Kommissionens beslut

av den 29 september 2000

om att en foretagskoncentration ir forenlig med den gemensamma marknaden
och med EES-avtalets funktion
(Arende COMP/M.1879 — BOEING/HUGHES)
(Endast den engelska texten ar giltig)

(Text av betydelse for EES)

EUROPEISKA GEMENSKAPERNAS KOMMISSION HAR FATTAT DETTA BESLUT
med beaktande av Fordraget om upprittandet av Europeiska gemenskapen,

med beaktande av Avtalet om FEuropeiska ekonomiska samarbetsomradet, sérskilt
artikel 57.2 a 1 detta,

med beaktande av rddets forordning (EEG) nr 4064/89 av den 21 december 1989 om kontroll
av foretagskoncentrationer', senast dndrad genom forordning (EG) nr 1310/97%, sarskilt
artikel 8.2 1 denna,

med beaktande av kommissionens beslut av den 26 maj 2000 om att inleda ett forfarande 1
detta drende,

med beaktande av yttrandet frin Radgivande kommittén for foretagskoncentrationer®, och
av foljande skal:

1) Den 18 april 2000 mottog kommissionen en anmaélan i enlighet med artikel 4 i forordning
(EEG) nr 4064/89 (nedan kallad koncentrationsforordningen) om att The Boeing
Company (Boeing eller den anmilande parten) i den mening som avses i artikel 3.1 b i
koncentrationsforordningen forvérvar kontrollen éver Hughes Electronics Corporations
(Hughes) verksamhet som huvudleverantor av satelliter och utrustning.

2) I sitt beslut av den 26 maj 2000 fann kommissionen att det foreldg allvarliga risker for att
den anmélda transaktionen skulle vara oforenlig med den gemensamma marknaden och
inledde dérfor ett forfarande 1 enlighet med artikel 6.1 c 1 koncentrationsférordningen och
artikel 57.2 a i EES-avtalet.

! EGT L 395, 30.12.1989, s. 1. Korrigerad version: EGT L 257, 21.9.1990, s. 13.
2 EGTL180,9.7.1997,s. 1.
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I. PARTERNA

Boeing ér ett foretag i Delaware som ar verksamt inom omradena flygplans-, rymd- och
forsvarsindustri, daribland med tillverkning och uppskjutning av satelliter. Boeings
satellitverksamhet omfattar 1 forsta hand tillverkning av navigationssatelliter for globala
positioneringssystem (GPS) 4t USA:s forsvarsdepartement. Genom sin heldgda raketserie
Delta tillhandahaller Boeing tjénster for satellituppskjutning till kommersiella kunder i
hela vérlden och till Forenta staternas regering. Boeing dr ocksé minoritetsdeldgare i Sea
Launch, ett annat foretag som tillhandahaller uppskjutningstjénster, dir Boeing &ager
40 procent. Samriskforetaget Sea Launch inledde sin verksamhet 1999.

Hughes édr ett USA-baserat dotterbolag till General Motors och dess verksamhet omfattar
satellitbaserade tjénster (ddribland kommunikationstjdnster och betal-TV), och
satellittillverkning. Hughes verksamhet som huvudleverantor av satelliter och utrustning
omfattar Hughes Space and Communications Company (HSC), Spectrolab Inc.
(Spectrolab) och Hughes Electron Dynamics (HED): HSC utformar och tillverkar
kommunikationssatelliter for kommersiella kunder vérlden &ver samt for USA:s
forsvarsdepartement och NASA, medan Spectrolab och HED tillverkar komponenter som
framst anvinds i satelliter (t.ex. solceller, solpaneler, vandringsvagror och batterier).

II. TRANSAKTIONEN

Den 13 januari 2000 ingick Boeing, Hughes och HSC ett avtal om aktiehandel, enligt
vilket Boeing skall forvirva: a) alla utestdende aktier i HSC, b) alla utestdende aktier i
Spectrolab, c) alla tillgangar 1 HED, d) 2,69 procent av emitterade och utestaende
stamaktier i [CO Global Communications (Holdings) Ltd, vilka for nirvarande dgs av
Hughes, samt e) 2 procent av emitterade och utestaende stamaktier i Thuraya Satellite
Telecommunications Private Joint Stock Co, vilka for narvarande dgs av Hughes.

Dessutom skall Hughesgruppens aktier i ett samriskforetag for forskning, som de dger
tillsammans med Raytheon (HRL), dverforas till Boeing, om Raytheon samtycker till
detta. I annat fall avser Hughes och Boeing att bilda ett samriskforetag sa att Boeing kan
dra nytta av HRL:s forsknings- och utvecklingsverksamhet.

Hughes-gruppen skall behélla sitt dgarskap 1 alla sina dvriga foretag, i synnerhet Hughes
Network Systems, PanAmSat och DirecTV.

Mot bakgrund av det ovanstdende utgér den foreslagna transaktionen en fOretags-
koncentration i den mening som avses i artikel 3.1 b i koncentrationsforordningen.

III. GEMENSKAPSDIMENSION

Den anmilande parten hdvdar att den ifragavarande transaktionen inte har ndgon
gemenskapsdimension och dirfor faller utanfér kommissionens jurisdiktion, eftersom
HSC inte ndr upp till den troskel for omsittning inom EES som faststills 1
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11)
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koncentrationsforordningen. Enligt den anmélande parten uppgick HSC:s omséttning i
gemenskapen till [...] miljoner euro under 1999 och till [...]* miljoner euro under 1998.

HSC hade dock en betydande omséttning (uppskattningsvis [...]* miljoner euro under
1999) i sina affarer med ICO Global Communications (Holdings) Ltd. (ICO). ICO
etablerades for att tillhandahdlla vérldsomfattande personliga mobila kommunikations-
tjanster via satellit. ICO ansokte om "Chapter 11 protection”" (Forenta staternas forfarande
for foretag 1 konkurs) 1 augusti 1999 och har nyligen omorganiserats. Boeing har uppgett
att det enda sitt pa vilket HSC:s omsittning kan anses ha Gverstigit troskelvirdet for
omsittning inom EES vore om dess forsdljning till ICO skulle réknas till omséttningen
inom EES.

Eftersom ICO ér registrerat pd Caymandarna men i realiteten drivs fran London, &r frAgan
huruvida ICO skall betraktas som ett gemenskapsforetag avgorande for om den
foreslagna transaktionen skall anses ha en gemenskapsdimension. Om HSC:s omséttning
med ICO skall riknas till EES, faller transaktionen under koncentrationsforordningen.
Den anmélande parten vidhéller dock att HSC:s omséttning med ICO skall réknas till
Caymangarna.

Mot bakgrund av detta begirde kommissionen ytterligare upplysningar av ICO, som
svarade den 29 februari 2000. Av upplysningarna framgar att ICO bildades till f6]jd av ett
projekt som inleddes av Inmarsat (en internationell organisation med séte 1 London, som
nu blivit ett foretag registrerat i Forenade kungariket), som syftade till att erbjuda
virldsomfattande tjanster for datakommunikation och telefoni Over ett satellitbaserat
telekommunikationsnét. ICO bildades 1994 i England och Wales. Dérefter har foretaget
likviderats och tillgangarna overforts till ett foretag pa Caymandarna, och detta foretag
har 1 sin tur registrerats i Bermuda. Dessa dndringar, som frimst verkar ha genomforts av
skatteskdl, har dock inte péverkat foretagets forvaltningsstruktur. ICO har officiellt
forklarat att dess huvudsakliga verksamhetsort &r London, dér den dagliga forvaltningen
av foretaget skots och dér 73 procent av ICO:s personal dr verksam, medan den Gvriga
personalen finns pad flera olika platser runt om i vérlden. Mot bakgrund av det
ovanstaende framgar det att parterna formellt sett har ritt 1 sitt pastdende att ICO ar ett
foretag registrerat pA Caymandarna (eller réttare sagt i Bermuda), men ekonomiskt sett dr
det helt klart att ICO fortfarande har sin bas 1 Forenade kungariket.

Vid berdkningen av omséttningen for tillimpning av koncentrationsforordningen ar det
situationens ekonomiska realitet som skall beaktas. I punkt7 1 kommissionens
tillkéinnagivande om berikning av omsittning” faststills ocks4 att reglerna om berikning
av omsittningen "skall sdkerstilla att berdknade omsittningssiffror korrekt aterger den
ekonomiska verkligheten". I detta fall skall dérfor HSC:s omséttning med ICO réknas till
Forenade kungariket.

Det framgér ocksa att dven om avtalet om satelliter mellan HSC och ICO formellt ingicks
med foretaget pa Caymandarna, var det ICO:s personal i London som slutforde
forhandlingarna, och alla vésentliga andringar i detta avtal skall forhandlas i London. Om

Delar av denna text har redigerats for att sdkerstilla att konfidentiell information inte avsldjas. Dessa
delar ersétts med hakparentes och markeras med en asterisk.

EGT C 66, 2.3.1998, s. 25.



man ocksd tar hinsyn till var transaktionen i realiteten dgde rum, och didrmed var
konkurrensen mellan HSC och andra satellitleverantorer fanns, pekar alltsammans tydligt
mot Forenade kungariket.

15) I enlighet med riktlinjerna i punkt 7 i tillkdnnagivandet om berdkning av omséttning skall
darfor HSC:s omsittning med ICO rdknas till Férenade kungariket och darfor ingd 1
omséttningen inom EES.

