Decision dela Comision
de
18.01.2000

por la que se declara una concentracion compatible con € mercado comun y €
Acuerdo EEE

(Asunto N° COM P/M 1630 - Air Liquide/BOC)

(El texto en lenguainglesa es el Unico auténtico)

(Texto pertinente alos fines del EEE)

LA COMISION DE LAS COMUNIDADES EUROPEAS,
Visto el Tratado constitutivo de la Comunidad Europea,

Visto e Acuerdo sobre € Espacio Econdmico Europeo y, en particular, la letra a) del
apartado 2 de su articulo 57,

Visto el Reglamento (CEE) n° 4064/89 del Consegjo del 21 de diciembre de 1989 sobre el
control de las operaciones de concentracion entre empresast, modificado en dltimo lugar
por el Reglamento (CE) n° 1310/972y, en particular, €l apartado 2 de su articulo 8,

Vistaladecisiéon de la Comision de 16 de septiembre de 1999 deiniciar € procedimiento
en este caso,

Habiendo dado a las empresas en cuestion la oportunidad de dar a conocer su opinién
sobre las objeciones planteadas por la Comision,

Visto e dictamen del Comité consultivo para e control de las operaciones de
concentracién entre empresas?,

Considerando:

1 DOL 395de30.12.1989, p. 1; version corregidaen el DO L 257 de 21.9.1990, p. 13.
2 DOL 180de9.7.1997, p. 1.
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El 16 de agosto de 1999, la Comision recibié una notificacion, de conformidad con
el aticulo 4 del Reglamento (CEE) n° 4064/89 ("Reglamento sobre
concentraciones'), acerca de una concentracion propuesta por la que la empresa
L'Air Liquide S.AA. ("Air Liquide") adquiriria el control, en e sentido de la letra b)
del apartado 1 del articulo 3 del Reglamento sobre concentraciones, de partes de la
empresa The BOC group plc ("BOC"), mediante una oferta publica que debera
gjecutarse conjuntamente con la empresa Air Product and Chemicals Inc. ("Air
Products"), y la posterior division de los negociosy activos de BOC.

El 16 de septiembre de 1999 la Comisién decidio, de conformidad con la letra
c)del apartado 1 del articulo 6 del Reglamento sobre concentraciones y el
articulo 57 del Acuerdo EEE, iniciar el procedimiento sobre este caso.

El Comité Consultivo discuti6 este proyecto de Decision €l 5 de enero de 2000.
PARTES

Air Liquide es un grupo internacional que opera en los sectores de gases
industriales y actividades relacionadas, cogeneracion de electricidad y vapor,
ingenieria, equipos y consumibles de soldadura y corte, equipos de buceo y
médicos, y servicios relacionados con estos productos. La empresa suministra
gases industriales a diversos sectores entre los que se encuentran € hierro, la
siderurgia, € refinado, la quimica, el sector del vidrio, la electronica, la industria
papelera, la metalurgia, la transformacion de alimentos, la atencién sanitaria 'y €l
sector aeroespacial. Air Liquide es e mayor productor y distribuidor mundia de
gases industriales en cuanto a volumen de ventas.

BOC se dedica a la produccién y distribucion de gases industriales y equipo
relacionado, servicios de distribucion y tecnologia del vacio. La empresa produce y
comercializa los principales gases atmosféricos (nitrdgeno, oxigeno y argon),
hidrégeno, didxido de carbono, helio, acetileno, gas de petroleo licuado y gases de
especialidad. En términos de volumen de ventas, BOC es el segundo productor y
distribuidor mas importante de gases industriales del mundo.

LA OPERACION Y LA CONCENTRACION
Laadquisicion notificada de partesde BOC

El 13 dejulio de 1999, Air Liquidey Air Products anunciaron una oferta publica de
compra conjunta condicional en virtud de la Norma 25 de Cdédigo de
Adquisiciones del Reino Unido, paratodas las acciones de BOC, através de Bidco,
un instrumento creado a efectos de la adquisicion. Tras obtener la aprobacion de las
autoridades competentes, incluida la Comision Europea, las empresas estan
obligadas a presentar una oferta alos accionistas.

Air Liquide y Air Products han acordado dividir los negocios y activos de BOC
después de presentar la oferta (Acuerdo de 2 de julio de 1999, modificado el 7 de
julio de 1999 (en lo sucesivo denominado "el Acuerdo™")). De conformidad con el
plan acordado para esta division, Air Liquide adquirira las operaciones de BOC
dentro del EEE (en € Reino Unido e Irlanda), asi como ciertas operaciones fuera
del EEE. Air Products adquirira el resto de las operaciones de BOC. En cuanto ala
propiedad intelectual de BOC, consistente en tecnologia patentada y no patentada,



incluidos programas informéticos, Air Liquide y Air Products se proponen tomar
medidas para que ambas empresas puedan acceder por igua a dicha propiedad
intelectual (seccion 9 del Acuerdo).

La presente notificacion se refiere solamente a las empresas y activos de BOC que
Air Liquide se propone adquirir, en especial los activos situados en el Reino Unido

En enero de 1999, Air Liquide adquirio las empresas de gases industriales de BOC
en Francia, Bélgica, Paises Bgosy Alemania. Esas adquisiciones se notificaron a
la Bundeskartellamt# (autoridad federal alemana competente en materia de carteles)
y a Conseil de la concurrence® (autoridad belga en materia de competencia). Estas
autoridades autorizaron la adquisicion. La adquisicion también se notificd al
Nederlandse Mededingsautoriteité (autoridad holandesa de competencia), que dictd

Dado que todas |las transacciones mencionadas en €l apartado 9 se realizaron en un
periodo de dos afios entre las mismas empresas, se trataran como una misma
concentracion en el presente procedimiento, de conformidad con e segundo
subapartado del apartado 2 del articulo 5 del Reglamento sobre concentraciones.

Air Liquide y BOC tienen un volumen de negocios total mundial conjunto de mas
de 5000 millones de euros’ (6 146 millones de euros Air Liquide? en 1998 y
aproximadamente 1 949 millones de euros BOC® en 1998). El volumen de negocios
total a escala comunitaria de cada una supera los 250 millones de euros (]...]*
millones de euros Air Liquidel® en 1998 y [...]" millones de euros BOC en 1998) y
ninguna de las empresas alcanza més de dos tercios de su volumen de negocios
total a escala comunitaria en un mismo Estado miembro. La concentracion
notificadatiene por tanto una dimension comunitaria.

8.
e Irlanda.
B. Adquisicionesanteriores
0.
una decision de incompetencia
10.
1. DIMENSION COMUNITARIA
11.
4 Asunto B3-168/98 de 16.12.1998.
5 Asunto 98/0050 de 12.1.1999.
6 Asunto 1182/4b.84 de 29.12.1998.
;

10

Volumen de negocios calculado segin el apartado 1 del articulo 5 del Reglamento sobre
concentraciones y la Comunicacion de la Comision relativa al calculo del volumen de negocios (DO C
66, 2.3.1998, p. 25). Dado que las cifras incluyen el volumen de negocios del periodo anterior al 1 de
enero de 1999, estan cal culadas basandose en los tipos de cambio medios del ecu y traducidos a euros
individual mente.

La cifra del volumen de negocios de Air Liquide incluye e volumen de negocios de las empresas
adquiridas a BOC en 1999 en Francia, Alemania, Bélgicay Paises Bgjos ([...]* millones de euros).

La cifra del volumen de negocios de BOC incluye e volumen de negocios de las empresas de gases
que adquirira Air Liquide.

Véaselanaotan®8.

Partes de este texto se han editado para garantizar la no revelacién de informacion confidencial; dichas
partes figuran entre corchetes y estan marcadas con un asterisco.
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12.

13.

14.

15.

16.

EVALUACION CON ARREGLO AL ARTICULO 2 DEL REGLAMENTO
SOBRE CONCENTRACIONES

Mercados de producto dereferencia
Gasesindustriales

Las actividades de Air Liquide y BOC coinciden fundamentaimente en la
produccion y distribucién de gases industriales. Los gases industriales son todos
los gases que se utilizan en los procesos de fabricacidn, investigacion, atencidn
sanitaria y aplicaciones afines. Las partes producen y distribuyen gases
atmosféricos y gases no atmosféricos (gases producidos a partir de fuentes distintas
del aire).

Los gases atmosféricos son € nitrogeno (alrededor del 78% del aire), el oxigeno
(alrededor del 21% del aire) y el argon (alrededor del 0.9% del aire). Los gases
raros cripton, nedn y xendn suponen en total alrededor de una milésima parte del
aire. La produccion de gases atmosféricos se basa principalmente en tecnologia
criogénica de separacion del aire, que implica un proceso de varias fases y
relativamente complejo. El aire se licla a temperaturas muy bajasy posteriormente
Se separa en sus componentes, que se retiran en diversos niveles en columnas de
destilacion. Otros procesos de separacion del aire son la adsorcion (PSA) y la
adsorcion a vacio (VPSA). Ambos procesos producen oxigeno o nitrégeno. La
separacion de la membrana se utiliza principamente para la produccion de
nitrogeno.

El hidrégeno se encuentra en gran cantidad en los hidrocarburos (petroleo y sus
derivados) y principalmente es producido por la reforma por vapor del gas natural,
0 nafta o por otros medios quimicos (generamente hidrofisuracién). EI hidrégeno
también es fabricado por empresas petroliferas o quimicas. El didxido de carbono
se produce principalmente a partir de pozos naturales o de la combustion de
hidrocarburos. Asi pues, las empresas de gases industriales suelen comprar didxido
de carbono a empresas quimicas y petroquimicas. El acetileno es un hidrocarburo
gaseoso que se produce generalmente en la reaccion del carburo de calcio con agua
0 se extrae de fuentes quimicas.

El helio se obtiene de gas natural con un contenido de helio del 0,3% o superior
(gas natural rico en helio). El proceso de produccién incluye la extraccion de helio
crudo (gue contiene aproximadamente un 65% de helio y un 35% de nitrégeno) y
la purificacion (refinado) para obtener helio puro (pureza del 99,995% o superior).
La parte notificadota considera que existe un mercado separado para la venta al por
mayor de helio. Las investigaciones de la Comision han confirmado que existe un
mercado a por mayor para € suministro de helio refinado a minoristas para su
reventa.

Las partes en la concentracion también venden los |lamados gases de especialidad,
gue comprenden principalmente gases de refrigeracion, electronicos y de
iluminacion. Los gases de especialidad contienen diversas moléculas quimicas que
necesita € sector de la electronica para fabricar semiconductores que se utilizan en
las distintas fases del proceso de fabricacion (llamados gases de especialidad que se
utilizan en e sector de la electronica - ESG): por gemplo, € silano (SiH4) se
utiliza para la deposicién de una capa de silicio u éxido puro de silicio en la
superficie de la oblea, la arsina (ASH3) y la fosfina (PH3) para dopar (adicion de
dopantes en la superficie de la oblea para modificar propiedades del
4



semiconductor), € trifluoruro de nitrégeno (NF3), € hexafluoroetano (C2F6) y el
tetrafluoruro de carbono (CF4) para la erosion selectiva (para retirar materiales de
la superficie de la oblea con el fin de crear el dibujo del circuito integrado), el
hexafluoruro de tungsteno (WF6) para la deposicion de metales y el
hexafluoroetano y € trifluoruro de nitrégeno como agentes limpiadores.

17. Lasprincipales aplicaciones de los gases industriales figuran en e cuadro 1.

Cuadro 1

Descripcion de los principales gases industriales y de su uso

Nitr6geno

Purga de todos los tipos
Operaciones de petréleo y gas
Tratamientos térmicos

Fabricacion de vidrio
Empaguetado
Atmosferas de silo

Transporte de comida
Siderurgia

Componentes el ectronicos
Congelacion de tejidos
Inseminacion artificial
Congelacion de alimentos
Zunchado por enfriamiento
Mol deado/Desbarbado
Recuperacion de chatarra
Enfriamiento de moldes

Enfriamiento de equipos de
acerias
Recuperacion de solventes

Reduccién de la contaminacion
atmosférica
Fabricacion quimica

Refrigeracion de moldes por
soplamiento
Seguridad minera

Fuente: NatWest Securities
"Industrial Gases 2000"

Oxigeno

Siderurgia
Fusion no ferrosa

Tratamiento de aguas
residuales
Soldaduray corte con gas

Gases respiratorios

Oxidante de combustible de
cohetes
Fabricacion de ladrillos

Control ddl olor
Fermentacion del té
Fabricacion de vidrio
Pastay papel

Ozono

Gasificacion del carbon
Componentes el ectrénicos

Diéxido de carbono

Congelacion de alimentos
Bebidas

Pozos petroliferos
Crecimiento vegeta

Extintores

Tratamiento de residuos
Fijacién de moldes
Fabricacion de metales
Expansion del tabaco

Argoén

Soldadura
Siderurgia
Tubos ligeros

Metales
Componentes de electronica

Helio

Soldadura

Globos

Deteccién de fugas

IRM

Enfriamiento criogénico
Gases respiratorios

Hidrogeno

Atmosfera de horno de
fundicion
Fabricacion de vidrio

Fabricacion de sustancias
quimicas

Enfriamiento de equipos de
centrales eléctricas
Combustible para cohetes

Fabricacion de margarina
Componentes el ectronicos

18. Por lo general, e sector comparte la opinion de que cada gas constituye un
mercado de producto distinto. Algunos gases pueden, en principio, ser substituidos
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19.

20.

21.

22.

23.

24,

por otros para aplicaciones especificas, por gemplo, el didxido de carbono y €l
argon para la soldadura. Sin embargo, los clientes no suelen considerar que la
substitucion sea una opcion redlista. Las respuestas recibidas a la investigacion de
la Comision indican que para la mayoria de las aplicaciones, las diferencias de
precios y e grado de integracion de un gas concreto con |os procesos especificos
de aplicacién de los clientes excluyen en gran medida en la préactica la substitucion
entre gases.

Por lo tanto, a efectos de este caso, la Comision considera que e oxigeno, €
nitrogeno, el argon, el hidrégeno, € didxido de carbono, el acetileno, el helio al por
mayor y los ESG constituyen mercados de producto separados.

M étodos de suministro

Los gases industriales se suministran en diversas formas (gaseosas o liquidas) y por
medio de distintos canales de distribucion (a granel, en cantidades industrialesy en
botellas).

Las ventas a granel tienen lugar cuando la demanda de gases atmosféricos incluye
grandes cantidades de oxigeno y nitrégeno. Los clientes son principalmente
usuarios industriales (por eemplo, de los sectores petroquimico, quimico,
siderurgico, refinado y vidrio).

El suministro se redliza a través de instalaciones de produccion especificas situadas
en la ubicacion del cliente (unidades de separacion del aire "in situ"), o mediante
gasoductos conectados. En € primer caso, se crean unidades de separacion del aire
cerca de lalocalizacion del cliente y se dedican a las necesidades de ese clientell,
Los productos se suministran directamente en forma gaseosa desde la instalacion
de abastecimiento a través de un gasoducto que conecta la instalacién con el
emplazamiento del cliente. El proveedor posee las instalaciones in situ y se ocupa
de su funcionamiento en virtud de un contrato a largo plazo (hasta 15 afios). Se
hace cargo del mantenimiento y apoyo continuos. En las zonas geograficas donde
la densidad de los clientes hace econdmicamente viable conectar las unidades de
separacion del aire entre ellos, puede construirse una red de gasoductos (por
giemplo, en el norte de Francia, Bélgica y Paises Bgjos). Cada gas (oxigeno o
nitrogeno) se suministra por medio de un gasoducto especifico. Segun la parte
notificante, estos métodos de suministro no tienen alternativa para voliumenes entre
100 toneladas por dia 0 3.000 m3/hora, y mas de 2.000 toneladas por dia (tpd) o
60.000 m3/h.

Las instalaciones de separacion del aire in situ (en su mayoria no criogénicas, a
veces también criogénicas) también se utilizan para satisfacer la demanda de
oxigeno o nitrégeno de 20 a 100 tpd, es decir, en unas cantidades que podrian
también suministrarse a granel. Las instalaciones in situ més pequefias suelen
producir bien nitrdgeno o bien oxigeno, mientras que las instalaciones méas grandes
producen ambos alavez.

Las cantidades de gas que pueden suministrarse a granel no son tan grandes como
en sector de las cantidades industriales. A excepcion del hidrégeno, que
principalmente se produce y se transporta en forma gaseosa, los gases

11

En algunos casos, también se sirve a otros clientes a partir de esta unidad de separacion del aire.
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25.

26.

27.

28.

suministrados a granel suelen producirse en forma liquida. También pueden
construirse instalaciones de licuefaccién en el mismo lugar que las de produccion
industrial, evitando asi invertir en un gasoducto que conecte a ambas. Los gases
liguidos son posteriormente transportados en tanques por carretera o ferrocarril
desde las instalaciones del proveedor hasta las del cliente, donde se almacenan
antes de utilizarse en forma liquida o transformarse en forma gaseosa. Cada gas se
transporta y almacena en equipos especificos (los gases atmosféricos, en especial,
han de transportarse en tangues criogénicos a baja temperatura).

Las botellas se utilizan cuando las cantidades pedidas por los clientes son
pequefias, desde 1 m3/mes a 1.000 m3/mes (por encima de esta cantidad, se sirve
mejor a granel). Todos los gases se producen y se introducen en botellas en forma
gaseosa, excepto € didxido de carbono, que se suministra en forma liquida. Las
botellas pueden llenarse y distribuirse a partir de las instalaciones de produccion
del proveedor, o bien los gases liguidos pueden transportarse en tanques a centros
de llenado de botellas para su transformacion en gas comprimido. Alli, las botellas
de distintos tamarfios con gas a presion se transportan bien directamente al cliente,
bien a depdsitos desde donde parten los suministros alos clientes al por menor. Los
clientes mas importantes de botellas suelen ser servidos directamente por la
empresa de gases industriales, mientras que los mas peguefios son abastecidos a
partir del depdsito. Aunque los volimenes de gases en botella son limitados, su
importancia en términos de ingresos es considerable debido a los precios y cargos
considerablemente més elevados de las ventas de botellas.

El sector suele considerar estos tres métodos de distribucién distintos como
mercados de producto separados, y la Comision ha adoptado Ia misma posicion en
casos anteriores. Los precios de los gases, €l coste del transporte y alquiler y
posibles gastos de seguridad y otros difieren dependiendo de la forma de
suministro utilizada.

La Comision considera por tanto que e suministro de cantidades industriales, a
granel y en botellas de oxigeno y nitrégeno, el suministro a granel y en botellas de
argon (incluidas las mezclas de argon), hidrogeno, didxido de carbono y acetileno,
el suministro a por mayor de helio y e suministro de ESG constituyen los
mercados de producto de referencia. Deberia sefidlarse, no obstante, que estos
mercados pueden estar interrelacionados. En especial, una posicion fuerte en el
mercado del suministro de cantidades industriales conferird a menudo ventajas
competitivas en el mercado agranel y viceversa.

M er cados geogr aficos de referencia
Cantidadesindustriales

La parte notificante sostiene que el mercado de referencia deberia calificarse de
mundial. La Comision observa que la postura de la parte notificante no guarda
coherencia con las declaraciones efectuadas en el procedimiento, ni con su propia
evaluacion interna. En € procedimiento, la parte notificante subrayd que ninguna
de las empresas y operaciones de BOC en Estados Unidos y otras partes del
mundo, que la parte notificante planea adquirir, afectan a la competencia en €l
EEE. Estas declaraciones contradicen claramente el concepto de un mercado
mundial. Ademés, la Comision ha revisado un documento interno donde la parte
notificante analiza los aspectos relacionados con la ley de competencia de la
adquisicién prevista. Dicho documento evalla €l impacto previsto de latransaccion
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29.

30.

31

en una zona de referencia no mayor que Europa. No se hace mencion alguna de una
zona de referencia mas amplia, por ggemplo un mercado mundial2. La Comision
concluye que la posicion adoptada por la parte notificante en la vista ora
contradice su evaluacion habitual del mercado geografico de referencia.

En la vista oral, la parte notificante afirmé que las empresas de gases industriales
son técnicamente capaces de construir instalaciones de separacién del aire in situ
en cualquier parte del mundo. La parte notificante deduce que el mercado deberia
considerarse mundial. Sin embargo, € simple hecho de que un proveedor tenga la
capacidad tecnol 6gica para suministrar determinadas mercancias en todo € mundo
no basta para justificar esa conclusiéon. Mas bien, en un mercado donde los
contratos de suministro alargo plazo salen alicitacion, el andlisis debe centrarse en
s los proveedores compiten realmente por tales contratos en la misma zona
geogréfica, y s los proveedores compiten en condiciones homogeéneas en distintas
zonas geogréficas.

Lainvestigacion de la Comisién ha confirmado que un grupo de empresas de gases
industriales, establecidas en e EEE, compite regularmente por contratos de
suministro de cantidades industriales en e EEE, a saber AGA, Air Liquide, Air
Products, BOC, Linde, Messer, Praxair y, en cierto modo, empresas méas pequefias
tales como SIAD y SOL. En cambio, varias empresas establecidas en otras
regiones del mundo no operan en e EEE. En primer lugar, la parte notificante
declar6 que las siguientes empresas tienen la capacidad (tecnologia y
conocimientos) para construir unidades de separacién del aire: Hitachi, Kobe Steel,
PSI, Cryogenmash, Kaifeng, Sechuan Air Sep, Hang Yang y Cosmodyne. La
Comision no ha hallado indicios de que los clientes de cantidades industriales en €l
EEE hayan pedido ofertas 0 sean suministrados por estas empresas. En segundo
lugar, algunos proveedores importantes de gases industriales, tales como Nippon
Sanso y Airgas, no compiten activamente por contratos de suministro de cantidades
industriales en el EEE. No puede alegarse que las barreras tecnoldgicas y
reguladoras, en teoria, no impedirian que empresas No europeas operasen en
Europa. La ventgja que confiere una presencia establecida y las preferencias de los
clientes o hace muy poco probable.

Tampoco tiene razon la parte notificante al afirmar que la " presentacion de ofertas”
para contratos de suministro de cantidades industriales se realiza a escala mundial.
Las empresas de gases industriales compiten por dichos contratos sobre la base de
una presencia establecida en el EEE. Las empresas de gases industriales suelen
establecer o adquirir empresas a riesgo compartido o subsidiarias locales en la
region donde desean operar. Tales filiales locales son responsables de penetrar en
el mercado regional, recopilar y presentar ofertas y proporcionar relaciones con los
clientes y apoyo técnico una vez celebrado un contrato. Varias empresas de gases
industriales han confirmado que Unicamente compiten por contratos de suministro
de cantidades industriales en una region determinada si establecen una presencia
local en dicharegion. AGA ha declarado que no presenta ofertas fuera de las zonas

12 Documento de Air Liquide de 2 de junio de 1999 (presentado a la Comision Federal de Comercio

como parte del expediente HSR). El texto pertinente reza como sigue: "Consecuencias de la
transaccion: Cantidades- a escala nacional, no se solapan las actividades de las partes; a escala
europea, la parte conjunta excederia del 40%". El texto continua evaluando € impacto de la
transaccion "en el territorio de la UE".
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33.

34.

35.

donde tiene una presencia establecida (Europa, € oeste medio de Estados Unidos y
Brasil); la empresa no contempla actividades independientes. Linde ha sefialado
gue no puede competir a largo plazo por contratos in situ sin una presencia local a
través de una filial. Messer ha confirmado que generalmente invierte en proyectos
in situ através de una empresa a riesgo compartido o subsidiarialocal.

Praxair y Air Products, las Unicas empresas de gases industriales no europeas
activas en Europa, han establecido una sede europea desde donde dirigen la
mayoria del negocio de suministro de cantidades industriales en Europa. Praxair ha
declarado que tiene un equipo local de ingenieros en e EEE (situado en Oevdl,
Bélgica), responsable de la obtencion de contratos in situ, del disefio de proyectos
in situ 'y de la gecucion de tales contratos. Los disefios de instalaciones mundiales
suelen adaptarse a mercado del EEE para incluir el mayor nimero posible de
componentes locales. EI mantenimiento de la instalacion, las reparaciones
importantes en caso de averia de la instalacion y la mejora de la misma a lo largo
del contrato corren a cargo de esta representacion europea. El personal de fuera de
Europa rara vez participa en la negociacion de los contratos y €l mantenimiento de
las relaciones con los clientes. Air Products ha confirmado que dirige su negocio
europeo de suministro de cantidades industriales de manera similar.

Los clientes también han confirmado esta evaluacién. Ninguno de los clientes con
los que se ha puesto en contacto la Comision tiene un contrato de suministro de
cantidades industriales con una empresa de gases industriales que no esté
establecida en Europa. Solamente un cliente ha indicado que se pone en contacto
con otras empresas ademés de las mencionadas para conceder un contrato de
suministro de cantidades industriales. La Comision concluye que, desde la
perspectiva de los clientes europeos de cantidades industriales, solamente cuentan
los proveedores con una presencia establecida en el EEE.

Ademés, lainvestigacion de la Comision ha puesto de manifiesto que, mientras que
las condiciones de competencia en el mercado del suministro de cantidades
industriales son homogéneas en e EEE, estas condiciones son sensiblemente
diferentes en otras zonas del mundo. Debe por tanto distinguirse el EEE de otras
regiones del mundo.

En primer lugar, la competencia de precios para los contratos de suministro de
cantidades industriales viene determinada por factores objetivos que difieren en las
distintas regiones del mundo. Los contratos de suministro de cantidades
industriales establecen relaciones de suministro a largo plazo de hasta 15 afios
entre proveedor y cliente. Cada contrato de suministro de cantidades industriales
requiere que el proveedor realice una considerable inversiéon de capital, a veces
superior a 200 millones de euros. El rendimiento que se espera sobre el capital
invertido es un criterio decisivo de la forma en que una empresa de gases
industriales puede competir en precio en una region determinada. Cada proveedor
determinara el rendimiento esperado sobre el capital en relacion con € riesgo
percibido en una region concreta. Debido a la naturaleza a largo plazo de los
contratos y alas elevadas inversiones gque conllevan, |os riesgos de tipo de cambio,
asi como mas generalmente el marco econdémico y politico de una regién o pais
concretos, son particularmente importantes. Las empresas de gases industriales
establecen umbrales para los rendimientos minimos que se esperan de la
inversiones. Estos umbrales difieren en las diferentes regiones geograficas donde
compiten las empresas de gases por los contratos de suministro de cantidades
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36.

37.

industriales. En las regiones o paises considerados de mayor riesgo, las empresas
suelen afiadir una prima a los rendimientos minimos esperados. Ademas, las
empresas de gases industriales més peguefias suelen verse forzadas a financiar en
parte lainversion inicial, buscando préstamos a escala local a traves de sus filiales
locales. En este caso, €l precio que pueden ofrecer también depende de las distintas
condiciones de financiacion en las distintas regiones y paises. Todos esos
elementos juntos dan lugar a diferencias regionales en la fijacion de precios. La
parte notificante ha subrayado que "Europa es una zona atractiva, libre de riesgo”,
reconociendo no obstante que los riesgos varian enormemente en otras partes del
mundo. La variacion del riesgo de tipo de cambio es obvia. Los competidores han
confirmado esta evaluacion.

En segundo lugar, € sector suele distinguir entre mercados en desarrollo y
mercados maduros. Por 1o que se refiere a mercado de suministro de cantidades
industriales, la parte notificante declaré en su notificacién que "hay que distinguir
entre los mercados maduros que estdn muy industrializados y estructurados, tal
como la Uniéon Europea, y los mercados en desarrollo, donde el desarrollo
industrial y los usos'y aplicaciones del gas industrial se encuentran aln en vias de
expansion, por giemplo, el sudeste asidtico”. Esa distincion también se hace en los
documentos internos de las partes que ha revisado la Comision. En la vista oral,
BOC declar6 que puede lograr unos rendimientos considerablemente mas elevados
en los mercados en desarrollo. Ademés, las condiciones de la demanda también
difieren en las distintas partes del mundo. La parte notificante declar6 en la vista
que el indice de autoproduccion es del 11% en Estados Unidos, del 21% en Europa
y del 78% en Asia

Por dltimo, la Comision, hasta ahora, no ha calificado de mercado mundia a
ningn mercado de caracteristicas similares a las del mercado de suministro de
cantidades industriales. En decisiones anteriores, la Comisién ha establecido que
los mercados de determinadas mercancias comercializadas principalmente en
bolsas mercantiles son mundiales!3. No obstante, 10s gases industriales en cuestion
se suministran de forma diferente, a saber, a través de instalaciones especificas in
situ con condiciones variables y segun requisitos especificos del cliente. También
se han aceptado los mercados mundiales para grandes productos técnicos o de alta
tecnologia que son, o pueden ser, transportados a clientes de todo € mundo!4. Sin
embargo, el mercado de producto de que se trata no se ocupa del suministro de
estos equipos. El suministro de cantidades industriales de gases industriales en
virtud de contratos a largo plazo debe distinguirse de la venta de instalaciones de
separacion del aire. Estas Ultimas son proyectos técnicos Unicos que se basan en
unarelacion distinta con el cliente.

