Decisdo da Comissao
de 28 de Junho de 2000

que declara uma oper agdo de concentracdo incompativel com o mercado comum e
com o Acordo EEE

(Processo n° COMP/M.1741 - MCI WorldCom/Sprint)
(O texto em linguainglesa € o Unico que faz f€)

(Texto relevante para efeitos do EEE)

A COMISSAO DAS COMUNIDADES EUROPEIAS,
Tendo em conta o Tratado que institui a Comunidade Europeia,

Tendo em conta 0 Acordo sobre 0 Espaco Econdmico Eurosopeu e, nomeadamente, 0 seu
artigo 57°,

Tendo em conta 0 Regulamento (CEE) n° 4064/89 do Conselho, de 21 de Dezembro de
1989, relativo ao controlo das operagdes de concentracdo de empresas?, com aredaccéo que
Ihe foi dada pelo Regulamento (CE) n° 1310/972 e, nomeadamente, o n © 3 do seu artigo 8°,

Tendo em conta a decisdo da Comissdo de 21 de Fevereiro de 2000 de dar inicio a um
processo neste caso,

Tendo sido concedida as empresas causa a oportunidade de apresentarem as suas
observactes sobre as objeccdes | evantadas pela Comissao,

Tendo em conta o parecer do Comité Consultivo em matéria de concentractes®,

CONSIDERANDO O SEGUINTE:

1. Em 11 de Janeiro de 2000, a MCI WorldCom, Inc. (“MCI WorldCom”) e a Sprint
Corporation (“Sprint”) notificaram, em conjunto, nos termos do artigo 4° do
Regulamento (CEE) n° 4064/89* do Conselho, um projecto de concentracdo das

1 JO L 395 de 30.12.1989, p. 1; versdo rectificada, JO L 257 de 21.9.1990, p. 13

2 JOL 180de9.7.1997, p. 1.

4 JOL 395 de 30.12.1989 p. 1; versfo rectificadada, JO L 257 de 21.9.1990, p. 13; Regulamento com a
redaccdo que Ihe foi dada pelo Regulamento (CE) N°1310/97 (JO L 180 de 9. 7. 1997, p. 1, versdo
rectificadada, JO L 40, 13.2.1998, p. 17).
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duas empresas, na acepcdo do n° 1, alinea a), do artigo 3° do Regulamento do
Conselho, mediante a permuta de acgoes.

ASPARTES

A MCI WorldCom e a Sprint sGo ambas empresas globais de telecomunicaces. A
MCI WorldCom presta um vasto leque de servicos de telecomunicacdes a empresas e
a clientes particulares, nomeadamente comunicagdes locais, interurbanas e
internacionais, cartdes telefonicos e de débito e servicos de Internet. A Sprint presta
servicos de comunicagdes locais e interurbanas, comunicagdes moves e servigos de
Internet nos Estados Unidos. Até a Sprint ter retirado a sua participacdo na
GlobalOne, uma empresa comum com a Deutsche Telekom e a France Telecom, as
suas actividades na Europa eram realizadas através da Global One.

A OPERACAO E A CONCENTRACAO

Em 4 de Outubro de 1999, a MCIl WorldCom e a Sprint assinaram um acordo e um
plano de concentracdo, nos termos do qual havera permuta de accdes entre a Sprint
e a MCI WorldCom. A Sprint fundir-se-a com a MCI WorldCom e perdera a sua
existéncia distinta, continuando a MCI WorldCom a existir enquanto empresa
superveniente. A operacdo projectada constitui, consequentemente, uma
concentracdo, na acepcao do n° 1, alinea @), do artigo 3° do Regulamento (CEE) n°
4064/89 do Conselho, na sua versdo rectificada.

DIMENSAO COMUNITARIA

As empresas abrangidas atingem um volume de negdécios total a nivel mundial que
excede os 5 mil milhdes de euros® [...]*.6 Quer a MCI WorldCom, quer a Sprint,
tém individualmente, um volume de negdcios, a nivel comunitario, que ultrapassa
250 milhdes de euros [...]*, mas nenhuma delas realiza mais de dois ter¢os do seu
volume de negécios a nivel comunitario num Unico Estado-Membro.

As partes notificantes contestaram a dimensdo comunitéria desta operacdo, em cartas
enviadas em 20 de Outubro e em 26 de Outubro de 1999 e, novamente, nas suas
respostas a comunicacdo de objeccBes. Segundo as partes, a quota da Sprint no
volume de negocios da GlobalOne ndo deveria ter sido incluida nos célculos do
volume de negdcios global da Sprint nos termos do artigo 5° do Regulamento das
concentragoes.

O volume de negacios é calculado nos termos do n° 1 do artigo 5° do Regulamento das concentragtes
e da Comunicacdo da Comissdo relativa ao calculo do volume de negécios (JO C 66 de 2.3.1998, p.
25). No que respeita ao calculo do volume de negécios relativo ao periodo anterior a 1 de Janeiro de
1999, o mesmo é calculado com base nas taxas médias de cdmbio do ecus e transformado em eurosos
numa base de um para um.

Partes deste texto foram omitidas de forma a assegurar a confidencialidade da informacdo. Essas
partes s8o colocadas entre parénteses rectos e assinaladas com um asterisco.

O volume de negdcios da Sprint inclui um terco do volume de negécios da Global One, uma vez que a
Sprint era um dos trés accionistas maioritarios nesta empresa comum.



6. Nostermos do n° 1 do artigo 4° do Regulamento das concentracdes, a operacao em

causa deveria ter sido notificada no prazo de sete dias a partir da data de assinatura
do compromisso de acordo de concentracdo. Assim, o célculo dos volumes de
negoécios no sentido de determinar a dimensdo comunitaria deve ser efectuado no
momento e nas circunstancias factuais correspondentes a assinatura do acordo de
concentragcdo ou, 0 mais tardar, no momento em que surgiu a obrigagdo da
notificacdo.” O volume de negdcios ligado a certas actividades s pode ser excluido
no caso em que a notificagdo funciona irrevogavel mente como uma condicdo prévia
para a alienacdo dessas actividades, ou se houve rendncia a tais actividades entre o
encerramento das contas e a assinatura do acordo final de concentracéo.

7. Tendo em conta que a saida da Sprint da GlobalOne nédo foi efectuada no momento

V.
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da assinatura do acordo de concentracdo nem constitui condicdo prévia para a
concentracdo notificada, a operacdo notificada possui, portanto, uma dimensdo
comunitaria.

PROCEDIMENTO
Questdes processuais

Em 2 de Fevereiro de 2000, as partes notificantes apresentaram, em conformidade
com o n° 2 do artigo 6° do Regulamento das concentragdes, um compromisso de que
a Sprint utilizaria todos 0s meios ao seu a cance no sentido de concluir, com a maior
brevidade, a sua retirada da empresa comum da GlobalOne. Entretanto, a Sprint
comprometer-se-ia a ndo participar em qualquer aspecto de gestdo quotidiana da
GlobalOne. As partes alegaram que a saida da Sprint da Global One ndo se limitaria
a reduzir significativamente a sobreposicdo de concorréncia entre 0 mercado de
"International Carrier Services' e de "Global Corporate Telecommunications
Services' relativamente a0 mercado das multinacionais  (Multinational
Corporations, MNC), e que 0 compromisso proposto permitiria igualmente eliminar
quaisguer preocupacdes relativas a compatibilidade entre a concentracéo notificada
e 0s mercados af ectados.

Em 21 de Fevereiro de 2000, apds ter examinado a notificacdo, a Comissao concluiu
gue 0 compromisso proposto ndo era suficiente para obviar aos problemas de
concorréncia suscitados pela operacdo projectada, pelo que a operacdo era abrangida
pelo &mbito do Regulamento das concentracfes, |evantando-se davidas significativas
guanto a sua compatibilidade com o mercado comum. Assim, a Comissdo decidiu
dar iniciou a um procedimento nos termos do n° 1, alinea c), do artigo 6° do
Regulamento das concentragoes.

Em 9 de Marco e em 14 de Marco de 2000, a Comissdo apresentou pedidos de
informagBes suplementares as partes, em conformidade com o artigo 11° do
Regulamento n° 4064/89. O prazo estabelecido pela Comissdo para o fornecimento
das informaces solicitadas terminou em 17 de Margo de 2000, as 12.00 horas CET
(hora da Europa central), sem que as partes tivessem fornecido respostas completas
as questdes col ocadas pela Comissao.

7

Comunicagdo da Comissdo relativa ao calculo do volume de negécios, JO C 66 de 2 de Marco de
1998, ponto 27 da pagina 25.



11. Por decisdo de 20 de Mar¢o de 2000, a Comissdo solicitou a MCl WorldCom e a
Sprint que Ihe remetessem a informagdo em falta, necessaria a conclusdo das suas
averiguacdes, o mais tardar até ao dia 24 de Marco de 2000, as 08.00 CET. Em 24 e
27 de Marco de 2000, as partes forneceram a informacdo pendente. Tal facto
conduziu a que, em conformidade com o artigo 9° do regulamento de execucao?, o
prazo final para a tomada de decisdo pela Comissdo, em aplicagdo do artigo 8°,
passasse de 4 para 12 de Julho. Na sua resposta a comunicagdo de objeccles, as
partes contestaram a data de 27 de Marc¢o de 2000, alegando que haviam fornecido a
informacdo solicitada através de correio electronico na sexta-feira, 24 de Marco.
Reconheceram, no entanto, em carta datada de 26 de Maio, que a versao electronica
da resposta a decisdo do artigo 11° ndo podia ser considerada completa até a resposta
ter sido registada em diversas copias, em suporte papel, em 27 de Marco. Tendo em
conta a data de adopc¢do da presente decisdo, ndo se torna necessario chegar a uma
conclusdo sobre a data valida da entrega da resposta.

12. A Comissdo enviou uma comunicacdo de objeccdes as partes notificantes em 3 de
Maio de 2000. As partes responderam em 22 de Maio, tendo-se realizado uma
audicdo oral, a pedido de terceiros, em 30 de Maio. Em 27 de Junho de 2000, as
partes informaram a Comisséo da sua intenc¢éo de retirar formalmente a notificagéo,
uma vez que ja ndo pretendiam efectuar a operagdo de concentragdo nos moldes
descritos na notificacdo. No entanto, esta decisdo ndo correspondia a uma retirada
formal do acordo de concentracdo assinado em 4 de Outubro de 1999, o qua é
objecto da notificagdo. Dado que as partes deixaram em aberto a possibilidade de
proceder a concentracdo proposta sob uma forma diferente da que constava na
notificagdo, a Comissdo ndo pdde considerar a referida informacdo como uma
retirada formal da transaccéo.

B. Cooperacao com o Department of Justice (DoJ) dos Estados Unidos

13. A operacdo de concentracdo projectada entre a MClI WorldCom e a Sprint foi
também notificada, nomeadamente, a Antitrust Divison do US Department of
Justice (DoJ) (divisdo antimonopolistica do Departamento de Justica norte-
americano). As partes procederam as concessdes adequadas, de forma a permitir um
intercambio, entre o DoJ e a Comissdo, das informacfes e dos documentos
fornecidos pelas partes as duas entidades. Muitas das empresas que responderam a
inquéritos paraelos realizados pelo DoJ e pela Comissdo ndo objectaram a um
intercambio de informagdes entre as duas entidades ou forneceram a ambas 0s
mesmos documentos.

14. No decurso da investigacdo e da apreciacdo da proposta de concentracdo, registou-
se um elevado nivel de cooperacdo entre as duas entidades, que envolveu,
nomeadamente, uma troca de pontos de vista preliminar quanto ao enquadramento
analitico, coordenacéo dos pedidos de informagao, participacéo de observadores do
DoJ na audicdo ora e de funcionarios da Comissdo numa “Pitch Meeting” no DoJ,
bem como reunides conjuntas com as partes notificantes.

15. Em 15 de Maio de 2000, o Director-Geral da Concorréncia enviou uma carta ao
Procurador-Geral Adjunto dos Estados Unidos, solicitando a cooperacéo do DoJ na

8  Regulamento (CE) n° 447/98 da Comiss3o, de 1 de Marco de 1998, sobre as notificagdes, prazos e
audicBes, JO L 61, de 2 de Marco de 1998, p. 1.
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avaliacdo do impacto da concentracdo no mercado das chamadas de longa distancia
dos Estados Unidos, bem como das suas consequéncias sobre o mercado telefénico
internacional .

APRECIACAO EM TERMOS DE CONCORRENCIA
A INTERNET
Antecedentes

A Internet € umainterconexado de “redes de redes’ que transporta bits de dados entre
dois ou mais computadores, através de milhares de redes interligadas. Existem
aproximadamente 300 redes que oferecem ligagdo a Internet, comutando redes de
transmisséo de dados a longa distancia e constituindo, no seu conjunto, a “espinha
dorsal” internacional dalnternet. Algumas destas estruturas operam redes que fazem
a ligacdo a diversos paises e a vérias regides. Calcula-se que os dez maiores
fornecedores de ligagdo Internet controlam 70 por cento da largura de banda
internacional da Internet.® No nivel abaixo, encontra-se um grupo de outros
fornecedores de ligacdo Internet que operam a nivel regiona (Europa, Estados
Unidos e Asia). O nimero de fornecedores nacionais encontra-se também em
crescimento. Para além destes, existem ainda as redes universitérias e de pesquisa,
gue funcionam como fornecedores de ligagdo internacionais, numa base regional 0.

O acesso a Internet por parte dos utilizadores finais € assegurado, nomeadamente,
pelos Internet Service Providers (ISP), os quais fornecem acesso a Internet e a
outros servigos semelhantes, bem como por empresas de telecomunicacdes e
comunicagdo de dados e ainda por empresas de outras areas, que facultam o acesso
a Internet como um meio de venda dos seus proprios produtos. O fornecimento da
ligacdo subjacente entre os diversos ISP, fornecedores de contelidos, Web sites e
outros fornecedores de redes, € assegurado pelos grandes fornecedores de ligagdo
Internet. Os utilizadores finais dos servicos da Internet podem ser utilizadores
particulares, empresas ou institui¢cbes publicas ou académicas. Tendo em conta que
0s utilizadores necessitam e exigem conexdo universal, os fornecedores de ligacéo
Internet tém de ter interconexdo com todas as partes da I nternet.

I nterconexdo

Os fornecedores de ligacdo (de rede) Internet obtém-na através de dois meios
possivels, a saber: acordos de transito, que concedem o acesso a Internet global, e
acordos de troca de tréfego entre redes homdlogas (peering), que facultam o
intercambio, em determinados pontos, de volumes mais ou menos comparaveis de
trafego entre duas redes com coberturas geogréficas aproximadamente equival entes.

(a) Servicos de Transito

O termo “transito” refere-se a um servigo de natureza comercial, que garante o
acesso a Internet em troca do pagamento de uma tarifa. Pode revestir trés formas:

9
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TeleGeography 2000, p. 106.
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acesso especifico ou dedicado (uma linha especifica para outro servidor de rede ou
grande cliente), acesso a retalho com ligacéo telefénica (destinado ao consumidor
em gera e a clientes particulares ou empresas) ou acesso em bloco com ligacéo
telefonica aos Internet Service Providerst.

(b) Troca de trafego entre redes homélogas (peering)

A troca de trafego entre redes homdlogas (peering) envolve um acordo entre dois
operadores, nos termos do qual cada um dos operadores aceita todo o trafego dos
clientes do outro operador cujo destino final seja a sua propriarede.

O peering pode ainda ser classificado como “publico” ou “privado” (também
designado “peering directo”). A troca de trafego entre redes homdlogas de acesso
publico tem lugar em determinados pontos de interconexdo publicos. um dado
numero de fornecedores de ligacdo Internet pode acordar na troca de trafego num
ponto determinado — os chamados "pontos de acesso nacionais', ou PAN. A troca
de tréfego privada entre redes homdlogas tem lugar entre fornecedores de ligagdo
Internet de grande dimensdo, através de pontos de interconexdo determinados,
estabel ecidos pel os dois operadores segundo as suas conveniéncias.

A base histérica do peering esta nos acordos firmados entre operadores de dimensao
aproximada para a troca de trafego entre si. Os primeiros pontos de peering foram
os PAN criados apés a privatizacdo da Internet pelo Governo dos Estados Unidos.
Estes PAN sdo propriedade e sdo geridos por sociedades comerciais, como a MCI
WorldCom e a Sprint. A comercializacdo da Internet na década de 90 levou a que
grande parte dos PAN tivesse ficado congestionada durante a transicdo para um
mercado totalmente comercial. Estes PAN continuam congestionados e sdo
principalmente utilizados por operadores de segundo plano, com menos necessidade
de interconexdes de elevada capacidade. Como alternativa ao congestionamento dos
PAN, os operadores de maior dimensdo que tinham um volumoso intercambio de
tréfego entre s optaram por acordos de troca directa (ou privada) de tréfego,
fixando interconexdes em pontos convenientes para os dois operadores. Esta prética
continuou a ser preferida entre os operadores de maior dimensdo. Assim, de uma
forma geral, os grandes operadores tendem a utilizar pontos de peering privados (e
ainda, em certa medida, também os publicos), enquanto os operadores de menor
dimensdo utilizam o peering publico.

A importancia do peering privado ficou também demonstrada pela procura de
pontos de peering privados por parte das grandes empresas. NOs seus convites a
apresentacdo de propostas (Requests for Proposals, RFP) para o fornecimento de
servigos de telecomunicagcdes globais, as grandes empresas insistem em que 0s
candidatos possuam um determinado volume de peering privado (quer no que
respeita a0 nimero de pontos, quer quanto a dimensdo das interconexdes),
especialmente quando se trata de fornecedores de ligacdo de primeiro nivel. Esta
exigéncia visa assegurar uma maior fiabilidade.

Os grandes fornecedores de ligacdo possuem um incentivo para celebrar acordos
privados de peering, com carécter gratuito, com operadores de trafego de dimenséo,

11 A ligago efectua-se através de um modem e os | SP sfo debitados com base na utilizago. Os grandes

ISP, como a AOL, Earthlink, Mindspring, MNS e Prodigy, compram ligacBes em bloco.
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volume de tréfego, alcance geogréfico e qualidade semelhantes. Esses acordos
permitem aos operadores de ato nivel preservar a totalidade das receitas
provenientes dos seus assinantes, sem ter de efectuar pagamentos a outros
operadores de rede. No caso de um trafego simétrico, o acordo beneficia igualmente
ambas as partes. O equilibrio geografico também resulta em maior paridade em
termos de custos de rede (a distribuicdo do trafego de um ISP aos seus pares no
ponto mais proximo possivel da interconex@o constitui um incentivo de ordem
econdémica, por limitar os custos de rede). Significa isto que os fornecedores de
ligacdo de nivel superior ndo se sentem tentados a associar-se a parceiros que nao
tenham volumes de trafego e cobertura geogréfica equivalentes aos seus. Quando 0s
tré&fegos atingem volumes demasiado assimétricos, torna-se mais vantajoso para 0s
grandes fornecedores cobrar pelainterconexao|...J*17[...]*13[...]*

(c) Diferencas entre Peering e Servico de Transito
O servico detransito difere do peering em trés aspectos:

e A parte receptora do servico de transito tem direito a ligacdo dedicada global
(ligacdo permanente), ou sgja, pode enviar trafego através, e a partir, de todos os
itinerarios (routes) acessiveis ao seu fornecedor e respectivos pares — isto €,
acesso a praticamente toda a Internet, e ndo apenas aos clientes do proprio
fornecedor de transito.

e O servico detransito é fornecido como um servico comercial, ou seja, mediante o
pagamento de umartarifa, e inclui apoio técnico ao cliente.

e Os custos relativos da infra-estrutura que liga as duas redes séo distribuidos de
forma diferente da do peering (ou sgja, no caso do peering, cada parte suporta a
sua quota dos custos da infra-estrutura, enquanto no caso do servico de transito, o
respectivo fornecedor suporta os custos fixos da infra-estrutura de fornecimento
de ligacéo, cabendo ao cliente pagar a prestacéo do servico).

Essencialmente, o peering é um acordo de permuta (embora alguns operadores de
Internet fornecam o peering no ambito de um acordo tarifario). Em termos de
trafego, isto significa que ambas as partes tém uma dimensdo equiparavel. Os dois
operadores envolvidos permutam entre si 0s lucros obtidos com os clientes. O
equilibrio de interesses entre ambos os operadores, no caso de uma relacdo de
peering, leva também a que nenhuma das partes possa escolher a outra como
alternativa de Ultima instancia. Assim, no caso de o operador A receber trafego do
operador B, o operador A ndo podera, nos termos do seu acordo de peering com B,
abrir méo do tréfego do operador B para outro parceiro do operador A, o operador
C. Para poder transmitir tréfego para C, o operador B tem que efectuar um acordo
de peering com C ou entdo comprar servico de transito ao operador C ou a outro
operador de Internet.

O peering torna-se mais econémico do que o servico de transito, desde que ndo se
estabel eca um numero excessivo de acordos. Dagui resulta a natureza hierérquica da

12 [..]*

13 [..]*
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Internet. Este facto estd também implicito nas proprias estratégias comerciais dos
operadores. Se fosse mais econdmico para eles a aquisi¢cdo de servicos de trénsito
do que o peering, teriam optado pela primeira solucéo. A investigacdo da Comissao
permitiu constatar que nenhuma das partes envolvidas na operagéo paga a ligacéo.
Pelo contrario, sdo pagas paraafornecer. [...14]*.

Para além disso, se ndo existir uma conexdo directa, o trafego € obrigado a passar
por mais ressaltos (isto &, etapas intermédias em transito) e a qualidade do servico
diminui, conduzindo a um nitido aumento da laténcia (isto €, o transporte do trafego
€ mais demorado) e aumentando a possibilidade de perdas de informacdo. Os
acordos directos de peering permitem aos operadores minimizar estas questdes
relacionadas com a qualidade do servigo. A divisdo de Internet da MCl WorldCom,
designada UUNEet, esta obrigada, pelo seu proprio acordo de nivel de servigos
(Service Level Agreement, SLA), ando ultrapassar a média mensal de laténcia de 85
milissegundos para percorrer toda a rede UUNet dos Estados Unidos e a néo
ultrapassar os 120 milissegundos entre Nova lorque o seu préprio gateway
(computador que faz a ligacdo entre uma rede local e a Internet) internacional
central em Londres [...15]*. As partes notificantes, na sua Resposta a comunicacéo
de objecgdes, contestavam a importancia dos ressaltos na qualidade do servigo
prestado. No entanto, esta posi¢éo foi refutada pelos depoimentos de terceiros, no
decorrer da audicéo oral (veja-se também o ponto 63 infra).

Intranets e Extranets

Uma rede intranet € uma rede privada de uma empresa ou organizacdo. Pode ser
constituida por diversas redes locais interligadas (local area networks, LAN) e
também pode incluir linhas alugadas numa rede de érea mais vasta. Uma rede de
intranet inclui, normamente, ligacdes efectuadas através de um ou mais
computadores gateway a Internet exterior. O objectivo principal de uma rede de
intranet é o da partilha de informagdes e recursos informéticos da empresa pelos
empregados. Pode também ser utilizada para facilitar o trabalho em equipa e para a
realizacdo de teleconferéncias. Uma rede de intranet assemelha-se, pois, a uma
versdo privada da Internet, permitindo as empresas, organizacbes e demais
entidades 0 envio de mensagens privadas através da rede publica, com
encriptacao/descriptacdo especial, bem como outras proteccdes de seguranca, para
ligar uma parte da sua intranet as outras.

As grandes empresas e as organizagOes de grande dimensdo permitem que oS
utilizadores das suas redes de intranet possam aceder a Internet publica mediante a
utilizacdo de servicgos de firewall (“paredes corta-fogo”), que possuem a faculdade
de seleccionar o trafego em ambas as direccdes, para que a seguranca da empresa
possa ser mantida.

Sempre que uma parte da rede intranet é alargada a utilizacdo por clientes, socios,
fornecedores ou outras entidades situadas fora da empresa, essa parte designa-se por
extranet. As redes de extranet exigem uma gestéo de servidores com firewall, assim
como a criagdo e utilizagéo de diferentes sistemas de autenticacdo dos utilizadores,

14 Ver notas de pé de pagina 12 e 13 supra.

15 [..]*
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a encriptacdo de mensagens e a utilizagdo de redes privadas virtuais (virtual private
networks, VPN) que abrem caminho através da rede publica. As redes de extranet
podem também ser utilizadas para o intercdmbio de grandes volumes de dados, para
partilhar catdlogos de produtos, para fornecer ou ter acesso a servicos fornecidos
por uma empresa ou organismo, por parte de um grupo de outras empresas, como,
por exemplo, uma aplicacdo informética online de uma entidade bancéria, gerida
por uma empresa, em proveito de diversas entidades bancérias associadas.

Servicos de armazenamento de dados (web-hosting) e centros de dados

Os fornecedores de web-hosting facultam o acesso a centros de dados que consistem
em instalagdbes com acesso controlado, equipadas com servidores que S&0
monitorizados a partir de um centro de operagdes. Estes centros de dados sdo
construidos, em particular, para abergar servidores da Internet e equipamento.
Desta forma, os utilizadores ligam-se ao centro de dados em causa, e o anfitrido
assegura a ligacdo a Internet através dos seus proprios servidores, 0s quais estdo
ligados directamente a espinha dorsal da Internet.16

Os servicos de web-hosting podem ser utilizados, por exemplo, por websites que
pretendam assegurar que os dados estdo em segurancga, que 0 Seu equipamento esta
ao abrigo de qualquer perigo e gue 0 acesso ao website é rdpido e fiavel. Permite
igualmente dispor de uma maior flexibilidade para efectuar uma expansdo, sempre
gue segja necessario aumentar a capacidade ou, pelo contrério, diminui-la, quando a
procura baixa. Actualmente, todos os grandes fornecedores de ligagdo oferecem aos
seus clientes centros de dados/web-hosting, no ambito dos seus servigos de Internet
integrados.

Evolucado desde 1998

No decurso dos ultimos dois anos, desenvolveram-se novas técnicas, como a
distribuicdo controlada de contelidos, o mirroring (replicacdo de imagem) e o
caching, que visam aproximar mais os conteldos dos utilizadores finais (os
“eyeballs’). Para aém disso, desenvolveu-se a prética de multihoming ou
multifornecimento, sempre que os fornecedores de acesso e os fornecedores de
ligacdo a Internet estéo ligados a mais do que uma rede.

Multihoming (M ultifornecimento)

A prética utilizada pelos fornecedores de rede e pelos fornecedores de acesso a
Internet que consiste em estarem ligados a mais do que uma rede é designada

16

De acordo com a UUNet, s8o estes os principais elementos a considerar quando se selecciona um
fornecedor de web-hosting: a) velocidade de acesso do servidor, b) ligagdes de Internet redundantes
(mais de uma ligacdo com alta velocidade), ¢) controlo do website pelos proprietarios, d) seguranca do
servidor, €) largura de banda e ligacBes suficientes para suportar uma procura crescente, f) ligacéo de
seguranca, g) disponibilidade de 24 horas do servidor, h) bom desempenho dos servidores de web
utilizados, i) escolha da encriptagdo, j) experiéncia do fornecedor no dominio da Internet, k)pessoal
competente no servico comercial e no apoio técnico, |) disponibilidade de um relatério de trafego
mensal com registo do ndmero de visitantes do website, e m) pregos comportaveis — um servidor num
centro de dados deve apresentar uma boa relagao custo/beneficios (de acordo com a UUNet, os custos
correspondem a um quarto dos da opcédo “faca vocé mesmo”. A tarifa mensal minima de web-hosting
da UUNet ¢é de 750 dblares americanos. (Para mais informagdes, consultar
http://www.us.uu.net/products/hosting/keystrengths/sel ecting.html).
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multihoming. Uma rede a funcionar em multihoming mantém a sua ligacdo a
Internet quando uma conexdo é interrompida e pode encaminhar o trafego para
qualquer destino através da ligagdo que oferece melhor servigo, evitando o
congestionamento do tréfego para o destino em causa.

Tendo em conta a importancia da qualidade da conexdo (em termos de velocidade,
fiabilidade e redundéancia), os fornecedores de acesso a Internet e os fornecedores de
rede utilizam o multihoming para assegurar 0 acesso universal a Internet. A
investigacdo da Comissdo permitiu mostrar que o multihoming € utilizado,
principalmente, para fins de duplicaco de seguranca e de redundancia, tendo em
vista assegurar a qualidade do servico. No entanto, o multihoming néo evita,
necessariamente, que o tréfego passe por uma rede com uma ligacéo desclassificada
(“degraded”). Até certo ponto, € possivel influenciar o caminho seguido pelo
trafego exterior, de forma a evitar que ele atravesse uma rede desclassificada,
embora ndo sgja possivel fazer o mesmo no que respeita ao trafego de retorno. A
prética de multihoming pode também ser utilizada para assegurar as ligacOes a
certas regides, como os Estados Unidos ou a Europa, e oferece aos novos aderentes
a oportunidade de se ligarem a clientes.

As redes afectas ao multihoming possuem geralmente um fornecedor principa de
ligagdo e um outro, ou mais fornecedores, como ligacéo de seguranca. Em geral, os
clientes tém a sua ligacdo principal ao fornecedor que os pode ligar a0 maior
numero de clientes, e a ligac8o secundéria, de seguranca, a fornecedores de menor
porte. Isto mesmo é confirmado pela investigagdo da Comissdo, a qual revela que a
maioria dos fornecedores de rede e de acesso a Internet de segundo nivel ou de
pequeno porte tém multihoming numa ou em ambas as partes envolvidas na
operacao de concentraco.

Caching, Mirroring e Redes de Distribuicdo de Contelidos (Content Delivery
Networks, CDN)

A funcdo principal do caching e do mirroring € a de proceder a distribuicdo de
contelidos nos limites da Internet, ou sgja, proximo do utilizador final (ou
“eyeball”). Estas tecnologias permitem melhorar a qualidade da distribuicdo de
contelidos, uma vez que reduzem os tempos de distribuicdo, bem como o
congestionamento da rede e os custos da largura de banda, aproximando os
contelidos dos utilizadores finais. No entanto, estas tecnologias ndo sdo ainda
amplamente utilizadas e possuem algumas limitagdes técnicas (ver ponto 172). Em
particular, as tecnologias em questdo revelam-se eficazes quando aplicadas a
material estatico e estavel e, portanto, menos sujeito a alteragoes.

Caching

Destas técnicas, o caching € a mais antiga. O caching permite criar coOpias
temporarias de informagdo, como as paginas Web, arquivos de imagem ou arquivos
multimédia (os quais sdo designados pelo termo “objectos’), que residem em
computadores (“caches’) diferentes do anfitrido onde a informagdo foi gerada
(servidor original). Assim, os “caches’ ndo realizam copias de todo o contetido do
website, mas apenas das partes do mesmo que contém um contetdo dindmico, de
forma a reduzir o peso da largura de banda nesses servidores centralizados. Os

“caches’ sdo instalados pelo proprietario/gestor da rede, em locais seleccionados de
uma determinada rede.
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Um cache pode ser um PC vulgar onde corre software disponivel ao publico ou um
computador (ou rede de computadores) atamente especializado, onde corre um
software especial projectado para esses computadores. Apds estar instalado numa
rede, o cache intercepta pedidos, apresentados pelos anfitrides a rede basica, de
objectos situados noutras redes, verificando se 0 objecto solicitado se encontra
armazenado no cache. No caso de o cache encontrar o objecto pedido armazenado
(o que é designado por “hit"), o servidor do cache envia o objecto ao anfitrido que o
pediu. Caso o objecto ndo se encontre no cache (0 que € designado por “miss’), o
servidor do cache permite que o pedido de informag&o continue o seu caminho para
0 servidor de origem.

Existem trés tipos de caches, a saber: o tradicional, o transparente e o cache
“pre-fetch”. Os tradicionais, que sdo também o0s mais antigos, vulgarmente
conhecidos por servidores proxy, exigiam que o servidor que formulava o pedido
tivesse 0 seu browser (navegador) configurado para enviar pedidos de objectos ao
servidor proxy, em vez de o fazer directamente para o website em questdo. Os
caches transparentes, ao contrario dos tradicionais, podem ser instalados
directamente na rede, podendo captar todos os pedidos de objectos que passam
através deles. Sdo “transparentes’, no sentido de que o anfitrido que solicita ndo
precisa de configurar 0 seu browser para utilizar um servidor proxy, ndo se dando
conta de que pode estar a receber objectos de um servidor cache. Em geral, os
caches sO armazenam informagdo que tenha sido previamente solicitada por um
utilizador anterior. Existem, contudo, alguns caches tradicionais e transparentes que
vao buscar objectos antes de estes serem pedidos (“pre-fetch”), isto €, solicitam
informacdo de websites em conformidade com critérios pré-definidos e actualizam
periodicamente essa informacdo. Isto permite ao servidor cache antecipar-se aos
pedidos, melhorando o desempenho do cache. Estes caches de antecipacdo s&o
particularmente Uteis no caso de conteldos relativamente “dindmicos’ (por
exemplo, paginas Web actualizadas diariamente, ou com maior frequéncia).

O caching, enquanto tal, ndo € fornecido como um servi¢o autbnomo. Trata-se de
uma melhoria instalada pelo operador ou gestor de rede, no sentido de aumentar a
qualidade e a velocidade de transmisséo desta, e os | SP adquirem e instalam caches
nas suas redes por duas razdes: (a) eliminar os requisitos de largura de banda, e (b)
melhorar o tempo de resposta ao cliente. Ambas as consideracfes sdo importantes
para todos os compradores de cache, mas a ordem de prioridades depende de cada
ISP.

O caching é especialmente atraente para as empresas, embora 0 ndo seja para 0s
fornecedores de contelidos, uma vez que ndo permite a estes Ultimos proceder a
contagem dos “hits’ (nimero de visitas ao site), 0 que € necessario para calcular e
gerar receitas de publicidade|...]*

Mirroring (Replicagao de imagem)

Basicamente, o mirroring € 0 mesmo gue o caching. A informagdo, que é ou sera
solicitada com muita frequéncia, é replicada em computadores diferentes, sendo
fornecida a qualquer pessoa que a solicite a partir de um computador gque esteja
mais proximo do que o fornecedor de contelidos original. O objectivo é o de reduzir
a dependéncia dos servidores centrais e permitir distribuir o contelido de formamais
eficaz e mais rapida aos utilizadores locais.

11
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Enquanto o caching é uma técnica de gestdo da rede, através da qual um operador
de rede instala um computador que funciona com um software especial de cache,
com vista a melhorar a velocidade de transmisséo da rede e a reduzir os requisitos
de largura de banda, a replicacdo de imagem ou mirroring € uma técnica atraves da
gual o contetdo é replicado para servidores geograficamente dispersos.

Também a replicacdo de imagem, de uma forma geral, ndo é fornecida enquanto
servico auténomo. Em alguns casos, um fornecedor de contetdos pode decidir
localizar os seus servidores noutras redes, mais proximas dos utilizadores finais.
Esta situacdo € mais comum quando um fornecedor de contetidos possui um ndmero
reduzido de grandes arquivos que pretende instalar mais perto de grupos especificos
de utilizadores finais. Por exemplo, a Microsoft e a Netscape utilizam servidores de
descarregamento (download servers) separados, com vista a permitir aos
utilizadores europeus importar software mais rapidamente do que seria possivel se
precisassem de descarregar os mesmos ficheiros a partir do servidor de origem,
localizado nos Estados Unidos.

Mais habitualmente, no entanto, a replicacdo de imagem (mirroring) é fornecida
como uma parte do pacote de web-hosting (ver pontos 32 e 33 supra) ou por
empresas de colocagdo. Estas empresas mantém centros de dados localizados em
todo o mundo, que se encontram ligados a diversas espinhas dorsais (eixos
principais) da Internet. Todos os grandes fornecedores de ligacéo Internet oferecem
web-hosting e servicos de colocacdo. Por exemplo, a MCIl/WorldCom anunciou em
31 de Maio de 2000 que iria construir 13 grandes centros de dados na Europa, tendo
como avo os ISP, os ASP (Application Service Providers) e as grandes
multinacionais. Os novos centros de dados juntar-se-80 aos actuais 28 centros
europeus da WorldCom, estes de menor dimensdo.l” O servico de mirroring a
fornecer por estes operadores de centros de dados requer a instalagdo de multiplos
servidores em zonas geograficamente dispersas, podendo cada um deles processar
0s mesmos pedidos e fornecer a mesma informagdo. A citada dispersdo geogréfica
vai permitir aos fornecedores de web-hosting utilizarem o sistema de nomes de
dominio (Domain Name System, DNS) para encaminharem os pedidos para o
servidor mais proximo, ou distribui-los entre os diversos servidores, a fim de obter
um equilibrio da carga de cada servidor.

Redes de Distribuicéo de Contetdos (Content Delivery Networks, CDN)

A combinagdo das técnicas de caching e de mirroring conduziu a uma forma mais
avancada de distribuicéo de contelidos, CDN. Estas funcionam através da instalacdo
de servidores cache ou de dispositivos semelhantes em redes mdiltiplas e em
diversas localizacBes geograficas. Estas redes de distribuicdo de contelidos
fornecem ao cliente (um fornecedor de conteldos) um software que lhe permite
reconfigurar automaticamente as suas paginas Web de forma a orientar um pedido
de grandes objectos, por um utilizador final, para o servidor CDN que esta mais
proximo deste ou, em certos casos (com base num acompanhamento de rede em
tempo real e em algoritmos de encaminhamento), aguele que pode distribuir o
contelido mais rapidamente ao utilizador final (por exemplo, se o congestionamento
do trafego reduzir a velocidade do servidor mais proximo).

17 «

‘“WorldCom plans Eurosopean data center roll-out”, por Emily Bourne, Total Telecom, de 31 de Maio

de 2000
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As redes de distribuicéo de contetidos (CDN) desempenham uma fungdo semelhante
a do caching. Contudo, enquanto que os ISP utilizam caches para melhorar a sua
capacidade de “puxar” contetdos para dentro das suas redes (por forma a ficarem
mais proximos dos seus clientes), as CDN permitem aos fornecedores de conteidos
“empurrar” 0s seus conteldos para outras redes. Assim sendo, as duas abordagens
s80 complementares nos seus efeitos para a utilizagcdo das redes da espinha dorsal da
Internet.