16) Boeing och HSC har en sammanlagd omsittning 1 hela varlden som Gverstiger 5 miljarder
euro’ (Boeing 53 403 miljoner euro 1999 och Hughes 2 136 miljoner euro 1999). Vart
och ett av foretagen har en sammanlagd omséttning inom gemenskapen som Overstiger
250 miljoner euro (Boeing [...]* miljoner euro 1999 och Hughes [...]* miljoner euro 1999)
och inget av de berdrda foretagen nér upp till mer &n tvé tredjedelar av sin sammanlagda
omsittning inom gemenskapen inom en och samma medlemsstat. Den anmélda
transaktionen har dirfor en gemenskapsdimension enligt vad som avses i artikel 1.2 1
koncentrationsforordningen.

IV. FORENLIGHET MED DEN GEMENSAMMA MARKNADEN

17) Den sammanslagna enhetens verksamhet kommer att omfatta tillverkning av satelliter och
utrustning samt tillhandahallande av satellituppskjutningstjinster. I sitt beslut av den
26 maj 2000 fann kommissionen att det foreldg en allvarlig risk for att affaren kunde
skapa eller forstarka en dominerande stillning for HSC p& marknaden for kommersiella
GEO-satelliter for kommunikation, och for att det kunde skapas en dominerande stillning
pa marknaden for kommersiella satellituppskjutningar.

18) Emellertid visar resultatet av den fordjupande granskning som kommissionen genomfort
att det av de skél som anges under A och B nedan inte foreligger nagra konkurrens-
problem pé de ifrdgavarande marknaderna.

A.SATELLITER
RELEVANTA PRODUKTMARKNADER

19) Med satelliter avses hidr komplexa rymdfarkoster som kretsar runt en himlakropp.
Satelliter kan anvidndas till olika dndamal (kommunikation, navigation, observation,
vetenskapliga &ndamal) av sévil civila som militdra kunder.

20) De anmilande parterna framhéller att produktmarknaden for satelliter kan delas in pa
grundval av tva kriterier: 1) typen av kund, och ii) satellitbana.

Omsittningen beréknad enligt artikel 5.1 i koncentrationsforordningen och kommissionens
tillkénnagivande om berdkning av omsittning (EGT C 66, 2.3.1998, s. 25). Nar siffrorna innefattar
omséttningen for perioden fore den 1 januari 1999 har de beréknats utifrén genomsnittliga vaxelkurser
for ecu och riknats om enligt principen 1 ecu = 1 euro.

4



21)

22)

23)

24)

Boeing anser att civila satelliter som siljs till kommersiella kunder, civila satelliter som
sdljs till stater och militdra satelliter var och en utgor en enskild produktmarknad. For det
forsta hor statliga satelliter till en annan produktmarknad dn kommersiella satelliter,
eftersom de forra vanligen dr specialiserade produkter, medan de senare ofta &r olika
versioner av tidigare satelliter. Denna skillnad skapar olika konkurrensvillkor for
kommersiella och statliga satelliter: konkurrensen pa den kommersiella arenan inriktas pa
tekniker for "massproduktion", medan konkurrensen pd marknaden for statliga satelliter
grundas pa storre specialisering och kunddeltagande. For det andra hor satelliter for
militdra d&ndamadl till en egen produktmarknad, eftersom det hér stills enastdende strikta
krav pa utrustningen, vilket innebdr mer detaljerade produktspecifikationer, mer
omfattande testprogram och specialutrustning som inte anvénds i andra satelliter.

Boeing framhaller ocksd att geostationdra satelliter (GEO-satelliter) och icke geo-
stationdra satelliter (NGSO), dvs. laghdjdssatelliter (LEO-satelliter) och mellanhdjds-
satelliter (MEO-satelliter), hor till olika produktmarknader, eftersom varje typ av
satellitbana fran kundens sida sett har olika fordelar och nackdelar som medfor att de
olika satellittyperna lampar sig for olika d&ndamal (exempelvis dr LEO-satelliter tack vare
den ldagre omloppshojden béttre 1dampade for hogupplosningsoverforing). Nar det géller
leveranstider &r det ocksd skillnad; det kan skilja mellan tre och fem ar pa den tid det tar
att skaffa den tekniska kapaciteten for att bygga en satellit, beroende pa vilken
omloppshdjd den skall ha. Framfor allt & GEO-satelliter mycket dyrare (100 miljoner
USD for GEO-satelliter jamfort med 10 USD for LEO-satelliter), mer komplexa, tyngre
och har lidngre livslangd &n NGSO-satelliter.

I tidigare beslut’® har kommissionen i forsta hand delat in satellitsektorn efter
anvandningsomrade, och gjort dtskillnad mellan & ena sidan satelliter for kommunikation
(och mgjligen navigation) och & andra sidan observationssatelliter och vetenskapliga
satelliter, pd grund av de olika tekniska kunskaper som krivs for de olika tillimpningarna.
Kommissionen har ocksa menat att det kan finnas olika produktmarknader for militéra
och civila satelliter (frimst eftersom konkurrensforhdllandena skiljer sig &t mellan
militdra och civila tillimpningar), och att en ytterligare uppdelning kan goras mellan de
olika typerna av omloppsbana. En ytterligare distinktion mellan olika typer av kunder
(kommersiella och statliga) kan ocksa Overvégas, atminstone nér det géller faststillandet
av de geografiska marknaderna.

Kommissionens granskning bekriftar pa det stora hela a) att satelliter som anvénds for
kommunikation, navigation samt observation och vetenskapliga d&ndamal hor till olika
produktmarknader, b) att konkurrensvillkoren f6r kommersiella satelliter, civila statliga
satelliter och militéra satelliter skiljer sig at, och c) att atskillnad bor goras mellan GEO-
satelliter och NGSO-satelliter, &ven om denna segmentering kanske dr mer relevant i
fraga om kommunikationssatelliter 4n i friga om observationssatelliter och vetenskapliga
satelliter (eftersom de flesta observationssatelliter och vetenskapliga satelliter a&r NGSO-
satelliter, och troligen ocksd, med tanke pa varje sddan satellits sarskilda egenskaper, pa
grund av det faktum att befintliga konstruktioner och tidigare erfarenheter inom olika
typer av omloppsbanor kan vara mindre viktiga nér det géller dessa dn nér det giller de
"massproducerade" kommunikationssatelliterna).

Se t.ex. drende COMP/M.1636 — MMS/DASA/Astrium, kommissionens beslut av den 21 mars 2000,
annu inte offentliggjort.



25)

26)

Det framgar dock av parternas berdkningar att alla kommersiella GEO-satelliter ar
kommunikationssatelliter, och att ndstan alla kommersiella NGSO-satelliter ocksa &ar
kommunikationssatelliter. Darfor ar det inte relevant for konkurrensbedémningen 1 fraga
om den foreslagna koncentrationen huruvida marknaden for kommersiella satelliter
ytterligare skall segmenteras per tillimpningsomrade (t.ex. kommunikation, navigation,
observation eller vetenskapliga dndamal).

Dessutom dr det i detta drende inte nodvindigt att ytterligare definiera de relevanta
produktmarknaderna for satelliter, eftersom en effektiv konkurrens inte med nagon av de
alternativa marknadsdefinitioner som beaktats skulle hdmmas i nidgon betydande
omfattning inom EES eller inom en avsevérd del av detta omrade.

RELEVANTA GEOGRAFISKA MARKNADER

27)

28)

Enligt den anmélande parten &r marknaden for kommersiella satelliter varldsomfattande.
Detta Sverensstimmer med tidigare beslut av kommissionen’ och bekriftas av resultatet
av kommissionens granskning.

Boeing har ocksd hidvdat att de geografiska marknaderna for statliga (civila och militéira)
satelliter 4r nationella eller dtminstone regionala. I sitt beslut i drendet Astrium® faststéllde
kommissionen att det finns en visteuropeisk marknad’ for satelliter som anskaffas av
rymdorganisationer, eftersom institutionsdgda satelliter inom det omradet framst
anskaffas av Europeiska rymdorganisationen (ESA) som gor sina inkOp enligt den
geografiska principen om "juste retour" (skéligt utbyte). Kommissionen angav vidare att
det ocksa kunde finnas nationella marknader for statliga satelliter 1 de medlemsstater vars
nationella rymdorganisationer tillimpade liknande forfaranden vid sina inkdp. Slutligen
menade kommissionen att det kunde finnas en virldsomfattande marknad for militdra
satelliter som forvirvas genom konkurrensforfaranden med huvudleverantrer i1
gemenskapen och 1 Forenta staterna, men att det fortfarande tycktes finnas nationella
marknader 1 de medlemsstater déir satelliter anskaffas enbart frdn inhemska
huvudleverantorer. I detta drende &r det dock inte nddvéndigt att ytterligare definiera de
geografiska marknaderna for statliga (civila och militéra) satelliter, eftersom en effektiv
konkurrens inte med nagon av de geografiska marknadsdefinitioner som beaktats skulle
hdmmas 1 ndgon betydande omfattning inom EES eller inom en avsevérd del av detta
omréde.

KONKURRENSBEDOMNING

29)

HSC och Boeing dr bada verksamma som huvudleverantorer av satelliter. Transaktionen
kommer dock inte att leda till direkta Gverlappningar mellan parterna, eftersom det bara ar
HSC som ar verksamt pd det kommersiella omradet, och eftersom varken HSC eller
Boeing har levererat statliga GEO- eller NGSO-satelliter till europeiska kunder.
Dessutom bor det noteras att Boeings och HSC:s satelliter anvinds for olika d&ndamal
(HSC:s for kommunikation och Boeings for navigation), att de 4r olika stora och har olika
omloppsbanor (HSC har GEO- och MEO-satelliter, medan Boeing har LEO-satelliter).

Se drende IV/M.437 — Matra Marconi Space/British Aerospace Systems, punkt 22, kommissionens
beslut av den 22 augusti 1994 och drende COMP/M.1636 — MMS/DASA/Astrium.