13 Platino - Decision de 24 de abril de 1997 en e Asunto n° 1V/M.619 - Gencor/Lonrho, DO L 11 de

14

14.1.1997, p.30; auminio de primera fusion - Decision de 28 de mayo de 1998 en € Asunto n°
IV/M.1161 - AlcoalAlumax; silicio - Decision de 26 de enero de 1999 en el Asunto n° 1V/M.1330 -
Pechiney/Samancor; para otros minerales véase la Decision de 7 de diciembre de 1995 en el Asunto n®
IV/M.660 - RTZ/CRA.

Grandes reactores comerciales - Decision de 30 de julio de 1997 en e Asunto n° IV/M.877 -
Boeing/McDonnell Douglas, DO L 336 de 8.12.1997, p.16; sistemas de trenes magnéticos - Decision
de 9 de marzo de 1998 en & Asunto n° 1V/M.987 - Transrapid; conectores electronicos - Decision de 8
de octubre de 1998 en e Asunto n° 1V/M.1314 - Framatome/Berg Electrénica; secadores de pasta de
papel - Decision de 8 de febrero de 1999 en el Asunto n° IV/M.1379 - Vamet/Rauma.
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38.

39.

40.

41.

La Comisién concluye por tanto que € mercado geografico de referencia para €l
suministro de cantidades industriales de gases industriales es el EEE.

Gases suministrados en botellay a granel

Las investigaciones en este Asunto y en e Asunto paralelo n° COMP/M.1641 -
Linde/AGA, han confirmado que, salvo determinados gases de gran pureza 'y gran
valor (incluido el helio y los ESG) y, en menor grado, €l diéxido de carbono, los
gases industriales no pueden normalmente distribuirse de forma econémica a
clientes situados a una distancia superior a unos 200 kilémetros de lainstalacion de
produccion. La zona de captacion de clientes de una instalaciéon individual de
produccion se define por tanto como un circulo cuyo radio tiene su centro en la
instalacion. Sin embargo, en los Estados miembros méas grandes, estas zonas de
captacion suelen estar conectadas de tal manera que se solapen y cubran todo el
Estado miembro sin puntos ciegos. Ademas, los proveedores celebran a menudo
acuerdos de intercambio entre si, con el fin de reducir los costes de transporte. La
parte notificante ha presentado listas de sus acuerdos de intercambio, que muestran
gue ha celebrado acuerdos de este tipo para los gases suministrados en botellay a
granel en todos los paises del EEE donde opera. Por tanto, la relacién competitiva
entre al menos |los grandes proveedores de los mercados de suministro en botellay
agranel no se limita ala competencia regional, sino gque tiene una escala nacional.
Los mercados geogréficos para los gases suministrados en botella y a granel se
limitan a los Estados miembros individuales. Existen distintos sistemas de
distribucion en los diferentes Estados miembros. La estructura de mercado en
Estados miembros vecinos es completamente diferente. Por ejemplo, en los
distintos mercados de gases suministrados en botella y a granel en Francia, Air
Liquide tiene cuotas de mercado del orden del [...]* hastad [...]*, mientras que sus
cuotas de mercado en Alemania son de cerca dd [..]*. Ademas, los datos
presentados por la parte notificante arrojan diferencias de precios significativas
entre |os diferentes Estados miembros. Esto se ha confirmado por datos de terceros.
La Comisién concluye por tanto que los mercados de los gases suministrados en
botellay a granel no suelen tener un acance mayor que e nacional (salvo algunos
gases de gran purezay gran valor).

Helio

El helio se extrae del gas natural, se refina 'y se liclia en un nimero limitado de
lugares de Estados Unidos (Kansas, Oklahoma, Texas y Wyoming), Argelia
(Bethouia), Polonia (Odolanov) y Rusia occidental (Orenburg). EI helio refinado se
transporta desde los lugares de produccién a los revendedores y clientes a por
menor, utilizando equipo especial de transporte (contenedores criogénicos). El EEE
se abastece principa mente de helio procedente de Europa (Polonia) o de cerca de
Europa (Argeliay Rusia occidental).

El helio entra en el EEE procedente de todos los origenes mencionados; sin
embargo, las fuentes situadas cerca de Europa (Argelia, Polonia, y Rusia)
suministran a otras zonas del mundo solamente en un grado muy limitado. La
Comision calcula que cerca del 75% de la demanda de helio del EEE procede
actuamente de fuentes situadas cerca de Europa. Las importaciones procedentes de
Estados Unidos varian con el tiempo, dado que a veces se enmarcan en grandes
contratos individuales a por mayor. Si, tal como alega la parte notificante, una
segunda fuente de helio refinado en Argelia llegara a estar operativa a medio plazo,
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42.

43.

podria esperarse que se redujeran considerablemente |as importaciones procedentes
de Estados Unidos. No se suministra helio a Estados Unidos procedente de Argelia,
Poloniay Rusia.

Mientras que €l helio liquido puede técnicamente transportarse a largas distancias,
varios factores impiden este transporte a larga distancia (aparte de los meros costes
de transporte, tales como los costes de flete y flete por cobrar, los costes de
importacion y exportacion y el alquiler de contenedores). El helio es un producto
muy Vvol&til. Es necesario mantener temperaturas muy bajas (inferiores a - 269°C)
durante todo € transporte para mantener liquido el gas. Cuanto mayor sea el
tiempo de transporte, mas gas de helio se produce a medida que €l helio liquido se
caienta. Esto significa inevitablemente que se producen mayores pérdidas de
producto en distancias més largas. Un estudio interno presentado por una empresa
de gases industriales manifiesta que un contenedor procedente de Argelia o Polonia
puede llevar hasta un 40% mas de helio liquido que un contenedor procedente de
Estados Unidos, debido a menor tiempo de transporte. Aparte del coste del
producto perdido, hay que incurrir en costes adicionales de enfriamiento para
minimizar las fugas de calor a medida que aumenta la distancia de transporte. Tales
costes se refieren, en especial, a helio y nitrégeno liquidos utilizados para llenar
las capas protectoras de |os contenedores de liquido para mantener frio € producto.
Por otra parte, si los contenedores se calientan debido a la mayor duracién del
transporte, habra que enfriarlos antes de reutilizarlos (si los contenedores son
alquilados, se generan costes de enfriamiento).

El factor de coste més importante para el transporte del helio es e niumero de
contenedores criogénicos necesarios y la inversion correspondiente. La parte
notificante ha declarado que €l vigie de ida y vuelta de un contenedor de helio
desde Estados Unidos a Europa dura 40 dias, desde Argelia 16 dias y desde Europa
del Este 18 dias. A medida que aumenta €l tiempo de vigje, el nimero de viges de
iday vuelta para los que se utiliza un contenedor cada afio disminuye. Segun estas
cifras, €l indice de utilizacion de un contenedor utilizado para importaciones
procedentes de Estados Unidos es [...]* veces inferior que para Argdliay [...]*
veces inferior que para Europa del Este. Por tanto, se necesitan més contenedores
para el transporte procedente de Estados Unidos, y los costes fijos aumentan
considerablemente en relacion con € valor del producto transportado.

Por lo que a la demanda se refiere, los clientes a por mayor (en especia las
empresas méas peguefias de gases industriales) consideran critica la disponibilidad
de helio liquido procedente de fuentes situadas cerca del mercado (es decir, de la
zona donde se produce la demanda). Aparte de las desventajas derivadas del
transporte de larga distancia, hay que tener en cuenta la necesidad de maximizar la
seguridad del suministro y de minimizar el riesgo de interrupcion. El helio es un
producto clave que las empresas de gases industriales, incluso las mas pequefias,
consideran un elemento esencial de su cartera. Por lo que a la oferta se refiere,
incluso los proveedores que tienen acceso a helio refinado en Estados Unidos
intentan no obstante suministrar a clientes europeos helio originario de Argelia,
Poloniay Rusia, en la medida de lo posible, incluso si tienen que comprarlo a los
competidores. Importan helio producido en Estados Unidos solamente en la medida
en gue no pueden cubrir la demanda con fuentes situadas mas cerca. Ademas, si 10s
mayoristas pudieran competir en condiciones homogéneas en todo e mundo, la
mayoria de la demanda de helio del EEE se abasteceria de las fuentes de helio de
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45.

46.

47.

48.

49.

Estados Unidos, que suponen mas del 80% de la capacidad mundial. Y no es €
Caso.

La investigacion no ha revelado nada que indique que los precios del mercado de
helio refinado se fijan a escala mundial. En particular, no existen flujos comerciales
procedentes de Argelia, Polonia o Rusia hacia Estados Unidos (que representa
aproximadamente el 60% del consumo global de helio) y los flujos comerciaes
desde Argelia a otras partes del mundo son limitados. Fuera de Europa, por tanto,
el helio procedente de dichas fuentes no compite con el helio procedente de
Estados Unidos (o lo hace solamente en un grado limitado). Los datos presentados
por los principales mayoristas indican que los precios a por mayor del helio en €
EEE, por término medio, han sido superiores en més del 12% a los precios
mundiales medios desde 1996-1999.

En este caso no se dan ciertas caracteristicas que han llevado a la Comision a
aceptar mercados mundiales en casos anteriores. Suelen existir mercados
mundiales de mercancias, como algunos metales y minerales, cuando |os precios se
fijan en bolsas mercantiles de articulos de consumo 0 bolsas de metales, o estan
vinculados a comercio en dichas bolsas!>. Como ya se ha indicado, no existe
ningun mecanismo similar de fijacién de precios para € helio refinado. Los precios
del helio se establecen en virtud de contratos individuales a por mayor y no como
precios del mercado mundial.

Mientras que estos elementos sugieren que existe un mercado de referencia que
incluye laventa a por mayor de helio refinado al EEE, |a determinacion exacta del
mercado puede dejarse abierta, puesto que la operacion notificada también plantea
problemas de competenciasi se consideraque el mercado a por mayor es mundial.

Gases de especialidad para € sector dela eectronica (ESG)

La parte notificante alega que el mercado geogréfico de referencia de los gases de
especialidad suministrados en botellas a sector de la electronica tiene a menos
escala del EEE, si no mundial. Los gases de especialidad para € sector de la
€l ectrénica son producidos por empresas quimicas (y a veces también por empresas
de gases industriales), adquiridos, tratados y envasados por empresas de gases
industriales y, finamente, vendidos a clientes del sector de la electrénica (en
particular, a fabricantes de semiconductores). La parte notificante sostiene que sus
actividades en este &mbito, a saber, € "trasvase" de ESG y € suministro de estos
productos alos clientes finales, son simplemente las de un distribuidor.

Segun las investigaciones de la Comision, € suministro de gases de base por los
productores a las empresas de gases industriales deberia distinguirse del suministro
de gases tratados, servicios relacionados y productos asociados por parte de las
empresas de gases industriales a los clientes finales. Las principales empresas de
gases industriales, tales como Air Products, Praxair, Air Liquide y BOC, tienen un
"centro de trasvase" en € EEE desde donde sirven a sus clientes del EEE. No suele

15 Piatino - Decision de 24 de abril de 1997 en & Asunto n° IV/M.619 - Gencor/Lonrho, DO L 11 de

14.1.1997, p.30; aluminio de primera fusion - Decision de 28 de mayo de 1998 en el Asunto n°
IVIM.1161 - Alcoa/Alumax; para otros minerales véase la Decision de 7 de diciembre de 1995 en el
Asunto n° IV/M.660 - RTZ/CRA.
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50.

ol

52.

abastecerse a los clientes desde centros de despacho de fuera del EEE. El
"trasvase" describe la produccién (es decir purificacion, mezclay llenado) de ESG
seguin especificaciones detalladas del cliente en procesos muy especializados. Cada
especificacion individual del gas experimenta un proceso de certificacion que
puede durar hasta dos afios. Las certificaciones se refieren al sitio especifico de
produccion (centro de despacho) de donde procede la mezclafinal de gas. Ademas,
los ESG han de entregarse y manipularse en contenedores especializados (por
giemplo, para mantener los niveles de pureza 0 manipular gases toxicos). Una
revision de las publicaciones de mercadotecnia de Air Liquide y BOC confirma
gue estos contenedores especializados forman parte de la oferta del producto. Este
servicio también se presta en los centros de "trasvase" a escala del EEE. El valor
anadido en la produccion y distribucion de ESG se genera por tanto a escala del
EEE cuando las empresas de gases realizan sus actividades de "trasvase”.

Laimportancia de tener una presencia en el EEE, mediante la creacion y gestion de
la capacidad de produccién europea, queda ilustrada por € hecho de que, hasta
hace poco, Nippon Sanso, un importante proveedor de ESG en Estados Unidos, no
ha tenido virtualmente actividad alguna en e EEE. Apenas recientemente ha
podido la empresa penetrar en el mercado europeo creando una empresa europea de
riesgo compartido con Messer.

Aungue la capacidad de tratar con una empresa de semiconductores a escala
mundial pueda ser una ventgja, la investigacion de mercado realizada por la
Comisién ha puesto de manifiesto que | as decisiones de compra las siguen tomando
los clientes finales en un nivel mas local. La parte notificante afirma que aunque
los suministros de ESG al sector de los semiconductores se discuten a menudo en
el nivel de la empresa cliente, las auténticas 6rdenes de compra de ESG se deciden,
gestionan y expiden localmente, teniendo en cuenta factores especificos.

La Comisién concluye por tanto que el mercado de ESG es el EEE.
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C. Evaluacién dela competencia

1. Mercadosdesuministro de cantidadesindustriales de gases atmosféricos

(@) Estructuradel mercado

Air Liquide/BOC tendria con mucho las cuotas de mercado mas altas en los
mer cados eur opeos de suministro de cantidades industriales de gases atmosféricos.

53. Enée cuadro 2 figuran las cuotas de mercado de las partes y de |os competidores en
el mercado europeo de suministro de cantidades industrial est®.

Cuadro 2 - mercado europeo de suministro de cantidades industriales de gases
atmosféricos estandar

Gas Air BOC Conjunto | Air AGA Linde Messer Praxair | Otros
Liquide Products

Oxigeno [..]* [..]* [..]* 5-10% 5-10% 15-20% | 10-15% | <5% <5%

Nitrogeno | [...]* [..]* [..]* 10-15% | <5% 15-20% | 5-10% 5-10% | 5-10%

54. La concentracion propuesta crearia € mayor proveedor con mucho de cantidades
industriales de gases atmosféricos estéandar en Europa. La entidad conjunta tendria
cas [..]* del mercado de suministro de cantidades industriales de oxigeno y
nitrogeno. Ademas, todos |os competidores son considerablemente méas débiles. En
el mercado del oxigeno, €l siguiente mayor proveedor, Linde, no alcanzad [...]* de
las ventas de Air Liquide/BOC. En el mercado del nitrégeno, la oferta restante esta
mas dispersa, sin que ningun competidor alcance [...]* de las ventas de Air

Liquide/BOC.

16 Cifras para 1998. El célculo de la cuota de mercado se basa en los datos del volumen de negocio
(valor de las ventas) proporcionados por los proveedores de gases en cantidades industriales. Debido a
la naturaleza de los contratos de suministro de cantidades industriales, los datos sobre e valor
representan la posicion en el mercado de los proveedores con mas exactitud que los datos sobre €l
volumen. Por gemplo, dado que con frecuencia se aplican clausulas take or pay (de venta en firme;
sin derecho de rescision) o de pago de derechos independientemente del volumen, lafuerzareal de un
proveedor en relacion con sus clientes y competidores queda mejor reflejada por |os ingresos recibidos
gue por las cantidades de gases suministradas. La cuota de mercado conjunta de las partes, en
cualquier caso, no variaria sustancialmente si el célculo se basase en las cifras del volumen (oxigeno —
[...]*; nitr6geno —[...]*).
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55.

La fuerza combinada de Air Liquide y BOC se hace mas evidente si el niUmero de
contratos de suministro in situ adquiridos se toma como criterio para su posicion de
mercado, segun figuraen el cuadro 317:

Cuadro 3 - contratosin situ adquiridos (Ultimos cinco afios)

Porcentaje

Air Liquide [..]*

BOC

BE

Conj

unto [..]*

AGA

<20%

Air Products <20%

Linde <20%

M esser <20%

Praxair <20%

Total

100

56.

S7.

Hay que sefiaar que las cifras del cuadro 3 Unicamente se refieren a los contratos
para el suministro in situ de gases. Los contratos de suministro por gasoductos no
se han incluido sistematicamente. Dado que Air Liquide es con mucho el principal
proveedor europeo por gasoductos, €l cuadro 3 minusvalora probablemente el
numero de contratos que ha adquirido.

En su natificacién, Air Liquide afirma gque la "cuota de ventas de un productor de
cantidades industriales es irrelevante” a la hora de analizar la estructura del
mercado, porque considera que e mercado del suministro de cantidades
industriales es un "mercado de licitacion”. En cambio, la parte notificante sugiere
basarse en € nimero de actores para evaluar la competencia. En el contexto actual,
bastan las siguientes consideraciones. En primer lugar, a menos que existan
pruebas especificas de que el modelo del pasado ya no reflgjala situacion actual, es
razonable asumir que la cuota de mercado de un proveedor es orientativa de su
fuerza. En segundo lugar, €l nimero de contratos concedidos confirma el andlisis
de la cuota de mercado.

Como proveedor titular con e mayor ndmero con mucho de contratos de
suministro, la entidad conjunta tendria una posicién de mercado establecida y
disfrutaria de una clara ventaja sobr e sus competidor es.

58.

Durante €l procedimiento, |a parte notificante subray6 que "la impugnabilidad” del
mercado de suministro de cantidades industriales garantizaria la competencia. Sin
embargo, no se acepta la idea de que e concurso para cada contrato de suministro
de cantidades industriales empieza "desde cero”, y que incluso los proveedores sin
venta alguna pueden competir en igualdad de condiciones. La investigacion ha
demostrado que la dindmica de la competencia para los contratos de suministro de
cantidades industriales es tal que el proveedor titular estd en mejores condiciones
de competir para la renovacion de un contrato. Una posicion de mercado
consolidada reflgja por tanto el poder de mercado de un proveedor. La Comision

17

El cuadro muestra la lista de los contratos de suministro in situ de oxigeno y nitrégeno obtenidos en
los Ultimos cinco afios en & EEE, segln los datos proporcionados por las partes y los competidores.
A efectos de esta comparacion, se contaron los contratos de més de 100 toneladas por dia (en linea
con la distincion propuesta por la parte notificante, pagina 20 de la notificacién). Si se incluyesen los
contratos de volmenes mas pequefios, la posicion de las partes seria alin mas fuerte. Air Liquide, en
particular, es el principal proveedor europeo de pequefias instalaciones in situ de nitrogeno.
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59.
60.

61.

62.

observa que si se mide la posicion combinada de Air Liquidey BOC por €l nimero
de contratos recientemente adquiridos (con € fin de evaluar en qué medida son
"titulares"), su posicién conjunta es incluso més fuerte que en términos de volumen
de ventas (véase € cuadro 3). A juzgar por € numero de contratos adquiridos,
ningun competidor disfruta de una posicion remotamente similar.

Laventgade titular del contrato se basa en los siguientes factores:

El suministro de gases en cantidades industriales implica una estrecha relacion
entre e cliente y su proveedor actual. El proveedor titular sabe cuando expirara el
actual contrato de suministro y por tanto estd meor situado para ofrecer
tempranamente una renovacion. Debido a su relacion con € cliente, € titular suele
ser también e primero en enterarse de la intencién del cliente de ampliar o
modificar un acuerdo de suministro. Cuando |os clientes planean un nuevo contrato
0 un cambio en un contrato existente, en la mayoria de los casos pediran consgjo a
su proveedor actual para la definicion de los términos del nuevo acuerdo de
suministro (por gemplo una nueva planta in situ, una ampliacion de la capacidad,
etc.). De esta manera, los proveedores titulares participan a menudo en la fase de
planificacion del proyecto, y por tanto cas siempre estaran incluidos entre las
empresas de gases industriales a quienes se pedird una oferta. Dado que poseen
detallados conocimientos del cliente, tienen ventaja para responder a tal peticion,
asi como en las posteriores negociaciones. Todos estos elementos llevan a la
conclusién de que un cliente no cambiara de proveedor a menos que un competidor
presente una oferta que sea ventaj0sa, en vez de meramente equivalente.

Si se trata de renovar un contrato in situ, el proveedor titular podré ofrecer por lo
general condiciones financieras mas ventajosas (descuentos, etc.) para el contrato
siguiente, porque en lamayoria de los casos, se habra amortizado completamente la
inversion inicial en la instalacion in situ. Incluso cuando no suceda esto, el
proveedor titular puede normamente proponer condiciones mas favorables
reutilizando el equipo ya situado en su instalacion existente!8, El titular también
esta mejor situado para presentar la oferta mas econdmica si la demanda del cliente
evoluciona de maneratal que sea necesario un cambio del contrato in situ antes de
laexpiracion del contrato. Por gemplo, si se requiere capacidad adicional, €l titular
puede ofrecer ampliar la capacidad de la planta existente o construir una nueva
planta que ofrezca toda la capacidad necesaria. Cualquier competidor solamente
podria ofrecer construir una segunda planta adicional en el mismo sitio, solucion
obviamente menos econdmica. Incluso cuando la demanda de un cliente sea tan
elevada que requiera una segunda planta en el mismo sitio, normalmente preferira
utilizar e mismo proveedor con € fin de reducir los costes administrativos y
gestionar |as dos instal aciones de forma coordinada, y por lo tanto més econdémica.

La mayor parte de los clientes con los que se ha puesto en contacto la Comision
han confirmado la ventaja del titular. Los competidores también han confirmado
gue es mas probable que los titulares se hagan con las ampliaciones o renovaciones
de los contratos de los clientes. La misma conclusion puede extraerse de las

18 Por gjemplo, ciertos servicios tales como gasoductos, etc. Otros competidores deberan cargar € coste

de este equipo, mientras que € titular no lo hace. Los archivos de clientes revisados durante la
investigacion ilustran la forma en que estos ahorros determinan la decision de contratacién en favor
del titular.
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relaciones de concursos presentadas por las empresas de gases industriales. Por
gemplo, la lista de renovaciones y ampliaciones de los contratos existentes
adquiridos por BOC ilustralaimportancia de larelacion del titular con sus clientes.

63. Por ultimo, un documento de BOC que evaltala posicion de BOC Process Systems
en e mercado in situ confirma ese andisis. En dicho documento se realizan las
siguientes declaraciones!®: las "plazas fuertes consolidadas pueden ser dificiles de
penetrar utilizando los enfoques comerciales tradicionales, cuando la titularidad es
solida... BOC tendra dificil e acceso a gran parte del potencial de crecimiento de
los paises desarrollados a causa de la exclusion... La ventgja de los clientes titulares
generara un crecimiento 'natural’.”

L a concentracion propuesta eliminaria a un competidor importante.

64. Con laadquisicion de BOC, Air Liquide suprimiria al tercer mayor competidor en
términos de cuota de mercado, del mercado de suministro de cantidades
industriales del EEE. La eliminaciéon de BOC como fuerza competitiva traeria
consigo un deterioro significativo de la estructura de mercado.

65. De los propios datos de BOC se deduce que la empresa ha competido activamente
para conseguir contratos de suministro de cantidades industriales en el EEE, es
decir, ademés de en el Reino Unido, en otras zonas industriales clave de Bélgica,
Paises Bgjos, Italia, Francia, Alemania y Espafia. Hay que sefidar que, en €
pasado, BOC ha presentado principalmente ofertas para instalaciones in situ muy
grandes (algunas con una capacidad prevista de hasta 120.000 mé/h). EI nUmero de
competidores capaces de planear y llevar a cabo proyectos de esta magnitud es
especialmente limitado. La concentracion propuesta suprimiria a uno de estos
pocos competidores.

66. Al retirar a uno de los principales proveedores in situ, la concentracion propuesta
reduciria el potencial competitivo en e mercado europeo de suministro de
cantidades industriales. La presencia de competidores creibles es particularmente
importante en un mercado donde se adjudican proyectos muy grandes, donde los
contratos son muy largos, e nimero de proveedores elegibles es limitado y los
clientes utilizan procedimientos de adjudicacién de contratos como Unico medio
para garantizar unas condiciones de competencia razonables. BOC es uno de los
principales proveedores de cantidades industriales en e mundo y en Europa, con
fuerza en todos los &mbitos importantes. BOC posee tecnologia competitiva
(tecnologia criogénica de separacion del aire y tecnologia de produccion de gases
por adsorcion y por adsorcion a vacio) y es lider en algunas tecnologias (por
giemplo, en tecnologia de pequefias y medianas instalaciones de oxigeno, es decir
la linea de generadores |CO). Dado que € suministro in situ puede ser sumamente
costoso, BOC es uno de los pocos proveedores capaces de financiar la inversion
asociada a los grandes proyectos. Los analistas del sector consideran que BOC
tiene grandes capacidades para la gecucion de proyectos de grandes plantas in
Situ20, En resumen, se puede considerar que BOC es una de las empresas de gases

19 “BOC process systems: Global situation analysis’; documento presentado a la Comision Federal de
Comercio como parte de la documentacion de HSR.

20 NatWest Securities, “Industrial Gases 2000”, Febrero de 1997, p. 73.
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industriales con un fuerte potencial competitivo. La supresion de su potencial
competitivo, en un mercado ya concentrado, reduciria mas la posibilidad de
eleccion de los clientes.

La transaccion prevista combinaria una posicién afianzada en e Reino Unido con
una posicion afianzada en Francia y posiciones fuertes en otras regiones clave de
Europa.

67.

68.

(b)
69.

Segun las cifras proporcionadas por la parte notificante, que se han visto
confirmadas por las investigaciones de la Comision, BOC suministra € [...]* del
oxigeno en cantidades industriales y la misma proporcion de nitrogeno en
cantidades industriales en el Reino Unido?.

Seguin sus propios calculos, Air Liquide suministra actualmente la mayor parte, con
mucho, de gases en cantidades industriales en Francia (el [...]* de oxigeno y €l
[...]* de nitrégeno). Su posicién en Bélgica es igualmente fuerte. Air Liquide tiene
una presencia menor, pero significativa, en otros paises, en especia en Italiay
Espafia.

Puntos fuertes especificos

La Comisién acepta que, ademas de la cuota de mercado, también puedan utilizarse
otros parametros para evaluar e poder de mercado de un proveedor de cantidades
industriales. La investigacién ha puesto de manifiesto que respecto a estos aspectos
adicionales, la entidad unida seria €l proveedor mas fuerte. La fuerza de la entidad
unida derivaria de la ya fuerte posiciéon de Air Liquide, y aumentaria con la adicion
de la posicién de BOC. Otros puntos fuertes resultarian de la combinacién de
importantes proveedores de cantidades industriales en Europa, creando un
proveedor que seria superior a cualquier competidor. Si se consideran todos estos
elementos juntos, la operacion notificada crearia una estructura de mercado donde
el proveedor mas fuerte, en términos de posicién de mercado conjunta de las
partes, también seria el més fuerte respecto a los demas parametros clave de la
competencia. Enfrentados a la gran fuerza conjunta de la entidad, €l resto de los
proveedores industriales de gases estarian en grave desventaja al competir por
contratos de suministro de cantidades industriales.

Air Liquide/BOC tendria unainfraestructura establecida en €l EEE

70.

71.

En sus respectivos paises de origen (Franciay Reino Unido/Irlanda), Air Liquide y
BOC tienen instalaciones de produccion de gases industriales y grandes
infraestructuras para la distribucion de dichos gases a granel y en botellas (véase
los puntos 165 y 177). Estas redes otorgan a ambas empresas una capacidad de
produccion superior y un mayor acceso a clientes a granel y de botella. La
transaccion prevista uniria estas redes.

Air Liquide cuenta también con una infraestructura establecida de produccion y
distribucion en varios paises europeos (paises del Benelux, Dinamarca, Alemania,
Grecia, Italia, Portugal, Espafia y Suecia). Esta infraestructura paneuropea
comprende instalaciones de produccién independientes (instalaciones de gases

21

No existe suministro de cantidades industriales en Irlanda.
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ligquidos), instalaciones dedicadas (instalaciones dedicadas a uno o varios clientes)
con un exceso de capacidad de produccion paralos mercados a granel o en botella,
pequefias instal aciones de produccion in situ e instalaciones de llenado de botellas.
El cuadro 4 ilustralared europea de produccion y distribucion de Air Liquide fuera
de Francia?2. En cada uno de los paises que figuran en €l cuadro 4, Air Liquide ha
creado instalaciones de llenado de botellas adecuadas al tamaio del mercado en
cuestion (la Unica excepcion es Finlandia, donde solo existen plantas dedicadas).
En la mayoria de los paises, la red de llenado de botellas cubre toda la gama de
gases, asi como varias instalaciones capaces de llenar de gases de gran valor con un
mayor radio de transporte (argdn, mezclas de argon y otros gases, incluidos los
gases de especialidad).

