
ISSN 1725-2520

Den Europæiske Unions L 300
46. årgang

18. november 2003

Tidende

Dansk udgave Retsforskrifter

Indhold I Retsakter, hvis offentliggørelse er obligatorisk

. . . . . .

II Retsakter, hvis offentliggørelse ikke er obligatorisk

Kommissionen

2003/790/EF:

� Kommissionens beslutning af 28. juni 2000 om en fusions forenelighed
med fællesmarkedet og EØS-aftalen (Sag COMP/M.1741 — MCI WorldCom/
Sprint) (1) (meddelt under nummer K(2000) 1693) . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 1

2003/791/EF:

� Kommissions beslutning af 5. juni 2002 om Tysklands statsstøtte til Eisenguss
Torgelow GmbH (1) (meddelt under nummer K(2002) 2008) . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 54

2003/792/EF:

� Kommissionens beslutning af 30. april 2003 om en fusions forenelighed
med fællesmarkedet og EØS-aftalen (Sag COMP/M.2903 — DaimlerChrysler/
Deutsche Telekom/JV) (1) (meddelt under nummer K(2003) 1409) . . . . . . . . . . . . . . . . . . 62

(1) EØS-relevant tekst.
Pris: 18,00 EUR

DA De akter, hvis titel er trykt med magre typer, er løbende retsakter inden for landbrugspolitikken og har normalt en begrænset
gyldighedsperiode.

Titlen på alle øvrige akter er trykt med fede typer efter en asterisk.



Den Europæiske Unions TidendeDA18.11.2003 L 300/1

II
(Retsakter hvis offentliggørelse ikke er obligatorisk)

KOMMISSIONEN

KOMMISSIONENS BESLUTNING
af 28. juni 2000

om en fusions forenelighed med fællesmarkedet og EØS-aftalen
(Sag COMP/M.1741 — MCI WorldCom/Sprint)

(meddelt under nummer K(2000) 1693)

(Kun den engelske udgave er autentisk)

(EØS-relevant tekst)

(2003/790/EF)

KOMMISSIONEN FOR DE EUROPÆISKE FÆLLESSKABER HAR —

under henvisning til traktaten om oprettelse af Det Europæiske
Fællesskab,

under henvisning til aftalen om Det Europæiske Økonomiske
Samarbejdsområde, særlig artikel 57,

under henvisning til Rådets forordning (EØF) nr. 4064/89 af
21. december 1989 om kontrol med fusioner og virksomheds-
overtagelser (1), senest ændret ved forordning (EF) nr. 1310/
97 (2), særlig artikel 8, stk. 3,

under henvisning til Kommissionens beslutning af 21. februar
2000 om at indlede procedure i denne sag,

efter at have givet de deltagende virksomheder lejlighed til at
fremsætte deres bemærkninger til Kommissionens indsigelser,

efter høring af Det Rådgivende Udvalg for Kontrol med
Fusioner og Virksomhedsovertagelser (3), og

ud fra følgende betragtninger:

(1) Den 11. januar 2000 modtog Kommissionen i overens-
stemmelse med artikel 4 i forordning (EØF) nr. 4064/89
en anmeldelse af en påtænkt fusion, hvorved MCI
WorldCom, Inc. (»MCI WorldCom«) fusioneres, jf.
artikel 3, stk. 1, litra a), i Rådets forordning, med Sprint
Corporation (»Sprint«) ved aktieombytning.

I. PARTERNE

(2) MCI WorldCom og Sprint er begge globale teleselskaber.
MCI WorldCom tilbyder erhvervsvirksomheder og
forbrugere en lang række teletjenester, herunder facili-
tetsbaserede lokale, nationale og internationale frikalds-
tjenester, telekort, debetkort og internettjenester. Sprint
tilbyder i USA lokal-, langdistance- og trådløs kommu-
nikation og internettjenester. Sprints aktiviteter i Europa
(indtil Sprint trak sig ud af Global One, et joint venture
med Deutsche Telekom og France Telecom) foregik via
Global One.

(1) EFT L 395 af 30.12.1989, s. 1; berigtiget i EFT L 257 af 21.9.1990,
s. 13.

(2) EFT L 180 af 9.7.1997, s. 1; berigtiget i EFT L 40 af 13.2.1998, s. 17. (3) EUT C 277 af 18.11.2003.
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II. TRANSAKTIONEN OG FUSIONEN

(3) Den 4. oktober 1999 undertegnede MCI WorldCom og
Sprint en aftale med en fusionsplan, hvorefter Sprint-
aktier vil blive ombyttet med MCI WorldCom-aktier.
Sprint vil blive fusioneret med MCI WorldCom og
ophøre med at bestå som et selvstændigt selskab, mens
MCI WorldCom vil blive det fortsættende selskab. Den
påtænkte fusion er derfor en fusion i retlig forstand som
omhandlet i artikel 3, stk. 1, litra a), i forordning (EØF)
nr. 4064/89, som ændret.

III. FÆLLESSKABSDIMENSION

(4) De pågældende virksomheders samlede omsætning på
verdensplan overstiger 5 mia. EUR (4) […]* (*). (5). MCI
World og Sprint har begge en samlet omsætning i
Fællesskabet på over 250 mio. EUR […]*, men de har
ikke over to tredjedele af deres samlede omsætning på
fællesskabsplan i én og samme medlemsstat.

(5) De anmeldende parter anfægtede i brev af 20. oktober
1999 og 26. oktober 1999 og igen i deres svar på
klagepunktsmeddelelsen, at denne transaktion er af
fællesskabsdimension. Ifølge parterne burde Sprints
andel af Global Ones omsætning ikke have været
medtaget ved beregningen af Sprints omsætning i over-
ensstemmelse med fusionsforordningens artikel 5.

(6) På grundlag af fusionsforordningens artikel 4, stk. 1,
skulle transaktionen i dette tilfælde have været anmeldt
senest en uge efter indgåelsen af en bindende fusions-
aftale. Beregningen af omsætningen for at fastslå fælles-
skabsdimensionen skal derfor foretages på tidspunktet
for og på grundlag af de faktiske omstændigheder i
forbindelse med undertegnelsen af fusionsaftalen eller
senest på det tidspunkt, hvor transaktionen skulle

anmeldes (6). Omsætning, der kan tilregnes visse aktivi-
teter, kan kun fratrækkes, når den anmeldte aftale uigen-
kaldeligt som en forudsætning indeholder et tilsagn om
at frasælge disse aktiviteter, eller hvis sådanne aktiviteter
er blevet frasolgt mellem regnskabsafslutningen og
undertegnelsen af den endelige fusionsaftale.

(7) Da Sprints udtræden af Global One hverken var
gennemført på tidspunktet for fusionsaftalens underteg-
nelse eller en forudsætning for den anmeldte fusion, er
den anmeldte transaktion derfor af fællesskabsdimen-
sion.

IV. SAGSFORLØB

A. PROCEDURESPØRGSMÅL

(8) Den 2. februar 2000 forelagde de anmeldende parter i
henhold til fusionsforordningens artikel 6, stk. 2, et
tilsagn om, at Sprint ufortøvet vil gøre alt for at
gennemføre sin udtræden af Global One-joint venturet.
I mellemtiden ville Sprint ikke på nogen måde deltage i
Global Ones daglige aktiviteter. Parterne anførte, at
Sprints udtræden af Global One ikke kun i væsentlig
grad vil mindske den konkurrencemæssige overlapning
på markedet for internationale bærertjenester og
markedet for globale erhvervsteletjenester for multinati-
onale selskaber. Parterne anførte ligeledes, at det afgivne
tilsagn vil fjerne eventuelle problemer med hensyn til
den anmeldte fusions forenelighed, for så vidt angår
markeder, som måtte blive berørt.

(9) Efter at have behandlet anmeldelsen nåede Kommissio-
nen den 21. februar 2000 til den konklusion, at det
foreslåede tilsagn ikke var tilstrækkeligt til at løse de
konkurrenceproblemer, som den påtænkte transaktion
gav anledning til, hvorfor transaktionen derfor var
omfattet af fusionsforordningen og rejste alvorlig tvivl
med hensyn til, om den er forenelig med fællesmar-
kedet. Kommissionen besluttede derfor at indlede
procedure i henhold til fusionsforordningens artikel 6,
stk. 1, litra c).

(10) Den 9. marts 2000 og den 14. marts 2000 fremsatte
Kommissionen yderligere begæringer om oplysninger
over til parterne i henhold til artikel 11 i forordning
nr. 4064/89. Fristen til at afgive de pågældende oplys-
ninger udløb den 17. marts 2000 kl. 12.00 CET. På det
tidspunkt, hvor den af Kommissionen fastsatte frist
udløb, havde parterne ikke i fuld udstrækning besvaret
begæringerne.

(*) Dele af denne tekst er redigeret for at undgå, at fortrolige oplys-
ninger afsløres. Disse dele er omgivet af skarpe parenteser og
angivet med asterisk.

(4) Omsætningen blev beregnet på grundlag af fusionsforordningens
artikel 5, stk. 1, og Kommissionens meddelelse om beregning af
omsætning (EFT C 66 af 2.3.1998, s. 25). Omsætninger inden den
1. januar 1999 blev beregnet på grundlag af de gennemsnitlige ECU-
kurser og omregnet til EUR i forholdet 1:1.

(5) I Sprints omsætning indgår en tredjedel af Global Ones omsætning,
da selskabet var en af de tre aktionærer med kontrollerende aktie-
poster i dette joint venture.

(6) Kommissionens meddelelse om beregning af omsætning, EFT C 66
af 2.3.1998, s. 25, punkt 27.
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(11) Ved beslutning af 20. marts 2000 anmodede Kommis-
sionen MCI WorldCom og Sprint om senest den
24. marts 2000 kl. 8.00 CET at afgive de oplysninger,
der manglende, for at den kunne afslutte sin undersø-
gelse. Den 24. og 27. marts 2000 forelagde parterne de
manglende oplysninger. På grundlag af artikel 9 i
gennemførelsesforordningen (7) medførte dette, at den
frist, inden for hvilken Kommissionen skal træffe en
beslutning i henhold til artikel 8, blev fremrykket fra
den 4. juli til den 12. juli. I svaret på klagepunktsmed-
delelsen anfægtede parterne datoen den 27. marts 2000,
idet de gjorde gældende, at de havde fremsendt de
pågældende oplysninger pr. e-mail fredag den 24. marts.
De anførte imidlertid i et brev af 26. maj, at den
elektroniske kopi af svaret på beslutningen i henhold til
artikel 11 først var fuldstændigt, da svaret i henhold til
artikel 11 blev indgivet i flere eksemplarer den 27. marts.
I betragtning af datoen for vedtagelsen af den forelig-
gende beslutning er det ikke nødvendigt at tage stilling
til den korrekte indgivelsesdato.

(12) Kommissionen sendte en klagepunktsmeddelelse til
parterne den 3. maj 2000. Parterne svarede den
22. maj, og efter anmodning fra tredjeparter fandt der
en mundtlig høring sted den 30. maj. Den 27. juni
2000 underrettede parterne Kommissionen om, at de
havde til hensigt formelt at trække anmeldelsen tilbage,
da de ikke længere agtede at gennemføre den påtænkte
fusion i den form, der fremgik af anmeldelsen. Dette var
imidlertid ikke en formel ophævelse af den fusionsaftale,
der var indgået den 4. oktober 1999, og som er
genstand for anmeldelsen. Desuden lod parterne den
mulighed stå åben, at de kunne gennemføre den
påtænkte fusion i en anden form end den, der er inde-
holdt i anmeldelsen. Kommissionen kunne derfor ikke
godkende en sådan meddelelse som en formel ophæ-
velse af transaktionen.

B. SAMARBEJDE MED DET AMERIKANSKE JUSTITS-
MINISTERIUM

(13) Forslaget om at fusionere MCI WorldCom og Sprint
blev desuden anmeldt til bl.a. konkurrencedepartementet
under det amerikanske justitsministerium. Parterne
frafaldt i det fornødne omfang kravet om fortrolighed
for at give det amerikanske justitsministerium og
Kommissionen mulighed for at udveksle de oplysninger
og dokumenter, som parterne forelagde for de to
organer. Mange virksomheder, der deltog i parallelle
undersøgelser foretaget af både det amerikanske justits-
ministerium og Kommissionen, var villige til at lade de
to organer udveksle oplysninger eller forelagde dem de
samme oplysninger.

(14) I forbindelse med undersøgelsen og analysen af fusions-
forslaget var der tale om et betydeligt samarbejde

mellem de to organer, herunder foreløbige meningsud-
vekslinger om de analytiske rammer, koordinerede
anmodninger om oplysninger, deltagelse af repræsen-
tanter for det amerikanske justitsministerium i den
mundtlige høring og af tjenestemænd fra Kommissionen
i et såkaldt »pitch meeting« i justitsministeriet samt
fælles møder med de anmeldende parter.

(15) Den 15. maj 2000 sendte generaldirektøren for konkur-
rence et brev til den amerikanske Assistant Attorney
General med anmodning om justitsministeriets samar-
bejde om vurderingen af fusionens indvirkning på det
amerikanske marked for langdistancetjenester og dens
følger for det internationale telefoniområde.

V. KONKURRENCEVURDERING

A. INTERNETTET

BAGGRUND

(16) Internettet er et indbyrdes forbundet »netværk af
netværk«, som transporterer databits mellem to eller
flere computere via tusinder af sammenkoblede net.
Omkring 300 netværk, der tilvejebringer internetkon-
nektivitet, driver langdistancetransmissionsnet, der
tilsammen udgør det internationale »backbonenet« i det
globale internet. En håndfuld af disse er net, som
sammenkobler mange lande i mere end én region. Det
skønnes, at de ti største udbydere af internetkonnekti-
vitet kontrollerer 70 % af den internationale internet-
båndbredde (8). Under topudbyderne findes et antal
udbydere af internetkonnektivitet, som opererer på regi-
onalt plan (Europa, USA og Asien). Der er tillige et
stigende antal nationale udbydere. Hertil kommer akade-
miske og forskningsbaserede net, der opererer som
internationale konnektivitetsudbydere på regionalt
basis (9).