Os fornecedores de conteldos pretendem, acima de tudo, distribuir os seus
contelidos aos Uutilizadores finais, tdo rapidamente quanto possivel. O elevado
crescimento do volume de informagdo transportada pela Internet conduziu a
insuficiéncias de capacidade e ao aumento dos tempos de resposta da rede. As redes
de distribuicdo de conteiidos permitem reduzir os tempos de resposta, mediante a
reducdo do volume de dados que precisa de atravessar as diferentes redes. Quando
podem contar com uma CDN, os fornecedores de contelidos conseguem reduzir 0s
Seus custos em equipamento e em largura de banda, sem diminuir a quantidade de
dados fornecidos. Desta forma, um fornecedor de contelidos que utilize o servigo
CDN precisa de uma capacidade menor e de utilizar um menor nimero dos seus
proprios servidores, porque deixa de fornecer o grosso dos seus contedidos de forma
directa. Parte dos custos deve recair sobre 0 servico CDN, mas este pode imputa-los
novamente ao fornecedor de conteldos. No entanto, os fornecedores de conteidos
podem, mesmo assim, achar mais economica a utilizacéo do servico CDN do que a
opcdo de fornecer os conteldos a partir dos seus proprios servidores ou de
servidores localizados em centros de dados de servicos anfitrides.

Para aém das técnicas acima descritas, a Internet assiste actuamente ao
desenvolvimento de novos servicos como o comércio electrénico, o video online,
comunicacOes de voz pelarede de Internet (voice over |P), etc., que requerem muito
maior capacidade do que a exigida até agora e também sdo fornecidos em tempo
real. Para que possam ser desempenhados, estes servicos necessitam de ser
transportados através de redes que ndo apresentem riscos de falhas ou de “packet
loss’. Se assim ndo for, a qualidade de servicos como o video ou a transmisséo de
voz pode ser gravemente af ectada.

M ERCADOS DO PRODUTO RELEVANTES

Ligacdo I nternet de nivel superior ou universal

52.

Na decisdo de 8 de Julho de 1998!8 relativa a WorldCom/MCI (“WorldCom/MCI”),
a Comissdo identificou trés mercados distintos: i) o dos servigos de acesso do
anfitrido ao ponto de presenca, ii) o dos servicos de acesso a Internet, eiii) aligacéo
Internet de nivel superior ou universal. A Comissdo concluiu gue existiaum elevado
nivel de concorréncia no mercado de acesso a Internet e, portanto, a sua andlise
centrou-se no mercado de fornecimento de ligacéo de nivel superior ou universal, no
qual ambas as partes envolvidas na operacdo de concentracdo eram activas. A
analise de mercado realizada no caso em apreco confirma gue, para efeitos desta
operacdo, a atencdo deve centrar-se igualmente no mercado de fornecimento de
ligacdo de nivel superior ou universal, apreciado na decisdo relativa a
WorldCom/MCI.

18 Processo M.1069, JO L 116 de 4.5.1999, p. 1
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Na decisdo sobre a WorldCom/MCI, a Comissdo definiu o fornecimento de ligacdo
de nivel superior ou universal como um mercado distinto, dado ter concluido que
apenas as organizacdes capazes de fornecer ligagbes Internet exclusivamente com
base nos seus recursos proprios podiam ser consideradas fornecedores de ligagcéo de
nivel superior (ou de primeiro nivel) e que a ligacdo era fornecida inteiramente
através de acordos entre fornecedores do mesmo nivel entre essas redes de alto nivel
ou internamente. Os fornecedores de ligagdo Internet de nivel secundario podem
assegurar uma parte do seu servicgo atraveés de acordos entre fornecedores do mesmo
nivel, mas tém que complementé-la com transito comprado a terceiros. Concluiu-se
gue os | SP secundérios ndo podiam deixar de continuar a comprar transito as redes
de primeiro nivel e ndo podiam impor pressdes concorrenciais sobre 0S precos
estabelecidos pelas redes de nivel superior. A mesma conclusdo € vdida
relativamente aos revendedores. Assim, concluiu-se que o mercado relevante no
gual a MCl e a WorldCom se movimentavam era o mercado de fornecimento de
ligac&o de nivel superior ou “universal”.

Nessa altura, a MCl e a WorldCom contestaram a alegagdo da Comisséo de que a
Internet constitui uma estrutura hierdrquica. No entanto, a Sprint alegou na altura
que a Internet possuia caracteristicas hierérquicas e ndo retirou essa afirmacéo’®. No
que respeita a presente operacdo, as partes alegam que a Internet ndo tem
caracteristicas hierarquicas. [...]*29[...]* A investigacdo da Comissdo confirmou, no
entanto, nas suas conclusdes no ambito da decisdo sobre a WorldCom/MCI, que a
Internet € uma estrutura hierérquica e que existe um patamar de fornecedores de
rede de primeiro nivel que asseguram a ligacéo inteiramente a partir de acordos
entre fornecedores do mesmo nivel entre as redes de primeiro nivel ou internamente.
A investigacdo revelou também que os fornecedores de rede de nivel superior
continuam a recorrer, entre eles, a acordos entre fornecedores do mesmo nivel
gratuitos em pontos entre fornecedores do mesmo nivel privados. Por outro lado, os
fornecedores de rede mais pequenos (ou de segundo nivel) continuam a recorrer a
acordos entre fornecedores do mesmo nivel nacionais ou regionais (incluindo as
filiais europeias da MCl WorldCom), para obter ligagéo nacional, regional e mesmo
europeia. Contudo, no que respeita a ligacdo global, mesmo os grandes fornecedores
de rede a nivel europeu adquirem transito a um ou mais dos fornecedores de ligacéo
Internet de nivel superior. O segmento seguinte é o dos fornecedores de rede de
ambito regional e dos fornecedores de acesso a Internet que compram ligagdo para
0s seus clientes de retalho. Outros clientes dos grandes fornecedores de ligacéo
Internet sGo os websites e empresas clientes que pretendem ligagdes ou acessos
dedicados [...]*. Em resumo, todos os operadores envolvidos no fornecimento de
servigos de Internet, compram transito e sdo, directa ou indirectamente, clientes dos
fornecedores de ligacdo de primeiro nivel. Nenhum deles pode obter ligacdo global
sem ter acesso as redes de fornecedores de ligacdo de nivel superior.

O proprio documento entregue pelas partes confirma a hierarquia geografica da
Internet, significando isto que as redes dos Estados Unidos s&o tratadas como sendo
mais importantes do que as outras. A MCI WorldCom possui trés redes regionais
que sdo a espinha dorsal do sistema: a AS701 (América do Norte), a AS702

19

20

Requerimento da Sprint Corporation e da MCIl WorldCom Inc., perante a US Federal Communications
Commission (FCC) de 20 de Margo de 2000, p. 90, nota de pé de pagina n® 142,

[.]*
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(Europa) e a AS703 (Asia e Pacifico). [Para obter um acordo entre fornecedores do
mesmo nivel para ligacdo global, o fornecedor de rede precisa de cumprir 0s
critérios estabelecidos pela UUNEet para servicos entre fornecedores do mesmo nivel
na Ameérica do Norte]*. A Sprint apenas fornece servicos de Internet nos Estados
Unidos. Os acordos entre a Sprint e outros operadores oferecem a estes ligacéo a
rede da Sprint nos Estados Unidos, mas apenas no caso de esses operadores
disporem de uma rede de ambito mundial.

As partes envolvidas defendem que qualquer andlise do mercado do produto
relevante devera ter em conta a evolugdo recente na natureza e ambito da Internet.
Alegam que se verificou um aumento do lado da oferta, quer nos Estados Unidos
quer na Europa, resultante do aumento da procura de ligagdo universal.
Nomeadamente, salientam que a liberalizacdo dos mercados de tel ecomunicacdes da
Unido Europeia deu origem a instalacéo, eficaz e persistente, de um ndmero
significativo de novos fornecedores de rede Internet, contribuindo para aumentar o
peso dos fornecedores de rede europeus. O aparecimento da distribuicdo de
contetdos controlada (CCD), os acordos entre fornecedores do mesmo nivel a nivel
regional e a crescente utilizacdo de mirroring, caching e multihoming tém também
desempenhado um papel decisivo, no decurso dos Ultimos dois anos, ao reduzirem a
dependéncia dos ISP e dos ICP (Internet Content Providers, fornecedores de
contelidos Internet) em relacdo aos fornecedores centrais sediados nos Estados
Unidos.

A investigacéo levada a cabo pela Comissdo mostra que, apesar da entrada de um
numero significativo de novos ISP a nivel da venda a retalho, quer na Europa, quer
noutros lugares, ndo apareceu um grande nimero de novos fornecedores de rede
Internet de primeiro nivel. Os Unicos dois grandes fornecedores de nivel superior
gue fizeram a sua entrada no mercado foram a Cable & Wireless?!, que comprou o
sector de Internet da MCI, e a AT&T, mediante a aquisicdo da IBM Global
Networks, entre outras empresas. Estas operacOes ndo alteraram o nivel de
concentracdo do mercado, uma vez que as redes adquiridas ja pertenciam aos
fornecedores de ligagdo Internet de nivel superior.

A investigacdo realizada pela Comissdo mostrou iguamente que, apesar de ter
havido uma alterac@o nos fluxos de trafego e de haver menos trafego com origem na
Europa e destinado aos Estados Unidos, a dependéncia dos fornecedores de rede
Internet da Europa em relac@o aos fornecedores de ligagdo dos Estados Unidos é
ainda muito significativa Mesmo os maiores fornecedores de rede Internet da
Europa enviam entre 50% e 80% do trafego Internet com origem nas suas redes para
os Estados Unidos [...22.]*. Terceiros ndo envolvidos concordam, em geral, que esta
propor¢ado ird, provavelmente, diminuir, até certo ponto, nos proximos anos, tendo
em conta 0 aumento crescente dos contelidos nacionais. Contudo, e apesar desta
tendéncia, espera-se que se mantenha uma forte dependéncia dos grandes
fornecedores de rede dos Estados Unidos, no plano da ligagéo, dado gque os clientes
da Europa continuam interessados no acesso aos websites mais populares do mundo,
que se encontram sediados nos Estados Unidos. A crescente utilizaggo do mirroring

21

22

Observagtes da Cable & Wireless perante a US Federal Communication Commission (FCC), em 18
de Fevereiro de 2000

[.]*
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e do caching ndo devera alterar esta situacéo, uma vez que se estd a assistir também
aum forte crescimento dos websites e dos conteidos nos Estados Unidos. Apesar do
uso crescente das referidas técnicas, a ligacdo global e universal continuara
dependente dos fornecedores de ligacdo de nivel superior.

Em qualquer caso, embora grande parte do tréfego que antes era enviado para 0s
Estados Unidos seja agora direccionado para outros locais ou, numa proporgao
limitada, replicado na Europa, uma ampla proporcéo do tréfego com origem na
Europa continuara a ser enviado para filiais europeias de fornecedores de rede dos
Estados Unidos, uma vez que muitos desses fornecedores estéo a instalar redes na
Europa e noutras regides e que o trafego €, consequentemente, direccionado para
essas redes. Desta forma, e apesar da alteracdo sofrida pelos fluxos de tréfego, a
dependéncia dos fornecedores de ligacdo de nivel superior dos Estados Unidos
manter-se-a. Da mesma forma, a técnica do multihoming (ou multifornecimento)
ndo parece ter tido um impacto significativo nos fluxos de tréfego. A andlise
efectuada a0 mercado mostrou que os ISP europeus compram a ligagcdo a
fornecedores regionais secundérios (europeus), mas gque continuam a depender do
transito de pelo menos um dos grandes fornecedores de ligacdo de nivel superior,
para conseguirem obter umaligagéo universal.

Neste contexto, a Comissao concluiu, na sua comunicacdo de objecgdes, que, apesar
da evolucdo da Internet desde 1998, existe um mercado especifico para o
fornecimento de ligacdo Internet de nivel superior ou universal. A crescente
utilizacdo dos servicos de caching, mirroring e multihoming ndo altera esta
conclusdo.

A resposta das partes

Na sua resposta a comunicacdo de objeccdes, as partes contestaram a definicdo de
mercado do produto apresentada pela Comissdo, assim como a estrutura hierarquica
do mercado da Internet. Segundo as partes, os operadores secundarios poderiam ter
evitado os fornecedores de nivel superior na sua procura de ligagdo universal. Para
além disso, segundo as partes, a evolucdo tecnoldgica conduziria a alteracdo da
natureza hierérquica daindustria.

Em primeiro lugar, ha que salientar que as partes reconhecem, na sua resposta
conjunta & comunicagdo de objecgdes, que “os operadores secundarios (...) ndo
fazem parte do nucleo default-free da Internet. Ou sgja, ndo podem distribuir tréfego
para todos os destinos da Internet sem dependerem do trénsito adquirido a outro
ISP.”23 Para dém disso, as partes possuem uma visdo diferente do mercado do
produto relevante. Na sua resposta, a Sprint defende o ponto de vista de que é
Necessario acrescentar mais quatro empresas as que sao identificadas pela Comisséo
como sendo os representantes do mercado de nivel superior. No entanto, a Sprint
ndo contesta a ordem hierarquica da Internet. Por seu lado, a MCI WorldCom
continua a alegar que o mercado relevante é bastante mais amplo do que o que foi
identificado pela Comisséo.

23

Resposta conjunta a comunicacdo de objeccles, paragrafo 264 e nota de rodapé n°. 235.
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Uma terceira parte também apresentou provas, durante a audicdo, da diminuicéo da
qualidade dos seus servigos decorrente da auséncia de ligagdes directas entre
fornecedores do mesmo nivel com a MCI WorldCom na Europa.

As partes alegaram que as relacdes secundarias entre fornecedores do mesmo nivel
(ou sgja, entre fornecedores de ligacdo aos nivels local e regional) permitem aos
clientes dos fornecedores de ligagdo de nivel superior exercerem uma pressao
concorrencia sobre esses fornecedores. Segundo as partes, se, por hipotese, todos
os fornecedores de ligagéo de nivel superior pretendessem aumentar as tarifas de
transito em 5% a 10%, os operadores secundérios conseguiriam reencaminhar
eficazmente o tréfego numa proporcao tal que o acréscimo nos precos do trénsito se
revelaria ndo lucrativo. Além isso, e como argumento complementar da auséncia de
estrutura hierarquica da Internet, as partes alegaram na sua resposta a definicéo de
mercado feita pela Comissdo, que esta ignora a evolucdo registada fora dos Estados
Unidos e o0 aparecimento de operadores importantes na Europa.

As partes ndo levam em conta que os clientes de transito dos fornecedores de
ligacdo de nivel superior ndo poderiam ter acesso a outras fontes para obterem
ligacdo universal. Para congtituirem aternativa a ligacdo oferecida pelos
fornecedores de nivel superior, os fornecedores secundarios teriam que efectuar um
elevado nimero de acordos entre fornecedores do mesmo nivel e de transito com os
I SP gue s6 poderiam alcancar atraves do extracto mais elevado. Tendo em conta que
existem milhares de ISP a nivel mundial, tal tarefa ndo seria, seguramente, um
investimento rentavel, quando comparada com o aumento relativo dos pregos do
transito?*.

Para além disso, as partes alegam que a Comissdo néo teve devidamente em conta
os efeitos das tecnologias de armazenamento de contelidos e de distribuicdo quando
procedeu a avaliagdo do mercado relevante. Segundo as partes, estas técnicas ndo
constituem servigos distintos, antes funcionam como substitutos parciais para o
transporte pelo eixo principal. As técnicas em questdo permitem aproximar 0s
contetidos dos utilizadores, evitando que grande parte do tréfego circule pelas redes
gue constituem o eixo principal ou espinha dorsal do sistema.

Ta como foi referido no ponto 38 e serareiterado no ponto 172, a andlise efectuada
pela Comissdo mostrou que a crescente utilizagdo daguelas técnicas ndo teve
impacto significativo na estrutura do mercado. A maior parte do trafego continua,
tal como antes, a circular através dos fornecedores de ligagdo de nivel superior. Para
aém disso, e tendo em conta que as referidas técnicas ndo permitem deixar
totalmente de lado os fornecedores de ligacdo de nivel superior, continua a existir
uma inevitavel dependéncia destes fornecedores para assegurar a ligacdo universal.
Seja como for, estas técnicas sdo utilizadas, ndo so pelos fornecedores de contelidos
e pelos pequenos fornecedores de ligacdo, mas também pelos fornecedores de
ligacdo de maior porte nos seus servicos de centros de dados e de colocacéo.

As partes alegaram ainda gque a definicdo de mercado apresentada pela Comissao
foge a realidade ao considerar que o mercado de ligag&o de primeiro nivel se tornou
substancialmente mais concorrencial, uma vez que a posi¢ao relativa de cada um

24

As partes reconhecem que existem milhares de | SP, em todo 0 mundo. Veja-se, por exemplo, a pagina
119 da resposta a comunicacao de objeccoes.
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dos “actores principais’ identificados na decisdo respeitante a WorldCom/MCI se
reduziu.

Este argumento ndo € pertinente no que respeita a definicdo dos mercados
relevantes, uma vez que se relaciona com a avaliagdo do nivel de concorréncia no
mercado. Além do mais, e contrariamente aos pontos de vista das partes, ndo se
assistiu a entrada de novos candidatos neste mercado desde 1998. Assim, na sua
decisdo de 1998 sobre a WorldCom/MCI, a Comissdo identificou o mercado
relevante como consistindo em 16 fornecedores de ligagdo de nivel superior. Estes
operadores eram 0s que tinham acordos entre fornecedores do mesmo nivel com os
quatro principais fornecedores. No processo agora em andlise, a Comissdo
considerou que o nimero de fornecedores de primeiro nivel € 17. A seleccdo foi
feita com base na lista dos operadores com acordos entre fornecedores do mesmo
nivel com ambas as partes notificantes e nos pontos de vista de terceiros. Assim, o
conjunto de participantes no mercado que foi seleccionado no ambito do presente
procedimento foi identificado com base em critérios mais alargados e generosos do
gue os gque haviam sido usados aquando do processo relativo a WorldCom/MCI. Em
qualquer dos casos, a entrada no mercado da AT&T (nhomeadamente, através da
aquisicdo de fornecedores de nivel superior ja existentes) ndo teve um efeito
significativo na quota de mercado da MCI WorldCom. A quota de mercado da MCl
WorldCom durante os dois Ultimos anos manteve-se relativamente estavel,
ressalvadas variagdes dependentes da metodologia utilizada para o célculo das
guotas de mercado.

Servigos de telecomunicagdes globais

Os sarvicos de telecomunicactes globais (Global Telecommunications Services, GTYS)
S80 servigos de telecomunicagdes que ligam um determinado numero de localizagtes
de clientes, gerdmente em, pelo menos, dois continentes e em varios paises. Séo
adquiridos, regra gerd, por empresas multinacionais (MNC) que estéo presentes em
muitos paises e em mais do que um continente. Os servicos fornecidos congtituem
servicos melhorados — ultrapassando a prestacéo de servicos simples, como avoz e 0
fax — de forma a fornecerem aos clientes pacotes de solugdes, incluindo redes privadas
virtuais que englobam voz, servico de dados e diversas funcionaidades avangadas.

Caracteristicas da procura

As partes esclareceram, no decurso da investigagdo sobre o mercado, que o
fornecimento de GTS (servigos de telecomunicacdes globais) se desenrola em duas
fases?>. A primeira fase, quando um cliente pretende obter esses servicos, consiste,
habitualmente, em emitir um convite a apresentacdo de propostas (Request For
Proposals, RFP), o qua inclui uma descricdo pormenorizada das necessidades
especificas do cliente e € dirigido a um conjunto de eventuais fornecedores, que
dever&o apresentar candidaturas. A segunda fase, apds a apresentacéo das candidaturas,
corresponde ao periodo em que o cliente conduz negociagdes com um pequeno nUmero
de candidatos seleccionados antes de ser escolhido o vencedor. Seguem-se negociagtes
pormenorizadas com este Ultimo sobre o contrato.

25 P4gina 20 do Memorando sobre o mercado GTS, apresentado em 17 de Marco de 2000.
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Os clientes dos servicos de tel ecomunicagdes globais exigem que os seus fornecedores
sgjam capazes de |hes fornecer redes e servicos totalmente personalizados. Essas redes
dever&o cobrir um amplo leque de locais geograficamente dispersos, alguns dos quais
poderdo Situar-se em pontos remotos, por exemplo, instalagdes petroliferas em areas
desérticas. A rede fornecida devera também possuir largura de banda suficiente para
suportar o tréfego dirigido e originado em todas as localizagbes de forma fiavel. Os
maiores fornecedores destes servicos tém, possivelmente, condigOes para 0s assegurar
atraveés das suas proprias redes. Contudo, no caso da maior parte dos fornecedores e/ou
de algumas locdizagbes geograficas, podera ser necessario utilizar (em regime de
aluguer) as redes de outras empresas para cobrir &reas ndo servidas pelo préprio
fornecedor, de forma a assegurar a boa qualidade da rede em causa.

A maior parte dos clientes pretende que |Ihe sgja fornecido um pacote de servicos,
enquanto um numero mais reduzido prefere comprar servicos individuais, destinados a
necessidades especificas, que poderdo ser integrados pelo préprio cliente. Todavia, 0s
contratos ndo estdo divididos de forma a permitir que os fornecedores individuais se
candidatem a* lotes’ diferentes, dos servicos a concurso.

Questionado sobre os parametros fundamentais na seleccdo de um fornecedor de
servicos de telecomunicagtes globais, um dos inquiridos citou um estudo do Yankee
Group?s, que sugeria que O prego era apenas O quarto critério mais importante na
avaliacdo de um produto oferecido por um fornecedor, depois da qualidade, do
servico/apoio técnico e da compatibilidade/ligacdo/infra-estrutura. Outros parametros a
ter em conta abrangiam a cultura/lingualzonas de fuso horario, a largura de
bandal/capacidade, a gestéo da rede, os tempos de instalacdo da rede, o acance global,
questdes relacionadas com 0 pessoal, a coordenacdo e a competéncia. Os clientes que
responderam no ambito da andise do mercado efectuada pela Comissdo confirmaram
que 0 preco ndo congtituia o0 Unico critério que tinham em conta quando escolhiam
fornecedores. O prego ndo era normal mente considerado como o primeiro critério ou o
mais importante no decurso do processo iniciad de seleccdo. Esta questdo assumia
importancia decisiva apenas durante a segunda fase do processo (quando se fazia a
comparacdo entre os candidatos de um pegqueno grupo seleccionado).

Os candidatos crediveis no mercado GTS devem dispor de instalagdes préprias (ou
Sgja, devemn possuir redes proprias para a maior parte do seu trafego, para poderem
assegurar elevados niveis de confianca e de qualidade do servico prestado, fornecer
largura de banda suficiente e controlar os custos); devem, iguamente, ter um alcance
global e poder fornecer servicos de apoio ao cliente (alguns clientes exigem mesmo que
as instalacbes dos servicos de apoio se situem na sua proximidade, embora a
localizacdo possa ndo congtituir um factor técnico decisivo). A existéncia de uma
carteira de clientes também é importante para persuadir um novo cliente de que o
fornecedor é capaz de prestar 0s seus servicos de forma eficaz.

Caracteristicas do fornecimento

Os fornecedores podem satisfazer as necessidades dos clientes por diferentes meios. Os
clientes podem adquirir os elementos basicos do pacote de telecomunicagdes globais,
como uma rede de dados e as aplicagdes informéticas especificas a utilizar nessa rede,

26

Nota de sintese do relatério do Y ankee Group, "The Bell(e)s of the Ball Give Their Hands: Qwest/US
WEST and Global Crossing/Frontier”, retirado de www.yankeegroup.com.
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por exemplo, o servico internaciona telefénico de codigo 800, e depois procederem
eles mesmos a combinacdo desses diferentes servicos adquiridos a fornecedores
distintos, de forma a criarem servicos mais aargados, assegurando internamente a
manutencdo e 0 apoio técnico. Em alternativa, os clientes podem comprar pacotes
personalizados a fornecedores especidizados, sendo a montagem do pacote de
Servigos, a manutencao permanente e 0 apoio técnico executados pelo fornecedor, com
a possibilidade de este oferecer melhores garantias de desempenho, a um custo mais
baixo, dada a natureza integrada do pacote fornecido. A opc¢do final consiste na
externaizacdo total das actividades do cliente para o fornecedor. Esta solucéo inclui,
frequentemente, a transferéncia de efectivos para o fornecedor e ndo apenas o
fornecimento do pacote de servicos integrados.

Sgjam quais forem as necessidades exactas do cliente, os servicos solicitados incluiréo
sempre uma combinacdo de elementos semelhantes (uma rede, um protocolo de dados
— por exemplo, X25, Frame Relay, ATM ou IP —, outros servigos que ultrapassam o
protocolo, conjuntamente com elementos qualitativos importantes, como o acance
geogréfico, a capacidade de assegurar a quaidade do servico (continuidade, apoio
préximo do cliente, fiabilidade elevada), com custos, consequentemente, semelhantes.
Os fornecedores terdo de estar em condicoes de prestar todos estes servicos. O facto de
o fornecedor dispor da gama total dos servicos também traz beneficios em termos de
controlo de custos e da fiabilidade do pacote de servigos total, melhorando a imagem
do fornecedor perante o cliente.

O processo de concurso

As partes notificantes forneceram uma descricdo do processo do concurso, no
ambito da investigacdo da Comissdo. Normalmente, os clientes dirigem um convite
a apresentacdo de propostas (RFP) aos fornecedores potenciais. Em certas
circunstancias, podem emitir pedidos de informacéo (Requests for Information, RFI)
antes do RFP, para se inteirarem das opcdes de oferta por parte dos grandes
fornecedores. Os RFP podem ser documentos bastante extensos: um dos clientes
referiu que podiam atingir as 100 paginas. A seguir, 0 RFP é comunicado aos
fornecedores escolhidos para se candidatarem ao contrato.

A resposta ao RFP, na qual se pretende satisfazer as exigéncias técnicas do cliente,
também pode ser extensa. Segundo a MCI WorldCom, o0 preco iniciamente
proposto na resposta a um RFP é estabelecido com base na experiéncia anterior
relativa aos servicos a fornecer e no alcance geografico desses servicos|[...]*.

[O célculo dos custos com vista a elaboracdo de um contrato GTS constitui um
exercicio complexo, o qual deve ter em conta um amplo leque de factores, nos quais
se incluem a gestéo, marketing, apoio e vendas, pessoal, administragcéo e custos de
equipamento.]*

[...]*. Quando as candidaturas sdo recebidas, € habitual constatar-se que nenhum
dos fornecedores satisfaz integralmente os requisitos estabelecidos no RFP, pelo
que € necessario organizar reunides de esclarecimento, de forma a permitir
compreender e avaliar 0s aspectos técnicos do concurso. Este processo de avaliacéo
pode exigir varios meses de trabalho de uma equipa de peritos.

Quando o fornecedor de telecomunicagbes globais alcancou a segunda fase do
processo do concurso (ou sgja, afase em que o cliente potencial jafez uma primeira

seleccdo de possiveis fornecedores), iniciam-se as negociagcoes sobre precos com o
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cliente potencial. Em geral, este grupo pré-sel eccionado é constituido por entre 3 e 5
fornecedores. Da descricdo do processo de concurso fornecido pelas partes
notificantes e da informagéo prestada por terceiros, resulta que, apesar de cada
candidatura ser negociada separadamente, na pratica, se o candidato tiver uma boa
equipa, esta saberd identificar os seus adversarios nesta segunda fase do processo de
candidaturas. E comum fornecer aos candidatos informag&o sobre a identidade e,
frequentemente, sobre as caracteristicas concorrenciais dos outros candidatos.

Logo que se procede a seleccdo do fornecedor, o contrato € adjudicado e o acordo &
completado. Alguns clientes utilizam consultores durante parte do processo de
concurso — por exemplo, na preparagdo do caderno de encargos e, em certos
concursos, durante todo 0 processo.

O fornecimento de pacotes de servicos de tel ecomuni cacdes globais

O fornecimento de pacotes de servicos de telecomunicagbes personalizados,
melhorados e de vaor acrescentado a empresas constitui um mercado do produto
relevante para efeitos da apreciacdo do presente processo.

Na sua notificacdo, as partes registam as definicbes de mercado utilizadas pela
Comissdo num certo nimero de decisdes respeitantes a0 dominio dos servigos de
telecomunicacfes globais prestados a empresas multinacionais. As decisdes mais
recentes que as partes citam sdo as que sereferem aBT/AT& T2 e aAT& T/IBM28. No
caso da BT/AT&T, a Comissdo identificou um mercado para “o fornecimento de
pacotes de servicos de telecomunicagOes personalizados, melhorados e de valor
acrescentado a empresas, doravante designado mercado do fornecimento de servigos de
telecomunicactes globais.” Na sua notificacéo, as partes concordam com a apreciacdo
da Comissdo, no caso BT/AT&T, de que o mercado do produto ndo deveria ser
desagregado em mercados do produto de dimensdo menor correspondendo a servigos
distintos incluidos na faixa dos servicos de telecomunicacOes globais. As partes
sdientam iguamente que os pacotes de servigcos de telecomunicacbes globais
constituem solugdes criadas por medida e que, por esse motivo, s8o concebidas,
combinadas e geridas individualmente, de maneira a satisfazerem as necessidades
préprias de um determinado cliente de tel ecomunicagdes, num determinado momento.

Os servicos da oferta que foram identificados pelas partes notificantes como fazendo
parte do conjunto de servicos que devem ser incluidos no mercado do produto sdo 0s
seguintes; comunicagdes de voz domésticas e internacionais, comunicagdes de dados
domeédticas e internacionais fornecidas mediante um certo niUmero de plataformas,
como a Frame Relay, ATM e IP; servico melhorado de voz e servigos de dados; linhas
verdes internacionais; servigos de mensagens, centros de chamadas; servigos de video e
audioconferéncia; servigos de intranet e de extranet; redes virtuais privadas (Virtual
Private Networks, VPN); servigcos de acesso dedicado a Internet e cartbes telefénicos
de empresa.

A Comissao procurou investigar se esta defini¢cdo de mercado do produto relevante
era solida. Para o efeito, tornou-se necessério verificar se algumas ou todas as &reas

27

28

IV/JV.15 -BT/AT&T de 30 de Margo de 1999

IV/M.1396 — AT& T/IBM Global Network
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individuais correspondentes aos diversos servicos podiam ser consideradas de forma
isolada dos servicos globais e constituir, por si proprias, mercados do produto
relevantes distintos. Um segundo passo a dar, ho ambito desta andlise, era o de
avaliar até que ponto o auto-fornecimento ou a externalizacdo dos servigcos de
comunicagdes globais deviam ser encarados como concorréncia real ou potencial,
Ou como ndo pertinentes em termos de andlise da concorréncia.

Prestacao de servicos individuais ver sus pacote de servigos

Grande parte dos clientes concordou com a definicdo do mercado com base em
pacotes de servicos globais. No entanto, alguns clientes defenderam que
determinados servicos podiam ser identificados como constituindo, cada um deles,
um mercado do produto distinto. Por exemplo, um cliente informou que adquiria os
Servigos separadamente e ndo em pacotes. Outro cliente, como serareferido adiante,
no ponto 95, declarou que estudaria a possibilidade da aquisicdo de servicos
separados se fosse confrontado com um aumento dos precos dos pacotes de
SErvicos.

No decurso da sua andlise sobre a definicdo de mercado relevante, a Comissdo
procurou saber também o que aconteceria se 0s pregos dos pacotes de GTS fossem
uniformemente aumentados em 5% a 10%. (Esta andlise guda a prever se 0s
clientes seriam tentados a mudar para outros produtos e, assim, determinar se esses
produtos fazem parte do mesmo mercado). Tal como se referiu no ponto 76, os
clientes ndo classificam o factor pregco como decisivo na escolha de um fornecedor.
Esta consideracdo aplica-se, mutatis mutandis, a opcdo entre a aquisicdo de servicos
basicos, complementados por servicos melhorados auto-fornecidos, e a aquisicao de
todos esses servicos em pacotes personalizados. Apenas um dos inquiridos
respondeu que, se 0S pregos dos pacotes fossem aumentados, estudaria a
possibilidade de adquirir servicos individuais e de os combinar internamente. Todos
0s outros inquiridos salientaram que, embora ndo esperassem aumentos de precos,
se estes se verificassem, teriam de os aceitar, uma vez que os referidos servicos lhes
eram indispensaveis.

Identificar uma linha especifica de servicos como um mercado relevante distinto
seria contrario a légica econdmica de funcionamento do mercado. Em primeiro
lugar, tal como foi referido no ponto 77, cada um destes servigos assenta em
elementos de base acessiveis aos principais fornecedores, o que da lugar a
possibilidade de substituicdo, até certo ponto, entre linhas de servigcos do lado da
oferta. Em segundo lugar, os clientes estabelecem exigéncias que podem ser
satisfeitas de diferentes formas, envolvendo diferentes linhas de servico. Para aém
disso, os clientes podem solicitar funcionalidades ou servigos adicionais, no decurso
da execucdo de um contrato, que exijam a utilizacdo de outras linhas de servico.
Assim, o mercado do produto relevante devera estar centrado nos elementos de rede
central, (ou sga, dos protocolos de dados) e dos outros aspectos do GTS. Estes
protocolos de dados sdo o elemento fundamental a partir do qual operam os outros
servigos de GTS mais sofisticados.

Os servigos individuais podem ser subdivididos em grupos diferentes, sempre que hgja
adguma possihilidade de subgtituicdo multua dentro dos grupos. No entanto, essa
possibilidade de substituicdo ndo é completa entre os diferentes servicos da gama de
servicos global. E mais corrente o cliente pretender obter um pacote que satisfaca as
suas necessidades especificas. Assm, diferentes participantes no mercado podem
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oferecer solugdes baseadas em servicos diferentes para dar resposta a um mesmo
conjunto de solicitagdes de um cliente.

Os inquiridos na investigacdo da Comissdo concordaram, em geral, com a distribui¢éo
por categoria de produtos estabelecida pea Comissdo com base nas listagens de
servicos de telecomunicagbes fornecidas pelas partes. No entanto, diferentes
operadores subdividiram as categorias de forma diferente quando pretendiam analisar
se 0 mercado era mais restrito. Para aém disso, uma terceira parte alegou que outros
servicos, como o X.25, as redes dedicadas de software global, o servico de gestéo de
banda larga, os servicos IP (web-hosting, servicos IP de valor acrescentado, servico de
gestdo I1P, mensagens globais e caching) e os servigos VSAT (“very small aperture
terminals’) deveriam também ser incluidos na defini¢do de mercado do produto.

A Comissdo solicitou os pontos de vista dos concorrentes e dos clientes sobre a
definicdo de mercado do produto. No que se refere ao acance dos produtos incluidos
no mercado, houve concordancia gera, mas relativamente a certos eementos
especificos, houve algumas diferencas de opini&o.

Dois dos inquiridos consideravam que existiaum mercado distinto para uma camada de
clientes de nivel muito elevado que ndo se confundia com o mercado dirigido aos
outros clientes. Um dos inquiridos definiu este mercado como o dos clientes que
funcionam numa base globa e que exigem um conjunto de servicos fornecidos por
uma rede global privada capaz de ligar todos os |ocais da empresa. No entanto, € dificil
isolar um grupo especifico de empresas que exijam uma of erta de servicos deste tipo. A
natureza e distribuicdo dos locais de cada empresa é uma caracteristica muito
individualizada. Por exemplo, a densidade da rede pode ser muito mais elevada num
determinado pais, onde a empresa possui uma grande rede de distribuicdo, do que
no pais vizinho, onde a empresa pode possuir apenas instalacbes de producéo. As
aquisicoes efectuadas pela empresa podem alterar esse mercado de forma muito
rapida. Na prética, todos os participantes no mercado dos servicos de
telecomunicacfes globais (GTS), identificados nos pontos 206 a 218, podem servir,
guer o conjunto mais restrito das empresas de ambito global, quer aquelas cujas
necessidades de rede abrangem um numero reduzido de paises. Estas empresas
podem ter outros fornecedores locais, que satisfagcam parte das suas necessidades,
mas apenas os verdadeiros operadores globais podem fornecer-lhes uma rede global.

Auto-fornecimento e externalizacdo

Os clientes que optam pelo auto-fornecimento de GTS adquirem certos elementos
incluidos nos pacotes de servicos GTS. No entanto, o auto-fornecimento, em s mesmo,
ndo congtitui uma parte do mercado tal como este foi definido no ponto 86. Para dém
disso, e tal como se refere na decisdo sobre a BT/AT& T, o auto-fornecimento constitui
uma opcao estratégica. Os clientes que optam pela aquisicdo de pacotes geral mente ndo
mudam para o auto-fornecimento, apesar de tal ndo ser impossivel, dado que os custos
da mudanca e da preparacdo dos meios e recursos humanos especializados internos para
operar esses servicos sao muito elevados. Apenas um cliente citou um exemplo concreto
de mudanca para fornecimento interno de largura de banda, que abrangia apenas um
pais. A opcdo fora explicitamente rgeitada como solucdo para os servicos em toda a
Europa porque a internalizagdo ndo permitia uma organizagdo de escala a esse nivel,
parando faar anivel global. Outros clientes rejeitaram explicitamente a possibilidade de
virem a reconverter-se ulteriormente para um servico de rede interno, a ndo ser no caso
de servicos especiais. Argumento semelhante se aplica ao fornecimento por fontes
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externas em que ndo s arede é abastecida a partir de fora, como também o pessoa que
aopera é congtituido por efectivos do fornecedor. Nessas circunstancias seriaaindamais
dificil para o cliente regressar a uma modalidade de auto-fornecimento. Assim, nenhuma
das actividades descritas pode ser considerada como fazendo parte do mercado
relevante.

Conclusio

96. A investigacdo da Comisséo confirma que a definicdo do mercado no caso BT/ AT&T

97.

98.

99.

estava correcta e que foi precisada através da identificacdo da diferenca entre os
protocolos de dados basicos e os servigos de maior valor acrescentado que funcionam
atraveés desses protocol os.