Se drende COMP/M.1636 — MMS/DASA/Astrium.

I detta drende ar Visteuropa liktydigt med EES och Schweiz (och omfattar ddrmed alla Europeiska
rymdorganisationens medlemsstater).



30)

31)
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35)
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37)

I detta sammanhang framhdller den anmélande parten att transaktionen inte paverkar
niagon marknad horisontellt. Med tanke pd HSC:s marknadsandelar for kommersiella
kommunikationssatelliter &r det dock nddvéndigt att undersdka om tillskottet fran
Boeings satellitverksamhet ytterligare kommer att stirka HSC:s redan starka stillning,
framf0r allt pA marknaden for kommersiella GEO-satelliter.

Marknadskdannetecken

Kommersiella GEO-satelliter for kommunikation &r stora satelliter (mer dn hélften av
GEO-satelliterna har en nyttolast pd dver 4 ton) som ligger 1 geostationdra omloppsbanor,
dir de anvédnds for att stodja tjanster som telefoni, datadverforing, radio- och TV-
sandning, kabel-TV och direktsdndningar.

Efterfrigan genereras av kommersiella satellitoperatorer, som kan vara stora
internationella organisationer som Intelsat eller Inmarsat eller privata foretag.
Satellitoperatorerna kan antingen sjélva tillhandahalla tjansterna till anvandarna eller hyra
ut satellitkapacitet till tjinsteoperatdrer som TV-bolag, telekommunikationsforetag osv.

Av kommissionens undersokning framgir att satelliter ndstan alltid forvdrvas genom
internationella upphandlingsforfaranden omfattande flera huvudleverantorer av satelliter
som HSC, Space Systems/Loral (SS/Loral), Lockheed Martin, Alcatel Space Industries
(Alcatel) eller Astrium. Med tanke pa de avsevirda inkomstbortfall (upp till en miljon
dollar om dagen) som ett fel pa en satellit kan medfora, tycks det ocksd som om valet av
satellitleverantor framst grundas pa det foretagets tillforlitlighet och priser, och att
satellitens hallbarhet och tillverkningstider ocksa spelar en stor roll.

Mot bakgrund av uppkomsten av de mindre NGSO-satellitsystemen som ocksd kan
erbjuda kommunikationstjénster (som mobiltelefoni, personsékning, datadverforing och
meddelandetjénster), och med tanke pa att platser och omloppsbanor for GEO-satelliter
borjar fyllas upp, kan marknaden for GEO-satelliter forvéintas utvecklas 1 foljande tre
riktningar: 1) utplaning, eller rentav minskning, av antalet bestillda satelliter, ii) 6kning av
satelliternas genomsnittliga massa och kapacitet, och iii) inriktning pa bredbandstjanster
(som inte pa ett [onsamt sétt kan stodjas av mindre satelliter).

Marknadsaktorer

GEO-satelliter for kommunikation kan 1 forsta hand erbjudas av fem huvudleverantorer i
Forenta staterna eller Europa, ndmligen HSC, SS/Loral, Lockheed Martin, Alcatel och
Astrium. Alla fem tillverkar savdl GEO- som NGSO-satelliter for kommunikation, &t
savil statliga som kommersiella kunder.

Enligt en berdkning baserad pa de genomsnittliga bestéllningssiffrorna for kommersiella
GEO-satelliter for kommunikation sedan 1997, ar HSC:s marknadsandel [mellan 35 och
45 procent]*, Lockheed Martins [mellan 25 och 35 procent]*, Alcatels [mellan 10 och
20 procent]*, SS/Lorals [mellan 10 och 20 procent]* och Astriums [mellan 0 och
10 procent]*.

Transaktionens effekter

[ sitt beslut av den 26 maj 2000 fann kommissionen att det fanns tecken som tydde pa att
berdkningen av HSC:s marknadsandelar kunde vara missvisande nir det géllde foretagets
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39)

40)

41)

42)

43)

stdllning pd marknaden. For det forsta hade utomstiende parter angivit att HSC hade ett
flertal konkurrensfordelar framf6r andra huvudleverantorer av satelliter, framst déarfor att
foretaget hade rykte om sig att vara béttre och mer tillforlitligt 4n konkurrenterna och att
det hade liagre kostnader pa grund av sina hdgre forsiljningssiffror (bade pa det
kommersiella och det militira omradet). For det andra verkade det som om HSC:s
framgangar kunde begrinsas av det faktum att foretaget — eftersom det dgs av Hughes-
gruppen som vertikalt dr integrerad i1 nésta led, satellitoperatorsledet (genom PanAmSat,
DirecTV och Hughes Network Systems) — kunde betraktas som bade en stor leverantor
och en stor konkurrent till sina kunder. Interna handlingar frdn parterna antydde att detta
foranledde en betydande andel av satellitoperatorerna att inte kpa av HSC.

Kommissionen menade darfor att HSC:s konkurrensstillning béttre framgick av HSC:s
framgéngar (i [mellan 40 och 60 procent]* av fallen) nér det gillde att lamna anbud. De
utomstiende parterna angav uttryckligen att de ansdg att HSC hade en dominerande
stallning pa marknaden f6r kommersiella GEO-satelliter for kommunikation.

Trots att Boeing och HSC inte Overlappar varandra péa satellitmarknaderna fann
kommissionen ocksd indikationer pa att transaktionen kunde stirka HSC:s
marknadsstéllning. For det forsta drogs slutsatsen att om kopplingen mellan HSC och
Hughes-gruppen bréts skulle HSC kunna vinda sig till hela marknaden, och didrmed
kunna oka sina marknadsandelar (mdjligen upp till sina framgéngssiffror pa [mellan 40
och 60 procent]*).

For det andra framgick att huvudleverantérerna av satelliter dven forvérvade viss
satellitutrustning (ndmligen solceller, battericeller och vandringsvagror) fran Hughes
(sdrskilt Spectrolab och HED). I detta sammanhang uttryckte de utomstdende parterna
farhagor for att den ifrdgavarande utrustningen efter transaktionen kunde anskaffas av
Boeing for deras egna satelliter, vilket skulle minska de utomstaende parternas tillgang till
denna utrustning till den grad att det skulle forsvaga deras stéllning i forhéllande till HSC.

Mot bakgrund av det ovanstdende ansdg kommissionen dirfor att transaktionen riskerade
att ytterligare oka klyftan mellan HSC och dess konkurrenter. Med beaktande av att det
tycktes forekomma stordriftsfordelar vid satellittillverkning (eftersom amorteringen av
sdnkta kostnader star for en betydande andel av satellitkostnaderna), ansags det foreligga
en risk for att transaktionen skulle skapa eller forstirka en dominerande stillning for HSC
pa marknaden for GEO-satelliter.

Resultaten av kommissionens fordjupade granskning visar dock att transaktionen inte
kommer att skapa eller forstirka en dominerande marknadsstdllning. For det forsta ar
satellitmarknaderna upphandlingsmarknader, dér konkurrensvillkoren bestims av
forekomsten av trovdrdiga alternativ till HSC:s produkter. I detta sammanhang, med
beaktande av de marknadsstillningar som innehas av Lockheed Martin (mellan [20 och
40 procent]* av forsdljningen), SS/Loral (mellan [10 och 20 procent]*) och Alcatel
(mellan [10 och 20 procent]*), framgér det att HSC konkurrerar med andra stora och
trovirdiga huvudleverantorer.

For det andra framgir det av kommissionens granskning att HSC:s pastadda
konkurrensfordelar troligen Overskattats. Exempelvis angav de flesta kunder att de inte
betraktade HSC:s satelliter som mer tillforlitliga &n satelliter fran andra
huvudleverantorer, och flera utomstaende parter forklarade att &ven om HSC:s satelliter
lange hade haft ett gott rykte om kvalitet och tillforlitlighet, hade dven det foretaget haft
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44)

45)

46)

47)

ett antal misslyckanden under senare ar. Likasa angav de flesta kunder att de inte ansag att
HSC wvar visentligt billigare &n konkurrenterna. Om man slutligen beaktar de
huvudsakliga utvirderingskriterier som anvénds av kunderna, verkar inte HSC betraktas
som det bésta alternativet i huvuddelen av fallen. Att det finns trovirdiga alternativ till
HSC:s satelliter framgér ocksa av det faktum att HSC bara kontrakterades for [...]* av de
29 satelliter som bestillts sedan borjan av 2000. Mot bakgrund av det ovanstaende kan
darfor slutsatsen dras att HSC inte har ndgon dominerande stéllning pd marknaden for
kommersiella GEO-satelliter.

Det finns vidare ingenting som tyder pd att den foreslagna transaktionen skulle féra med
sig att Boeings inkdp fran Spectrolab och HED skulle gora dessa leverantdrer mindre
bendgna att forse andra huvudleverantorer med solceller, battericeller och
vandringsvagror. Detta dr helt klart nir det géller vandringsvagror, eftersom Boeing inte
koper denna produkt. Det stimmer ocksa i frdga om solceller och battericeller, eftersom
HSC verkar ha en betydande overkapacitet for den overvidgande delen av denna typ av
utrustning, vilken inte skulle tas 1 ansprék &ven om man tog med hela Boeings potentiella
efterfragan, sérskilt som Boeing redan kdper det mesta av sina solceller fran Spectrolab
och inte kdper vandringsvagror alls. For det andra ér solceller och battericeller till stor del
standardiserade produkter, som kan kopas till konkurrenskraftiga priser fran andra
leverantorer. For det tredje koper de flesta (ddribland de storsta) huvudleverantorerna for
nérvarande inte nagon utrustning fran HSC, sd dven om HSC:s leveranser till tredje part
skulle minska, skulle detta inte medféra ndgot konkurrensproblem.