(17) Slutbrugerne kan få adgang til internet bl.a. gennem
internetudbydere, som tilvejebringer internetadgangstje-
nester og relaterede tjenester, såvel som gennem tele- og
datakommunikationsselskaber eller gennem selskaber i
andre brancher, som forærer internetopkoblinger væk
som en måde at sælge deres egne produkter på. Større
udbydere af internetkonnektivitet tilvejebringer herefter
den underliggende konnektivitet mellem de forskellige
internetudbydere, indholdsleverandører, websteder osv.
og andre netudbydere. Slutbrugere kan være privat-
kunder, erhvervskunder, statslige institutioner og univer-
siteter. Da slutbrugerne har brug for og efterspørger
universel konnektivitet, skal udbyderne af internetkon-
nektivitet være koblet sammen med alle dele af inter-
nettet.

(7) Kommissionens forordning (EF) nr. 447/98 af 1. marts 1998 om
anmeldelser, frister og udtalelser, EFT L 61 af 2.3.1998, s. 1.

(8) TeleGeography 2000, s. 106.
(9) […]*.
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Samtrafik

(18) Enhver udbyder af internetkonnektivitet (netværk) skaffer
sig konnektivitet på én af to måder: a) via transitaftaler,
som giver adgang til det globale internet, og b) via
peeringaftaler, som ved særlige tilslutningspunkter gør
det muligt at udveksle en omtrent ens trafikmængde,
som termineres mellem to net, der har omtrent samme
geografiske dækning.

a) Transit

(19) Transit er en kommerciel tjeneste, der giver adgang til
internettet på grundlag af en afgift. Transit kan optræde
i tre forskellige former: dedikeret adgang (en dedikeret
linje til en anden netudbyder eller store kunder),
opkaldsadgang for detailkunder (til forbrugere og privat-
og erhvervskunder) eller opkaldsadgang for engros-
kunder til internetudbydere (10).

b) Peering

(20) Peering indebærer, at der er en aftale mellem to net om
at acceptere trafik fra hinandens kunder med henblik på
terminering på deres respektive net.

(21) Peering kategoriseres som enten »offentlig« eller »privat«
(også benævnt »direkte« peering). Offentlig peering fore-
kommer ved etablerede offentlige sammenkoblings-
punkter, hvor en række udbydere af internetkonnekti-
vitet kan aftale at udveksle trafik ved et enkelt punkt,
ofte kaldet nettilslutningspunkt (NAP). Privat peering
forekommer mellem store udbydere af internetkonnekti-
vitet ved bestemte punkter, som er egnede til de to net.

(22) Historisk udviklede peering sig, efterhånden som net af
omtrent samme størrelse aftalte af udveksle trafik. De
første peeringpunkter var de nettilslutningspunkter, der
blev etableret efter den amerikanske regerings privatise-
ring af internettet. Disse tilslutningspunkter ejes og
drives af kommercielle enheder som MCI WorldCom og
Sprint. Internettets kommercialisering i 1990'erne betød,
at mange af tilslutningspunkterne blev overbelastet i
overgangsperioden til et fuldt kommercielt marked.
Tilslutningspunkterne er fortsat overbelastede og
anvendes hovedsagelig af sekundære udbydere, der ikke
har samme behov for højkapacitetssammenkobling. Som
konsekvens af overbelastningen af tilslutningspunkterne
gik de større net, der havde udvekslet betydelige trafik-
mængder med hinanden ved tilslutningspunkterne, over
til direkte peeringaftaler og etablerede sammenkobling

ved punkter, der var hensigtsmæssige for de to net.
Dette har fortsat været den foretrukne praksis hos de
større net. Typisk vil disse anvende private peering-
punkter (med en vis resterende offentlig peering), mens
mindre net vil anvende offentlig peering.

(23) Betydningen af privat peering fremgår også af de krav,
som store erhvervskunder stiller med hensyn til private
peeringpunkter. Mange store erhvervskunder, der
udsender anmodninger om forslag (Requests for Propo-
sals, »RFP«) i forbindelse med udbud vedrørende globale
teletjenester, kræver, at udbydere af internetkonnektivitet,
der byder på opgaven, har en specificeret mængde privat
peering (både med hensyn til antallet af punkter og
størrelsen af sammenkoblingen) med særlige primære
udbydere af internetkonnektivitet. Dette er nødvendigt,
da det forøger pålideligheden.

(24) Topkonnektivitetsudbyderne har et incitament til at
indgå private og gratis peeringaftaler med operatører,
som har tilsvarende net med hensyn til størrelse, trafik-
mængde, geografisk dækning og kvalitet. Dette gør det
muligt for topnettene at beholde alle indtægter fra deres
abonnenter uden at skulle overføre betalinger til andre
netudbydere. Hvis trafikken er symmetrisk, har begge
parter lige stor fordel af denne ordning. En geografisk
balance betyder også en større ligevægt med hensyn til
netværksomkostningerne (udbyderne af internetnetværk
har et økonomisk incitament til at afvikle trafikken til
deres peeringpartnere ved det tættest mulige sammen-
koblingspunkt for at begrænse netværksomkostnin-
gerne). Dette betyder, at topkonnektivitetsudbydere har
et incitament til ikke at indgå peeringaftaler med andre
end dem, der har stort set samme trafikmængder og en
tilsvarende geografisk dækning. Så snart trafikken bliver
for asymmetrisk, vil det være mere fordelagtigt for de
større udbydere at opkræve betaling for sammenkob-
lingen […]* (11) […]* (12) […]*.

c) Forskelle mellem peering og transit

(25) Transit adskiller sig fra peering i tre henseender:

— Den part, der modtager transittjenester, opnår en
global dedikeret (altid opkoblet) konnektivitet, dvs.
muligheden for at sende og modtage trafik via alle
de ruter, der er tilgængelige for udbyderen og dennes
peeringpartnere — praktisk talt overalt på internettet
og ikke blot adgang til transitudbyderens kunder.

(10) Forbindelsen går gennem en modemport, og internetudbyderne
faktureres på basis af forbrug. Større internetudbydere som AOL,
Earthlink, Mindspring, MNS og Prodigy køber opkaldsadgang på
engrosbasis.

(11) […]*.
(12) […]*.
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— Transit udbydes som en kommerciel tjeneste, dvs.
mod betaling af en afgift, og inkluderer ligeledes
kunde- og teknisk support.

— De forholdsmæssige infrastrukturomkostninger
mellem de to net fordeles på en anden måde end i
forbindelse med peering (ved peering bærer hver
part sin del af infrastrukturomkostningerne, mens
transitudbyderne bærer de faste infrastrukturomkost-
ninger, der er forbundet med at tilvejebringe konnek-
tivitet, og kunden betaler for denne tjeneste).

(26) Peering er i det væsentlige en byttehandel (selv om
nogle udbydere af internetkonnektivitet også tilbyder
peering på grundlag af en aftale om betaling). Hvad
angår trafikken, betyder dette, at begge sider har
omtrent samme størrelse. Begge net udveksler fordelene
ved deres kundeunderlag. Interesseafvejningen mellem
begge net i et peeringforhold indebærer også, at ingen
af dem kan vælge den anden som »sidste udvej«. Hvis
part A i en peeringaftale modtager trafik fra part B, vil
part A ikke, ifølge peeringaftalen med B, videregive B's
trafik til A's anden part, part C. For at sende trafik til C
må B enten indgå en peeringaftale med C eller købe
transit fra C eller en anden udbyder af internetkonnek-
tivitet.

(27) Peering er mere økonomisk end transit, så længe der
ikke skal indgås alt for mange peeringaftaler — heraf
kommer internettets hierarkiske opbygning. Dette ligger
desuden implicit i parternes egne forretningsstrategier.
Havde det været mere økonomisk for dem at købe
transit end at basere sig på peeringaftaler, ville de gøre
det. Det fremgår af Kommissionens undersøgelse, at
ingen af parterne i transaktionen betaler for konnekti-
vitet. På den anden side modtager de betaling for at
udbyde konnektivitet. […]* (13).

(28) Derudover skal trafikken — uden en direkte forbindelse
— ledes igennem yderligere hops (dvs. intermediære
faser under transitten), og servicekvaliteten falder, hvilket
navnlig fører til større forsinkelse (dvs. det tager længere
tid at transportere trafikken), og det øger sandsynlig-
heden for tab af datapakker. Direkte peeringordninger
gør det muligt for parterne at minimere disse problemer
med hensyn til servicekvaliteten. MCI WorldComs inter-
netdivision, UUNet, skal ifølge sin egen aftale om

serviceniveau (SLA) kunne tilbyde en gennemsnitlig
månedlig forsinkelse på højst 85 millisekunder inden
for UUNets net i Nordamerika og på højst 120 millise-
kunder mellem New York og UUNets internationale
gatewayhub i London. […]* (14). I deres svar på klage-
punktsmeddelelsen anfægtede de anmeldende parter, at
hops var af betydning for servicekvaliteten, men denne
holdning blev bestridt af tredjeparter under den mundt-
lige høring (se betragtning 63 nedenfor).

Intranet og extranet

(29) Et intranet er et privat net, som er begrænset til en
virksomhed eller en organisation. Det kan bestå af
mange sammenbundne lokalnet (LAN) samt lejede linjer
i et fjernnet (WAN). Et intranet har normalt forbindelser
til det ydre internet gennem en eller flere gatewaycom-
putere. Hovedformålet med et intranet er at dele virk-
somhedsspecifik information og computerressourcer
blandt medarbejderne. Et intranet kan desuden anvendes
til at gøre det lettere at arbejde i grupper samt til at
afholde telekonferencer. Intranettet ser ud som en privat
udgave af internettet og gør det muligt for virksomheder
og organisationer at sende private beskeder gennem det
offentlige net, idet dette anvendes med speciel krypte-
ring/dekryptering og andre sikkerhedsanordninger til at
forbinde en del af intranettet med en anden.

(30) Større virksomheder og organisationer tillader brugere
inden for deres intranet at få adgang til det offentlige
internet gennem firewalltjenester, der kan filtrere
trafikken i begge retninger, således at virksomhedens
sikkerhed bevares.

(31) Når en del af et intranet udvides til at omfatte kunder,
partnere, leverandører eller andre uden for virksom-
heden, bliver denne del til extranettet. Extranet kræver
styring og drift af firewallservere, udstedelse og brug af
forskellig brugerautentificering, kryptering af beskeder og
brug af virtuelle private net (VPN), som leder trafikken
igennem »tunneler« i det offentlige net. Extranet kan
anvendes til at udveksle store mængder data, give fælles
adgang til produktkataloger, give eller få adgang til
tjenester fra en virksomhed eller en organisation til en
gruppe af andre virksomheder, f.eks. online-banktjenester
drevet af én virksomhed på vegne af tilknyttede banker.

(13) Se fodnote 11 og 12 ovenfor. (14) […]*.
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Webhosting og datacentre

(32) En udbyder af webhostingtjenester tilbyder webhosting-
centre (eller datacentre) med adgangskontrollerede
bygninger, som indeholder servere, der overvåges fra et
driftscenter. Datacentrene er bygget specielt til at huse
internetservere og -udstyr. Datacentrenes kunder kobler
op til datacentret, hvor webhosten sikrer forbindelsen til
internettet gennem egne servere, som er direkte koblet
på internetbackbonenettene (15).

(33) Webhosting kan f.eks. anvendes af websteder, der
ønsker, at deres data og udstyr er sikret, og at adgangen
til webstedet er hurtig og pålidelig. Det tillader også en
større fleksibilitet til at udvide, når der er brug for mere
kapacitet, eller indskrænke kapaciteten, når efter-
spørgslen er lavere. I dag tilbyder alle de større udbydere
af internetkonnektivitet deres kunder datacentre/webhos-
ting som en del af deres integrerede internettjenester.

UDVIKLINGEN SIDEN 1998

(34) Gennem de seneste par år er der udviklet nye teknikker
såsom overvåget indholdsdistribution, spejling og cache-
lagring, der skal flytte indhold tættere på slutbrugerne
(»øjeæblerne«). Derudover har multihoming udviklet sig
som en praksis, hvor internetudbydere og udbydere af
internetkonnektivitet kobler op til mere end ét net.

Multihoming

(35) Den praksis, hvor netudbydere og internetudbydere er
koblet op til mere end ét net, kaldes »multihoming«. Et
net, der benytter multihoming, bevarer konnektiviteten
til internettet, når en forbindelse afbrydes, og kan diri-
gere trafikken til enhver destination via de forbindelser,

det har, som tilbyder bedre service og kan forhindre, at
den pågældende destination bliver overbelastet.

(36) Da forbindelseskvaliteten har betydning (hastighed, påli-
delighed og redundans), er multihoming en af de måder,
hvorpå internet- og netudbydere kan sikre sig universel
adgang til internettet. Kommissionens undersøgelse har
vist, at multihoming hovedsagelig anvendes til backup
og redundans for at sikre servicekvaliteten. Dog kan
multihoming ikke nødvendigvis forhindre, at trafikken
ledes gennem et net med en forringet forbindelse. Den
afgående trafiks rute kan til en vis grad påvirkes, således
at det undgås, at den ledes gennem et forringet net.
Derimod vil det ikke være muligt at kontrollere returtra-
fikken i nævneværdig grad. Multihoming kan også
anvendes til at sikre forbindelser til bestemte regioner
(f.eks. USA eller Europa). Multihoming giver ligeledes
nye aktører mulighed for at etablere forbindelse til
kunder.