72. Las infraestructuras locales de produccion y distribucion confieren realmente
ventajas competitivas. Una capacidad de produccion local de gases liquidos facilita
la provisién de reservas para instal aciones de suministro de cantidades industriales
pequeiias y medianas. En los casos en que tal reserva pueda proporcionarse de la
produccion cautiva, €l proveedor no tiene que firmar acuerdos para la compra de
liguido comercializable en el mercado ni garantizar de ninguin otro modo el pago
de penalidades al cliente. Cada una de estas aternativas impondria un coste
adicional, que situaria a proveedor de cantidades industriales en una desventaja
competitiva. Una infraestructura local de distribucion permite a un proveedor de
cantidades industriales crear una planta in situ dedicada, necesaria para un contrato
de suministro de cantidades industriales, con una capacidad que exceda la demanda
del cliente de cantidades industridles. La capacidad adicional (la llamada
produccion concatenada) se liclay se vende en los mercados a granel o de botella.
La ventgja en € coste del suministro de cantidades industriales deriva de las
economias de escala redlizadas en la inversion (asi como de los ingresos
adicionales de las ventas a granel y en botella). Estas ventgjas en e coste
Unicamente pueden lograrse cuando se garantiza una "via hacia el mercado” por
medio de la propia red de distribucion de una empresa. Finalmente, una
infraestructura local facilita € mantenimiento y apoyo a las plantas in situ, asi
como otros aspectos del servicio al cliente.

73. Ensurespuestaa pliego de cargos, la parte notificante cuestiona la importancia de
unainfraestructuralocal de producciony distribucién paralaventa dereservasy de
exceso de liquido. Sin embargo, a principio del procedimiento, la parte notificante
subrayé la importancia de una infraestructura local, que permita la produccion de
liquido de reserva y la produccion concatenada, para establecer una empresa de
suministro de cantidades industriales. En un estudio presentado posteriormente
durante el procedimiento, |a parte notificante declaré que los suministros de reserva
de liquido solamente procedian para los clientes cuyas necesidades ascienden a
200-500 tpd o menos. En su respuesta a pliego de cargos, la parte notificante
parece sugerir que incluso para los clientes con unas necesidades superiores a 200
tpd, €l suministro de reservas a granel puede ser inadecuado. La Comision opina
gue esta alegacion no es creible.

22 SOlo en los paises donde los suministros a granel pueden llevarse desde los lugares de produccion de
Francia (Bélgica, Paises Bgjos, Luxemburgo y, en menor grado, Alemania) se ha establecido una
capacidad de produccién de menor importancia.
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74.

75.

76.

77.

La Comision mantiene que una red densa de instalaciones de produccién de gas
liguido es ventgjosa a la hora de proporcionar reservas para las instalaciones in
situ. En los casos en que las instalaciones de produccion de liquido estén situadas
cerca de instalaciones in situ, se necesitara un menor nimero de remolques cisterna
para suministrar una cantidad determinada de gases liquidos. Esto hace més viable
la reserva de urgencia, incluso para cantidades méas grandes, y menos costosa. En
cualquier caso, la parte notificante ha confirmado en su notificacion que una
infraestructura de reserva y servicio es importante para las plantas in situ méas
pequeiias. EI suministro a través de tales plantas es atamente rentable y de
crecimiento rgpido.

Seglin se ha reconocido, la reserva también puede obtenerse coproduciendo gases
liquidos en la instalacion in situ y almacenandolos en un tanque, un método que
esta abierto a cualquier competidor. Sin embargo, en su respuesta a pliego de
cargos, la parte notificante presentd una manera aternativa de garantizar las
reservas, favorable para los proveedores con una gran presencia en el mercado.
Cuando la capacidad de produccion aumenta o se renuevan las instalaciones vigjas,
puede ser posible mantener las instalaciones antiguas o partes de ellas para tener
mas capacidad. Este método de reserva es adecuado para grandes cantidades. Por
giemplo, la planta de suministro de cantidades industriales de [...]* tpd de Air
Liquide en Amberes esta respaldada por una instalacion antigua de [...]* tpd que se
mantiene en reserva. Este método de reserva favorece a los proveedores titulares
fuertes, tales como la entidad conjunta, que ya tienen un gran nimero de
instalaciones de suministro de cantidades industriales.

Segun la parte notificante, la Comision también sobrestima la importancia de una
produccion simultanea (concatenada) de gases liquidos para su venta en el mercado
a granel. En especial, la parte notificante ha indicado que € nimero de sus
contratos de suministro de cantidades industriales que incluyen tal produccién
simultanea ha disminuido. Esta evolucion puede explicarse por la gran capacidad
de suministro a granel de Air Liquide en una infraestructura de produccion
ampliada. Los competidores (AGA, Linde y Praxair) atribuyen mas importancia
que la parte notificante a la produccion simultanea en instalaciones de suministro
de cantidades industriales. Aunque parezca que en las actuales condiciones de
mercado la importancia de la produccion simulténea de ligquido puede estar
disminuyendo, la coproduccion de cantidades industriales y de gases liquidos sigue
ofreciendo una considerable ventgja en los costes. Segun la parte notificante, €l
coste de hacer funcionar una instalacion conjunta de suministro de cantidades
industriales y de produccion de liquido es un [...]* inferior ala suma de una planta
independiente de suministro de cantidades industriales y de una instalacion de
licuacién independiente.

Al crearse un solo proveedor con una gran infraestructura de produccion y
distribucién, la concentracion propuesta otorgaria a Air Liquide/BOC una ventaja
estructural a la hora de competir por contratos de suministro de cantidades
industriales. Segun los datos proporcionados por los otros competidores, puede
concluirse que ninguna de sus infraestructuras de produccion y distribucion tiene
una cobertura geogréfica similar. Ninguno de los competidores de Air
Liquide/BOC disfrutarian por tanto de la misma ventaja.

La entidad conjunta podria aprovechar la posicion del principal operador europeo
de gasoductos
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78.

79.

Las empresas de gases industriales siguen, en distinto grado, una estrategia de
vincular sus propios lugares de produccion con los de sus clientes a través de
gasoductos. Este enfoque se utiliza, en especial, en las regiones donde existen
grupos de grandes consumidores de gases industriales, por gjemplo productores de
acero, empresas quimicas, fabricantes de papel o de vidrio y otros (las llamadas
"cuencas industriales"). Pueden distinguirse dos clases de gasoductos, a saber, los
"gasoductos locales de distribucion” y los "gasoductos de interconexion". Los
gasoductos locales de distribucién son la estructura primaria. Conectan las
instalaciones de separacion del aire de una empresa de gases industriales con las
instalaciones de los usuarios de gases (clientes) en una "cuenca industrial”. Estos
gasoductos locales de distribucion generalmente tienen una alta capacidad de
transferencia, suficiente para satisfacer |a demanda de varios clientes?3. Su longitud
global esta limitada por las dimensiones geogréficas de la region industrial
afectada. Los gasoductos de interconexion constituyen una estructura secundaria.
Estos gasoductos conectan las redes locales de gasoductos de distintas zonas
industriales, a veces en distancias significativas, creando una red regional méas
amplia. Los gasoductos de interconexion tienen a veces (pero no siempre) una
capacidad de transferenciainferior que los gasoductos de distribucion local es?4.

L as redes europeas de gasoductos de |as principales empresas de gases industriales
pueden resumirse segun lo dispuesto en el cuadro 5:

Cuadro 5 - gasoductos (km)

Air
Liquide

BOC

Conjunto

AGA

Air
Products

Linde

Messer

Praxair

Gasoductos
locales de
distribucion

Oxigeno

[.]*

*

N

Nitrégeno

L

.
L

L

<200

<200

<550

<50

Gasoductos
de
interconexion

Oxigeno

L]

Nitrégeno

[

Total

[.]*

L]

L]

0

<200

<200

<550

<50

80.

En Europa continental, Air Liquide controla una amplia red de gasoductos locales
de distribucién en "cuencas industriales’ importantes: la region de Amberes, la
region de Liga, la region Mons-Charleroi (Bélgica y Paises Bgjos), la region de
Dunkerque, la region Fos-sur-Mer, la region de Metz, la region de Le Havre
(Francia), laregion Limito y la region de Padua (Italia). Ninguna otra empresa de
gases industrial es tiene acceso a gasoductos en mas de una o dos regiones limitadas
(Air Products - Gante/Terneuzen; Messer - Ruhrgebiet; Linde - Leuna/Buna y
Ruhrgebiet; Praxair - Espafa). Las redes de algunos competidores son
insignificantes con respecto a la de Air Liquide. Ademés, Air Liquide es la Unica
empresa que controla grandes gasoductos interconectados (norte de Francia y
Bélgica). En & Reino Unido, BOC controla redes de gasoductos en regiones

23 Algunos de los gasoductos locales de distribucion de Air Liquide tienen una capacidad de hasta [...]*
tpd para oxigeno y [...]* tpd para nitrégeno. Pocos gasoductos tienen una capacidad inferior a [...]*
tpd.

24 La capacidad de transferencia de los gasoductos interconectados de la red de gasoductos de Air
Liguide en e norte de Francia/lBélgica es de [...]* a[...]* tpd para e oxigeno, mientras que los
gasoductos de nitrégeno selimitan a[...]* tpd.
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81.

82.

83.

industriales importantes (Sheffield, Scunthorpe, Teeside, Grangemouth, Margham
y Southampton). Ninguiin competidor tiene acceso a redes de gasoductos similares a
lasde Air Liquide.

El control de una red de gasoductos otorga a su duefio unas ventgjas estructurales
gue no tienen los competidores. En primer lugar, pueden lograrse economias de
escala construyendo unidades de separacion del aire que alimenten una red regional
de gasoductos, més grandes de lo que seria posible s hubiera que construir
unidades individuales para cada cliente. Efectivamente, Air Liquide y BOC han
podido alimentar a veces sus redes de gasoductos a partir de unidades de
separacion del aire muy grandes con una capacidad de oxigeno superior a[...]* tpd,
y en el caso de Air Liquide incluso de hasta[...]* tpd. El rendimiento del capital, y
la produccién y los costes de funcionamiento son por tanto méas ventajosos. En
segundo lugar, la capacidad de construir instalaciones méas grandes permite
desarrollar una gran capacidad de produccién en una region determinada. Esto
también mejora el coste de produccion de gases (liquidos) a granel, que constituyen
otra fuente de ingresos. En tercer lugar, la inversion adicional de capital necesaria
para conectar a un nuevo cliente con un gasoducto existente es limitada en
comparacion con la construccién de una instalacion dedicada en el emplazamiento
del cliente (la Unica aternativa abierta a los competidores). La existencia de una
red de gasoductos en una zonaindustrial con multiples usuarios de gases constituye
por tanto una considerable ventgja a la hora de competir para lograr clientes
potenciales. En cuarto lugar, €l control de los gasoductos interconectados permite
una reserva parcial en caso de averia de la instalacion, incluso s la capacidad de
interconexion de los gasoductos fuera insuficiente para abastecer plenamente a un
grupo local de clientes. Teniendo en cuenta €l coste de la reserva de liquidos, esta
ventaja puede ser considerable. Los gasoductos interconectados también permiten
equilibrar la produccion de las distintas instalaciones que alimentan un sistema de
gasoductos, facilitando asi una utilizacion mas homogénea de |a capacidad.

En su respuesta a pliego de cargos, |a parte notificante declara que la Comision ha
entendido mal la funcion de los gasoductos en € mercado del suministro de
cantidades industriales. La parte notificante declara que la capacidad de
produccion, y no lalongitud del gasoducto, es €l factor clave por lo que serefiere a
la actividad de suministro de cantidades industriales. Sin embargo, segin lo
establecido en el apartado 81, la fuerza especifica de un operador de gasoductos
deriva precisamente del hecho de que puede crear una capacidad superior sobre la
base de unared de gasoductos. La posicion de Air Liquide en e triangulo industrial
Rotterdam-Monsg/Charleroi-Ligja demuestra esta ventgja. Las unidades de
separacion del aire de Air Liquide, conectadas por su sistema regional de
gasoductos, suponen un [...]* de toda la capacidad del sector en esta region (esto se
incrementa hasta un [...]* s se afiade la unidad de separacion del aire de Air
Liquide en Dunkergque, que también esta conectada al sistema de gasoductos). La
capacidad de Air Liquide excede a la de todos los competidores juntos, aunque Air
Products, Praxair y Linde han realizado considerables inversiones en esta region.
La parte notificante sostiene ademas que los gasoductos industriales no son
gasoductos de distribucion. Sin embargo, los gasoductos locales de distribucion, la
estructura primaria de gasoductos, sirven precisamente para distribuir gases
industriales alos clientes.

El andlisis interno de BOC también contradice las declaraciones de la parte
notificante. Un documento de BOC que analiza la posicion de BOC Process
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84.

85.

86.

Systems en el mercado in situ define a Air Liquide como la Unica empresa de gases
industriales con unared de gasoductos muy fuerte?s. El documento también declara
gue los operadores de gasoductos “tratan de asegurarse operaciones por medio de
las redes de gasoductos’ y que las "redes de gasoductos siguen siendo importantes
fuentes de beneficios'.

Una conexion por medio de gasoductos puede tener beneficios para un cliente,
tales como la capacidad de hacer frente a los picos de la demanda y una mayor
facilidad para mantener reservas. En condiciones competitivas, unos costes mas
bajos del operador del gasoducto, en teoria, repercutirian en los clientes, 1o que
redundaria en precios mas bajos. Sin embargo, existe un riesgo de que la creacion
de un control fuerte y exclusivo de las redes de gasoductos, a largo plazo, dé lugar
a una situacion en que los competidores no puedan competir para ganar clientes, y
no lo hagan. En definitiva, esto congtituiria una desventgja para los clientes, pues €l
proveedor titular de gasoductos ya no se vera forzado por la competencia a
repercutir unos costes mas bajos.

En primer lugar, las grandes ventagjas estructurales que resultan del control por
parte de Air Liquide/BOC de una gran red de gasoductos podrian utilizarse como
ventaja frente alos competidores, hasta € punto de que estos Ultimos podrian verse
excluidos de obtener contratos de suministro de cantidades industriales en las
regiones afectadas (exclusion). Cualquier competidor sin acceso a la red de
gasoductos tendria que ofrecer a cliente una nueva instalacion in situ dedicada. A
causa de la inversion y del coste considerablemente menores del gasoducto, el
proveedor titular de gasoductos puede mejorar cualquier oferta de este tipo. Es
econdmicamente racional que el titular haga esto para impedir que cualquier otro
proveedor logre establecerse en la zona controlada. Ademés, se creara una
situacién donde € proveedor de gasoductos ya no se verd forzado por la
competencia a repercutir a sus clientes una gran parte de los beneficios obtenidos
gracias a su eficacia Unicamente estard vinculado por ofertas in situ
considerablemente més costosas. Por tanto, los ahorros de costes solamente se
transmitirédn en la medida en que sea necesario hacer frente atales ofertas.

En segundo lugar, unavez que los clientes han tomado la decision inicial afavor de
un contrato de suministro por gasoductos, corren el riesgo de "encerrarse”. La
posicion fuerte de un proveedor titular de gasoductos eliminara gran parte de la
posibilidad de eleccidn de los clientes que deseen renovar un contrato o ampliar la
capacidad. Mientras que cada cliente podria, en principio, buscar ofertas de otros
proveedores, los clientes del suministro por gasoductos han indicado que, en
realidad, su eleccion se ve limitada. Para periodos mas cortos de renovacion y
capacidad limitada, otros pequeiios proveedores aternativos pueden descubrir
simplemente que sus posibilidades de éxito son demasiado reducidas como para
justificar la presentacion de una oferta. Por tanto, la Unica opcion del cliente suele
ser recurrir a proveedor que yatiene. La posicion negociadora del cliente se ve alin
mas debilitada por € hecho de que cualquier transparencia del coste se pierde. Un
cliente individual ya no estd en condiciones de supervisar una planta in situ
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"BOC Process Systems: Andlisis de la situacién global"; documento presentado ala Comision Federal
de Comercio como parte del expediente HSR.
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87.

dedicada, porque se aprovisiona a través de un sistema complejo comin con otras
empresas?®.

La Comisién concluye que la entidad conjunta podria basarse en la amplia red de
gasoductos de Air Liquide, como un elemento de su poder de mercado. A este
respecto, la entidad conjunta seria superior a sus competidores, a tener e control
exclusivo de unos gasoductos de distribucion de una longitud [...]* veces superior
que los del resto de los competidores juntos. Esta posicion derivaria principa mente
de la red existente de gasoductos de Air Liquide, aunque la concentracion
propuesta afadiria redes de gasoductos en zonas industriales del Reino Unido. La
ventaja estructural que disfrutarian Air Liquide y BOC en las zonas cubiertas por
sus gasoductos les permitiria concentrarse en otras zonas. Ningun otro proveedor
podria competir de manera similar.

La entidad conjunta podria utilizar sus posiciones dominantes en los mercados a
granel de Francia, el Reino Unido e lrlanda como ventaja.

88.

89.

Respecto a la descripcion de las posiciones dominantes de Air Liquide y BOC en
los mercados de gases a granel y en botella de Franciay € Reino Unido/Irlanda,
puede hacerse referencia a los apartados 152-183. Los apartados 89-91 describen
cOmMo estas posiciones dominantes pueden utilizarse como ventgja al competir por
clientes de cantidades industriales.

Un proveedor de gases industrides que tenga una relacion establecida de
suministro a granel con un cliente, suele estar mejor situado para juzgar la
demanda del cliente. En la frontera entre el mercado de cantidades industriales y el
mercado a granel, la demanda puede satisfacerse tanto con € suministro in situ
como con el suministro de liquido. Las partes suministran cada vez més a clientes
con una demanda de 20-100 tpd mediante pequefias plantas in situ (para el
nitrogeno, Air Liquide cuenta con unos [...]* contratos en Francia, y BOC con méas
de [...]* en € Reino Unido; para €l oxigeno, pueden construirse PSA, VPSA e
incluso plantas criogénicas para 100 tpd o menos). Si es € caso, o cuando la
demanda de un cliente aumente, el proveedor titular podra utilizar su contrato a
granel como ventga para obtener un contrato de suministro de cantidades
industriales. Si es previsible que la demanda de un cliente justifique e suministro
de cantidades industriales al final del actual contrato de suministro a granel, €l
titular casi siempre sera el primero en poder proponer una solucion de suministro
de cantidades industriales, debido a su conocimiento de las necesidades del cliente.
Al presentar y negociar su oferta, podra aprovechar la relacion establecida con €l
cliente. S la demanda de un cliente se tradada a la gama de suministro de
cantidades industriales durante la vigencia de un contrato a granel, €l titular, por
definicion, sera el Unico proveedor capaz de ofrecer el suministro de cantidades
industriales.

26 Pruebas anecdoticas recogidas durante la investigacion ilustran como puede deteriorarse la postura de

un cliente de suministro por gasoductos. Por gjemplo, en un caso de revision de un contrato de
gasoducto, se afadieron diversas clausulas anticompetitivas, tales como una clausula de exclusividad,
una duracién de més de 15 afios y una clausula llamada "clausula inglesa' (obligacion del cliente de
presentar al proveedor titular las ofertas de la competencia) con ocasién de la prérroga de una relacion
contractual alargo plazo.
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90.

91.

La posibilidad de "trasladar" determinados clientes a granel a suministro de
cantidades industriales otorga a proveedor titular una flexibilidad logistica que
representa una ventgja global en los costes. Por gemplo, a adquirir un nuevo
cliente de cantidades industriales, €l titular puede construir una planta in situ mas
grande para ganar el exceso de capacidad para €l mercado a granel. Al conectar a
un nuevo cliente a un gasoducto, €l titular puede mejorar la utilizacion de la
capacidad de esta red de gasoductos. Por otra parte, si € titular tiene una capacidad
de produccion de gases liquidos limitada en una regién determinada, por eemplo
en un mercado en crecimiento, el trasadar a un cliente de suministro a granel al
suministro de cantidades industriales aliviaria la situacion.

En teoria podria afirmarse que otras empresas de gases industriales también
podrian aprovechar los contratos de suministro a granel existentes para obtener
pedidos de cantidades industriales. Sin embargo, dado que tienen posiciones
(dominantes) muy fuertes como proveedores a granel en sus respectivos mercados
interiores, Air Liquide y BOC estén particularmente bien situadas para utilizar las
relaciones de los clientes a granel como ventga para obtener contratos de
suministro de cantidades industriales. En un mercado mas equilibrado, muchos
clientes, en especial las empresas grandes, pueden tener méas de un proveedor a
granel, o pueden cambiar de proveedores a granel con més frecuencia. Es probable
gue una empresa que domina un mercado a granel nacional sea la Unica opcion
para muchos clientes. Mediante la combinacion de posiciones fuertes en varios
mercados importantes a granel, la transaccion notificada combinaria las ventgjas de
gue gozan Air Liquide y BOC como resultado de su dominio.

La transaccion propuesta combinaria a dos competidores con tecnologia punta y
con capacidad de g ecucion de proyectos.

92.

93.

Existe un consenso en € sector respecto a que la tecnologia es un factor
importante, que permite a un proveedor diferenciarse de sus competidores. En €l
sector del suministro de cantidades industriales, la tecnologia de produccion
(tecnologia de procesos) es un parametro clave para la competencia. El suministro
de gases industriales mediante grandes instalaciones in situ es muy costoso y la
tecnologia de procesos avanzada puede ofrecer a un proveedor ventajas en € coste,
por giemplo en términos de consumo de energia y menores emisiones e inversion
de capital. La parte notificante confirmé la importancia de la tecnologia de
procesos en su respuesta a pliego de cargos.

El gran potencia de I+D de Air Liguide y BOC queda ilustrado por su gasto e
instalaciones de 1+D. En 1998, Air Liquide tuvo un presupuesto total de I1+D de
[..]* millones de euros. Empled a [..]* investigadores en [..]* centros de
investigacion, realizé [...]* inventos y presento [...]* solicitudes de patentes. Air
Liquide tiene [...]* acuerdos de asociacion industria y [..]* acuerdos de
cooperacion internacional con universidades. La division de ingenieria de Air
Liquide ([...]* personas por todo el mundo) disefia y construye instalaciones de
gases. En 1998, € gasto total de [+D de BOC fue de|...]* millones de euros. Empleaa
mas de[...]* investigadores en [...]* grandes centros de investigacion y en varios mas
pequefios, y cubre sistemas de procesos asi como sectores clave tales como e sector
de la eectrénica (BOC Edwards). Tiene también un gran nimero de acuerdos de
cooperacion en curso de I+D con terceros. BOC ha concentrado su capacidad
internacional de ingenieria de instalaciones en lalinea de los sistemas de procesos.
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94,

95.

96.

97.

Air Liquide y BOC tienen tecnol ogia vanguardista de construccion de instalaciones
y, més importante, know-how de ingenieria. Ambas empresas son lideres, por
gjemplo, en la produccién de gases de gran pureza para el sector de la electrénica.
Air Products ha confirmado que BOC es muy competitiva en cuanto ainstalaciones
mas peguefias de la gama de 150-350 tpd. Aunque la tecnologia de produccion
criogénica utilizada para las grandes instalaciones in situ no tiene porqué cambiar
radicalmente en un futuro préximo, la capacidad de redlizar y aplicar mejoras
continuas es un activo importante. Air Liquide adquiriria un acceso ilimitado atoda
la tecnologia de procesos y a todo el know-how de ingenieria de instalaciones de
BOC. La Comisién tiene que asumir que Air Liquide también adquiriria e centro
de 1+D de BOC, que esta situado en Estados Unidos (ademés del centro de
investigacion BOC Edwards del Reino Unido).

La capacidad para planear, gestionar y gecutar grandes proyectos in situ tiene a
menos tanta importancia como una amplia cartera de tecnologias. Air Liquide y
BOC pertenecen a grupo de cuatro empresas de gases industriales consideradas
por los analistas del sector como punteras en este ambito. Por gemplo, [...]* delas
grandes instalaciones mundiales de oxigeno (con una capacidad superior a [...]*
tpd) son construidas por Air Liquide.

Ambas empresas cuentan también con tecnologia puntera de produccion no
criogénica, y en especial tecnologia avanzada de generadores VPSA. Air Liquide
es el principal proveedor mundial de pequefios generadores de membrana capaces
de producir nitrégeno con una pureza del 99,9%. Estas tecnologias permiten
ampliar la actividad in situ @ ambito de los usuarios de pequefio volumen (de
menos de 100 tpd), una estrategia llevada a cabo con éxito por Air Liquide en €l
pasado (casi [...]* pequefios contratos in situ).

La entidad conjunta seria lider en otras areas, por gemplo la cogeneracion de
gases, electricidad y vapor (la llamada "oferta ampliada"). También estaria mejor
situada entre sus competidores para servir a clientes en sectores clave, tales como
el sector de la electronica, donde pueden obtenerse contratos de gran volumen. Air
Liguide ha centrado un [...]* de su I+D en este sector, y es lider en e sector
ofreciendouna amplia "gestion total de gases y de sustancias quimicas',
incluyendo la logistica, la deteccion, la supervision, € reciclgie y laintegracion de
los procesos del cliente. BOC se ha acercado mucho al sector de la electrénica a
través de su filial BOC Edwards. Ambas empresas ofrecen a sector de la
electronica una amplia gama de productos que cubre la produccién in situ de gases
estandar de gran pureza, gases de especialidad y equipo de proceso de clientes.

La fuerte presencia global conjunta de Air Liquidey BOC ofreceria mas ventajas
respecto a los clientes multinacionales

98.

Air Liquide sigue la estrategia de acompariar a sus grandes clientes de cantidades
industriales (las principales empresas industriales) en el suministro de gases en
todo e mundo. El informe anual de 1998 de Air Liquide establece dicha estrategia:
"Air Liquide continda su expansion mundial para acompafiar y a servir a sus
clientes en todo el mundo”. Estas asociaciones "son posibles gracias a la presencia
mundial de Air Liquide’. BOC, con operaciones en mas de 50 paises, es
considerada como la empresa con la cobertura mundial mas completa de todas las
empresas de gases industriales. Su orientacion mundia ha dado lugar a la reciente
reorganizacion de sus operaciones en cuatro "sectores de actividad" mundiales.
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99.

(©)

Las respuestas de los clientes indican que la presencia mundial no es un requisito
previo para competir por contratos de suministro de cantidades industriales, porque
la mayor parte de los clientes buscan la mejor solucion de suministro en un
mercado regional dado. Sin embargo, la presencia mundia puede dar a una
empresa de gases industriales una ventaja competitiva respecto a los clientes
multinacionales. Una vez establecida una relacion comercial con un cliente y
probada su fiabilidad en una regién, la empresa de gases industriales tendra una
referencia a competir por un contrato de suministro de cantidades industriales en
otra region. Asimismo, una empresa de gases con cobertura mundial estara mejor
situada para ofrecer concesiones a los clientes (por €jemplo, descuentos) en un pais
a cambio de un nuevo contrato en otro. En especial, segun los actores del mercado,
la capacidad para operar a escala mundial representa una ventaja a tratar con las
empresas cliente en e sector de la electronica. Las empresas de gases industriales
con una presencia mundial limitada, como Linde, Messer y AGA, estan en
desventgja ala hora de competir por estos clientes.

Posicion de los competidor es

El poder de la entidad conjunta seria un factor de disuasiéon para cualquier accion
enérgica por parte del resto de los competidores

100.

101.

102.

Air Liquide/BOC seria el proveedor més fuerte de cantidades industriales en todos
los aspectos. Algunos de sus puntos fuertes son de naturaleza general (tecnologia,
capacidad de gjecucion de proyectos e infraestructura multinacional). Ademas, la
entidad conjunta tendria puntos fuertes especificos a escala regiona (posiciones
fuertes de suministro regional, control de redes de gasoductos y dominio de
mercados nacional es de suministro a granel).

Ninguno de los competidores restantes comparten los puntos fuertes globales de
Air Liquide/BOC. Dado que los competidores estan rezagados en estos aspectos
generales, también tendrdn menos incentivos para intentar realizar grandes avances
en las plazas fuertes de Air Liquide/BOC, donde encontrarian una resistencia
particularmente fuerte. La combinacion de los puntos fuertes regionales con los
puntos fuertes generales en una entidad podria por lo tanto conducir a la division
de facto del mercado del EEE, por una parte en una gran zona europea occidental
controlada enteramente por Air Liquide/BOC, y por otra parte en el resto del EEE.