M ERCADO GEOGRAFICO RELEVANTE
Ligacdo I nternet de nivel superior ou universal

A Comissdo constatou, na sua decisdo sobre a WorldCom/MCI, que o mercado do
fornecimento de ligagdo de nivel superior tinha um caracter global. As partes ndo
contestaram esta conclusdo e reconheceram que existia uma procura global a nivel
da ligacdo. No entanto, alegam que se assiste a um aumento da procura a nivel
regional (Europa) e que o mercado ndo € hierérquico. Isto mesmo foi, umavez mais,
declarado na resposta das partes a comunicacdo de objeccOes, 0 que contraria as
conclusdes da Comissdo no decurso deste processo. A andlise do mercado realizada
pela Comissdo confirmou que a procura de ligagdo Internet continua a ter um
carécter universal no seu alcance e que, apesar do crescimento dos conteldos
regionais e da entrada no sistema de um certo nimero de novos parceiros, da
utilizacdo da replicacdo de imagem, do caching e de outras técnicas, os ISP
secundarios continuam dependentes de um niimero muito reduzido de fornecedores
de rede de nivel superior no que respeita a ligacdo global. Apesar de a grande
maioria dos fornecedores de rede de nivel superior que surgiram até agora
possuirem o0s seus centros de operacdes nos Estados Unidos, continuam a ser os
nicos fornecedores com capacidade para fornecer transito para todas as partes da
Internet. Se tivermos em conta a estrutura hierérquica da Internet, um aumento dos
precos para aceder as redes de nivel superior afectaria os consumidores em todo o
mundo. Trata-se, pois, efectivamente, de um Gnico mercado global.

Servigos de Telecomunicagdes Globais (GTS)

A Comisséo concluiu, na deciséo relativa ao processo BT/AT& T, que o mercado do
fornecimento de GTS é de ambito mundia. Na sua notificagdo, as partes
concordaram com esta definicdo, a qual €, também, amplamente confirmada por
terceiros. Um terceiro sugeriu que certas empresas da Europa recorreriam
geramente, em primeiro lugar, a um fornecedor europeu para o fornecimento de
certos servigos, sO recorrendo a fornecedores sediados nos Estados Unidos se os
precos fossem aumentados em 5% a 10%. No entanto, as listas de fornecedores
apresentadas pel os clientes confirmam o ponto de vista de que os operadores globais
s80 considerados os principais fornecedores de GTS.

Em consequéncia, a Comissdo baseou a sua andlise na definicdo de mercado geografico
globa apresentada no ponto 98, a mesma definicdo que foi utilizada na andlise do caso
BT/AT&T, uma vez que, da investigacdo redizada, ndo resultam eementos
susceptiveis de por em causa a definicdo utilizada
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D. APRECIAGAO
Ligacdo I nternet de nivel superior ou universal
Estatisticas publicas sobre quotas de mercado

100. Na sua decisdo sobre o processo WorldCom/MCI, a Comissdo constatou que a
combinag&o das actividades de Internet da MCI e da WorldCom teria conduzido ao
estabelecimento de uma posicdo dominante no mercado da ligacdo de nivel
superior. As actuais actividades de Internet da MCI WorldCom foram
subvencionadas pela WorldCom, depois de a Comissdo ter aceite a alienagdo do
segmento Internet da MCI como condicdo para autorizar a concentracéo entre a
MCI e a WorldCom. A data da decisio da Comissio, a MCl e a WorldCom eram
lideres do mercado, possuindo uma quota combinada de mercado na regido de [30 -
40]* % para o antigo WorldCom Group e de [10 - 20]*% para o antigo MCI Group.
Namesma atura, a Sprint foi classificada como o segundo maior fornecedor de rede
de nivel superior, detendo uma quota de mercado da ordem dos 10% a 15%.

101. As partes alegam que, tal como foi declarado pela Comissdo na deciséo relativa a
WorldCom/MCI, ndo existem estatisticas fidveis de acesso publico sobre a
dimensdo, quer do sector da Internet como um todo, quer de qualquer dos
subsectores relevantes, para além de ndo existir um consenso sobre a unidade de
medida a utilizar. Para além disso, e tal como foi salientado pela Comissdo na
mesma decisdo, as partes alegam que ndo existe uma obrigacdo especifica de
informacdo, por parte dos ISP, sobre as receitas dos servigos de Internet, nem
informacdo fidedigna sobre a matéria. Em consequéncia, as partes ndo podem
fornecer uma estimativa rigorosa sobre a dimenséo do sector da Internet ou uma
medida do mercado. Mesmo as receitas provenientes dos servicos de Internet, que a
MCI e a WorldCom defendiam como o instrumento adequado para quantificar as
guotas de mercado na decisdo WorldCom/MCI, podem, segundo as partes, ser
pouco rigorosas. Os fluxos de trafego, utilizados na decisdo da Comissdo sobre a
WorldCom/MCI, poderdo conduzir a calculos ainda menos rigorosos e ndo poderdo
ser quantificados de forma adequada do ponto de vista técnico, tendo em conta a
auséncia de termos de medida universalmente aceites [...]*. No entanto, a Sprint
estima as quotas de mercado dos fornecedores de rede de nivel superior, com base
nas receitas de 1999, em [35-40]*% para a MCI WorldCom, [10-15]*% para a
AT&T, [menos de 10]* % para a Sprint e [menos de 5]* % para a Qwest?°.

102. As partes apresentaram um certo nimero de fontes de acesso publico que fornecem
estimativas das quotas de mercado®. Segundo estas fontes, as quotas de mercado

29 [..]*

30 TeleGeography 1999, The World's Top ISPs (Inverno 1998-99), pégina 122; International Data
Corporation, Internet Service Provider Market Review and Forecast, pagina 17; Cahners In-Stat
Group, Show Some Backbone: 1SPs Report Increasing Demand and Shifting Vendor Preference,
pagina 7; Boardwatch, edicdo de Dezembro de 1999; Datamonitor, The Future of the Internet;
audicdo do processo de concentracdo da MCI WorldCom-Sprint, perante o Senate Committee on the
Judiciary dos Estados Unidos, depoimento n° 3 (4 de Novembro de 1999) (Depoimento de Tod A
Jacobs, analista principal de telecomunicagdes, da Sanfor C. Bernstein & Co., Inc.), Bernstein
Research, MCI WorldCom, Marco de 1999, pégina 51; OCDE, Internet Traffic Exchange:
Developments and Policy, DSTI/ICCP/TISP (98) 1/FINAL, pagina 22 e 58-59.
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103.

da MCl/WorldCom e da Sprint sdo estimadas em valores que vao de um minimo de
17% e 3%, respectivamente, até uma ordem de 21% a 45%, e de 13% a 21%,
respectivamente. As estimativas que apontam os valores das quotas de mercado de
17% e de 3% tém por base as receitas dos fornecedores de servigo de Internet e as
guotas por vendedor de servicos. Estas Ultimas deverdo, no entanto, ser excluidas,
uma vez que nelas se incluem empresas como a AOL e a MSN, as quais néo se
encontram presentes no mercado relevante, uma vez que ndo sao possuidoras de
redes capazes de fornecer ligacdo Internet de nivel superior. Tudo isto nos conduz a
valores das quotas de mercado combinadas, na regido, que vao de 34% a 55%. As
estimativas realizadas por terceiros e fornecidas pelas partes envolvidas apontam
para quotas de mercado das partes, antes da concentracdo, de 20% a 25% e de 13%
a 20% para a MCl WorldCom e para a Sprint, respectivamente, enquanto para a
entidade resultante da concentracdo indicam uma quota de mercado entre 34% e
45%31, Estas quotas de mercado estdo também em consonancia com 0s nUmeros
fornecidos pelos inquiridos no ambito da investigacdo do mercado efectuada pela
Comissao32. A dimenséo dos fluxos de trafego das partes em vias de concentracéo
devera também estar ligada a capacidade de rede global da entidade resultante da
concentragdo. Assim, a UUNet, que € a divisdo de Internet da MCl WorldCom, tem
“mais de 2000 POP — pontos de presenca —, 500 dos quais se situam fora dos
Estados Unidos da América. Isto significa que € pelo menos duas vezes maior do
gue qualguer outra rede IP existente no planeta, e entre quatro e cinco vezes maior
do que a maioria dos eixos principais de |P em todo 0 mundo”33. Para além disso, a
UUNet possui um enorme banco de modems que serve os clientes de todo o mundo
com acesso a Internet por ligacéo telefonical...]*.

Estimativas da Comissao sobre as quotas de mercado

Os participantes no mercado sdo os que dispdem de um conjunto de acordos entre
fornecedores do mesmo nivel que lhes permite utilizar livremente a ligacéo Internet
a 100%. A identificac@o destes operadores do mercado implica 0 exame de todas as
relagbes de trénsito e entre fornecedores do mesmo nivel existentes entre os
fornecedores de ligacéo Internet, isolando aqueles que sb obtém ligacéo a partir da
sua base de clientes ou de acordos entre fornecedores do mesmo nivel com outras
redes. Tendo em conta os problemas de qualidade levantados pelos pontos de
interconexdo publicos, é provavel que sO agueles que possuem acordos entre
fornecedores do mesmo nivel com outras redes estejam realmente em condi¢des de
obter ligacéo de nivel superior.

104. Grande parte das entidades que foram consultadas no decurso da investigacéo

efectuada pela Comissdo mencionou as mesmas cinco redes de nivel superior (MCI
WorldCom, Sprint, AT&T, Cable&Wireless e GTE) como sendo as que detém a
posicdo mais forte no mercado relativamente a todas as outras. Assim, a Comissao
examinou os acordos entre operadores do mesmo nivel que envolvem esses

31

32

33

Credit Suisse First Boston, Morgan Stanley Dean Witter, and Bear Stearns.
A Beéll Atlantic produziu estimativas para a quota de mercado da entidade resultante da concentracéo,

de 50 a 70%; a Cable& Wireless estima a quota de tréfego global Internet da MCI WorldCom em 50%
e ada Sprint em 18%, a valores de 1998.

WorldCom: Sill a Cool Company, Salomon Smith Barney, de 7 de Fevereiro de 2000, p. 2.
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105.

106.

107.

operadores-chave, com vista a constituir uma lista de candidatos a fornecedores de
ligac&o de nivel superior. Umavez que arevelagcdo das relagdes entre operadores do
mesmo nivel levanta questdes de confidencialidade, a Comissdo seleccionou apenas
as empresas que possuem acordos entre operadores do mesmo nivel com a MCI
WorldCom e também com a Sprint, de maneira a poder determinar quem pode ser
encarado como fornecedor de nivel superior. Este exame conduziu a identificagdo
das seguintes empresas como participantes no mercado: [...]*.

No entanto, uma parte terceira prop0s a sua propria lista de fornecedores de ligacéo
de nivel superior, resultante da medicdo do numero de itinerarios (routes)
disponiveis para aceder as suas redes. As redes as quais fosse possivel aceder
directamente, sem ter de passar através da rede de um terceiro, deveriam ser
acrescentadas a lista A observagdo desta lista permitiu ilustrar algumas
discrepancias relativamente a lista dos operadores com acordos entre fornecedores
do mesmo nivel quer com a MCI WorldCom, quer com a Sprint. As empresas que
ndo figuravam na lista apresentada pela referida terceira parte ndo foram retiradas
do nimero dos participantes no mercado. Por outro lado, os que haviam sido
incluidos, mas que ndo possuiam acordos entre fornecedores do mesmo nivel com
ambas as redes em causa, foram acrescentados a lista. Daqui resultou que se
acrescentassem as quatro empresas seguintes: Exodus, Digex, Abovenet e a Epoch.
No seu conjunto, a andlise efectuada conduziu a um universo de 17 redes ou grupos
de redes com participacédo no mercado daligacéo Internet de nivel superior.

Qualquer outro fornecedor de ligagdo Internet que néo figure nesta lista tem que
adquirir servicos de transito a pelo menos um dos cinco fornecedores de maior
dimensdo. Se uma determinada rede néo tiver acordos entre fornecedores do mesmo
nivel com, pelo menos, estes cinco principais operadores, a sua cobertura da
Internet, encarada globalmente, devera ter lacunas significativas. E possivel que o
nimero de participantes que sdo de facto redes de nivel superior sgja, na realidade,
menor do que o dos que tém acordos entre fornecedores do mesmo nivel com a
Sprint e com a MCI WorldCom. Alguns dos identificados podem receber ligacéo
mediante acordos publicos entre fornecedores do mesmo nivel, o que ndo lhes
permite fornecer ligagdo da melhor qualidade. E claro que cada operador adicional,
embora tenha acordos entre fornecedores do mesmo nivel com os dois operadores
originais, pode ndo os ter com cada um dos outros operadores gue também possuem
acordos entre fornecedores do mesmo nivel com esses dois. Nessa medida, pode ndo
dispor da capacidade para cobrir integralmente a Internet numa base de néo
pagamento. No entanto, para efeitos de avaliagdo, presumiu-se que qualquer
operador que tivesse relacdes entre fornecedores do mesmo nivel globais com a
MCI WorldCom e com a Sprint seria considerado um parceiro desgjavel por
gualquer outro operador que tivesse a mesma relagéo. Esta presuncéo favorece a
posi¢cdo das partes ao alargar o campo dos participantes no mercado.

(@ guotas de mercado com base nos fluxos de trafego

As partes alegaram que as medicOes dos fluxos de trafego eram muito pouco
rigorosas. As medicdes do fluxo de tréfego incidem sobre o tréfego que passa por
determinadas partes da rede em pontos especificos no tempo e, dado que os
itinerarios IP sdo dindmicos, pode acontecer que a mesma informacao transmitida
entre dois computadores anfitribes nem sempre atravesse as mesmas redes. Para
além disso, e uma vez que o trafego passa por mais do que uma rede entre a origem
e o destino, um célculo do volume total de tr&fego baseado na agregacdo dos
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108.

109.

110.

111.

112.

volumes gerados por cada um dos eixos principais do sistema produzird,
inevitavelmente, uma contagem dupla. Em consequéncia, uma vez que o volume da
contagem dupla variara conforme o eixo principal escolhido, as quotas de mercado
com base nas estimativas de trafego podem ser erréneas.

As partes alegam igualmente que as estimativas de fluxo de trafego podem reflectir
a arquitectura propria da rede envolvida. Um fornecedor central dotado de muitos
nos pode gerar um fraco volume de trafego a nivel central, quando comparado com
um outro com poucos nds, apenas em resultado das arquitecturas de rede que sdo
utilizadas. Isto deve-se ao facto de um nd poder encaminhar trafego directamente
para todos os utilizadores finais que podem ser alcangados através desse no,
enviando para o sistema central unicamente o trafego com destinos que obriguem a
passagem pelos outros nos, sendo apenas este volume de tréfego imputado ao
fornecedor central de eixo principal.

No entanto, e uma vez que o poder do mercado pode decorrer da dimenséo global de
uma determinada rede, é possivel aegar que a medicdo das quotas de mercado com
base nos fluxos de trafego constitui a aproximagao mais rigorosa possivel para uma
estimativa do poder de mercado.

N&o existindo estatisticas directamente disponiveis sobre os volumes globais de
tréfego enviado ou recebido pelas redes, foi necessario adoptar uma abordagem do
tipo “bottom up” no célculo das quotas de mercado com base no trafego. Esta
abordagem implica a identificacdo dos participantes no mercado e a adi¢do dos
fluxos de tr&fego medidos nas respectivas redes para determinar a dimensdo do
mercado. Contudo, ndo foi possivel estabelecer sem qualquer divida que todas as
medicbes de fluxos de trafego haviam sido realizadas com bases solidas pelos
participantes no mercado abrangidos. Assim, houve que identificar uma via
alternativa para o célculo das quotas de mercado com base nas medi¢des do tréfego.

O fluxo de tréfego total de uma determinada rede inclui o trafego trocado com
outras redes conhecidas e 0 seu proprio trafego interno (ou sgja, o trafego trocado
entre clientes dessa mesma rede). As quotas de mercado podem ser calculadas
mediante a utilizagdo do récio de trafego, sem necessidade de introduzir o dado do
fluxo total da Internet, de acordo com a metodologia seguinte. O récio entre a quota
de mercado da rede A e a quota de mercado da rede B € igua ao racio entre o
trafego total que atravessa a rede A e o trafego total que atravessa a rede B. Se
dividirmos ambos os termos do racio pelo valor do trafego total trocado entre as
redes A e B, obtemos que o récio entre a quota de mercado darede A e a quota de
mercado darede B é igua ao racio entre a quota relativa da rede A no tréfego total
gue atravessa a rede B e a quota relativa da rede B no tréfego total que atravessa a
rede A. Em consequéncia, as quotas de mercado podem ser calculadas com base nas
quotas relativas de cada rede no tréfego total que atravessa cada uma das redes. As
quotas relativas de cada rede podem entdo ser calculadas utilizando apenas as
estatisticas do tréfego gerado pela rede em questdo. Isto evita a necessidade de
adicionar as medicOes efectuadas pelas diversas redes para calcular as quotas de
mercado. Evita igualmente que o cdculo das quotas de mercado sgja viciado por
possivels diferencas nas metodologias de medicdo utilizadas pelas diferentes redes
envolvidas.

A partir dos dados obtidos das cinco redes principais, foi possivel deduzir as quotas
relativas de cada uma destas redes no trafego trocado entre cada uma delas e as

28



outras quatro redes e entre cada uma delas e 0s outros operadores. Nos casos em que
uma empresa possuia um certo nimero de redes e que algumas destas compravam
trnsito, enquanto outras concluiam acordos entre fornecedores do mesmo nivel,
decidiu-se agregar a totalidade do tréfego e consider&lo como trafego entre
fornecedores do mesmo nivel. Esta decisdo favorece as partes, dado que a situacdo
descrita € amais comum entre 0s seus concorrentes de menor dimensao.

113. Através da combinacdo da quota relativa de tréfego trocado entre as redes A e B do
ponto de vista darede A e em seguida do ponto de vista da rede B, obtém-se o racio
das quotas de mercado da rede A e da rede B. O mesmo método pode ser aplicado
asredes A e C, e em seguida as redes C e B, de forma a obter-se outra estimativa do
racio das quotas de mercado da rede A e da rede B. A Comissdo aplicou esta
abordagem a cada uma das cinco redes principais e obteve o seguinte quadro de
racios, para efeitos da comunicacdo de objeccOes:

Racio da dimensdo darede X em relagao a
dimensdo darede MCI WorldCom

GTE [...]*
Sprint [..]*
C&W [...]*
MCI WorldCom [...]*
AT&T [..]*
Total [..]*

114. Ao aplicarmos esta metodologia a um mercado hipotético que abrangesse a MCI
WorldCom, a Sprint, a Cable & Wireless, a GTE ea AT&T (0 que corresponde ao
mercado relevante definido pela Sprint na sua argumentacdo aguando da
concentracdo da WorldCom com aMCI em 1998), as quotas de mercado respectivas
conduziriam a que o grupo MCI WorldCom detivesse 46% a 51% de tal mercado,
com a Sprint a deter uma quota adicional de [10-20]* %, o que corresponde a um
total de [56-71]* %.

115. Para se calcularem as quotas de mercado com base no universo de 17 potenciais
redes de nivel superior, houve gue convencionar valores para a dimensdo das 12
redes restantes. Partiu-se de um principio geral, coerente com os valores das
receitas, de que o tréfego que atravessava cada uma destas redes ndo podia ser
superior ao trafego que atravessava cada uma das cinco grandes redes. Tendo em
conta que o récio do trafego total que atravessa 0 menor dos cinco fornecedores de
ligac&o Internet de nivel superior, relativamente ao tréfego da MCl WorldCom, € de
[...]*, o ré&cio das 12 restantes redes agregadas ndo pode ser superior a 12 vezes

[...]"

34 Estes récios sdo apresentados em séries, a fim de proteger a confidencialidade da informagio
fornecida por terceiros.
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Com base no que foi referido, e presumindo que estas 12 redes ndo tém idéntica
dimensdo, o trafego total que atravessa as 12 redes devera ser equivalente ao trafego
da MCI WorldCom. As estimativas de quotas de mercado atribuem ao Grupo MCI
WorldCom 32% a 36%, a Sprint outros [5 - 15]* %, e a nenhum dos concorrentes é
atribuido mais do que 10%-15%. As quotas de mercado combinadas da Sprint e da
MCI WorldCom deverdo situar-se no intervalo [37-51]*%. Isto conduz-nos as
seguintes quotas de mercado:

Récio da dimensao Quotasde
darede X em relacdo mer cado
adimensdo darede
MCI WorldCom
GTE [...]* [0-10]*%
Sprint [...]* [5-15]*%
c&w [...]* [0-10]*%
MCI WorldCom [...]* [32-36]* %
AT&T [...]* [5-15]*%
Outros A [...]*
Outros B [...]*

Mesmo partindo do principio que o volume total do trafego que atravessa as outras
12 redes € igual a duas vezes o do grupo MCl WorldCom (o que, como ja vimos no
ponto 115, € impossivel, uma vez que a sua dimensdo global ndo pode ser maior do
gue 1,8 vezes a dimensdo da MCI WorldCom), a quota de mercado combinada das
partes seria, ainda assim, da ordem dos 32% a 35% e [até]* trés vezes maior do que
arede logo abaixo em dimens&o.

(b) estimativas da dimensdo do mercado e das quotas, com base nos valores
dasreceitas

Com base no que foi referido antes, seria abrangido pela defini¢do de operadores de
rede de nivel superior um total de 17 fornecedores de ligacdo Internet. Quanto a
dimensdo total do mercado, a informacdo disponivel ndo era suficientemente
completa, pelo que foi necessario proceder a estimativas do volume de negdcios de
duas empresas de que ndo havia dados rigorosos’s. As receitas de cada uma destas
duas empresas foram estimadas em 100 milhSes de ddlares americanos, valor que
foi considerado uma sobreavaliacdo das receitas reais.

As quotas de mercado foram calculadas, na comunicacdo de objeccdes, com base
em dois méodos aternativos. O primeiro levou em conta as receitas totais da

35

Grande parte da informagao utilizada para o célculo das quotas de mercado com base nas receitas
e no tréfego foi fornecida pelas partes notificantes e por terceiros ao Departamento de Justica dos
Estados Unidos, em resposta as necessidades da investigacdo, mediante rendncia a
confidenciaidade por parte de ambos os concorrentes.
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Internet (incluindo ligacdo por linha telefonica, acesso dedicado, hosting, colocacdo
e outros servicos). Isto conduziu a um volume de mercado de aproximadamente 6
500 milhdes de dblares americanos e a quotas de mercado de, respectivamente
[40-50]*% e [5-15]*% para a MCI WorldCom e para a Sprint. Apenas um outro
operador (AT&T) atingiu uma quota de mercado entre 10% e 15%, e dois deles
atingiram quotas de mercado na faixa 5%-10% (C&W e PSINet). Todas estas
receitas dizem respeito ao fornecimento de ligacéo Internet.[...]*. O fornecimento
de ligacdo por linha telefénica gera trafego, alarga a base de clientes e, portanto,
reforca a posi¢éo no mercado.

O segundo método levou em conta as receitas provenientes do fornecimento de
acesso dedicado. A vantagem deste método € que utiliza apenas as receitas da
ligacdo, mesmo que ndo cubra todas as receitas que provém da ligacdo. No entanto,
os inquiridos nem sempre estavam em condi¢fes de apresentar uma desagregacao
das suas receitas Internet, e esta abordagem exclui as receitas da ligagéo por linha
telefénica. Em qualquer caso, dado que este método ndo inclui todas as receitas
Internet pertinentes, s pode ser utilizado como um dado adicional no que respeita
as quotas de mercado. No caso de empresas cujos valores das receitas provenientes
do acesso dedicado ndo estavam disponiveis, foi convencionado que esses valores
se situariam ao nivel de um terco do valor total das receitas da Internet. Isto é
coerente com 0 racio dessas receitas no total das receitas da Internet de ambas as
partes notificantes. ([...]* e[...]*). Se considerassemos que as referidas receitas
correspondiam a metade das receitas totais da Internet, obteriamos uma quota de
mercado combinado de [30-40]*%. Com base nestes valores, a quota da MCI
WorldCom era de [15-25]*%, 0 que, adicionado a quota da Sprint [5-15]*%, da uma
guota de mercado do grupo, no seu conjunto, de [20-40]*%. Os trés concorrentes
mai s proximos possuiam quotas de mercado na ordem de 10%-15%.

Embora as partes insistissem na sua convicgdo de que os dados relativos as receitas
eram o Unico indicador fiavel das quotas de mercado neste sector, muitos outros
operadores fizeram notar 0s perigos possiveis de uma confianca excessiva nesses
dados. Se bem que fossem utilizados, sempre que possivel, valores baseados em
receitas do acesso bésico a Internet, as empresas envolvidas ndo estdo obrigadas a
cumprir normas de prestacdo de informagdes nem a revelar dados. Em
consequéncia, foi necessério usar de cautela na utilizacéo destes dados.

As empresas que possuem acordos entre fornecedores do mesmo nivel com um
méximo de quatro dos principais fornecedores dificilmente podem ser consideradas
redes de nivel superior, pois o facto de ndo terem um acordo entre fornecedores do
mesmo nivel com um dos cinco principais ja evidencia uma lacuna consideravel na
sua capacidade de fornecer ligagdo Internet. No entanto, visando levar a cabo uma
analise mais apurada, foram feitas estimativas das quotas de mercado para verificar
se a inclusdo desses operadores, ndo constantes da lista dos participantes no
mercado, provocaria alteracdes significativas nos valores. Com base nesta
abordagem (a qual, convém salientar, € extremamente conservadora), apurou-se,
ainda assm, uma quota de mercado combinada das partes notificantes, em termos
de receitatotal dalnternet, de [35-45]* %.

(©) Concluséo sobre os célculos das quotas de mercado
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123. Partindo das guotas de mercado calculadas na base dos fluxos de trafego e na base
das receitas, a quota de mercado da entidade resultante da concentracdo atingiria um
valor de [37-51]*% , em funcdo do tréfego trocado3®, e de [30-65]*%, em funcéo
das receitas. A quota de mercado do concorrente logo abaixo nunca ultrapassa 0s
15%. Independentemente da metodologia utilizada, a investigacdo levada a cabo
pela Comissdo permite demonstrar que a entidade resultante da concentragéo tera
uma guota de mercado trés vezes maior do que a dos seus concorrentes mais
proximos, se 0 calculo se basear nas receitas, quatro vezes maior do que a dos
mesmos concorrentes se 0 célculo for efectuado com base no trafego. Estes
resultados mantém-se solidos, mesmo na suposi¢éo atamente improvavel de que da
combinagdo das 12 entidades de nivel superior, de menor porte, resultaria uma
entidade com o dobro da dimensdo da MCl WorldCom.

(d) A resposta das partes

124. Na sua resposta a comunicagéo de objeccles, as partes alegaram que as quotas
estimadas pela Comissdo eram excessivas e gue, ho limite inferior do intervalo
indicado, a quota de mercado ndo suscita preocupagdes concorrenciais. As
estimativas quer da Comissdo, quer de terceiros, demonstram também que a MCl
WorldCom tera perdido uma parte substancial da sua quota de mercado desde 1998.
As partes pdem em davida, também, a utilizacdo de medicBes de receitas e de
trafego neste caso, dado que, segundo alegam, estes métodos podem facilmente
sobreavaliar a quota de mercado da entidade resultante da concentragao.

125. Segundo a informacdo de que a Comissdo dispunha quando apresentou a
comunicacdo de objeccdes, a quota de mercado da MCI WorldCom, calculada com
base nas receitas totais da Internet, era de [40%-50%]* num mercado que abrange
17 fornecedores de ligagdo de nivel superior®’. Este valor devera ser comparado
com a quota de mercado de [35%-45%]* que a WorldCom detinha em 1998. Apesar
do facto de os pressupostos utilizados pela Comissdo no decurso do processo em
causa serem mais generosos para as partes, em comparagdo com presungoes
relativamente a decisdo no processo da WorldCom/MCl em 1998, pode concluir-se,
do que acima fica dito, que a quota de mercado da MCI WorldCom, com base nas
receitas totais da I nternet, aumentou desde 1998.

126. Contudo, apés a apresentacdo da comunicagdo de objeccgdes, as partes informaram a
Comissdo de que deveria ser acrescentado um montante de 110 milhdes de ddlares
americanos as receitas de acesso dedicado na Américado Norte da MCl WorldCom.
Em consequéncia, a quota de mercado da MCI WorldCom, calculada com base nas
receitas de acesso dedicado, deveria aumentar do valor inicia de [20-30]*% (ver
ponto 120), para um valor da ordem de [25-35]*%. Isto implicaria que a quota
combinada de mercado da entidade resultante da concentragdo se Situasse em
[35-45]*%.

36 Este mercado elevar-se-4 aproximadamente a [30-40]* % se certas suposiches, extremamente
favoraveis para as partes, forem dadas como certas.

37 Em 1998, a quota de mercado combinada da entidade resultante da concentrac3o foi estimada em [45-
55]* % ([35-45]* % paraa WorldCom e [5-15]* % paraa MCl), tendo o segmento Internet daMCI sido
mais tarde transferido para a Cable & Wireless.
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127. Acresce que a quota de mercado da MCI WorldCom cal culada com base nos fluxos
de tréfego se elevava a [32-36]*%, em comparagdo com uma quota de mercado em
1998, situada em [30-40]*%. A quota de mercado em 1998 tinha por base um
nimero menor (16) de fornecedores de nivel superior do que os actualmente
existentes.

128. Na sua resposta & comunicagdo de objecgdes, as partes alegavam que a Comissao
cometera erros nas folhas de célculo e que a metodologia utilizada pela Comisséo
no calculo das quotas de mercado com base nos fluxos de tréfego era incorrecta. A
Comisséo apresentou a cada um dos trés operadores de eixos principais, que sdo
partes terceiras neste processo, mencionados no ponto 113, todos os célculos
efectuados com base nas informagdes por eles fornecidas e pediu-lhes que
declarassem se o0s seus dados tinham sido correctamente reproduzidos e se
consideravam que a metodologia utilizada pela Comissdo era adequada. Cada um
destes operadores detectou alguns erros de forma, mas todos declararam que 0s
dados analisados reflectiam de maneira correcta as suas medicbes e que
concordavam com a metodologia empregue pela Comissdo. Ao calcular novamente
os valores das quotas de mercado, levando em conta todos os erros de forma
apontados pelas partes notificantes e pelas terceiras partes, a Comissdo encontrou
variagcBes minimas (inferiores a meio ponto percentual) nos valores estimados das
quotas de mercado.

Impacto da operacdo de concentracéo sobre a concorréncia
(@ Caracteristicas do mercado actual

129. Ha indicacdes no sentido de que a MCI WorldCom possui uma posi¢do no mercado
bastante forte, 0 que ndo significa, necessariamente, que detém uma posicéo
dominante no mercado da ligacdo de nivel superior. No entanto, parece evidente que
a MCl WorldCom estéa muito proxima de alcancar essa posicdo. Ja em 1997, a
divisdo UUNet da WorldCom detinha uma quota de mercado muito substancial,
guando comparada com as dos seus concorrentes. Esta situacdo foi evidenciada pela
sua decisdo, no inicio de 1997, de tentar denunciar unilateralmente os acordos entre
fornecedores do mesmo nivel que tinha com um certo nimero de operadores
existentes (tentativa que acabou por ndo resultar).

130. Desde que se realizou a fusdo entre a MCI e a WorldCom, a entidade resultante, a
MCI WorldCom, conseguiu manter a sua posi¢do de primeiro lugar no mercado e é
encarada por muitos concorrentes como estando muito préxima de uma posicao
dominante. Isto é confirmado pelo facto de a MCl WorldCom conseguir praticar
precos significativamente mais elevados (entre 20% e 100%) do que qualquer outro
dos seus concorrentes e do que a Sprint e, mantendo simultaneamente a sua posi cao
de lider do mercado [...]*3¢[...]*39[...]*40. Todavia, para efeitos da operacdo em
andlise, a questéo da posi¢cdo dominante da MCl WorldCom pode ser deixada em

38 [..]*
39 [..]*
40 [..]*
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aberto, uma vez que a investigacdo demonstrou gue a operacdo de concentracéo
daria origem a uma posi¢éo dominante.

131. As partes contestaram a existéncia de um diferencial de precos em relagdo aos seus
concorrentes, referindo, nomeadamente, que a AT& T cobra precos semel hantes aos
da MCl WorldCom. Contudo, se alargarmos a comparagao a outros participantes no
mercado, paraalém daAT& T, encontraremos diferenciais significativos de pregos.

132. A informacdo fornecida pelas partes da concentragdo mostrou também que uma
percentagem situada entre [40-80]*% do tréfego de ambas as partes consiste em
trafego interno (ou segja, trafego que néo é trocado com outros operadores). Nenhum
dos outros concorrentes apresenta uma percentagem de tréfego interno mais elevada
do que 30% a 35%. Para além disso, mesmo os trés maiores concorrentes das partes
na concentracdo trocam mais de 15% do seu trafego com a entidade resultante da
concentracdo. Isto demonstra que as partes da concentragdo sdo bastante mais
independentes do que 0s seus concorrentes e que a dependéncia dos seus
concorrentes das duas partes da concentracdo €, j& hoje, bastante significativa
Mostra igualmente que a operacdo de concentracdo afasta um dos concorrentes mais
fortes da MCI WorldCom. Estes valores salientam também a importancia de uma
carteira de clientes.

133. Estas conclusbes sdo ainda confirmadas pelos valores fornecidos pelas partes
respeitantes as suas percentagens de clientes em multihoming (multifornecimento).

[...]*

134. O vigor demonstrado pela MClI WorldCom e, em menor medida, pela Sprint,
contrasta com a evolugdo da Cable & Wireless. Esta rede constitui o resultado da
alienacdo da rede Internet da MCI em 1998. A sua quota relativa de trafego interno
diminuiu desde essa operacdo e a sua posicao no mercado piorou. As razfes que
estdo por detrés dessa degradacdo sdo provavelmente multiplas, mas uma delas € a
percepcao, por parte do mercado, de que a transferéncia ndo fora completa e de que
0 servicgo oferecido perdera qualidade.

135. A comparacao entre os niveis de tréfego interno entre as redes de ligagdo Internet de
nivel superior realca também o desequilibrio ja existente em termos de dimensdes e
de dependéncia entre os participantes no mercado. As outras redes obtém ligacéo
em muito menor grau a partir dos seus clientes e, por isso, dependem bastante mais
dos acordos entre fornecedores do mesmo nivel (nomeadamente com a MCI
WorldCom e com a Sprint) para poderem fornecer ligagéo universal do que a MCl
WorldCom e a Sprint.

136. E geralmente reconhecido pelos inquiridos no ambito da investigagio da Comissio
gue a enorme rede da entidade resultante da concentracd0 e 0 Seu acesso a um
elevado numero de anfitrides e clientes, bem como aos sites chave da Internet, séo
elementos essenciais para 0 seu préprio desempenho, uma vez que 0s seus clientes
irlam solicitar ligagdo a rede da entidade resultante da concentragcdo. Tendo em
conta que a entidade resultante da concentracdo teria o mais elevado nimero de
clientes, também estaria em condi¢oes de fornecer ligagdo a maior parte da Internet.
[...44* [...49]*.
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137

138.

. Foi alegado que ndo € importante dispor de instalaces proprias e que a capacidade
de aluguer existente € muito grande. Em primeiro lugar, esta afirmagdo é contraria
as previsdes da propria MCI WorldCom#3. [...44]*. A investigacdo da Comissdo
mostrou também que, apesar dos custos do transito terem baixado substancialmente,
especia mente na Europa, durante os anos mais recentes, mesmo assim os custos de
transito ndo cairam tanto como os custos do aluguer de infra-estruturas. Portanto,
possuir ligagdo Internet contém em si um bénus especial. Esse bonus é maior para
as redes instaladas e maiores e que possuem o nimero mais elevado de routes. Com
vista a evitar a despesa com o aluguer de capacidade ou com o pagamento do
transito, os ISP europeus de maior porte resolveram instalar 0s seus proprios
circuitos para os Estados Unidos, visando reduzir os seus custos de transito. No
entanto, continuaram a ter que adquirir transito aos fornecedores de ligacéo
norte-americanos de nivel superior.

As partes alegam também que o facto de se possuir uma ampla rede ndo constitui
garantia de qualidade. Isto é contrério ao que resultou dainvestigagdo da Comissao,
bem como ao que decorre da informacdo apresentada a Comissdo pelas partes
[...45]*. Ta como foi referido antes, a importancia dos acordos privados entre
fornecedores do mesmo nivel ficou demonstrada pela exigéncia de grandes
empresas clientes de disporem de pontos de peering privados*, o que aumenta a
fiabilidade da interconexdo. Se tivermos em conta que apenas os fornecedores de
ligacdo de nivel superior possuem acordos entre fornecedores do mesmo nivel
privados entre si, concluimos que a dimensao da rede e a sua arquitectura afectam a
fiabilidade do servico prestado. [...47]*. A investigagdo da Comissdo mostra também
que a qualidade do servico que é hoje oferecido pela UUNEet, através do seu acordo
de nivel de servico ou Service Level Agreement (“SLA”), garante uma taxa de
laténcia bastante mais baixa do que a de qualquer um dos seus concorrentes. Assim,
a entidade resultante da concentracdo, para dém da sua carteira de clientes,
possuiria uma das maiores redes existentes, com um acance de, pelo menos [...]*
paises e um nivel de servico até hoje nunca atingido por qualquer dos seus
concorrentes.

(b) Impacto devido ao crescimento da Internet desde 1998

139. A Internet registou um crescimento sem precedentes nos Ultimos anos. Segundo as

partes, esse crescimento rgpido conduziu a uma entrada no mercado de novos
operadores, com um aumento da oferta que gerou uma forte pressdo concorrencial
sobre os fornecedores de ligacdo. Para além disso, a crescente utilizacdo de
multihoming e dos servicos de distribuicdo de conteidos teria desviado o trafego das

42

43

44

45

46

47

[.]*

John Sidgmore no Spring Internet World 2000, UUNet chair says industry concerned over capacity,
Reuters, 4 de Abril de 2000.

[...]I*
[...]I*
Ve a-se também o paragrafo 23 supra.

[.]*
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141.
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redes de nivel superior para as redes de menor dimensdo. Mais importante, ter-se-ia
assistido a uma mudanga nos fluxos de trafego, os quais deixariam de ser tdo
centrados nos Estados Unidos para se tornarem mais regionais, em particular,
europeus, devido ao aumento da oferta de redes e de contelidos locais noutras partes
do mundo.

Apesar disso, e tal como foi reconhecido pelo vice-presidente da MCl WorldCom,
John Sidgmore, parece provavel que os fornecedores de ligagdo ndo estardo em
condicbes de aumentar a sua capacidade de forma a responderem a crescente
procura. Dado que o nimero de pessoas ligadas a Internet aumentou e gque essas
pessoas dispdem de computadores mais rapidos e de ligacOes locais de dta
velocidade, esses utilizadores enviam um maior volume de dados para as redes
centrais, 0s eixos principais do sistema. A crescente utilizagcdo de, por exemplo,
aplicacdes de multimédia, contribui também para aumentar o trafego. "A UUNet
prevé gue a procura venha a ser multiplicada oito ou dez vezes e, por esse motivo,
necessitamos de aumentar a capacidade em 800% ou 1 000%, apenas para assegurar
a utilizacdo actual". John Sidgmore reconheceu que estava preocupado com o facto
de ndo dispor de espaco de rede suficiente para enfrentar o crescimento da
procura’.