(37) Net, der benytter multihoming, har normalt én hoved-
udbyder af konnektivitet og én eller flere udbydere som
backup. Normalt har kunder hos udbydere af internet-
konnektivitet deres hovedforbindelse hos den udbyder,
der kan forbinde til det største antal kunder, og backup
hos den eller de mindre udbydere. Dette bekræftes af
Kommissionens undersøgelse, hvoraf det fremgår, at
hovedparten af de sekundære eller mindre internet- og
netudbydere benytter en af de fusionerede parter eller
dem begge til multihoming.

Cachelagring, spejling og indholdsdistribuerende net
(»CDN«)

(38) Cachelagring og spejling bruges primært til at distri-
buere indhold til internettets yderområder, tættere på
slutbrugerne (»øjeæblerne«). Disse teknologier forbedrer
kvaliteten i distributionen af indhold, da de reducerer
leveringstiden, overbelastningen af nettene samt bånd-
breddeomkostningerne og flytter indholdet tættere på
slutbrugerne. Disse teknologier er imidlertid endnu ikke
vidt udbredte, og de har visse tekniske begrænsninger
(se betragtning 172 nedenfor). De er navnlig mere
effektive til statisk og varigt materiale, der ikke forandrer
sig så ofte.

Cachelagring

(39) Cachelagring er den ældste af teknikkerne. Den opretter
midlertidige kopier af information som f.eks. websider,
billed- eller multimediefiler (under ét benævnt

(15) Ifølge UUNet er følgende de vigtigste punkter at overveje, når en
udbyder af webhostingtjenester skal udvælges: a) serverens opkob-
lingstid, b) redundante internetforbindelser (mere end en højhas-
tighedsforbindelse), c) den kontrol, webstedets ejere har over deres
websted, d) serversikkerheden, e) båndbredde og forbindelser, der
kan tilfredsstille en øget efterspørgsel, f) backup, g) 24-timers
servertilgængelighed h) ydelsen på de anvendte webservere, i) valg
af kryptering, j) udbyderens interneterfaring, k) kompetent salgs- og
supportpersonale, l) månedlig trafikrapport, der viser antal besø-
gende på webstedet, og m) prismæssig overkommelighed — at
hoste serveren i et datacenter er omkostningseffektivt (ifølge UUNet
indtil en fjerdedel af omkostningerne ved at »gøre det selv«).
UUNets månedlige hostingafgift starter ved 750 USD pr. måned
(se yderligere oplysninger på http://www.us.uu.net/products/hosting/
keystrengths/selecting.html).
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»objekter«), som ligger på andre computere (»caches«)
end den værtsserver, som informationen stammer fra
(»oprindelsesserveren«). Cachen kopierer ikke hele
indholdet på et websted, men kun de dele af webstedet,
som har dynamisk indhold, for at reducere båndbredde-
belastningen på disse centrale servere. Cachefunktioner
installeres af netejeren/-administratoren på udvalgte loka-
tioner i et givet net.

(40) En cache kan være en almindelig pc, som afvikler
offentlig tilgængelig software, eller en højt specialiseret
computer (eller et netværk af computere), som afvikler
speciel software, der er udviklet til at køre på disse
computere. Når cache er installeret i et netværk,
opfanger den anmodninger fra værtscomputere til det
hjemmehørende netværk om objekter i andre netværk
og undersøger, om objektet er lagret i cachen. Hvis
cachen finder, at det ønskede objekt er lagret i cachen
(et »hit«), leverer cacheserveren det lagrede objekt til den
anmodende værtscomputer. Findes objektet ikke i
cachen (et »miss«), tillader cacheserveren anmodningen
om information at gå videre mod oprindelsesserveren.

(41) Der findes tre typer cache: traditionel, transparent og
forudlagrende cache. Traditionelle eller ældre caches, ofte
benævnt proxyservere, forudsatte, at browseren i den
anmodende server var konfigureret til at sende anmod-
ninger om objekter til proxyserveren i stedet for direkte
til det relevante websted. Transparente caches kan i
modsætning til traditionelle caches installeres direkte i
netværket og kan opfange alle anmodninger om
objekter, som passerer igennem dem. De er »transpa-
rente« på den måde, at den anmodende værtsservers
browser ikke behøver at være konfigureret til at benytte
en proxyserver, og de er ikke klar over, at der kan ske
modtagelse af objekter fra en cacheserver. Normalt
lagrer cachen kun information, som en tidligere bruger
har anmodet om. I modsætning hertil kan nogle tradi-
tionelle og transparente caches hente objekter ind på
forhånd, dvs. de anmoder websteder om information
efter på forhånd fastsatte kriterier og opdaterer denne
information regelmæssigt. Derved kan cacheserveren
»foregribe« anmodninger, hvilket forbedrer dens ydeevne
yderligere. Forudlagring er især hensigtsmæssig i de
tilfælde, hvor indholdet er forholdsvis »dynamisk« (f.eks.
websider, der opdateres dagligt eller hyppigere).

(42) Cachelagring tilbydes ikke som en enkeltstående tjeneste.
Det er snarere en forbedring af netværket, som instal-
leres af netoperatøren/-administratoren for at forbedre
netværkets transmissionshastighed og kvalitet, og inter-
netudbydere køber og installerer caches i deres netværk
af to grunde: a) for at fjerne behov for båndbredde, og
b) for at forbedre svartiderne ud til kunderne. Begge
forhold er vigtige for alle købere af caches, men priori-
teringen af dem vil afhænge af den enkelte internetud-
byder.

(43) Cachelagring er navnlig attraktiv for erhvervskunder,
men ikke for indholdsleverandører, da det ikke giver

dem mulighed for at tælle antallet af hits (besøg på
webstedet), hvilket er nødvendigt for at beregne og
generere reklameindtægter. […]*.

Spejling

(44) Spejling (mirroring) er grundlæggende det samme som
cachelagring. Data, som der anmodes (eller vil blive
anmodet) om gentagne gange, replikeres på forskellige
computere og stilles til rådighed for alle, som anmoder
herom fra en computer, der er tættere på end den
oprindelige indholdsleverandør. Formålet er at reducere
afhængigheden af de centrale servere og mere effektivt
og hurtigere at stille indholdet til rådighed for de lokale
brugere.

(45) Mens cachelagring er en netadministrationsteknik, hvor
netoperatøren installerer en computer, der afvikler
særligt cachelagringssoftware for at forbedre netværkets
transmissionshastighed og reducere kravene til bånd-
bredde, er spejling en teknik, hvor indholdet replikeres
på geografisk spredte servere.

(46) Spejling tilbydes normalt ikke som en enkeltstående
tjeneste. I nogle tilfælde kan en indholdsleverandør
beslutte at placere sine egne servere på andre net, der
er tættere på slutbrugerne. Dette er mest almindeligt,
når en indholdsleverandør har et mindre antal store
filer, som ønskes placeret tættere på særlige kredse af
slutbrugere. Eksempelvis anvender Microsoft og
Netscape separate downloadservere, som gør det muligt
for europæiske kunder at downloade software hurtigere,
end hvis de skulle downloade filerne fra oprin-
delsesserveren i USA.

(47) Det er imidlertid mere almindeligt, at spejling tilbydes
som en del af den pakke, som udbydere af webhosting
(se betragtning 32-33 ovenfor) eller af samhusningstje-
nester tilbyder. Disse driver datacentre, som er placeret
overalt i verden og er koblet på mange internetbackbo-
nenet. Alle større udbydere af internetkonnektivitet
tilbyder webhosting- og samhusningstjenester. Eksem-
pelvis bebudede MCI WorldCom den 31. maj 2000, at
selskabet vil bygge 13 store datacentre i Europa beregnet
til internetudbydere, applikationstjenesteudbydere (Appli-
cation Service Provider — ASP) og store multinationale
selskaber. De nye centre vil blive føjet til WorldComs
28 eksisterende mindre centre i Europa (16). I forbindelse
med den spejling, der tilbydes af operatørerne af disse
datacentre, anvendes der mange servere, som huses på
geografisk adskilte lokationer, der hver især kan
behandle de samme anmodninger og tilvejebringe den
samme information. Den geografiske spredning gør det
muligt for udbydere af webhosting at anvende domæne-
navnssystemet (»DNS«) til at videresende anmodninger
enten til den nærmeste server eller til at distribuere
anmodninger til forskellige servere for at afbalancere
belastningen på de forskellige servere.

(16) »WorldCom plans European data center roll-out«, af Emily Bourne,
Total Telecom, 31. maj 2000.
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Indholdsdistribuerende net (CDN)

(48) Kombinationen at teknikker til cachelagring og spejling
har medført mere avancerede former for indholdsdistri-
bution, CDN. CDN fungerer ved at lokalisere cacheser-
vere eller lignende anordninger på mange forskellige
netværk og på forskellige geografiske lokationer. CDN
stiller software til rådighed for kunden (en indholds-
leverandør), hvorved dennes websider automatisk
omkonfigureres til at dirigere slutbrugerens anmodning
om større objekter til den CDN-server, der enten ligger
nærmest ved slutbrugeren eller i nogle tilfælde (ud fra
realtidsovervågning af netværk og routing algoritmer)
kan levere indholdet hurtigst til slutbrugeren (f.eks. hvis
overbelastning vil gøre den nærmeste server langsom-
mere).

(49) CDN udfører en funktion, der ligner cachelagring, men
hvor internetudbydere anvender caches til at forbedre
deres evne til at »trække« indhold til deres net (så det er
tættere på internetudbydernes kunder), sætter CDN
indholdsleverandører i stand til at »skubbe« deres
indhold ud på andre net. På den måde supplerer de to
fremgangsmåder hinanden, for så vidt angår deres virk-
ning på anvendelsen af internetbackbonenet.

(50) Indholdsleverandører ønsker først og fremmest at levere
deres indhold til slutbrugeren så hurtigt som muligt.
Den store vækst i den informationsmængde, der frem-
føres via internettet, har ført til kapacitetsbegrænsninger
og øgede svartider på websteder. CDN nedbringer svar-
tiderne ved at reducere den datamængde, der skal
igennem de forskellige net. Anvendelsen af et CDN
nedsætter indholdsleverandørens omkostninger til bånd-
bredde og udstyr med samme datamængde. En
indholdsleverandør, som anvender en CDN-tjeneste,
behøver mindre kapacitet og færre egne servere, da
indholdsleverandøren ikke længere skal formidle hoved-
parten af sit indhold direkte. CDN må afholde en del af
disse omkostninger, men kan sende dem tilbage til
indholdsleverandøren. En indholdsleverandør kan dog
stadig finde det mere økonomisk fordelagtigt at anvende
et CDN end at tilvejebringe indhold fra egne servere
eller fra servere, der er placeret i en webhostingtjenestes
datacentre.

(51) Foruden ovennævnte teknikker udvikles der nu på inter-
nettet nye tjenester, såsom e-handel, online video, IP-
telefoni osv., som kræver langt mere kapacitet, end der
hidtil har været behov for, og som også fremføres i

realtid. For at disse tjenester kan udføres, skal de frem-
føres over net, hvor der ikke er risiko for fejl eller
»pakketab« (ellers vil kvaliteten af f.eks. video- eller
stemmekommunikation blive alvorligt påvirket).

B. RELEVANTE PRODUKTMARKEDER

MAKSIMAL ELLER UNIVERSEL INTERNETKONNEKTIVITET

(52) I WorldCom/MCI-beslutningen af 8. juli 1998 (17)
(»WorldCom/MCI«) identificerede Kommissionen tre
særskilte markeder: i) udbud af konnektivitet fra værts-
computer til opkoblingspunkt, ii) udbud af internetad-
gangstjenester og iii) udbud af maksimal eller universel
konnektivitet. Kommissionen konkluderede, at der var
betydelig konkurrence på markedet for internetadgangs-
tjenester, og analysen var derfor koncentreret om
markedet for udbud af maksimal eller universel konnek-
tivitet, hvor begge parter i den pågældende transaktion
var aktive. Den markedsundersøgelse, der er foretaget i
den foreliggende sag, bekræfter, at i forbindelse med
denne transaktion bør fokus igen være på markedet for
maksimal eller universel konnektivitet, som blev
vurderet i WorldCom/MCI-beslutningen.

(53) Kommissionen afgrænsede i WorldCom/MCI-beslut-
ningen udbud af maksimal eller universel konnektivitet
som et særskilt marked, da den fandt, at de eneste
organisationer, der kan levere fuldstændig internetkon-
nektivitet helt på egen hånd, er topudbyderne af inter-
netkonnektivitet, og at deres konnektivitet udelukkede
blev sikret gennem peeringaftaler mellem disse topnet
eller internt. Sekundære udbydere af internetkonnekti-
vitet kan tilbyde deres egen peeringbaserede konnekti-
vitet, men var nødt til at supplere den med købt transit.
Kommissionen fandt, at sekundære internetudbydere
ikke kunne undgå fortsat at skulle købe transit hos
topnettene og ikke kunne udøve et konkurrencemæssigt
pres på de priser, topnettene krævede. Den samme
konklusion kunne drages med hensyn til videresælgere.
Det blev således konkluderet, at det relevante marked,
hvor MCI og WorldCom drev virksomhed, var markedet
for udbud af maksimal eller »universel« internetkonnek-
tivitet.