L os contactos en numerosos mercados entre Air Liquide/BOC y sus competidores
sirven para disuadir ain més la competencia. Cada uno de los competidores
restantes compite contra Air Liquide/BOC en los mercados nacionales de
suministro a granel o en botella, donde Air Liquide/BOC también es fuerte (véase,
por ejemplo, el cuadro 9). Cada competidor por lo tanto tendria un incentivo para
diferir la competencia agresiva, con €l fin de evitar exponerse a contraataque de
Air Liquide/BOC.

La mayoria de los proveedores restantes de cantidades industriales son
consider ados por los actor es del mer cado como competidores de " segunda”

103.

Para realizar una evaluacion genera de la fuerza competitiva del resto de los
proveedores de cantidades industriales, es Util considerar |os puntos de vista de las
propias empresas de gases industriales. En un estudio interno preparado por Air
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104.

Products, que no se refiere solamente al mercado de suministro de cantidades
industriales?’, se hace una distincion entre las empresas de gases industriales de
"primerd’ y de “segunda’. Air Liquide, BOC, Air Productsy Praxair pertenecen a
primer grupo; y Linde, AGA y Messer a segundo. Cabe sefidlar que en ese
andlisis, Linde, AGA y Messer se quedan atras en cuanto a " capacidad de gjecucion
de proyectos de grandes instalaciones’, entre otras cosas. Los analistas del sector
comparten esta eval uacionz.

Ninguno del resto de los competidores comparte los puntos fuertes de Air
Liquide/BOC en e mercado de suministro de cantidades industriales
(infraestructura a escala europea, control de una gran red de gasoductos, posiciones
regionales fuertes, y posicion fuerte en los mercados nacionales de suministro a
granel) en un grado similar.

Lasrelaciones establecidas entre Air Liquidey Air Productsaraiz dela adquisicion
y division conjuntas de BOC reducirian ain maslosincentivos para competir

105.

106.

Air Products tiene una cuota de mercado limitada en Europa (5-10% para el
oxigeno y 10-15% para €l nitrégeno), aunque puede considerarse como una de las
principales empresas en cuanto a tecnologia de produccion y a €ecucién de
proyectos de instalaciones in situ2e,

Las relaciones que se crearian entre Air Liquide y Air Products con la adquisicién
y la division conjuntas de BOC hacen probable que Air Products no compita
agresivamente contra Air Liquide/BOC (véanse |os apartados 223-243).

La fusién Linde/AGA, s se realiza, no reduciria los efectos anticompetitivos de la
concentracion propuesta

107.

108.

En términos de cuota de mercado, Linde es & siguiente competidor mas importante
(15-20% para €l oxigeno y 15-20% para €l nitrégeno). Si adquiere AGA, su cuota
de mercado aumentara al 25-30% para el oxigeno y a 15-20% para €l nitrégeno.
Sin embargo, la diferencia entre su cuota de mercado y la de Air Liquide/BOC
seguird siendo considerable, a saber del [...]* para el oxigenoy del [...]* para el
nitrogeno.

Linde es considerada una de las principales empresas por 10 que se refiere a la
tecnologia de produccion (tecnologia de procesos) para instalaciones criogénicas
de separacion del aire. Linde posee una considerable capacidad de ingenieria. Sin
embargo, en algunas areas carece de tecnologia. Por eemplo, no tiene una
tecnol ogia competitiva de separacion del aire por membranas para la produccion de
nitrégeno, un sector rentable y en crecimiento. Lafusion con AGA no afadiré nada
a la competencia tecnologica de Linde, porque AGA no posee auténticos
conocimientos técnicos de ingenieria de instalaciones. De hecho, AGA utiliza
actualmente la tecnologia de Linde con licencia

27" "Industrial Gas Industry Overview", mayo de 1999, presentado a la Comision Federal de Comercio
como parte del expediente HSR de Air Products.

28 NatWest Securities, "Industrial Gases 2000", febrero de 1997, p. 73.

29 NatWest Securities, "Industrial Gases 2000", febrero de 1997, p. 73.
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109. En su respuesta a pliego de cargos, la parte notificante subrayé la capacidad de
construccion de instalaciones y actividades de venta de instalaciones de Linde, en
especial respecto a las grandes unidades criogénicas de separacion del aire. Linde
AG es una sociedad diversificada que dirige su negocio de gases industriales como
una de las cuatro divisiones empresariadles ("Werksgruppen"). Las unidades de
separacion del aire in situ no son construidas por e departamento de gases
industriales de Linde ("Werksgruppe Technische Gase"), que, desde noviembre de
1999, es unafilial separada de Linde AG, sino por el departamento de ingenieriay
construccion de Linde ("Werksgruppe Anlagenbau”). El Werksgruppe Anlagenbau
de Linde también realiza proyectos de ingenieria en una gama de sectores sin
relaciéon con los gases técnicos. En € pasado, ha proporcionado unidades
criogénicas de separacion del aire a Werksgruppe Technische Gase, asi como a
otras empresas de gases industriales. A este respecto, el Werksgruppe Anlagenbau
de Linde actlia como cualquier otra empresa de ingenieria. Linde declaré en lavista
oral que no ve ninguna razén por la que sus actividades de venta de instalaciones
deban reforzar sus actividades de suministro de gases.

110. Por tanto, resultaria que las actividades de venta y construccion de instalaciones de
Linde no hacen sino garantizar que su tecnologia criogénica esté generalmente
disponible para otras empresas de gases industriales. Al actuar como proveedor de
equipos a otras empresas de gases industriales, Linde no aumentara sus propias
oportunidades de obtener directamente contratos de suministro de cantidades
industriales. El suministro de equipos, a través de contratos de ingenieria, y €l
suministro de gases, en e marco de relaciones de suministro a largo plazo,
pertenecen a diferentes mercados de producto en los que se necesitan distintos
puntos fuertes en cuestién de competencia. Por g emplo, Linde no tiene acceso a
ninguna red grande de gasoductos. Esto limita sus oportunidades de obtener nuevos
clientes de cantidades industriales en regiones industriales clave donde otros
competidores tienen redes de gasoductos, y constituye por tanto una desventaja
estratégica.

111. A la hora de competir por contratos de suministro de cantidades industriales, la
capacidad de planear, gjecutar y gestionar grandes proyectos in situ es por |0 menos
tan importante como la experiencia tecnol 6gica. Los analistas del sector consideran
gue Linde esta por detrés de las empresas de gases industriales de "primera’ a este
respecto®. El hecho de que Linde haya obtenido y e€jecutado un numero
relativamente pequefio de grandes contratos in situ durante los Ultimos cinco afios
(véase e cuadro 3) parece confirmar esa evaluacions!. En el pasado, prefirid
conceder licencias de su tecnologia a otras empresas de gases industriales, o
construir instalaciones como subcontratista para otras empresas. Eso sugiere que
Linde ha adoptado una politica bastante prudente respecto a la gjecucion directa de
proyectos.

112. Al evaluar la fuerza competitiva que gerceria Linde/AGA, deberia tenerse en
cuenta €l hecho de que Linde/AGA tendria algunos puntos fuertes a escala
regional. Al igual que Air Liquide/BOC, aunque en menor escala, Linde/AGA

30 véase lanotaapie de pagina 29.

31 Linde, sin embargo, ha obtenido un mayor nimero de pequefios contratos in situ (de menos de 100
tpd).
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tendria una posicién fuerte en ciertos territorios "propios’ (Austria, Escandinaviay
algunas regiones de Alemania). Existe un riesgo de que Linde/AGA se concentre
en estas regiones, donde disfrutaria de ventajas competitivas especificas y de un
menor riesgo, reduciendo asi el nivel global de competencia.

Esimprobable que Messer y Praxair presenten una competencia efectiva

113.

114.

115.

116.

(d)

Ni Messer ni Praxair comparten los puntos fuertes especificos de Air Liquide/BOC
en el mismo grado.

Messer esta considerablemente por detrés en cuanto a cuota de mercado (10-15%
para el oxigenoy 5-10% para €l nitrégeno) y nimero de contratos obtenidos (véase
el cuadro 3). Aunque tenga experiencia en construccion de instalaciones, Messer se
enfrenta a desventajas estratégicas en comparacion con Air Liquide/BOC. El hecho
de ser considerablemente mas pequefia que los lideres en e sector, Air
Liquide/BOC y otros grandes actores (por ggemplo Air Products) es una desventgja
adicional, particularmente en la competencia por grandes proyectos que requieren
grandes inversiones financieras. Al haber aumentado considerablemente su nivel de
deuda en estos Ultimos afios, Messer puede carecer de la fuerza financiera necesaria
para invertir en proyectos de suministro in situ a gran escala en el futuro. Messer
también carece de presencia mundial.

La posicion de Praxair en Europa es limitada (su cuota de mercado es inferior a
5% para el oxigenoy a 5-10% para €l nitrégeno). La fuerza de la empresa reside
principal mente en |os mercados americanos.

Al evaluar la competencia futura de Praxair en e mercado de suministro de
cantidades industriales del EEE, es necesario evaluar |os incentivos econdmicos de
Praxair para presentar una competencia enérgica. Praxair declard en la vista ora
gue, a pesar de su capacidad tecnoldgica, no ha podido adquirir una cuota de
mercado significativa en Europa. La empresa opina que sus oportunidades de
obtener contratos son escasas frente a la competencia de los grandes proveedores
titulares. Declard que no es probable que realice inversiones importantes para
ampliar su presencia europea en e futuro. Parece que aungque Praxair tiene
capacidad tecnol 6gica, considera que es econdmicamente racional dar preferenciaa
las inversiones en otras regiones del mundo donde percibe un mayor potencial de
crecimiento. Sobre esta base, no es probable que Praxair desafie la postura conjunta
de las partes en el mercado de suministro de cantidades industriales del EEE en un
grado tal que suprima su dominio.

Postura delos clientesy adjudicacion de contratos

Una oferta muy concentrada se enfrenta a una demanda mucho menos concentrada

117.

118.

Los clientes del mercado europeo de suministro de cantidades industriales se
enfrentan a una estructura de oferta muy concentrada. En la actualidad hay en el
mercado pocos proveedores de gases en cantidades industriales (no més de siete).
Su nimero podria reducirse a cinco. De aguéllos, algunos estan claramente menos
cualificados que otros.

La concentracion propuesta reduciria ain més la posibilidad de eleccion de los

clientes. La eliminacién de BOC como fuerza competitiva independiente cerraria

ain mas la estructura de oferta, no sélo a causa de la reduccion del nimero de
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119.

120.

competidores, sino también, y mas importante, porque desapareceria uno de los
pocos proveedores principales de cantidades industriales. BOC es una de las pocas
empresas de gases industriales de "primera’ con tecnologia puntera, gran capacidad
deinversion y experiencia en g ecucion de proyectos.

En cambio, la demanda esta menos concentrada. Existe una variedad de sectores
gue requieren oxigeno y nitrdgeno en cantidades industriales, por ejemplo € sector
siderargico, metalurgico (ferroso y no ferroso), quimico, petroquimico, de refinado,
electronico y e sector del vidrio. En cada uno de estos sectores existe un niumero
considerable de clientes potenciales. En los Ultimos afios, en Europa, més de 100
clientes distintos han solicitado ofertas de instalaciones in situ (de capacidad
superior a 100 tpd). Si se incluyese la demanda de instalaciones in situ més
pequeiias (pero significativas) en la frontera entre e suministro a granel y el
suministro de cantidades industriales (capacidad de 20-100 tpd), € ndmero de
clientes seriaincluso mas elevado.

En los sectores sidertrgico y quimico y petroquimico, existen grandes clientes. La
parte notificante sostiene que algunas de estas empresas clientes son mas grandes
gue Air Liquide. No esta claro, sin embargo, como el tamafio de un cliente puede
aumentar su poder de negociacion. El poder del comprador no esta en funcién del
tamafio de una empresa, sino de los grados respectivos de concentracion de la
oferta y la demanda. Ningun cliente aislado posee una cuota importante del
suministro de cantidades industriales en el EEE, y el grado de concentracion de los
compradores es considerablemente inferior que e del suministro.

No todos los clientes concentran su adquisicion en la sede o pueden gercitar su
capacidad de negociacion utilizando como ventaja los volumenes adquiridos

121.

122.

123.

En su notificacion, Air Liquide declara que los clientes de cantidades industriales
son esencialmente grandes empresas mundiales (siderdrgicas, quimicas y refinado)
y generalmente centralizan sus compras. También declara que las necesidades de
gas de los clientes son de grandes volumenes y que estos clientes son por |o tanto
capaces de gercer una capacidad de negociacion muy fuerte respecto a los
proveedores de gas.

Sin embargo, las investigaciones de la Comision no han confirmado que los
clientes de cantidades industriales se limiten a agunas grandes empresas
multinacionales. Por otra parte, incluso las empresas que centralizan sus compras
han expresado gue se enfrentan a una dura batalla por estar ala altura del poder de
sus proveedores de gases.

En algunos sectores, € coste de los gases industriales constituye una proporcién
maés elevada de los costes de produccién de los clientes que en otros. Por gjemplo,
las cantidades de oxigeno y argon suministradas a una fabrica de acero seran muy
grandes y constituiran una parte significativa de los costes variables de la fabrica
de acero. Sin embargo, las cantidades de oxigeno y nitrégeno suministradas a una
empresa quimica podran ser grandes en términos absolutos, pero constituyen una
parte relativamente pequefia de los costes del cliente. Segun la parte notificante, €l
oxigeno y e nitrogeno representan tipicamente cerca del 3% del coste de los
productos necesarios para la produccién. En la mayoria de los casos, la actividad
del cliente depende del suministro de una cantidad fija de gases y el coste de
cualquier interrupcion del suministro puede ser muy elevado. Estos elementos
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124.

indican que la demanda tiende a ser inelastica respecto a precio. Por |o tanto, €l
mero hecho de adquirir grandes cantidades no significa que los clientes puedan
gjercer una capacidad de negociacién respecto alos proveedores de gas.

La introduccion del concepto de "oferta ampliada’ o de "isla de servicios', que
implica principamente la cogeneracion de electricidad y vapor, dara lugar a
menores costes tanto para e proveedor de gases industriales como para €l cliente,
pero también reducira la capacidad de negociacién del cliente. Al no limitarse a
suministrar gases, sino también a cogenerar electricidad y vapor, la empresa de
gases industriales puede satisfacer su propia necesidad de electricidad (para hacer
funcionar la instalacion in situ), asi como la necesidad de vapor del cliente
(necesario tipicamente para las empresas quimicas). Air Liquide fue pionera en este
método y hasta ahora ha tenido el mayor éxito en su aplicacion. La naturaleza de
un suministro de servicios tan completo tiene mas en comdn con una empresa a
riesgo compartido que con un acuerdo de suministro tradicional. Si bien el cliente
puede beneficiarse de la contratacion externa de servicios, le resultara més dificil
cortar la relacion simbidtica con la empresa de gases industriales una vez que
expire el contrato. El poder negociador del cliente quedara disminuido.

Los actuales procedimientos de adjudicacion de contratos son insuficientes para
limitar lafuerza delaspartes

125.

126.

127.

En su notificacion, Air Liquide alega que el mercado de suministro de cantidades
industriales es un "mercado de licitacién" y que la presencia de otro ofertante
competidor (aunque sdlo sea uno) es por tanto suficiente para garantizar un
resultado competitivo. Sin embargo, la definicion del "mercado de licitacion” de la
parte notificante no esta clara. Si con este término se quiere en principio definir un
proceso formal de concurso, e procedimiento norma de adjudicacion en el
mercado de suministro de cantidades industriales carece claramente de tal proceso.
En una licitacion tipica, por gemplo en el dmbito de la contratacion publica, se
publican los anuncios de licitacién de manera que todos los competidores estén
informados. Los competidores pueden presentar ofertas basandose en la misma
informacion y en las mismas condiciones, y la decision de adjudicacion se toma
después de evaluar estas of ertas.

Lainvestigacion de la Comision ha puesto de manifiesto que deberia adoptarse una
vision més diferenciada del procedimiento de adjudicacién para grandes contratos
in situ. No existe un procedimiento de licitacion estandar. Los elementos que se
establecen en los apartados 127, 128 y 129 se consideran tipicos por clientes y
competidores:

Planificacion de una instalacién in situ y establecimiento de las condiciones. La
propia Air Liquide ha declarado que las empresas de gases industriales (los
posibles proveedores) suelen dialogar con sus clientes (potenciales) en la fase de
disefio del proyecto. Una empresa cliente buscara a menudo e consgo de las
empresas de gases industridles para planificar una solucién de suministro de
cantidades industriales. Este sera frecuentemente el caso cuando se necesiten
grandes instal aciones adaptadas, dada la complgjidad de estos proyectos en cuanto
a la tecnologia asi como a la planificacion y gestion de los mismos32. En estos

32 En los casos en que se necesiten instalaciones in situ méas pequefias, basadas en tecnologia estandar

(PSA, VPSA, pequefias instalaciones criogénicas), € cliente serd mas capaz de especificar las
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128.

129.

130.

131.

132.

133.

casos, la mayoria de los clientes se basan en el asesoramiento de una empresa de
gases industriales competente para determinar y especificar la mejor solucion
técnica para la capacidad, pureza y flujo necesarios, las aternativas y pardmetros
para e disefio de instalaciones, soluciones de reserva adecuadas, consideraciones
medioambientales, etc. Este didlogo inicia puede durar un largo periodo de tiempo,
hasta 18 meses, durante los cuales se celebran reuniones entre expertos e
ingenieros y tienen lugar discusiones técnicas detalladas. El proceso culmina con
una solucion adaptada al emplazamiento especifico del cliente. Por tanto, al menos
un posible proveedor realizara una aportacion significativa a la definicion de las
condiciones de una instalacion in situ grande. Este proceso se acerca a un
desarrollo conjunto del proyecto.

Peticiones de ofertas. L os clientes han confirmado que normalmente no se publican
anuncios de licitacion para el suministro in situ. La mayoria de los clientes se
ponen en contacto con una o varias empresas de gases industriales (principa mente
por escrito, pero también oralmente) y piden una oferta. Las condiciones varian
entre una descripcion amplia a detalles compl etos.

Toma de decisiones y negociaciones adicionales. Una vez recibidas | as of ertas, por
lo general se producirén negociaciones adicionales con el proveedor titular (sobre
la base de las condiciones de otras ofertas recibidas) o con otros competidores que
hayan respondido (sobre la base de la oferta del titular y otras ofertas). Sobre esa
base, €l cliente tomaréla decision de adjudicacion.

Sobre la base de estos elementos, en los apartados 131 a 144 se establece la
evaluacion de la Comision sobre si 1os procedi mientos de adjudicacion del contrato
pueden limitar el poder de mercado de las partes:

En primer lugar, cabe sefialar que los procedimientos de licitacion utilizados por
los clientes de cantidades industriales, salvo raras excepciones, no son
procedimientos de licitacion objetivos, con criterios objetivos y claramente fijados
para adjudicar un contrato (por egemplo, e precio mas bgo), sino meros
procedimientos de negociaciéon que se realizan en distintos grados con diferentes
proveedores.

En la mayoria de los procedimientos de negociacion, los competidores tienen la
posibilidad de modificar sus ofertas y de ofrecer diferentes condiciones a lo largo
de las negociaciones. Los gemplos proporcionados por la parte notificante
confirman esta opinion. Segun la parte notificante, ello permite a los clientes
enfrentar a los proveedores entre si con el fin de obtener mejores condiciones. Sin
embargo, distintos elementos del procedimiento de negociacion limitan esta
posibilidad.

En primer lugar, € cliente a menudo pedira asesoria al proveedor titular sobre las
especificaciones de la nueva instalacion y las condiciones, puesto que €l titular

condiciones sin el asesoramiento de una empresa de gases industridles. En especial, las grandes
empresas multinacionales pueden beneficiarse de su experiencia con otras instalaciones de este tipo en
otros lugares, particularmente si dichas instalaciones no estan adaptadas para cubrir necesidades
especificas.
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tiene una relacién establecida con € cliente33. Por tanto, en el proceso habitua de
adjudicacion, €l titular suele participar antes que los competidores. La solucion in
situ propuesta suele ser una codisefiada por € titular y que corresponde a sus
capacidades.

134. El titular puede presentar |a oferta mas econdmica, al beneficiarse de su relacion de
suministro existente y de lainversion inicia realizada. Este es el caso tanto cuando
se trata de renovar un acuerdo in Situ como cuando es necesario redlizar
ampliaciones o modificaciones a acuerdos existentes (para mas detalle, véanse los
apartados 58 a 61). Esta discriminacion contra los competidores exteriores puede
atenuar €l incentivo para que otros proveedores compitan tan ferozmente como lo
harian en un procedimiento en el que pudieran presentar una oferta en igualdad de
condiciones (0 a menos, participar), segun confirman las respuestas de algunos
clientes®4.

135. Efectivamente, la mayoria de los clientes contactados contestaron que € titular
goza de una ventgja a presentar una oferta para un contrato de suministro in situ,
especialmente en los casos en que se trata de ampliar una acuerdo de suministro
existente.

136. En algunas situaciones, la discriminacion positiva respecto a proveedor titular
puede ser tan pronunciada que € cliente tenga dificultades para obtener ofertas
competitivas aternativas. Esto suele suceder cuando el contrato por adjudicar no es
lo suficientemente atractivo y las posibilidades de éxito son demasiado limitadas
como para justificar la inversion de presentar una oferta. Estas situaciones surgen
cuando un cliente pretende afiadir una capacidad limitada a un acuerdo de
suministro existente (por gemplo, si e cliente tiene un contrato de suministro in
situ con € titular para 1200 tpd de oxigeno y necesita un suministro adicional de
350 tpd). En los casos en que un cliente tenga un contrato de suministro por
gasoducto, las oportunidades para los competidores externos también se ven
reducidas (para més detalle, véanse |os apartados 85 y 86). En tales situaciones, 1os
competidores pueden simplemente encontrar poco atractivo €l presentar una oferta
teniendo todos los factores en contra, y € cliente no podra sino recurrir a su
proveedor actual. Clientes individuales han confirmado este problema.

137. En segundo lugar, mientras que los anuncios de licitacion para grandes proyectos
in situ son conocidos por todos los proveedores capaces de hacer una oferta, no es
este siempre el caso respecto a las oportunidades de contratos medianos o
pequefios. En estos casos, solamente un nimero limitado de competidores puede
presentar una oferta, porque los clientes no suelen publican anuncios de licitacion y
no suelen ponerse en contacto con todo el espectro de posibles proveedores. En
cualquier caso, normamente se pide al titular que presente una oferta.

33 En principio, es concebible que un cliente pida otras opiniones sobre el disefio del proyecto, a varios
posibles proveedores. Sin embargo, puede afirmarse que solamente las empresas muy grandes
recurriran a tal estrategia. Durante la investigacion, no se encontré ningin caso en que se hubiera
utilizado este enfoque.

34 Evidentemente, puede haber excepciones, tales como grandes proyectos de "prestigio”, que varias
empresas de gases tendran € méaximo interés en obtener. Esta evaluacion reflejala tendencia general .
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138.

139.

140.

141.

142.

143.

En tercer lugar, los proveedores necesitan una considerable cantidad de
informacion sobre los clientes, sus operaciones y necesidades, para preparar sus
ofertas. La parte notificante ha subrayado que los contratos de suministro de
cantidades industriales se adaptan normalmente a las necesidades especificas del
cliente. Esta informacion sitla al proveedor en una buena posicion para evaluar las
opciones abiertas al cliente (por g emplo, sustitucién, renovacion o préorroga del
contrato) y los costes para € cliente correspondientes a cada opcion. A lo largo de
las negociaciones subsiguientes, el proveedor puede recopilar mas informacion. La
posesion de tal informacion permite que e proveedor evalle €l riesgo de que un
proyecto determinado se abandone, se aplace 0 se reduzca en su dimension, o que
el cliente cambie a una instalacion completamente nueva en vez de ampliar €
acuerdo existente. Este conocimiento permite que un proveedor gjuste su precio en
consecuencia. Los clientes pueden por tanto tener capacidad de negociacion
solamente para proyectos marginales.

Este grado de transparencia de las opciones de los clientes y de la capacidad de los
proveedores para ajustarse a comportamiento de los clientes distingue el
procedimiento actual de negociacion en e mercado de suministro de cantidades
industriales de los procedimientos clasicos de presentacion de ofertas. Estos
ultimos estdn disefiados para evitar este tipo de transparencia, con e fin de
consolidar la posicion de los clientes y garantizar una competencia efectiva entre
los proveedores en un terreno equilibrado.

En cuarto lugar, los antecedentes del mercado de suministro de cantidades
industriales sugieren que no es fécil que los clientes cambien de proveedor. No hay
pruebas de que las cuotas de mercado de las partes hayan estado sujetas a grandes
variaciones. La existencia de posiciones regionales fuertes también contradice la
opinion de la parte notificante. Tanto Air Liquide como BOC han mantenido
constantemente cuotas muy grandes del suministro de cantidades industriales en
sus territorios "propios’ (véanse los apartados 67 y 68). Si e resultado de cada
procedimiento de adjudicacion de contrato estuviera totalmente abierto, se
esperaria que las posiciones de mercado de las partes fuesen mucho menos
estables. No ha sido éste e caso.

La parte notificante ha citado varias decisiones de la Comision en casos de fusion,
en apoyo de su opinion de que e uso de procedimientos de licitacion reduciria los
problemas de competencia que suelen surgir de cuotas de mercado elevadas.

En su respuesta a pliego de cargos, la parte notificante hace referencia a la
Decision de la Comision de 12 de diciembre de 1996 en el Asunto n° 1V/M.692 -
Electrowatt/Landis. Sin embargo, las declaraciones relevantes de esta Decision se
refieren a pegueiios mercados caracterizados por la entrada de nuevos
competidores y por un grado de innovacion tecnoldgica (componentes
electronicos) que haria probable una variacion de las cuotas de mercado. Ninguno
de estos elementos esta presente en caso que nos ocupa.

En el mismo contexto, la parte notificante citala Decision de la Comision de 23 de
octubre de 1998 en el Asunto n° IV/M.1298 - Kodak/Imation. Sin embargo, en esta
Decision, la existencia de procedimientos de licitacion era solamente uno de varios
factores a tener en cuenta para determinar s la operacion crearia una posicion
dominante Unica o colectiva. Un factor mas relevante era gque cualquier aumento de
los precios aceleraria probablemente € cambio de los clientes a una tecnologia
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144.

diferente, en especia a sistemas digitales. En el presente caso, no existen
tecnol ogias competentes que pudieran forzar alas partes de manera similar.

La Comision concluye que los procedimientos actuales de adjudicacion de
contratos no bastan por si mismos para garantizar que cada posible proveedor
pueda ofertar en igualdad de condiciones y recibir una igualdad de trato durante €l
procedimiento. El resultado de tales procedimientos depende de diversos factores,
tales como la fuerza de los proveedores en el mercado. Cuando un proveedor, tal
como la entidad conjunta después de la concentracion propuesta, tenga una
posicion mucho més fuerte gue los demas, este procedimiento permite al proveedor
dominante beneficiarse de su posicion para adaptar su oferta a la de sus
competidores y, por consiguiente, debilitar més la posicién de éstos. El
desequilibrio cada vez mayor a favor de la entidad conjunta Air Liquide/BOC
disminuiria ain més la eficacia de los procedimientos de adjudicacién existentes.
Sobre la base de estas consideraciones, la Comision estima que las modalidades de
adjudicacion actuales son insuficientes para limitar €l poder del mercado de las
partes.

Los clientes tienen una transparencia de costes limitada y no recurriran
normalmente a la autoproduccion

145.

146.

La parte notificante sostiene que |os clientes siempre tienen la opcion de invertir en
la compra de una instalacion de separacion del aire y de mangjarla ellos mismos.
La compra de gases y la compra de instalaciones de separacion del aire son por
tanto dos maneras iguales e indistintas de que € cliente satisfaga sus necesidades.
Segun la parte notificante, la mayoria de los clientes, en algin momento, han
tenido y manejado instalaciones de separacion del aire. Los clientes estédn por 1o
tanto en excelentes condiciones para calcular los costes de produccién, determinar
los precios del gas einsistir y obtener |os precios de gas mas bagjos posibles.

La investigacion de la Comision no ha confirmado estas declaraciones. Al
preguntérseles si consideran que la autoproduccion es una aternativa viable, la
mayoria de los clientes contestaron negativamente. Hay razones plausibles para
esto. En primer lugar, las empresas en la mayor parte de los sectores clientes llevan
a cabo una politica de contratacion externa de las tareas no basicas. Realizar una
gran inversion de capital para la produccion de una materia prima iria contra esta
tendencia’s. En segundo lugar, pocos clientes tienen la técnicay e personal para
hacer funcionar y mantener grandes unidades de separacion del aire, en especial
dado que la tecnologia evoluciona constantemente. Los clientes no son
normalmente capaces de hacer funcionar instalaciones in situ de manera tan
econémica como las empresas de gases industriales, porgue no se benefician de la
venta del exceso de produccion de liguido. En tercer lugar, los clientes no podrian
controlar las implicaciones subsiguientes de su decision inicia de inversiéon. Cada
vez que € cliente necesitase una ampliacion de la capacidad, una mayor pureza o
cualquier otra modificacion de la instalacion existente, tendria que hacer
inversiones adicionales. Teniendo en cuenta estos factores, la amenaza de un
cliente de pasarse a la autoproduccion, s se hace durante las negociaciones del
contrato, apenas es creible.