Kommissionens granskning visar ocksd att trots att Hughes dger satellitoperatorer
(PanAmSat, DirecTV och Hughes Network Systems) har det faktum att HSC kunnat
betraktas som bdde konkurrent och leverantor till utomstéende satellitoperatorer inte lett
till att de flesta kunder latit bli att kopa satelliter frdin HSC. Dérav foljer att transaktionen
inte 1 vésentlig grad kommer att medfora fler affarer for HSC-satelliter, och darfor inte 1
visentlig grad kommer att skapa nya mojligheter for HSC.

I stillet kommer transaktionen troligen, genom att bryta kopplingen mellan HSC och
Hughes satellitoperatorsforetag (PanAmSat, DirecTV och Hughes Network Systems), att
gora dessa satellitoperatdrer mer dppna for andra huvudleverantorer. Eftersom de inkdp
som Hughes satellitforetag gjorde uppskattningsvis representerade [mellan 35 och 45
procent]* av HSC:s satellitorder mellan 1997 och 1999, kan den foreslagna transaktionen
dérfor vasentligt forsvaga HSC:s konkurrensstillning snarare é@n att stirka den.

Mot bakgrund av det ovanstdende blir slutsatsen att transaktionen inte kommer att skapa
eller forstirka en sdédan dominerande stéllning pa satellitmarknaden som skulle leda till att
en effektiv konkurrens skulle himmas inom EES eller inom en avsevérd del av detta
omréde.

UPPSKJUTNINGSTJANSTER

RELEVANTA PRODUKTMARKNADER

48)

For att skjuta upp satelliter i omloppsbana anvinds bérraketer. De tjénster som har att
gora med uppskjutningen av satelliter i omloppsbana kallas hér uppskjutningstjinster.
Allmént kan man skilja mellan tva typer av bérraketer: raketer av engangstyp, som
brinner upp under uppskjutningen, och helt eller delvis ateranvdndbara raketer. I
praktiken utfors dock néstan alla uppskjutningar med engéngsbarraketer.
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49)

50)

51)

52)

53)

Engéingsbarraketer kan hénforas till olika produktgrupper, beroende pa hur stor massa
nyttolast raketen kan fora upp i omloppsbana. Boeing har sérskilt framhallit att LEO- och
MEO-satelliter kan skjutas upp med en lang rad olika bérraketer (bdde stora och smi),
medan medeltunga till tunga GEO-satelliter (dvs. de vars massa dverstiger omkring 1 800
kg) bara kan skjutas upp med vissa, storre bérraketer (nedan kallad tungviktsraket).
Boeing hivdar dérfor att det finns tva produktmarknader: en 6vergripande marknad for
uppskjutningstjdnster som omfattar alla satellituppskjutningar, och en mer "nischad"
marknad for uppskjutning av medeltunga till tunga GEO-satelliter (som bara kan skjutas
upp med tungviktsraketer).

Kommissionens granskning bekréftar i stort synpunkten att tungviktsraketer ar att hanfora
till en sérskild produktmarknad, eftersom de &r de enda som kan anvindas vid
uppskjutning av stora satelliter i geostationdr omloppsbana. Detta Gverensstimmer ocksa
med kommissionens tidigare beslut'®, dir man menade att en segmentering av sektorn for
uppskjutningstjanster efter storleken pad de uppskjutna satelliterna eller barraketens
kapacitet vore 1&dmplig for att definiera produktmarknaden.

Boeings foreslagna marknadsdefinition &r emellertid motsdgelsefull. Om man godtar att
medeltunga till tunga GEO-satelliter bara kan skjutas upp med tungviktsraketer kan ju
inte uppskjutningen av sddana GEO-satelliter ersittas med nagon annan uppskjutnings-
tjanst, och denna tjanst kan dérfor inte omfattas av den bredare produktmarknaden. Dérfor
kan det inte finnas en Overgripande produktmarknad som omfattar alla satellit-
uppskjutningar. Det vore rimligare att faststilla foljande tvad produktmarknader: en
marknad for uppskjutning av alla satelliter utom medeltunga till tunga GEO-satelliter och
en marknad for uppskjutning av medeltunga till tunga GEO-satelliter.

Dessutom har utomstaende parter uttryckt kritik mot den anmilande partens foreslagna
definition av marknaden for uppskjutning av medeltunga till tunga GEO-satelliter. Enligt
dessa parter bor segmenteringen av produktmarknaden, tviartemot vad Boeing foreslér,
inte grundas pd satelliternas storlek och omloppsbanor, utan pé vilken kategori
barraketerna hor till. Dessa utomstédende parter anser att de tjdnster som erbjuds med
tungviktsraketer inte dr utbytbara mot dem som erbjuds med andra typer av béarraketer,
oavsett vilken satellitstorlek eller omloppsbana det giller. Det verkar till exempel som om
vissa NGSO-satelliter endast kan skjutas upp med den storre typen av bérraketer.

I s& fall bor den "nischade" produktmarknaden omfatta de uppskjutningstjénster som kan
erbjudas med stora till medelstora barraketer. Denna alternativa produktmarknad skulle da
omfatta alla satellituppskjutningar som gors med tungviktsraketer och den skulle vara mer
omfattande &n den marknad for uppskjutning av medeltunga till tunga GEO-satelliter som
foreslas av Boeing (vilken alltsd inte omfattar uppskjutning av NGSO-satelliter och
mindre GEO-satelliter med tungviktsraketer). Denna alternativa marknadsdefinition har
fordelen att den ger en mer réttvisande bild av konkurrensldget mellan de olika
barraketerna, eftersom den omfattar alla uppskjutningar som gors med denna typ av
bérraketer. A andra sidan skulle det innebéra att tungviktsraketerna inte konkurrerar med
mindre barraketer ens nir det géller uppskjutning av mindre satelliter, vilket inte har
bevisats.

Se drende IV/M.1564 — Astrolink, kommissionens beslut av den 25 juni 1999 och drende
COMP/M.1636 — MMS/DASA/Astrium.
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54)

55)

Andra utomstiende parter har godtagit Boeings forslag om en sérskild produktmarknad
for uppskjutning av medeltunga till tunga GEO-satelliter, men kritiserat gransdragningen
for medeltunga till tunga GEO-satelliter (1 816 kg/ 4 000 1bs.). Bland annat framhélls att
det inte fanns nigon strikt fastslagen grians mellan "sma" och "stora" satelliter, och att
denna grins skulle ha definierats sérskilt i syfte att undanta Boeings Delta II-raketer fran
den nischade produktmarknaden. Det &r dock tveksamt huruvida det hade paverkat
konkurrensbedéomningen om gransdragningen hade varit en annan, eftersom GEO-
satelliternas massa i genomsnitt uppgér till omkring 2,7 ton (och oOkar), och eftersom
mellan 75 och 90 procent av alla GEO-satelliter hor till kategorin medeltunga till tunga
satelliter.

For detta beslut dr det dock inte nddvéindigt att ytterligare definiera de relevanta
produktmarknaderna for uppskjutningstjanster, eftersom en effektiv konkurrens inte med
nidgon av de alternativa marknadsdefinitioner som beaktats skulle hdmmas i nigon
betydande omfattning inom EES eller inom en avsevérd del av detta omrade.

RELEVANTA GEOGRAFISKA MARKNADER

56)

57)

Boeing hdvdar att statliga och kommersiella uppskjutningar hor till olika geografiska
marknader. De geografiska marknaderna for uppskjutningstjanster dr varldsomfattande
nér det géller kommersiella tillimpningar, men nationella eller regionala nir det géller
statliga (civila eller militdra) uppskjutningar. Denna skillnad beror pa att regeringar,
liksom nér det giller satelliter, i allménhet véljer nationella eller atminstone regionala
leverantorer av uppskjutningstjénster nir sddana finns tillgdngliga.

Detta dverensstimmer med Astrolink-beslutet, ddr kommissionen drog slutsatsen att det
maste goras atskillnad mellan kommersiella uppskjutningstjanster och tjénster for statligt
kontrollerade militdra eller andra uppskjutningar (som i allménhet inte dr Gppna for
allmén konkurrens, d&ven om det d&r samma typ av bdrraketer som anvinds). Denna
marknadsuppdelning bekréftas ocksé av resultatet av kommissionens granskning.

KONKURRENSBEDOMNING

58)

59)

Boeing dr verksamt inom omrédet for uppskjutningstjdnster, dir man har en serie
barraketer med namnet Delta (Delta I, DeltaIll och fran och med 2001 Delta IV).
Bérraketen Delta II har rapporterats vara den kommersiella birraket som har den ldngsta
historiken och det storsta antalet flygningar. Delta Il har mycket gott rykte om
tillforlitlighet, men dess lyftkapacitet dr begrinsad (till omkring 2 ton) vilket gor den
otillrdcklig for de flesta uppdrag géllande kommersiella GEO-satelliter. Den nya Delta III
och kommande Delta IV kommer att fa mycket storre nyttolastkapacitet, men Delta III
har f6r nirvarande ett handikapp i det att bara en av de tre forsta uppskjutningarna varit
framgéngsrik, och Delta IV ir fortfarande pa utvecklingsstadiet och har dnnu inte sénts

upp.