(54) På daværende tidspunkt satte MCI og WorldCom spørgs-
målstegn ved Kommissionens opfattelse, at internettet
har en hierarkisk struktur. Sprint påstod imidlertid

(17) Sag M.1069, EFT L 116 af 4.5.1999, s. 1.
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dengang, at internettet har hierarkiske karakteristika, og
selskabet har ikke dementeret disse påstande (18). I
forbindelse med den foreliggende transaktion har
parterne gjort gældende, at internettet ikke er hierarkisk.
[…]* (19) […]*. Kommissionens undersøgelse har imid-
lertid bekræftet Kommissionens resultat i WorldCom/
MCI-beslutningen, at internettet har en hierarkisk
struktur, og at der er en række topnetudbydere, der
sikrer deres konnektivitet udelukkende gennem peering-
aftaler mellem topnettene eller internt. Det fremgår lige-
ledes af undersøgelsen, at topnetudbydere indbyrdes
fortsat benytter peering uden afregning ved private peer-
ingpunkter. På den anden side benytter mindre (sekun-
dære) netudbydere fortsat nationale eller regionale peer-
ingaftaler (herunder MCI WorldComs europæiske datter-
selskaber) for at opnå national, regional eller måske
europæisk konnektivitet. For at opnå global konnekti-
vitet køber endog store europæiske netudbydere også
transit hos en eller flere af topudbyderne af internet-
konnektivitet. De næste segmenter består af regionale
netudbydere og de internetudbydere, der køber konnek-
tivitet til deres detailkunder. Blandt andre kunder hos
store udbydere af internetkonnektivitet er websteder og
erhvervskunder med dedikeret adgang […]*. Det kan
konkluderes, at alle selskaber, som udbyder internettje-
nester, køber transit og direkte eller indirekte er kunder
hos topkonnektivitetsudbyderne. Der er ingen, der kan
opnå global konnektivitet uden at have adgang til disse
udbyderes net.

(55) Parternes egne bemærkninger bekræfter ligeledes inter-
nettets geografiske hierarki, idet de amerikanske net
behandles som vigtigere end andre. MCI WorldCom har
tre regionale backbonenet: AS 701 (Nordamerika),
AS 702 (Europa) og AS 703 (Asien/Stillehavsområdet).
[For at få en peeringaftale med henblik på global
konnektivitet skal netudbyderen opfylde de kriterier,
som UUNet har fastsat for peering i Nordamerika.]*.
Sprint tilbyder kun internettjenester i USA. Ifølge
Sprints aftaler med peeringpartnerne tilbydes de kun
konnektivitet til selskabets amerikanske net, hvis de kan
tilbyde et verdensomspændende net.

(56) Parterne gør gældende, at enhver analyse af det relevante
produktmarked skal tage hensyn til den seneste udvik-
ling i forbindelse med internettets karakter og omfang.
De anfører, at med den øgede efterspørgsel efter
universel konnektivitet er udbuddet øget i både USA og
Europa. Navnlig har liberaliseringen af EU's markeder for

teletjenester medført, at det er lykkedes væsentlige nye
internetudbydere at komme ind på markedet, og har
forstærket den rolle, som europæiske netudbydere spiller.
Fremkomsten af overvåget indholdsdistribution (CCD),
regionale peeringaftaler og den større anvendelse af
spejling, cachelagring og multihoming har i de seneste
to år ligeledes spillet en afgørende rolle ved at gøre
internetudbyderne og indholdsleverandørerne til inter-
nettet mindre afhængige af de USA-baserede udbydere
af backbonenet.

(57) Det fremgår af den undersøgelse, som Kommissionen
har foretaget, at selv om der er kommet væsentlige nye
internetudbydere ind på markedet i detailleddet i Europa
og andre steder, er dette ikke tilfældet med hensyn til
nye topudbydere af internetnetværk. De eneste to store
topudbydere, der er kommet ind på markedet, er Cable
& Wireless (20), som købte MCI's internetvirksomhed, og
AT&T via sin erhvervelse af bl.a. IBM Global Networks.
Disse transaktioner ændrede ikke graden af koncentra-
tion på markedet, da de erhvervede net allerede tilhørte
topudbyderne af internetkonnektivitet.

(58) Kommissionens undersøgelse viser ligeledes, at selv om
trafikmængderne har ændret sig, og der afsendes mindre
trafik fra Europa til USA, er europæiske udbydere af
internetnetværk stadig i vidt omfang afhængige af ameri-
kanske udbydere af konnektivitet. Selv større europæiske
udbydere af internetnetværk sender 50-80 % af den
internettrafik, der igangsættes i deres net, til USA.
[…]* (21). Tredjeparter er generelt enige i, at denne
forholdsmæssige andel formentlig vil falde i et vist
omfang i de kommende år som følge af øget nationalt
indhold. Trods denne tendens forventer de imidlertid en
fortsat stærk brug af de store amerikanske netudbydere
med henblik på konnektivitet. Dette skyldes, at de
europæiske kunder stadig behøver adgang til verdens
populæreste websteder, som fysisk befinder sig i USA.
En øget anvendelse af spejling og cachelagring vil
formentlig ikke ændre dette væsentligt, da der ligeledes
sker en stærk stigning i antallet af websteder og indhold
i USA. Trods den øgede anvendelse af sådanne teknikker
vil man fortsat være meget afhængig af topkonnektivi-
tetsudbyderne for at opnå universel (global) konnekti-
vitet.

(59) Selv om meget af den trafik, der tidligere blev sendt til
USA, nu sendes direkte andre steder hen eller i et
begrænset omfang spejles i Europa, vil meget af den

(18) Ansøgning fra Sprint Corporation og MCI WorldCom Inc. til US
Federal Communications Commission af 20. marts 2000, s. 90,
fodnote 142.

(19) […]*.

(20) Bemærkninger fra Cable & Wireless til US Federal Communication
Commission (FCC) af 18. februar 2000.

(21) […]*.
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trafik, der har oprindelse i Europa, under alle omstæn-
digheder fortsat blive sendt til USA-baserede netudby-
deres datterselskaber i Europa, da mange af disse udby-
dere opretter net i Europa og andre regioner med det
resultat, at trafikken rettes mod disse net. Selv med
ændrede trafikmængder vil afhængigheden af (ameri-
kanske) topkonnektivitetsudbydere således fortsætte.
Multihoming synes heller ikke have nogen væsentlig
indflydelse på trafikmængderne. Markedsundersøgelsen
har vist, at europæiske internetudbydere køber konnek-
tivitet hos sekundære regionale (europæiske) udbydere af
konnektivitet, men også transit hos mindst en af
topkonnektivitetsudbyderne for at opnå universel
konnektivitet.

(60) Kommissionen konkluderede derfor i sin klagepunkts-
meddelelse, at trods internettets udvikling siden 1998 er
der et særskilt marked for udbud af maksimal eller
universel internetkonnektivitet. Den øgede anvendelse af
cachelagring, spejling og multihoming ændrer ikke
denne konklusion.

Parternes svar

(61) I deres svar på klagepunktsmeddelelsen (svaret) satte
parterne spørgsmålstegn ved Kommissionens afgræns-
ning af produktmarkedet og markedets hierarkiske
struktur. Ifølge parterne kunne sekundære peeringpart-
nere undgå topudbyderne med henblik på at opnå
universel konnektivitet. Desuden ville den nye teknolo-
giske udvikling ændre industriens hierarkiske karakter.

(62) Det bemærkes indledningsvis, at parterne erkender i
deres fælles svar på klagepunktsmeddelelsen, at »sekun-
dære peeringpartnere (…) ikke indgår i internettets
»defaultfrie« kerne. Dvs. de kan ikke levere trafik til alle
internetdestinationer uden at benytte transit, der er købt
hos en anden internetudbyder« (22). Desuden opfatter
parterne det relevante produktmarked forskelligt. I svaret
er Sprint af den opfattelse, at der bør tilføjes yderligere
fire selskaber til dem, som Kommissionens har identifi-
ceret som væsentlige markedsaktører. Sprint bestrider
imidlertid ikke internettets hierarkiske struktur. MCI
WorldCom anfører fortsat, at det relevante marked er
meget bredere end det, Kommissionen har fastslået.

(63) Under høringen forelagde en tredjepart desuden doku-
mentation for, at kvaliteten af selskabets tjenester var
blevet forringet som følge af, at det ikke havde direkte
peeringaftaler med MCI WorldCom i Europa.

(64) Parterne har gjort gældende, at sekundære peeringaftaler
(peering blandt lokale og regionale udbydere af konnek-
tivitet) gør det muligt for kunderne hos topkonnektivi-
tetsudbyderne at udøve et konkurrencemæssigt pres på
disse udbydere. I tilfælde af, at alle topkonnektivitetsud-
bydere skulle hæve transitpriserne med 5-10 %, vil
sekundære peeringpartnere ifølge parterne sagtens være
i stand til effektivt at omdirigere trafikken i et sådant
omfang, at det vil være urentabelt at hæve transitpri-
serne. Som en variation af internettets manglende hierar-
kiske struktur anførte parterne desuden i deres svar, at
Kommissionens markedsafgrænsning ikke tager hensyn
til udviklingen uden for USA og fremkomsten af stærke
aktører i Europa.

(65) Parterne tager ikke i betragtning, at transitkunder hos
topkonnektivitetsudbydere ikke har alternative mulig-
heder for at opnå universel konnektivitet. Til erstatning
for den konnektivitet, som topudbyderne stiller til rådig-
hed, vil de sekundære udbydere skulle indgå et meget
stort antal peering- og transitaftaler med de internetud-
bydere, som de i forvejen kun kunne nå via topniveauet.
I betragtning af, at der er tusindvis af internetudbydere
på verdensplan, vil noget sådant utvivlsomt ikke være
omkostningseffektivt i forhold til den relative stigning i
transitpriserne (23).

(66) Parterne har desuden gjort gældende, at Kommissionen
ikke korrekt har taget højde for virkningerne af
indholdslagrings- og distributionsteknologierne, da den
analyserede det relevante marked. Ifølge parterne er disse
teknikker ikke enkeltstående tjenester, men er en delvis
erstatning for backbonetransport. Sådanne teknikker
flytter indholdet tættere på brugerne, hvorved det
»meste af trafikken« kan undgå backbonenettene.

(67) Som anført i betragtning 38 ovenfor og ligeledes
gennemgået nærmere i betragtning 172 nedenfor har
Kommissionens undersøgelse vist, at den øgede anven-
delse af disse teknikker ikke har haft nogen væsentlig
indflydelse på markedets struktur. Hovedparten af
trafikken går stadig via topkonnektivitetsudbyderne. Da
disse teknikker ikke gør det muligt fuldstændigt at
komme uden om topkonnektivitetsudbyderne, er det
desuden fortsat nødvendigt at benytte disse for at sikre
universel konnektivitet. Under alle omstændigheder
anvendes disse teknikker ikke kun af indholdsleveran-
dører og mindre udbydere af konnektivitet, men også af
de større konnektivitetsudbydere i deres egenskab af
udbydere af datacentre og samhusning.

(22) Fælles svar på klagepunktsmeddelelsen, punkt 264 og fodnote 235.
(23) Parterne erkender, at der er tusinder af internetudbydere på

verdensplan. Se f.eks. s. 119 i svaret på klagepunktsmeddelelsen.
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(68) Parterne har ligeledes gjort gældende, at Kommissionens
markedsafgræsning ikke tager højde for, at markedet for
»maksimal« konnektivitet er blevet væsentligt mere
konkurrencepræget, efterhånden som den relative stilling
for hver af de »ledende aktører«, der blev identificeret i
WorldCom/MCI-beslutningen, er blevet mindre.

(69) Dette argument er ikke relevant for spørgsmålet om en
afgrænsning af relevante markeder, da det vedrører
vurderingen af omfanget af konkurrence på markedet. I
modsætning til parternes opfattelse er der desuden ikke
kommet væsentlige aktører ind på markedet siden 1998.
I sin WorldCom/MCI-beslutning fra 1998 fastslog
Kommissionen, at der var et relevant marked bestående
af 16 topkonnektivitetsudbydere. Disse markedsaktører
var de net, som havde peeringaftaler med de fire største
udbydere. Som led i den foreliggende procedure har
Kommissionen identificeret 17 topudbydere. Disse blev
udvalgt på grundlag af de udbydere, der har peeringaf-
taler med begge de anmeldende parter, og bemærk-
ninger fra tredjeparter. Det følger heraf, at den gruppe
markedsaktører, der er identificeret som led i den fore-
liggende procedure, er blevet identificeret på grundlag af
bredere kriterier end dem, der blev anvendt i
WorldCom/MCI-sagen. Under alle omstændigheder
havde AT&T's indtræden på markedet (navnlig gennem
erhvervelsen af eksisterende topudbydere) ingen
væsentlig indflydelse på MCI WorldComs markedsandel.
MCI WorldComs markedsandel har i de seneste to år
ligget forholdsvis stabilt, afhængigt af hvilken metode
der anvendes til at beregne markedsandele.

GLOBALE TELETJENESTER

(70) Globale teletjenester er teletjenester, som forbinder en
række forskellige kundelokationer, sædvanligvis i mindst
to forskellige verdensdele og på tværs af et større antal
forskellige lande. De købes i reglen af multinationale
selskaber, som er repræsenteret i mange lande og en
række verdensdele. De tjenester, der stilles til rådighed,
er udvidede tjenester — dvs. de omfatter mere end
simple tjenester såsom basale taletelefoni- og telefaxtje-
nester — hvor kunderne tilbydes pakkeløsninger, her-
under virtuelle private net til både taletelefoni- og data-
tjenester samt avancerede funktioner.