35 Esa opinion es compartida por los andistas del sector; véase por gjemplo NatWest Securities,

"Industrial gases 2000", febrero de 1997, p. 79.
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147. Concretamente, no hay justificacion alguna para declarar que la compra de
instalaciones y e suministro de cantidades industriales de gases son maneras
"iguales e indistintas’ de que un cliente satisfaga sus necesidades. En su respuesta
al pliego de cargos, |a parte notificante describe como, en un contrato de suministro
de cantidades industriales, €l riesgo asociado con una gran inversion es compartido
("suscrito") por €l cliente y €l proveedor. Si un cliente optara por comprar una
instal acién, tendria que soportar dicho riesgo é solo.

148. Los datos presentados por la parte notificante contradicen su declaracion de que es
probable que los clientes compren unidades de separacion del airey se pasen ala
autoproduccion. De[...]* ofertas presentadas por Air Liquide en Europa durante los
ultimos 5 afos, solamente en [..]* casos consideraron los clientes la
autoproduccion. Ademas, de [...]* peticiones de ofertas para venta de instalaciones,
los clientes sOlo decidieron realmente adquirir una instalacién en [...]* casos,
mientras que en [...]* casos celebraron un contrato convencional de suministro de
gases. Habida cuenta de estos datos, no se puede considerar que los gemplos
anecddticos de autoproduccion sean representativos. Un andlisis de mercado de
BOC establece que la produccion cautiva puede disminuir hasta un 2% por afio, y
la adquisicion de instalaciones cautivas por empresas de gases industriales puede
suponer un tercio del crecimiento del mercadosé. El informe anual de 1998 de Air
Liquide confirma esta evolucion con la siguiente declaracion: "El sector
siderdrgico proporciona un buen gemplo de la tendencia actual de contratacion
externa de la produccion de oxigeno." En conjunto, la tendencia es que la
autoproduccion disminuya en vez de aumentar.

149. La mayoria de los clientes contestaron que hasta ahora no autoproducian gases
industriales, que no tenian conocimientos detallados de |a estructura de costes de su
proveedor, y que no eran o eran solamente en parte capaces de recalcular € precio
ofrecido por un proveedor de cantidades industriales. Puede ser que los clientes
establezcan referencias de precios de gases industriales durante las negociaciones
de los contratos, pero su capacidad para verificar los costes del proveedor en cada
caso es limitada. En los casos en que un cliente ha mangjado una unidad de
separacion del aire en e pasado, los conocimientos que posea a respecto tienen
probablemente un valor limitado, dado que la tecnologia evoluciona y cada gran
instalacion in situ es una solucion adaptada a necesidades particul ares.

(e) Conclusion sobre el mercado de suministro de cantidades industriales

150. La concentracion propuesta cambiaria la estructura del mercado de suministro de
cantidades industriales del EEE. La cuota de mercado de Air Liquide aumentaria
considerablemente, creando € mayor proveedor con mucho de cantidades
industriales y aumentando su ventgja sobre sus competidores. Se suprimiria el
potencial competitivo de una empresa de gases industriales grande y competente.
La nueva entidad tendria una presencia regional méas fuerte en Europa, 1o que
podria utilizarse como ventaja a la hora de competir por nuevos contratos. Podria
basarse en otros puntos fuertes de los que no dispongan sus competidores. La
operacion notificada combinaria e know-how y la tecnologia de dos grandes
competidores, asi como sus capacidades de 1+D. A causa de su tamario, la nueva

36 "BOC Process Systems: Global situation analysis'; documento presentado a la Comision Federal de
Comercio como parte del expediente HSR.
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151.

152.

153.

entidad estaria mejor situada para competir en un mercado que necesita mucho
capital y que requiere grandes inversiones. El hecho de ser mucho mayor que la
mayoria de sus competidores desalentaria una fuerte competencia.

La Comision, por tanto, concluye que la concentracion propuesta crearia una
posicion dominante en el mercado de suministro de cantidades industriales de
oxigeno y nitrégeno en el EEE.

Mercadosde suministroagrane y en botella

La concentracidon propuesta plantearia considerables problemas de competencia,
pues combinaria posiciones dominantes en distintos mercados nacionales, 1o que
darialugar a

— La mayor capacidad de la entidad conjunta para eliminar o reducir la
competenciareal y potencia de terceros, y

— lasupresion de lacompetenciarea y potencia entre las partes.

Ademas, la concentracion propuesta disuadiria considerablemente a Air Products,
como principal competidor de Air Liquide/BOC, de competir enérgicamente con
Air Liquide/BOC en estos mercados.
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(@ Posicion dominante de BOC en & Reino Unido elrlanda

BOC tiene, para la mayoria de los gases, las cuotas de mercado mas altas con
mucho en los mercados a granel y en botella en e Reino Unido elrlanda

154. Las cuotas de mercado de BOC y de sus principales competidores en |os mercados
de gases agranel y en botella en el Reino Unido e Irlanda figuran respectivamente
enloscuadros6y 7.

Cuadro 6 - Reino Unido

| BOC | Air Products | Messer | Linde | Otros
Granel
Oxigeno [..]* 25-30% <5% <EL 5%
Nitrégeno [..]* 35-40% <5% <EL 5%
Argbn [..]* 15-20% <5% <5%
CO2 [..]* <EL 5% 50-55% 35-40%
(Hydrogas)
Hidrégeno [..]* 55-60% <EL 5%
Botellas
Oxigeno [..]* 10-15% <5% <5%
Nitrégeno [..]* 25-30% 5-10% 5-10% <5%
Argon/mezclas | [...]* 20-25% <5% 5-10%
de argdn
Acetileno [...]* 15-20% <5% <5% <5%
(AGA)
CcOo2 [..]* 5-10% 35-40% <5%
Hidrégeno [..]* 30-35% <5% 5-10%
Cuadro 7 - Irlanda
| BOC | Air Products
Granel
Oxigeno [..]* <5%
Nitrégeno [..]* <5%
Argén [..]* 40-45%
CcO2 [..]*
Hidrégeno [.]* 25-30%
Botellas
Oxigeno [.]* 15-20%
Nitrégeno [..]* 25-30%
Argén/mezclas de argén [..]* 25-30%
Acetileno [..]* 10-15%
CO2 [..]* <5%
Hidrégeno [..]* 15-20%

155. En Irlanda, BOC tiene unas cuotas de mercado elevadas para todos los gases. En €
Reino Unido, BOC tiene cuotas de mercado elevadas en especial para los gases a
granel atmosféricos (oxigeno, nitrégeno y argon) y todos los gases de botella.

156. BOC tiene un nuamero limitado de competidores. En e Reino Unido, solamente
estan presentes otras tres grandes empresas de gases industriales, dos de las cuales

37 Cifras de 1998, basadas en el volumen de negocios de las empresas para |os productos en cuestion.
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158.
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tienen unas cuotas de mercado limitadas (Messer y Linde). En Irlanda, la
competencia se limita a Air Products. Air Products, como anico competidor
significativo en ambos paises, tiene una posicion mucho méas débil en términos de
cuota de mercado en la mayoria de los segmentos. La diferencia entre BOC y Air
Products en Irlanda existe para todos los gases excepto €l argon, que es un gas de
poco volumen y gran valor. La cuota de mercado de Air Products es igual alade
BOC solamente respecto a hidrégeno a granel en e Reino Unido, un producto que
se comerciaiza

En su respuesta a pliego de cargos de la Comision, la parte notificante sostiene que
las cuotas de mercado de BOC para gases atmosféricos a granegl y en botellay para
el acetileno han experimentado una continua disminucién durante los Ultimos afios.

Si bien la Comision reconoce que BOC puede haber experimentado algunas
pérdidas de cuota de mercado en e pasado, considera que los argumentos
presentados no son suficientes para refutar su conclusiéon sobre el dominio de los
mercados a granel y de botellaen € Reino Unido e Irlanda.

En primer lugar, en e pasado BOC tuvo unas cuotas de mercado muy elevadas en
los mercados a granel y de botella en € Reino Unido e Irlanda, con posiciones
cercanas a monopolio en algunos mercados del Reino Unido y en la mayoria de los
mercados de Irlanda. Incluso en un mercado dominado por un proveedor que haya
absorbido una gran parte de la oferta, la cuota de mercado puede perderse en un
cierto grado a lo largo de un gran periodo de tiempo. Este hecho por si solo no
excluye un dominio continuado.

En segundo lugar, a pesar de haber perdido cuota de mercado tras la entrada en €l
mercado de algunos recién llegados, la cuota de mercado de BOC se ha mantenido
alta. En € Reino Unido, la cuota de mercado de BOC para el oxigeno, €l nitrégeno
y €l argdn a granel, asi como para el oxigeno, €l nitrégeno, € argbn y mezclas de
argon, el acetileno, € didxido de carbono y e hidrégeno suministrados en botellas,
se hamantenido elevada ([...]*). La cuota de mercado de gases agranel y en botella
de BOC en Irlanda se ha mantenido incluso mas ata ([...]*). No se han producido
grandes variaciones de la cuota de mercado en el pasado que sugieran que las atas
cuotas de mercado de BOC pudieran disminuir considerablemente en un futuro
préximo.

L os datos suplementarios sobre las cuotas de mercado presentados por BOC en una
fase posterior del procedimiento, son contrarios a los datos proporcionados en la
notificacion, que segin la parte notificante, constituian los mejores céaculos
basados en los datos reales de BOC. La Comision no tiene suficientes
conocimientos de la base utilizada para calcular estas cuotas de mercado, ni de la
metodologia utilizada. En todo caso, incluso s la evauacion se basara en los
célculos de la cuota de mercado proporcionados ulteriormente, ello no refutaria la
conclusion de la Comision acerca de la existencia de un dominio en los mercados
en cuestion.

La parte notificante también cuestiona las conclusiones de la Comision respecto del
dominio del mercado a granel del Reino Unido mediante la referencia a precios
decrecientes. Afirma que, desde 1985, el precio del oxigeno, nitrégeno y argén a
granel en e Reino Unido ha disminuido continuamente. La parte notificante no ha
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proporcionado ninguna otra informacion en cuanto a la base de las cifras que
apoyan esta conclusion.

163. Sin embargo, la parte notificante declard en su respuesta al pliego de cargos que los
progresos técnicos han traido consigo una reduccion de la inversion necesaria para
las unidades de separacion del aire (alrededor del [...]* en 15 afios) y una reduccion
del consumo medio de energia (alrededor del [...]* en 15 afios), de modo que el
coste de produccion del oxigeno liquido y del nitrégeno liquido han disminuido (en
un [...]* en 15 afnos, también debido a una disminucién del coste de la energia).
Esta reduccién de la produccion y de los costes energéticos se ha reflgjado también
en los andlisis relativos a este sector. La Comision considera por tanto que la
evoluciéon de los precios reflgja en gran parte la reduccién de los costes de
produccion y energéticos. Aunque los costes de transporte puedan haber
aumentado, la Comisién sefiala, sin embargo, que los costes de transporte para el
mayor proveedor titular, BOC, deben ser inferiores a los de cualquier otro
competidor. BOC puede apoyarse en la red méas densa de produccién y distribucion
del Reino Unido e Irlanda. Por tanto, tiene que cubrir menos distancia entre los
lugares de produccion y los centros de llenado, y entre los centros de llenado y los
clientes. Los célculos presentados por la parte notificante confirman esta
evaluacion3s.

164. La Comision, por tanto, considera que las cuotas de mercado constantemente
elevadas de BOC en los mercados a granel y de botella de gases atmosféricos y
acetileno en & Reino Unido e Irlanda, en especial en comparacion con las cuotas de
mercado de los competidores que son muy inferiores, indican por si mismas un
dominio de estos mercados.

BOC tiene la red mas extensa de produccion y distribucién en € Reino Unido e
Irlanda

165. BOC tiene la infraestructura mas extensa de produccion y distribucion de gases
atmosféricos en e Reino Unido e Irlanda. La empresa tiene [...]* unidades de
separacion del aire de uso comercial en Gran Bretafiay [...]* en Irlanda. Cada una
de estas instal aciones de produccion también sirve como punto de distribucién para
los gases a granel, pero BOC tiene otras[...]* instalaciones de distribucién de gas a
granel en Gran Bretafia. BOC también tiene una instalacion de acetileno en Gran
Bretafia. BOC tiene por tanto la red mas densa 'y mejor equilibrada de puntos de
distribucion y produccién de gases a granel. Ademas, BOC tiene una
infraestructura amplia de distribucion de botellas en Irlanda ([...]* instalaciones de
Ilenado de botellas frente a una sola de sus competidores). Cabe sefialar que BOC
ha sido capaz de situar un nimero considerable de pequefias instalaciones in situ de
nitrogeno (mas de [...]*) en clientes que de otro modo requeririan el suministro de
nitrogeno liquido. Sobre la base de |os datos proporcionados por |os competidores,
la Comision concluye que ningun competidor tiene una infraestructura de
produccion y distribucién igual de extensa en Gran Bretafia e Irlanda. Por tanto, la
posicion logistica global de BOC es tal que permite a la empresa mantener, Si no
reforzar, su dominio.

38 Anexo A.11 alarespuestaa pliego de cargos.
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BOC tiene una presencia muy fuerte en e sector del suministro de cantidades
industriales del Reino Unido

166. BOC controla la mayor parte con mucho del suministro de gases atmosféricos en
grandes cantidades en e Reino Unido (suministro de cantidades industriales).
Segun las cifras proporcionadas por la parte notificante, que se han visto
confirmadas por las investigaciones de la Comision, BOC proporciona € [...]* del
oxigeno en cantidades industridles y la misma proporcién de nitrogeno en
cantidades industriales. Su fuerte posicion en el sector del suministro de cantidades
industriales se ve reforzada por el control que gerce en las redes més extensas de
gasoductos en el Reino Unido.

167. La posicion fuerte de BOC en € sector del suministro de cantidades industriales
implica ventgjas adicionales en el mercado a granel, porque cada vez que BOC
obtiene un contrato de suministro de cantidades industriales puede, en principio,
decidir utilizar la nueva instalacion in situ para la produccion simultanea de gases
ligquidos (la llamada produccién concatenada). BOC puede de esta manera renovar
constantemente su capacidad de produccion. Ademas, los gases liquidos
producidos simultaneamente con los gases en cantidades industriales tienen un
coste de produccion mas bajo a causa de las economias de escala que se obtienen
en una instalacion mas grande. En su respuesta a pliego de cargosy en lavistaoral,
la parte notificante cuestiond tal ventajay consideré que la produccion concatenada
no reflgja las tendencias actuales de la produccién a granel. Esta opinion, sin
embargo, no es refrendada por todos los competidores, algunos de los cuales
afirman que la excesiva capacidad de una instalacion in situ sigue proporcionando
una ventaja adicional alos proveedores de gas en el mercado agranel.

168. El control de redes de gasoductos confiere ventajas estructurales adicionales, no
disponibles para otros competidores, no sdlo en & mercado de suministro de
cantidades industriales, sino también en el mercado de suministro de gases a
granel. La investigacion de la Comision ha confirmado que, en principio, no
existen obstaculos para la utilizacion de un gasoducto para suministrar las
cantidades de gases que normamente se proporcionan a granel. Asi pues, a
diferencia de los competidores sin acceso a redes de gasoductos, BOC puede
substituir el suministro a granel, de coste elevado, por la concesion a sus clientes
de un acceso adecuado a sus gasoductos. Esto se ve confirmado por los g emplos
presentados por BOC.

39 En Irlanda no existe suministro de cantidades industriales.
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(b)

Posicion dominante de Air Liquide en Francia

Air Liquide tiene, con mucho, las cuotas de mercado més elevadas de los mer cados
francesesa granel y en botella

169. En el cuadro 8 figuran las cuotas de mercado de Air Liquide y de sus competidores
en los mercados de suministro a granel y en botellade Francia:
Cuadro 8 - Francia
Air AGA Air Praxair | Messer Linde Otros
Liquide Products

A granel

Oxigeno [.]* 15-20% | 10-15% | 5-10% <5% <5%

Nitrégeno [.]* 5-10% 10-15% | <5% 5-10% <5% 10-15%

Argon [.]* 10-15% | 510% | 510% |510% | 510%

Dioxido de | [..]* <5% 25-30% <5%

carbono

Hidrégeno [..]* 15-20% <5%

Botella

Oxigeno [.]* 20-25% | <5% <5% <5%

Nitrégeno [.]* 15-20% | 5-10% 5-10% <5%

Argon/mezclas | [..]* 15-20% | 5-10% 5-10% <5%

de argbn

Acetileno [..]* 10-15% <5% <5% <5% 10-15 %

Dioxido de | [..]* 10-15% | <5% 10-15% | <5%

carbono

Hidrogeno [.]* 10-15% | <5% 5-10%

170. El cuadro 8 muestra que Air Liquide tiene las cuotas més elevadas con mucho en
todos los mercados. La competencia esta fragmentada, sin que ningiin competidor
alcance [...]* de la cuota de mercado de Air Liquide en ningiin segmento y con la
mayoria considerablemente mas débiles en €l resto de los mercados. AGA, como €l
competidor més fuerte, excede solamente en un 20% en cuanto a oxigeno en
botellas (donde Air Liquide tiene una cuota de mercado ddl [...]*).

171. En su respuesta a pliego de cargos de la Comision y en la vista oral, la parte
notificante afirmé que el andlisis de la Comision no tuvo en cuenta las cuotas de
mercado decrecientes para los gases a granel y en botella en Francia durante los
ultimos 20 afos. En segundo lugar, alegd que los precios del oxigeno, nitrégeno y
argon y mezclas de argbn a granel han disminuido, y que los costes de la
produccién agranel han aumentado.

172. Por lo que se refiere al mercado del suministro en botellas, los datos
proporcionados por la parte notificante tras la vista sugieren que las cuotas de
mercado para € oxigeno y el acetileno en botella apenas han disminuido
ligeramente durante los dltimos 10 afios, y se han mantenido relativamente
constantes durante los Ultimos tres afios, mientras que la cuota de mercado para €l
argon parece estar aumentando. Los precios de estos gases en botella han
aumentado de forma relativamente constantemente durante los Ultimos 10 afios en
un[...]*.

173. Las pruebas presentadas por la parte notificante para cuestionar los resultados de la

Comision sobre el dominio de los mercados a granel y en botella en Francia no son
convincentes.
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174.

175.

176.

En primer lugar, por lo que respecta a las cuotas de mercado, Air Liquide disfrutd
en e pasado de una posicion cercana al monopolio en los mercados franceses a
granel y en botella (por gemplo, € [...]* para el nitrégeno y e oxigeno liquidos
juntos en 1975). A pesar de algunas pérdidas de cuota de mercado, las cuotas de
mercado de Air Liquide se han mantenido constantemente altas (aproximadamente
en un [...]*) tanto para los gases a granel como en botella. No ha habido grandes
pérdidas stibitas de cuota de mercado en e pasado que sugieran que las altas cuotas
de mercado de Air Liquide pudieran reducirse sustancialmente en un futuro
proximo.

En segundo lugar, con respecto a los costes, la base sobre la cual se han calculado
los supuestos incrementos no estd clara. La parte notificante manifesté en su
respuesta al pliego de cargos que los progresos técnicos, durante los dltimos 15
afnos, han contribuido a unos considerables ahorros de costes ddl [...]* en la
produccion de nitrégeno y oxigeno liquido. La Comision considera por tanto que la
evoluciéon de los precios reflgja en gran parte la reduccion de los costes de
produccion y energéticos. Incluso si los costes de transporte para un proveedor
como Air Liquide con unared densa de infraestructura y distribucion en Francia se
incrementaran, estos costes serian més bajos que los de un competidor con una red
menos densa de infraestructuray distribucion.

La Comision concluye que €l reparto de las cuotas de mercado descrito en los
apartados 169 a 175 es meramente orientativo del dominio de Air Liquide de los
mercados de suministro agranel y en botella en Francia.

Air Liquidetienelared mésamplia de produccion y distribucion en Francia

177.

178.

179.

Air Liquide gestiona [...]* unidades de separacion del aire que producen nitrogeno
y oxigeno liquido, y [...]* unidades de separacion del aire que producen argén
liquido en Francia. Air Liquide también gestiona [...]* instalaciones de didxido de
carbono y de hidrogeno y [...]* instalaciones de acetileno en Francia. En términos
de infraestructura de distribucién en botella, Air Liquide tiene [...]* instalaciones
de llenado de botellas, de las cuades [..]* se dedican a llenado de gases
atmosféricos esténdar, [...]* de acetileno, [...]* de dioxido de carbono, [...]* de
hidrégeno y a menos [...]* de gases de especialidad. Air Liquide tiene una amplia
red de mas de|...]* revendedores que cubre todas las regiones.

Sobre la base de los datos proporcionados por los competidores, la Comision
concluye que ningun competidor tiene una infraestructura igual de extensa de
produccion y distribucion en Francia. En su respuesta a pliego de cargos de la
Comision, Air Liquide sostiene que su capacidad de produccién de oxigeno y
nitrégeno a grand actual mente apenas excede a la todos sus competidores juntos. Este
argumento no convence a la Comisién. Aunque las cifras proporcionadas por la parte
notificante sugieren que en 1983 la capacidad de produccion globa de los
competidores de oxigeno y nitrdgeno a granel era considerablemente inferior a la de
Air Liquide, no se ha producido ningin aumento posterior de la capacidad de
produccion de los competidores en relacion con la capacidad de produccion de Air
Liquide durante los Ultimos cinco afos.

Ademas, Air Liquide tiene [...]* pequefias instalaciones in situ para la produccién
de nitrégeno y se puede considerar que tiene una posicion Unica en este sector. En
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conjunto, Air Liquide tiene un acceso superior a los clientes en Francia, factor que
refuerza su dominio.

Air Liquidetiene una presencia muy fuerte en el sector del suministro de cantidades
industrialesen Francia

180. Segun sus propios calculos, Air Liquide proporciona actualmente la mayor parte,
con mucho, de gases en cantidades industriales en Francia (el [...]* de oxigeno y el
[...]* de nitrégeno). Ademas, Air Liquide gestiona redes Unicas de gasoductos en
zonas industriales clave de Francia, Bélgicay los Paises Bajos*.

181. En su respuesta d pliego de cargos y en la vista oral, la parte notificante cuestiond
tal ventajay alegd que la produccién concatenada no refleja las actual es tendencias
en la produccién a granel. Esta opinion, sin embargo, no se ve apoyada por todos
los competidores, algunos de los cuales alegan que la produccidon concatenada
sigue confiriendo una ventaja adicional a los proveedores de gas en e mercado de
suministro a granel. Efectivamente, Air Liquide ha confirmado que € [...]* de sus
instalaciones en Europa ([...]* de[...]*) tienen un exceso de capacidad paralaventa
de nitrogeno y oxigeno liquido en el mercado a granel. La parte notificante calcula
qgue la proporcion de las ventas a granel totales de Air Liquide y BOC
suministradas por instalaciones in situ con exceso de capacidad se ha mantenido
constante en los Ultimos cinco afos: [...]* (1998), [...]* (1997) y [...]* (1994-1996).

182. La Comision concluye que una posiciéon muy fuerte en el sector adyacente del
suministro de cantidades industriales consolida alin més la posicion de Air Liquide
en el mercado agranel.

(c) Consolidacion de posiciones dominantes

(aa) Combinacién de posiciones dominantes

La concentracion propuesta combinaria posiciones dominantes en tres mercados
nacionales

183. En Franciay en € Reino Unido/Irlanda, |a transaccion propuesta uniria a dos
proveedores titulares que, antes de la transaccion:

— Proporcionan toda la gama de productos de gases industriales;

— tienen cuotas de mercado muy elevadas en |os mercados de suministro de gases
agranel y en botella;

— tienen grandes capacidades de produccion naciona y grandes redes de
distribucién, asi como los mejores costes;

— tienen unaclientela consolidaday un acceso preferente alamisma; y

— tienen posiciones consolidadas y fuertes en sus respectivos mercados " propios’
(y paises adyacentes), que equivalen a un dominio.

40 Gasoductos de oxigeno: [...]* km; gasoductos de nitrégeno: [...]* km.
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184.

Si se permitiera que la concentracion propuesta se realizara segun lo notificado, €l
resultado seria el dominio por un solo proveedor del segundo y tercer mayores
mercados de gases industriales de Europa (Franciay € Reino Unido). La entidad
conjunta dominaria en un érea que supone aproximadamente €l [...]* de la demanda
europea de gases industriales*.

La concentracion propuesta combinaria la posicion dominante de las partes con
posiciones fuertes en otros paises

185. Ademas de su dominio en un gran ambito geografico que cubre grandes mercados
de Europa Occidental, la entidad conjunta tendria acceso a mercados en otros
paises donde participan activamente sus competidores reales y potenciales, 1o que
generaria contactos en numerosos mercados. La entidad conjunta tendria elevadas
cuotas de mercado especiamente en Bélgica, Dinamarca, Grecia, Italia, Portugal,
Espaia y Suecia. En Alemania, e mayor mercado industrial europeo de gases, la
posicion de mercado de la entidad conjunta seria menos fuerte, pero aln
significativa.

186. En €l cuadro 9 figuran las cuotas de mercado de Air Liquide/BOC en otros paises:

Cuadro 9 - Cuotas de mercado de Air Liquide/BOC en otros paises
Bélgica | Dinamarca | Alemania | Grecia Italia Portugal Espafia Suecia

A grand

Oxigeno [.]* [.]* [.]* [..]* [.]* [.]* [..]*

Nitrégeno [.]* [.]* [.]* [..]* [.]* B [.]*

Argdn [.]* [.]* [.]* [..]* [..]* Mk [..]*

Dioxido de | [..]* [.]* [.]* [.]* [..]* [.]* [.]*

carbono

Hidrogeno [.]* [L.]* [.J* [.]* [.]*

Botella

Oxigeno [..]* [..]* [..]* [..]* [.]* [..]* [..]* [..]*

Nitrégeno

Argon/mezclas | [...]* [.]* [.]* [.]* [..]* [.]* [..]* [.]*

de argbn

Acetileno

Dioxido de | [..]* [.]* [.]* [.]* [..]* [.]* [.]* [.]*

carbono

Hidrégeno

187. Air Liquide tiene una infraestructura de producciéon y distribucion de gases
industriales en cada uno de los paises que figuran en & cuadro 9, incluso en
aguéllos donde su cuota de mercado no indica un dominio. Para mas detalles véase
el cuadro 4.

188. En su respuesta al pliego de cargos, la parte notificante cuestiona la importancia

gue tienen las cuotas de mercado del suministro a granel y en botella en otros
paises europeos a la hora de evaluar su posicion respecto a los mercados de
suministro a granel y en botella de Francia, el Reino Unido e Irlanda. La Comision
considera, sin embargo, que las cuotas de mercado que figuran en & cuadro 9

41 Globamente, la entidad conjunta suministraria aproximadamente el [...]* de la demanda europea de
gases industriales.
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proporcionan una indicacion de la posicién de Air Liquide y BOC en distintos
mercados europeos de suministro a granel y en botella, y son por tanto Gtiles para
laevaluacion general de la actual transaccion.

(bb) Mayor capacidad para eliminar o reducir sustancialmente la competencia real

y potencial deterceros

Al combinar sus respectivas posiciones dominantes, Air Liquide/BOC seria aun
menos vulnerable ala competencia en Francia, el Reino Unido e Irlanda

189.

190.

191.

192.

193.

La transaccion propuesta someteria una zona mucho mas amplia a control de un
actor en vez de dos, proporcionando asi a la entidad conjunta una ventaja adicional
frente asusrivales en Francia, el Reino Unido e Irlanda

En primer lugar, los dos titulares dominantes ya no serian competidores reales y
potenciales. La uniéon de sus actividades reforzaria los recursos tecnol6gicos y
financieros de las partes en sus respectivos mercados propios. Estos factores por si
solos actllan como factores de disuasion frente a competidores extranjeros, y
aumentarian los obstaculos ala entrada.