Boeing dger ocksa 40 procent av Sea Launch, som ar ett multinationellt partnerskap med
det ryska foretaget RSC-Energia (25 procent), Norgebaserade Kvaerner Maritime
(20 procent) och det ukrainska foretaget Yuzhnoye/PO Yuzhmash (15 procent). Sea
Launch anvénder barraketen Zenit 2, som byggs i Ukraina (med raketsteget Block DM
som tillverkas av Energia) och som skjuts upp fran en plattform i havet som transporteras
fran Kalifornien till ekvatorn. Sea Launchs forsta uppskjutning skedde i mars 1999. Dess
tillforlitlighet ifrdgasétts ocksa sedan den tredje uppskjutningen misslyckades.
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60)

61)

62)

Boeing hévdar att dess 40-procentiga andel i Sea Launch inte ger foretaget kontrollen
Over Sea Launch, eftersom Delta och Sea Launch varken salufors eller forvaltas
gemensamt. Boeing har dock vetoritt angfende ett flertal strategiska beslut inom Sea
Launch, ddribland andringar i affarsplaner (vilket kriver enhillighet bland parterna),
tillsdttning av tjanstemén och kontrakt med utomstadende kunder och stérre leverantorer
(vilket krdaver 67 procents majoritet). Dessutom har Boeing utsett tre av fem av
medlemmarna i ledningen for Sea Launch (ndmligen VD, tillika administrativ chef, vice
VD for koncernfrigor och sekretariat, samt vice VD for uppskjutningsavdelningen).
Slutsatsen blir dérfor att Boeing har gemensam kontroll 6ver Sea Launch.

HSC ér inte verksamt inom omradet for uppskjutningstjanster, men som anges i punkt 36
ar det den storsta leverantdren av de kommersiella GEO-satelliter som skjuts upp 1
omloppsbana med bérraketer. Det dr dérfor nddvéndigt att granska om kombinationen av
HSC:s och Boeings stdllningar pd dessa kompletterande marknader kan skapa eller
forstirka en dominerande stillning pa marknaden for uppskjutningstjinster.

Kommissionens granskning bekréftar att ndstan alla kunder féster stor vikt vid valet av
den bédrraket som i slutdnden skall féra upp satelliten 1 omloppsbana. Tillforlitlighet och
styrkt kapacitet dr de viktigaste kriterierna fran kundens sida sett nér det géller att bedoma
och rangordna potentiella  leverantérer av  uppskjutningstjdnster.  Enligt
marknadsundersokningen tar kunderna alltid priset 1 beaktande ndr de gor sitt slutliga val.
Kunderna har dock ocksé tydligt angivit att det allra viktigaste ar att uppskjutningen
lyckas, och att de dérfor &r beredda att betala mer for att undvika misslyckanden som
skulle kunna skada deras foretag bade ekonomiskt och marknadsmaéssigt. Storleken pa det
foretag som tillhandahéller uppskjutningstjinsten tycks inte vara en avgoérande faktor for
satellitkundernas slutliga val.

Marknadskinnetecken

Inkopsforfaranden

63)

64)

65)

Uppskjutningstjdnsterna kops vanligen upp separat och inte tillsammans med den
ifragavarande satelliten. I denna typ av situation (som kallas markleverans eller Delivery
on the Ground, "DOG") gor satellitoperatdren tvd upphandlingar och sluter ett kontrakt
(med huvudleverantoren av satelliten) for leverans av satelliten och ett kontrakt (med den
som tillhandahaller uppskjutningstjanster) for den tillhérande uppskjutningen.

Under senare ar har dock huvudleverantorer av satelliter i allt storre utstrackning borjat
erbjuda (och kunderna har bdorjat anta eller efterfriga dessa erbjudanden) en ny typ av
kontrakt med sa kallad omloppsleverans (Delivery In Orbit, "DIO"). Detta innebér att
kunden bestiller ett helt paket av satellittillverkaren, som enligt ett enda kontrakt skall
leverera bade satelliten och uppskjutningstjansten. Den som tillhandahaller DIO ansvarar
foljaktligen for att anordna satellituppskjutningen.

Fordelen med DIO-upphandling 4r att det forenklar forbindelserna med
huvudleverantoren. Eftersom ett DIO-kontrakt for Gver ansvaret for bade leverans och
uppskjutning av satelliten till huvudleverantéren innebdr denna form av upphandling
ocksé att kunden slipper hantera ett antal risker som forseningar, fragor om grinssnitt
eller kompatibilitet mellan satellit och barraket osv., som kan uppstd nir man har tva olika
kontrakt for leverans och uppskjutning av satelliten. Déremot verkar DIO-kontrakten
innebdra att kunden far simre insyn 1 hur det kontraktsenliga arbetet fortloper och 1 de val
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66)

som gors av huvudleverantoren (déribland de val som skall goras infor uppskjutningen).
Kunderna har ocksa angivit att DIO-upphandling kan vara dyrare &n DOG-upphandling.
Det verkar dérfor som om DIO-forfarandet 1 huvudsak véljs av mindre kunder som saknar
de egna resurser som krévs for att hantera DOG-forfarandet.

I bada upphandlingsforfarandena véljs uppskjutningsforetaget genom ett internationellt,
vérldsomfattande anbudsforfarande som inbegriper de stdrsta operatdrerna inom omradet
for uppskjutningstjinster. Varje forsening eller misslyckande leder till avsevérda forluster
(upp till en miljon USD om dagen) for satellitoperatoren, och det verkar inte finnas nigra
forsdkringar som ticker sddana risker. Det framgir av kommissionens granskning att
valet av bérraket diarfor fraimst grundas pa tillforlitlighet och pris, medan flexibilitet nar
det géller uppskjutningsscheman ocksa spelar en stor roll.

Integrering av satellit och bdrraket

67)

68)

69)

70)

For att en satellit framgingsrikt skall kunna foras upp i omloppsbana méste man forsikra
sig om kompatibilitet mellan satelliten och den valda bérraketen. Detta kan astadkommas
fran fall till fall, men man kan ocks4 titta pa resultaten fran tidigare uppskjutningar eller
ingd avtal om kompatibilitet.

I samband med DOG-upphandlingar sénder kunden vanligen ut inbjudan att 1dimna anbud
till bdde huvudleverantdrer av satelliter och leverantdrer av uppskjutningstjdnster.
Inbjudningarna kan sédndas ut parallellt eller 1 olika faser, beroende pa kund. P4 detta
stadium véljer kunden i allménhet en satellittillverkare och gor ett forhandsval av flera
mojliga bidrraketer. For det mesta véljs satelliten 24 till 36 manader innan
uppskjutningsdatum, och satellitkontraktet undertecknas innan man slutgiltigt bestamt
vem som skall leverera uppskjutningstjinsten. I detta sammanhang brukar kunden, for att
hélla mdjligheten Oppen att vidlja barraket pd ett senare stadium, oftast kriva att
satellittillverkaren ser till att satelliten d&r kompatibel med flera olika barraketer (ibland
anges vilka, ibland inte).

Efter det att kontrakten tilldelats maste bdde den som tillhandahéller
uppskjutningstjdnsten och satellittillverkaren samarbeta for att satelliten skall kunna
integreras 1 den valda bérraketen, &ven om det 1 princip ar satelliten som skall goras
kompatibel med barraketen och inte tvirtom. Samarbetet innebdr att bade uppskjutaren
och satellittillverkaren maste genomfora en lang rad tester och analyser, for att sékerstilla
kompatibiliteten mellan satelliten och uppskjutningsmiljéon i frdga om bland annat
mekanik, virmetalighet, elektricitet, radiofrekvenser och elektromagnetik.

Detta utfors fran fall till fall for varje enskild satellit. Men eftersom varje satellittillverkare
1 allménhet bygger sina kommersiella kommunikationssatelliter med utgédngspunkt fran
ett begrinsat antal "standardplattformar", kan man ocksd sdkerstilla en allmén
kompatibilitet for satelliter i samma familj. Det gors genom att satellittillverkaren och den
som tillhandahaller uppskjutningstjdnster ingar bredare "kompatibilitetsavtal", vilka
tacker hela satellitfamiljer. I praktiken enas satellittillverkarna och uppskjutningsforetagen
om sd kallade generiska plattformar for holjen som skall vara kompatibla med bérraketen
1 friga. Man utgar sedan ifran att de satelliter som gors utifran denna plattform generellt
sett ar kompatibla med den ifrdgavarande barraketen. Kompatibilitetsavtal minskar dérfor
riskerna, arbetsbordan och tidsatgangen vid integreringen av enskilda satelliter inom en
viss familj 1 en given bérraket.
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71) Ju ndrmare datumet for den planerade uppskjutningen man kommer, desto dyrare kan det
bli att gora de tekniska &ndringar som krivs for att anvénda en annan bérraket. Beroende
pa vad parterna avtalat kan kunderna bli skyldiga att betala fardigstdllandeavgifter som
blir hégre ju nirmare uppskjutningsdatum man kommer. Aven om vissa av de kunder
som svarade 1 kommissionens undersdkning hivdade att de har sin fulla frihet att dndra
varje element i den kombination de valt, bekriftade kunderna pa det stora hela att ju
tidigare 1 processen programandringar gors, desto béttre dr det for alla inblandade parter.

Overkapacitet

72) Det anses allmént att industrin for kommersiella uppskjutningstjanster for narvarande har
en besviarande Overkapacitet. Denna situation &r ett resultat av de Overinvesteringar i
bérraketskapacitet som gjordes under 1990-talets senare hilft pd grund av optimistiska
prognoser om volymen pa marknaden for satellituppskjutningar. Bland annat forvéntades
det allmént att utvecklingen av NGSO-satellitsystem skulle leda till en starkt okad
efterfragan pa uppskjutningstjénster. Exempelvis forutspadde Boeing 1997 att omkring
[...]* satelliter skulle skjutas upp 2002. Eftersom en sadan efterfrigan knappast skulle
kunna métas av den dé befintliga kapaciteten, investerade operatorer som tillhandahéller
uppskjutningstjdnster i nya anldggningar och ofta i nya barraketer. Nar nu de forsta
system som skjutits upp (som Iridium eller ICO) stott pa finansiella problem, har
satellitsystemprojekten avsevirt bantats ner eller forsenats och prognoserna vad géller
uppskjutningar har dirfor blivit mycket mer forsiktiga. Hosten 1999 forutspaddes i den
dndrade  prognosen  for  uppskjutningstjdnster under 2002 bara [...]*
satellituppskjutningar.