No entanto, e ao contrério do que foi alegado pelas partes, o rdpido crescimento do
trafego da Internet ndo impediu as partes envolvidas na concentracdo de
continuarem a deter quotas significativas no mercado do fornecimento de ligagdo de
nivel superior ou universal. Nomeadamente, e ainda contrariamente ao ponto de
vista das partes, isto ndo conduziu a uma reducéo da concentracéo dos fornecedores
de rede de nivel superior. Apesar de se ter assistido a entrada no mercado de um
numero substancial e significativo de novos fornecedores de Internet e fornecedores
de rede, a andlise do mercado revelou que continua a existir um ndmero muito
limitado de fornecedores de ligacdo de nivel superior ou universal. Isto deve-se a
existéncia de fortes barreiras a entrada neste mercado. A ligacdo universal s6 pode
ser obtida mediante acordos se a rede interessada possuir uma base de clientes e um
alcance geografico suficientes. Tendo em conta que as redes de nivel superior
crescem com 0 crescimento da Internet, torna-se cada vez mais dificil paraterceiros
adquirir uma dimensdo comparavel a dessas grandes redes, de forma a poderem
fazer acordos entre fornecedores do mesmo nivel com elas.

A maioria dos novos fornecedores de Internet que entra no mercado séo pequenos
fornecedores de rede e de acesso, de dimensdo local ou regional, que adquirem
transito para ligacéo universal aos grandes fornecedores de nivel superior. Paraalém
disso, os fornecedores de ligacdo de nivel superior que penetraram no mercado
(Cable & Wireless e AT&T) fizeram-no através da aquisicdo de redes ja existentes
(a Cable & Wireless comprou o segmento Internet da MCI, ap6s a fusdo entre a
MCI e a WorldCom; a AT&T comprou o segmento Internet da IBM, a Global
Network ou IGN), mas nem assim conseguiram conquistar quotas de mercado
significativas as partes envolvidas na concentracao.

Apesar de as partes terem alegado que o mercado se tinha tornado menos centrado
nos Estados Unidos e gque se tinha assistido a um grande aumento dos conteidos

48 John Sidgmore no Spring Internet World 2000, UUNet chair says industry concerned over capacity,

Reuters, 4 de Abril de 2000.
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europeus, também reconheceram que os 50 websites mais importantes a nivel
mundial eram websites sediados nos Estados Unidos da América. Este facto é
também compativel com a constatacdo da Comissdo de que, apesar do crescimento
dos contelidos europeus, continua a existir uma ampla procura, por parte dos
utilizadores finais da Europa, de acesso aos websites dos Estados Unidos. Em
conseguéncia, embora tenha havido uma reducéo no volume de tréfego com origem
na Unido Europeia e destinado aos Estados Unidos, uma percentagem de 50%-80%
do volume de trafego com origem na Unido Europeia continua a destinar-se aos
Estados Unidos. Assim, os resultados da investigacdo da Comissao tornam evidente,
ao contrario do que é alegado pelas partes, que mesmo os fornecedores europeus de
rede e de acesso a Internet de maior dimensdo continuam a depender do transito
obtido de um ou mais do que um dos fornecedores de ligacao de nivel superior para
fornecerem os servicos em causa aos seus clientes.

A investigacdo da Comissdo revelou também que, apesar do crescente recurso a
multihoming e servigos de distribuicdo de contelidos, ndo se assistiu a um impacto
importante dessa utilizag&o nas quotas de mercado dos fornecedores de ligacéo de
nivel superior, dado que todos os novos fornecedores e utilizadores destas técnicas,
independentemente de serem europeus ou sediados nos Estados Unidos, séo
obrigados a adquirir ligagdo aos fornecedores de ligagéo de nivel superior.

(© As caracteristicas do mercado apds a operacao de concentracao

A fusdo entre a MCI WorldCom e a Sprint conduzira a criagdo de um fornecedor de
rede de nivel superior, o0 qual, tendo em conta a sua dimensdo e posi¢do dominante
absolutas, ficaria em condicdes de agir, em larga medida, de maneira independente
dos seus concorrentes e dos seus clientes. Se tivermos em atencao o objectivo global
do mercado, esta situacdo teria um impacto tdo grande sobre os consumidores da
Europa como sobre quaisgquer outros consumidores.

A fusdo darda origem a um fornecedor de ligacdo global Internet de nivel
extra-superior. Este detera uma posicdo extremamente forte, dada a sua dimensao,
em termos absolutos e relativos, em comparagdo com a dos seus concorrentes.
Tendo em conta a dimensdo da entidade resultante da concentracéo, esta estara em
condi¢des de controlar os precos dos seus concorrentes e dos seus clientes. Estara
igualmente em posicdo de controlar a evolugdo técnica. A entidade combinada tera
condigbes para sustentar essa actuagdo em resultado da sua capacidade para
disciplinar o mercado, nomeadamente através da ameaca de uma reducéo selectiva
do nivel de oferta dos seus concorrentes (ver pontos 152-164) e através da sua
capacidade para determinar e autorizar qualquer inovagdo técnica que permita obter
Servigos Internet mais sofisticados (ver pontos 147-151).

1. Capacidade de controlar a evolucdo técnica

A rede da entidade resultante da concentragdo permitir-lhe-a o fornecimento de
servigos de tal qualidade, que os seus concorrentes serdo obrigados a entrar em
acordos com a entidade para poderem oferecer servicos de qualidade comparével.
Isto tornar-se-a4 cada vez mais importante para 0s novos servicos avancados de
Internet. Quando se pretende enviar voz por IP ou imagens de video pela Internet,
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os dados tém que ser comprimidos antes de poderem ser transmitidos através da
rede de Internet*o.

A técnica de “packet switching”s0 envia os dados através do itinerario mais eficaz
que estegja disponivel (mas ndo necessariamente através do mesmo caminho). Para
obter uma boa qualidade de servicos, € importante que todos os dados sgam
reagrupados na ordem correcta e no momento desejado. Se ndo houver uma forma
convencionada de dar prioridade a certos tipos de dados, quando passam através da
Internet, existe um risco inerente de que a imagem Ou O SOM apenas segjam
transmitidos ao computador do utilizador depois de todos o0s pacotes de dados terem
chegado (0 que conduz a atrasos), ou de que sgam transmitidos de forma
incompl eta.

Para um servico avancado de Internet com qualidade, como, por exemplo,
transmissdo de voz por IP, videoconferéncia e servicos bancarios por Internet, a
fiabilidade da ligagdo é muito importante. A fim de poderem assegurar a qualidade
do servico prestado, os ISP tém que aceitar um padréo (protocolo) que permita
garantir a qualidade destes servicos quando atravessam varias redes diferentes.
Actuamente, ndo existem protocol os aplicaveis a estes servigos. Por isso, a entidade
resultante da concentragdo estaria na Situagcdo ideal para desenvolver normas
apliciveis atais servigos, 0s quais, ou seriam fornecidos apenas na sua propria rede,
ou seriam fornecidos com uma qualidade muito superior apenas na sua propria rede,
a ndo ser gue 0s seus concorrentes concordassem com certas condi¢oes. Tendo em
conta a posi¢do de dominio, em termos absolutos e relativos, da entidade resultante
da concentracgéo, essa entidade estaria em condi¢des de impor os futuros padrdes de
qualidade do servico. Isto mesmo € confirmado pelas declaracbes das proprias
partes|...51]*.

150. A entidade combinada MCI WorldCom/Sprint teria mais do que [40-80]*% do seu

tréfego residente em rede. Nenhuma outra rede possui uma percentagem de tréfego
interno superior a 32%. Os outros ISP de nivel superior trocariam cerca de 20% do
seu tréfego total com a entidade resultante da concentracdo, enquanto que o tréfego
trocado com outros | SP de nivel superior, que ndo areferida entidade, representaria
menos de [0-5]* % do tréfego total da mesma entidade combinada.

151. Os novos controladores (drivers) chave do tréfego na Internet, como a transmisséo

de voz por IP, videoconferéncia e solucbes avancadas de comércio e ectronico,
apenas estdo disponiveis quando € possivel obter niveis adequados de qualidade do
servico, ao longo das redes através das quais esses servicos sdo transmitidos. E o

49

50

51

O sina audio analégico tem que ser primeiro convertido num sinal digital, de forma a poder ser
transmitido pela Internet. Depois de digitalizado, € comprimido e transmitido. A qualidade do sina
val depender do nimero de bits utilizados para o codificar.

O packet switching é o método utilizado para deslocar dados através da Internet que consiste em
decompor o conjunto dos dados em pacotes mais pequenos. Cada um destes pacotes possui 0S
enderecos da sua origem e do seu destino. Isto permite que os pacotes de dados provenientes de
diferentes origens possam transitar conjuntamente nas mesmas linhas e ser seleccionados e
encaminhados para itinerarios diferentes ao longo do percurso. Torna-se possivel, deste modo, que os
fornecedores de ligagdo Internet (e os seus utilizadores) usem as mesmas linhas em simultéaneo.

[.]*
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caso do QoS que se pode obter mantendo todo o trafego “em rede” (on-net), ou sgja,
numa rede Unica que liga duas extremidades [...52]*. Para aém disso, quando o
tréfego se transmite através de um ponto de peering, ha um risco inerente de perda
de pacotes e de atrasos que pordo em risco a possibilidade de fornecimento destes
servicos. A elevada percentagem de tréfego “em rede’ da entidade resultante da
concentragdo ira aumentar 0s seus incentivos para diminuir ainterconexao e reduzir
0S Seus incentivos para apoiar os padroes QoS de rede cruzada, a fim de reforcar o
caracter atractivo da sua propriarede.

2. Capacidade para aumentar 0s precos

152. Dada a dimensdo e o volume do seu tréfego interno combinados, a entidade
resultante da concentragcdo estara igualmente em condicdes de aumentar 0s precos
relativos das ligagOes dos seus clientes. As partes ndo se sentiriam condicionadas
pelos concorrentes, uma vez gque estes ficariam mais expostos a uma reducéo da
qualidade selectiva. A entidade combinada ficara numa situagdo Unica para poder
controlar a qualidade das suas proprias ligaces, bem como as ligacBes dos seus
concorrentes e clientes, uma vez que a entidade resultante da concentragcdo apenas
terd que depender num grau muito limitado dos seus concorrentes, para fins de
ligagdo, em comparagdo com 0 que acontece com outros fornecedores de ligacéo
Internet de nivel superior.

3. Capacidade para disciplinar o mercado

153. Poder-se-ia argumentar que, uma vez que “toda a gente precisa de ligacdo globa” e
que a propria entidade resultante da concentragcdo estara dependente dos seus
concorrentes para conseguir obté-la, a entidade resultante da concentragdo néo se
poderia permitir um comportamento anti-concorrencial. No entanto, em resultado da
fusdo, a entidade ficara em condi¢bes de disciplinar o mercado mediante a mera
ameaca de degradar selectivamente o nivel de ligacdo dos seus concorrentes. Esta
situacdo permitir-lhe-& controlar quer os actuais, quer os potenciais concorrentes,
bem como os clientes no mercado.

154. Uma rede ndo dominante continuaria a precisar demasiado dos seus concorrentes e
dos seus clientes para correr o risco de uma reducéo da qualidade de ligacéo que
oferece. Uma reducdo da qualidade da interface de peering entre dois concorrentes
de dimensdes equival entes traduzir-se-ia em prejuizo para ambos os fornecedores de
ligacdo. As duas redes veriam a qualidade do servigo que prestam ser reduzida na
medida em que a sua ligagdo depende da outra rede em causa. Em resposta a essa
reducdo da qualidade do servico, os clientes das duas redes mudariam,
provavelmente, para outros fornecedores. Quando ha um desequilibrio entre as
dimensdes das duas redes, a rede maior depende menos da mais peguena para obter
ligagcdo do que a mais pequena depende da maior. Assim, areducdo da qualidade do
servico teria mais efeitos para a rede mais pequena do que para a maior, uma vez
gue arede menor é mais dependente da rede dominante em termos de ligacéo global
do que a dominante o é das redes mais pequenas.

155. Contudo, a menos que a reducdo de qualidade do servigo fosse t&o insignificante
gue os clientes da rede maior ndo se apercebessem dela, ou que fosse compensada
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por vantagens especificas da rede em questédo (por exemplo, a sua dimensdo
absoluta e a medida em que fornece ligagdo com origem nos seus clientes), a rede
maior continuaria a ver a sua oferta de ligagdo tornar-se menos concorrencia do que
a das outras redes que ndo haviam sofrido reducdo de qualidade. Antes da operacéo
de concentracdo, ndo é evidente que, quer a MCl WorldCom, quer a Sprint, tenham
acancado um nivel de disparidade de dimensdo das suas redes de Internet,
comparativamente com as suas redes, que as pudesse colocar em posic¢ao de reduzir,
com vantagem, as ligacdes de peering com o0s seus concorrentes. No entanto, a
fusdo da MCl WorldCom com o segmento Internet da Sprint criara uma situagdo em
gue a entidade resultante da fusdo dispora de uma rede de dimensdo, quer absoluta
([30-55]*% da Internet e mais de [40-80]* % do tré&fego que permanece em rede),
quer relativa ([varias]* vezes maior do que o segundo em volume no mercado), que
Ilhe permitira agir de forma independente dos seus antigos parceiros, mediante a
reducdo da qualidade selectiva da ligagdo desses parceiros. A simples ameacga de
reducdo de qualidade do servico permitira a entidade resultante da concentracéo
controlar a evolucéo tecnol 6gica do mercado e 0s precos dos seus concorrentes.

Se a entidade resultante da concentragdo decidisse reduzir a capacidade nos pontos
de peering privados (principal ponto de interconexdo entre os diversos fornecedores
de ligacdo de nivel superior), ou ndo aumentar a capacidade de acordo com a
procura, a reducéo da qualidade ndo seria imediata para os outros fornecedores de
nivel superior ou para os clientes da entidade resultante da concentracéo, mas teria
um efeito imediato sobre o concorrente alvo dessas acgoes e o0s seus clientes. De
acordo com terceiros, concorrentes e clientes, e também com os documentos
internos das partes, os clientes exigem niveis elevados de qualidade dos servicos.
Assim, a reaccdo dos clientes das redes com uma qualidade reduzida seria a de
tentarem encontrar uma alternativa a ligacdo de menor qualidade fornecida pela rede
com uma qualidade reduzida, recorrendo ao multihoming e/ou desligando-se da rede
com uma qualidade reduzida.

Em primeiro lugar, a investigacdo da Comissdo revelou que o multihoming é
utilizado como ligagdo de seguranca e como redundancia, com vista a assegurar a
ligacdo global. A investigag@o revelou também que o acesso directo aos clientes
melhora a qualidade dos servicos prestados (reducéo da laténcia e do risco de perda
de pacotes). Assim, os clientes da entidade resultante da concentracdo néo teriam
incentivo econdmico para transferirem a parte essencial do seu tréfego para uma
rede com qualidade reduzida, quando podiam continuar a ser clientes da entidade
resultante da concentracdo, a qual |hes forneceria ligacéo e acesso directos a uma
base de clientes mais vasta O mesmo argumento é valido para os clientes do
concorrente de nivel superior com qualidade reduzida. Comparando a qualidade do
servico prestado pela entidade resultante da concentragdo com o dos seus
concorrentes, os clientes considerariam bem mais vantgjoso transferirem a parte
essencial do seu trafego da rede com qualidade reduzida para a entidade resultante
da concentracdo. A simples ameaca ou a possibilidade de a entidade resultante da
concentracdo reduzir também a qualidade das redes dos outros concorrentes levaria
os clientes da rede com qualidade reduzida a preferir a entidade resultante da
concentracdo em detrimento dos outros concorrentes, pois aquela teria, de longe, a
rede maior e estaria em condic¢des de |hes garantir acesso directo ao maior nimero
de clientes. Todavia, mesmo recorrendo substancialmente ao multihoming, a
reducdo da qualidade das redes originaria um fluxo de tréfego para a rede dominante
a partir de outras redes de nivel superior, contribuindo para aumentar a vantagem
sobre os outros fornecedores de ligacéo de nivel superior em termos do nimero de
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clientes servidos. O resultado final provavel seria que o ISP anteriormente
concorrente se tornaria também cliente da entidade resultante da concentragéo, dado
gue deixaria de reunir as condic¢des para poder concluir acordos entre fornecedores
do mesmo nivel.

158. Em segundo lugar, adoptar uma politica global de peering e trénsito acarretaria uma
carga adicional para o concorrente, que seria obrigado a celebrar mais acordos,
consumindo tempo e recursos financeiros. Mais importante do que isso, o nivel de
qualidade do servico de ligagdo diminuiria ainda mais, pois o tréfego deixaria de ser
dirigido directamente para o cliente da entidade resultante da fusdo e passaria a
atravessar outras redes. Contrariamente ao que declararam as partes, o facto de a
informagdo ter que atravessar um elevado nimero de “hops’ vai contribuir para
afectar a qualidade do desempenho e para criar atrasos (a laténcia aumenta com o
nimero de “hops’) [...]*33 [...]*. Apesar desta declaracdo da Sprint, a relacdo entre
0 numero de “hops’ e a qualidade do servigo prestado foi contestada pelas partes na
sua resposta. No entanto, as partes terceiras forneceram provas do contr&rio no
decurso da audicéo oral. Assim, a situacdo descrita anteriormente levaria a que 0s
clientes das redes com qualidade reduzida se sentissem mais atraidos pela rede de
maior porte. Da mesma forma, seria muito dificil para a rede com qualidade
reduzida conseguir reconquistar a confianca dos seus clientes perdidos.

159. A entidade resultante da concentracdo poderia ainda diminuir a qualidade da
ligacdo dos seus concorrentes (0s outros fornecedores de ligacdo de nivel superior)
Se estes ndo aceitassem pagar a utilizagdo (peering e transito pagos). O concorrente
teria entdo gque imputar esses encargos aos seus clientes, e estes transferi-los-iam
para 0s seus proprios clientes. Em resultado do aumento do custo da conexéo, 0s
clientes do concorrente afectado reagiriam, abandonando o fornecedor ou fazendo
migrar a maior parte do seu tréfego para outros ISP de nivel superior, de forma a
evitarem a subida dos seus custos. Dada a dimensdo da rede da entidade resultante
da concentracéo (e a sua proporcdo de clientes em rede), a escolha melhor e mais
natural para estes clientes seria a entidade resultante da concentracao.

160. As opgdes, para 0 concorrente em causa, seriam tdo limitadas nesta Ultima situacdo
como se tivesse sido atingido pela reducdo da qualidade através de uma reducéo de
capacidade. Tal como foi atras referido, a reducdo da qualidade selectiva da ligacéo
de um concorrente faria da entidade resultante da concentracéo a escolha natural,
dado ja ter acesso amplo e directo a uma base de clientes muito mais alargada do
gue a de qualquer um dos seus concorrentes, permitindo-lhe conquistar os clientes
destes. Sabendo-se que os clientes exigem ligacdo globa e uma oferta de servico de
boa qualidade, a reaccdo por parte de novos clientes seria a mesma. Também estes
escolheriam a entidade resultante da concentragdo em detrimento de outros
fornecedores.

161. A Unica possibilidade de retaliacdo para o fornecedor seria persuadir os clientes da
entidade resultante da concentracdo, com um fornecedor Unico, a transferirem-se
para a sua rede, possivelmente através de multihoming, ou adoptar uma politica
ampla de peering e transito, de forma a assegurar que 0s seus clientes anteriores
continuavam com ele. De outra maneira, é provavel que esses clientes (clientes por
grosso ou grandes empresas) decidissem transferir 0 seu tréfego para a entidade

53 [..]*

41



162.

163.

resultante da concentragdo ou, pelo menos, acordar multihomings com a referida
entidade.

Ainda que a aplicacdo de uma estratégia de reducdo da qualidade reduzisse a
qualidade do servico da entidade resultante da concentracdo, além da do
concorrente, 0 certo € gue este seria afectado em muito maior grau, uma vez gue 0s
seus clientes perderiam ligagdo a uma parte muito maior da Internet, do que os
clientes da entidade. Em termos proporcionais, a percentagem de tréfego afectada
por essa estratégia seria bem mais elevada na rede de menor porte ([40-80]*% do
seu trafego da entidade resultante da concentracéo seria tréfego interno, enquanto os
seus concorrentes ndo ultrapassariam os 32%. As redes de menor porte ficam,
portanto, proporcionalmente bastante mais dependentes da entidade resultante da
concentracdo do que a mesma entidade o fica relativamente a essas redes).

Note-se ainda que, se os clientes da rede com qualidade reduzida decidissem
manter-se nesta rede, esses clientes teriam mais incentivos para praticar
multihoming do que os clientes da entidade resultante da concentragdo, uma vez que
a rede com qualidade reduzida ndo estaria em condicdes de |hes fornecer ligacéo
global com a mesma qualidade. Tendo em conta que a rede com qualidade reduzida
€ uma rede mais pequena, o cliente teria incentivos para praticar multihoming com
uma rede maior (noutras palavras, com a entidade resultante da concentrag&o), pois
esta poderia garantir a qualidade das ligacfes directas ao maior niUmero de clientes.
O efeito dareducéo da qualidade seria, assim, acentuado, uma vez que os clientes da
entidade resultante da concentragdo teriam maior capacidade de substituir os
servicos ou contelidos em rede por servicos ou contetidos fora da rede (off-net) do
gue teriam os clientes da outra rede. Mais uma vez, o resultado a que chegamos € o
de que a empresa resultante da concentracdo ganharia clientes e trafego, enquanto o
concorrente com qualidade reduzida perderia ambos.

164. Se partissemos do principio de que os clientes da empresa resultante da

concentracdo e os da rede com qualidade reduzida tinham a mesma probabilidade de
optar pelo multihoming em resposta a reducdo da qualidade, mesmo assim, é
altamente provavel que a reducdo da qualidade servisse os interesses da empresa
resultante da concentracdo e 0 seu objectivo de acancar uma posicdo dominante.
Mesmo perante um volume substancial de multihoming, a reducéo da qualidade
causaria um movimento de tréfego para a rede da entidade resultante da
concentragdo, com origem noutros fornecedores de nivel superior, contribuindo
assim para aumentar a vantagem daguela sobre 0s restantes concorrentes em termos
do ndmero de clientes directamente ligados a si. Isto reforcaria a influéncia no
mercado da entidade resultante da concentracdo e as suas receitas. Podemos
concluir, portanto, que o multihoming ndo € um factor dissuasor da reducdo da
qualidade.

4. Concorréncia potencial

165. No documento de resposta a Federa Communications Commission®, as partes

argumentaram que a operacdo de concentragcdo ndo teria impacto sobre a solida
concorréncia existente entre os fornecedores centrais de servigos da Internet, uma
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Application for Consent to Transfer Control, 20 de Marco de 2000, pp. 89 e seguintes.
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vez gque as barreiras a expansdo e a entrada no mercado eram despiciendas e
escapavam ao controlo das partes. Contudo, e apesar de um certo nimero de novos
operadores ter comecado a oferecer ligagcdo Internet e de se ter assistido a um
grande aumento da capacidade instalada, ndo houve entradas relevantes no mercado
de rede de nivel superior. As alteracbes a que assistimos na identidade dos
operadores de topo (por exemplo, a entrada da Qwest, da Level 3, da Globa
Crossing e da AT&T) ocorreram através da mudanca da propriedade das redes ja
existentes e ndo atraves da criacdo de novas redes. Assim, as mudancas ao nivel do
controlo ndo alteraram o grau de concentracéo do mercado.

Sendo necess&ria uma dimensdo comparavel a das redes concentradas para 0s
potenciais novos operadores poderem ser candidatos a acordos entre fornecedores
do mesmo nivel com aquelas redes, esses novos operadores teriam de estar seguros
de captar uma parte muito grande do crescimento futuro do tréfego da Internet para
poderem atingir os limiares exigidos. Para conquistar clientes, necessitariam
sempre, inicialmente, da entidade resultante da concentragdo. Mesmo que um novo
candidato conseguisse obter uma base de clientes de dimens&o substancial, bastaria
gue a entidade resultante da fusdo adoptasse com 0s potenciais concorrentes o
mesmo comportamento que com 0S concorrentes reais para que um concorrente
potencial alcancasse 0 estatuto de peer, ou sgja, exerceria a ameaca de reducdo da
qualidade. Do mesmo modo, a entidade resultante da fusdo poderia evitar que os
concorrentes potenciais assumissem o estatuto de nivel superior estabelecendo os
precos do transito de tal forma elevados, que os impedissem de obter quotas de
mercado suficientes. Esta situagao prende-se com a dependéncia das redes de menor
porte (de nivel superior ou outras) relativamente a entidade resultante da
concentracdo no que toca ao fornecimento de ligacéo global.

Mesmo no caso em que 0s concorrentes potenciais resolvessem unir esforgos, isso
ndo os colocaria em melhor posicdo do que qualquer outro concorrente ou cliente,
uma vez gque nao poderiam funcionar sem a ligagcdo obtida a partir dos fornecedores
de nivel superior ja existentes, para evitarem gue 0s seus clientes se transferissem
para outro fornecedor de ligagdo. Os concorrentes potenciais teriam que enfrentar
este problema, independentemente de serem europeus ou de qualquer outra parte do
globo. Para além disso, qualquer potencial novo operador teria que competir com os
fornecedores de ligacéo de nivel superior ja estabelecidos, os quais estariam também
empenhados em atrair novos clientes para poderem conservar 0 seu estatuto de nivel
superior. Desta forma, 0s concorrentes potenciais teriam que enfrentar a
concorréncia em duas frentes. Em primeiro lugar, a dos fornecedores de ligacdo de
nivel superior ja estabelecidos que concorrem com a entidade resultante da
concentracdo e que precisam de conservar a sua carteira de clientes para poderem
assegurar 0 seu estatuto de peer em relagdo a entidade. Em segundo lugar, a
concorréncia da propria entidade resultante da concentragdo, que nédo estaria
interessada em que um concorrente potencial fizesse perigar a sua posicao
dominante.

5. Reaccdo dos clientes

Tendo em conta a importancia de estarem ligados as redes concentradas, os proprios
clientes da entidade resultante da concentracdo, ndo estariam em condi¢bes de
retaliar contra o aumento do preco ou a ligagcdo com qualidade reduzida. Tal como
se referiu acima, no ponto 130, os clientes da MCI WorldCom aceitam hoje pregos
que se situam mais de 20% acima dos praticados pelos operadores concorrentes,
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porque a entidade mencionada ja detém uma ampla carteira de clientes directos e
indirectos e pode oferecer-lhes uma garantia de qualidade do servico (garantia
contra laténcia).

169.Desta forma, como declarou um ISP europeu, “tornar-se-ia inevitavel” para ele
abandonar os seus actuais fornecedores de transito de nivel superior, passando a
adquirir trénsito a nova entidade resultante da concentragdo ou, no minimo, optar
pelo multihoming com a referida entidade. Essa seria uma exigéncia dos seus
clientes, como condicéo para comprarem servicos aos ISP de menor dimensdo que
tivessem uma relagdo directa com o cliente da entidade resultante da fusdo. A
investigacdo efectuada pela Comissao revela, pois, que, mesmo no caso de clientes
que ndo compravam ja a maior parte do seu trnsito a uma das partes em vias de
fusdo, esses clientes estabeleceriam uma ligacdo directa com a entidade resultante
da concentracdo, em virtude da sua ampla base de clientes directos e indirectos.

170. Seaentidade resultante da concentragéo decidisse aumentar 0s pregos, os clientes
poderiam tentar contrariar essa estratégia deslocando-se para outras redes, de forma
a contrabalancar o poder da entidade. No entanto, e a menos que os clientes fossem
capazes de agir em bloco (e ndo existem provas de que a base de clientes sgja
suficientemente concentrada para que isso aconteca), nenhum cliente individual
correrd o risco de obter um servico eventuamente inferior mudando para outras
redes, sem a garantia de que sera acompanhado por um numero suficiente de outros
clientes. O risco de verem a sua ligacdo com uma qualidade reduzida, a favor da
entidade combinada, seria demasiado elevado. Para além disso, os clientes ligados a
entidade resultante da concentragdo ndo migrariam facilmente para uma rede de
menor dimensdo, uma vez que continuariam a depender directa ou indirectamente da
mesma entidade para a obtencdo de ligacéo global.

171. Segundo as partes, o desenvolvimento dos servicos de distribuicdo de contelidos
(nomeadamente o mirroring e o caching) aumenta o poder negocial dos clientes que
sdo fornecedores de websites e de contelidos, relativamente aos fornecedores de
ligacdo. As partes alegam que aqueles poderiam facilmente mudar de fornecedor ou
transferir parte do trafego para as suas proprias redes.

172. Nos servicos de distribuicgo de contetidos, o objectivo € aumentar a velocidade
de distribuicdo ao cliente, mediante a reducdo do volume de trafego trocado atraves
da Internet. No entanto, isto ndo exclui a necessidade dos fornecedores de contetdos
de terem acesso a um numero de utilizadores finais tdo elevado quanto possivel. E,
por isso, dificil avaliar o impacto que podera ter a crescente utilizagdo destes servigos
na escolha do fornecedor de ligacéo. Se a qualidade for o factor mais importante, os
clientes terdo 0 mesmo incentivo para escolherem a rede combinada, a qual |hes
permitira ter acesso a maior por¢do possivel da Internet. Resulta também claro da
investigacdo da Comissdo que os fornecedores de contetidos Web preferem trabal har
com um sO fornecedor, que assegure meios de col ocagao/sistema anfitrido numa base
global, em diversos centros de dados. Esta solucéo simplifica a gestdo, a facturagdo e
0s contratos com os clientes. Dado que a entidade resultante da concentragéo teria a
base de clientes mais ampla, os fornecedores de conteldos que utilizassem o
mirroring ou outras técnicas teriam idéntica necessidade de acesso a estes clientes.
Atingido este objectivo, a situagcdo em termos de concorréncia seriaa mesma a que se
assiste no contexto do multihoming.
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173. A operacdo de concentragdo criara, portanto, um “efeito de bola de neve’, porque
a entidade combinada ficard melhor colocada do que qualquer dos seus concorrentes
para atrair o crescimento futuro através de novos clientes. Com efeito, para qualquer
novo cliente, a ligagdo directa a maior rede e respectiva base de clientes € sempre
atractiva, enquanto os concorrentes aparecerao Como menos interessantes em virtude
da ameaga que sobre eles pesa de desconexao ou de reducdo da qualidade do peering.
Daqui resulta que a operacdo de concentracdo colocaria a nova entidade combinada
em situacdo de aumentar ainda mais a sua quota de mercado.

174. O aumento do recurso a multihoming e aos servigos de distribuicdo de contelidos
ndo contribuira para alterar este facto. Apesar do crescente uso destas técnicas, quer
0s operadores j4 existentes, quer 0s novos operadores teriam todo o interesse em se
ligar, directa ou indirectamente, a entidade resultante da concentracdo de forma a
poderem dispor de ligacdo global. Tendo em conta o crescente poder do mercado da
entidade combinada, decorrente da sua ampla base de clientes e rede de grande
dimens&o e com alcance global, ndo poderia existir qualquer acgdo de retaliacéo, quer
da parte dos concorrentes e clientes actuais, quer dos potenciais.

A resposta das partes

175. As partes alegam, na sua resposta a comunicacdo de objeccdes, que a Comissao
ndo teve em conta, de forma adequada, outros factores para além do factor mercado,
para chegar a sua conclusio de que a entidade resultante da fusdo seria dominante.

176. Narealidade, segundo o ponto de vista das partes, a Comissdo (a) ndo teve em
conta 0 curto espago de tempo necessario para por em funcionamento uma rede de
eixo principal da Internet e para entrar no mercado, bem como os investimentos
associados a operacdo e construcdo de uma rede desse tipo; (b) ndo teve em
consideracdo que os clientes dos fornecedores de ligacdo de nivel superior sdo
empresas grandes e sofisticadas que tém acesso a0 mercado da informacdo e néo
estdo interessadas em sofrer qualquer tipo de reducdo da qualidade; (c) ndo
considerou o papel fundamental desempenhado pela inovagdo no acompanhamento
da procura sempre crescente de servicos de alta qualidade; e (d) ndo percebeu que o
mercado relevante é caracterizado por quotas de mercado volateis.

177. Ha que sublinhar que a resposta das partes vai no sentido contrario ao que havia
sido defendido nos pedidos apresentados pela Sprint aquando da apreciagdo da
operacdo de concentracdo entre a WorldCom e a MCI. Nesses pedidos, a Sprint
alegava que a concentragdo da WorldCom com a MCI daria origem a uma entidade
gue estaria em condicdes de reduzir a qualidade das ligacOes de peering dos seus
concorrentes (incluindo a Sprint), em virtude da sua dimensdo, quer absoluta, quer
relativa.

- Obstacul os a entrada

178. No ponto 166, foi ja explicado que os obstéculos a entrada no mercado relevante
definido sdo significativos. A investigacdo levada a cabo pela Comissdo revelou que
€ o fornecedor de nivel superior em causa que esta talvez melhor colocado para
chamar a si a parte correspondente ao futuro crescimento do mercado. Assim, a MCI
WorldCom tem conseguido, gracas a sua rede alargada, a sua ampla base de clientes
e a0 seu grande fluxo de tréfego, manter a sua posicdo de lideranca, apesar do
elevado crescimento do mercado no decurso dos dois Ultimos anos. Para lhe disputar

essa posicdo, um novo operador tera de dispor, ndo sO de uma ampla rede, mas
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também de uma base de clientes significativa. Sem uma vasta base de clientes e
fluxos de trafego importantes, 0 novo operador ndo conseguira obter peering com 0s
fornecedores de ligagdo de nivel superior.

179. A esterespeito, as partes alegam na sua resposta a comunicacdo de objeccdes que
0 peering ndo constitui entrave a entrada no mercado. Este argumento baseia-se,
contudo, na presuncdo de que a Internet ndo é hierarquica, presuncdo refutada pela
Sprint e pelas conclusbes da Comissdo neste processo. Os fornecedores de ligagao de
nivel superior sO podem manter a sua posi¢ao se assegurarem a continuacdo dos seus
acordos de peering com todas as outras redes de nivel superior. Caso contrério, seréo
desclassificadas para o nivel secundario. Em qualquer circunstancia, tal como foi
reconhecido pela Sprint num documento dirigido a Comisséo [...55]*.

- A reaccdo dos clientes

180. As partes degam gque a reducdo da qualidade seria uma politica contraproducente
numa Internet em que os ISP competem ao nivel das ligagdes de alta qualidade. Uma
estratégia de reducdo da qualidade seria tdo prejudicial para os clientes da entidade
resultante da concentracdo como para os clientes das redes com qualidade reduzida, e
o longo periodo de tempo necess&rio a aplicacdo dessa estratégia levaria a entidade
resultante da concentracdo a perder quota de mercado. As partes também alegam que
areducdo da qualidade seriafécil de detectar.

181. As partes aegaram igualmente que se a entidade resultante da concentracdo
estabel ecesse uma politica de reducdo da qualidade selectiva, isto afectaria a referida
entidade mais do que 0s seus concorrentes, ja que o cliente teria um forte incentivo
para mudar, ndo para a entidade resultante da concentracdo, mas para 0S Seus
principais concorrentes, uma vez que apenas estes oferecem um servico com
qualidade superior. As partes alegaram que a qualidade global da entidade resultante
da concentracdo seriainferior a de qualquer dos seus concorrentes.

182. A Comissdo ndo pode concordar com esta andlise. Como estabelecido no ponto
164, se a entidade resultante da concentragdo abrandasse 0 processo de
reclassificacdo dos pontos de troca de trafego entre redes homdlogas, isto ndo
afectaria necessariamente 0s seus clientes de forma significativa. Este aspecto é
ilustrado pelos proprios documentos das partes dirigidos a Comissdo®. A vasta
clientela das partes, associada a sua extensa rede, permitiria a entidade resultante da
fusdo manter a qualidade dos servicos, pois os clientes ndo teriam, necessariamente,
de abandonar a rede, 0 que aumentaria o risco de ficarem sujeitos a problemas de
laténcia, fiabilidade e qualidade geral de desempenho.

183. Dado que a entidade resultante da concentragdo sO pontual mente recorre aos seus
peguenos concorrentes, enquanto ela propria € uma importante fonte de ligacéo para
cada um destes peguenos concorrentes, a qualidade do servigo oferecida pela MCI
WorldCom/Sprint ndo seria afectada de forma significativa por uma estratégia
selectiva de reducdo da qualidade. Se a entidade resultante da concentracéo
diminuisse a qualidade da ligacdo de um dos seus quatro maiores concorrentes, isto

55 [..]*
56 [..]*
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afectaria apenas cerca de [0-10]* % do seu proprio tréfego. No entanto, mais de
[10-20]* % do tréfego trocado por qualquer dos seus maiores concorrentes com a
entidade (trafego fora darede) seria afectado. Presumindo que isto provocaria a perda
de cerca de 50% da qualidade da ligacéo entre os dois operadores, o resultado seria
um decréscimo de um ponto percentual na qualidade do servico fornecido pela MCI
WorldCom e de sete pontos percentuai s na dos seus concorrentes de menor porte.

184. Acrescente-se que o trafego “on net” da entidade associada atingira cerca de
[40-80]*% do trafego que atravessa o eixo principal. Isto significa que qualquer um
dos clientes da entidade resultante da concentragdo pode aceder a [40-80]*% do
espaco da Internet sem utilizar ligagcBes entre homdlogos. Em qualquer caso, [40-
80]* % da qualidade do servico ndo seria prejudicada pela reducéo da qualidade. E de
sdlientar que as partes notificantes contestaram o volume do tréfego “on net”
estimado pela Comissdo. Segundo o seu ponto de vista, o trafego “on net” deveria
incluir apenas o tréfego trocado entre os clientes finais das partes resultantes da
concentracdo e ndo entre os revendedores de ligagdo da Internet que sgjam
igualmente clientes da MCl WorldCom/Sprint. Esta alegacdo ndo resiste a um exame
mai s detalhado, uma vez que o importante é que os clientes da entidade resultante da
concentracdo poderiam aceder directamente a [40-80]*% a0 espaco da Internet sem
terem que passar por uma ligacdo entre homologos. A reducdo da qualidade da
relacdo de peering ndo afectaria este acesso em [40-80]* % do espaco da Internet.