Efterspørgslens karakteristika

(71) Parterne anførte som led i markedsundersøgelsen, at
leveringen af globale teletjenester foregår i to faser (24). I
den første fase udsender kunder, som ønsker sådanne
tjenester, normalt en anmodning om forslag (»RFP«)
(som omfatter en detaljeret beskrivelse af deres skræd-
dersyede behov) til en liste over mulige leverandører,
som opfordres til at afgive tilbud. Den anden fase følger
efter indgivelsen af tilbud, hvor kunden fører begræn-
sede forhandlinger med et mindre antal udbydere, der er

opført på en begrænset liste, inden vinderen vælges. Der
føres derpå detaljerede forhandlinger med vinderen.

(72) Kunder til globale teletjenester kræver, at deres udbyder
er i stand til at stille skræddersyede, integrerede net og
tjenester til rådighed. Kunderne forventer, at nettene
dækker en lang række geografisk spredte områder,
hvoraf nogle kan ligge i afsidesliggende områder f.eks.
olieanlæg i øde regioner. De forventer desuden at få
tilstrækkelig båndbredde, således at trafikken til og fra
alle lokationer kan afvikles på pålidelig vis. De største
leverandører af sådanne tjenester kan eventuelt tilbyde
tjenesterne via egne net. Med hensyn til de fleste udby-
dere og/eller nogle lokationer kan leverandøren imid-
lertid være nødt til at anvende (leje) andre selskabers net
for at dække områder, som den pågældende ikke
betjener, og søge at sikre pålidelighed på dette net.

(73) De fleste kunder har brug for at få leveret en samlet
pakke af tjenester, mens nogle få køber individuelle
tjenester til særlige behov og selv i en vis udstrækning
sørger for integrationen. Kontrakterne er imidlertid ikke
opdelt på en sådan måde, at det er muligt for de enkelte
udbydere at byde på forskellige »delpartier«.

(74) På spørgsmålet om, hvilke hovedparametre der anvendes
ved udvælgelsen af en leverandør af globale teletjenester,
nævnte en tredjepart en undersøgelse foretaget af Yankee
Group (25), hvoraf det fremgik, at ved vurderingen en
leverandørs produktudbud var prisen kun det fjerde
vigtigste kriterium efter pålidelighed, service/support,
konnektivitet/kompabilitet/infrastruktur. Andre parametre
omfattede kultur/sprog/tidszoner, båndbredde/kapacitet,
netadministration, installationsforsinkelser/-tidspunkt,
global dækning, bemandings-/personalemæssige
spørgsmål, koordinering og kompetence. Kunder, som
har deltaget i Kommissionens markedsundersøgelse,
bekræftede, at prisen ikke var det eneste kriterium, som
de tog hensyn til ved valget af leverandør. Prisen blev
imidlertid normalt ikke betragtet som det væsentligste
kriterium i den indledende fase. Prisspørgsmålet blev
derimod af central betydning i procedurens anden fase
(hvor forskellige udbydere, der var opstillet på den
begrænsede liste, blev sammenlignet med hinanden).

(75) Troværdige tilbudsgivere på markedet for globale teletje-
nester skal være facilitetsbaserede (dvs. have egne net til
det meste af deres trafik for at sikre en høj pålidelighed
og god servicekvalitet og for at kunne tilbyde en
tilstrækkelig båndbredde og styre omkostningerne), have
global dækning og kundestøttetjenester (nogle kunder
kræver, at der er servicefaciliteter meget tæt på kunden,
selv om deres placering i givet fald ikke er en væsentlig
teknisk faktor). Det er ligeledes vigtigt at have et eksis-
terende kundeunderlag for at overbevise kunderne om,
at leverandøren er i stand til at levere tjenesterne effek-
tivt.

(24) S. 20 i »Memorandum on the GCTS market«, der blev forelagt den
17. marts 2000.

(25) Rapport fra Yankee Group, resumé af »The Bell(e)s of the Ball Give
Their Hands: Qwest/US WEST and Global Crossing/Frontier« fra
www.yankeegroup.com.
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Udbuddets karakteristika

(76) Leverandørerne kan opfylde kundernes behov på en
lang række forskellige måder. Kunderne kan købe de
basale elementer i den globale telekommunikations-
pakke, såsom datanet og de specifikke applikationer,
der afvikles via dette net, f.eks. frikaldstjenester, og selv
sammensætte disse tjenester, der er købt hos forskellige
leverandører, med henblik på at tilvejebringe udvidede
tjenester og vedligeholdelses- og kundesupportfaciliteter
internt. Alternativt kan kunderne købe skræddersyede
pakkeløsninger hos specialiserede leverandører, hvor
leverandøren tager sig af sammensætningen af pakken
og den løbende vedligeholdelse og kundesupport, idet
det er muligt, at leverandøren kan tilbyde højere ydel-
sesgarantier billigere på grund af pakkens integrerede
beskaffenhed. Den sidste mulighed er en fuldstændig
outsourcing af kundens aktiviteter til leverandøren. Dette
vil ofte være forbundet med overførsel af personale til
leverandøren og ikke blot levering af den integrerede
tjenestepakke.

(77) Uanset kundens præcise behov vil de ønskede tjenester
altid omfatte en kombination af omtrent de samme
elementer (et netværk, en dataprotokol (f.eks. X.25,
Frame Relay, ATM eller IP), andre tjenester, der afvikles
over den pågældende protokol, samt væsentlige kvalita-
tive elementer såsom geografisk dækning, evne til at
sikre servicekvaliteten (gennem kontinuitet, tæt kunde-
support, høj pålidelighed osv.) og derfor med omtrent
de samme omkostninger. Leverandørerne vil skulle være
i stand til at tilbyde alle disse faciliteter. Muligheden for
at udbyde alle tjenestekategorier vil desuden være
forbundet med fordele med hensyn til omkostningssty-
ring og pålideligheden af den samlede tjenestepakke og
vil således forbedre kundens opfattelse af leverandøren.

Udbudsprocessen

(78) De anmeldende parter redegjorde for udbudsprocessen
som led i Kommissionens undersøgelse. Kunderne
udsender normalt anmodninger om forslag (RFP) til
potentielle leverandører. I nogle tilfælde udsender de
anmodninger om oplysninger (Requests for Information,
RFI) inden en RFP for at få kendskab til de muligheder
som de væsentlige leverandører kan tilbyde. RFP kan
være lange dokumenter: en kunde oplyste, at et sådant
dokument kunne være på 100 sider. RFP-dokumentet
sendes derpå til de leverandører, der er valgt til at byde
på kontrakten.

(79) Svaret på RFP kan være lige så langt og tager sigte på at
imødekomme kundens tekniske krav. Ifølge MCI
WorldCom fastsættes den pris, der indledningsvis

angives som svar på en RFP, på grundlag af tidligere
erfaringer i forbindelse med de tjenester, der skal leveres,
og tjenestens geografiske dækning. […]*.

(80) [Det er en kompleks opgave at beregne en operatørs
omkostninger i forbindelse med opfyldelsen af en
kontrakt vedrørende globale teletjenester, da der skal
tages hensyn til en lang række faktorer, som kan
omfatte omkostninger til styring, markedsføring, salg
og support, personale, administration og udstyr.]*.

(81) […]*. Når tilbuddene er modtaget, er der normalt ingen
leverandør, der kan opfylde de detaljerede krav i RFP, og
der afholdes derfor informationsmøder for at afklare og
evaluere de tekniske aspekter af tilbuddet. Det kan tage
et ekspertteam flere måneder at foretage denne evalue-
ring.

(82) Når udbyderen af globale teletjenester har nået den
anden fase af udbudsprocessen (dvs. når den potentielle
kunde har opstillet en begrænset liste over udbydere),
påbegyndes prisforhandlingerne ifølge parterne med den
potentielle kunde. Antallet af udbydere på den begræn-
sede liste udgør i reglen 3-5. Det fremgår af den
beskrivelse af udbudsmarkedet, som de anmeldende
parter har forelagt, og de oplysninger, som tredjeparter
har givet, at selv om hvert bud forhandles separat, vil en
godt udbudsteam i praksis kende identiteten af deres
modstandere i udbudsprocessens anden fase. Ofte stilles
identiteten og hyppigt en løselig tilkendegivelse af visse
buds konkurrencedygtighed til rådighed for tilbudsgi-
veren.

(83) Når leverandøren er valgt, indgås kontrakten, og den
detaljerede aftale færdiggøres. Nogle kunder anvender
konsulenter i forbindelse med en del af udbudspro-
cessen: f.eks. udarbejdelse af en RFP eller undertiden til
at gennemføre næsten hele processen.

Udbud af pakker af globale teletjenester

(84) Udbud af pakker af specialtilpassede udvidede tjenester
og tillægstjenester inden for erhvervsteletjenester er et
relevant produktmarked i dette tilfælde.

(85) Parterne nævner i deres anmeldelse de markedsafgræs-
ninger, som Kommissionen havde anvendt i en række
beslutninger inden for globale teletjenester til multinati-
onale selskaber. De seneste beslutninger, som de nævner,
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er BT/AT&T (26) og AT&T/IBM (27). I BT/AT&T identifice-
rede Kommissionen et marked for »udbud af pakker af
specialtilpassede udvidede tjenester og tillægstjenester
inden for globale erhvervsteletjenester, i det følgende
benævnt markedet for udbud af globale teletjenester«. I
deres anmeldelse er parterne enige i Kommissionens
vurdering i BT/AT&T-sagen af, at produktmarkedet ikke
bør opdeles i snævrere produktmarkeder for enkelte
tjenester, der indgår i rækken af globale teletjenester.
Parterne bemærker endvidere, at pakker af globale tele-
tjenester er skræddersyede løsninger, og at de derfor
udformes, sammenstilles og administreres individuelt for
at imødekomme en bestemt kundes kommunikations-
behov på et givet tidspunkt.

(86) De udbudte tjenester, som ifølge de anmeldende parter
tilhører gruppen af tjenester, der skal omfattes af
produktmarkedet, var følgende: indenlandsk og interna-
tional talekommunikation, indenlandsk og international
datakommunikation, som stilles til rådighed via en
række forskellige platforme, f.eks. Frame Relay, ATM og
IP, udvidede tale- og datatjenester, internationale frikalds-
tjenester, meddelelsestjenester, opkaldscentre, video- og
audiokonferencetjenester, intra-/extranet, virtuelle private
net (VPN), dedikeret internetadgang og erhvervstelekort.

(87) Kommissionen undersøgte, om denne afgrænsning af det
relevante produktmarked er holdbar. Med henblik herpå
var det nødvendigt at vurdere, om visse eller alle indivi-
duelle tjenestekategorier kan isoleres fra gruppen af
globale tjenester og betragtes som særskilte relevante
produktmarkeder. Det andet trin i analysen var at
vurdere, i hvilket omfang egen tilvejebringelse eller
outsourcing af dækningen af globale telebehov skulle
betragtes som faktisk eller potentiel konkurrence eller
blot irrelevant for konkurrenceanalysen.

Individuelle tjenester i forhold til en pakke af tjene-
ster

(88) De fleste kunder var enige i en markedsafgrænsning, der
er baseret på pakker af globale tjenester. Visse kunder
mente imidlertid også, at nogle tjenester kunne opfattes
som særskilte produktmarkeder. F.eks. anførte en kunde,
at de købte tjenester separat og ikke som led i pakke-
løsninger. Som nævnt i betragtning 95 nedenfor anførte
en anden, at de ville overveje at købe tjenesterne
separat, hvis priserne på pakkeløsninger steg.

(89) I forsøget på at efterprøve afgrænsningen af det rele-
vante marked undersøgte Kommissionen desuden, hvad
der ville ske, hvis priserne på pakker af globale teletje-
nester generelt blevet hævet med 5-10 %. (Dette gør det
lettere at forudsige, om kunderne vil gå over til andre

produkter, og således fastslå, om disse andre produkter
er omfattet af det samme marked). Som anført i
betragtning 76 ovenfor anser kunderne ikke prisen for
at være en af de afgørende faktorer, når de vælger
leverandør. Dette gælder alt andet lige for valget mellem
på den ene side køb af basale tjenester og egen tilveje-
bringelse af udvidede tjenester oveni disse basale tjene-
ster og på den anden side køb af sådanne tjenester i
skræddersyede pakker. Kun en enkelt tredjepart anførte,
at hvis prisen på pakker steg, ville man overveje at købe
individuelle tjenester og kombinere dem internt. De
øvrige tredjeparter understregede, at de ikke forventede
prisstigninger, eller at de ville acceptere en sådan generel
prisstigning, da de ikke havde andet valg — de behø-
vede tjenesterne.

(90) Det ville stride mod det økonomiske rationale bag
markedets funktion, hvis en særlig tjenestekategori blev
afgrænset som et særskilt relevant marked. For det første
er hver af disse tjenester, som forklaret i betragtning 77
ovenfor, baseret på omtrent samme basale elementer,
som de væsentligste leverandører har til rådighed. Der
er derfor tale om en vis substituerbarhed på udbuds-
siden fra en tjenestekategori til en anden. For det andet
har kunderne behov, som kan imødekommes på en
række måder med forskellige tjenestekategorier.
Kunderne kan også få behov for yderligere funktioner
eller tjenester i løbet af en kontraktperiode, som gør det
nødvendigt at anvende andre tjenestekategorier. Det
relevante produktmarked bør derfor være koncentreret
om de centrale elementer i et net (dvs. dataprotokoller)
og de øvrige aspekter af globale teletjenester. Disse
dataprotokoller er det grundlæggende element, som de
øvrige, mere avancerede, globale teletjenester afvikles
over.

(91) De enkelte tjenester kan underinddeles i forskellige
grupper, inden for hvilke tjenesterne i en vis udstræk-
ning er substituerbare. Der er imidlertid ikke tale om en
fuldstændig substitution mellem de forskellige tjenester i
hele rækken af tjenester, da kundens ønske snarere går i
retning af en pakke, der kan opfylde vedkommendes
behov. Forskellige markedsaktører kan i forbindelse med
de samme kundebehov tilbyde løsninger, der er baseret
på forskellige tjenester.