73) Den pétagliga skillnaden mellan ursprungliga prognoser och det faktiska laget har i
kombination med de stora investeringarna i nya anldggningar och bérraketer skapat en
situation med en avsevird Overkapacitet inom omradet for uppskjutningstjanster. Den
sammanlagda kapaciteten hos de tre storsta barraketerna (Delta, Atlas och Ariane) kan
uppskattas overstiga 50 enheter om &ret. Det dr mer dn dubbelt sa mycket som den
nuvarande kommersiella marknadsvolymen. Om man dven rdknar med de andra
barraketer som finns (som Proton, Sea Launch, Great Wall (Kina) och Starsem), och
lagger till ytterligare uppskjutningar for statliga satelliter, ger siffrorna vid handen att
kapaciteten kan vara mer dn dubbelt sa hog som den totala efterfragan.

74) Branschens Overkapacitet péaverkar kostnadsbilden for de flesta operatdrer som
tillhandahdller uppskjutningstjdnster, eftersom deras faktiska omsittning blir lidgre &n
forviantat och nirmar sig verksamhetens kritiska punkt. Det krdvs ett betydande antal
uppskjutningar for att amortera de hoga fasta kostnader som kdnnetecknar branschen,
vilket innebdr att satellituppskjutningsforetagen &r mycket beroende av att fa
kommersiella kontrakt eftersom varje enskilt kontrakt betyder mycket for att foretaget
skall kunna konkurrera prismissigt. For vissa satellituppskjutningsforetag kan forlusten
av tva kontrakt betyda en forlust pa 20-25 procent av den érliga omséttningen, vilket
innebdr att Ilonsamheten allvarligt sdtts pa spel.

Marknadsaktorer

75) Arianespace och International Launch Services (ILS) har linge varit marknadsledande
inom omrédet for kommersiella uppskjutningstjidnster. Dessa bada har stitt for omkring
[mellan 30 och 50 procent]* respektive [mellan 30 och 50 procent]* av de kommersiella
uppskjutningarna av medeltunga till tunga GEO-satelliter under de senaste tre &ren.

14



76)

77)

78)

79)

80)

Boeings Delta III-uppskjutningar— av vilka de tva forsta, Great Wall och Sea Launch,
misslyckades — har statt for de aterstdende fa uppskjutningarna.

ILS é&r ett samriskforetag mellan Lockheed Martin och Krunichev, som stir bakom
saluforingen av bérraketserierna Atlas och Proton till andra kunder dn Forenta staternas
regering. Atlas bérraketer ritas och byggs av Lockheed Martin. I Atlasserien ingar for
ndrvarande tvd familjer, barraketerna Atlas II och nya Atlas III (som anvéndes vid en
kommersiell uppskjutning for forsta gangen i maj 2000). En nyare bérraket (Atlas V)
héller pa att utvecklas. Bédrraketerna Proton ritas, utvecklas och byggs av de ryska
foretagen Krunichev och Energia.

Arianespace bildades 1980 och var det forsta kommersiella rymdtransportforetaget. Det
ansvarar for tillverkning, saluforing och uppskjutning av bérraketserien Ariane, vilken
ritas och utvecklas genom program under Overinseende av Europeiska rymd-
organisationen. Arianespace dgs av 53 aktieinnehavare frdn 12 europeiska lander. Bland
de barraketserier som kan erbjudas for ndrvarande finns Ariane IV och den senaste
Ariane V, och nya, tyngre versioner av Ariane V dr under utveckling.

Boeing och Sea Launch har for nérvarande relativt begrénsade stillningar pa marknaden
for satellituppskjutningstjanster. Detta beror pd en rad faktorer, men framforallt pa att
Boeings frimsta bérraket Delta Il inte kan lyfta tunga satelliter ut i rymden, och pa att
fortroendet for Boeings och Sea Launchs nya och storre barraketer ar lagt efter de senaste
misslyckandena. [ sina svar pd frdgorna i kommissionens granskning har kunderna
bekriftat detta. Aven om Deltall allmint anses vara en av de mest tillforlitliga
bérraketerna, har de flesta kunder mycket mindre fortroende for Boeings Ovriga
barraketer. Under 1999 stod Boeing och Sea Launch tillsammans for 17 procent av de
kommersiella uppskjutningarna, medan Lockheed Martin stod for 25 procent och
Arianespace for 22 procent. P4 marknaden for uppskjutning av medeltunga till tunga
GEO-satelliter var Boeings stéllning dnnu lidgre (12 procent), medan Arianespace och
Lockheed Martin hade 44 procent vardera.

Trots de motgéngar som paverkat Boeings nuvarande marknadsstillning verkar det klart
att foretaget inom de ndrmast kommande &ren kommer att bli en stridbar medtévlare inom
omradet for uppskjutningstjénster. Detta bekréiftas ytterligare av framgangarna med
DeltaIll och av Sea Launchs senaste flygningar. Dessutom forvdntas Boeings nista
barraket, Delta IV, som skall borja anvandas under 2001, bli vérldens storsta barraket, och
kommer troligen att etableras som en kostnadseffektiv och tillforlitlig barraket tack vare
de redan befintliga kontrakten med Forenta staternas regering pa omkring 20 garanterade
uppskjutningar. Boeings kapacitet som leverantor av uppskjutningstjdnster for
kommersiella satelliter aterspeglas ocksa av det faktum att Delta IIl och Sea Launch
tillsammans redan statt for [mellan 25 och 40 procent]* av de kommersiella
uppskjutningar med tungviktsraketer som bestéllts sedan 1997, jamfort med [25 och
40 procent]” for Arianespace och [mellan 15 och 25 procent] for ILS.

Andra bérraketer, som japanska H2-raketen eller Kinas Long March-program, klarar
ocksa att fora upp stora GEO-satelliter i omloppsbana. Emellertid verkar inte dessa
raketer utgora trovérdiga alternativ till de dvriga marknadsaktorerna: H2-raketens rykte
har drabbats hért av misslyckade uppskjutningar och Long March har bade tekniska
problem och exportproblem (restriktioner i USA:s exportordning medfor tydligen att
Long March inte kan lyfta USA-baserade satelliter). De enda stora barraketforetag som
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kan péverka funktionen pad marknaden for uppskjutning av kommersiella medeltunga till
tunga GEO-satelliter dr foljaktligen Boeing, Sea Launch, ILS och Arianespace.

Transaktionens effekter

81)

82)

Trots att inte Boeing och HSC Overlappar varandra i fraga om uppskjutningstjanster
identifierade kommissionen i sitt beslut om att inleda ett forfarande 1 detta drende flera
mojliga negativa effekter som den foreslagna transaktionen skulle kunna leda till.
Eftersom tillverkning av satelliter och uppskjutningstjanster kompletterar varandra och
bada dr nddvindiga for att satellitoperatorerna skall fa upp satelliter i omloppsbana, och
med tanke pd HSC:s starka stéllning pa marknaden for kommersiella GEO-satelliter,
ansag kommissionen att det fanns risker for att den sammanslagna enheten skulle kunna
forsoka  formd  satellitoperatdrerna  att  vélja  Boeings  bérraketer  for
uppskjutningstjiansterna, vilket skulle ge Boeing en dominerande stéllning pa marknaden
for uppskjutning av stora satelliter.

Sex mojliga negativa foljder av transaktionen identifierades sarskilt:

(a) Satellittillverkare 1dmnar ofta anbud till sina kunder med en viss marginal for
massan. Efter transaktionen skulle HSC kunna utforma denna marginal sé att den
pa ett optimalt sétt passar med den nyttolastkapacitet Boeings barraketer har. Detta
skulle gbra anbuden fran andra uppskjutningsforetag mindre konkurrenskraftiga dn
Boeings.

(b) Vissa DIO-kontrakt ger huvudleverantdren av satelliten en viss flexibilitet 1 fraga
om vilken barraket som skall anvéndas. Efter ssmmanslagningen kan HSC forsoka
se till att alla dessa satelliter skjuts upp med Boeings eller Sea Launchs bérraketer.

(c) Fore uppskjutningen av en satellit maste man integrera satelliten 1 béarraketen i
fraga. Denna integrering kan goras fran fall till fall, men det tycks ocksd vara
mojligt att gora avtal om allmdn kompatibilitet mellan béarraketen och
satellitfamiljen. Efter den foreslagna transaktionen skulle HSC kunna vigra ingd
sddana kompatibilitetsavtal, vilket skulle medfora 6kade kostnader och ldngre
tidsatgang for att integrera HSC-satelliter 1 barraketer som skjuts upp av tredje
part.

(d) HSC kan vidgra forse utomstdende leverantdrer av uppskjutningstjdnster med
information om kommande satelliter eller uppdateringar av befintliga satelliter,
vilket skulle gora det svarare for de utomstdende leverantdrerna att gora sina
barraketer kompatibla med dessa satelliter.

(e) Som satellittillverkare far HSC ta del av kénslig information om de bérraketer som
foretagets satelliter skall integreras i. Aven om sidan information vanligen
skyddas av sekretessklausuler, skulle HSC kunna anvénda den till nackdel for de
utomstaende uppskjutningsforetagen.