185. O rapido crescimento do trafego na Internet permitiria a entidade resultante da
concentracdo aplicar a sua estratégia de degradacdo centrando-se mais no
desenvolvimento da sua prépria rede e dos seus clientes do que na actualizacdo das
ligagbes com 0s concorrentes. Este facto torna-se patente se tivermos em conta a
vasta carteira de clientes da MCl WorldCom/Sprint, em comparacdo com as dos
concorrentes da entidade. Se, como as partes alegam, esta situagcdo fosse facilmente
detectdvel pelos clientes, quer os actuais clientes da entidade resultante da
concentracdo, quer os clientes dos concorrentes, quer ainda os novos clientes,
estariam mais predispostos a escolher a MClI WorldCom como o seu principa
fornecedor de ligagdo. Isto serd particularmente valido para o grande cliente que
enfrenta os ISP e os fornecedores de contelidos empenhados em manter uma boa
qualidade de conexdo para os seus sites e clientes. Os clientes bem informados estéo
mais aptos do que 0s outros a reagir prontamente a uma reducdo da qualidade e
também a compreender as vantagens da ligagdo directa a base de clientes mais ampla
da entidade resultante da concentracéo.

186. As partes alegaram, na sua resposta, que o multihoming pode ser utilizado para
evitar a reducdo da qualidade. Segundo as partes, o cliente pode facilmente
compensar a degradacdo utilizando uma conex&o directa que contornasse a conexao
do peering com qualidade reduzida.

187. Contudo, como ja foi afirmado no ponto 36, o multihoming ndo evita,
necessariamente, que o trafego circule através duma rede com uma conexdo com
qualidade reduzida. O caminho do tréfego dirigido ao exterior pode, em certa medida,
ser influenciado de forma a evitar a passagem por uma rede com qualidade reduzida.
Contudo, n&o seria possivel controlar o trafego de retorno. Nesta situacéo, o cliente
fard, sem dlvida, a opcdo mais segura de evitar o ponto de peering com qualidade
reduzida através da ligagdo directa a entidade resultante da concentragdo, de
preferéncia a ligar-se a um fornecedor de ligacdo de menor porte, dado que essa
opcdo lhe permitira o acesso directo a base de clientes da entidade resultante da
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concentracdo. Se decidisse pelo multihoming, ligando-se a outro fornecedor, essa
ligacdo seria, provavelmente, secundéria em relacdo a da entidade resultante da
concentracao e utilizada como um recurso de seguranca relativamente ao fornecedor
principal de conexéo, a MCl WorldCom/Sprint.

188. As partes alegaram que a possibilidade de fazer subir os precos do trafego
simultaneamente com a reducdo da qualidade do servico sO conduziria a uma
aceleracdo da saida de clientes da entidade resultante da concentragdo para outros
fornecedores de ligacdo de nivel superior, que ofereceriam melhor qualidade a um
mai s baixo preco.

189. Na sua argumentagcdo, as partes presumem que a entidade resultante da
concentragdo aplicaria cega e indiscriminadamente a referida estratégia. Contudo, as
partes ndo poderdo direccionar a reducéo da qualidade e/ou a subida de precos de
forma a atingir potenciais concorrentes que tentem entrar no mercado. Como foi
evidenciado pelainvestigacdo da Comissdo, um potencial concorrente ndo conseguira
permanecer competitivo (e fornecer conexao universal) sem obter ligagéo a partir dos
clientes da entidade resultante da concentracdo. Se o0 potencial concorrente ndo
comprar trafego a entidade resultante da concentracéo, terd de estabelecer um acordo
de peering com ela ou tornar-se cliente. Contudo, ndo é liquido gque a entidade
resultante da concentragdo aceite a relacdo de peering. Em alternativa, os clientes
actuais podem ser “disciplinados’ através da ameaca, quer de desclassificacdo, quer
de subida de precos. Dada a dependéncia dos potenciais concorrentes em relacéo a
entidade resultante da concentrac&o, esta estratégia pode ser aplicada, com eficécia, a
determinadas empresas sem risco significativo para a posi¢ao de mercado da entidade
resultante da concentracdo. Por outras palavras, é extremamente improvavel que a
entidade resultante da concentracéo faca aumentar uniformemente 0s seus precos ou
reduza aqualidade das suas conexdes com afinalidade de disciplinar o mercado.

190. Acresce que uma base alargada de clientes, conjugada com uma vasta rede,
permite ao fornecedor de ligagdo manter um padréo de qualidade mais elevado do
gue o fornecedor de uma rede mais pequena - 0s clientes ver-se-iam obrigados a
abandonar a rede, 0 que aumentaria o risco de problemas de laténcia, fiabilidade e
desempenho geral.

- Efeito dainovacéo

191. As partes também alegaram, na sua resposta a comunicacdo de objeccles, que,
tanto os clientes como os utilizadores finais tém a possibilidade de contornar os
pontos de peering com qualidade reduzida através de novas tecnologias, como o
caching e outras técnicas de armazenamento de informacao.

192. A Comissdo no partilha este ponto de vista, que s6 é véalido em certa medida. E
certo que as referidas técnicas estdo a ser cada vez mais utilizadas para combater o
congestionamento e a laténcia. No entanto, ndo podem ser utilizadas para todos os
tipos de conteiidos. Além disso, o trafego tem sempre de passar por fornecedores de
ligacdo de nivel superior, de forma a assegurar a ligacdo total. De qualquer modo,
algumas destas técnicas sdo também utilizadas pelos fornecedores de ligacéo de nivel
superior para aliviar o congestionamento e levar os contelidos mais perto dos seus
clientes.

48



193. As partes objectaram que a entidade resultante da concentracdo ndo teria
capacidade para controlar a evolugdo técnica. Segundo as partes, nenhum |SP
individual poderiaimpor padrdes de Internet ao nivel darede.

194. Contudo, dado que a inovacdo desempenhara um papel cada vez mais importante
no desenvolvimento da Internet, um operador dominante, com uma base de clientes
ampla, estara melhor colocado para impor um ritmo a essa inovagdo. A tecnologia
utilizada pelo operador dominante para fornecer um determinado servico tornar-se-ia
0 padrdo de facto, uma vez que todos os clientes da empresa dominante teriam
adoptado a tecnologia escolhida pelo operador em causa.

- Volatilidade das quotas de mercado

195. As partes também alegaram que as quotas de mercado se comportariam de forma
volatil. Contudo, tal como referido no capitulo que abrange os célculos das quotas de
mercado, a quota da MCI WorldCom registou uma clara estabilidade entre uma
situagdo e outra. Quanto aos outros participantes no mercado, verificou-se um
aumento daquotada AT& T e um decréscimo das de todos 0s outros concorrentes.

Conclusao

196. Decorre do que precede que a operacdo de concentragcdo em andlise, se ndo for
modificada, daré origem a uma entidade que representara (mais do que [35-45]*% do
mercado) em termos absolutos e, em termos relativos, serd ([varias]* vezes maior do
gue O seu concorrente mais proximo). Isto permitiria a entidade resultante da
concentragdo agir de forma independente em relagdo aos seus concorrentes e aos Seus
clientes. Por exemplo, estaria em condi¢des de aumentar 0s pregos aos clientes ou de
impor 0s seus proprios padrdes a todo o sector. A sua capacidade para fazer
enfraquecer, em qualquer atura, a qualidade do servigo dos seus rivais atravées de
uma degradacdo selectiva tornar-lhe-ia possivel disciplinar o mercado. Neste
contexto, pode concluir-se que a operagéo notificada conduzird a criagdo ou ao
reforco de uma posicdo dominante no mercado do fornecimento de ligacdo Internet
de nivel superior ou universal.

Servicos de Telecomunicacdes Globais
Caracteristicas do mercado actual
(a) Parametros de concorréncia

197. Os servicos de telecomunicacdes globais sdo fornecidos numa base personalizada
as empresas multinacionais. Devido a natureza altamente técnica destes servigos, 0
mercado funciona, em regra, por concursos, organizados pelos clientes, em que os
fornecedores de servico de telecomuni cagdes séo convidados a participar.

198. Para ser credivel, o candidato deve cumprir requisitos de qualidade muito
exigentes (por exemplo, a sua rede deve ter um alcance global, deve ser fiavel, deve
ser suportada por um volume de vendas suficiente e dispor de pessoal técnico capaz
de corrigir qualquer deficiéncia no servigo fornecido, etc.). Constatou-se que a
percepcdo da marca/qualidade € também um factor essencial da concorréncia. O facto
de um fornecedor possuir j& um nuimero significativo de clientes de servigos de
telecomunicacdes globais e alguns contratos importantes constitui, aparentemente,
um factor determinante para os clientes na sua avaliacdo da credibilidade do
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proponente. Os clientes confirmaram que o preco sO € relevante numa segunda fase
do processo de concurso, uma vez assegurado o nivel de qualidade do servigo.

199. A andlise do mercado demonstrou que a participacdo nestes concursos é
dispendiosa e envolve um investimento importante de tempo e recursos. O
conhecimento do historial de concursos passados constitui uma mais-valia num
concurso, uma vez que assegura informagao privilegiada acerca dos pregos recentes
do mercado e do comportamento dos concorrentes nos concursos. Esta informagéo
torna possivel a um participante no mercado garantir que o prego oferecido numa
primeira fase esta dentro dos parametros aceitaveis para o potencia cliente, e depois
gjusta-1o nas negociagdes de segunda fase.

(b) Obstaculos a entrada

200. De acordo com as partes notificantes, os obstaculos a entrada no mercado dos
servigos de telecomunicagbes globais sdo pouco importantes. Contudo, os dados
apresentados, quer por ambas as partes notificantes, quer por terceiros, mostram que
ndo € isto que se passa. Os custos de um concurso podem variar entre alguns milhares
de ddlares e mais de 500 mil ddlares americanos, em alguns casos. O processo de
concurso pode demorar um ano a compl etar-se e mobilizar um nimero importante de
efectivos do candidato. Consequentemente, a participacdo no mercado gera uma taxa
elevada de custos perdidos. De acordo com um dos terceiros, um verdadeiro operador
global pode receber, por ano, algumas centenas de convites a apresentacdo de
propostas muito complexos e um numero bastante maior de outros mais simples.
Com este volume e frequéncia de propostas, e 0s custos incorridos com cada uma
delas, o custo total da entrada no mercado dos servicos de telecomunicacdes globais
parece ser elevado. Além disso, mesmo que 0 novo concorrente esteja preparado para
suportar os custos perdidos do concurso, tera ainda de ultrapassar a dificuldade
adicional de n&o poder apresentar uma carteira de clientes como argumento a favor
da sua credibilidade enquanto operador no mercado. A isto ha que somar a
necessidade de dispor de pessoal de apoio e de vendas com experiéncia de concursos.

201. Segundo uma outra parte terceira, a entrada no mercado pressupde uma escolha entre
uma instalacdo de rede com base em linhas alugadas, que congtitui a opcéo mais rgpida,
mas mais onerosa, ou instalar uma rede propria, 0 que permitira controlar 0s custos no
futuro, mas demora mais tempo a redlizar. Assim, a entrada no mercado é dificultada de
duas formas: os novos operadores — presumindo-se que conseguem alcangar a segunda
fase do processo de concurso — que escolham entrar no mercado de forma répida,
recorrendo a0 aluguer de linhas, estardo impossibilitados de competir, em termos de
custos, com os fornecedores que dispdem de rede prépria; por outro lado, se optarem
pelainstalacdo de uma rede nova, a sua entrada no mercado sera retardada. Cabe notar,
ainda, que a Equant, um dos participantes no mercado, anunciou recentemente que tem a
intencdo de construir uma rede propria, em substituicdo do aluguer de fibra. Os clientes
explicaram também que preferem relacionar-se com fornecedores com instalagtes
proprias, pois estes tém um controlo directo dos cabos e, logo, estdo em melhores
condigdes para controlar a qualidade do servico que oferecem.

202. [...]* Se umaempresa com adimensdo da Sprint precisava de um periodo de tempo
t&o longo para desenvolver a sua actividade fora dos Estados Unidos no caso de a
operacdo de concentracdo falhar, a tarefa, para novos operadores que ndo dispdem da
rede norte-americana da Sprint, da sua imagem de marca nem da sua ampla base de
clientes, seria bastante mais dificil.
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203. [..]*

204. [...57

205. Em conclusdo, os pontos precedentes mostram que os obstaculos a entrada de

novos participantes no mercado séo significativos, contrariamente as afirmacoes
das partes notificantes nas suas alegacdes. Para conseguirem entrar no mercado
com uma guota substancial, os candidatos tém de concorrer a um grande nimero
de contratos, 0 que se torna oneroso. Para ganharem esse contratos, estas
empresas precisam de ter uma rede instalada que cumpra os requisitos rigorosos
estabel ecidos pelo cliente para passarem a segunda fase do processo de concurso.
Essa rede terd, geramente, que ser extensa para satisfazer as necessidades do
cliente e dispor de um fornecimento de servicos a baixo custo. Mesmo que 0s
novos participantes no mercado preencham estes requisitos, falta-lhes a
experiéncia dos operadores ja implantados em matéria de concurso. Essa
experiéncia permitiria aos novos participantes obter informagdes sobre os pregos
anteriormente praticados pelos concorrentes, 0S custos provaveis e o
comportamento susceptivel de melhorar a sua competitividade.

(¢) Participantes no mercado

206. No lado da oferta, antes da concentracéo, existiam trés fornecedores principais,

207.

além de alguns concorrentes de menor porte. Os trés fornecedores principais eram a
alianca da Concert (incluindo a BT, AT&T e a filia Concert, controlada
conjuntamente), a MCl WorldCom e a alianca da GlobalOne (incluindo a France
Télécom, Deutsche Telekom, a Sprint e a sua filia GlobaOne, controlada
conjuntamente). Estes trés fornecedores detinham uma carteira de clientes
substancial. Estavam aptos a participar na maior parte dos convites a apresentacéo de
propostas lancados pelos clientes e a fornecer qualquer tipo de servico de
telecomunicagdes globais. Os pequenos participantes, incluindo a Cable & Wirelesse
a Equant, estavam aptos a participar apenas num reduzido nimero de concursos, sO
muito raramente ganhavam contratos importantes e ndo forneciam todos 0s servicos.
Uma vantagem competitiva importante dos trés principais concorrentes era a de que,
através da sua ampla participacdo em concursos (ha algumas centenas de concursos
por ano), acumulavam informacGes sobre 0s custos e 0s pregos dos servicos de
telecomunicagdes mais solicitados.

Na decisdo relativa a BT/AT&T, a Comissdo congtata que houve um nimero
limitado de concorrentes potenciais ou efectivos no mercado GTS. Esses incluiam a
BT/Concert, a AT& T/AUCSUnisource/WorldPartners, a GlobaOne, a Equant e a
Cable & Wireless, assm como outras potenciais empresas locals e empresas de Tl. Na
mesma decisdo, do lado da procura, a Comissdo concluiu que havia uma lista de
primeira seleccdo de empresas que aguns clientes de GTS disseram ter sempre em conta
guando lancavam um processo de CONCurso (BT/Concert,
AT&T/AUCSYUnisource/WorldPartners, Globa One, Equant e Cable & Wireless)%s.

57

58

[.]*

Desde o término daBT/AT& T, aalianca com a WorldPartners desfez-se, efectivamente, e a Unisource
fundiu-se com a AUCS na Infonet.
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208. A informacéo fornecida por clientes das partes terceiras relativa ao seu historial
de concursos, durante o ano anterior, para contratos de servigos de telecomunicagtes
globais, confirma que, em geral, eram sempre os fornecedores constantes da referida
lista que concorriam aos contratos, nomeadamente, a Equant, a MCI WorldCom, a
BT, aAT&T,aC&W eaGlobalOne.

209. Na sua notificagdo, as partes ndo especificam quais as empresas que estdo no
mercado ou fora dele. Comparam a avaliagdo da Comisséo efectuada no ambito da
decisdo sobre a BT/AT&T com a da Federal Communications Commission (FCC)
relativa & mesma transaccao®. A decisdo da FCC “identifica um nimero de outras
empresas que estdo a surgir como fornecedores importantes de GTS’. Estas empresas
incluiam as Regiona Bell Operating Companies (RBOCs) e “[n]ovas empresas de
telecomunicacfes’, como a Qwest, a IXC e a Level 3, bem como a Global
Crossing/Frontier, a GTS (que adquiriu a Esprit Telecom em 1999) e a Colt. A
andlise da notificacdo feita pelas partes diz respeito apenas a uma potencial
concorréncia. As partes notificantes ndo contestaram a lista dos concorrentes
efectivos estabelecida pela BT/AT&T. Em documentos posteriores fornecidos a
Comissdo, as partes identificaram outros novos participantes, como a Deutsche
Telekom, alnfonet, a Telecom Italia e a Telefonica.

210. A degacdo das partes de que ha um vasto nimero de potenciais concorrentes que
podem facilmente entrar no mercado é desmentida tanto pelos documentos que as
proprias partes apresentaram, como pelas investigagdes da Comissdo, que confirmam
aandlisefeitano processo BT/AT&T.

211. Num documentof0 apresentado no contexto do processo da BT/ AT&T que dizia
respeito a produtos semelhantes aos analisados no presente caso, a MCl WorldCom
afirmou que: [...]*61[...]*.

212. Além disso, em documentos fornecidos a Comisséo no decurso da investigagao®?,

[.]

213. Ao aprovar a operacéo BT/AT&T, a Comissdo utilizou a definicdo de mercado
mais estreita possivel, para obter a andlise mais rigorosa da operacdo. Apesar de as
partes notificantes ndo terem contestado 0 nimero de operadores no mercado,
torna-se necessario apurar se estes mudaram no decurso do Ultimo ano e avaliar o
efeito desta operagéo.

214. Ta como previsto na decisdo relativaa BT/AT& T, a Unisource deixou de existir na
sua forma inicia, e a alianca com a WorldPartners parece estar agora moribunda. A
AUCS, antiga “joint-venture” AT& T-Unisource, faz agora parte da Infonet. Algumas
empresas multinacionais identificaram a AUCS/Infonet como tendo participado em
alguns concursos. Outra empresa identificou a AUCS/Infonet como participante em

59 Formulério CO pég. 39

60  Resposta, com data de 23 de Novembro de 1998, ao pedido de esclarecimentos por parte da Comiss3o.
61 j.e. BT/AT&T/Concert

62 [..]*
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alguns concursos, mas principamente de pequenas e médias empresas europeias, ndo
aparecendo como um verdadeiro participante no mercado global. Este dado é
confirmado pelas informagdes relativas a ganhos e perdas fornecidas pelas empresas no
mercado, em que a Infonet sO muito raramente surgia como concorrente, vencedor ou
Nndo, Nos contratos sobre os quais a Comissao obteve informacao.

215. A Comissado também analisou um certo nimero de outros eventuais participantes

no mercado identificados pelas partes notificantes. De acordo com o que foi dito
atrés, estes incluiam as Regional Bell Operating Companies (RBOC), a Qwest, a
Global Crossing/Frontier, a IXC, a Level 3, a GTS (que adquiriu a Esprit Telecom
em 1999) e a Colt. Contudo, a Comiss&o salientou, na sua comunicacao de objecgoes,
gue nenhuma destas empresas, com excepcado da Qwest, analisada no ponto 216,
desempenhava um papel relevante nas listas apresentadas pelos grandes
fornecedores, nem na avaliacdo feita pelos clientes em resposta ao inquérito da
Comissdo. Na redidade, algumas das empresas mencionadas pareciam ser
desconhecidas dos clientes, dado que os inquiridos ndo as comentavam ou
respondiam com um ponto de interrogacéo a pergunta sobre a sua inclusdo na lista
dos possiveis concorrentes. Também a andlise interna fornecida pela MCl WorldCom
e a Sprint ndo permitiu identificar qualquer uma destas empresas, excepcao feita a
Qwest, como concorrente séria no mercado de dados — as empresas consideradas
concorrentes eram agrupadas, nessa andlise, na categoria de “outros’. Por ultimo, o
Sr. Berge Ayvasian, Presidente e Director Geral do Y ankee Group, uma das maiores
empresas de consultadoria na area das telecomunicacles, referiu-se a dois dos
concorrentes como “concorrentes de segundo nivel: aQwest eaLevel 363,

216. Ta como ja referido no ponto 215, de entre 0s potenciais concorrentes

identificados pelas partes notificantes, a Qwest € o mais credivel para uma entrada no
mercado de GTS. De acordo com os dados sobre perdas e ganhos fornecidos pela
MCI WorldCom e por uma parte terceira, a Qwest estd a ser encarada como
concorrente em alguns concursos [...]*%4[...]* Acrescente-se que, tal como consta da
andlise feita pelas partes sobre potenciais concorrentes a este mercado, a Qwest tem
uma empresa comum com a KPN, a qual detém “uma posi¢ao importante em fibras
Opticas para comunicacdes a longa distancia e em conhecimento especializado, a
nivel da Europa’. Por estas razdes, de entre todos 0s provaveis novos participantes
no mercado, apos a decisdo sobre a BT/AT& T, a Qwest surge como o0 mais credivel.

217. Apesar dos factos acima referidos, dadas as interpretacfes divergentes sobre o

nimero de concorrentes no mercado, para efeitos da presente andlise, a Comissao
alargou este leque e partiu do principio de que alguns concorrentes marginais ja estao
no mercado. Averiguou-se entdo se estes poderiam exercer uma influéncia
significativa sobre os operadores principais do mercado na sequéncia da
concentracdo (MCI WorldCom/Sprint e alianca da Concert®s), ou se os dois maiores

63

64

http://www.yankeegroup.com/webfol der/yg21a.nsf/yankeetoday/A+View+From+the+Top.+Our+Presi
dent+and+CEO,+Berget+Ayvazian+discussest+the+proposed+merger+of+M Cl +WorldCom-+and+Spri
nt.

[.]*

65 |.e. apropria Concert, juntamente com as suas empresas associadas AT& T e BT.
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218.

219.

operadores virdo a deter uma posicdo dominante, apds a concentracdo, quer
individualmente, quer em conjunto.

Nos documentos dirigidos a Comissdo no decurso do processo, tanto a MCI

WorldCom como a Sprint forneceram informacfes respeitantes a avaliacdo dos
concorrentes no mercado, com base numa lista dos tipos de servicos de que sdo
fornecedores neste mercado. Esta informagao produziu os seguintes resultados gerais:

Empresa

Segundo a MCI WorldCom

Segundo a Sprint

NUmero
de
servicos
oferecidos

Classificacdo
(melhor) a
(pior)

(1
5

NUmero
Servigos
oferecidos

de

Classificacdo
(melhor) a5 (pior))

(1

MCI
WorldCom

[...]*

Sprint

Concert

AT&T

BT

Globa One

Cable
Wireless

&

Equant

Qwest/KPN

Infonet

SBC

Deutsche
Telekom

France
Télécom

A andlise acima apresentada, baseada nos pontos de vista das partes sobre os tipos de

servicos, indica que, quer a MCI WorldCom/Sprint, quer a alianga Concert poderéo
propor um vasto leque de servicos depois da concentracdo. Algumas outras oferecem
servicos semelhantes mas ndo dispdem de um conjunto de servicos no mercado de téo
boa qualidade, segundo o ponto de vista das partes notificantes.

Efeitos da concentracao
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220. No processo BT/AT&T, a Comissdo verificou que as quotas de mercado (na
ordem dos 39%-47% — ver pontos 106-108 da decisdo sobre a BT/AT&T) néo
indicavam, por si sO, a formagdo de uma posicdo Unica dominante. Isto ficava a
dever-se ao facto de existirem importantes concorrentes a alianca da Concert, por
exemplo, a Sprint/GlobalOne e a MCI WorldCom, assim como, em menor medida, a
Equant e a C&W, que se entendeu serem capazes de competir em igualdade de
circunstancias com a empresa comum. Considerou-se que estes operadores do
mercado exerciam, colectivamente, uma pressdo concorrencial sobre as partes
notificantes no contexto dos concursos langados pelos clientes. Na verdade,
asseguravam a estes a presenca de candidatos em nimero suficiente para garantir a
manutencdo da concorréncia — ou porque eram convidados pelo cliente a participar
Nno CONCUrso, ou porgue as partes sabiam que, perante clientes sofisticados, néo
poderiam impor as suas condicdes, sob pena de o cliente adargar o pedido de
propostas a outros eventuais fornecedores.

221. Em simulténeo com a concentracdo notificada, a alianca da Global One perdeu
dois dos seus membros, 0 que teve um duplo efeito na concorréncia. Em primeiro
lugar, com a inclusdo da Sprint no grupo MCI WorldCom, que € um concorrente
directo da GlobalOne, esta perde 0 seu parceiro de distribuicdo e, consequentemente,
a sua presenca nos Estados Unidos. Em segundo lugar, a desagregacdo da empresa
comum da GlobalOne e a venda dos seus bens a France Télécom também provocou
um efeito semelhante na Alemanha, embora ndo haja uma relagdo causal entre a
concentragdo notificada e a retirada da Deutsche Telekom da Globa One.

222. A importancia da Sprint para a posi¢céo de mercado da Global One é sublinhada
em alguns documentos internos das partes. [...]*.

223. Os clientes ja existentes e potenciais da GlobalOne demonstraram uma certa
lealdade para com o seu fornecedor quando inquiridos sobre se tencionavam mudar.
Contudo, afirmaram que a capacidade da GlobalOne para fornecer cobertura nos
Estados Unidos seria examinada de perto durante o periodo restante de vigéncia do
contrato e aquando da sua renovacdo. Na resposta a investigacao da Comissao, quase
todos os clientes existentes ou potenciais classificaram a GlobalOne, apls a sua
aquisicdo pela France Télécom, como um operador de classe intermédia, atrés da
MCI WorldCom e da alianca da Concert. Isto deveu-se, em parte, a subita falha na
cobertura dos Estados Unidos.

224. O segundo efeito da concentracéo notificada resulta da combinagdo dos clientes
nos Estados Unidos com os da MCI WorldCom. Esta combinagao reforcara aja forte
posicdo desta Ultima empresa no mercado de GTS.

225.  As partes notificantes alegaram, na sua notificacdo e no decurso do processo, que
os clientes existentes da Sprint que estdo a utilizar os servigos da GlobalOne
permaneceriam com a GlobalOne e ndo com a Sprint. Segundo eles, esses clientes
estariam de certa forma presos a rede da GlobalOne. Isto ndo foi, contudo,
confirmado pelainvestigacdo do mercado e foi até desmentido pela andlise efectuada
por ambas as partes rel ativamente ao futuro da Global One.

226. [...]* Prevé-se igualmente que a GlobalOne perca um numero significativo dos
Seus actuais clientes em consequéncia da concentracdo, nomeadamente, por motivo
da falta de cobertura nos Estados Unidos, tal como se explicou no ponto 221.
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227. Este segundo efeito da provaved transferéncia dos clientes da GlobaOne para a
entidade resultante da concentrag@o é confirmado pela Sprint num documento fornecido
a Comissdo [...]*%6. Por exemplo, uma multinacional afirmou que a GlobalOne,
embora ndo estegja presente nos Estados Unidos, nem tenha uma presenca global
particularmente forte na Europa, Médio Oriente e Africa (EMEA), dispde de boa
presenca e boas capacidades de servico. Outra afirmou que provavelmente ndo
manteria arelacdo com a GlobalOne, mas ficaria atenta a evolucéo desta empresa.

228. Assm, a operacdo resultara no afastamento da GlobalOne enquanto concorrente
principal e efectivo no mercado de GTS, devido a sua falta de cobertura nos Estados
Unidos e a previsivel perda de uma grande parte dos seus clientes americanos a favor
da entidade resultante da concentracdo. Desta forma, a andlise subsequente é
realizada com base no pressuposto de que, embora a GlobaOne permaneca no
mercado, serd um pequeno operador, apto apenas a concorrer a certos contratos em
virtude de ndo estar presente no mercado americano e de, consequentemente,
depender da Sprint, pelo menos no curto prazo.

(b) Andlise das quotas de mercado

229.  Num documento’’ fornecido pela Comissdo no decurso da investigagcao, a Sprint
apresentou a sua visdo das quotas de mercado nos Estados Unidos, no sector de servigos
de dados (que definiu como IP, Frame Relay e ATM), assim como no mercado externo
globa (mercado que incluia dados, linhas privadas, servico internaciona de voz,
servicos de ligacéo directa e movimento gera). A Sprint forneceu valores das quotas de
mercado para os dois tipos de mercados. [...]* Em 1999, para os servigos de dados, a
Sprint apresentava [5-15]*%, a MCl WorldCom [35-45]*% e a AT& T [15-25]* %, com
aQwest em [0-10]*%, e o conjunto dos restantes operadores [20-30]*%. Para o grupo de
servicos mais vasto, a Sprint tinha uma quota de mercado de [5-15]*%, a MCI
WorldCom [30-40]*%, a AT&T [30-40]*%, a Qwest [0-10]*% e o conjunto dos
restantes [20-30]*%. Estes dados, fornecidos por uma das partes notificantes, ilustram a
forte posi¢&o que as empresas resultantes da concentracao detém no mercado de GTS.

230. A Comissdo avalia 0 mercado de GTS utilizando os dois métodos seguintes:

Método A: com base nas receitas globais dos servicos que fazem parte do mercado
de GTS (servico de telecomunicagdes globais);

Método B: através da anadlise do total de vendas das empresas do mercado GTS a
cerca de 200 grandes empresas que utilizam servicos de telecomunicagdes (como
aconteceu no caso daBT/AT&T).

231. Além disso, a Comissdo analisou a percepcdo das empresas existentes no mercado
pel os clientes e concorrentes.

232. Os pressupostos das tabelas usadas nos cdculos segundo os métodos A e B
basearam-se na presenca no mercado de um maior nimero empresas do que o que se
encontrava presente aguando do processo da BT/AT&T, incluindo empresas que as

66 [..]*
67 [..]*
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partes notificantes consideravam, na sua notificagdo, como reais ou potenciais
concorrentes neste mercado. A BT n&o forneceu atempadamente os dados a Comisséo,
pelo que Ihe foram atribuidos valores baseados em nimeros fornecidos no ambito da
investigacao relativa a BT/AT&T. Estes nUmeros representam, provavelmente, uma
posi¢do subavaliadada BT no mercado.

233. Foram anda adoptados trés outros pressupostos, que favorecem as partes

notificantes e a alianca da Concert. Em primeiro ligar, considerou-se que a Globa One
fazia parte do mercado, quando todas as indicactes apontavam para que os ainda clientes
da Globa One iriam migrar em grande niUmero para a Sprint ou transferir-se para outros
fornecedores e que 0s potenciais novos clientes teriam menos probabilidades de escolher
a GlobaOne aé que a presenca desta nos Estados Unidos e na Alemanha estivesse
consolidada. Em segundo lugar, embora a Qwest ndo tivesse fornecido dados para a
investigacdo da Comissao, foi-lhe atribuida uma quota de mercado de 5%, que excede
largamente a quota de mercado que a Sprint |he atribui nos Estados Unidos. Por Ultimo,
apesar de a Infonet ndo ter fornecido dados, duplicou-se o vaor correspondente a
AUCS, paraincluir vendas da Infonet neste mercado. I1sto corresponde a uma quota de
mercado da Infonet de 5%, igual a da Qwest, 0 que representa uma sobreavaliacdo, na
medida em que a Infonet, ao contrério do que acontece com a Qwest, ndo € identificada
pela Sprint, na sua andise mencionada no ponto 216, como uma concorrente.

234. A luz das informagBes anteriores, é provavel que os quadros, correspondentes aos

Métodos A e B, nos déem uma perspectiva do mercado mais favoravel, quer paraa MCl
WorldCom/Sprint, quer paraa alianca da Concert, do que se passa narealidade.

1. Método A

235. O Método A abrange o conjunto dos dados sobre receitas globais das empresas no

mercado, correspondentes as suas vendas de uma lista de servicos. Esta definicdo
correspondia aos servigos de rede global 88,

Fornecedor Quota de mer cado (%)
[devido a arredondamentos, o total
pode ndo ser exactamente 100%]

68

"Global network services' pode definir-se como servicos de rede internacionais (incluindo os
servicos de voz e de dados (ou sgja, X.25, frame relay & ATM)), servicos auxiliares (por exemplo, o
indicativo 800 em chamadas internacionais, cartbes telefonicos, etc.) e IPLC, circuito total. A
definicdo ndo inclui servicos profissionais ou equipamento instalado nos clientes. Para feitos da
definicdo dada acima, os servicos autdnomos, como o IDD internaciona e as chamadas de longa
distancia ou locais, sO serdo incluidos se fizerem parte de um vasto leque de servigos de rede global .
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MCI WorldConv/Sprint° [25-35]*
Alianca Concert 25-35
Globa One/France 15-25
Télécom

Equant <5
Cable & Wireless <5
Qwest 5
AUCSY/Infonet 5-15
Leve 3 <5
Deutsche Telekom <5
Colt <5
Williams <5

69 MCI WorldCom: [15-25]* %, Sprint [0-10]*%. Os dados da Sprint incluem todos os seus clientes de
servicos da Global One, dada a provavel deterioracéo desta empresa.
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2. Méodo B

236. A Comisséo recolheu dados das empresas no mercado com vista a apurar as receitas
que cada empresa auferia dos servicos de rede global. Este método, também utilizado na
investigacdo relativa a BT/AT&T, envolveu a recolha de dados, junto de cada
fornecedor no mercado, sobre as suas vendas de uma lista de cerca de 200 empresas que
congtituiam os maiores consumidores mundiais de telecomunicagdes. Esta lista foi
extraida de uma outra, mais alargada, das 2 000 empresas mais consumidoras de
telecomunicagdes. As 200 empresas representavam, no minimo, 35% do total dos gastos
em telecomunicagdes do conjunto das 2 000 empresas. Os servigos considerados foram
0s mesmos que no calculo pelo Método A.

237. As empresas da lista haviam sido identificadas pelas partes notificantes como
grandes multinacionais quando |hes fora pedido que comentassem a lista, e as partes
consideraram que lista congtituia uma medida suficientemente aproximada da
realidade do mercado. Foi realizada uma andlise semehante a que fora feita segundo o
Método A.

For necedor Quota de mercado (%)
MCI WorldCom/Sprint’0 [30-40]*
Alianca Concert 35-45
Globa One/France Telecom 5-15
Equant <5
Cable & Wireless <5
Qwest 5
AUCY/Infonet <5
Leve 3 <5
Deutsche Telekom <5
Colt <5
Williams <5

238. Os dados constantes do quadro anterior parecem confirmar a andlise da Sprint no
que respeita as posicdes das partes notificantes e da alianca da Concert, que as
identificava como os principais operadores no mercado, com larga vantagem em
relacdo a todos os outros.

70 MCI WorldCom: [30-40]*%, Sprint [0-10]*%. Os dados relativos & Sprint incluem todos os clientes
existentes, dada a provavel deterioracéo da GlobalOne.
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239. Estes valores das quotas de mercado sdo confirmados pela analise de ganhos e
perdas que a Comissdo recebeu das partes, de terceiros e dos participantes no
concurso para fornecimento de servicos as cerca de 200 maiores empresas.

(b) Impressbes dos fornecedores

240.  Asquotas de mercado a que se refere o ponto 237 reflectem contratos anteriormente
ganhos ou perdidos em concursos, mas ndo traduzem necessariamente a capaci dade para
ganhar concursos futuros. Dao uma indicacéo acerca da futura posi¢ao no mercado, mas
0 mercado de concursos também se baseia nas impressdes do cliente e na capacidade de
os fornecedores assumirem custos e defenderem a sua posicdo no contexto de um
CONCUrsO.

241. Tendo em vista conhecer a percepcao dos clientes e dos concorrentes no mercado, a
Comissdo pediu as partes terceiras que classificassem os concorrentes no mercado de
GTS numa escala de 1 (pior) a 5 (melhor) segundo um determinado nimero de
parametros. Estes incluiam: presenca no mercado dos Estados Unidos™, presenca a nivel
global, capacidade de servico, instalagbes proprias, imagem de marca e carteira de
clientes. Alguns inquiridos forneceram uma andlise mais qualitativa do que quantitativa,
que veio confirmar a andlise quantitativa de que as empresas mais fortes no mercado
eram a MCl WorldConm/Sprint e aalianca da Concert. A Equant, a Cable & Wirelessea
Global One vém a seguir, com algumas debilidades, mas mantendo-se no mercado. Com
base nas informagdes prestadas por terceiros que forneceram uma andlise quantitativa,
obtiveram-se 0s seguintes resultados:

71 Conforme ficou claro na andlise da Global One nos parégrafos 221 — 226, a presenca no mercado dos
Estados Unidos € importante para os fornecedores de GTS devido ao nimero de multinacionais la
sediadas.
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Fornecedor Classificacdo dos Classificacdo dos
clientes concorrentes
MCI WorldCom 37 4,3
Alianca Concert 43 4,7
Globa One/France Télécom 32 37
Equant 31 4,0
Cable & Wireless 29 3,6
Qwest 29 36
AUCYInfonet 2,6 3,6
Level 3 2,6 3,0
Deutsche Telekom 2,2 29
Colt 11 2,7
Williams - 2,6
GTS - 2,5

242. Conforme se pode verificar pelo quadro, clientes e concorrentes classificam
geralmente as empresas de forma coerente, embora a pontuacdo atribuida pelos
concorrentes sgja sSistematicamente mais ata do que a atribuida pelos clientes,
possivelmente devido ao seu mais amplo conhecimento do mercado. Os dois maiores
concorrentes no mercado — a MCl WorldCom e a dianca da Concert — tiveram a
pontuacdo mais ata, quer dos clientes, quer dos concorrentes. Sd0 seguidas por uma
s&rie de empresas, todas muito préximas em termos de classificagdo, com a GlobaOne e
a Equant a encabecarem esse grupo.

243. Cabe notar que o quadro acima reproduz a média das classificagbes atribuidas a
cada empresa. Somente a MCl WorldCom e a alianga da Concert obtiveram, de quase
todos os inquiridos, uma pontuacdo invariavel mente elevada em todos os parametros.

244, O quadro também parece indicar que 0s concorrentes que as partes notificantes
afirmaram estar a entrar no mercado ndo séo considerados concorrentes de peso, nem
por elas préprias nem pelos seus clientes. 1sto confirma o ponto de vista da Comissdo
segundo o qua o mercado foi genericamente bem retratado na andlise que efectuoul.