En segundo lugar, cada una de las partes se beneficiaria de los efectos
anticompetitivos de las estrategias |levadas a cabo en € territorio del otro. Antes de
la transaccion, por gemplo, st BOC se hubiera opuesto a la entrada en el mercado
del Reino Unido de un competidor (por eemplo, Linde), habria reducido su
rentabilidad y por lo tanto habria sido mas vulnerable a la competencia (real o
potencial) de otras partes (por gemplo, Messer o Praxair). Asi pues, antes de la
transaccion, cualquier entrada en el mercado del Reino Unido habria mejorado la
estructura competitiva de dicho mercado. Después de la transaccién, un tercero que
establezca una presencia en el Reino Unido tendria un impacto sustancialmente
menor en la estructura del mercado.

En tercer lugar, la transaccion propuesta aumentaria la capacidad de la entidad
conjunta para incrementar 10s riesgos y costes de los competidores a penetrar en
los mercados de suministro a granel y en botella en Francia, el Reino Unido e
Irlanda. Cualquier parte que intenta penetrar en las plazas fuertes de otro titular,
incurre normalmente en considerables “costes hundidos’ a invertir en
infraestructuras, costes no necesariamente recuperables debido a los fuertes
incentivos del titular para entrar en una competencia de precios margina o
submarginal con €l fin de impedir que el recién llegado logre establecerse. Antes de
la transaccion, la mayoria de los recién llegados a mercado del Reino Unido, por
giemplo, se habrian enfrentado a riesgo financiero de penetrar solamente en €l
mercado del Reino Unido. Después de la transaccion, la mayoria de los recién
llegados se enfrentarian a un titular mas poderoso en e Reino Unido, y sus
inversiones en Francia se enfrentarian por tanto a mayores riesgos. Lo mismo se
aplica paralos recién llegados a mercado de Franciay sus posibles inversiones en
el Reino Unido. En efecto, tras la concentracion propuesta, la entidad conjunta
seria capaz de escoger a recién llegados para aplicar una reaccion concertada en
Francia, el Reino Unido o Irlanda

En cuarto lugar, la transaccién propuesta otorgaria a la entidad conjunta un
potencial cada vez mayor para tomar represalias en los mercados de sus
competidores. Antes de la transaccion, al menos la capacidad de BOC de

contrarrestar la entrada en e mercado del Reino Unido o Irlanda mediante
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represalias en el mercado del recién llegado, estaba limitada por el hecho de que
carecia de una infraestructura adecuada de produccion y distribucion en muchos
mercados europeos continentales. Después de la transaccion, la entidad conjunta
tendria una mayor capacidad para contrarrestar la entrada en los mercados de
suministro a granel y en botella del Reino Unido, utilizando |a posicion fuerte de
Air Liquide y la infraestructura establecida en Europa continental. Por gjemplo, la
entidad conjunta, a diferencia de BOC anteriormente, estaria en condiciones de
utilizar su presencia en Alemania para disuadir a los recién llegados, Linde y
Messer, de realizar una competencia agresivaen el Reino Unido.

La combinacion de posiciones dominantes per mitiria a la entidad conjunta utilizar
un mercado interior cautivo seguro como ventaja frente a sus competidor es

194. Al combinar posiciones dominantes en una zona mayor, la entidad conjunta estaria
en una posicidn Unica para competir por los clientes de dicha zona. Dado que la
zona controlada por la entidad conjunta incluye dos mercados grandes (Franciay el
Reino Unido), es més probable que los clientes multinacional es tengan actividades,
y por tanto demanda de gases industriales, en ambos mercados. Si, por g emplo, un
cliente del Reino Unido tuviera una demanda de gases industriales en otra de sus
instalaciones en Francia, la entidad conjunta podria ofrecer descuentos, o hacer
otros tipos de concesiones en el mercado del Reino Unido a cambio del negocio de
dicho cliente en Francia. La entidad conjunta podria de esta manera utilizar su
posicién en € Reino Unido como ventgja para consolidar su posicion en Francia, y
viceversa. Si bien estas précticas pueden no ser siempre ilegales, la posibilidad de
realizar estas actividades plantea problemas de competencia cuando un proveedor
es dominante. Al crear una situacion donde la entidad conjunta Air Liquide/BOC
podria competir sobre la base de posiciones dominantes en dos paises, la
transaccion propuesta permitiria utilizar una posicion dominante en un pais para
consolidar una posicion dominante en otro.

195. La entidad conjunta estaria bien situada para utilizar sus plazas fuertes en sus
mercados propios como base para abordar otros mercados, bien los mercados
propios de sus competidores 0 mercados geograficos mas pequefios donde
compiten varias empresas de gases industriales. Podria aumentar sus cuotas de
mercado en estos mercados vendiendo mas barato que sus competidores, a causa de
su posicion financiera consolidada derivada de los beneficios generados en sus
mercados propios fuertes, especialmente los mercados francés, del Reino Unido e
irlandés, que son dificiles de penetrar. Actualmente, las dos partes individua mente
estan més limitadas para adoptar tal conducta de lo que lo estarian después de la
transaccion. En teoria, BOC o Air Liquide podrian utilizar sus mercados propios
respectivos como base para competir en otros paises. Sin embargo, esta posibilidad
esta actualmente limitada por €l efecto moderador de la posible competencia de la
otra parte ("moderacion reciproca'). Por jemplo, BOC esta actualmente limitada a
la hora de utilizar su control de los mercados del Reino Unido e Irlanda para
obtener precios mas altos de los clientes, pues se enfrentaria al riesgo de que Air
Liquide penetrase en sus paises propios. Air Liquide estd mejor situada que otros
competidores para penetrar en e mercado del Reino Unido. La transaccion
propuesta suprimiria los obstéculos existentes, y la entidad conjunta tendria mas
libertad a este respecto.

(cc) Eliminacién dela competenciareal y potencial entre Air Liquidey BOC

49



Al adquirir las operaciones de suministro a granel y en botella de BOC en Europa
continental, Air Liquide eliminaria a BOC como competidor real y potencial en su
mer cado propio

196.

197.

198.

199.

Antes de la concentracion propuesta segun lo notificado, BOC habia penetrado en
los mercados de suministro a granel y en botella de algunos gases atmosféricos en
Bélgica y los Paises Bajos, estableciendo una instalacion de suministro de
cantidades industriales en Terneuzen, que producia argén, nitrégeno y oxigeno
liquido para e mercado a granel y una instalacion de llenado de botellas en
Herenthout, capaz de llenar con una amplia gama de gases industriales. Ambas
instalaciones abastecian a clientes de Bélgica y los Paises Bajos utilizando
vehiculos propiedad de BOC. Ambas instalaciones también suministraban a las
empresas de gases en botella de BOC en Alemania, con sede en Bopfingen. En
Bélgica, pais donde Air Liquide tiene una posicion fuerte, BOC comenzo a adquirir
una importancia respecto a determinados gases (argon a granel: [...]*; dioxido de
carbono a granel: menos dd [...]*; oxigeno en botella: menos del [...]*; argon en
botella: [...]*) hasta que las operaciones se vendieron a Air Liquide a finales del
ano pasado.

El mercado geogréfico de referencia de determinados gases de gran valor como €l
argon a granel y, posiblemente, e argon en botella, que pueden transportarse a
distancias mas grandes que los gases atmosféricos estandar, parece no limitarse a
Bélgica y cubrir un area que comprende algunas partes del norte de Francia. El
hecho de que Air Liquide importe argén liquido de Francia apoyaria esta opinion.
La adquisicion de las operaciones europeas continentales de BOC reforzaria por
tanto la posicion dominante de Air Liquide en Francia, no sblo retirando a un
competidor real, sino también afadiendo |a cuota de mercado de este competidor a
la propia posicion dominante de Air Liquide.

En la medida en gque Bélgica es un mercado distinto de Francia, en especia paralos
gases que pueden transportarse menos econdémicamente en grandes distancias, Air
Liquide consolidaria su posicion dominante en Francia eliminando la competencia
potencial en el mercado francésy la competenciareal en un mercado adyacente. En
primer lugar, BOC debe considerarse un competidor potencial en Francia, al haber
demostrado que puede establecer una empresa de gases a granel y en botella en
Europa continental. En segundo lugar, la eliminacion de la posicién de BOC en
Europa continental aliviariaa Air Liquide de la presion competitiva que surge de la
presencia de BOC en un mercado contiguo a su propia base. En tercer lugar, a
eliminar aun competidor del mercado de Bélgicay adquirir la cuota de mercado de
dicho competidor, Air Liquide se convertiria en un actor ain mas importante en
Bélgica, donde ya ha capturado una gran parte del mercado. Air Liquide podria asi
contrarrestar a otros potencial es aspirantes a penetrar en su mercado de manera mas
eficaz en un pais vecino desde el cua podriaintentarse facilmente la entrada en el
mercado frances, por ejemplo abasteciendo las regiones industriales del norte de
Francia.

En su respuesta a pliego de cargos de la Comision, |a parte notificante sostiene que
las operaciones de BOC en Bélgicay los Paises Bgjos tenian un ambito limitado y
gue su adquisicion por Air Liquide no llevé por tanto a ningin cambio relevante de
las condiciones competitivas en los mercados franceses a granel y en botella. Sin
embargo, a examinar los datos financieros de estas operaciones, debe rechazarse
este argumento. La actividad de suministro de cantidades industriales de BOC
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200.

estaba asegurada por contratos a largo plazo que continuaban respectivamente
hasta @ menos [...]* y [...]*. La actividad de suministro a granel de BOC se ha
beneficiado del fuerte crecimiento del volumen de las ventas de liquido. La
rentabilidad ha mejorado cada afio*2 y en el gercicio presupuestario 1998/1999 se
logré un beneficio de explotacion. La actividad empresarial genera considerables
flujos de efectivo. El negocio del suministro en botella de BOC ha crecido con
unos indices anuales sanos y ha reducido continuamente sus pérdidas de
explotacion durante los ultimos afnos®. Al comparar los datos financieros
proporcionados por BOC con los datos proporcionados por los competidores
respecto de los intentos de entrada en el mercado en circunstancias similares, el
volumen de ventas y la evolucion de la rentabilidad coincide con lo que se debe
esperar durante el periodo de puesta en marcha. Es por tanto legitimo sostener que
las actividades de BOC en estos mercados eran viables. BOC ha declarado que
planeaba deshacerse de sus negocios en Europa continental tras revisar sus
operaciones globales.

La actual transaccion consolidaria la posicion dominante de Air Liquide en Francia
porque eliminaria a BOC como competidor real y potencial en Francia. Es este
cambio permanente y estructural en el mercado, y no una decisién econdmicade un
competidor, 1o que plantea el problema de competencia.

La concentracion propuesta eliminaria a Air Liquide como el competidor potencial
mas creible en el Reino Unido elrlanda

201.

202.

203.

Air Liquide constituye uno de los potenciales candidatos mas fuertes a entrar en los
mercados nacionales propios de BOC. Los competidores han subrayado que Air
Liguide habria tenido la meor situacion entre todas las empresas de gases
industriales para hacer avances en e mercado del Reino Unido*. Una vez
fusionadas las partes, se perderia esta presion competitiva. Esto seria verdad
independientemente de si Air Liquide estaba ya activa en el mercado de BOC.

En su respuesta a pliego de cargos, la parte notificante admite que un proveedor
dominante puede verse refrenado en el gercicio de su poder de mercado por la
competencia potencial de otras empresas que pudieran de forma realista
incorporarse a mercado. La parte notificante cuestiona que algun potencial
entrante haya tenido un efecto de este tipo en & Reino Unido. Sin embargo, los
clientes, individualmente, han manifestado una opinién distinta.

Air Ligquide sostiene gque su calificacion como competidor potencial es puramente
tedrica, porque nunca ha intentado penetrar en el mercado del Reino Unido y es
menos probable que 1o haga ahora que otros se han incorporado a mercado. Sin
embargo, un estudio de proyecto presentado ala Comision muestra que Air Liquide
ha contemplado la posibilidad de suministrar gases a granel y en botella en €l

42 purante los gercicios presupuestarios 1994/1995 a 1998/1999 (suministro combinado de cantidades
industrialesy agrandl).

43 Durante |os gjercicios presupuestarios 1994/1995 a 1998/1999.

N
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Reino Unido, a ser consultado por un cliente®. Por otra parte, Air Liquide admite
gue Messer ha sido capaz de superar las barreras de entrada a los mercados de
suministro a granel y en botella del Reino Unido, sin ofrecer no obstante razones
por las que la propia Air Liquide no fuera realistamente capaz de penetrar en €l
mercado del Reino Unido. Efectivamente, de todas las empresas de gases
industriales, Air Liquide tiene e megor historia de incorporacion de otros
mercados europeos. Al declarar en la vista oral que su ausencia del Reino Unido es
una decision econdmica, Air Liquide ha reconocido que ningun factor objetivo le
habria impedido penetrar en el mercado del Reino Unido.

Por ultimo, |a parte notificante declar6é en la vista oral que, como empresa de gases
industriales de la misma magnitud, Praxair deberia considerarse un competidor
potencial iguamente creible en e Reino Unido. Sin embargo, la parte notificante
no ha explicado porqué una empresa gue tiene la mayoria de sus operaciones en €l
continente americano y una presencia limitada en Europa debe ser un aspirante tan
creible como Air Liquide, el principal proveedor de gases industriales en Europa.

Los gemplosde Lindey Messer han puesto de manifiesto que los competidor es con
base en Europa continental pueden incorporar el mercado del Reino Unido

205.

206.

La entrada en un mercado nuevo es posible en los mercados de suministro a granel
y en botella, y se ha redlizado en e Reino Unido. En principio, existen varias
maneras de penetrar en un mercado extranjero:

— exportacion de gases industriales a pais en cuestion;

— establecimiento de una capacidad de produccion propia en €l pais en cuestion,
por ejemplo adquiriendo clientes para grandes instalaciones de produccion in
situ;

— estableciendo inicialmente una infraestructura de distribucion de gases
industriales en el mercado de usos comerciales antes de crear una capacidad de
produccion propia;

— adquiriendo un pequefio proveedor local y ampliando la red de distribucién
adquiriday laclientela.

La entrada en el mercado puede efectuarse sin importar toda la gama de gases
industriales, cuando dicha importacién no fuera posible o econdémicamente viable.
En este caso, un entrante en e mercado procedera normalmente de la siguiente
forma: iniciamente, el entrante creara uno o varios depdsitos de botellas y puntos
de distribucion. Los gases atmosféricos estandar se compraran a proveedores
locales y seran llenados en botellas por éstos. Se importardn gases de gran valor,
como acetileno, mezclas de gases, gases puros y de especialidad y argédn liquido.
Los competidores han confirmado que tales importaciones se han realizado para
apoyar la entrada en el mercado en el Reino Unido. Como segundo paso, una vez
gue se ha adquirido un cierto nUmero de clientes, € entrante creara una instalacion
de llenado de botellas de gases estandar (oxigeno, nitrogeno, argon, mezclas de
argén y dioxido de carbono). Los gases liquidos necesarios se compraran en €l

45 Notaa comité de proyectos europeos de Air Liquide de 28 de enero de 1997 referente a un anuncio de

licitacion, en e que participd Air Liquide, de una empresa de electrénica para gases a granel
(nitrogeno, oxigeno y argdn), gases en botella (helio e hidrégeno) y equipos.
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208.

mercado de usos comerciales. Los gases de gran valor continuaran importandose o
comprandose a los proveedores locales. Sobre la base de esta estructura de
distribucion ampliada, €l entrante, como tercer paso, construird una unidad de
separacion del aire de un tamafio limitado (por gemplo, de 15-40 millones de
me/afo para oxigeno y nitrogeno), e instalaciones adicionales de llenado en € pais
objetivo. Esto permitira a entrante adquirir clientes de suministro a grand y
abastecerlos.

Alternativamente, una empresa de gases industriales puede penetrar en un mercado
extranjero mediante la adquisicién de un pequefio proveedor local, la adicién de
otros productos y la ampliacion de su infraestructura y su clientela. Una vez dado
este paso inicial, el entrante estara en condiciones de establecer o ampliar su propia
capacidad de produccion y distribucion por e procedimiento descrito en el
apartado 206.

Los gemplos de Lindey Messer confirman que es posible penetrar en los mercados
de suministro a granel y en botella del Reino Unido y adquirir cuotas de mercado
limitadas. Linde penetré en el mercado del Reino Unido en 1992, y desde entonces
ha adquirido cuotas de mercado en el segmento de |as botellas de menos del 5% de
oxigeno, 5-10% de nitrogeno, menos del 5% de acetileno, 5-10% de argon y
mezclas de argdn y 5-10% de hidrégeno. Messer se incorpord a mercado del Reino
Unido adquiriendo un pequefio proveedor de dioxido de carbono y ampliando la
infraestructura de distribucion adquirida. La empresa construy6 posteriormente una
planta independiente de separacion del aire en Eggsborough (inicialmente, junto
con AGA). En el segmento de los gases en botella, ha adquirido cuotas de mercado
del 5-10% para el nitrogeno, menos del 5% para €l argon y mezclas de argon y del
35-40% para €l didxido de carbono. En e segmento a granel, Messer tiene cuotas
de mercado de menos del 5% para € oxigeno, menos del 5% para e nitrégeno y
menos del 5% para el argon.

Air Liquide, como numero uno en Europay en € mundo, es el entrante potencial
mas creible en el mercado del Reino Unido

200.

210.

En los mercados del suministro a granel y en botella, los principales obstaculos
para la entrada consisten en la inversion de capital y en los gastos de
funcionamiento derivados del establecimiento y e mantenimiento de una
infraestructura de produccion y distribucién, de la adquisicién de una clientela
suficiente que justifique el gasto, y de la financiacion de pérdidas operativas
durante €l periodo de puesta en marcha y hasta que el negocio recién establecido
Sea rentable.

La inversion y los costes de funcionamiento varian dependiendo del método
elegido para entrar en el mercado. Si un nuevo entrante opta por presentar una
oferta para obtener contratos de suministro de cantidades industriales in situ, con la
intencién de sobredimensionar la instalacion de produccion y vender €l exceso de
capacidad a clientes a granel 0 en botella, se requerird una inversion inicia
considerable. En la mayoria de los casos, €l coste incurrido se recuperaraalo largo
de la duracion del contrato, dado que los contratos de suministro in situ suelen
tener una duracion de 10-15 afios. Sin embargo, solamente un nimero limitado de
grandes empresas de gases industriales tienen los recursos financieros (y més
generalmente, la capacidad de gestion del proyecto) para poner en marcha tales
grandes proyectos. Si el entrante opta por establecer primero una infraestructura de
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212.

213.

214.

distribucién en botella y ampliar posteriormente su actividad empresarial en el
mercado a granel, lainversiéon de capital inicia (establecimiento de un depdsito de
botellasy de unainstalacion de lienado) seré del orden de 2-3 millones de euros. Sin
embargo, la construccion de una unidad de separacion del aire y los
correspondientes centros de llenado requeriran una inversién considerablemente
superior, del orden de 50-60 millones de euros. Ademas, se incurrira de forma
continua en costes de funcionamiento y costes de transporte de los gases que haya
gue importar. En principio, se incurrird a largo plazo en costes similares si un
principiante adquiere un pequefio proveedor loca e intenta ampliar la
infraestructura adquirida.

Una empresa de gases industriales recién establecida suele tardar un cierto periodo
de tiempo en ser rentable. La necesidad de mantener las pérdidas de
funcionamiento durante este periodo de puesta en marcha constituye una barrera
adicional a la entrada. Si se redliza la entrada en €l mercado, los proveedores
titulares pueden intentar impedir que el entrante se establezca en e mercado,
rebajando sus precios en la zona donde se produzca la entrada. Los competidores
han proporcionado ejemplos de como BOC ha aplicado esta estrategia para
impedirles la entrada en el mercado del Reino Unido. Esto significa que el entrante
tendra que ser capaz de financiar una pérdida de funcionamiento durante el periodo
de puesta en marcha.

Las grandes empresas de gases industriales son por tanto mas capaces gue los
pequefios proveedores de incorporar un mercado ya dominado por un titular. Es
mas probable que las grandes empresas tengan la resistencia financiera, los
recursos logisticos y tecnolégicos y la capacidad de planificacion estratégica para
realizar las inversiones necesarias y mantener la entrada en el mercado frente ala
reaccion agresiva de un titular local dominante. En el caso del Reino Unido, esta
evaluacion se ve confirmada por la observacion de que dos competidores grandes
con sede en € extranjero, Linde y Messer, han tenido mas éxito a la hora de
adquirir una cuota de mercado que los pequefios entrantes, aunque estos ultimos
operaran en el Reino Unido (por gemplo Energasy Medigas).

En este contexto, Air Liquide, como principal empresa de gas industrial en Europa,
posee puntos fuertes especificos que la convierten en el competidor extranjero mas
adecuado y con mayor probabilidad de penetrar en el mercado del Reino Unido.

Air Liquide tiene una gran capacidad para crear infraestructuras de produccion y
distribucién en mercados extranjeros. Esto queda demostrado por €l hecho de que
Air Liquide ha creado con éxito una red de produccion y distribuciéon de gases
industriales en una gama de paises europeos, con instalaciones de produccion
independientes (instalaciones de suministro de gases a granel), instalaciones
dedicadas (a uno o varios clientes) con un exceso de capacidad de produccion para
suministrar a mercado a granel, pequefias instalaciones de produccion in situ e
instalaciones de llenado de botellas. En e cuadro 4 figura la red europea de
produccion y distribucién de Air Liquide fuera de Francia. Pueden extraerse las
siguientes conclusiones:

— En los mercados alejados de su sede de origen (Francia) donde el suministro a
granel no es econdmico, Air Liquide ha establecido su propia capacidad de
produccion, bien mediante la construcciéon de instalaciones independientes o
creando un exceso de capacidad en las plantas dedicadas de suministro de
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216.

217.

cantidades industriales. Solamente en los paises donde puede suministrarse a
granel desde los lugares de producciéon franceses (Bélgica, Paises Bagjos,
Luxemburgo y, en menor grado, Alemania) se ha creado una capacidad de
produccion local de menor importancia.

— En todos los paises donde se instad una capacidad de produccién
independiente, Air Liquide cred instalaciones de llenado de botellas adecuadas al
tamafio del mercado en cuestion (la Unica excepcién es Finlandia, donde solo
existen instalaciones dedicadas). En la mayoria de los paises, |a red de llenado
de botellas cubre la gama completa de gases, asi como varias instalaciones de
Ilenado de gases de gran valor con un radio de transporte mayor (argén, mezclas
de argdn, acetileno y otros gases, incluidos |os gases de especialidad).

— Ademas, Air Liquide ha realizado considerables avances en los mercados
extranjeros, ofreciendo y creando pequefias instalaciones in situ de produccion
de gases esténdar (oxigeno y nitrégeno). Cabe sefialar que los clientes de paises
alejados de la sede de origen de Air Liquide pueden ser, y han sido, abastecidos
utilizando esta tecnologia.

Air Liquide es reconocido por los competidores y anadlistas del sector como el
principal proveedor de gases industriales a través de instalaciones in situ dedicadas
(de cantidades industriales). Su fuerte posicion a escala europea en el mercado de
suministro de cantidades industriales aumenta la capacidad de Air Liquide de
penetrar en mercados extranjeros de suministro a granel y en botella, sin verse
amenazada por ningun competidor. Air Liquide hallevado a cabo previamente una
politica de establecer un exceso de capacidad en estas instalaciones dedicadas de
suministro de cantidades industriales, con € objetivo de vender € exceso de
capacidad en los mercados de suministro a granel y en botella. En efecto, este tipo
de produccion simultédnea gaseosa y liquida representd € [...]* de la produccion
total de nitrégeno y oxigeno liquidos de Air Liquide en €l EEE en 1998.

Air Liquide tiene una considerable capacidad financiera que le permite hacer frente
a pérdidas de puesta en marcha. Es € lider del sector en términos de volumen de
ventas e inversion de capital. El historial de Air Liquide en cuanto a entrada en los
mercados de suministro a granel y en botella en otros paises europeos (Bélgica,
Dinamarca, Alemania, Grecia, Italia, Paises Bajos, Portugal, Espafia y Suecia)
confirma que la empresa puede hacer frente a la carga financiera de penetrar en un
mercado. Ha sido capaz de hacerlo, en especial, en paises donde los proveedores
locales presentan una fuerte competencia (por gemplo en Alemania, Itaia y
Suecia). Air Liquide es el Unico competidor europeo que puede basarse en una
posicion muy fuerte, casi equivalente a dominio, en un mercado propio de gases a
granel y en botella de considerable tamafio (Francia).

Air Liquide tiene una gran capacidad tecnolégica que le permite incorporar
mercados extranjeros con mayor eficacia. Existe un consenso en €l sector acerca de
gue la tecnologia, y en especia la tecnologia de aplicacion, es una de las
principales fuerzas conductoras de la competencia en los mercados de los gases a
granel y en botella, dado que los productos son en gran medida homogéneos y que
pueden obtenerse nuevos clientes ofreciendo soluciones de aplicaciones nuevas o
mas econdmicas, reduciendo asi los costes de los clientes y aumentando la
productividad. A la hora de intentar penetrar en el mercado, la capacidad para
ofrecer nuevas soluciones de aplicaciones cobra mayor importancia. Cualquier
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2109.

candidato a penetrar en e mercado tiene unos limites por lo que respecta a la
obtencion de clientes ofreciendo precios bajos, puesto que los costes de produccion
de este nuevo competidor seran inicialmente menos ventajosos que los de un
proveedor titular, y el titular puede tratar de igualar los precios ofrecidos por €l
candidato*. Por tanto, la capacidad de un nuevo entrante para competir en
tecnologia de aplicaciones es a menudo vital para ampliar su clientela. Por lo
general, se acepta que Air Liquide posee conocimientos tecnol égicos avanzados y
disfruta de una posicion lider en cuanto atecnol ogias de aplicaciones®.

Ademas, Air Liquide es un proveedor lider de tecnologias especificas que pueden
ofrecerse a clientes algjados de la sede de origen del titular (por ejemplo, pequefias
instalaciones in situ de produccién de oxigeno y nitrégeno con tecnologia VPSA y
de separacion del aire por membranas). Air Liquide ha demostrado como puede
comercializarse con éxito esta tecnologia, estableciendo unos [...]* pequefios
contratos in situ con clientes de la Comunidad fuera de Francia®. Dado que las
cantidades de gases suministradas utilizando pequefias instalaciones in situ
corresponden a menudo a una demanda que de otro modo se colmaria con el
suministro a granel, la capacidad de ofrecer esta tecnologia proporciona a un
entrante una ventaja adicional paralaadquisicion de clientes a granel.

El andlisis de los puntos fuertes especificos de Air Liquide en materia de
competencia confirma que Air Liquide est4 bien situada para penetrar en los
mercados de suministro a granel y en botella del Reino Unido. Ademaés, Air
Liquide estd mgjor situada que cualquier otro competidor para aguantar con éxito
esta entrada en el mercado. Si bien Linde y Messer han establecido una presencia
limitada en los mercados de suministro a granel y en botella del Reino Unido, su
resistencia competitiva, especialmente si se compara con el poder de mercado de
BOC, es mucho mas limitada que la competencia que hubiera podido presentar Air
Liquide en el Reino Unido e Irlanda. En efecto, ninguna de estas dos empresas, en
el pasado, ha logrado establecerse en otros paises europeos en e mismo grado que
Air Liquide. Otros competidores (Praxair o AGA), son considerablemente mas
pequefios en términos de tamafio, cuota de mercado, produccion globa e
infraestructura de distribucién en Europa®. Ninguna de las dos empresas esta tan
bien situada como Air Liquide para incorporar los mercados del Reino Unido e
Irlanda. No existe ninguna otra gran empresa de gases industriales que pudiera
incorporar los mercados del Reino Unido e Irlanda. Air Liquide es por tanto €l
unico competidor potencial creible.

46 Seguin los competidores que se han incorporado a mercado del Reino Unido, BOC, en e pasado, llevo
efectivamente a cabo una estrategia de igualar sus precios mediante reducciones reciprocas de los
mismos.

47 Air Liquide ha adquirido conocimientos tecnoldgicos lider en areas clave de aplicacion de altas
tecnologias, como los sectores quimico y electronico (NatWest Securities, ‘Industrial Gases 2000,
febrero de 1997, p. 45y 73). El [...]*del gasto de I+D de Air Liquide se dirige a la mejora de las
tecnologias asociadas con la aplicacion de gases industriales en las empresas de los clientes. Por
gjemplo, las aplicaciones en e ambito de la [...]* suponen entre €l [...]*de la I+D de Air Liquide
(cifras proporcionadas por la parte notificante).

48 Cifras proporcionadas por la parte notificante, hasta finales de 1998.

49 AGA havendido sus operaciones limitadas en € Reino Unido.
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220. En conclusién, la competencia potencial en los mercados del suministro de gases a

granel y en botella en el Reino Unido e Irlanda depende en gran parte de la
presencia continuada de Air Liquide como competidor independiente. Una vez
fusionados €l titular (BOC) y el potencial competidor mas fuerte (Air Liquide), esta
presion competitiva se perderia.