(f) Pa liangre sikt kan HSC tdnkas utforma sin ndsta generation rymdfarkoster for att
passa bittre ithop med Boeings bérraketer 4n med andra. HSC skulle t.ex. kunna
foreskriva unika och patentskyddade grinssnitt i sina satelliter, och ddrmed kunna
gynna Boeings barraketer. HSC skulle ocksé kunna utforma sina satelliter sa att de
kan skjutas upp pé ett sitt som Okar deras livslingd utover satelliters vanliga.
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Effekter av det identifierade beteendet

83)

84)

85)

86)

87)

Trots att det beteende som beskrivs i punkt 82 teoretiskt sett skulle kunna fa HSC:s
kunder att gynna Boeings birraketer, skulle det ocksd kunna underminera HSC:s
konkurrenskraft pd satellitmarknaden. Om man t.ex. géor HSC:s satelliter mindre
kompatibla med andra birraketer, eller okar kostnaderna eller tidsdtgangen for att
integrera en HSC-satellit i en bérraket fran en utomstidende leverantor, skulle detta
kunna vara till nackdel for HSC nér det giller de kunder som kréver att deras satelliter
skall integreras i andra bérraketer. I detta sammanhang dr det nodvéndigt att granska
om den sammanslagna enheten med ett sddant beteende skulle tjina mer genom att fa
fler kontrakt om uppskjutningstjinster, én den skulle forlora genom att den fick farre
kontrakt om satelliter.

Kommissionen genomforde dérfor en omfattande marknadsundersdkning for att
kontrollera om de problem som tagits upp av de utomstdende operatérerna kunde
bekriftas och om de skulle kunna bli verklighet i framtiden. Bdde sma och stora
satellitkunder kontaktades och ombads ge sin syn pd konkurrenssituationen pa den
ifrdgavarande marknaden. Den foreslagna transaktionens effekter pa marknaden i stort
och pé kundernas verksamhet undersoktes ocksa for att géra en beddmning av de troliga
foljderna av konkurrensbeteendet hos de aktorer som dr aktiva pd den definierade
marknaden.

Som redan angivits i punkt 62 visar resultatet av kommissionens granskning att kunderna
dgnar stor uppmérksamhet och noggrannhet at valet av barraket, och att de vanligen anser
att tillforlitlighet &r den allra viktigaste faktorn ndr de viljer foretag for
uppskjutningstjinsten. Detta hinger samman med de risker kunderna 16per 1 hindelse av
att uppskjutningen skulle misslyckas. Hander detta forlorar kunden inte bara sin satellit
(vilken kan foOrsékras) utan dven de inkomster kunden skulle haft genom sin
satellitverksamhet fram till dess att en ny satellit hunnit tillverkas och skjutas upp (dessa
inkomster tycks inga forsékringsbolag vara villiga att ticka). Kunderna forklarade t.ex. att
en misslyckad uppskjutning kunde kosta dem 6ver 1 miljon USD om dagen i forlorade
inkomster.

Med tanke pé detta gér kunderna i allménhet inte med pa att satelliten skjuts upp med en
bérraket som de inte anser ar tillrdckligt tillforlitlig. Detta bekriftas av det faktum att efter
de tva forsta misslyckandena med Boeings Delta IlI-raket kunde inte Boeing hitta nagon
kommersiell kund till den tredje uppskjutningen, utan raketen fick ta en attrapplast. Rent
allmént brukar kunderna forska minimera riskerna vid uppskjutningen genom att krdva
att satelliten dr kompatibel med en hel rad olika bérraketer, sa att de kan byta barraket om
de borjar tvivla pa tillforlitligheten hos den bérraket de valt frdn borjan. Kunderna kan
ocksa krdva speciella kontraktsklausuler, t.ex. om att deras satellit inte skall vara den
forsta nyttolast som skjuts upp efter en misslyckad uppskjutning med en viss barraket,
eller att barraketen skall ha varit med om ett visst antal lyckade uppskjutningar innan den
far anvdndas for att fora upp kundens satellit i omloppsbana. Kunder som har hela
satellitflottor brukar ocksa sprida sina uppskjutningar pd flera olika bérraketer, och de
kraver ofta att man skall kunna byta barraket, eller ldgga till nya barraketer efter deras
onskemal.

Kommissionens undersokning bekriaftar ddrmed att kunderna inte skulle acceptera att
tvingas vélja en viss bérraket, och att varje forsok fran HSC:s sida att gora sina satelliter
kompatibla enbart med Delta eller Sea Launch skulle mota motstand fran kunderna.
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88)

89)

90)

91)

Undersokningen visar ocksé att det inte skulle 16na sig for HSC att forsoka fa sina
kunder att byta till Boeings barraketer genom att gora integreringen i andra barraketer
dyrare. De flesta kunderna angav ndmligen att om kombinationen HSC-satellit och den
barraket de foredrar skulle bli dyrare 4n andra kombinationer, skulle de antingen vélja
bade den barraket och den satellit de foredrar och betala vad de fann rimligt for den
valda kombinationen, eller vélja den billigaste kombinationen av en tillforlitlig
bérraket och en satellit. Om man forsvarade integrationen mellan HSC:s satelliter och
barraketer som inte kom frdn Boeing skulle detta foljaktligen antingen inte péverka
kundens val alls, eller géra kombinationer mellan HSC:s satelliter och olika bérraketer
dyrare dn kombinationer med andra satelliter, vilket skulle forsvaga HSC:s
konkurrensstillning nir det géller satelliter.

Det bor vidare noteras att de flesta satellitkunder som svarade pa kommissionens
undersokning angav att de forbeholl sig ritten att byta barraket efter eget dnskemal.
Kostnaderna for ett sddant byte blir naturligtvis hogre ju ndrmare uppskjutningsdatum
man kommer, men med tanke pd de forluster kunderna riskerar om en uppskjutning
misslyckas kan man dra slutsatsen att kunderna troligen skulle anvinda sig av denna
mdjlighet om de borjar tvivla pa tillforlitligheten hos den barraket de valt i forsta hand.
De flesta kunderna hdvdade ocksé att de hade kontroll dver alla steg i processen for val
av barraket och att satellittillverkaren i varje fall hade mycket litet eller inget alls
inflytande nér det gillde det slutliga valet. Detta begridnsar ockséd kraftigt parternas
mdjligheter att locka kunderna fran den barraket de foredrar.

Det kan ocksd papekas att DIO-kunder inte har mindre mojligheter att gora ett
oberoende val av leverantor av uppskjutningstjénster &n vad DOG-kunder har. Det
finns for det forsta inget som tyder pd att DIO-kunder inte for nirvarande véljer sin
DIO-kombination frdn andra satellittillverkare dn HSC. For det andra visar
erfarenheterna att ockséd DIO-kunder later infora bestimmelser i sina kontrakt som ger
dem mdgjlighet att byta bérraket efter egna 6nskemal.

Det stimmer visserligen att det tidigare varit sa att de flesta kunder som kopt DIO-
tjdnster av HSC kan ha fatt anvénda béarraketer frdn foretag med vilka HSC haft avtal
om massinkOp. Det verkar dock som om dessa kontrakt gjorts upp vid en tidpunkt da
man pa grund av de mycket hoga forvantningarna pd marknaden fruktade att den
befintliga uppskjutningskapaciteten inte skulle ricka till for att méta efterfrigan, och
att det darfor skulle bli brist pa tillgdngliga uppskjutningstjinster. Detta foranledde
HSC att ingd avtal om massinkdop med leverantorer av uppskjutningstjénster for att
forsdkra sig om kapacitet, vilket ocksd gjorde de DIO-anbud som grundades pa dess
avtal bade billigare och sédkrare dn andra kontrakt. Det &r sannolikt darfér som sé
manga av HSC:s DIO-kontrakt grundats pa barraketer fran foretag med vilka HSC haft
avtal om massinkop. Det finns inget som tyder pa att en liknande situation skulle
uppsté i nuldget: for det forsta har den senaste tidens misslyckade uppskjutningar gjort
kunderna ovilliga att sluta kontrakt for dessa bérraketer, for det andra finns nu, som
redan angivits i punkterna 72, 73 och 74 ovan, en avsevdrd Overkapacitet pa
marknaden for uppskjutningstjinster, vilket lett till att priserna pa spotmarknaden nu ar
lagre dn de priser HSC tidigare erhallit genom sina avtal om massinkdp, och tillgdngen
pa bérraketer anses nu inte lingre vara nagot problem.

Det bor ocksa noteras att riskerna i1 forbindelse med misslyckade uppskjutningar relativt
sett ar hogre for sma satellitoperatorer, som oftast bara har en eller tva satelliter och darfor
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riskerar konkurs om en uppskjutning misslyckas, dn for storre satellitoperatérer med
manga satelliter i omloppsbana. Darfor kan det vara sa, att medan de storre kunderna har
starkare kopkraft &n de sma, har de mindre kunderna starkare skél att vara noggranna 1 sitt
val av leverantor av uppskjutningstjénster och kommer darfor att vara dn mer forsiktiga
nér de viljer birraket och skriver kontrakt om uppskjutningstjinster.

92) Mot bakgrund av det ovanstdende framgar att det pa kort sikt finns ett mycket begrinsat
utrymme for HSC att form4 sina kunder att 14ta skjuta upp sina satelliter med obeprovade
barraketer som Delta III och Sea Launch. Pa lidngre sikt &r det mycket sannolikt att
Boeings nuvarande problem nir det géller tillforlitliga uppskjutningstjanster kommer
att 16sas, och att satellitoperatorerna diarfor kommer att betrakta Boeing och Sea
Launch som ldmpliga leverantérer av uppskjutningstjdnster. De senaste lyckade
uppskjutningarna av Sea Launch och Delta III tyder ocksd pa detta. Men trots det
kommer den sammanslagna enheten inte att vara i den stillningen att den kan forma ett
betydande antal kunder att byta till Boeings eller Sea Launchs barraketer om kunden
inte tinkt gora det dnda.