(92) De tredjeparter, der deltog i Kommissionens undersø-
gelse, var generelt enige i Kommissionens produktkate-
gorisering, som var baseret på oversigten over de tele-
tjenester, som udbydes af parterne. Denne blev dog
underinddelt på forskellige måder af de forskellige
konkurrenter ved deres analyse af, om markedet var

(26) IV/JV.15 — BT/AT&T af 30. marts 1999.
(27) IV/M.1396 — AT&T/IBM Global Network.
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snævrere. En tredjepart mente endvidere, at andre tjene-
ster som f.eks. X.25, globale softwaredefinerede net,
styret båndbredde, IP-tjenester (webhosting, IP-tillægstje-
nester, styret IP, globale meddelelsestjenester, cachelag-
ring) og VSAT (very small aperture terminals) også
indgik blandt de tjenester, der skulle medtages i afgræns-
ningen af produktmarkedet.

(93) Kommissionen udbad sig konkurrenters og kunders
opfattelse af afgrænsningen af produktmarkedet. Der
var stort set enighed om omfanget af de produkter, der
er omfattet af markedet, men visse meningsforskelle
med hensyn til specifikke elementer.

(94) To deltagere i markedsanalysen mente, at der for en
gruppe kunder på det allerøverste niveau var et særskilt
marked, som adskilte det fra andre kunder. En deltager
karakteriserede dette som et marked, hvor de pågæl-
dende kunder opererede på globalt plan og behøvede
en række tjenester over et globalt privat net, som kunne
forbinde alle virksomhedens afdelinger. Det er imidlertid
vanskeligt at isolere en sådan specifik gruppe af virk-
somheder, som har behov for et sådant tjenesteudbud.
Arten og fordelingen af en virksomheds afdelinger
adskiller sig fra enhver anden virksomhed, f.eks. kan
nettætheden være meget større i ét land, hvor en virk-
somhed har et stort distributionsnet, end i nabolandet,
hvor den kun har produktionsanlæg. Virksomhedsover-
tagelser kan hurtigt ændre dette marked. I praksis kan
alle deltagerne på markedet for globale teletjenester, som
anført i betragtning 206-218 nedenfor, betjene både de
få globalt baserede virksomheder og de virksomheder,
som har behov for net på tværs af et mindre antal
grænser. Sidstnævnte gruppe af virksomheder kan have
andre lokale leverandører, som kan opfylde en del af
deres behov, men kun de egentlige globale aktører kan
stille et globalt net til rådighed for dem.

Egen tilvejebringelse og outsourcing

(95) Kunder, som vælger selv at dække deres behov inden for
globale teletjenester, vil købe nogle elementer af de
elementer, der er indeholdt i pakkerne af globale tele-
tjenester. Egen tilvejebringelse i sig selv udgør imidlertid
ikke en del af markedet, som det blev afgrænset i
betragtning 86 ovenfor. Som bemærket i BT/AT&T-
beslutningen er egen tilvejebringelse desuden et strate-
gisk valg. Kunder, som vælger at købe pakkeløsninger,
vil formentlig ikke gå tilbage til egen tilvejebringelse,
selv om dette ikke er umuligt, men omkostningerne
herved og opbygningen af de interne ressourcer og den
interne ekspertise til at udføre disse tjenester vil være

store. Kun en enkelt kunde gav et konkret eksempel på
insourcing af rå båndbredde, som kun fandt sted i ét
land. Det blev udtrykkeligt forkastet som en mulighed
for en EU-dækkende tjeneste, da insourcing ikke var
skalérbar til hele Europa, endsige på verdensplan. Andre
kunder forkastede udtrykkeligt muligheden for at gå
tilbage til et internt net, undtagen i forbindelse særlige
tjenester. Et lignende argument gælder for outsourcing,
hvor nettet ikke blot stilles til rådighed eksternt, men
det personale, som står for driften af det, arbejder også
for leverandøren. Under disse omstændigheder vil det
være endnu vanskeligere for kunden at vende tilbage til
en eller anden form for egen tilvejebringelse. Ingen af
disse aktiviteter kan derfor anses for at være en del af
det relevante marked.

Konklusion

(96) Kommissionens undersøgelse bekræfter, at markedsaf-
grænsningen i BT/AT&T-beslutningen var korrekt og
blev gjort mere præcis gennem sondringen mellem de
basale dataprotokoller og de mere avancerede tillægstje-
nester, som afvikles via disse protokoller.

C. RELEVANT GEOGRAFISK MARKED

MAKSIMAL ELLER UNIVERSEL INTERNETKONNEKTIVITET

(97) Kommissionen fandt i WorldCom/MCI-beslutningen, at
markedet for udbud af maksimal konnektivitet var
globalt. Parterne har ikke per se anfægtet dette, og de
erkender, at der er en global efterspørgsel efter konnek-
tivitet. De gør imidlertid gældende, at der er en øget
regional (europæisk) efterspørgsel, og at markedet ikke
er hierarkisk. Dette blev også gentaget i parternes svar
på klagepunktsmeddelelsen. Dette strider imidlertid mod
resultaterne af Kommissionens undersøgelse i den fore-
liggende sag. Kommissionens markedsundersøgelse har
bekræftet, at efterspørgslen efter internetkonnektivitet
fortsat er universel, og at de sekundære internetudbydere
trods et øget regionalt indhold, fremkomsten af en
række nye aktører og anvendelsen af spejling, cachelag-
ring osv. fortsat er afhængige af et begrænset antal
topnetudbydere for at opnå global konnektivitet. Selv
om hovedparten af de eksisterende topnetudbydere har
deres hovedaktiviteter i USA, er de de eneste udbydere,
der kan tilbyde transit til alle dele af internettet. På
baggrund af internettets hierarkiske struktur vil en stig-
ning i priserne for adgang til topnettene påvirke forbru-
gere overalt i verden. Der er således i praksis tale om et
globalt marked.
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GLOBALE TELETJENESTER

(98) Kommissionen fandt i BT/AT&T-beslutningen, at
markedet for udbud af globale teletjenester er internatio-
nalt. I deres anmeldelse er de anmeldende parter enige i
denne afgrænsning. Denne markedsafgrænsning
bekræftes også stort set af tredjeparterne. En tredjepart
har anført, at visse europæiske virksomheder i reglen
først vil henvende sig til en europæisk udbyder for at få
en række tjenester og kun vil gøre brug af amerikanske
udbydere, hvis prisen skulle stige med 5-10 %. De
leverandørlister, som kunder har forelagt, bekræfter
imidlertid den opfattelse, at det er de globale aktører,
som anses som hovedleverandørerne af globale teletjene-
ster.

(99) Kommissionen har derfor baseret sin analyse på den i
betragtning 98 ovenfor nævnte globale afgrænsning af
det geografiske marked, som den anvendte i forbindelse
med analysen af BT/AT&T-sagen, og fordi der som led i
undersøgelsen ikke er fremkommet noget, som sætter
spørgsmålstegn ved denne eksisterende afgrænsning.

D. VURDERING

MAKSIMAL ELLER UNIVERSEL INTERNETKONNEKTIVITET

Offentligt tilgængelige statistikker over markedsandele

(100) I WorldCom/MCI-beslutningen fandt Kommissionen, at
sammenlægningen af MCI's og WorldComs internetakti-
viteter ville medføre, at der opstod en dominerende
stilling på markedet for udbud af maksimal konnekti-
vitet. MCI WorldComs nuværende internetaktiviteter blev
overført af WorldCom, efter at Kommissionen havde
accepteret frasalget af MCI's internetvirksomhed som en
betingelse for, at fusionen mellem MCI og WorldCom
kunne godkendes. MCI og WorldCom var på tidspunktet
for Kommissionens beslutning de førende på markedet
med en samlet markedsandel på omtrent [30-40]* % for
den tidligere WorldCom-koncern og [10-20]* % for den
tidligere MCI-koncern. Sprint var på daværende tids-
punkt den næststørste topnetudbyder med en markeds-
andel på 10-15 %.

(101) Parterne gør gældende, at der som anført af Kommis-
sionen i WorldCom/MCI-beslutningen ikke findes noget
pålideligt offentligt tilgængeligt overslag over størrelsen
af hverken den samlede internetsektor eller nogen af de
relevante undersektorer, og at der er ikke enighed om en
bestemt beregningsmetode. Som bemærket af Kommis-
sionen i beslutningen anfører parterne desuden, at inter-
netudbydere ikke er underlagt nogen specifik forpligtelse
til at angive deres internetindtægter, og at der ikke
finder nogen konsekvent indrapportering sted. Parterne
kan derfor ikke forelægge et præcist overslag over stør-
relsen af internetsektoren eller en beregning af markedet.
Selv internetindtægterne, som MCI og WorldCom i
WorldCom/MCI-beslutningen argumenterede for som
den passende metode til at beregne markedsandele, kan
ifølge parterne let være upræcise. Trafikmængder, som
Kommissionen anvendte i WorldCom/MCI-beslutningen,
vil lide af endnu større mangler og kan ikke beregnes
præcist ud fra et teknisk synspunkt, da der mangler
generelt accepterede målestokke. […]* Sprint anslår
imidlertid på grundlag af indtægter markedsandelene
hos topnetudbyderne i 1999 til [35-40]* % for MCI
WorldCom, [10-15]* % for AT&T, [mindre end 10]* %
for Sprint og for Qwest [mindre end 5]* % (28).

(102) Parterne forelagde en række offentligt tilgængelige kilder,
som indeholder overslag over markedsandele (29). Ifølge
disse kilder anslås MCI WorldComs og Sprints markeds-
andele at udgøre fra et minimum på henholdsvis 17 %
og 3 % til henholdsvis 21-45 % og 13-21 %. Over-
slagene i forbindelse med andelene på 17 % og 3 % er
baseret på internetudbyderes indtægter og andel opdelt
efter sælger. Disse bør imidlertid ikke medtages i
betragtning af, at de omfatter selskaber som AOL og
MSN, som ikke opererer på det relevante marked, da de
ikke ejer net, der udbyder maksimal konnektivitet. Dette
medfører samlede markedsandele på mellem 34 % og
55 %. Også ifølge overslag fra uafhængige tredjeparter,
der er forelagt af parterne, udgør de fusionerende
parters markedsandele mellem 20-25 og 13-20 % for
henholdsvis MCI WorldCom og Sprint og den fusione-
rede enheds markedsandel 34-45 % (30). Disse markeds-
andele er også i overensstemmelse med tal, som er

(28) […]*.

(29) TeleGeography 1999, The World's Top ISPs (winter 1998-99), på
s. 122.; International Data Corporation, Internet Service Provider
Market Review and Forecast, på s. 17; Cahners In-Stat Group, Show
Some Backbone: ISPs Report Increasing Demand and Shifting
Vendor Preference, på s. 7; Boardwatch, udgaven fra
december 1999; Datamonitor, The Future of the Internet; Hearing
on the MCI WorldCom-Sprint Merger Before the [US] Senate
Committee on the Judiciary, Exhibit 3 (4. november 1999) (Indlæg
af Tod A Jacobs, ledende teleanalytiker, Sanfor C. Bernstein & Co.,
Inc.), Bernstein Research, MCI WorldCom, marts 1999, på s. 51;
OECD, Internet Traffic Exchange: Developments and Policy, DSTI/
ICCP/TISP(98)1/FINAL, på s. 22 og 58-59.

(30) Credit Suisse First Boston, Morgan Stanley Dean Witter og Bear
Stearns.
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forelagt af deltagere i Kommissionens markedsundersø-
gelse (31). Omfanget af de fusionerende parters trafik-
mængder bør desuden sættes i forhold til den fusione-
rede enheds globale net (kapacitet). MCI WorldComs
internetdivision, UUNet, har »over 2 000 POPs (Points
of Presence — opkaldspunkter), hvoraf 500 er uden for
USA. Dette er mindst dobbelt så stort som noget andet
IP-netværk i verden og mindst 4-5 gange større end de
fleste IP-backbonenet i verden.« (32) Derudover har
UUNet meget store samlinger af modempuljer, som
betjener engroskunder med opkaldsadgang […]*.

Kommissionens overslag over markedsandele

(103) Markedsdeltagerne er aktører, der har en række peer-
ingaftaler, som giver dem fuldstændig gratis konnekti-
vitet til hele internettet. For at kunne identificere disse
markedsaktører må man gennemgå alle peering- og
transitaftaler mellem udbydere af internetkonnektivitet
og isolere dem, som kun opnår konnektivitet fra enten
deres kundeunderlag eller fra peeringaftaler med andre
net. I betragtning af de kvalitetsspørgsmål, der rejses i
forbindelse med offentlige sammenkoblingspunkter, vil
det formentlig kun være de aktører, som har indgået
private peeringaftaler med andre net, der i realiteten kan
opnå maksimal konnektivitet.

(104) Mange af deltagerne i Kommissionens undersøgelse
nævnte samstemmende, at de fem topnet (MCI
WorldCom, Sprint, AT&T, Cable & Wireless og GTE)
indtog en stærkere position end alle andre. Kommissio-
nen gennemgik derfor de peeringaftaler, som disse
førende aktører deltog i, for at udarbejde en liste over
mulige topkonnektivitetsudbydere. Da der i forbindelse
med afdækningen af peeringaftaler skal tages fortrolig-
hedshensyn, valgte Kommissionen de selskaber, som har
indgået peeringaftaler med både MCI WorldCom og
Sprint, for at afgøre, hvem der kunne betragtes som
topudbydere. Det fremgik af denne undersøgelse, at
følgende virksomheder er markedsaktører: […]*.