La ausencia de Air Liquide en € mercado del Reino Unido hasta ahora debe
considerarse como una decision estratégica que podria invertirse en cualquier
momento.

221.

222.

(d)

223.

Existe un consenso en €l sector de que la decision de una empresa de gas industrial
de incorporar un mercado extranjero es una decision de estrategia empresarial.
Ninguna empresa de gas industrial que desee crecer alargo plazo puede hacerlo sin
ampliar la cobertura de su mercado geogréfico. Esto queda demostrado por €l
historial de expansion de Air Liquide en Europay en todo e mundo, en especial en
los paises algjados de su base de origen. Los competidores han manifestado
undnimemente que cada empresa de gas industrial, al seguir su estrategia de
expansion, sopesara las inversiones necesarias y 1os riesgos implicados. Dado que
Air Liquide habria estado Optimamente situada para ampliar sus operaciones en €l
Reino Unido e Irlanda, hay que concluir que la decision de no hacerlo hasta ahora
€S una decison que podria haberse invertido. En efecto, Air Liquide ha
considerado actuar en el mercado del Reino Unido en € pasado (véase el apartado
203).

Hay que sefidar que las objeciones de la Comision no se dirigen contra la
estrategia empresarial de Air Liquide hasta ahora, que puede haber sido de no
emprender (aln) grandes actividades en € Reino Unido e Irlanda. Antes bien, los
problemas especificos de competencia que surgen de la concentracion propuesta se
refieren a la supresion del competidor potencial més creible de los mercados
afectados. Con independencia de s e competidor en cuestion ha estado
previamente dispuesto a poner en marcha una competencia efectiva, la
concentracion propuesta suprimiria permanentemente la posibilidad de que tal
competencia tuviera lugar. La concentracién propuesta eliminaria asi
permanentemente la competencia potencial y consolidaria por tanto la actual
posicion dominante de BOC en los mercados en cuestion. El resultado probable
seria que la entidad conjunta (Air Liquide/BOC) dominaria perpetuamente los
mercados de suministro agranel y en botella en el Reino Unido e Irlanda.

Obstaculos para que Air Products compita activamente con Air Liquide/BOC en
los mercados de suministro a grand y en botella en & Reino Unido, Irlanda y
Francia.

Esta seccion trata de la estructura de la division y absorcion conjuntas previstas de
BOC, segun figura en el acuerdo entre Air Liquide y Air Products de 2 de julio de
1999 (que incorpora modificaciones hechas el 7 de julio de 1999; en lo sucesivo
denominado "el acuerdo"), en términos de asignacion de instalaciones de |+D,
propiedad intelectual y conocimientos técnicos de BOC, asi como de las relaciones
establecidas entre Air Liquide y su competidor principal en e Reino Unido e
Irlanda, Air Products, a consecuencia de dicha asignacion. La creacion de vinculos
significativos entre Air Liquide y Air Products seria un incentivo importante para
gue Air Products no compitiera activamente con Air Liquide/BOC. Esto, en
especial, tendria un impacto en la posicién de mercado de Air Liquide/BOC en los
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224.

(aa)

225.

226.

mercados de suministro a granel y en botella en el Reino Unido e Irlanda. En €l
Reino Unido, aparte de Air Products, los Unicos competidores de BOC en casi
todos esos mercados son Messer y Linde. La posicion de esos dos competidores es,
sin embargo, insignificante en la mayor parte de los mercados de suministro a
granel y en botella del Reino Unido. Una menor intensidad de la competencia de
Air Products, resultante de los vinculos con Air Liquide, consolidaria por tanto més
la posicion dominante de Air Liquide/BOC. Lo mismo puede decirse de los
mercados irlandeses donde Air Products es el tnico competidor de BOC.

Sin embargo, las relaciones creadas mediante la transaccion prevista entre Air
Liquide y Air Products no son solamente relevantes para evaluar e poder de
mercado de Air Liquide en los mercados de suministro a granel y en botellatras la
adquisicion propuesta, sino que también |o son paraevaluar €l poder de mercado de
Air Liquide en el mercado de suministro de cantidades industriales y la posibilidad
de un dominio conjunto de Air Liquide y Air Products de los mercados de helio y
gases de especiaidad para el sector de la electrénica

Tecnologiade BOC

BOC es uno de los principales productores de gases industriales del mundo y ha
desarrollado unos conocimientos técnicos considerables, en especia en € ambito
de la tecnologia de aplicaciones para los sectores electronico, del vidrio,
medioambiental, alimentario, criogénico, quimico y petrolifero, metales, papel y
médico, que se desarrollan cerca'y a menudo con la colaboracion del cliente. La
investigacion y e desarrollo en el @mbito de la tecnologia de aplicaciones incluye
la resolucién de problemas tecnol 6gicos relativos a los costes de produccion de los
clientes, a la calidad del producto, a la productividad operativa 'y a los resultados
medi cambiental es.

La posicion de BOC ha sido relativamente fuerte en el suministro de pequefios
generadores no criogeénicos de nitrogeno y oxigeno, y posteriormente la empresa ha
centrado cada vez mas sus esfuerzos de investigacion y desarrollo en la produccion
de grandes plantas criogénicas in situ. El suministro de gases industriales mediante
grandes instalaciones in situ es muy costoso, y una tecnologia de proceso avanzada
puede ofrecer a proveedor una ventaja competitiva en términos del consumo de
energia necesario y del coste de capital de la instalaciéon. Los analistas del sector
estiman® que, gracias a la tecnologia de procesos avanzada, los costes de
separacion criogénica del aire (por produccion unitaria) han caido més de un 25%,
y la tecnologia no criogénica que elimina los costes de suministro para los
consumidores de volumenes medios de gas ha traido consigo una reduccién global
de los costes del 28-50% durante los Ultimos 20 afios. La investigacion y €
desarrollo de instalaciones in situ realizados por BOC se ha concentrado en la
reduccion del consumo de electricidad de las instalaciones y en la meora y
simplificacién de los sistemas de enfriamiento, licuado y separacion del aire en el
proceso de produccion. BOC también ha desarrollado una tecnologia avanzada de
produccion de gases de gran pureza para €l sector de la electronica, incluida la
introduccion de varios grados de pureza ultraglevada de gases, nuevas bombas de
secado, sistemas de gestion de escape y sistemas de temperatura introducidos para
aplicaciones de semiconductores.

50

NatWest Securities, "Industrial Gases 2000", febrero de 1997, p. 57.
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228.

(bb)

229.

230.

231.
232,
233.
(cc)
234.

235.

236.

BOC emplea a mas de [..]* investigadores en [..]* grandes centros de
investigacion y en varios mas pequefios, y cubre sistemas de proceso asi como
sectores clave tales como el sector de la electronica (BOC Edwards). Tiene
también un gran nimero de acuerdos de cooperacion en curso de 1+D con terceros
a escala mundial, en especial en los sectores de la electronica, la alimentacion y el
medio ambiente. La mayoria del trabajo de investigacion y desarrollo de BOC
relativo a los gases industriales se realiza en Estados Unidos, y algo también en el
Pacifico norte, Australiay Sudafrica. El centro técnico de Murray Hill en Estados
Unidos es la instalacion tecnol6gica de gases primarios que sirve de apoyo a las
empresas de gases. Hasta cierto punto, €l trabajo de desarrollo también se realiza
en las instalaciones de los clientes. El trabajo de investigacién y de desarrollo de
BOC Edwards centrado en el sector de los semiconductores se realiza en € Reino
Unido.

La investigacion de la Comisién ha confirmado que BOC posee una amplia gama
de patentes, marcas registradas y conocimientos técnicos relativos tanto a
tecnologias de procesos como de aplicaciones.

Reparto de la propiedad intelectual y el know-how de BOC entre Air Liquide
y Air Products

El efecto de la division y absorcion conjuntas de BOC seria que la propiedad
intelectual (Pl) de BOC seria compartida por Air Liquide y Air Products en
igualdad de condiciones. La PI, en este contexto, se refiere a patentes, aplicaciones
de patentes, tecnologia, conocimientos técnicos (incluido los conocimientos
técnicos operativos), secretos comerciales, derechos de autor, programas
informéticos, marcas registradas, nombres comerciales y cualquier otra propiedad
intelectual propiedad de BOC o susfiliaes.

El acuerdo establece el procedimiento segun el cual se asignarén los activos,
empresasy Pl de BOC entre Air Liquidey Air Products (las " partes').

[..]*.
[..]*.
[..]*.
Relacionesentre Air Liquidey Air Products

La transaccidn prevista, segin figura en e Acuerdo, presenta caracteristicas
especificas en la medida en que implica a dos competidores que hacen una oferta
conjunta para adquirir partes de otro competidor. Desde el punto de vista de la
competencia, la estructura de la actual oferta conjunta es problemética dado que,
para poder presentar una oferta y posteriormente dividir BOC, tanto Air Liquide
como Air Products pueden tener que adquirir amplios conocimientos de las
actividades de BOC y tener un amplio contacto entre si. Esto puede poner en
peligro la confidenciaidad de la informacién relativa a las operaciones de cada
una, y por tanto la competencia efectiva entre las empresas.

L]
L]
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239.
240.
241.
242.
(dd)
243.
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244,

245.

3.

[.]*.
[.]*.
[.]*.
[.]*.
[.]*.
[.]*.

Conclusién sobrelos vinculos establecidos por la transaccion propuesta

[..]*.
Conclusion sobrelos mer cados de suministro agranel y en botella

La Comision concluye por tanto que la operacion notificada y las transacciones
correspondientes a la operacion notificada, consolidarian la posicion dominante de
Air Ligquide en los mercados de suministro a granel de oxigeno, nitrégeno y argén
y en los mercados de suministro en botella de oxigeno, nitrogeno, argon y mezclas
de argdn, acetileno, didxido de carbono e hidrogeno en Francia, a consecuencia de
lo cua la competencia se veria considerablemente obstaculizada en e mercado
comun o en gran parte del mismo.

La operacién notificada también consolidaria la posicién dominante de BOC en los
mercados a granel de oxigeno, nitrégeno y argén del Reino Unido, en los mercados
de botella de oxigeno, nitrogeno, argdn y mezclas de argdn, acetileno, dioxido de
carbono e hidrogeno del Reino Unido, en los mercados a granel de oxigeno,
nitrégeno, argon, didxido de carbono e hidrégeno de Irlanda, y en los mercados de
botella de oxigeno, nitrogeno, argdn y mezclas de argédn, acetileno, dioxido de
carbono e hidrégeno de Irlanda, a consecuencia de lo cual 1a competencia se veria
considerablemente obstaculizada en el mercado comun o en gran parte del mismo.

Desarrollo futuroy competencia potencial

La operacién propuesta incrementaria los obstaculos a la entrada en los mercados
de suministro de cantidades industriales en el EEE y en los mercados de suministro
agranel y en botella de Francia, e Reino Unido elrlanda.

246.

Los mercados de suministro de cantidades industriales del EEE, asi como los
mercados de suministro a granel y en botella de Francia, el Reino Unido e Irlanda,
se caracterizan por grandes obstaculos a la entrada debido a las elevadas
inversiones y conocimientos técnicos necesarios. Las instalaciones criogénicas de
produccion de gas y, mas recientemente, 10s equipos no criogénicos de produccion
in situ son costosos. Segun la parte notificante, la intensidad de capital
generalmente variaentre el [...]* y @ [...]* paralas empresas de gases industriales
con instalaciones de separacion del aire. Tanto para los mercados de suministro de
cantidades industriales del EEE como para los mercados de suministro a granel y
en botella de Francia, el Reino Unido e Irlanda, € nivel actualmente elevado de
concentracién es un obstaculo adicional ala entrada en el mercado.
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247.

248.

4.
(@)

No ha habido entradas significativas en los mercados de suministro de cantidades
industriales del EEE y en los mercados de suministro a granel y en botella de
Francia, el Reino Unido e Irlanda en los Ultimos cinco afios. A consecuencia de la
operacion, e nivel de concentracion en los mercados de suministro de cantidades
industriales del EEE aumentaria considerablemente. La posicion de mercado
conjunta de Air Liquide y BOC y sus puntos fuertes especificos harian més dificil
que los recién llegados penetraran en los mercados de suministro de cantidades
industriales del EEE en € futuro. Por lo que se refiere alos mercados de suministro
a granel y en botella, la concentracion propuesta conduciria a la eliminacion del
competidor potencia més creible de los mercados del Reino Unido e Irlanda,
consolidando asi |a posicion ya dominante de BOC en los mercados en cuestion. La
concentracion propuesta también consolidaria ain mas la actual posicion
dominante de Air Liquide en los mercados de suministro a granel y en botella de
Francia

Por |o tanto, no puede establecerse de antemano que el margen de maniobra de Air
Liquide/BOC quedariarestringido por la competencia potencial en los mercados de
suministro de cantidades industriales del EEE o en los mercados de suministro a
granel y en botella de Francia, el Reino Unido e Irlanda. Al combinar las
posiciones dominantes existentes en los mercados de suministro a granel y en
botella, la operacion notificada plantea e problema de que una gran zona estaria
dominada perpetuamente por una sola entidad.

Helio
Estructura de mercado

El acceso al helio refinado se limita a cuatro empresas de gases industriales que
también actlan como mayoristas

249.

250.

251.

Los gases naturales ricos en helio®! son la unica fuente de donde puede extraerse
econémicamente el helio. EI nUmero de depdsitos de gas natural rico en helio es
limitado. Las reservas conocidas estan sSituadas en Estados Unidos (Kansas,
Oklahoma, Texas y Wyoming), Argdia (Bethouia), Polonia (Odolanov) y Rusia
occidental (Orenburg). Solamente existe un pequefio nimero de instalaciones de
extraccion de helio crudo y de produccion de helio puro (refinado).

En Argelia, Air Liquide y Air Products, a través de su empresa subsidiaria de
propiedad conjunta, Helap SA, poseen una empresa de produccion de riesgo
compartido (Helios) con Sonatrach, una empresa propiedad del Estado argelino. La
capacidad de refinado de helio de Helios asciende a [...]* millones de pies
cubicos/ano. Toda la producciéon de helio refinado esta comprometida con Air
Liquide y Air Products en virtud de un contrato a largo plazo (produccion total en
1998: aproximadamente [..]* millones de pies cubicos, a Air Liquide:
aproximadamente [...]* millones de pies cubicos; a Air Products. aproximadamente
[...]* millones de pies cubicos).

En Rusia, aproximadamente [...]* millones de pies cubicos de la capacidad de
refinado de helio de Orenburg estén comprometidos con BOC y Messer a [...]*
(capacidad total de unos [...]* millones de pies cubicos/afio). La capacidad de

51 Son aquéllos que contienen a menos un 0,3% de helio.
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refinado de helio de Polonia esta enteramente comprometida con BOC
(aproximadamente [...]* millones de pies cubicog/afio). Air Liquide adquiriria los
derechos de BOC en virtud de estos contratos.

252. En Estados Unidos, las siguientes empresas extraen helio crudo del gas natural,
pero no cuentan con una capacidad de refinado cautiva: Coastal Field Services,
Amoco, Crescendo Resources, Duke Energy, Enron Corp., KN Energy Inc., Mobil,
Phillips Gas Corporation, Pioneer Natural Resources Co. y Williams Field
Services. Las investigaciones de la Comision han mostrado que estas empresas,
con una pequefia excepcion, han comprometido su helio crudo con BOC, Air
Products y Praxair en virtud de contratos de suministro a largo plazo. BOC, Air
Products y Praxair refinan este helio crudo. La capacidad de produccion de helio
crudo comprometida ascendié a aproximadamente 3220 millones de pies cubicos
en 1998, y las cantidades suministradas, a aproximadamente 2400 millones de pies
cubicos. Cerca del 65% de la capacidad de produccion de helio crudo de Estados
Unidos (4800 millones de pies cubicos) estaban asi comprometidos con BOC, Air
Productsy Praxair.

253. BOC, Air Products y Praxair son las Unicas empresas de gases industriales con
capacidad de refinado de helio cautiva en Estados Unidos. BOC poseey gestionala
tercera mayor instalacion mundial de refinado de Otis, Kansas (capacidad
calculada en [...]* millones de pies cubicos/ano), adquirida posteriormente por Air
Liquide. Air Products refina helio en Liberal, Kansas y Sherman, Texas (capacidad
estimada superior a 1000 millones de pies cubicos en 1998; para 2000 se espera un
incremento a 1500 millones de pies cubicos). Praxair tiene instalaciones en
Bushton, Kansas y Ulysses, Kansas (capacidad estimada de 1500 millones de pies
cubicos/ano)s2. Estas empresas juntas tienen una capacidad de refinado total de
[...]* millones de pies cubicogafio.

254. El resto del helio crudo de Estados Unidos es extraido y refinado por las siguientes
empresas. CIG Resources, Exxon, Keyes Helium Company, Nitrotec Energy
Corporation, Union Pacific Resources Inc. y Unocal Corporation. En 1998, la
capacidad de helio crudo de estas empresas fue de 1580 millones de pies cubicos, y
su capacidad de refinado de 1640 millones de pies cubicos, correspondiendo la
mayor parte a Exxon (unos 1200 millones de pies cubicos/ano)ss. Las
investigaciones de la Comisién han puesto de manifiesto que cas todas estas
empresas, Yy en especia Exxon, han comprometido su helio refinado con Air
Liquide, BOC, Air Products y Praxair en virtud de contratos de suministro a largo
plazo (con excepcion de dos empresas cuya capacidad de refinado no excede de
165 millones de pies cubicos). En 1998, en virtud de estos contratos, se
suministraron aproximadamente 1310 millones de pies cubicos de helio refinado.
Air Liquide, BOC, Air Products y Praxair distribuyen y comercializan este helio
refinado.

255. La Comision concluye gque solamente cuatro empresas de gases industriales, a
saber Air Liquide, BOC, Air Products y Praxair, refinan helio o participan en el
refinado del helio. Ademés, précticamente todo e helio refinado por otras

52 Fuente: Chemical Economics Handbook, Helium Data Summary, 1998.

53 Fuente: Chemical Economics Handbook, Helium Data Summary, 1998.
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empresas esta comprometido con las mismas cuatro empresas de gases industriales
en virtud de contratos a largo plazo. Air Liquide, BOC, Air Products y Praxair
controlan €l acceso a cas toda la produccion de helio refinado. Estas empresas
proporcionan helio a por mayor a minoristas, incluidas las demas empresas de
gases industriales, utilizando su propia infraestructura de distribucion.

Air Liquide/BOC y Air Products controlarian la mayoria de las fuentes de helio
situadas cerca de Europay la mayoria de la capacidad derefinado europea

256.

257.

Segun lo indicado anteriormente, Air Liquide y Air Products controlan
conjuntamente e suministro de helio procedente de Argelia. Segin la parte
notificante, e [...]* del helio argelino se enviaa EEE. La Comision calcula que la
empresa a riesgo compartido argelina de Air Liquide y Air Products suministra
aproximadamente el [..]* del helio consumido en e EEE. Al adquirir las
operaciones de helio de BOC, Air Liquide adquiriria € control del suministro de
helio procedente de Poloniay [...]* del suministro de helio procedente de Rusia
([..]*). BOC, a partir de sus fuentes en Polonia y Rusia, suministra
aproximadamente el 15-20% del consumo del EEE. Después de la transaccion, dos
empresas (Air Liquide y Air Products) controlarian el acceso a cas todas las
fuentes de helio situadas cerca de Europa. Las dos empresas controlarian, en partes
aproximadamente iguales, cas € [...]* de la capacidad de refinado situada cerca de
Europa.

El hecho de que todos los mayoristas de helio intenten acceder a las fuentes de
helio situadas cerca de Europa ilustra su importancia para el suministro al EEE.
Incluso las empresas con una gran capacidad de produccién cautiva en Estados
Unidos (Air Products, Praxair, BOC) solamente importan de Estados Unidos las
cantidades que no pueden obtener localmente. Por gemplo, [...]* compra a Air
Liquide el helio producido en Argelia.

Air Liquide/BOC y Air Products tendrian unas elevadas cuotas de mercado
combinadas

258.

259.

El helio se vende a por mayor a los distribuidores (incluidas la mayoria de las
otras empresas de gases industriadles). En el cuadro 10 figura € célculo de la
Comision sobre las cuotas de mercado en el sector a por mayor>4.

Cuadro 10 - cuotas de mercado en €l sector al por mayor del helio

Air Liquide | BOC Air Products | Praxair Messer | Linde Otros
EEE [..]* [..]* 25-30% 15-20% | <5% - -
Mundo |[..]* [..]* 15-20% 25-30% | <1% -

En el sector a por mayor, Air Liquide/BOC y Air Products tendrian una cuota de
mercado combinada del [...]* parael suministro de helioal EEE y dél [...]* aescala
internacional.

54 Cifras correspondientes a 1998 seguin el volumen.
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261.

262.

Air Liquide ha declarado que no es un mayorista de helio. Sin embargo, esta
declaracién contradice la informacion proporcionada por Air Liquide durante el
procedimiento. Segun dicha informacion, en 1998 Air Liquide tuvo unas ventas a
clientes a por mayor en el EEE de[...]* millones de pies cubicos ([...]* millones de
pies cubicos s se excluyen acuerdos subsidiarios) y de [...]* millones de pies
cubicos a escala mundial. Incluso si se excluyeran las cantidades suministradas del
acuerdo subsidiario, la cuota de mercado al por mayor de Air Liquide en el EEE en
1998 ascenderia al [...]*. La cuota de mercado conjunta de Air Liquide/BOC y Air
Products seguiriasiendo del [...]*.

La concentraciéon propuesta dgjaria a Praxair como €l Unico competidor al por
mayor. La Comision considera que, a falta de BOC como competidor, Praxair
tendria pocos incentivos para desafiar a Air Liquide y Air Products. Para el
suministro al EEE, [...]* obtiene helio argelino de Air Liquide en virtud de un
acuerdo subsidiario y, por consiguiente, a un coste similar o superior. Este acuerdo
no favorece una competencia activa. Es poco probable que Praxair utilizara helio
de su produccion cautiva de Estados Unidos para competir en precio con Air
Liquide o Air Products, debido a los costes de inversion mas elevados (s se
utilizan contenedores propios) y a los costes de transporte. A escala mundial, es
justo considerar que Praxair también tiene pocos incentivos para presentar una
competencia activa. Praxair, a igua que los demas mayoristas de helio, se
beneficia de la flexibilidad de su produccién cautiva de helio en Estados Unidos.
Sus plantas de refinado estdn ligadas a un gasoducto y a un sistema de
almacenamiento gestionados por el Bureau of Land Management del Gobierno de
Estados Unidos (BLM). Este sistema ofrece la posibilidad de almacenar el exceso
de helio crudo y de reducir la produccion de helio refinado. Asi pues, no se
impediria a Praxair que adaptase su produccion y distribucion de helio refinado a
las reducciones de la demanda y a las subidas de los precios. Messer funciona
como mayorista en un grado muy limitado. Los demas competidores son minoristas
y dependen enteramente de las otras empresas de gases industriales para su
suministro de helio.

Air Liquide ha declarado ademés que estas cuotas de mercado no constituyen una
indicacion clara de las condiciones competitivas del negocio del helio, pues
considera que los "refinadores independientes’ de helio son mayoristas méas
importantes. Sin embargo, la Comision no considera correcto calificar de
mayoristas a las empresas que tienen una actividad de refinado pero que carecen de
capacidad de distribucion (véase el apartado 254). Estas empresas abastecen a
mayoristas en virtud de contratos a largo plazo, pero no actlan como mayoristas.
También habria que contestar negativamente a la pregunta de si es probable que
tales refinadores se conviertan en mayoristas de helio. Tal como declara
acertadamente la parte notificante, estas empresas producen helio solamente como
subproducto de su actividad de gas natural. No participan en la actividad de gases
industriales, y no tienen capacidad de distribucion ni relaciones con clientes. Para
desarrollar una flota de contenedores comparable a la de Air Liquide, estas
empresas tendrian que realizar unainversion de 45-50 millones de euros (para|...]*
contenedores de transporte). Efectivamente, ni siquiera los grandes productores de
helio refinado, tales como Exxon, han actuado en el pasado como distribuidores de
helio al por mayor.

La concentracion propuesta reduciria a tres e nimero de proveedores de helio
integrados verticalmente con unainfraestructura completa
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263.

Después de latransaccion prevista, solamente tres empresas (Air Liquide/BOC, Air
Products y Praxair) contarian con una produccién interna de helio y estarian
completamente integradas verticalmente. Por otra parte, solamente estas tres
empresas tendrian una amplia infraestructura de distribucion de helio en Europa 'y
en todo e mundo. En Europa, Air Liquide/BOC y Air Products también tendrian el
mayor nimero de contenedores (ambas mas de [...]*) y de centros de llenado (méas
de [...]*). Segun las investigaciones de la Comision, Messer y Linde tienen una
infraestructura de distribucion mas pequefia pero aln significativa. Las deméas
empresas de gases industriadles quedan por detrés. A escala mundia, Air
Liquide/BOC tendria una flota de més de [...]* contenedores criogénicos grandes
(11000 galones 0 mas). Segun las investigaciones de la Comision, solamente Air
Products tendria una capacidad de distribucion mundial similar. Praxair tiene un
numero considerable pero inferior de contenedores de transporte a escala mundial.
La capacidad de distribucién de Messer es insignificante en comparacion.

Conclusion sobrela estructura de mercado

264. La Comision considera que €l control del acceso al helio refinado es indicativo del

(b)

poder de mercado de Air Liquide/BOC y Air Products. La Comisién estima que
Air Liquide/BOC y Air Products conjuntamente controlan el acceso a
aproximadamente € [...]* de la capacidad de refinado de helio a escala mundial.
Controlarian el acceso a todas las fuentes de helio cerca de Europa. Sus elevadas
cuotas de mercado combinadas confirman su posicion fuerte.

Posicion de otras empresas de gases industriales

La posicion de otras empresas de gases industriales es débil porque dependen de Air
Liquide/BOC y de Air Products para el suministro de helio

265.

266.

Ninguna de las otras empresas de gases industriales en Europa o en e mundo tiene
capacidad cautiva de produccién de helio o acceso contractual a helio refinado®s.
Dependen enteramente del suministro de helio refinado por las cuatro grandes
empresas. En Europa, los competidores dependen en gran parte de Air
Liquide/BOC y de Air Products, que juntos controlan €l [...]* de las importaciones
de helio a EEE. Esta situacion crea el riesgo de que otras empresas de gases
industriales puedan encontrar obstécul os para competir en el mercado al por menor
de helio. Efectivamente, la mayor parte de las empresas con las que se ha puesto en
contacto la Comision han planteado este problema.

La amenaza potencia de la exclusién del mercado debe considerarse como un
obstaculo importante a la competencia. Las empresas de gases industriales han
subrayado que €l helio es un producto estratégico que cada proveedor debe ofrecer
en su cartera. Esto es cierto con independencia de si e proveedor de gas es grande
o relativamente menor en cuanto a tamaro. Efectivamente, proveedores de gas
incluso més peguefios, regiona mente activos compran helio para su reventa.

La gran inversion en las instalaciones necesarias de produccion y distribucion
reduce masla probabilidad de un desafio competitivo

55 LaUnica excepcion son los derechos de Messer en Orenburg.
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267. Lainversion necesaria para crear una capacidad de extraccion y refinado de helio

268.

es considerable. Las instalaciones de extraccion de helio crudo estan normamente
vinculadas a tratamiento del gas natural. Los competidores han calculado que €l
coste de tal instalacion es de 50-100 millones de euros (para una instalacion
independiente). Lainversion en unainstalacion de refinado puede ser de hasta[...]*
millones de euros para una instalacién grande ([...]*) y puede llegar a ser de 10-30
millones de euros para una instalacion mediana (hasta 350 millones de pies
cubicos/ano). Por otra parte, son necesarias grandes inversiones para establecer una
infraestructura de almacenamiento, transporte y distribucién de helio. Unos tanques
de amacenamiento estdndar de 30 000 galones (3 millones de pies cubicos), ta
como los ubicados en la mayoria de | as instalaciones de licuefaccion, cuestan hasta
0,9 millones de euros (compra e instalacion). Los contenedores de transporte
estandar de 11 000 galones cuestan hasta 0,75 millones de euros. Para crear una
flota de contenedores comparable en tamafio a la de los tres principaes
proveedores de helio (Air Liquide/BOC, Air Products y Praxair), cualquier
competidor tendria que adquirir a menos|...]* contenedores (adicionales). El coste
de un centro de trasvase de helio (utilizado para transferir helio de grandes
contenedores a contenedores mas pequefios utilizados para la venta a por menor)
se ha calculado en 1-1,5 millones de euros. Cualquier competidor tendria que
construir nuevos centros de trasvase.