93) Ett annat faktum som tyder pa detta &r att &ven de konkurrerande uppskjutningsforetag
som uttryckt farhdgor medger att de effekter som identifierats i punkt 82 inte kan bli
lonsamma s& ldnge det inte finns nagra vidsentliga marknadskrafter pé
satellitmarknaderna. Kommissionens beddmning av satellitmarknaden ger dessutom
vid handen att HSC inte har en dominerande stillning pid den marknaden. Aven
tidigare erfarenheter bekriftar detta. Lockheed Martin &r t.ex. verksamt bade som
huvudleverantor av satelliter och som leverantér av uppskjutningstjanster, men det
finns inget som tyder pa att det foretaget lyckats skaffa sig fordelar genom ett sadant
beteende som beskrivs i punkt 82.

94) Slutsatsen blir foljaktligen att om parterna skulle bete sig s& som beskrivs ovan skulle
de 16pa allvarlig risk att minska sin satellitforsiljning, och de eventuella positiva
effekterna skulle inte ricka till for att 4ndra den nuvarande marknadssituationen, som
kinnetecknas av att bade ILS och Arianespace har starka stéllningar. Detta bekréftas
ocksd av det faktum att ILS:s verksamhet ocksd omfattar bade tillverkning och
uppskjutning av satelliter, och att det foretaget darfor skulle kunna agera likadant som
de berérda parterna. Ddrav foljer att de effekter som identifierats inte i sig skulle vara
nog for att skapa eller stirka en dominerande stillning.

Mojliga snobollseffekter

95) Utomstaende operatorer har framhallit att d&ven en liten andel vunna eller forlorade
uppskjutningskontrakt kan fa stora konsekvenser for deras stillning pd marknaden, pa
grund av uppskjutningsbranschens hoga fasta kostnader och rddande Gverkapacitet. De
utomstaende operatdrerna har bland annat hivdat att de redan ligger ndra sin kritiska
punkt, vilket innebar att till och med nagra fa forluster skulle gora verksamheten olonsam.
I detta sammanhang, och med beaktande av att denna marknad inte forvéntas expandera
volymmassigt 1 nagon avsevéard omfattning, har dessa operatorer hdavdat att den foreslagna
transaktionen skulle kunna leda till att de forlorar flera kontrakt, vilket allvarligt skulle
forsvaga deras konkurrensstdllning och 6ka deras kostnader. Diremot skulle samma
effekt stidrka Boeings stillning och foljaktligen leda till att Boeing far en dominerande
stdllning p4 marknaden for uppskjutningstjanster.
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96)

97)

98)

99)

100)

Sammanfattningsvis gir de utomstiende operatdrernas argument ut pé att redan forlusten
av ett litet antal uppskjutningskontrakt skulle ricka for att starta en snobollseffekt med
forddande verkan pa operatorernas kostnadsstruktur (och i andra dnden stora gynnsamma
effekter pa Boeings kostnadsstruktur), vilket skulle underminera deras
konkurrensstéillning och stirka Boeings, sé att en dominerande stéllning skapas. Som stod
for denna teori har de utomstdende operatdrerna framhallit att amorteringen av fasta
kostnader dr mycket betydande (dessa kan uppgd till 30 miljoner USD jamfort med en
genomsnittlig uppskjutningskostnad pa omkring 100 miljoner USD, enligt vissa av de
utomstdende operatdrerna), och att antalet satellituppskjutningar per ar &r mycket
begrénsat.

Denna teori tycks dock vara uppbyggd pa ett antal osdkra antaganden. For det forsta har
det visat sig att konkurrensen inom sektorn for uppskjutningstjénster inte i forsta hand
grundas pad pris utan snarare pé tillforlitlighet. Priserna for uppskjutningstjinster
varierar redan mycket mellan de olika operatérerna. Darfor borde inte en begridnsad
Okning av kostnaderna f& de férodande konsekvenser som de utomstédende operatorerna
hévdar.

For det andra bygger den risk for snobollseffekt som de utomstaende operatorerna har
identifierat pa att kostnadsstrukturen for dessa operatorer forblir som den &r i nulédget.
Det har dock framgétt att vissa konkurrenter (framst ILS och Arianespace) har inlett
program for kostnadsreduktioner, som kommer att leda antingen till en minskning av
kapaciteten eller till en 6kning av uppskjutningsforetagens konkurrenskraft.

For det tredje begrinsas de identifierande effekterna till den kommersiella delen av
affiarerna for de foretag som berors av den foreslagna transaktionen. Det dr dock sa att
alla uppskjutningar inte dr kommersiella, vilket innebér att forlust av konkurrenskraft
pa den kommersiella marknaden mer dn vél kan kompenseras med nya kontrakt pa den
statliga sidan. Detta géller sdrskilt i Forenta staterna, dir uppskjutningar som bestills
av regeringen utgér en stor del av Lockheed Martins och Boeings
uppskjutningsverksamhet. I detta sammanhang, och med beaktande av att sektorn for
uppskjutningstjdnster oftast betraktas som en mycket viktig sektor av de berdrda
regeringarna, vilka ocksd bidrar i visentlig grad till utvecklingen av birraketer'',
verkar det sannolikt att 1 det fall Lockheed Martin eller Arianespace skulle bli mindre
konkurrenskraftiga, skulle regeringarna vidta atgédrder for att aterstilla dessa foretags
konkurrenskraft.

For det fjarde kan det ifragaséttas om sektorn for uppskjutningstjénster verkligen skulle
monopoliseras sa som de utomstaende operatorerna beskriver det, &ven om HSC skulle
bete sig sd som beskrivs 1 punkt 82. Eftersom prisskillnaden mellan ett antaget anbud
och ett som inte antas dr mycket ldgre dn amorteringen av de fasta kostnaderna borde
en leverantdr av uppskjutningstjdnster, om han forlorar konkurrenskraft pa grund av
sina priser, forsoka sénka sina priser for att 6ka volymen och darmed ticka atminstone
en del av sina fasta kostnader, hellre dn att forlora ett kontrakt och ddrmed drabbas av
en storre forlust. Det mest sannolika resultatet skulle darfor bli en storre priskonkurrens
snarare dn en monopolisering av marknaden. Med tanke pé staternas intressen i sin

Ariane-raketerna utvecklas exempelvis i allmdnhet inom ramen for ESA-program, och utvecklingen av
béde Delta IV- och Atlas V verkar i huvudsak ha finansierats av USA:s regering genom programmet
Evolved Expendable Launch Vehicle.
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101)

102)

103)

rymdindustri (vilket bl.a. visas av andelen statlig finansiering av utvecklingen av nya
barraketer) skulle detta inte eliminera Boeings nidrmaste konkurrenter, och foljaktligen
inte heller skapa en dominerande stillning for Boeing.

Mot bakgrund av ovanstdende skil framgér det att den anmaélda transaktionen inte
kommer att skapa eller forstirka en sddan dominerande stéllning pa marknaden for
uppskjutningstjdnster som skulle leda till att en effektiv konkurrens skulle himmas i
ndgon betydande omfattning inom EES-marknaden eller inom en avsevérd del av detta
omréde.

Kommissionen har noterat att parterna den 31 juli 2000 gjort vissa ataganden for att
sdkerstélla (a) att icke-offentlig information om bérraketer (eller satelliter) som HSC
(eller Boeing eller Sea Launch) far tillgang till inte kommer att foras vidare till eller
avslojas for Boeing eller Sea Launch (eller HSC), (b) att HSC kommer att gora
information om sina satelliter tillgidnglig for andra leverantérer av uppskjutnings-
tjdnster samtidigt som denna information gors tillganglig for Boeing eller Sea Launch,
(c) att HSC kommer att samarbeta med andra leverantdrer av uppskjutningstjénster dn
Boeing eller Sea Launch vad giller integrering av satelliter i bérraketer, utan
diskriminering till Boeings eller Sea Launchs fordel, och (d) att det inte kommer att
finnas nagot forhdllande mellan den sammanslagna enheten och Hughes som
prioriterar endera parten som leverantor.

VI. SLUTSATS

Mot bakgrund av ovanstdende kommer den anmaélda transaktionen inte att skapa eller
forstirka en sddan dominerande stéllning som skulle leda till att en effektiv konkurrens
patagligt skulle himmas inom den gemensamma marknaden eller inom en avsevird del
av denna marknad. Transaktionen skall darfor forklaras vara forenlig med den
gemensamma marknaden enligt artikel 8.2 i koncentrationsférordningen och med EES-
avtalets funktion.

HARIGENOM FORESKRIVS FOLJANDE.

Artikel 1

Den anmélda transaktionen genom vilken The Boeing Company forvdrvar kontrollen dver
verksamheten som huvudleverantor av satelliter och utrustning inom Hughes Electronics
Corporation (bestdende av alla utestdende aktier 1 Hughes Space and Communications
Company (HSC), alla utestdende aktier i Spectrolab Inc., alla tillgdngar i Hughes Electron
Dynamics (HED), och de minoritetsaktieandelar som Hughes har 1 ICO Global
Communications (Holdings) Ltd och i Thuraya Satellite Telecommunications Private Joint
Stock Co.) forklaras hdrmed vara forenlig med den gemensamma marknaden och EES-
avtalets funktion.

Artikel 2

Detta beslut riktar sig till

The Boeing Company
7755 East Marginal Way South
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Seattle; WE 98108
USA

Attention: Mr Theodore J Collins
Senior Vice President, Law and contracts

Pé& kommissionens vignar,

(undertecknat)

Mario MONTI

Ledamot av kommissionen
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