(c) Concluséo
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245, Partindo da andlise das quotas de mercado e das avaliacBes dos clientes e
concorrentes expostas, a comunicacdo de objecgbes concluiu que s6 dois
concorrentes estavam aptos a participar num elevado nimero de concursos. Isto
parece aplicar-se tanto as 200 maiores multinacionais como aos outros el ementos
do lado da procura, dado que as quotas de mercado resultantes sdo consistentes,
em termos absol utos e relativos.

(d) A resposta das partes a comunicacao de objeccdes

246. As partes declaram que o aumento da quota de mercado resultante da
concentragdo € minimo, porque a Sprint desenvolve actividades GTS limitadas,
devido ao seu envolvimento com a Globa One, sendo 0 aumento da quota de mercado
atribuivel a Sprint em resultado da operacdo de concentracdo de apenas
[...]*[0-10]*% a[...]*%. As partes alegam que este aumento ndo justificava o inicio
de um processo nos termos do Regulamento das concentragoes.

247. Ha que salientar que cabe a Comissdo investigar a criagdo ou o reforco de uma
posicdo dominante numa operacdo que lhe sga notificada. O aumento da quota de
mercado das partes é um dos indicadores que deve ser tido em conta para avaliar uma
mudanca no poder de mercado das partes notificantes. A comunicacéo de objeccoes
constatou que este aumento, combinado com a perda de um potencial ramo
americano por parte de qualquer dos concorrentes no mercado relevante, contribui
para a criagdo de uma posicdo dominante conjunta, de acordo com o que consta da
comunicacdo de objeccdes.

248. Em seguida, as partes alegam que a concentracdo ndo tem qual quer relacéo causal
com a mudanca de propriedade e de controlo da GlobalOne. Afirmam que a decisao
de mudar a estrutura de propriedade da Global One foi tomada muito antes da deciséo
da Sprint de se fundir com a WorldCom. Acrescentam que a comunicagao ndo incide
sobre 0 pequeno aumento na quota de mercado atribuivel a Sprint, mas sim sobre as
consequéncias de uma operacao diferente, que jatinha sido apreciada pela Comisséo.

249. A Comissdo admite que ndo existe uma relacéo causal entre esta operacéo e a
desagregacéo da Global One (ver ponto 221). Contudo, a desagregacéo da Global One
€ importante para uma avaliacdo da concorréncia no mercado. A Comissdo tem a
obrigacdo de tomar em conta os factos do mercado e de fazer projeccdes
relativamente ao comportamento do mercado no futuro. Na verdade, a deterioragdo
da GlobalOne surge na sequéncia da sua mudanca de proprietario e da perda do seu
parceiro americano, a Sprint.

250. As partes chamaram a atencdo para a decisdo relativa a BT/AT&T, na qual se
concluiu que o mercado GTS tinha “importantes concorrentes’ e era “atamente
competitivo e bastante dindmico” e que os clientes eram “sofisticados’ e
“suficientemente poderosos para ditar as regras’. Salientaram também o volume de
potenciais concorrentes que a Comissdo mencionou na sua decisdo, bem como a
decisdo da FCC relativa a BT/AT&T, adoptada em Outubro de 1999, na qual este
organismo também ndo encontrava problemas significativos de concorréncia. As
partes consideram que a mudanca na estrutura do mercado que a Comissdo
identificou na sua comunicacdo de objeccdes ndo poderiater tido lugar num téo curto
periodo de tempo.

251. Ta como consta dos pontos 206-218, os participantes no mercado identificados

pela Comissdo, ndo so incluem todas as empresas que a Comisséo considera estarem
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no mercado, de acordo com a decisdo relativaa BT/AT&T (e que a MCI WorldCom
considerava constituirem o conjunto dos operadores no mercado, juntamente com a
agora moribunda Unisource, no decurso do processo da BT/AT&T), mas também
outras empresas que as partes incluiam igualmente no mercado (algumas das quais
sem lugar de destague nas listas obtidas pela Comissao).

252. As partes degaram, na resposta, que a Comissdo tinha subestimado o grau de
concorréncia no mercado GTS. Em relagdo aos concorrentes efectivos, primeiro,
alegaram gque a Equant e a Cable & Wireless continuavam a ser concorrentes globais
do mercado. Depois, apontaram a Infonet, aLevel 3 e a Teleglobe como sendo novos
concorrentes importantes. Insistiram em que a GlobalOne manteria uma posi¢éo
consideravel no mercado, consolidando a sua presenca no mercado americano através
de novos investimentos e de uma possivel alianga com um operador local e retendo a
sua base de clientes norte-americanos, além de captar alguns dos clientes da Sprint na
area em que esta distribui novos servicos da GlobalOne. De acordo com as partes, 0s
clientes confirmam o ponto de vista segundo o qual a Global One continua a constituir
um operador importante, mesmo apos a ruptura da sua ligagdo a Sprint.

253.  As partes criticaram a comunicacdo da Comissao, que afirmava que 0s potenciais
concorrentes mencionados na decisdo relativa a BT/AT&T ndo figuravam
significativamente nas listas de empresas participantes em concursos fornecidas a
Comissdo. Segundo as partes, 0s potenciais concorrentes ndo teriam lugar em tais
listas, devendo apenas nelas figurar os concorrentes efectivos. Além disso, as partes
apontam, nomeadamente, as RBOC e a Global Crossing, em particular, como sendo
potenciais concorrentes de peso.

254. As partes citam inUmeras vezes, na sua resposta, a decisdo relativa a BT/AT&T
NOS Seus aspectos respeitantes aos potenciais concorrentes. Desde que esta decisao foi
tomada, em Marco de 1999, somente as empresas que a Comissdo identificou como
activas no mercado, como a Qwest, a Williams e a GTS, comegaram a participar em
concursos. Isto leva a pensar que o papel desempenhado pelas outras empresas
identificadas como potenciais concorrentes na decisdo relativaa BT/AT&T é menos
credivel do que se julgava na altura.

255. A criticafinal feita pelas partes a andlise da Comisséo € a de que a comunicagdo
sobrestimou o poder de mercado da entidade resultante da concentragdo. As partes
salientam, nomeadamente, quatro grandes deficiéncias na metodologia aplicada.
Primeiro: a medida utilizada para avaliar a quota de mercado da Global Network
Services ndo corresponderia a definicéo de mercado e exageraria a quota de mercado
da Concert. Segunda: 0 Método B enfermava de erro, dado que ndo fundamentava a
seleccdo da amostra de 200 empresas, retirada dum universo de 2 000, como
representativa de todos os clientes multinacionais. Terceira: a quota de mercado
correspondente a Sprint seria demasiado elevada, por se partir do principio de que a
Sprint conservaria todos os seus clientes dos servicos da GlobalOne. Quarta
deficiéncia: a Comissdo ndo deveria tratar a alianca da Concert como uma entidade
Unica para efeitos do calculo da sua quota de mercado, umavez que aBT, aAT&T e
a Concert sd0 concorrentes, entre si, no que respeita a alguns contratos.

256. A Comissdo salienta que a amostra das 200 empresas € um método de medicéo do
mercado alternativo ao método baseado nas receitas totais. A questdo sobre a quota
de mercado da Sprint ja foi analisada no ponto 249. Tal como para a agregacédo das
guotas de mercado da alianca da Concert, esta combinagdo das quotas de mercado de
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257.

258.

um conjunto de empresas delimitadas por acordos de empresa comum esta de acordo
com a prética corrente de andlise juridica sobre concorréncia. Também se deve
salientar que os membros da alianga da Concert distribuem os mesmos produtos que
a Concert.

Criacéo de uma dupla posi¢cao dominante
(a) Auséncia de uma posicao de dominio Unica

A luz das informagBes sobre quotas de mercado contida nos pontos 235 e 237 e da
capacidade para desenvolver uma vasta participacdo em processos de concurso, nem
a MCI WorldCom/Sprint nem a alianca da Concert terdo, previsivelmente, uma
posicdo dominante. Se alguma destas empresas tentar exercer sozinha o poder
sobre 0 mercado, a outra podera, através da sua propria presenca no mercado,
neutralizar essa tentativa. Contudo, a Comissao sustentou, ha sua comunicagéo de
objeccles, que as duas empresas juntas deteriam uma posicdo no mercado que
Ihes permitiria exercer uma posi¢éo dominante conjunta no mercado de GTS.

(b) Critérios de comportamento paralelo

Em grande parte dos processos anteriores respeitantes a uma posi¢ao dominante
colectiva, a Comissdo aplicou a seguinte série de critérios para estabelecer a
probabilidade de criacdo ou reforco de uma posicdo dominante colectiva: (i) produto
relevante homogéneo; (ii) quotas de mercado estaveis e simétricas; (iii) obstaculos a
entrada no mercado; (iv) simetria de custos; (v) procura estavel e ndo flexivel; (vi)
nivel reduzido de alteraces tecnol dgicas.

259. Estes critérios constituem, na maior parte das situagOes, importantes instrumentos

para dar resposta as quatro guestdes fundamentais relacionadas com a andlise dos
casos de posi¢do dominante colectiva nos termos do Regulamento das concentragoes,
a saber:

(@) existem incentivos para que 0s operadores no mercado adoptem
comportamento paralelo?

(b) é facil para os operadores de mercado acompanharem o comportamento em
termos de concorréncia dos outros operadores do mercado?

(c) existem elementos dissuasores que levem os operadores do mercado a
desviar-se de um comportamento paralel 0?

(d) é possivel do lado da procuraimpor o comportamento paralel 0?

260. Em resumo, a comunicacdo de objeccBes aplicou estes critérios da seguinte

forma: uma vez que os servicos de telecomunicacfes globais sdo adaptados as
necessidades de cada cliente, ndo nos parece, a primeira vista, que sgjam homogéneos.
No entanto, os servigos de telecomunicagtes globais sdo criados a partir dos mesmos
componentes de base, e a concorréncia entre fornecedores por um determinado cliente
baseiase nas necessdades desse cliente. Torna-se dificil avaliar a Smetria e a
estabilidade das quotas de mercado, dado que este € um mercado recente, no qua tém
ocorrido modificagfes de dliancas (de que esta concentracdo € a mais recente) e
operacdes de concentracdo, ao longo dos ultimos dois anos. Os obstécul os a entrada s&o,
indubitavel mente, elevados uma vez que os participantes tém de possuir umavastainfra
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estrutura e de assumir custos perdidos na sua participacdo em processos de concurso. Em
termos de vaor, a procura esta a aumentar visivelmente, ainda que, em termos de
volume (ou sga, 0 numero de clientes com necessidades de um servico de
telecomunicacdes globais) este crescimento sgja muito menor. A procura ndo reage de
forma significativa ao preco, umavez que a qualidade € o grande motor da concorréncia
neste sector. Embora estejam a ocorrer mudangas tecnoldgicas neste mercado, eas
afectam todos os operadores de formaidéntica.

261. A comunicacdo de objeccOes alegou que, no caso de um mercado como o do

comércio a retalho de combustivel (vejam-se os casos da Exxon/Mobil e da
TotalFina/EIf), a concorréncia tem lugar ao nivel dos precos, e o mercado funciona
com base na opg&o individua do consumidor. Naguele caso, é relevante ter em conta
0 conjunto de critérios estabelecidos no ponto 25872, Os incentivos a coordenacdo
nesses casos eram elevados, uma vez que todos os concorrentes no mercado
compravam combustivel por grosso e tinham quotas de mercado simétricas. A
homogeneidade do combustivel e a total transparéncia de pregos facilita o
acompanhamento, por parte dos operadores no mercado, do comportamento
concorrencial dos seus rivais. O excesso de capacidade de refinacdo tornou mais fécil
punir aqueles que violam as regras do jogo. A reduzida flexibilidade dos precos e a
natureza dispersa da procura torna muito dificil a esta contrariar comportamentos
paralelos.

262. Alega-se na comunicacdo de objeccles que no mercado aleméo de distribuicdo de

gaés a longa disténcia (vgase 0 caso da Exxon/Mobil), a Comissdo apresentou
objecces apesar de apenas um reduzido nimero dos critérios estabel ecidos no ponto
258 estarem cumpridos. As objeccdes ndo se basearam numa concertacdo quanto aos
precos, mas sim na reparticdo geografica do mercado. Devido a uma prévia
cartelizagdo do mercado, 0s seus operadores (com uma Unica excepgdo) tinham cada
um o seu territdrio, no qual detinham uma forte posicéo. Todos os operadores tinham
0 mesmo incentivo para preservar a sua forte posicdo no mercado do seu territorio.
Além disso, a demarcacdo geogréfica de territorios tornava relativamente facil
acompanhar o comportamento dos concorrentes e, se algum deles ultrapassasse a
linha de fronteira, aretaliagdo consistiria em entrar no territorio do prevaricador.

263. No caso em apreco, o mercado funciona numa base concorrencial em que 0s

fornecedores sdo seleccionados, fundamentalmente, nas primeiras fases do processo
do concurso, segundo a sua capacidade para oferecer servigos sofisticados,
personaizados e de elevada qualidade, que s6 podem ser assegurados por um
reduzido nimero de fornecedores. Dado que os obstaculos a entrada sdo rigorosos
(tal como foi referido no ponto 205, ndo basta ter condicdes para fornecer a rede e
também, possivelmente, 0s servigos, € ainda necessario poder mostrar uma boa "folha
de servigo"), se houvesse comportamento paralelo, este centrar-se-ia no processo de
concurso e na capacidade para oferecer servigcos competitivos as empresas que 0s
procuram. Nestas circunstancias, a concertacdo nao incide sobre 0s precos, mas sim
na decisdo de quem va ganhar um determinado concurso (e que concursos foram
ganhos por quem).

72

Processos M.1383 Exxon/Mobil de 29 de Setembro 1999 e M.1628 Total Fina/Elf de 9 de Fevereiro de
2000.
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(c) Mudancas nos incentivos para concorrer

1. Dois concorrentes principais e um grande nimero de sequidores

264. A comunicacdo de objeccdes alegou que, uma vez que seria realizada em
simultdneo com a perda considerdvel de posicdo concorrencial por parte da
GlobalOne, a concentragdo notificada teria como resultado um mercado com dois
concorrentes principais (a MCl WorldCom/Sprint e a alianga da Concert) seguidos de
concorrentes menores. Com a adicdo da quota de mercado da Sprint a da MCI
WorldCom, a entidade resultante da concentragdo aumenta a sua presenca no
mercado. ApOs a concentragdo, 0os dois principais concorrentes teriam, assim,
caracteristicas concorrenciais semelhantes e gozariam de vantagens significativas em
relacdo aos restantes concorrentes.

265. Primeiro, como resulta claramente da andlise das quotas de mercado, terdo
carteiras de clientes de dimensdo comparavel (juntos deterdo 60% a 80% do
mercado), bem como posi¢des de mercado semel hantes.

266. Em segundo lugar, alega-se na comunicacdo de objeccbes que teriam idénticos
custos de base em termos da infra-estrutura subjacente. As partes notificantes
insistiram no argumento de gque a capacidade bruta esta disponivel no mercado. Em
consequéncia, 0s custos do fornecimento de rede sd0, necessariamente,
condicionados pelos precos praticados no mercado para a capacidade bruta. Segundo
a explicagdo das partes, os custos de fornecimento de rede para servigcos mais
elaborados sdo funcdo dos custos subjacentes da rede. Dado que a funcdes idénticas
correspondem quantidades idénticas de dados entrados, daqui resulta que ambos 0s
operadores tém custos de rede semelhantes. Além disso, a dimensdo das suas redes e
a importancia do servico que fornecem habilita-as a beneficiar de economias de
escala e de ambito que ndo estédo ao alcance dos seus concorrentes de menor porte.
Nem a MCI WorldCom/Sprint nem a alianca da Concert teréo de suportar 0s custos
perdidos do alargamento de redes globais, fornecimento de servicos de apoio ou
contratagdo de equipas de vendas para entrarem no mercado. Tal como se explicou
nos pontos 200-205, este é um processo dispendioso e moroso, que demora anos, e
pelo qual tém de passar mesmo os concorrentes que abandonaram uma alianca (por
exemplo, a Sprint ou a Global One), para conseguirem reentrar no mercado numa base
credivel. As outras categorias de custos dizem respeito a equipamento de
telecomunicagdes ou a méo-de-obra. A comunicagao de objecgdes referiu que ambas
eram funcdo de mercados exdgenos e, por isso, semelhantes para os dois principais
concorrentes. Dada a dimensdo destes, € provavel gue 0s seus custos de equipamento
e de méo-de-obra sgam mais baixos do que os das empresas mais pequenas,
melhorando a sua vantagem competitiva.

267. Em terceiro lugar, tanto a entidade resultante da concentracdo como a alianca da
Concert beneficiardo de carteiras de servigos com idéntico alcance e qualidade, o que
nao pode ser assegurado, na mesma medida, pelos seus principais concorrentes. Este
facto é sustentado pelas andlise das quotas de mercado nos pontos 229-244, bem
como pelo estudo do mercado. Ambas as empresas tém uma vasta gama de servicos
gue podem oferecer aos grandes clientes multinacionais. Existemn outras empresas
também com uma vasta gama de servicos, mas a MCl WorldCom/Sprint e a aianca
da Concert beneficiam de uma cotagdo elevada e unanime na maioria dos seus
servicos, em dominios em que os outros apresentam grandes fragilidades.
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268. Em quarto lugar, a comunicacdo de objeccdes referiu que, tanto a entidade
resultante da concentragdo como a alianga da Concert tém uma imagem de marca
forte e bem implantada, ou sgja, a sua qualidade e fiabilidade como fornecedores séo
geralmente reconhecidas. A entidade resultante da concentracdo, tal como a alianca
da Concert, possuem instalacBes proprias em grande parte do mundo e tém um bom
controlo sobre a qualidade das suas redes, dai resultando um vasto acance
geografico. Os pequenos concorrentes podem possuir boas redes globais, mas sdo
vistos no mercado como possuindo redes “estreitas’, que poderdo ndo ter largura de
banda suficiente para satisfazer uma procura crescente por parte dos clientes no
futuro. Além disso, dispdem do apoio técnico necessério e servico de vendas a nivel
global.

269. Finalmente, ao contrario dos outros operadores do mercado, ao participarem na
maior parte dos concursos, a entidade resultante da concentracdo e a aianca da
Concert dispdem de uma informagdo mais completa acerca dos seus concorrentes e
dos diferentes concursos do gue 0s pequenos concorrentes que ndo estdo habilitados a
participar em todos os concursos. De acordo com os dados sobre ganhos e perdas
obtidos pela Comissdo, tanto a MCl WorldCom/Sprint como a alianca da Concert
estdo presentes na maioria dos processos de concurso. Por exemplo, nos dados
recebidos da BT, quer a MCI WorldCom/Sprint quer a alianga da Concert foram
vencedoras num numero significativo dos concursos a que se apresentaram. Quanto
aos dados fornecidos pela C&W, num grande nimero dos concursos perdidos por
esta empresa, a MCI WorldCom e a dianca da Concert apareciam como
concorrentes. Na prépria lista de ganhos e perdas da MCl WorldCom, os pequenos
concorrentes raramente aparecem, quer como vencedores, quer até como provaveis
membros da Ultima lista de apuramento. Pelo contrério, a Sprint ou a alianca da
Concert surgem como vencedores em metade dos concursos que a MCl WorldCom
perdeu. De acordo com os dados sobre ganhos e perdas fornecidos pela AT&T, na
maior parte dos concursos que esta empresa ganhou, 0S concorrentes mais fortes
eram a MCl WorldCom ou a Sprint.

270. Cabe notar, também, que a MCI tem estado a distribuir servicos da Concert, no
quadro do acordo de separacéo celebrado com a BT, enquanto a Sprint continua a
distribuir os servicos e assegura os contratos da Global One, nos Estados Unidos, por um
periodo trangitorio. Isto reforca a transparéncia no mercado em termos da identidade dos
clientes e da natureza dos servicos que utilizam na perspectiva do proximo convite a
apresentacao de propostas.

271. A comunicacdo de objeccbes concluiu que a concentragdo pode colocar em
paralelo, no mercado GTS, a MCl WorldCom/Sprint e a alianga da Concert.

2. As estratégias de concurso

272. A comunicagdo de objeccdes alega que a nova estrutura de mercado resultante da
concentracdo propicia uma coordenacdo tacita entre a MCl WorldCom/Sprint e a
alianca da Concert, dado o modo como ambas participam nos concursos.

273. Existem duas situacfes de concurso possiveis. A primeira é a dos concursos para
renovacao ou actualizacdo de um servico de telecomunicacdes cujo fornecedor actual
€ a entidade resultante da concentracéo ou a alianca da Concert. A comunicacdo de
objeccOes alega que, nestas circunstancias, um terceiro concorrente ndo teria
incentivo suficiente para se opor a posicdo do fornecedor actual. Isto é ainda
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reforcado pelas vantagens inerentes do detentor do contrato em termos de custos (0s
custos de transferéncia podem atingir os 20%), além da compreensivel apreenséo do
cliente face as consequéncias da mudanca (mudanca de ligacgo de rede para outro
fornecedor, manutencdo do funcionamento da rede durante a mudanga, etc.). Por
exemplo: um cliente declarou que, no caso de ndo estar satisfeito com o seu
fornecedor, a diferenca no racio custo/desempenho deste Ultimo teria que ser
significativa para compensar os custos da mudanca para um novo fornecedor. A
segunda situacdo € a dos concursos em que nem a entidade resultante da
concentracéo nem a alianca da Concert sdo o fornecedor actual (ou sgja, 0 caso de um
novo cliente GTS ou de um novo servico paraum cliente GTS ja existente).

(i) MCI WorldCom/Sprint ou alianca da Concert € o fornecedor actual

274. No caso de a entidade resultante da concentracéo ou a alianca da Concert ser o
fornecedor actual num contrato a renovar, alega-se na comunicacao de objeccdes que
aguele que ndo é fornecedor terd incentivo para participar no concurso, mas nao ao
ponto de por em perigo a posi¢do do actual detentor do contrato. A participacéo no
processo de concurso traria beneficios varios ao outro operador dominante. Em
primeiro lugar, 0 participante estaria em condicdes de obter mais informacéo para
utilizar em concursos futuros. Além disso, a participacdo reforcaria a sua imagem
Ccomo concorrente competitivo, ao mesmo tempo que a sua simples presenca limitava
a capacidade de terceiros para concorrerem numa posi¢ao consideravel.

275. Pelo facto de ndo competir numa posicéo solida na segunda fase do concurso,
respeitante aos precos, 0 outro concorrente proporciona um incentivo ao detentor do
contrato para agir de forma semelhante na situagdo oposta. Esta ocorrerd,
seguramente, a curto prazo, dada a frequéncia dos concursos. Além disso, ao
contribuir para manter os precos altos, o outro fornecedor assegura a transmissao ao
mercado de uma informagdo sobre precos que ndo vai pr em risco uma estratégia
semelhante noutros concursos em que ele proprio sgja o detentor do contrato a
renovar.

(if) Novo cliente, ou um terceiro como fornecedor actual

276. Quanto aos concursos em que nem a entidade resultante da concentracéo nem a
alianca da Concert sdo o detentor actual do contrato, alega-se na comunicacdo de
objeccdes que ambas as entidades terdo iguais oportunidades de ganhar esse concurso
e sabem que beneficiam de vantagens que ndo estdo ao alcance dos concorrentes de
menor dimens&o.

277. A comunicacdo de objeccdes descreve a seguinte estratégia. O primeiro passo
Seria apresentar-se a CoONcurso com uma carteira de servicos personalizada que, em
principio, apenas os dois estariam em condigdes de fornecer, ou, por outras palavras,
concorrer com base em factores que ndo o financeiro na primeira fase do processo de
concurso. Em segundo lugar, uma estratégia de pregos que manteria inicialmente as
tarifas dentro de determinados limites (embora na fase da resposta ao convite a
apresentacdo de propostas 0 preco ndo sga a questdo mais importante). O limite
superior do leque tarifério basear-se-ia em informagdes provenientes de anteriores
concursos em que uma das duas entidades fosse o detentor do contrato a renovar. O
limite inferior corresponderia ao prego maximo que salvaguardasse a exclusdo de
eventuais outros concorrentes.
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278. A comunicacdo de objeccdes refere que seria vantgjoso, tanto para a entidade
resultante da concentracdo como para a alianga da Concert, ganhar esses concursos e
adquirir informagdo. Isto reforcaria a sua reputacdo de lideres do mercado junto dos
clientes, a0 mesmo tempo que elevava os obstacul 0s a entrada e a expansao de outros
concorrentes, efectivos ou potenciais, os quais teriam de suportar custos perdidos
gue, no caso das duas entidades, poderiam ser financiados através das receitas da sua
carteira de clientes. As assimetrias reveladas na informagdo respeitante ao historial de
concursos a favor da MCI WorldCom/Sprint e/ou da alianca da Concert, levaram
cada uma das empresas a sacrificar os lucros a curto prazo, aumentando os seus
precos, para criarem uma reputacdo gue lhes permita, no longo prazo, estabelecer
precos cada vez mais elevados.

(d) Sustentabilidade do comportamento paralelo

1. Incentivos a manutencdo do comportamento paralelo

279. A comunicacdo de objeccdes revela que tanto a MCl WorldCom/Sprint como a
alianca da Concert teriam incentivos para ndo se desviarem do comportamento
paralelo descrito no ponto 273 numa situagdo em que 0S concursos sao frequentes.
Qualquer das duas empresas, com um comportamento independente mas paralelo,
expde-se a0 risco de que a outra a ultrapasse na fase final oferecendo tarifas
inferiores, e assim perder um primeiro concurso. Contudo, uma vez que a identidade
do vencedor é imediatamente conhecida, a empresa que assim infringiu as regras do
jogo fica marcada como empresa ndo cooperante. Sendo 0s concursos frequentes,
esta empresa fica exposta a retaliacéo, perdendo o acesso a ulteriores lucros que lhe
adviriam de um comportamento paralelo. Se o horizonte for suficientemente extenso
(ou sga, se existirem concursos em namero suficiente para que ambos 0s principais
concorrentes possam interagir), a perda de lucros futuros excederd os ganhos
imediatos de uma violagdo das regras do jogo. Dada igual oportunidade, para as duas
empresas, de participar e ganhar concursos, ambas terdo mais vantagem em
coordenar a sua actuagao. Os dados da BT mencionam que a MCl WorldCom/Sprint
e aalianca da Concert participaram, em 1999, em mais de 70 processos de concurso.

280. De acordo com a informacdo disponivel sobre vencedores e vencidos e sobre o
mercado do fornecimento as 200 maiores empresas, ndo ha divida de que as empresas
conhecem a identidade do fornecedor destes grandes clientes multinacionais. Segundo a
Sprint, por exemplo, “a equipa de contabilidade tem mais possibilidades de conhecer e
fazer uma lista dos fornecedores efectivos. Dado que a AT& T e a MCl WorldCom sdo
os fornecedores efectivos num nimero relativamente elevado de concursos, € mais
provavel que figurem nessa lista mais vezes do que os operadores que ndo aparecem téo
frequentemente como fornecedores efectivos. Desta forma, € fécil detectar qualquer
desvio do comportamento paraelo.

281. Segundo a comunicacdo de objeccles, 0 cendrio tragcado no ponto 273 conduziria
a precos supra-concorrenciais para algumas categorias de contratos e a precos
proximos dos niveis de mercado, noutros concursos. Poder-se-ia alegar que os precos
elevados ndo eram sustentaveis porque os clientes estariam ao corrente de pregos
inferiores praticados no sector. A comunicagdo de objeccbes consideratal improvéavel
pelas razBes que se seguem. Primeiro, estes servicos sdo diferenciados, e é dificil aos
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clientes estabel ecerem uma comparacdo com base nos precos. Na verdade, ainda que
o0s elementos de base dos custos sgfam conhecidos, as necessidades especificas de um
determinado cliente ndo sdo acessiveis aos outros clientes. Em segundo lugar, aquele
argumento assenta no pressuposto de gque os dois principais concorrentes teriam
incentivo para competirem entre s quando um deles € o fornecedor efectivo.
Conforme se explicou no ponto 275, ndo € isso gque acontece. Quanto aos pequenos
operadores, também eles ndo podem permitir-se defrontar o fornecedor efectivo, pois
teriam de compensar os custos de transferéncia do cliente e a sua propria situagéo de
desvantagem no concurso, em termos de informacao, custos e qualidade.

282. Poder-se-ia alegar, também, que o facto de o mercado de fornecimento dos
servicos de telecomunicagOes globais estar a aumentar em valor deveria dar origem a
incentivos a um desvio do comportamento paralelo. A comunicacdo de objeccOes
responde da seguinte maneira a este argumento. O crescimento, quando traduzido em
nimero de clientes, € bastante mais baixo, uma vez que ndo existem muitas novas
empresas com necessidades de telecomunicagdes globais. Além disso, dado que a
entidade resultante da concentracéo e a alianca da Concert tém iguais oportunidades
de ganhar novos concursos, o facto de competirem nestes concursos néo enfraquece a
estabilidade do seu comportamento paralelo. Pelo contrario, vai reforcar ainda mais
as suas posi¢des enquanto oligopolistas, tornando ainda mais dificil aos pequenos
operadores arranjarem um numero significativo de clientes e consolidando, por outro
lado, a sua propria reputacéo.

2. Os concorrentes mais pequenos € 0S Novos operadores ndo poderdo opor-se ao
comportamento paralelo

283. A comunicacdo de objeccOes defende que € pouco provavel que 0S pequenos
operadores sgjam capazes de concorrer, com sucesso, contra os dois lideres, por trés
razdes principais.

284. Em primeiro lugar, porque ndo tém as mesmas qualidades genéricas que os dois
principais operadores no mercado. De acordo com a avaliagdo feita pelos seus
concorrentes, a MCI WorldCom/Sprint e a alianca da Concert tém um excelente
alcance global e uma rede global fiavel, com grande largura de banda nos mercados
chave; tém ainda uma excelente oferta de produtos que abrange desde as tecnologias
mais antigas, para as quais ainda existe procura, até as mais avancadas, em que
apostam, sobretudo, os potenciais novos fornecedores.

285. Em segundo lugar, os concorrentes ndo dispdem da informagdo privilegiada em
matéria de custos e precos no mercado que possuem a MCI WorldCom/Sprint e a
alianca da Concert. A vantagem em termos de custos e pregos € fundamental para
guem pretenda participar activamente nos concursos, com hipétese credivel de
ganhar o processo de concurso no mercado, dado que 0s custos dessa participagdo
sd0 elevados, e concorrer a contratos sem as vantagens referidas € dificilmente
sustentédvel. Com efeito, os concorrentes ndo tém todos os mesmos sistemas
sofisticados de informacdo sobre pregos nem o controlo de custos associados as
economias de escala e de ambito que estédo ao alcance das partes notificantes e da
alianca da Concert. Por ultimo, a comunicacdo de objeccBes alega que ndo tém a
mesma vasta carteira de clientes, essencial para manter os custos sob controlo, nem
acesso a informagfes fundamentais sobre os custos dos adversarios, obtida através do
historial de participacdo nos concursos. Este facto € confirmado pelas avaliagOes da
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MCI WorldCom/Sprint e da alianca da Concert feitas pelos concorrentes, as quais S80
sistemati camente muito positivas, e nenhum outro concorrente rivaliza com elas.

286. E atamente provavel que os pegquenos concorrentes tenham interesse em seguir
0s sinais sobre precos emitidos pelos dois concorrentes que lideram o processo. Se
lancassemn uma guerra de precos no intuito de conquistar clientes, partindo do
principio que conseguiam alcancar a segunda fase do processo de concurso,
correriam um risco elevado de os dois oligopolistas estabelecerem precos téo
competitivos que acabariam por forcar 0s pegquenos concorrentes a sair do mercado.
Isto seria sustentavel para os dois principais concorrentes, porque oS pequenos
participam num ndmero muito menor de concursos do que eles. As sucessivas perdas
de contratos rapidamente tornariam néo lucrativa a permanéncia no mercado. Os dois
oligopolistas também poderiam concentrar a sua retaliagdo sobre um determinado
pegueno concorrente, participando insistentemente nos concursos para contratos de
gue esse concorrente fosse o detentor.

287. Quando um novo participante procura concorrer, tera sempre que enfrentar os
pontos fortes dos dois principais operadores, que tém sempre uma consideravel
vantagem competitiva. Um novo concorrente tem que fazer importantes
investimentos em capacidade de rede, pontos de presenca e equipas de vendas, bem
Ccomo suportar custos que, no caso da MCl WorldCom/Sprint e da alian¢a da Concert,
ja foram amortizados. Assim, e pelo menos para a primeira série de concursos,
enquanto os operadores instalados podem estar dispostos a baixar 0s pregos até ao
nivel da média dos seus custos variavels, 0s novos participantes sO podem descer até
a média dos seus custos totais. Um novo potencial concorrente pode ser mais
eficiente do que o detentor actual do contrato, mas este Ultimo pode sempre praticar
precos inferiores, impedindo a entrada do concorrente potencial. Assim, a
comunicacdo de objeccdes conclui que a MCl WorldCom/Sprint e a alianca da
Concert estardo em condi¢cdes de renovar 0 contrato ja existente em moldes néo
concorrencials.

288. A comunicacdo de objeccdes alega ainda que a entrada no mercado também pode
ser desencorajada devido a demora do processo de concurso. Ainda que o novo
participante julgue ter possibilidades de ganhar o contrato, terd que ter em atencdo o
longo periodo de tempo que decorreria até comegar ater receitas.

289. A comunicacdo de objeccbes sugere também que as possibilidades de retaliacéo
aumentam com a presenca da MCl WorldCom/Sprint e da alianga da Concert como
concorrentes em diferentes mercados. Estes incluem o mercado para as ligagOes de
nivel superior da Internet, as comunicacfes de longa distancia e internacionais nos
Estados Unidos e na Europa e a capacidade internacional de cabo. Estas actividades
noutros mercados tornam possivel impor a disciplina conjunta das empresas
dominantes no mercado de GTS, por aumentarem a possibilidade de estas exercerem
sancdes noutro mercado.

290. A luz do exposto, a comunicacdo de objeccBes conclui que seria atamente
improvavel que 0S pequenos concorrentes ou 0S novos operadores no mercado
conseguissem impedir este comportamento paralelo.

3. Os clientes ndo poderdo impedir o comportamento paralelo

291. A comunicacdo de objeccOes afirma que ndo existem, por parte da procura,

obstaculos visiveis capazes de evitar o0 comportamento paralelo. Alega que se os
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clientes, por qualquer razdo, pretendessem mudar de fornecedor, enfrentariam
algumas opgdes dispendiosas. Poderiam optar pelo auto-abastecimento, o0 que,
mesmo que fosse possivel — e parece improvavel, atendendo as respostas dos clientes
— seria pesado em termos financeiros e de tempo. No entanto, os clientes afirmaram
gue “a empresa tem necessidade destes servicos, pelo que ndo se pde a questéo de
0S comprar ou ndo comprar” ou “no caso de uma subida uniforme do prego de um
determinado servico, provavelmente, seriamos forgados a continuar a compra-lo”. A
sofisticacdo crescente dos servigos oferecidos as multinacionais e o consideravel gasto
de tempo, os custos e as complicacBes envolvidos na mudanca de fornecedor, associados
a0 numero crescente de operadores efectivos no mercado, conduz a uma redugéo da
influéncia do cliente sobre o fornecedor.

292. Segundo a comunicacdo de objeccles, a alternativa que se pde a um cliente que
decida mudar da MCI WorldCom/Sprint ou da alianga da Concert para outro
fornecedor sera a de fazer um contrato com um fornecedor de menor porte e procurar
assegurar internamente, pelo menos em parte, a integracdo de servicos, o que vai
gerar custos adicionais e pode por em perigo a fiabilidade da rede. Este € mais um
forte incentivo para que os clientes se mantenham ligados a uma das duas grandes
empresas.

(e) Aresposta das partes a comunicacao de objeccdes
- Processo de concurso

293. As partes identificaram quatro aspectos da andise da Comissdo do mercado dos
concursos como contendo erros. Primeiro, nem todos os processos de concurso tém
duas etapas. Alguns clientes conduzem processos-reldmpago em que a escolha da
proposta vencedora é efectuada logo apds o langcamento do concurso, sem lugar a
segunda etapa do processo, mencionada no ponto78. Em segundo lugar, as partes
alegaram que a Comissdo ndo da a devida importancia ao preco no processo de
concurso e que alguns clientes, nas suas respostas, tinham sublinhado a importancia
deste factor. Em terceiro lugar, as partes discordam da Comissdo quanto a
necessidade de instalacbes proprias para operar no mercado de GTS e ser um
concorrente credivel, afirmando que os clientes ndo exigem isso dos seus
fornecedores.

294. Por outro lado, mesmo que o processo de concurso sgja constituido por uma so
etapa, em vez de duas, a coordenacdo técita €, ainda assim, possivel. Todas as
vantagens da assimetria de informacdo, maior experiéncia de concursos e custos de
base mais baixos sdo iguamente eficazes em processos de concurso de estrutura
diferente, pois o comprador tera sempre de fazer uma primeira selecgcdo, implicita ou
explicita, baseada na qualidade.

- Criacao de uma posi¢do dominante colectiva

295. As partes salientaram quatro aspectos principais como motivos para que a fusdo
entre a MCl WorldCom/Sprint e a alianca da Concert ndo conduza a uma posi¢ao de
dominio colectivo. Primeiro, como foi sublinhado no ponto 248, a operacdo de
concentracao terd apenas um impacto minimo no mercado e na quota de mercado da
entidade conjunta. O segundo aspecto, ja aqui referido, é o de que as partes ndo
concordam em que a aianga da Concert seja considerada uma entidade Unica, com
uma Unica quota de mercado. Terceiro, as partes alegam que ndo existe base

econdmica para considerar gue a concentracao cria uma posi¢céo dominante colectiva
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no mercado GTS. Nomeadamente, as partes afirmaram que, no mercado de
concursos, os fornecedores podem fazer distingdo de pregos entre clientes e que
empresas com uma peguena quota de mercado, por exemplo, a Equant ou a Cable &
Wireless podem influenciar o comportamento de empresas com uma quota de
mercado maior. Por Ultimo, ndo existe base juridica para a conclusdo de posicdo
dominante colectiva.