Con independencia de s un competidor puede permitirse redizar estas
considerables inversiones, es poco probable gque acceda a cantidades de helio
suficientes para justificar el gasto necesario. El helio crudo estd normamente
comprometido con las cuatro grandes empresas en virtud de contratos a largo plazo
y exclusivos. Es muy poco probable que un recién llegado pudiera desplazar a uno
de los cuatro titulares. Las empresas que ya tienen grandes infraestructuras de
distribucién establecidas (Air Liquide/BOC, Air Products y en menor grado
Praxair) seguirian siendo los compradores més probables de helio refinado de los
productores independientes. Incluso si un refinador independiente de helio, por
giemplo Exxon, decidiera comprometer parte de su produccion de helio refinado
con un recién llegado, las cantidades en cuestion serian limitadas. Es poco probable
gue la mera compra de estas cantidades limitadas, sin una produccion interna de
cantidades suficientes, permita a un recién llegado limitar el poder de mercado
conjunto de Air Liquide/BOC y de Air Products.

Air Products controla al Unico proveedor de contenedores criogénicos de helio

2609.

(©)

El Unico productor y proveedor (11 000 galones) de grandes contenedores
criogénicos para helio es Gardner Cryogenics, una filial de Air Products con sede
en Estados Unidos. Los contenedores criogénicos fabricados por esta empresa
mantienen €l helio liquido a la baja temperatura necesaria para permitir el
transporte en largas distancias. Son los Unicos contenedores que se utilizan para
transportar helio por ultramar. La Comision es consciente de que ninguna otra
empresa puede fabricar actualmente estos contenedores. Las grandes empresas de
gases industriales (incluida Air Liquide) han confirmado que no tienen la
capacidad parafabricarlos.

Creacion de una posicion dominante conjunta

Existen considerables vinculos entre Air Liquide/BOC y Air Products
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270.

271.

272.

[.]*.
[.]*.
[.]*.

L a concentracion propuesta suprimiria a un competidor importante

273.

274.

BOC realiza grandes ventas de helio a por mayor en el EEE (su cuota de mercado
esdd [...]*) y en todo el mundo (su cuota de mercado es del [...]*). En términos de
ingresos, BOC es el segundo proveedor de helio més importante del mundo®s.
Controla aproximadamente €l [...]* de la capacidad de refinado europeo y € [...]*
de la capacidad de refinado mundial, y tiene una de las infraestructuras mas
amplias de distribucion en cuanto a contenedores'y centros de trasvase.

BOC suministra actualmente aproximadamente €l [...]* de la demanda de helio del
EEE de sus fuentes en Polonia y Rusia. La operaciéon notificada suprimiria la
presion competitiva resultante del acceso independiente de BOC alas instalaciones
de refinado de Polonia 'y Rusia. El hecho de que BOC cuente también con una
capacidad de producciéon en Estados Unidos en su instalacion de Otis, Kansas
significa que & potencial competitivo de BOC como mayorista de helio no depende
enteramente de su acceso continuo a las fuentes polacas y rusas. La supresion de
BOC como competidor independiente reduciria considerablemente por tanto las
presiones competitivas sobre Air Liquide y Air Products.

Después de la concentracion propuesta, Air Liquide/BOC y Air Products tendrian
estructuras de costes similares

275.

276.

El helio crudo se extrae del gas natural mediante procesos criogénicos de
extraccion. La PSA se utiliza principalmente para la purificaciéon (refinado) del
helio crudo. Posteriormente, € helio puro se licla, se introduce en grandes
contenedores criogénicos (de 11 000 a 30 000 galones) y se aimacena durante un
periodo de tiempo limitado o bien se expide rapidamente.

Dado que € origen del helio de Air Liquide y Air Products es Argelia, ambas
empresas tienen estructuras de costes idénticas. En Estados Unidos, Air
Liquide/BOC gestionaria la instalacion de refinado de helio de BOC en Otis,
Kansas (capacidad de hasta [...]* millones de pies cubicog/afio). Air Products
gestiona instalaciones de refinado en Liberal, Kansas y Sherman, Texas
(actuamente su capacidad total es inferior a 1000 millones de pies cubicos/afio)>’.
Estas instal aciones tienen una capacidad similar y se aprovisionan de gas natural de
un conjunto de campos situados en Kansas, Oklahoma y Texas. La Comision
considera que Air Liquide/BOC y Air Products tienen costes de produccion
similaress.

56

57

58

Fuente: estimaciones de la competencia.
Fuente: Chemical Economics Handbook, Helium Data Summary, 1998.

Esto se confirma por un andlisis de BOC "Global Helium Strategy", 29 de agosto de 1997 (presentado
ala Comisién Federal de Comercio como parte del expediente HSR).
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271.

L os costes de distribucion son también similares. Los contenedores criogénicos son
producidos solamente por una empresa en e mundo (Gardner Cryogenics) y se
proporcionan a todas las empresas de gases al mismo precio. Los costes de los
centros de llenado también son similares. Sobre la base de los datos
proporcionados por las empresas afectadas, Air Liquide/BOC y Air Products
tendrian redes igual de extensas de llenado y de contenedores a escala mundial y
europea.

El helio es un producto homogéneo que se ofrece en un mercado altamente
transparente

278.

279.

El helio refinado es un producto homogéneo que se produce respetando una norma
de calidad internacional (helio de grado A, con una pureza del 99,995% o
superior). Las empresas de gases industriales consideran el helio como un producto
gue se comercializa entre ellas y con otros minoristas. Se compran helio unas a
otrasy estan por tanto bien informadas sobre |os precios.

Varios factores garantizan que el mercado sea atamente transparente. EI nimero
de mayoristas de helio integrados verticalmente es pequefio (solamente tres
después de la transaccién). Air Liquide/BOC y Air Products obtienen € helio
basicamente de lugares iguales 0 similares, y en condiciones semejantes. La
tecnologia de la produccién no se esta desarrollando répidamente, pues las
instalaciones pueden modernizarse, pero no es frecuente que se sustituyan. El
equipo de distribucién esta estandarizado y es en gran parte idéntico. La
transparencia del proceso de produccién queda ilustrada por un estudio interno de
una empresa de gases industriales revisado por la Comisiéon®®. En dicho estudio, la
empresa de gases industriales en cuestion analiza con precision la situacion de
costes de cada uno de sus competidores en cada una de sus fuentes, ya sean estas
fuentes produccion cautiva o suministro de terceros.

Losclientesal por mayor tienen un poder adquisitivo compensatorio limitado

280.

(d)

281.

Los clientes del mercado a por mayor, es decir los minoristas, que suelen ser otras
empresas de gases industriales, tienen generalmente una capacidad limitada para
contrarrestar €l poder de oferta conjunto de Air Liquide/BOC y de Air Products. Se
basan en el helio como producto clave para su propia oferta a por menor. EI hecho
de que compitan con Air Liquide/BOC y Air Products en los mercados a por
menor de gases industriales agrava esta dificultad. Otras empresas de gases
industriales se enfrentan no solo a la posibilidad de verse excluidas del mercado,
sino también a tener desventajas en otros mercados. Cabe sefialar, asimismo, que
muchos clientes son pequefios minoristas regionales. Incluso las empresas grandes
han expresado su preocupacion.

Conclusion

La Comision concluye que la operacion notificada crearia una posicion dominante
conjunta en e mercado de suministro de helio a por mayor en e EEE. La
Comision considera que habria que sacar la misma conclusion en caso de que €l
mercado al por mayor se calificase de mundial.

61 Véaselanotan® 60.
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5.
(@)

ESG
Estructura actual del mercado

El mercado europeo de ESG estd muy concentrado, siendo Air Liquide, Air
Productsy BOC los principales proveedores

282.

283.

284.

285.

Los ESG son producidos esencialmente por empresas quimicas en EE.UU. y Asia.
Las empresas de gases industriales producen estos gases de forma limitada, en
especia cuando también realizan actividades quimicas, como por gemplo Air
Products. Sin embargo, las empresas quimicas no distribuyen los gases a los
usuarios finales, que son principalmente los fabricantes de semiconductores. La
distribucién la realizan las empresas de gases industriales. Sin embargo, no se
considera que las empresas quimicas sean proveedores equivalentes, porgue
normalmente no poseen |os conocimientos técnicos y las instalaciones de llenado y
anadlisisde los ESG, incluido e tratamiento de botellas.

En lavista oral, la parte notificante sostuvo que las empresas de gases industriales
son meros distribuidores de ESG sin poder real de mercado. Sin embargo, las
empresas de gases industriales que distribuyen ESG, tales como Air Products,
Praxair, Air Liquide y BOC, proporcionan servicios y mercancias basicas que no
pueden ser suministrados por los productores de gases. Su papel es esencia y va
més all& de ser meros distribuidores. En primer lugar, la purificacion, mezcla 'y
llenado de ESG, segun especificaciones detalladas del cliente, son procesos muy
especializados que se llevan a cabo en "centros de trasvase” gestionados por las
empresas de gases industriales. Cada especificacion individual de gas sufre un
proceso de certificacion que puede durar hasta dos afios. Los productores de ESG,
tales como empresas quimicas, no tienen esta capacidad de "trasvase”. En segundo
lugar, los ESG se transportan y suministran en contenedores especializados que
también ofrecen en exclusiva las empresas de gases. En tercer lugar, |os fabricantes
de semiconductores también necesitan gases atmosféricos de gran pureza y helio,
por gjemplo como gases plasméticos o para los procesos de oxidacion y reduccion.
Cada vez mas, producen estos gases, asi como ESG. En cuarto lugar, |as empresas
de gases industriales a menudo disefian, instalan y certifican equipos (sistemas de
gas), como por ejemplo gasoductos, cabinas de gas (para la manipulacion de gases
toxicos) y demés. La oferta de Air Liquide y BOC cubre una gama de tales
productos.

Sobre la base de las cifras recogidas en la investigacion de la Comision, el valor de
mercado de los ESG en 1998 en e EEE era aproximadamente de 80 millones de
euros. El reparto de las cuotas de mercado en términos de valor era el siguiente:

Air Liquide entre[..]* y[..]*
Air Products entreel 20% Yy el 30%

BOC entre[..]* y[..]*
Praxair entreel 10%y e 20%
M esser menos del 10%

Linde menos del 10%

AGA menos del 10%

Los tres proveedores principales, Air Liquide, Air Products y BOC sumaban en
total mas del [...]* del mercado. Habia una clara diferencia entre BOC como tercer
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mayor proveedor y Praxair como el cuarto. El resto de los proveedores tenian una
importancia menor.

Su presencia mundial y su competencia tecnoldgica confieren una fuerte ventaja
competitiva a los principales proveedor es

286.

287.

288.

289.

(b)

Air Liquide, Air Products, BOC y Praxair son los actores a escala mundial en el
mercado de ESG. A diferencia de los otros competidores, cada una de estas
empresas gestiona centros de produccion (centros de trasvase) en el EEE, Estados
Unidos y Extremo Oriente. Sin embargo, la presencia mundial de Air Liquide, Air
Productsy BOC es més importante que la de Praxair.

Se calcula que en términos de ventas totales de gas en el sector de la electronica
(incluyendo también, por gemplo, los gases atmosféricos a granel) la cuota de
mercado global de Air Products se sitla entre el 22% y e 25%, la de Air Liquide
entred [...]* y e [..]*, y lade BOC entre d [..]* y & [...]*, mientras que la de
Praxair solamente entre el 7% y el 9%%0. La fuerte presencia global de los tres
principales proveedores les confiere una considerable ventgja competitiva en €l
mercado europeo. Aungue, segun la parte notificante, las 6rdenes de compra de
ESG se deciden, gestionan y expiden en la sede local del cliente, tomando en
consideracion factores locales especificos, hay gque tener en cuenta el hecho de que
los grandes fabricantes de semiconductores actlan a escala mundial. En los casos
en que un proveedor de ESG tenga una fuerte presencia internacional, puede
ofrecer una coherencia global en la calidad de los gases suministrados a los
fabricantes de semiconductores en todo el mundo.

Air Liquide, Air Products y BOC son considerados |os principales competidores en
cuanto a tecnologia de ESG. Air Liquide y Air Products, ademas, son lideres en
proporcionar los Ilamados “centros de servicios de gases’ que incluyen la gestion
de la seguridad del medio ambiente, el mantenimiento in situ, el control de calidad,
control y supervision, cambios de botella de los ESG, andlisis del punto de uso y
gestion de inventarios. Air Liquide cuenta con unos [...]* centros de servicios de
gases en todo e mundo y los equipos Megasys de Air Products gestionan [...]*
instalaciones para|...]* clientes distintosen [...]* paises.

Mas generalmente, puede concluirse que Air Products y Air Liquide y, en gran
parte, BOC, se centran en el sector de laelectronica. Air Products realizael 17% de
sus ventas totales en este sector y Air Liquide, € [...]*. BOC redliza€ [...]* de sus
ventas en el sector de la electronica, mientras que este sector supone solamente €l
5% de las ventas de Praxair.

Situacion después de la concentracion

Dos competidores, Air Liquide y Air Products, abarcarian méas del [..]* de
mer cado

290. Dado que las actividades europeas de BOC serian absorbidas por Air Liquide, Air

Liquide se convertiriaen el lider del mercado de ESG en el EEE, con una cuota de

60 Estas cifras de cuota de mercado referentes a los ESG figuran en varios articulos publicados en

publicaciones especializadas relativas al sector quimicoy del gas.
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mercado de entre e [...]* y @ [...]*. Air Liquide y Air Products juntos tendrian una
cuota de mercado de mas del [...]*. El resto del mercado quedaria fragmentado.

291. A escala mundial, Air Liquide y Air Products estarian probablemente en una base
deigualdad, [...]*.

Ademas de la estrecha estructura de mercado, la unificacion tecnologica resultante
de la concentracion constituiria un nuevo factor disuasorio para la competencia
entre Air Liquidey Air Products

292. Es cierto que en el proceso de produccion de componentes de semiconductores se
utilizan unos 30 ESG distintos. Sin embargo, estos gases distintos son productos
homogéneos. Puesto que las propias empresas de gases industriales no producen
los gases, los compran a las mismas empresas quimicas. Por o tanto, y a causa del
nimero muy limitado de competidores, el mercado también es transparente. En
estas circunstancias, una estructura de mercado donde dos proveedores tienen una
cuota de mercado conjunta del [...]* ya constituye un fuerte incentivo para un
comportamiento paralelo.

293. Ademés de la muy estrecha estructura de mercado, la absorcion y division
conjuntas previstas de BOC crearian grandes vinculos entre Air Liquide y Air
Products. En especial, la puesta en comun de la tecnologia de BOC podriallevar a
una cooperacion permanente, 10 que constituiria un nuevo factor disuasorio parala
competencia entre las dos empresas. En estas circunstancias, hay que anticipar que,
tras la concentracion propuesta, no habria competencia efectiva alguna entre Air
Liquidey Air Products en el mercado de ESG.

Conclusion sobrela posicion de mercado de Air Liquide/BOC y Air Products

294. Dada su elevada cuota de mercado conjunta, su presencia mundia y su liderazgo
en tecnologia, debe concluirse que Air Liquide/BOC y Air Products juntas podrian
actuar en gran medida independientemente de sus competidoresy sus clientes.

Espoco probable que entren en el mercado nuevos competidores

295. Existen grandes barreras para la entrada en el mercado de los ESG. Un proveedor
de gases debe cumplir requisitos especificos del sector de los semiconductores por
razon de la complejidad del proceso de produccion de microprocesadores para
ordenador y de las caracteristicas de los gases. Los proveedores deben garantizar
un grado particularmente elevado de pureza, que incluye, entre otras cosas, la
manipulacion de equipos en habitaciones limpias. Deben poder ofrecer la gama
completa de productos. Ademés, hay que sefidar que varios ESG son muy
venenosos. El llenado, almacenamiento y transporte de estos gases requiere por
tanto procedimientos de seguridad especificos. Por estas razones, un proveedor de
ESG necesita experiencia para la manipulacion de estos gases, asi como tecnologia
y conocimientos técnicos especificos.

V. COMPROMISOS PRESENTADOS POR LA PARTE NOTIFICANTE Y
MODIFICACIONESA LA OPERACION

296. El 21 de diciembre de 1999, la parte notificante presentd unos compromisos
destinados a suprimir los problemas de competencia determinados por la Comision.
En resumen, |os compromisos comprenden |o siguiente:
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(b)

(©)

(d)

Engjenacion de activos y empresas de suministro de cantidades industriales,
incluidas instalaciones de plantas in situ, gasoductos, todos los contratos de
clientes de cantidades industriales correspondientes y e personal de
funcionamiento, mantenimiento y apoyo de tales instalaciones. Se engjenaran
las siguientes instalaciones de suministro de cantidades industriales:
Runcorn, Sheerness, Cardiff, Brinsworth, Fawley (Reino Unido), Pardies,
Tarnos (Franciad), Mons (Bélgica) y Terneuzen (Paises Bagjos). Las
engjenaciones totales del sector de suministro de cantidades industriales
(Reino Unido y Europa continental) representan unas ventas anuales de
oxigeno y nitrogeno de aproximadamente [...]* tpd y [...]* millones de euros.

Enajenacion de instalaciones y empresas de suministro a granel asociadas
con agunas de las instalaciones de suministro de cantidades industriales
(Brinsworth, Fawley, Pardies, Mons y Terneuzen). Entre los activos y
empresas que deben engenarse figuran instalaciones de produccién y
almacenamiento a granel, €l equipo correspondiente de distribucion a granel
(tanques para €l transporte por carretera), tanques para el suministro a granel
situados en los locales de los clientes asi como personal de ventas, apoyo
técnico, distribucion y servicio a cliente, ademés de los contratos de
suministro a granel a los clientes. Las enajenaciones de las actividades de
suministro a granel en e Reino Unido representan un total de
aproximadamente [...]* tpd del oxigeno, nitrégeno y argon liquidos vendidos
y las ventas anuales totales de oxigeno, nitrogeno y argén liquidos ascienden
aproximadamente a[...]* millones de euros. Las enagjenaciones del suministro
agranel en el continente representan aproximadamente [...]* tpd del oxigeno
y del nitrogeno liquidos vendidos y unas ventas anuales totales de oxigeno,
nitrégeno y argdn liquidos de aproximadamente [...]* millones de euros, y
junto con la actividad de suministro a granel de Carboxique (una filial al
100% de Air Liquide) de aproximadamente [...]* millones de euros.

La enagjenacion de activos y empresas dedicadas a suministro en botellas,
incluidas algunas instalaciones de |lenado, equipo de distribucién (camiones)
asi como personal de produccion y distribucion, ademés de contratos de
clientes. En especial, se engjenaran las siguientes instalaciones de llenado de
botellas. Brinsworth, Bristol (incluida una instalacion de produccién de
acetileno), Ipswich (Reino Unido), Bobigny y Hauconcourt (Francia). Las
engjenaciones de instalaciones de suministro de botellas en e Reino Unido
representan unas ventas de aproximadamente [...]* millones de euros. Las
engenaciones de instalaciones de suministro de botellas en Francia
representan ventas de aproximadamente [...]* millones de euros, procedentes
de la engjenacion de empresas de suministro de gases en botella de
Carboxique.

La engjenacion de los contratos de suministro de helio liguido que BOC tiene
actualmente en Rusia 'y Polonia, asi como la correspondiente infraestructura
de distribucién (contenedores). En total, los contratos enajenados representan
aproximadamente [...]* millones de pies cubicos a afio. Respecto al helio
liguido que Air Liquide/BOC adquiere en Estados Unidos, se dara acceso a
otras empresas de gases industriales (incluidos los actuales clientes a por
mayor de BOC) en virtud de acuerdos de reventa que en todas condiciones
materiales, incluidos el precio y la duracion, son idénticos a los acuerdos de
compra de los que Air Liquide/BOC es parte (acuerdos subsidiarios). Los
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297.

298.

acuerdos adosados ascenderan hasta un total de [..]* millones de pies
cubicos a afo. Para el helio originario de Argelia, Air Liquide designardaun
tercero independiente que gestione la participacion del 50% de Air Liquide
en la empresa a riesgo compartido con Air Products, para asegurarse de que
no existan vinculos con Air Products. Air Products se ha comprometido a
utilizar sus derechos en la empresa a riesgo compartido para formalizar el
cumplimiento de este compromiso por parte de Air Liquide.

(e) Laengenacion de lainstalacion de trasvase de ESG poseiday gestionada por
Air Liquide en Francia, asi como una licencia de la tecnologia necesaria para
hacer funcionar la instalacion de trasvase, toda la informacion pertinente
sobre los clientes y las oOrdenes de compra actuales. Air Liquide se
compromete a asegurar, en €l ambito de sus acuerdos existentes de
abastecimiento, la continuidad del suministro de ESG de los fabricantes a
dicha instalacion de trasvase durante un periodo de dos afios tras la
enajenacion.

(f) Laslicencias de toda latecnologia patentada de BOC (tecnologia de procesos
y aplicaciones) a los terceros que pidan tales derechos, en condiciones
razonablesy no discriminatorias.

La engjenacion de las empresas de suministro de oxigeno y nitrogeno en cantidades
industriales reducira la cuota de mercado de Air Liquide/BOC en € EEE a
aproximadamente € [...]*. La engjenacion supondra aproximadamente [...]* de la
cuota de mercado que de otro modo habria adquirido Air Liquide. La empresa que
debe engjenarse en el Reino Unido comprende cinco instalaciones de suministro de
cantidades industriales, dos de ellas con actividades asociadas de suministro a
granel. La empresa gque debe engjenarse en Francia, Bélgica y los Paises Bajos
comprende cuatro instalaciones de suministro de cantidades industriales, tres con
actividades asociadas de suministro a granel. Las engjenaciones limitaran el poder
de mercado de Air Liquide. Dado gque se engjenara un gran nimero de gasoductos,
asi como una de las instalaciones, la posicién conjunta de la entidad como operador
de gasoductos ser& menos fuerte que antes de la transaccion. Air Liquide adquirira
una posiciéon regional menos fuerte en e Reino Unido, menos susceptible de
utilizarse como ventgja frente alos competidores, no solo a causa de |a enajenacion
de las actividades de suministro de cantidades industriales, sino también a causa de
la engjenacion de las actividades de suministro a granel, que debilitara su posicion
en los mercados a granel del Reino Unido. El compromiso de conceder licencias de
tecnologia patentada de BOC a terceros reducira los problemas que surjan de la
combinacién de tecnologias. Por otra parte, la Comision considera que un
adquirente podra presentar una competencia adicional en el mercado de suministro
de cantidades industriales del EEE. La engenacion de las instalaciones de
suministro a granel, en botella y de distribucion dard acceso a adquirente a una
infraestructura asociada de suministro a granel y en botellay creara la posibilidad
de gestionar los activos engjenados de la actividad de suministro de cantidades
industriales como parte de una actividad integrada de gases.

Teniendo en cuenta estos elementos, la Comision considera que los compromisos
propuestos eliminan el temor de que se cree una posicion dominante en el mercado
de suministro de cantidades industriales del EEE.
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El paguete de enajenacion para el oxigeno, nitrogeno y argén a granel en el Reino
Unido representa aproximadamente un [...]* de los mercados de estos tres gases.
Los licuadores de Brinsworth y Fawley pueden abastecer a clientes en la mayor
parte de las regiones del sur y norte de Inglaterra. La Comision considera que estas
instalaciones, asi como los correspondientes contratos con clientes, personal y
equipo, permitirdn que un nuevo entrante o un competidor Méas pequefio existente
presenten una competencia efectiva en el mercado a granel del Reino Unido.

El paguete de enagjenacion para los gases en botella en el Reino Unido representa
aproximadamente € [...]* de los mercados de referencia para el oxigeno, € argony
mezclas de argon y € acetileno, y cubre otros gases de botella. Ademas de la
reduccion de la cuota de mercado real, la engjenacion de tres instalaciones de
produccion otorgara al adquirente la flexibilidad para llenar unos u otros gases
dependiendo de la demanda. Los tres centros de llenado de botellas estan situados
de forma que permitan una cobertura amplia del mercado del Reino Unido. La
engjenacion de las instalaciones de produccion de gases a granel en Brinsworth y
Fawley es también necesaria para suministrar a aguéllos centros de llenado. El
acetileno se produce en una instalacion de Bristol, que también se engjenara. La
infraestructura de distribucion que debe enajenarse comprende personal, centros de
recogida, contratos de agentes y equipos. Es razonable suponer que estas
engjenaciones permitiran que un nuevo entrante compita efectivamente en los
mercados de suministro en botella del Reino Unido.

La Comisién considera que los compromisos propuestos suprimirdn los efectos
anticompetitivos de la operacién en los mercados de suministro a granel y en
botella del Reino Unido afectados, basicamente mediante la reduccion de la
posicion de mercado adquirida y permitiendo la entrada de un competidor
significativo. Es probable que la posicion de mercado del nuevo competidor
(aproximadamente € [...]* delos gases a granel y aproximadamente €l [...]* delos
gases de botella) sea mas importante que la que podria haber adquirido Air Liquide
inicialmente si hubiese entrado en e mercado del Reino Unido. La Comision
también considera que la presencia de uno o varios competidores nuevos en €l
Reino Unido aumentard la probabilidad de que estos competidores también estén
activos en Irlanda. Esto supera € efecto de la supresion de Air Liquide como
competidor potencia en Irlanda.

Laimportancia de las engjenaciones relativas alos mercados de suministro a granel
y en botella de Francia supera los negocios de BOC que Air Liquide adquirié antes
de la operacion notificada. La Comision considera que las enajenaciones
suprimiran los efectos anticompetitivos de la concentracion en los mercados
franceses de suministro agranel y en botella afectados.

El paquete de engjenacion relativo a mercado a por mayor de helio garantiza que
Air Liquide no obtendréa acceso a suministro de helio refinado de Rusiay Polonia.
Para permitir que un nuevo proveedor a por mayor reemplace € potencia
competitivo de BOC en un grado comparable, es también necesario que dicho
entrante obtenga acceso a helio refinado suministrado de otra fuente, a saber de
Estados Unidos. La capacidad de extender los riesgos de suministro a fuentes
distintas, sin relacion, asegura la competitividad en el mercado a por mayor. Este
compromiso deberia restablecer el potencial competitivo que existia antes de la
operacion. Ademés, e vinculo entre Air Liquide y Air Products que existe
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actualmente a través de su empresa a riesgo compartido en Argelia quedara
suprimido.

En cuanto al mercado de ESG, la engenacion afectard a una de las dos
instalaciones de trasvase de Air Liquide/BOC en el EEE. Junto con el persona y
las tecnologias de trasvase de ESG, e suministro continuo de productos y los
pedidos de los clientes, la engjenacion permitira que otra empresa de gases
industriales compita eficazmente en el mercado de ESG del EEE.

La Comision considera por tanto que los compromisos propuestos suprimiran el
temor de que se creen posiciones dominantes colectivas en |os mercados de helio a
por mayor y de ESG.

306. Ademés, los compromisos de Air Liquide de 21 de diciembre de 1999 comprenden

307.

los siguientes elementos:
€) [..]*.

(b) [..]*.

(c) [...]*.

(d) [..]*.

(e [..]*.

[.]*.

La Comisién considera que los compromisos de 21 de diciembre de 1999
(modificados e 7 de enero de 2000), s se realizan en todos sus elementos,
eliminaran € riesgo de que los vinculos actuales entre Air Liquide y Air Products
contribuyan a la creacion o consolidacion de posiciones dominantes de Air
Liquide/BOC en los mercados de cantidades industriales, a granel y en botellay a
la creacion de posiciones dominantes colectivas de Air Liquide/BOC y Air
Products en los mercados de helio al por mayor y de ESG.
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VI. CONCLUSION FINAL

308. En vista de lo anterior, la concentracion notificada deberia declararse compatible
con € mercado comun de conformidad con el apartado 2del articulo 8 del
Reglamento sobre concentraciones y con el funcionamiento del Acuerdo EEE
segun su articulo 57, siempre que se cumplan plenamente los compromisos
presentados por Air Liquide a la Comision e 21 de diciembre de 1999
(modificados €l 7 de enero de 2000), y que figuran en el anexo.

HA ADOPTADO LA PRESENTE DECISION:

Articulo 1

La operacién notificada ala Comision el 16 de agosto de 1999 por la que L’ Air Liquide
S.A. adquirira € control exclusivo de partes de The BOC Group plc mediante una oferta
publica que deberd gecutarse conjuntamente con Air Products and Chemicds Inc., se
declara por la presente compatible con el mercado comun y con el funcionamiento del
Acuerdo EEE, siempre gue se cumplan plenamente |os compromisos presentados por Air
Liquide alaComisién € 21 de diciembre de 1999 (modificados €l 7 de enero de 2000), y
gue figuran en e anexo.

Articulo 2

L os destinatarios de |a presente Decisién son:

Air Liquide SA.
75, Quai d'Orsay
F-75321 Paris Cedex 07

Bruselas, 18/01/2000

Por la Comisidn

Mario MONTI
Miembro de la Comision
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