(105) En tredjepart fremlagde imidlertid sin egen liste over
topkonnektivitetsudbydere på grundlag af antallet af
ruter, der var til rådighed til at få adgang til deres net.
Hvis man kan få adgang til disse net direkte og ikke

gennem en tredjeparts net, vil de blive opført på listen.
Undersøgelsen af denne liste viste nogle uoverensstem-
melser med listen over de aktører, som har peeringaf-
taler med både MCI WorldCom- og Sprint-nettet. De
virksomheder, som ikke optrådte på tredjepartens liste,
blev ikke fjernet fra kredsen af markedsaktører, mens de,
der var opført, men ikke havde peeringaftaler med
begge net, blev medtaget. Dette medførte, at følgende
fire selskaber blev tilføjet: Exodus, Digex, Abovenet og
Epoch. Alt i alt førte analysen til en kreds af 17 net
(eller grupper af net), der deltog i markedet for
maksimal internetkonnektivitet.

(106) Alle andre udbydere af internetkonnektivitet, der ikke
optræder på denne liste, er nødt til købe transittjenester
hos mindst én af de fem topudbydere. Et net uden
peeringaftale med i hvert fald de fem hovedaktører vil
ikke være i stand til at dække store dele af internettet.
Det er muligt, at antallet af egentlige topnet i realiteten
er lavere end den gruppe, der har peeringaftaler med
Sprint og MCI WorldCom. Nogle af de pågældende
virksomheder kan opnå konnektivitet via offentlige peer-
ingaftaler, som ikke sætter dem i stand til at udbyde
konnektivitet af den bedste kvalitet. Hver supplerende
peeringpartner har, selv om den pågældende naturligvis
har peeringaftaler med de oprindelige to, måske ikke
peeringaftaler med enhver anden peeringpartner, der
også har peeringaftaler med disse to. De er således
måske ikke fuldstændig i stand til at dække hele inter-
nettet uden beregning. I analysen antog man imidlertid,
at alle med globale peeringaftaler med MCI WorldCom
og Sprint ville blive betragtet som en attraktiv peer-
ingpartner af alle, der havde de samme forbindelser.
Denne antagelse er til fordel for parterne, idet den giver
et større felt af markedsaktører.

a) Markedsandele på grundlag af trafikmængder

(107) Parterne har anført, at målinger af trafikmængder har
store mangler. Disse beregner den trafik, der ledes
gennem bestemte dele af nettet på bestemte tidspunkter,
og fordi IP-routing er dynamisk, går den samme infor-
mation, der sendes mellem to værtscomputere, ikke altid
gennem de samme net. Da trafikken ledes gennem mere

(31) Bell Atlantic har skønnet, at den fusionerede enheds markedsandel
vil udgøre 50-70 %, Cable & Wireless skønner, at MCI WorldComs
andel af den globale internettrafik i 1998 udgjorde 50 % og Sprints
18 %.

(32) WorldCom: Still a Cool Company, Salomon Smith Barney, 7. februar
2000, s. 2.



Den Europæiske Unions TidendeDA18.11.2003 L 300/17

end ét net fra kilde til destination, vil der desuden
uvægerligt ske dobbelttælling, når overslagene over de
samlede trafikmængder udarbejdes ved en sammenlæg-
ning af de mængder, som går gennem hvert backbo-
nenet. Da omfanget af dobbelttælling vil være forskelligt
for de enkelte backbonenet, kan markedsandele på
grundlag af overslag over trafikmængder derfor være
misvisende.

(108) Parterne gør ligeledes gældende, at overslag over trafik-
mængder kan afspejle det pågældende nets særlige arki-
tektur. En udbyder af backbonenet med mange knude-
punkter kan generere små mængder på backbonetrafik i
forhold til en udbyder med få knudepunkter, ganske
enkelt som følge af den netarkitektur, der anvendes.
Årsagen hertil er, at et knudepunkt kan dirigere trafik
direkte til alle de slutbrugere, der kan nås via det
pågældende knudepunkt, og kun sende den trafik til
backbonenettet, som er adresseret til destinationer, der
kan nås via andre knudepunkter, og i givet fald er det
kun sidstnævnte, der betragtes som udbyder af backbo-
nenet.

(109) Da markedspositionen imidlertid kan udledes af et givet
nets samlede størrelse, kan det hævdes, at markedsan-
dele, der er beregnet på grundlag af trafikmængder, er
en mere præcis størrelse til at anslå den markedsmæs-
sige styrke.

(110) Der foreligger ingen direkte statistikker over de samlede
trafikmængder, som nettene sender og modtager. Man
har derfor brugt en »bottom up«-metode til at beregne
markedsandele på grundlag af trafikken. Dette forud-
sætter, at man udpeger markedsaktørerne og sammen-
lægger deres respektive målinger af den trafik, der flyder
gennem deres net, for at beregne markedets størrelse.
Det kunne dog ikke fastslås med sikkerhed, at alle
målinger af trafikken blev foretaget på fuldstændig
samme måde af alle markedsaktørerne. Man måtte
derfor benytte en alternativ metode til beregning af de
trafikbaserede markedsandele.

(111) Den samlede trafikmængde for ethvert givet net
omfatter den trafik, der er udvekslet med andre net, og
den interne trafik (dvs. den trafik, der udveksles mellem
kunder over dette net). Markedsandelene kan beregnes
ved hjælp af trafikandele efter følgende metode, uden at
man nødvendigvis har den samlede internettrafik som
input. Forholdet mellem net A's og net B's markeds-
andele svarer til forholdet mellem den samlede trafik
gennem A's net og den samlede trafik gennem B's net.
Hvis begge værdier for dette forhold divideres med den
samlede trafik, der udveksles mellem net A og B, må
forholdet mellem net A's og B's markedsandel svare til
forholdet mellem net A's relative andel af den samlede
trafik gennem net B og net B's relative andel af den
samlede trafik gennem net A. Markedsandelene kan
således beregnes på grundlag af de enkelte nets relative

andel af den samlede trafik gennem hvert net. De
relative andele kan derpå beregnes for hvert net blot
ved at anvende statistikker for den trafik, der udgår fra
dette net. Dermed er det ikke nødvendigt at sammen-
lægge målinger for forskellige net for at anslå markeds-
andelene. Man undgår ligeledes, at beregningen af
markedsandele fordrejes af eventuelle forskelle i bereg-
ningsmetoder fra det ene net til det andet.

(112) På grundlag af dataene fra de fem topnet var det muligt
for hvert af disse net at udlede de relative andele af
trafik, der er udvekslet med de øvrige fire net og med
nettets andre peeringpartnere. Når et selskab ejede en
række net, og nogle af disse ville købe transit, mens
andre ville indgå peeringaftaler, blev den samlede trafik
lagt sammen og betragtet som peeringtrafik. Denne
antagelse er til fordel for parterne, da dette for det
meste er tilfældet i forbindelse med deres mindre
konkurrenter.

(113) Ved at kombinere den relative andel af trafik, der
udveksles mellem net A og B, ud fra A's perspektiv og
derpå ud fra B's perspektiv fremkommer forholdet
mellem net A's og net B's markedsandele. Denne
metode kan ligeledes anvendes på net A og C og derpå
på net C og B for at få endnu et overslag over forholdet
mellem net A's og net B's markedsandele. Kommissio-
nen anvendte denne metode på hvert af de fem topnet
og nåede frem til følgende tabel i forbindelse med
klagepunktsmeddelelsen (33):

Forholdet mellem størrelsen af net X og
størrelsen af MCI WorldComs net

GTE [...]*

Sprint [...]*

C&W [...]*

MCI WorldCom [...]*

AT&T [...]*

I alt [...]*

(114) Anvendes denne metode på et hypotetisk marked
bestående af MCI WorldCom, Sprint, Cable & Wireless,
GTE og AT&T (dette svarer til det relevante marked,
som Sprint afgrænsede i sine bemærkninger vedrørende
fusionen mellem WorldCom og MCI i 1998), får MCI
WorldCom-gruppen 46-51 % af markedet, mens Sprint
bidrager med yderligere [10-20]* %, dvs. [56-71]* % i
alt.

(33) Disse forhold et angivet i intervaller for at beskytte de fortrolige
oplysninger, der er modtaget af tredjeparter.



Den Europæiske Unions TidendeDA 18.11.2003L 300/18

(115) For at beregne markedsandele på grundlag af kredsen af
17 potentielle topnet måtte der lægges antagelser til
grund vedrørende størrelsen af de 12 øvrige net. I
overensstemmelse med indtægtstallene var det den gene-
relle antagelse, at trafikken gennem et af disse net ikke
kunne være større end trafikken gennem ethvert af de
fem topnet. Da forholdet mellem den samlede trafik
gennem de mindste af de fem topudbydere af internet-
konnektivitet og MCI WorldComs trafik er […]*, kan
forholdet mellem aggregeringen af de 12 øvrige net ikke
være mere end 12 gange […]*.

(116) På grundlag heraf og hvis man antager, at disse 12 net
ikke har samme størrelse, skulle den samlede trafik
gennem de 12 net svare til MCI WorldComs trafik. På
baggrund af overslagene får MCI WorldCom-koncernen
en markedsandel på ca. 32-36 %, mens Sprint bidrager
med yderligere [5-15]* %, og ingen af konkurrenterne
når op på over 10-15 %. Sprint og MCI WorldCom vil
så tilsammen have en markedsandel på [37-51]* %.
Dette giver følgende markedsandele:

Forholdet mellem
størrelsen af net X og
størrelsen af MCI
WorldComs net

Markedsandele

GTE [...]* [0-10]* %

Sprint [...]* [5-15]* %

C&W [...]* [0-10]* %

MCI WorldCom [...]* [32-36]* %

AT&T [...]* [5-15]* %

Andre A [...]*

Andre B [...]*

(117) Selv hvis man antog, at den samlede trafikmængde
gennem de 12 øvrige net er det dobbelte af MCI
WorldCom-koncernens (hvilket er umuligt, som det
fremgår af betragtning 115 ovenfor, da deres samlede
størrelse ikke kan være mere end 1,8 gange MCI World-
Coms størrelse), vil parternes samlede markedsandel
stadig udgøre noget i retning af 32-35 % og være
[indtil]* tre gange større end det efterfølgende net.

b) Overslag over markedets størrelse og markeds-
andele på grundlag af indtægtstal

(118) På grundlag af ovenstående faldt i alt 17 udbydere af
internetkonnektivitet ind under definitionen af topnet.
Oplysningerne om den samlede størrelse af markedet
var ufuldstændige, og der måtte udarbejdes overslag over
omsætningen i to selskaber, som man ikke havde nøjag-
tige oplysninger om (34). Omsætningen i hver af de to
selskaber blev anslået til 100 mio. USD, hvilket mentes
at være en betydelig overvurdering af deres faktiske
indtægter.

(119) Markedsandelene blev i klagepunktsmeddelelsen beregnet
på grundlag af to alternative metoder. Den første var
baseret på de samlede internetindtægter (herunder fra
opkaldsadgang og dedikeret adgang, hosting, samhus-
ning m.v.). Dette gav som resultat et marked på ca.
6 500 mio. USD og markedsandele på henholdsvis [40-
50]* % og [5-15]* % for MCI WorldCom og Sprint. Kun
en enkelt anden aktør (AT&T) havde en markedsandel
på 10-15 %, og to havde markedsandele på 5-10 %
(C&W og PSINet). Alle disse indtægter står i forbindelse
med udbud af internetkonnektivitet. […]*. Udbud af
opkaldsadgang genererer ligeledes trafik, øger kundeun-
derlaget og styrker derfor markedsstillingen.

(120) Den anden metode var baseret på indtægter fra udbud
af dedikeret adgang. Fordelen ved denne metode er, at
den kun anvender indtægter fra udbud af konnektivitet,
selv om den ikke dækker alle indtægter herfra. Delta-
gerne i Kommissionens undersøgelse kunne dog ikke
altid opdele deres internetindtægter, og i denne metode
indgår ikke indtægter fra opkaldsadgang. Da denne
metode ikke omfatter alle relevante internetindtægter,
kan den under alle omstændigheder kun anvendes som
en supplerende indikator for markedsandele. I forbin-
delse med selskaber, hvor der ikke forelå indtægtstal for
dedikeret adgang, blev disse tal fastsat til en tredjedel af
de samlede internetindtægter. Dette er i overensstem-
melse med forholdet mellem disse indtægter og de
samlede internetindtægter hos begge de anmeldende
parter ([…]* og […]*). Hvis det antages, at disse
indtægter udgør halvdelen af de samlede internetind-
tægter, fremkommer en samlet markedsandel på [30-
40]* %. På dette grundlag var MCI WorldComs andel
på [15-25]* % og Sprints på [5-15]* %, hvilket således
giver det fusionerede selskab ca. [20-40]* % af
markedet. De tre nærmeste konkurrenter havde
markedsandele på 10-15 %.

(34) De fleste af de oplysninger, der blev anvendt til at beregne markeds-
andelene på grundlag af indtægter og trafik, blev af de anmeldende
parter og tredjeparter forelagt det amerikanske justitsministerium i
forbindelse med civile undersøgelser, idet kravet om fortrolighed
blev frafaldet over for begge konkurrencemyndigheder.
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(121) Selv om parterne gentagne gange understregede, at
indtægtstallene var den eneste pålidelige indikator for
markedsandele på dette område, påpegede mange andre
konkurrenter, at det kunne være farligt at støtte sig for
meget til indtægtstal alene. Selv om man i videst muligt
omfang benyttede tal baseret på indtægter fra basal
internetadgang, er de pågældende selskaber ikke
forpligtet til at benytte rapporteringsnormer eller til
overhovedet at afgive oplysninger. Det var derfor
nødvendigt at behandle tallene med forbehold.