296. No que diz respeito aos fundamentos juridicos para uma andlise da posicéo
dominante colectiva, as partes citam o acérddo Kali contra Salz, entre outros, e
afirmam que a Comissdo deve constatar que ha um crescimento moderado do lado da
procura, que esta é pouco flexivel e que o poder de compra compensatdrio é
demasiado insignificante para que se possa acancar uma posicdo dominante
colectiva. O lado da oferta tem de ser muito concentrado, e 0 mercado muito
transparente, quando esta em causa um produto homogéneo com uma tecnologia de
producdo amadurecida, grandes obstéculos a entrada e fornecedores com ligacfes
financeiras e contactos em vérios mercados. As partes alegaram que a comunicagao
se centrou apenas na homogeneidade, fortes obstaculos a entrada, transparéncia de
mercado, procura rigida e crescimento estagnado, tecnologia de producdo
amadurecida e retaliagdo, sem ter conseguido demonstrar a existéncia destes factores.
Além isso, segundo as partes, a comunicacdo ignorou um factor essencial
identificado no processo Gencor/Lonrho: o poder de compra compensatorio.

297. As partes acusam a Comissdo de descaracterizar o lado da oferta no mercado de
GTS. Primeiro, afirmam que a Comissao ndo representa de forma correcta a natureza
heterogénea dos produtos a fornecer aos clientes. Segundo, afirmam que a andlise que
a Comissdo faz dos custos é contraditoria e que os modelos de custos dos
fornecedores sdo diferentes. As partes pdem em causa a analise da Comissao sobre a
homogeneidade do mercado de GTS, argumentando que ndo ha dois pacotes de
servigosiguais, dado que todos sdo personalizados.

298. No que toca aos obstaculos a entrada, as partes alegam que nem a imagem de
marca, nem a carteira de clientes, 0s custos com 0S concursos, a experiéncia de
anteriores concursos ou a posse de instalagdes constituem obstaculos importantes a
entrada no mercado de GTS.

299. As partes adiantam que o volume de informacéo a que 0s concorrentes tém acesso
durante o concurso € muito menor do que pretende a comunicacdo.

300. As partes alegaram, na sua resposta, que 0 mercado estava a crescer rapidamente
e que a procura era sensivel ao preco, contrariamente ao que afirma a comunicagao
de objecgbes. Alegaram ainda que a mudanca tecnologica esta a avancar,
rapidamente, no mercado e que os clientes a exigirdo logo gque estegjam seguros de
gue a tecnologia mais recente serve as suas necessidades. As partes concluiram que
uma qualquer possibilidade de retaliagdo significaria que o mercado GTS estava a
actuar como um cartel.

301. Por dltimo, as partes afirmaram que a comunicacédo ndo faz referéncia ao poder de
compra compensatorio dos clientes de GTS quando estes possuem uma dimensdo e
uma sofisticagdo visiveis e controlam a informacéo e a duragdo dos contratos. As
partes afirmam gue os compradores sdo sofisticados e dispdem de poder de compra
compensatério. Referem-se, em especial, a presenca de consultores que actuam em
nome dos clientes e a tendéncia das empresas para terem mais do que um fornecedor,
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com a possibilidade de transferéncia entre eles, o que tem custos mais baixos do que
langar um novo processo de concurso.

Conclusao

302. A Comissdo reconhece que ndo conseguiu demonstrar a auséncia de pressdo
concorrencia por parte dos concorrentes efectivos, como a Equant ou a Cable &
Wireless, sobre as partes na concentragdo e sobre a alianca da Concert. Uma
repercussao importante da existéncia dessa pressdo concorrencial € a de que a
procura pode exercer poderes compensatdrios contra qualquer comportamento
paralelo por parte dos dois principais operadores. Na verdade, os clientes podiam
fomentar 0 aparecimento de outros operadores principais através da contratacéo
de peguenos concorrentes. Assim, ficou por demonstrar um dos factores
essenciais a examinar quando se pretende provar a criagdo de uma posi¢ao
dominante colectiva, isto é, aimpossibilidade, por parte da procura, de compensar
a posicdo de eventuais oligopolistas. Sem prejuizo dos meéritos dos outros
argumentos avancados pelas partes na sua resposta, a Comissdo decidiu néo
prosseguir com a sua objeccéo relativa ao mercado do fornecimento de servigos
de telecomunicagdes globais.

C. Servicos de telefonia vocal internacional

303. No que diz respeito a0 mercado de servicos de telefonia vocal internacional, a
Comisséo recebeu uma série de observacdes criticas por parte de operadores sediados
quer nos Estados Unidos, quer na Europa, que afirmam que a concentragdo
conduziria a criagdo de uma posi¢do dominante neste mercado em consegquéncia da
posicdo importante que as partes ocupam, juntamente com a AT& T, nos mercados
americanos retal hista e grossista de longa distancia.

304. A avaliagdo da Comissdo das questdes de concorréncia suscitadas por terceiros
levou-a a concluir que, se havia algum risco de criagdo ou reforco de posicéo
dominante na acepc¢éo do n° 3 do artigo 2° do Regulamento das concentragcdes, no
mercado de servicos de telefonia vocal internacional, seria consequéncia de uma
posicdo dominante nos mercados domesticos americanos retalhista e grossista de
longa distancia. No entanto, ndo € certo que se crie ou reforce uma posicao
dominante como consequéncia de uma posi¢cao dominante noutro mercado. Por esta
razdo, ndo se pode afirmar que a fusdo entre as partes no mercado americano de
servicos de longa disténcia tera efeitos imediatos, substanciais e previsiveis na
Comunidade Europeia.

305. Existem duas vias possiveis para uma empresa de telecomunicagOes europeia
transmitir chamadas tel efénicas entre a Europa e os Estados Unidos.

¢ A primeira consiste em a empresa europeia que transmite a chamada telefnica
acordar com a empresa correspondente americana entregar o tréfego num ponto
conceptual a meio do Atlantico (a meio do circuito). Isto esta sujeito a
negociagdes comerciais e, normamente, s existe pagamento quando uma das
partes transmite mais minutos de chamadas telefénicas do que a outra. A
condicdo sine qua non para que uma tal transaccdo tenha lugar é a de que
gualquer uma das empresas tenha probabilidade de transmitir o mesmo tempo de
chamadas que a outra.
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¢ A segunda via possivel € a empresa europeia possuir um circuito completo que
cruze o Atlantico e celebrar um contrato com uma empresa americana para que
esta transporte e entregue as chamadas nos seus destinos finais dentro de
territério americano.

306. Nos dois casos, a chamada telefonica seguird um percurso semelhante desde que
chega ao lado americano. Comega por ser transmitida pelo operador de longa
distancia até um ponto de comutacéo local ou regiona e por fim € entregue no seu
terminal por um operador de central local. Em geral, os utilizadores finais compram
servico telefonico a operadores locais e servico telefonico de longa distancia
(incluindo internacional) aos operadores de longa distancia.

307. A AT&T, aMCI WorldCom e a Sprint sdo, claramente, os lideres do mercado de
retalho do servico telefonico de longa distancia. Esta situacdo parece dever-se,
nomeadamente, a sua boa imagem junto dos clientes finais no mercado. Estas trés
empresas sd0 também os Unicos operadores no mercado que possuem uma rede
propria abrangendo todo o territorio dos Estados Unidos. Outros operadores tém
redes que cobrem uma parte considerdvel do territério, e outros ainda sdo
simplesmente revendedores e fazem o transporte parcial das chamadas de longa
distancia. Esta diversidade de operadores de longa distancia deu origem a um
mercado telefonico grossista de longa disténcia que €, geralmente, considerado
concorrencial.

308. A concentracdo proposta entre a MCl WorldCom e a Sprint reduz o nimero de
operadores de primeiro nivel no sector americano de longa disténcia de trés para dois.
Alguns dos denunciantes alegaram que, por esse motivo, a transaccéo conduziria a
um aumento dos precos das chamadas internacionais entre os Estados Unidos e a
Europa. Foram apresentadas duas teorias a Comissao.

309. De acordo com a primeira teoria, ap0s a concentracdo, a AT&T e a MCI
WorldCom/Sprint estariam aptas a transformar a sua cobertura Unica do territorio
americano no mercado de longa distancia numa posicdo dominante no mercado
grossista de longa disténcia. Ditariam as regras as empresas de telecomunicacfes
europeias que quisessem transmitir ligagdes telefonicas internacionais através deles
ou gue pretendessem que eles fizessem o transporte de longa disténcia das chamadas
europeias a partir da chegada a territorio americano.

310. Este pretenso efeito da concentragdo parece, contudo, pouco provavel de
acontecer. As partes mostraram que apenas 12 zonas locais (as chamadas LATA)
veriam 0 numero de concorrentes de longa distancia ser reduzido para dois em
resultado da concentracéo. Estas zonas (por exemplo, partes do Midwest, nos EUA, e
0 Alasca) sG0 escassamente povoadas e representam menos do que um ponto
percentual do total das chamadas de longa distancia nos Estados Unidos. Além disso,
mesmo 0s denunciantes reconheceram que seria dificil paraa AT&T ou para a MCI
WorldCom/Sprint associar a sua oferta de longa distancia para estas regides aridas
com os servicos de longa distancia do resto do territério dos Estados Unidos. Esta
avaliagdo baseia-se, contudo, na presuncéo de que o mercado retalhista de longa
distancia continua a ser concorrencial. Se ndo for esse 0 caso, as partes poderéo
abusar da sua posicdo dominante nesse mercado, expulsando dele os seus
concorrentes grossistas através da internalizagdo de produtos anteriormente
adquiridos no mercado grossista e de outras estratégias.
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311. A segundateoria centra-se no mercado retalhista do servigo de telefonia vocal de
longa distancia. A concentracdo levaria a criagdo de uma dupla posi¢do dominante no
mercado, da AT&T e da MCl WorldCom/Sprint. Devido a essa posi¢éo, estes dois
fornecedores poderiam captar a maior parte do volume internacional de servico de
voz a comutar com operadores europeus. |sto colocaria os dois operadores numaforte
posi¢ao negocia face aos operadores europeus, tornando-lhes possivel impor as suas
condi¢des em matéria de pregos.

312. No entanto, enquanto 0o mercado grossista de longa distancia permanecer
concorrencial, os operadores europeus terdo a opcdo de transportar as chamadas
através dos seus proprios circuitos transatlanticos e em seguida recorrer ap mercado
grossista de longa distancia para 0 seu transporte directo na longa distancia,
contornando a anterior alternativa.

313. Resulta, portanto, que, para se estabelecer que a concentragdo terd um impacto
anti-concorrencial nos mercados internacionais de telefonia vocal, a Comisséo teria
de comprovar, primeiro, que a nova entidade se tornaria dominante, conjuntamente
com a AT&T, no(s) mercado(s) retalhista(s) de longa distancia e, depois, que a
AT&T, a MCl WorldCom e a Sprint teriam capacidade para alargar essa posi¢ao
dominante ao mercado grossista de longa distancia. Este alargamento ndo parece ser
suficientemente previsivel e imediato para garantir a jurisdicdo da Comissdo nos
termos do Regulamento das concentragbes, no que respeita a este aspecto da
operacao.

314. Supondo que havia uma posicdo dominante no mercado retalhista de longa
disténcia, parece dificil prever que ela se traduziria, necessariamente, numa posi¢ao
dominante no mercado grossista. A procura neste mercado vem ndo sO dos
fornecedores retalhistas, mas também de clientes como as grandes empresas ou 0S
grandes operadores estrangeiros. Ainda que a entidade resultante da concentracéo e a
AT&T decidissem integrar as suas operagdes verticalmente e deixar de comprar no
mercado grossista, a restante procura e oferta teriam capacidade para se equilibrarem.
Provavelmente, seria necessario um abuso deliberado da posicdo dominante no
mercado retalhista de longa distancia para que as partes obtivessem uma posi¢éo
dominante no mercado grossista. N&o se pode, portanto, concluir que os efeitos, no
mercado internacional de servigo de voz, da posi¢do dominante obtida pelas partes no
mercado retal hista de longa disténcia sgjam imediatos e previsivels.

315. Por estas razbes, a Comissao ndo tinha competéncia, nos termos do Regulamento
das concentracOes, para examinar os efeitos da concentragdo nos mercados de longa
distancia norte americanos.

VI. COMPROMISSOS

316. Em 8 de Junho de 2000, as partes notificantes apresentaram um compromisso a
Comissdo respeitante a alienacdo do segmento Internet da Sprint. O texto deste
compromisso constitui um anexo a [versdo confidencial da presente decisao]*.
Em 27 de Junho de 2000, as partes retiraram 0 compromisso que tinham
apresentado.
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317.

318.

319.

320.

321.

322.

323.

Resumo da proposta de compromisso
(1)  Actividades

As partes propuseram a alienacdo das actividades publicas de Internet da Sprint
(adiante referida como “Sprint Internet”). Isto incluiu as seguintes areas de
Servigo.

Acesso dedicado a Internet

Também conhecido por SprintLink, este servico oferece acesso continuo e de dta
velocidade a Internet através do eixo principa da Sprint Internet, com velocidades que
vao dos 56 Kbps aé aos 2,5 Gbps (OC48). O servico SprintLink encontra-se
globamente disponivel através de 320 pontos de presenca (“POP’) nos Estados
Unidos e de seis POP na Europa.

Acesso a Internet por ligacao telefénica

Também conhecido por DialNet, este servico fornece acesso a Internet a 56 Kbps,
ligacdo RDIS e servicos conexos aos | SP e aos clientes individuais, ligando-os as
redes da Sprint através de mais de 450 POP situados em todo o territorio dos EUA.
O servico DialNet é também vendido a mais de [...]* clientes e empresas nos
Estados Unidos como servico de acesso remoto “IP Dia”, o que permite as
empresas facultar aos seus empregados que se deslocam em todo o mundo
servicos de acesso seguro, por ligacdo telefonica, aintranets, extranets e Internet.

Redes virtuais privadas de Internet

O servico de redes virtuais privadas de Internet da Sprint Internet (IVPN) é um
servico melhorado de protocolo de rede que permite as empresas estabelecer
ligacOes permanentes, de ata velocidade e seguras com funcionérios, clientes,
socios e fornecedores geograficamente dispersos, através das redes de acesso
dedicado e por ligacéo telefonica da Sprint.

Web Hosting (hospedagem de sites Internet)

Estes servicos permitem as empresas gerir os seus conteldos e aplicactes da
Internet através de uma infra-estrutura partilhada, administrada pela Sprint Internet
Nnos seus nés de rede e centros de dados.

Gestao de seguranca

Estes servicos foram concebidos para proteger o trafego Internet e as redes
internas dos clientes do acesso ndo autorizado. Por exemplo, a Sprint Internet
fornece uma firewall gerida totalmente integrada para a rede interna, bem como
servigos de autenticagdo de utilizadores, incluindo os programas SecurelD e
ACE/Server, com um conjunto de solugbes geridas de seguranca | P.

(2 Activos

O compromisso proposto inclui todos os routers americanos e internacionais,
servidores, modems, ports, servidores de nome do dominio e servidores de
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324.

325.

326.

327.

328.

329.

330.

331

332.

autenticac8o para acesso a Internet, servidores de Web hosting, servidores para
acesso por linhatelefénica e outro equipamento tido como necessario pelas partes
para operar na Sprint Internet.

Sempre que necess&rio, as partes disponibilizaram-se para fornecer sistemas
partilhados, infra-estruturas e pessoal ao adquirente do negdécio alienado. [...]*

[.]*

As partes propuseram, como op¢do do adquirente, a elaboracdo de um ou mais
acordos complementares especificos de rede, com o objectivo, segundo as partes,
de obter pleno efeito da alienacdo em causa. [ ...]*

Esses acordos incluiriam os seguintes aspectos:
Acordo sobre instalacbes derede [ ...]*.
Acordo sobre transporte derede [ ...]*.

Acordo sobre acesso local [...]*.
3 Pessoal

De acordo com as partes, a Sprint Internet terd entre [...]* efectivos dedicados,
incluindo mais de [...]* profissionais de operacfes e engenheiros e mais de [...]*
efectivos no sector de vendas e apoio as vendas, colocados em todo o territorio
americano e na Europa. As partes afirmam que estes profissionais possuem a
experiéncia de desenvolvimento, concepgdo, marketing, venda, entrega, integragéo,
gestdo e manutencdo da infra-estrutura de rede e servigos Internet que é necessaria
para operar a Sprint Internet.

No que diz respeito ao pessoal de vendas, as partes alegam que a Sprint Internet
utiliza, frequentemente, canais multiplos de vendas e de apoio para responder a
procura. Estes canaisincluemum [...]*.

Em Dezembro de 1999, a Sprint criou um [...]*. Segundo as partes, estes servicos
s80 muitas vezes comprados por empregados de nivel executivo e tém um impacto
significativo na forma como uma empresa se diferencia dos seus concorrentes.

[...]*.
Por ultimo, as partes também explicaram que durante o ano de 1999, [...]*.

As partes na concentragdo comprometeram-se a nao contratar qualquer dos
trabalhadores transferidos da Sprint para o adquirente sem o0 consentimento
prévio deste, durante um periodo a estipular por comum acordo, apds a venda da
Sprint Internet. Além disso, durante um periodo acordado, apés a venda da Sprint
Internet, nem a WorldCom/Sprint nem o adquirente tentariam contratar qual quer
funcionario da outra parte que estivesse envolvido em determinadas actividades
da Internet sem o consentimento dessa parte.

4) Clientes

333. As partes tencionam transferir a totalidade da carteira de clientes do segmento

Internet da Sprint, incluindo os ISP, pequenas empresas clientes de acesso a
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Internet, grandes clientes na area comercial, clientes da administracéo publica e os
fornecedores de Web hosting.

334. A informagédo sobre clientes, incluindo a respectiva lista e os dados sobre o historial

de fornecimento de servicos de Internet, bem como todos os contratos a ele
respeitantes, relativos aos dos segmentos grossista e retalhista da Sprint Internet
serdo transferidos para o0 adquirente.

335. Alguns contratos podem impor 0 consentimento prévio do cliente para poderem ser

336.

337.

338.

339.

340.

transferidos. Nestes casos, a Sprint desenvolveria todos o0s esforcos razoaveis para
obter 0 necessario consentimento e ofereceria os incentivos adicionais considerados
necessarios. Nos contratos em que o0 acordo do cliente ndo fosse obtido, a MCI
WorldCom/Sprint comprometer-se-ia a manter o trafego na rede alienada e
transferir a correspondente receita para o adquirente.

As partes notificantes comprometem-se a angariar clientes da Sprint Internet que
ndo seja, a0 mesmo tempo, cliente do servico de Internet da MCI WorldCom no
momento do encerramento, com a finalidade de fornecer a esse cliente o acesso a
Internet que ele compra a Sprint Internet [...]*. N&o existe uma clausula especifica
de ndo captacdo para 0s servicos da Internet, para além do fornecimento de acesso
dedicado.

As partes comprometeram-se também a ndo tomar qualquer medida com vista a
transferir o segmento de servicos Internet da Sprint para a MCl WorldCom ou a
ligar esse segmento, em multihome, a redes da MCl WorldCom, para além do
ambito da actividade corrente, antes do encerramento.

(5) Estabel ecimento de uma unidade auténoma
[...]*.
Avaliacao

Dado o elevado desenvolvimento da Internet e a importancia atribuida pelos
clientes a qualidade do servico, qualquer segmento proposto para aienagéo
devera estar em condi¢des de concorrer plena e eficazmente a partir da data de
transferéncia de propriedade. Qualquer dificuldade encontrada pela entidade
alienada resultaria numa limitag&o do seu crescimento e conduziria, rapidamente,
a uma diminuicéo relativa na sua quota de mercado. O conjunto das incertezas
referidas nos pontos que se seguem torna altamente improvavel que a entidade
alienada possa exercer, a curto ou médio prazo, qualquer pressdo concorrencial
sobre as partes. Além disso, 0 texto dos compromissos levanta numerosas
guestdes que agravam ainda mais as incertezas quanto a eficacia da solucéo
proposta.

Os compromissos propostos levantam davidas cruciais em, pelo menos, seis
dominios. (i) o ambito dos servicos alienados é muito restrito; (ii) a entidade
alienada terd pouco poder para manter a sua carteira de clientes; (iii) existem
grandes incertezas quanto a experiéncia e conhecimento especializado dos
efectivos que serdo transferidos;, (iv) a entidade alienada permanecera na
dependéncia da MCl WorldCom/Sprint no que respeita a continuacdo das suas
actividades, e qualquer tentativa para obter independéncia sera dispendiosa e
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morosa; (V) o acompanhamento seria uma tarefa dificil; e (vi) existe incerteza em
relacdo a certos recursos a transferir.

O ambito dos servicos a alienar € muito restrito

Os compromissos propostos visam a alienacdo de actividades relacionadas com a
venda de servicos de acesso dedicado a Internet, de servicos de acesso a Internet
por ligacdo telefonica, de servicos de Web hosting, de servigos de firewall e de
servicos de rede virtual privada de Internet. Todos 0s servigos que as partes
tencionam alienar sdo fornecidos através da rede publica de Internet. Existem, no
entanto, outros servicos que utilizam o protocolo Internet (chamados servicos IP)
gue as partes ndo propdem incluir na alienacdo. As partes alegam gque somente 0s
servicos | P que funcionam na Internet publica devem ser alienados.

No entanto, o protocolo Internet (IP) utilizado para transportar os dados gerados
também é utilizado para o transporte de dados nos servicos do tipo rede virtual
privada (Intranet, Extranet, voz por IP, etc.), assSim como outros Servigos
melhorados. Normalmente, estes servi¢os ndo utilizam a Internet publica, mas
podem ser parcia mente transportados atraves dela.

Além disso, os servicos publicos de Internet, assim como outros servicos que
funcionam por IP, sdo fornecidos utilizando, total ou parcialmente, a
infra-estrutura subjacente de rede (meios de transmissdo, routers, switches e
modems ligados a infra-estrutura de transmissao subjacente). Esta infra-estrutura
subjacente de rede de Internet também € utilizada para as necessidades em
telecomunicacdes da Sprint (voz e dados).

No decurso da investigagdo da Comissdo, partes terceiras explicaram que a
inclusdo de intranets e extranets e outros servicos melhorados transferidos por 1P
no pacote a alienar, € necessdria para assegurar que a entidade alienada
constituird uma verdadeira forga concorrencial. Primeiro, de acordo com as partes
terceiras, estes servigos representam a &rea de maior crescimento previsto nos
servicos relacionados com a Internet (mais de 200% de taxa de crescimento em
1999-2000). Segundo, os clientes geralmente compram esses Servigos a0 mesmo
operador que lhes fornece o acesso a Internet. Por Ultimo, os clientes também
compram pacotes de servicos, de Internet e outros, como ATM e servicos de linha
privativa. Uma vez que o poder de mercado do fornecedor de ligacéo Internet de
nivel superior se reflecte quer na sua rede, quer na carteira de clientes, a alienacéo
deve abranger estes dois vectores.

Esta foi a posi¢do assumida pela Sprint nos documentos que dirigiu a Comissao,
no ambito do processo relativo a WorldCom/MCI, em 1998 [...]*74

No processo relativo a WorldCom/MCI, a Comissdo decidiu que ndo era
necessario incluir os servigos IP melhorados, por trés razdes. Primeiro, salientou
gue aguns IP baseados nos VPN podem ser baseados noutros protocolos
subjacentes como o0 X25, Frame Relay ou ATM, e que a componente Internet do
VPN poderia ser muito peguena. Segundo, explicou que o fornecimento de
intranets ou extranets era, de uma maneira geral, menos complexo do que uma
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rede publica da Internet e, em principio, mais facil de operar, uma vez que néo
requer as aptiddes especiais necessarias para a Internet em geral. Terceiro, a
Comissdo considerou duvidoso que a oferta de servicos de tipo intranet ou
extranet possa abrir as portas para uma oferta de servigos de Internet.

347. A investigacdo do mercado levada a cabo pela Comissdo no caso presente
mostrou que estas conclusdes ja ndo sdo aplicaveis. A tendéncia no sector vai no
sentido de optimizar o uso do protocolo Internet, limitando 0 mais possivel a
aplicacdo de protocolos sobrepostos a infra-estrutura subjacente. Isto € ilustrado
pela Sprint e pelas escolhas tecnolégicas de terceiros. Independentemente do
protocolo de transporte subjacente (IP, Frame Relay ou ATM), as aplicages e 0s
servicos baseiam-se no IP. [...75]* No que diz respeito ao grau de complexidade
dos servicos melhorados com base no IP, ressalta das proprias declaragOes das
partes e das informacBes de terceiros que esses servicos séo, geralmente,
personalizados e, por definicdo, complexos. Por ultimo, relativamente ao vinculo
entre a oferta de servicos publicos de Internet e de servigos melhorados baseados
no IP, cabe notar que todos os principais fornecedores de acesso a Internet
oferecem ambas as categorias de servicos. De acordo com a Sprint e também com
terceiros, os clientes estdo cada vez mais a comprar pacotes de servigos e
produtos e solucdes extremo a extremo.

(2) A entidade alienada teria pouco poder para conservar a sua base de clientes

348.  [...]*.
Clientes de servicos de Internet e de telecomunicactes

349. [...]*. Algumas partes terceiras explicaram que através da combinacdo de conexdes
numa localizagdo do cliente, a integragdo dos servicos Internet e de
telecomunicacdes produz economias de escala.

350. Segundo os célculos da Comisséo, baseados nos dados fornecidos pela Sprint,
aproximadamente [...]* % das receitas do segmento Internet da Sprint no ano de
1999 provém de clientes que s6 compram servicos de Internet & Sprint. A
entidade resultante da fusdo continuarg, assim, a estar em contacto com [...]*%
(em termos de receitas) dos clientes. Quando estes contratos cessarem [...]*, 0s
clientes poderéo voltar para a entidade resultante da concentragdo. As partes
tentaram resolver este problema propondo uma cldusula de ndo solicitagcdo no
compromisso. Este aspecto sera avaliado adiante, nos pontos 358 e seguintes.

351. Damesmaforma, e excluindo o contrato da Sprint com[...]*, [...]*% das receitas
do segmento Internet da Sprint foram geradas por clientes ([...]*% do nimero de
clientes) que gastam, pelo menos, tanto em servigos Internet como noutros
servicos de tel ecomuni cagdes adquiridos a Sprint.

352. Isto significa que o conhecimento das necessidades dos clientes, especificidades
técnicas, etc. permanecerd com a MCl WorldCom/Sprint, depois da alienacéo
projectada. Esta retencdo de conhecimentos sobre os clientes serd agravada por
dois outros factores.

75[___]*

81



353.

354.

Em primeiro lugar, [...]*.

Em segundo lugar, a MCI WorldCom/Sprint tera necessidade, em qualquer caso,
de elementos de contacto para satisfazer as restantes necessidades em
telecomunicagdes da maior parte dos clientes da Internet [...]*. A forma como a
operacdo de alienacdo esta estruturada leva a crer que um numero significativo de
gestores de conta ou outro pessoal com conhecimentos sobre os clientes ndo sera
transferido. Isto €, seguramente, verdade no que respeita aos clientes que gastam
mais em servigos de telecomunicacdes do que em servicos de Internet ([...]*). A
Sprint retera, pois, informacdo acerca das necessidades do cliente em matéria de
Internet e manterd arelacdo com amaior parte dos clientes do segmento alienado.

Clientes com contratos de multifornecimento com a MCI WorldCom e com a Sprint

355. [...]*. Com base na informagéo fornecida pelas partes, e que estas afirmam ser

356.

357.

358.

incompleta, pode deduzir-se que[...]*% dos|...]* dasreceitas Internet apresentadas
pela Sprint em 1999 séo geradas por clientes que compram também servigos de
Internet a MCI WorldCom. [...]*.

A consequéncia [...]* do multihoming com a Sprint Internet e com a MCI
WorldCom é que, para além do conhecimento geral da conta, por parte da Sprint,
guanto aos outros servicos de telecomunicacbes, a entidade resultante da
concentracdo continuaria a fornecer servicos Internet a diversos clientes
abrangidos pela alienag&o. As partes alegaram que é muito fécil para um cliente
transferir a sua procura para outros fornecedores de servicos de Internet. A
percepcdo de qualquer tipo de limitagcdo a capacidade da entidade alienada para
fornecer servicos de qualidade de topo seria provavelmente punida pela
transferéncia de clientes para a MCl WorldCom/Sprint. Uma vez que a entidade
resultante da concentracdo, em virtude da relacéo comercial ja existente, estard a
par das necessidades dos clientes com multihoming, ser-lhe-a mais fécil obter
uma vantagem competitiva sobre a entidade alienada.

Earthlink

A Earthlink €, depois da AOL, um dos maiores fornecedores retal histas de acesso
a Internet por ligacdo telefonica nos Estados Unidos. A Sprint tem um
relacionamento de longa data com a Earthlink, que se traduz em direitos sobre
maisde|...]*% do capital da Earthlink e em importantes acordos de fornecimento
no dominio da Internet. A Earthlink representava [...]*% dos rendimentos
Internet globais da Sprint em 1999. O compromisso proposto conduziria a
transferéncia dos contratos Internet, mas ndo incide sobre as ligagbes da Sprint
com o capital da Earthlink. Como principal accionista da Earthlink, a Sprint tera
uma forte influéncia na renovacdo do contrato transferido. Isto pode por em
perigo a natureza duradoura da relagdo da Earthlink com a entidade alienada.

Auséncia de proteccao do segmento alienado

Seria possivel alegar que as partes poderiam propor uma clausula néo
concorrencial, a fim de evitar que os clientes da entidade alienada se
transferissem novamente para a MCl WorldCom/Sprint. As partes ndo incluiram
essa clausula ndo concorrencial no compromisso proposto, limitando-se a um
compromisso restrito de ndo solicit¢io dos clientes da Sprint Internet.
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Cabe notar que a Sprint chamou a atencdo da Comissdo para este potencial
problema no processo relativo a WorldCom/MCI [...]*76. [...]*77.

Uma dificuldade adicional que pode surgir diz respeito aos clientes com contratos
gue impdem o consentimento do cliente para ser transferido para outra entidade
fornecedora. Segundo as partes, e com base numa amostragem limitada de
contratos, isto representauma [...]* parte das receitas da Sprint Internet. [...]*.

Assim, parece que a base de clientes Internet da entidade alienada sofreria,
provavelmente, uma reducdo significativa se a alienacéo proposta fosse aceite.
Isto teria como consequéncia uma marcada perda de forgca concorrencial no
mercado.

©)] Incertezas quanto ao numero, experiéncia e saber-fazer especializado dos
efectivos a transferir

Segundo a Sprint, [...]* do pessoal transferido para a futura unidade do segmento
Internet ja esta afectado exclusivamente a actividades da Internet. Os restantes
[...]* exercem essas funcdes apenas em tempo parcial.

Ha dividas quanto a experiéncia da maior parte do pessoal identificado (para ja,
apenas 0 pessoa aegadamente especializado foi identificado). Por exemplo,
grande parte dos seleccionados possuem [...]* experiéncia no dominio da
Internet. Isto deve-se, provavelmente, as [...]* equipas dedicadas a
comercializacdo dos produtos Internet.

As dlvidas sdo ainda maiores no gue respeita ao pessoa apenas parcialmente
dedicado aos servicos Internet. Esses efectivos ainda ndo foram identificados. O
guadro seguinte mostra a percentagem dos efectivos inteiramente dedicados a
Internet e a dos parcialmente dedicados em cada uma das unidades que
constituem o segmento Internet da Sprint. Mostra também a proporc¢éo do pessoal
que, em cada uma destas unidades, ira substituir aqueles se ocupam apenas
parciamente de questdes da Internet. Exceptuando a divisdo de Operaches e
Engenharia, [...]* do pessoal de todas as outras divisdes sera retirado dos
efectivos que antes ndo se dedicavam a actividades da Internet a tempo inteiro.
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E do conhecimento geral que qualquer alienacdo enfrenta dificuldades de
adaptacéo cultural. Dada a estrutura formalmente integrada do segmento Internet
da Sprint, essas dificuldades surgiréo, provavelmente, duas vezes. uma primeira
vez, no momento da seleccdo dos efectivos a afectar ao segmento Internet da
Sprint e novamente no momento da integragdo da entidade aienada na
organizagdo do adquirente. Uma vez que cada uma destas unidades é fundamental
para 0 bom funcionamento da entidade proposta para alienacdo, as incertezas séo
multiplicadas pela utilizacdo de efectivos em FTE.

Quando se compara 0 numero de efectivos do segmento a alienar com o0 nimero
de efectivos dos concorrentes, o0 nimero de [...]* apresentado pelas partes parece
ser significativamente mais baixo. A AT&T, a GTE-Genuity, a Cable & Wireless
e, claro, a UUNet apresentaram todas valores na casa das 2 000 pessoas ou mais.
Isto pbe em causa 0 numero de efectivos em vias de ser transferido. Esta
discrepancia podera ser explicada por omissdes. Por exemplo, parece ndo incluir
pessoal [...]*. Também poderia ser explicada pelo facto de a entidade alienada
ndo pretender, inter alia, ter instalagbes préprias, 0 que a tornard dependente,
num grau significativo, da MCl WorldCom/Sprint para o desenvolvimento das
suas actividades. [...]*7® Este aspecto sera mencionado mais adiante.

Na sua decisdo sobre a WorldCom/MCI, a Comissdo afirmou que 0 nimero de
efectivos dependeria, em larga medida, da identidade do comprador e do seu grau
de envolvimento no mesmo tipo de actividades Internet que a MCI. Por esta
razéo, 0S compromissos deixaram em aberto o nimero de efectivos a transferir,
COMmo assunto anegociar entre o vendedor e o comprador.

Como é patente no documento dirigido pela Cable & Wireless a FCC, a sua
aquisicdo da Internet MCl deparou com uma série de dificuldades, o que
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demonstra que ndo € féacil para um potencial comprador, no caso de uma
alienacdo forgada, avaliar o nimero de pessoas e seleccionar aquelas de que
necessita para operar a empresa como um concorrente efectivo. Isto é
particularmente verdadeiro no caso da alienagdo de uma operacao integrada, em
gue a informacéo ndo esta imediatamente disponivel, e é confirmado pelo estudo
realizado pela Comissdo Federa do Comércio sobre as solucbes para esta
guestdo’™. A Comissdo ndo pode, portanto, contar com as negociagcoes entre as
partes notificantes e terceiros para identificar 0 nUmero adequado de efectivos a
transferir.

(4 A entidade adienada permanecerd na dependéncia da MCI
WorldCom/Sprint para continuar a operar e qualquer tentativa de obter
i ndependéncia revel ar-se-a dispendiosa e morosa

As actividades de Internet da Sprint [...]* no ambito da Sprint, muitos dos seus
servigos de apoio [...]* fornecidos pela Sprint. [...]*.

Os clientes de acesso dedicado da Sprint Internet estdo ligados a rede da Sprint
através de uma linha privada até ao operador da central local que, por sua vez,
esta ligado a um dos 320 ou mais POP da Sprint. Estes POP sdo [...]*. A partir
do POP, o cliente esta ligado a um n6 do eixo principal (que inclui equipamento
como routers e switches) através de uma linha de transporte de retorno
(backhaul). A linha de retorno néo pertence ao eixo principal darede. A mesma
arquitectura é aplicada no caso dos servicos por ligacao telefonica.

E importante salientar que todos os servigos acima mencionados (POP, linhas de
retorno e eixo principal da rede) tém muditiplas finalidades. Isto tem duas
consequéncias. A primeira é que a Sprint Internet apenas suporta os precos da
transferéncia interna para a utilizacdo destas instalagbes, em aternativa aos
precos do mercado, os quais sd0, normalmente, bastante mais elevados. Além
disso, como foi dito no ponto 140, John Sidgmore, vice-presidente da MCI
WorldCom afirmou recentemente que ha escassez de capacidade disponivel no
mercado. Isto foi confirmado pelas declaracfes de terceiros. Em segundo lugar, a
forma como o eixo principa darede foi estruturado visava maximizar economias
de &mbito das infra-estruturas de tel ecomuni cages da Sprint ja existentes.

As mesmas opc¢des comerciais foram aplicadas aos servicos de apoio operacional

[.]

As partes propuseram assinar acordos de servicos de apoio com qualquer
adquirente, de forma a assegurar a continuidade destes servicos partilhados
durante o periodo de transi¢cdo necessario ao adquirente para se instalar ou para
migrar para 0S Seus proprios sistemas e processos.

Os compromissos estabel ecidos tém em vista acordos de apoio para 0s seguintes
servigos: colocagdo de equipamento de Internet nas instalagdes da Sprint ([...]*),
capacidade de transporte de rede ([...]*), acordos de acesso local (ndo existe
qualquer indicacdo de calend&rio ou de precos em termos comerciais), outros

7 Federal Trade Commission, A Sudy of the Commission's Divestiture Process (Um Estudo Sobre o
Processo de Alienacgéo) (1999), http://www.ftc.gov/0s/1999/9908/index.htm#6.
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servicos operacionais (relatério de servico do cliente, registo de encomendas,
servigos de facturagdo, gestéo de rede, fornecimento de rede e outros servigos
pedidos que sejam viaveis. [...]*.

No entanto, quer a investigacdo da Comissdo, quer a aquisicdo do segmento
Internet da MCI pela Cable & Wireless mostram que tais acordos podem ser
extremamente complexos de elaborar e dificeis de aplicar e controlar. Além disso,
0 adquirente dependeria, em grande medida, da entidade resultante da
concentracdo para continuar a assegurar as anteriores actividades Internet da
Sprint. Isto afectard, negativamente os custos de base e a qualidade do servico da
entidade alienada.

Ha que notar, por exemplo, que o segmento Internet da GTE, agora designado
Genuity, acaba de ser separado da empresa-mae para ser langado autonomamente.
A fim de permitir a Genuity continuar a ser um concorrente genuino, a nova
entidade também possuira rede prépria e ndo dependera de terceiros para as
infra-estruturas de base.

Colocacéo de equipamentos

As partes terceiras explicaram que, para ser totalmente eficaz, um acordo de
colocacao tem de possibilitar ao adquirente proteger a confidencialidade das suas
actividades comerciais (mudancgas no equipamento, livre acesso, etc.), dispor de
espaco suficiente para expandir o equipamento, de forma poder crescer no futuro
e evitar ainterferéncia electromagnética nos switches provocada pelas cablagens.

Para que a entidade alienada possa continuar a funcionar com o equipamento
alienado de forma eficaz e independente da entidade resultante da concentracéo,
os terceiros alegaram que o0 acordo de colocagcdo deveria incluir disposicOes
detalhadas sobre o espaco disponivel para acomodar os bens transferidos. Por
exemplo, os efectivos da entidade alienada devem poder aceder ao equipamento
colocado e instalar ou reparar equipamento, de forma independente em relacéo a
entidade resultante da concentracdo. N&o € seguro que esse espago esteja
disponivel em todos os POP da Sprint.

Além disso, os terceiros explicaram que o adquirente deveria estar em condigoes
de expandir os meios colocados nos POP da Sprint (incluindo o direito de
interconexd dos equipamentos nas instalagbes da Sprint com 0S novos
equipamentos situados noutros locais, e o direito a estabelecer interconexdes
cruzadas). N&o é evidente que haja espaco e efectivos suficientes para esta
expansao.

Além disso, chamaram a atencdo da Comissdo para o facto de ndo existirem
normas para a fixagdo dos pregos destes servicos de colocacdo e de, geramente,
evitarem recorrer a um concorrente.

O adquirente da Sprint Internet teria de recorrer a colocacdo nas instalacbes da
Sprint, por um periodo transitorio a comegar na data de encerramento e até que 0s
clientes, equipamento e rede tivessem migrado, totalmente, para as instalactes
proprias do adquirente. Uma maioria de terceiros afirma...]* que esse processo €
muito lento, demorando entre dois e quatro anos a ser concluido (ver infra). Isto
significa que o adquirente ficard na dependéncia da entidade resultante da
concentragdo, em termos de colocagdo de equipamento, por um periodo de tempo
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muito longo. Durante este periodo, a entidade resultante da concentracdo pode
beneficiar de informagdo comercial confidencial sobre as actividades da entidade
alienada, pode limitar o crescimento da entidade alienada, simplesmente
restringindo-lhe o espaco ou reservando-o para acomodar primeiro o seu proprio
crescimento, e pode impor custos ao adquirente que este dificilmente podera
controlar.

Além disso, dadas as circunstancias de uma alienacéo for¢ada, o adquirente ndo
disporia da informagdo e do tempo necessarios para negociar da melhor forma os
acordos relativos a colocacdo, pelo que teria que aceitar o projecto de acordo
proposto pela Sprint.

Acordos de transporte em rede e acordos de acesso local

Estes acordos deveréo assegurar que a cablagem instalada ligue o local do cliente
a um POP e o POP ao eixo principal da rede (retorno), bem como fornecer os
cabos utilizados pelo eixo principal darede.

Os acordos levantam questBes semelhantes as levantadas pela disponibilidade de
instalacBes. As partes terceiras explicaram que € dificil atribuir um preco ao
fornecimento deste tipo de servigos. Em primeiro lugar, porque sédo geralmente
assegurados internamente, pela Sprint. O custo do fornecimento destes servigos
beneficia das economias de ambito resultantes do uso mdltiplo das instalacdes de
rede. O custo actual da utilizacgo é, assim, significativamente mais baixo do que
qualquer preco de mercado. Segundo, alguns servicos subjacentes ndo estaréo
disponiveis em tarifas comerciais. E o caso, designadamente, dos cabos de maior
capacidade (como os OC-48), que geralmente sdo utilizados para acomodar o
crescimento do tréfego.

Além do mais, a entidade adienada ficara na dependéncia da MCI
WorldCom/Sprint para dar resposta a0 aumento da procura de trafego (maior
capacidade, ligacoes, etc.). A entidade resultante da concentracdo beneficiaria da
informagdo comercial confidencial proveniente da entidade alienada, o que lhe
permitiria o controlo do crescimento e dos custos de rede desta.

Por Ultimo, foi explicado que tais acordos possuem uma natureza muito
complexa. O adquirente ndo teria a informacdo e 0 tempo necessarios para
negociar da melhor forma os acordos, ficando dependente dos projectos de acordo
da Sprint.

Migragdo

Poder-se-ia alegar que as deficiéncias expostas acima, associadas a celebracdo
com o maior concorrente no mercado, de acordos sobre colocacdo e sobre
transporte em rede e acordos locais poderiam ser evitadas mediante uma rapida
transi¢&o para as instalagbes do adquirente.

A Comissdo, na sua decisdo sobre a WorldCom/MCl, registou o ponto de vistade
terceiros segundo o qual o adquirente do segmento Internet da MCl se encontraria
na dependéncia do vendedor e que isto ndo poderia constituir uma solucdo de
longo prazo. Salientou-se que, para ser fornecedor de ligacdo Internet de nivel
superior, € necessario dispor de instalacGes. Na realidade, um adquirente que
tenha que arrendar instalagbes a um concorrente ficard na dependéncia desse
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concorrente. A Comissao concluiu que um comprador aceitavel deve poder fazer
migrar 0 seu tr&fego, mais ou menos de imediato, para uma rede aternativa ja
existente, ou construir a sua prépria rede num periodo de tempo razoével, fazendo
depois migrar o tréfego para essa rede. Assim, a Comissao tentou avaliar se 0s
acordos relativos a colocacdo e aos diversos servigcos de rede previam o tempo
necess&rio para a migragcdo do tréfego para uma nova rede. Concluiu, com base
nas informacdes de terceiros, que um periodo de dois anos, durante o qual fossem
oferecidas condicdes preferenciais, seria suficiente para permitir a transferéncia
das actividades mais importantes para a rede alternativa e para permitir que esta
rede operasse com total independénciada MCI.

Contudo, tanto os terceiros como as anteriores migragdes de terceiros e das
proprias partes, demonstraram que a migracéo de um segmento Internet € uma
tarefa muito complexa e pode demorar dois a quatro anos concluir.

A construcdo de um eixo principal da rede da Internet envolve uma série de
etapas sucessivas. Primeiro, o operador do eixo principal da rede precisa de
definir a arquitectura da rede. Segundo, precisa de construir novos POP. Terceiro,
necessita de construir a rede de transicéo para ligar os POP. Quarto, necessita de
desenvolver ou fazer a migracdo dos sistemas de suporte operacional. SO depois
disto pode iniciar-se o processo de migragéo dos clientes.

A parte mais morosa do processo é a da migracdo dos clientes. O principal
problema para um fornecedor de ligagdo Internet que queira migrar de uma rede
para outra é o de assegurar a satisfagdo do cliente durante o processo de
migracdo. Por esta razéo, em migracdes anteriores evitou-se a substituicdo stbita
de conexdes e optou-se por uma abordagem gradual, em que as conexdes para
cada cliente foram duplicadas durante um periodo de transicdo. Para mudar a
conexdo ao cliente, o fornecedor precisara de novos circuitos locais de comutagéo
e da colaboragdo do cliente parainstalar novo equipamento ou mudar as conexdes
daslinhas.

Este processo envolve um grande volume de trabalho. Como se explicou, néo é
certo que a entidade alienada possua efectivos em numero suficiente para
assegurar 0 seu funcionamento quotidiano. Mesmo se 0 adquirente contratasse
(suportando €ele os custos) um numero significativo de efectivos adicionais, com a
findidade de apoiarem a migracdo de clientes, 0 processo de migracéo
continuaria a ser muito moroso. Em qualquer das circunstancias, o tempo, a
mobilizacdo de pessoal de gestdo e o custo da migracgéo teriam que ser suportados
pelo adquirente.

Isto significa que os custos de rede da entidade alienada seréo determinados pela
negociagdo com a MCl WorldCom/Sprint até que o adquirente tenha migrado as
suas redes para outras instalagfes, depois de um periodo de, pelo menos, dois
anos.

Servicgos de apoio operacional

A maioria dos servicos de apoio operacional da divisdo de Internet da Sprint
[...]*.As partes explicam que sera facil isolar as tarefas especificas da Internet no
ambito dos seus sistemas. Todavia, comprometeram-se a fornecer esses servicos a
entidade alienada, mas n&o a transferir sistemas para o adquirente.
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John Sidgmore, vice-presidente da MCI WorldCom, realcou, recentemente, a
importancia de tais servicos. “As caracteristicas cruciais para o éxito destes
servicos ndo serdo as velocidades de transmissdo — sera a eficiéncia operacional,
0 marketing da Internet e a facturacéo” 0.

A dependéncia da entidade alienada relativamente a entidade resultante da
concentrag8o cria riscos. Primeiro, a entidade resultante da concentragdo pode
beneficiar de informag&o comercial confidencial retirada dos sistemas integrados.
Segundo, a capacidade da entidade alienada para inovar nos servicos operacionais
de apoio serd limitada, dado que precisaria do acordo do seu principal
concorrente, a MCI WorldCom/Sprint.

A construcdo de novos sistemas € um processo longo e dispendioso e,
provavelmente, levaria mais de um ano a ser implementado. As proprias partes
estimam que a migracdo dos sistemas levaria um ano a ser compl etadadl.

Conclusao

Dos factos acima descritos, resulta que a auséncia de instalacfes e de sistemas da
entidade que as partes se propdem alienar conduz a riscos significativos no que
respeita a eficiéncia e a competitividade da entidade alienada, a qual ficaria na
dependéncia, por um periodo significativo, do seu principal concorrente.

John Sidgmore, vice-presidente da MCI WorldCom, declarou, recentemente, que
“se formos donos da rede, temos melhor controlo dos custos e da qualidade e
podemos decidir quando queremos lancar novos produtos e servigos’ 82,

A Sprint declarou, em 1998, que o segmento Internet da MCl estava integrado na
MCI de forma semelhante a do segmento Internet da Sprint. [...]*

(5) Um controlo extremamente dificil, se ndo impossivel

Poderéa alegar-se que seria possivel destacar no local um elemento de confianca para
controlar a correcta execucao da colocagao, do transporte em rede, do acesso local e
de outros acordos sobre sistemas de apoio operacional, garantindo assim que a
entidade resultante da concentragdo ndo possa entravar o desenvolvimento e a
independéncia da entidade alienada.

Contudo, a tarefa seria extremamente complexa, e seria dificil acompanhar a
execucdo dos compromissos. Exigiria muito pessoa e competéncias especializadas,
e tornar-se-ia necessario atribuir a0 mandatério no local poderes muito amplos.
Presumindo que seria possivel encontrar a pessoa com todas as capacidades
necessarias, 0 grau de complexidade da tarefa faria multiplicar as incertezas quanto
a eficacia da solucéo.

(6) Outras questdes

80

Comunicagdo a Conferéncia " Supercomm 2000" realizada em Atlanta em 7 de Junho de 2000.

81 [..]*

82 [..]*
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[...]* Além do mais, um compromisso para continuar a efectuar peering ndo
significa, necessariamente, que 0s acréscimos de capacidade sdo efectuados nos
pontos de peering mais importantes. Isto aumenta as incertezas quanto a viabilidade
comercial da alienacéo proposta.

Os compromissos propostos prevéem o exercicio dos direitos de propriedade
intelectual e de outras licencas ou patentes detidas pela Sprint. Terceiros explicaram
que a detencdo de direitos de propriedade intelectual é de importancia crucial num
mercado marcado pela inovacdo. Na realidade, a detencdo de direitos de
propriedade intelectual torna possivel inovar através de, por exemplo, uma extensio
do ambito da propriedade intelectual subjacente. Isto agrava as duvidas sobre a
capacidade da entidade alienada para ser, desde o inicio, um concorrente efectivo no
mercado.

(7) Conclusdo

Em resumo, o compromisso proposto teria alterado, significativamente, os aspectos
econdmicos da entidade alienada, ao separéa-la das actividades mai s vastas da Sprint,
como a infra-estrutura subjacente, os servicos de apoio operacional e a seleccéo,
necessariamente arbitréria, dos efectivos atransferir.

Tal como ficou estabelecido no ponto 180 do Relatério Anual da Comissao de 1999
sobre a Politica de Concorréncia, quando a natureza de um problema de
concorréncia € de molde a tornar necess&rio elaborar acordos e mecanismos
complicados para lhe dar solucéo, a Comissdo tem que ponderar cuidadosamente se
aceitar compromissos complexos produzird resultados verdadeiramente satisfatorios
do ponto de vista da concorréncia, ou se a operacéo em causa devera, pelo contrério,
ser proibida.

Além disso, o crescimento futuro do negécio sera limitado pela necessidade de
depender da entidade resultante da concentracdo para fornecer recursos adicionais
durante um periodo de transicdo de dois a quatro anos, até que o adquirente possa
migrar 0 segmento alienado para as suas proprias instalacdes. Esta migracéo,
necessaria a competitividade da entidade alienada, acarretard custos substanciais
gue serdo suportados pelo adquirente.

Pelas razbes acima expostas, a Comissdo conclui que 0 compromisso proposto néo
teria sido o apropriado para restabelecer, com a necessdria certeza quanto aos seus
efeitos, a concorréncia imediata e efectiva no mercado relevante do fornecimento de
ligacdo Internet de nivel superior.

CONCLUSAO

Tendo em conta o que precede, pode concluir-se que a fusdo da MCI WorldCom
com a Sprint conduziria quer a criagdo de uma posi¢do dominante [...]*, quer ao
reforco de uma posi¢ao dominante [...]* no mercado de fornecimento de ligagéo
de nivel superior ou universal, em resultado da qual a concorréncia no mercado
comum seria significativamente entravada na acepcdo do n° 3 do artigo 2° do
Regulamento das concentragbes. O compromisso apresentado pelas partes em 8
de Junho de 2000 ndo teria solucionado [as preocupactes da Comissdo relativas a
concorréncial*. A Comissdo, consequentemente, chegou a concluséo de que a
operacdo de concentracdo notificada € incompativel com 0 mercado comum e
com o funcionamento do Acordo EEE.
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TOMOU A PRESENTE DECISAO:
Artigo 1°

A operagao de concentragdo notificada pela MCI WorldCom e pela Sprint, no ambito da
qual estas empresas se fundem, é declarada incompativel com o mercado comum e com o
funcionamento do Acordo EEE.

Artigo 2°
S0 destinatarias da presente decisdo as empresas.
MCI WorldCom Inc.
1801 Pennsylvania Avenue
NW, Parkway

Washington, DC 20006
United States of America

Sprint Corporation

2330 Shawnee Mission
Westward

Kansas 66205

United States of America

Pela Comissao,

ANEXO

COMPROMISSO APRESENTADO PELASPARTESEM 8 DE JUNHO DE 2000 E
RETIRADO EM 27 DE JUNHO DE 2000

[.]*
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	V. APRECIAÇÃO EM TERMOS DE CONCORRÊNCIA
	16. A Internet é uma interconexão de “redes de redes” que transporta bits de dados entre dois ou mais computadores, através de
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	65. As partes não levam em conta que os clientes de trânsito dos fornecedores de ligação de nível superior não poderiam ter ac
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	109. No entanto, e uma vez que o poder do mercado pode decorrer da dimensão global de uma determinada rede, é possível alegar 
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	121. Embora as partes insistissem na sua convicção de que os dados relativos às receitas eram o único indicador fiável das quo
	122. As empresas que possuem acordos entre fornecedores do mesmo nível com um máximo de quatro dos principais fornecedores dif
	(c) Conclusão sobre os cálculos das quotas de mercado
	123. Partindo das quotas de mercado calculadas na base dos fluxos de tráfego e na base das receitas, a quota de mercado da ent
	124. Na sua resposta à comunicação de objecções, as partes alegaram que as quotas estimadas pela Comissão eram excessivas e qu
	125. Segundo a informação de que a Comissão dispunha quando apresentou a comunicação de objecções, a quota de mercado da MCI W
	126. Contudo, após a apresentação da comunicação de objecções, as partes informaram a Comissão de que deveria ser acrescentado
	127. Acresce que a quota de mercado da MCI WorldCom calculada com base nos fluxos de tráfego se elevava a [32-36]*%, em compar
	128. Na sua resposta à comunicação de objecções, as partes alegavam que a Comissão cometera erros nas folhas de cálculo e que 
	Impacto da operação de concentração sobre a concorrência
	(a) Características do mercado actual
	129. Há indicações no sentido de que a MCI WorldCom possui uma posição no mercado bastante forte, o que não significa, necessa
	130. Desde que se realizou a fusão entre a MCI e a WorldCom, a entidade resultante, a MCI WorldCom, conseguiu manter a sua pos
	131. As partes contestaram a existência de um diferencial de preços em relação aos seus concorrentes, referindo, nomeadamente,
	132. A informação fornecida pelas partes da concentração mostrou também que uma percentagem situada entre [40-80]*% do tráfego
	133. Estas conclusões são ainda confirmadas pelos valores fornecidos pelas partes respeitantes às suas percentagens de cliente
	134. O vigor demonstrado pela MCI WorldCom e, em menor medida, pela Sprint, contrasta com a evolução da Cable & Wireless. Esta
	135. A comparação entre os níveis de tráfego interno entre as redes de ligação Internet de nível superior realça também o dese
	136. É geralmente reconhecido pelos inquiridos no âmbito da investigação da Comissão que a enorme rede da entidade resultante 
	137. Foi alegado que não é importante dispor de instalações próprias e que a capacidade de aluguer existente é muito grande. E
	138. As partes alegam também que o facto de se possuir uma ampla rede não constitui garantia de qualidade. Isto é contrário ao
	(b) Impacto devido ao crescimento da Internet desde 1998
	139. A Internet registou um crescimento sem precedentes nos últimos anos. Segundo as partes, esse crescimento rápido conduziu 
	140. Apesar disso, e tal como foi reconhecido pelo vice-presidente da MCI WorldCom, John Sidgmore, parece provável que os forn
	141. No entanto, e ao contrário do que foi alegado pelas partes, o rápido crescimento do tráfego da Internet não impediu as pa
	142. A maioria dos novos fornecedores de Internet que entra no mercado são pequenos fornecedores de rede e de acesso, de dimen
	143. Apesar de as partes terem alegado que o mercado se tinha tornado menos centrado nos Estados Unidos e que se tinha assisti
	144. A investigação da Comissão revelou também que, apesar do crescente recurso a multihoming e serviços de distribuição de co
	145. A fusão entre a MCI WorldCom e a Sprint conduzirá à criação de um fornecedor de rede de nível superior, o qual, tendo em 
	146. A fusão dará origem a um fornecedor de ligação global Internet de nível extra superior. Este deterá uma posição extremame
	1. Capacidade de controlar a evolução técnica
	147. A rede da entidade resultante da concentração permitir-lhe-á o fornecimento de serviços de tal qualidade, que os seus con
	148. A técnica de “packet switching” envia os dados através do itinerário mais eficaz que esteja disponível (mas não necessari
	149. Para um serviço avançado de Internet com qualidade, como, por exemplo, transmissão de voz por IP, videoconferência e serv
	150. A entidade combinada MCI WorldCom/Sprint teria mais do que [40-80]*% do seu tráfego residente em rede. Nenhuma outra rede
	151. Os novos controladores (drivers) chave do tráfego na Internet, como a transmissão de voz por IP, videoconferência e soluç
	152. Dada a dimensão e o volume do seu tráfego interno combinados, a entidade resultante da concentração estará igualmente em 
	153. Poder-se-ia argumentar que, uma vez que “toda a gente precisa de ligação global” e que a própria entidade resultante da c
	154. Uma rede não dominante continuaria a precisar demasiado dos seus concorrentes e dos seus clientes para correr o risco de 
	155. Contudo, a menos que a redução de qualidade do serviço fosse tão insignificante que os clientes da rede maior não se aper
	156. Se a entidade resultante da concentração decidisse reduzir a capacidade nos pontos de peering privados (principal ponto d
	157. Em primeiro lugar, a investigação da Comissão revelou que o multihoming é utilizado como ligação de segurança e como redu
	158. Em segundo lugar, adoptar uma política global de peering e trânsito acarretaria uma carga adicional para o concorrente, q
	159. A entidade resultante da concentração poderia ainda diminuir a qualidade da ligação dos seus concorrentes (os outros forn
	160. As opções, para o concorrente em causa, seriam tão limitadas nesta última situação como se tivesse sido atingido pela red
	161. A única possibilidade de retaliação para o fornecedor seria persuadir os clientes da entidade resultante da concentração,
	162. Ainda que a aplicação de uma estratégia de redução da qualidade reduzisse a qualidade do serviço da entidade resultante d
	163. Note-se ainda que, se os clientes da rede com qualidade reduzida decidissem manter-se nesta rede, esses clientes teriam m
	164. Se partíssemos do princípio de que os clientes da empresa resultante da concentração e os da rede com qualidade reduzida 
	165. No documento de resposta à Federal Communications Commission , as partes argumentaram que a operação de concentração não 
	166. Sendo necessária uma dimensão comparável à das redes concentradas para os potenciais novos operadores poderem ser candida
	167. Mesmo no caso em que os concorrentes potenciais resolvessem unir esforços, isso não os colocaria em melhor posição do que
	168. Tendo em conta a importância de estarem ligados às redes concentradas, os próprios clientes da entidade resultante da con
	169. Desta forma, como declarou um ISP europeu, “tornar-se-ia inevitável” para ele abandonar os seus actuais fornecedores de t
	170. Se a entidade resultante da concentração decidisse aumentar os preços, os clientes poderiam tentar contrariar essa estrat
	171. Segundo as partes, o desenvolvimento dos serviços de distribuição de conteúdos (nomeadamente o mirroring e o caching) aum
	172. Nos serviços de distribuição de conteúdos, o objectivo é aumentar a velocidade de distribuição ao cliente, mediante a red
	173. A operação de concentração criará, portanto, um “efeito de bola de neve”, porque a entidade combinada ficará melhor coloc
	174. O aumento do recurso a multihoming e aos serviços de distribuição de conteúdos não contribuirá para alterar este facto. A
	A resposta das partes
	175. As partes alegam, na sua resposta à comunicação de objecções, que a Comissão não teve em conta, de forma adequada, outros
	176. Na realidade, segundo o ponto de vista das partes, a Comissão (a) não teve em conta o curto espaço de tempo necessário pa
	177. Há que sublinhar que a resposta das partes vai no sentido contrário ao que havia sido defendido nos pedidos apresentados 
	178. No ponto 166, foi já explicado que os obstáculos à entrada no mercado relevante definido são significativos. A investigaç
	179. A este respeito, as partes alegam na sua resposta à comunicação de objecções que o peering não constitui entrave à entrad
	180. As partes alegam que a redução da qualidade seria uma política contraproducente numa Internet em que os ISP competem ao n
	181. As partes alegaram igualmente que se a entidade resultante da concentração estabelecesse uma política de redução da quali
	182. A Comissão não pode concordar com esta análise. Como estabelecido no ponto 164, se a entidade resultante da concentração 
	183. Dado que a entidade resultante da concentração só pontualmente recorre aos seus pequenos concorrentes, enquanto ela própr
	184. Acrescente-se que o tráfego “on net” da entidade associada atingirá cerca de [40 80]*% do tráfego que atravessa o eixo pr
	185. O rápido crescimento do tráfego na Internet permitiria à entidade resultante da concentração aplicar a sua estratégia de 
	186. As partes alegaram, na sua resposta, que o multihoming pode ser utilizado para evitar a redução da qualidade. Segundo as 
	187. Contudo, como já foi afirmado no ponto 36, o multihoming não evita, necessariamente, que o tráfego circule através duma r
	188. As partes alegaram que a possibilidade de fazer subir os preços do tráfego simultaneamente com a redução da qualidade do 
	189. Na sua argumentação, as partes presumem que a entidade resultante da concentração aplicaria cega e indiscriminadamente a 
	190. Acresce que uma base alargada de clientes, conjugada com uma vasta rede, permite ao fornecedor de ligação manter um padrã
	191. As partes também alegaram, na sua resposta à comunicação de objecções, que, tanto os clientes como os utilizadores finais
	192. A Comissão não partilha este ponto de vista, que só é válido em certa medida. É certo que as referidas técnicas estão a s
	193. As partes objectaram que a entidade resultante da concentração não teria capacidade para controlar a evolução técnica. Se
	194. Contudo, dado que a inovação desempenhará um papel cada vez mais importante no desenvolvimento da Internet, um operador d
	195. As partes também alegaram que as quotas de mercado se comportariam de forma volátil. Contudo, tal como referido no capítu
	196. Decorre do que precede que a operação de concentração em análise, se não for modificada, dará origem a uma entidade que r
	197. Os serviços de telecomunicações globais são fornecidos numa base personalizada às empresas multinacionais. Devido à natur
	198. Para ser credível, o candidato deve cumprir requisitos de qualidade muito exigentes (por exemplo, a sua rede deve ter um 
	199. A análise do mercado demonstrou que a participação nestes concursos é dispendiosa e envolve um investimento importante de
	200. De acordo com as partes notificantes, os obstáculos à entrada no mercado dos serviços de telecomunicações globais são pou
	201. Segundo uma outra parte terceira, a entrada no mercado pressupõe uma escolha entre uma instalação de rede com base em lin
	202. […]* Se uma empresa com a dimensão da Sprint precisava de um período de tempo tão longo para desenvolver a sua actividade
	203. […]*
	204. [… ]*
	205. Em conclusão, os pontos precedentes mostram que os obstáculos à entrada de novos participantes no mercado são significati
	206. No lado da oferta, antes da concentração, existiam três fornecedores principais, além de alguns concorrentes de menor por
	207. Na decisão relativa à BT/AT&T, a Comissão constata que houve um número limitado de concorrentes potenciais ou efectivos n
	208. A informação fornecida por clientes das partes terceiras relativa ao seu historial de concursos, durante o ano anterior, 
	209. Na sua notificação, as partes não especificam quais as empresas que estão no mercado ou fora dele. Comparam a avaliação d
	210. A alegação das partes de que há um vasto número de potenciais concorrentes que podem facilmente entrar no mercado é desme
	211. Num documento apresentado no contexto do processo da BT/ AT&T que dizia respeito a produtos semelhantes aos analisados no
	212. Além disso, em documentos fornecidos à Comissão no decurso da investigação , […]*.
	213. Ao aprovar a operação BT/AT&T, a Comissão utilizou a definição de mercado mais estreita possível, para obter a análise ma
	214. Tal como previsto na decisão relativa à BT/AT&T, a Unisource deixou de existir na sua forma inicial, e a aliança com a Wo
	215. A Comissão também analisou um certo número de outros eventuais participantes no mercado identificados pelas partes notifi
	216. Tal como já referido no ponto 215, de entre os potenciais concorrentes identificados pelas partes notificantes, a Qwest é
	217. Apesar dos factos acima referidos, dadas as interpretações divergentes sobre o número de concorrentes no mercado, para ef
	218. Nos documentos dirigidos à Comissão no decurso do processo, tanto a MCI WorldCom como a Sprint forneceram informações res
	219. A análise acima apresentada, baseada nos pontos de vista das partes sobre os tipos de serviços, indica que, quer a MCI Wo
	220. No processo BT/AT&T, a Comissão verificou que as quotas de mercado (na ordem dos 39%-47% – ver pontos 106-108 da decisão 
	221. Em simultâneo com a concentração notificada, a aliança da GlobalOne perdeu dois dos seus membros, o que teve um duplo efe
	222. A importância da Sprint para a posição de mercado da GlobalOne é sublinhada em alguns documentos internos das partes. […]
	223. Os clientes já existentes e potenciais da GlobalOne demonstraram uma certa lealdade para com o seu fornecedor quando inqu
	224. O segundo efeito da concentração notificada resulta da combinação dos clientes nos Estados Unidos com os da MCI WorldCom.
	225. As partes notificantes alegaram, na sua notificação e no decurso do processo, que os clientes existentes da Sprint que es
	226. […]* Prevê-se igualmente que a GlobalOne perca um número significativo dos seus actuais clientes em consequência da conce
	227. Este segundo efeito da provável transferência dos clientes da GlobalOne para a entidade resultante da concentração é conf
	228. Assim, a operação resultará no afastamento da GlobalOne enquanto concorrente principal e efectivo no mercado de GTS, devi
	229. Num documento fornecido pela Comissão no decurso da investigação, a Sprint apresentou a sua visão das quotas de mercado n
	230. A Comissão avalia o mercado de GTS utilizando os dois métodos seguintes:
	231. Além disso, a Comissão analisou a percepção das empresas existentes no mercado pelos clientes e concorrentes.
	232. Os pressupostos das tabelas usadas nos cálculos segundo os métodos A e B basearam-se na presença no mercado de um maior n
	233. Foram ainda adoptados três outros pressupostos, que favorecem as partes notificantes e a aliança da Concert. Em primeiro 
	234. À luz das informações anteriores, é provável que os quadros, correspondentes aos Métodos A e B, nos dêem uma perspectiva 
	235. O Método A abrange o conjunto dos dados sobre receitas globais das empresas no mercado, correspondentes às suas vendas de
	236. A Comissão recolheu dados das empresas no mercado com vista a apurar as receitas que cada empresa auferia dos serviços de
	237. As empresas da lista haviam sido identificadas pelas partes notificantes como grandes multinacionais quando lhes fora ped
	238. Os dados constantes do quadro anterior parecem confirmar a análise da Sprint no que respeita às posições das partes notif
	239. Estes valores das quotas de mercado são confirmados pela análise de ganhos e perdas que a Comissão recebeu das partes, de
	240. As quotas de mercado a que se refere o ponto 237 reflectem contratos anteriormente ganhos ou perdidos em concursos, mas n
	241. Tendo em vista conhecer a percepção dos clientes e dos concorrentes no mercado, a Comissão pediu às partes terceiras que 
	242. Conforme se pode verificar pelo quadro, clientes e concorrentes classificam geralmente as empresas de forma coerente, emb
	243. Cabe notar que o quadro acima reproduz a média das classificações atribuídas a cada empresa. Somente a MCI WorldCom e a a
	244. O quadro também parece indicar que os concorrentes que as partes notificantes afirmaram estar a entrar no mercado não são
	245. Partindo da análise das quotas de mercado e das avaliações dos clientes e concorrentes expostas, a comunicação de objecçõ
	246. As partes declaram que o aumento da quota de mercado resultante da concentração é mínimo, porque a Sprint desenvolve acti
	247. Há que salientar que cabe à Comissão investigar a criação ou o reforço de uma posição dominante numa operação que lhe sej
	248. Em seguida, as partes alegam que a concentração não tem qualquer relação causal com a mudança de propriedade e de control
	249. A Comissão admite que não existe uma relação causal entre esta operação e a desagregação da GlobalOne (ver ponto 221). Co
	250. As partes chamaram a atenção para a decisão relativa à BT/AT&T, na qual se concluiu que o mercado GTS tinha “importantes 
	251. Tal como consta dos pontos 206-218, os participantes no mercado identificados pela Comissão, não só incluem todas as empr
	252. As partes alegaram, na resposta, que a Comissão tinha subestimado o grau de concorrência no mercado GTS. Em relação aos c
	253. As partes criticaram a comunicação da Comissão, que afirmava que os potenciais concorrentes mencionados na decisão relati
	254. As partes citam inúmeras vezes, na sua resposta, a decisão relativa à BT/AT&T nos seus aspectos respeitantes aos potencia
	255. A crítica final feita pelas partes à análise da Comissão é a de que a comunicação sobrestimou o poder de mercado da entid
	256. A Comissão salienta que a amostra das 200 empresas é um método de medição do mercado alternativo ao método baseado nas re
	257. À luz das informações sobre quotas de mercado contida nos pontos 235 e 237 e da capacidade para desenvolver uma vasta par
	258. Em grande parte dos processos anteriores respeitantes a uma posição dominante colectiva, a Comissão aplicou a seguinte sé
	259. Estes critérios constituem, na maior parte das situações, importantes instrumentos para dar resposta às quatro questões f
	260. Em resumo, a comunicação de objecções aplicou estes critérios da seguinte forma: uma vez que os serviços de telecomunicaç
	261. A comunicação de objecções alegou que, no caso de um mercado como o do comércio a retalho de combustível (vejam-se os cas
	262. Alega se na comunicação de objecções que no mercado alemão de distribuição de gás a longa distância (veja-se o caso da Ex
	263. No caso em apreço, o mercado funciona numa base concorrencial em que os fornecedores são seleccionados, fundamentalmente,
	264. A comunicação de objecções alegou que, uma vez que seria realizada em simultâneo com a perda considerável de posição conc
	265. Primeiro, como resulta claramente da análise das quotas de mercado, terão carteiras de clientes de dimensão comparável (j
	266. Em segundo lugar, alega se na comunicação de objecções que teriam idênticos custos de base em termos da infra-estrutura s
	267. Em terceiro lugar, tanto a entidade resultante da concentração como a aliança da Concert beneficiarão de carteiras de ser
	268. Em quarto lugar, a comunicação de objecções referiu que, tanto a entidade resultante da concentração como a aliança da Co
	269. Finalmente, ao contrário dos outros operadores do mercado, ao participarem na maior parte dos concursos, a entidade resul
	270. Cabe notar, também, que a MCI tem estado a distribuir serviços da Concert, no quadro do acordo de separação celebrado com
	271. A comunicação de objecções concluiu que a concentração pode colocar em paralelo, no mercado GTS, a MCI WorldCom/Sprint e 
	272. A comunicação de objecções alega que a nova estrutura de mercado resultante da concentração propicia uma coordenação táci
	273. Existem duas situações de concurso possíveis. A primeira é a dos concursos para renovação ou actualização de um serviço d
	274. No caso de a entidade resultante da concentração ou a aliança da Concert ser o fornecedor actual num contrato a renovar, 
	275. Pelo facto de não competir numa posição sólida na segunda fase do concurso, respeitante aos preços, o outro concorrente p
	276. Quanto aos concursos em que nem a entidade resultante da concentração nem a aliança da Concert são o detentor actual do c
	277. A comunicação de objecções descreve a seguinte estratégia. O primeiro passo seria apresentar-se a concurso com uma cartei
	278. A comunicação de objecções refere que seria vantajoso, tanto para a entidade resultante da concentração como para a alian
	279. A comunicação de objecções revela que tanto a MCI WorldCom/Sprint como a aliança da Concert teriam incentivos para não se
	280. De acordo com a informação disponível sobre vencedores e vencidos e sobre o mercado do fornecimento às 200 maiores empres
	281. Segundo a comunicação de objecções, o cenário traçado no ponto 273 conduziria a preços supra-concorrenciais para algumas 
	282. Poder-se-ia alegar, também, que o facto de o mercado de fornecimento dos serviços de telecomunicações globais estar a aum
	283. A comunicação de objecções defende que é pouco provável que os pequenos operadores sejam capazes de concorrer, com sucess
	284. Em primeiro lugar, porque não têm as mesmas qualidades genéricas que os dois principais operadores no mercado. De acordo 
	285. Em segundo lugar, os concorrentes não dispõem da informação privilegiada em matéria de custos e preços no mercado que pos
	286. É altamente provável que os pequenos concorrentes tenham interesse em seguir os sinais sobre preços emitidos pelos dois c
	287. Quando um novo participante procura concorrer, terá sempre que enfrentar os pontos fortes dos dois principais operadores,
	288. A comunicação de objecções alega ainda que a entrada no mercado também pode ser desencorajada devido à demora do processo
	289. A comunicação de objecções sugere também que as possibilidades de retaliação aumentam com a presença da MCI WorldCom/Spri
	290. À luz do exposto, a comunicação de objecções conclui que seria altamente improvável que os pequenos concorrentes ou os no
	291. A comunicação de objecções afirma que não existem, por parte da procura, obstáculos visíveis capazes de evitar o comporta
	292. Segundo a comunicação de objecções, a alternativa que se põe a um cliente que decida mudar da MCI WorldCom/Sprint ou da a
	- Processo de concurso
	293. As partes identificaram quatro aspectos da análise da Comissão do mercado dos concursos como contendo erros. Primeiro, ne
	294. Por outro lado, mesmo que o processo de concurso seja constituído por uma só etapa, em vez de duas, a coordenação tácita 
	295. As partes salientaram quatro aspectos principais como motivos para que a fusão entre a MCI WorldCom/Sprint e a aliança da
	296. No que diz respeito aos fundamentos jurídicos para uma análise da posição dominante colectiva, as partes citam o acórdão 
	297. As partes acusam a Comissão de descaracterizar o lado da oferta no mercado de GTS. Primeiro, afirmam que a Comissão não r
	298. No que toca aos obstáculos à entrada, as partes alegam que nem a imagem de marca, nem a carteira de clientes, os custos c
	299. As partes adiantam que o volume de informação a que os concorrentes têm acesso durante o concurso é muito menor do que pr
	300. As partes alegaram, na sua resposta, que o mercado estava a crescer rapidamente e que a procura era sensível ao preço, co
	301. Por último, as partes afirmaram que a comunicação não faz referência ao poder de compra compensatório dos clientes de GTS
	302. A Comissão reconhece que não conseguiu demonstrar a ausência de pressão concorrencial por parte dos concorrentes efectivo
	303. No que diz respeito ao mercado de serviços de telefonia vocal internacional, a Comissão recebeu uma série de observações 
	304. A avaliação da Comissão das questões de concorrência suscitadas por terceiros levou-a a concluir que, se havia algum risc
	305. Existem duas vias possíveis para uma empresa de telecomunicações europeia transmitir chamadas telefónicas entre a Europa 
	306. Nos dois casos, a chamada telefónica seguirá um percurso semelhante desde que chega ao lado americano. Começa por ser tra
	307. A AT&T, a MCI WorldCom e a Sprint são, claramente, os líderes do mercado de retalho do serviço telefónico de longa distân
	308. A concentração proposta entre a MCI WorldCom e a Sprint reduz o número de operadores de primeiro nível no sector american
	309. De acordo com a primeira teoria, após a concentração, a AT&T e a MCI WorldCom/Sprint estariam aptas a transformar a sua c
	310. Este pretenso efeito da concentração parece, contudo, pouco provável de acontecer. As partes mostraram que apenas 12 zona
	311. A segunda teoria centra-se no mercado retalhista do serviço de telefonia vocal de longa distância. A concentração levaria
	312. No entanto, enquanto o mercado grossista de longa distância permanecer concorrencial, os operadores europeus terão a opçã
	313. Resulta, portanto, que, para se estabelecer que a concentração terá um impacto anti-concorrencial nos mercados internacio
	314. Supondo que havia uma posição dominante no mercado retalhista de longa distância, parece difícil prever que ela se traduz
	315. Por estas razões, a Comissão não tinha competência, nos termos do Regulamento das concentrações, para examinar os efeitos
	316. Em 8 de Junho de 2000, as partes notificantes apresentaram um compromisso à Comissão respeitante à alienação do segmento 
	317. As partes propuseram a alienação das actividades públicas de Internet da Sprint (adiante referida como “Sprint Internet”)
	318. Também conhecido por SprintLink, este serviço oferece acesso contínuo e de alta velocidade à Internet através do eixo pri
	Acesso à Internet por ligação telefónica
	319. Também conhecido por DialNet, este serviço fornece acesso à Internet a 56 Kbps, ligação RDIS e serviços conexos aos ISP e
	Redes virtuais privadas de Internet
	320. O serviço de redes virtuais privadas de Internet da Sprint Internet (IVPN) é um serviço melhorado de protocolo de rede qu
	Web Hosting (hospedagem de sites Internet)
	321. Estes serviços permitem às empresas gerir os seus conteúdos e aplicações da Internet através de uma infra-estrutura parti
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