(122) Selskaber, der har peeringaftaler med op til fire af de
store udbydere, kan ikke gøre krav på at blive betragtet
som topnet, da en manglende peeringaftale med en af
de fem topudbydere betyder, at der er et alvorligt hul i
deres evne til at tilbyde internetkonnektivitet. Med
henblik på en sensitivitetsanalyse blev der imidlertid
udarbejdet overslag over markedsandele for at se, om
en tilføjelse af de aktører, der ikke allerede var opført på
listen over markedsaktører, ville ændre tallene i
væsentlig grad. På dette grundlag (og det må under-
streges, at det er et meget forsigtigt overslag) får de
anmeldende parter stadig samlede markedsandele på
[35-45]* % udregnet på basis af de samlede internetind-
tægter.

c) Konklusion om beregningerne af markedsandele

(123) På basis af markedsandele, der er beregnet på grundlag
af trafikmængder og indtægter, vil den fusionerede
enheds markedsandel udgøre [37-51]* % på grundlag af
udvekslet trafik (35) og [30-65]* % på grundlag af
indtægter. Den nærmeste konkurrents markedsandel er
aldrig større end 15 %. Uanset den anvendte metode
viser Kommissionens undersøgelse, at den fusionerede
enheds markedsandele på grundlag af indtægter vil være
over tre gange så store som sin nærmeste konkurrenters
markedsandele og fire gange så store med hensyn til
markedsandelene på grundlag af trafikmængden. Disse
resultater er gældende, selv på grundlag af den usand-
synlige antagelse, at kombinationen af de 12 mindre
topenheder vil være dobbelt så stor som MCI
WorldCom.

d) Parternes svar

(124) I deres svar på klagepunktsmeddelelsen gjorde parterne
gældende, at Kommissionens overslag over markedsan-
dele var for grove, og at de laveste tal for markeds-
andelen ikke giver anledning til konkurrenceproblemer.
Både Kommissionens og tredjeparters overslag viser
også, at MCI WorldCom havde mistet en betydelig
markedsandel siden 1998. Endvidere satte parterne

spørgsmålstegn ved anvendelsen af indtægts- og trafik-
målinger i dette tilfælde, da det efter deres opfattelse kan
forventes, at metoderne overvurderer den fusionerede
enheds markedsandel.

(125) Ifølge de oplysninger, som Kommissionen rådede over
på tidspunktet for klagepunktsmeddelelsen, var MCI
WorldComs markedsandel på grundlag af de samlede
internetindtægter [40-50 %]* på et marked bestående af
17 topkonnektivitetsudbydere (36). Dette skal sammen-
lignes med, at WorldCom i 1998 havde en markeds-
andel på [35-45 %]*. På trods af, at de antagelser, som
Kommissionen har lagt til grund i den foreliggende sag,
er mere generøse over for parterne end antagelserne i
WorldCom/MCI-beslutningen i 1998, kan det udledes af
ovennævnte, at MCI WorldComs markedsandel på
grundlag af de samlede internetindtægter er steget siden
1998.

(126) Efter fremsendelsen af klagepunktsmeddelelsen informe-
rede parterne imidlertid Kommissionen om, at der skulle
lægges yderligere 110 mio. USD til MCI WorldComs
nordamerikanske indtægter fra dedikeret adgang. Som
følge heraf vil MCI WorldComs markedsandel beregnet
på grundlag af indtægter fra dedikeret adgang stige fra
oprindeligt [20-30]* % (se betragtning 120 ovenfor) til
[25-35]* %. Dette vil give den fusionerede enhed en
samlet markedsandel på [35-45]* %.

(127) Endvidere udgjorde MCI WorldComs markedsandel på
grundlag af trafikmængder [32-36]* % i forhold til en
markedsandel på [30-40]* % i 1998. Markedsandelen i
1998 var baseret på færre (16) topudbydere.

(128) I deres svar på klagepunktsmeddelelsen hævdede
parterne, at der var fejl i Kommissionens regneark, og
at den metode, som Kommissionen havde anvendt til at
beregne markedsandele på grundlag af trafikmængder,
var behæftet med fejl. Kommissionen fremsendte til hver
af de tre andre backbonenet, der er omtalt i
betragtning 113 ovenfor, alle de beregninger, der var
foretaget på grundlag af de oplysninger, de havde fore-
lagt, og anmodede dem om at oplyse, om dataene var
gengivet præcist, og om de mente, at den af Kommis-
sionen anvendte metode var forsvarlig. Alle tredjepar-
terne bemærkede nogle skrivefejl, men erklærede også,
at dataene præcist afspejlede deres målinger, og bifaldt
den metode, som Kommissionen havde anvendt. Ved
den fornyede beregning af markedsandelene under
hensyntagen til alle de skrivefejl, som de anmeldende
parter og tredjeparter havde gjort den opmærksom på,
fandt Kommissionen minimale variationer (mindre end
et halvt procentpoint) af de skønnede markedsandele.

(35) Denne markedsandel vil udgøre ca. [30-40]* %, hvis der blev lagt
antagelser til grund, som var særdeles gunstige for parterne.

(36) I 1998 skønnedes den fusionerede enheds samlede markedsandel at
udgøre [45-55]* % ([35-45]* % for WorldComs vedkommende og
[5-15]* % for MCI's vedkommende). MCI's internetvirksomhed blev
senere afhændet til Cable & Wireless.
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Fusionens virkninger for konkurrencen

a) Markedets nuværende karakteristika

(129) Der er tegn på, at MCI WorldCom i dag har en meget
stærk markedsstilling, som ikke nødvendigvis fører til, at
den som eneste virksomhed får en dominerende stilling
på markedet for maksimal konnektivitet. Det er dog
klart, at MCI WorldCom er meget tæt på at opnå en
sådan stilling. Allerede i 1997 havde MCI WorldComs
UUNet en betydelig markedsandel i forhold til sine
konkurrenter. Dette fremgik af selskabets beslutning i
begyndelsen af 1997 om ensidigt at forsøge (forsøget
slog i sidste ende fejl) at afskaffe peeringordningerne
med en række eksisterende partnere.

(130) Siden fusionen mellem MCI og WorldCom har MCI
WorldCom været i stand til at fastholde sin førerposi-
tion, og mange konkurrenter anser selskabet for at være
tæt på at have en dominerende stilling. Dette bekræftes
af, at MCI WorldCom kan forlange betydeligt højere
priser (20-100 %) end nogen af sine konkurrenter og
Sprint og samtidig fastholde førerpositionen […]* (37)
[…]* (38) […]* (39). I forbindelse med denne transaktion
kan spørgsmålet, om MCI WorldCom som eneste virk-
somhed har en dominerende stilling, dog stå åbent, da
undersøgelsen har vist, at fusionen vil skabe en domi-
nerende stilling.

(131) Parterne har anfægtet, at der er prisforskelle i forhold til
deres konkurrenter, og har navnlig anført, at AT&T
forlanger lignede priser som MCI WorldCom. Der kan
imidlertid påvises betydelige prisforskelle, så snart
sammenligningen udvides til at omfatte de andre
markedsaktører end blot AT&T.

(132) Det fremgår desuden af de oplysninger, som de fusio-
nerende parter har givet, at [[40-80]* % af begge parters
trafik er intern trafik (dvs. trafik, der ikke udveksles med
peeringpartnere). Ingen andre konkurrenter har en
højere procentdel i forbindelse med den interne trafik
end 30-35 %. Desuden udveksler selv de tre største
konkurrenter til de fusionerende parter over 15 % af
deres trafik med den fusionerede enhed. Dette viser, at
de fusionerende parter er meget mere uafhængige end
deres konkurrenter, og at deres konkurrenters afhæn-
gighed af parterne allerede i dag er betydelig. Det viser
også, at fusionen fjerner en af MCI WorldComs stær-
keste konkurrenter. Disse tal understreger også betyd-
ningen af et kundeunderlag.

(133) Dette bekræftes ligeledes af de tal, som parterne har
fremlagt vedrørende deres procentdel af kunder, der
benytter multihoming. […]*.

(134) MCI WorldComs og i mindre omfang Sprints styrke står
i modsætning til Cable & Wireless' udvikling. Dette net
er resultatet af frasalget af MCI's internetvirksomhed i
1998. Dets interne trafiks relative andel er faldet siden
frasalget og dets markedsstilling er blevet forringet. Der
er formentlig mange grunde til denne forringelse, bl.a.
markedets opfattelse, at overdragelsen ikke var fuld-
stændig, og at tjenesteudbuddet var blevet forringet.

(135) En sammenligning af de interne trafikmængder blandt
topnettene for internetkonnektivitet understreger også
den allerede eksisterende ubalance mellem markedsaktø-
rerne med hensyn til størrelse og afhængighed. De
øvrige net køber en meget mindre del af deres konnek-
tivitet hos deres kunder og er derfor meget mere afhæn-
gige af deres peeringaftaler (navnlig med MCI
WorldCom og Sprint) for at kunne tilbyde universel
konnektivitet, end det er tilfældet med MCI WorldCom
og Sprint.

(136) Deltagerne i Kommissionens undersøgelse erkender
generelt, at den fusionerede enheds store net og dens
adgang til det største antal værtscomputere og kunder
samt væsentlige internetsteder er af afgørende betydning
for deres egen ydeevne, da deres kunder vil kræve
konnektivitet til den fusionerede enheds net. Da den
fusionerede enhed vil have det største antal kunder, kan
den også tilbyde konnektivitet til hovedparten af inter-
nettet. […]* (40) […]* (41).

(137) Det er blevet fremført, at det ikke er vigtigt at være
facilitetsbaseret, og at der er rigelige mængder kapacitet
at leje. For det første er dette i strid med MCI World-
Coms egne prognoser (42). […]* (43). Kommissionens
undersøgelse har også vist, at selv om transitomkostnin-
gerne er faldet betydeligt, navnlig i Europa i de seneste
år, er de ikke faldet så meget som omkostningerne ved
at leje infrastruktur. Internetkonnektivitet er således over-
takseret. Denne overtakst er større for de større, etab-
lerede net med det største antal ruter. For at undgå
udgifterne ved at leje kapacitet eller betale for transit
har større europæiske internetudbydere nu etableret
deres egne forbindelser til USA for at nedbringe deres
transitomkostninger. De køber dog stadig transit hos
topkonnektivitetsudbyderne i USA.

(37) […]*.
(38) […]*.
(39) […]*.

(40) […]*.
(41) […]*.
(42) John Sidgmore på Spring Internet World 2000, UUNet chair says

industry concerned over capacity, Reuters, 4. april 2000.
(43) […]*.
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(138) Parterne gør ligeledes gældende, at et stort net ikke er
nogen garanti for kvalitet. Dette er i strid med resultatet
af Kommissionens undersøgelse samt oplysninger, som
parterne har givet Kommissionen. […]* (44). Betydningen
privat peering fremgår som nævnt af de krav, som store
erhvervskunder har til private peeringpunkter (45), da
dette øger sammenkoblingens pålidelighed. Da det kun
er de største topkonnektivitetsudbydere, der har private
peeringaftaler med hinanden, påvirker nettets størrelse
og arkitektur pålideligheden. […]* (46). Kommissionens
undersøgelse har også vist, at den servicekvalitet, som
UUnet tilbyder allerede i dag via sin aftale om service-
niveau (»SLA«), garanterer en forsinkelse, der er meget
lavere end den, der tilbydes af selskabets konkurrenter.
Foruden sit kundeunderlag vil den fusionerede enhed
således også få et af de største net med dækning i
mindst […]* lande og et serviceniveau, som ingen indtil
videre kan konkurrere med.

b) Virkning som følge af internettets vækst siden
1998

(139) Internettet har i de seneste år været præget af en
enestående vækst. Ifølge parterne har den hastige vækst
ført til, at væsentlige nye aktører er kommet ind på
markedet, og øget udbuddet, hvilket lægger et konkur-
rencepres på konnektivitetsudbyderne. Desuden har den
øgede anvendelse af multihoming og indholdsdistribu-
tionstjenester flyttet trafikken fra topnettene til mindre
net. Mere vigtigt er det, at trafikmængderne har ændret
sig fra at være koncentreret omkring USA til at blive
mere regionale, navnlig europæiske, som følge af øget
netudbud og lokalt indhold i andre dele af verden.

(140) Som tilkendegivet af John Sidgmore, vice-chairman i
MCI WorldCom, er det ikke desto mindre sandsynligt,
at konnektivitetsudbyderne ikke vil kunne øge kapaci-
teten for at imødekomme den stigende efterspørgsel. Da
flere er forbundet til internettet med hurtigere compu-
tere og lokale højhastighedsforbindelser, sender de også
flere data til backbonenettene. Den øgede anvendelse af
f.eks. multimedieapplikationer forøger ligeledes trafikken.
»UUNet oplever, at efterspørgslen stiger med 8-10 gange,
hvorfor vi er nødt til at øge kapaciteten med 800-
1 000 % blot for at dække det nuværende brug«. Han

erkendte, at han var bekymret for, at der ikke var
tilstrækkeligt plads på nettet til at håndtere den stigende
efterspørgsel (47).

(141) I modsætning til det, som parterne har anført, har den
hastige vækst i internettrafikken imidlertid ikke været til
hinder for, at de fusionerende parter har kunnet fast-
holde betydelige markedsandele på markedet for udbud
af maksimal eller universel konnektivitet. Dette har — i
modsætning til det, de fusionerende parter har givet
udtryk for — navnlig ikke medført en mindre koncen-
tration af topnetudbyderne. Selv om der kommet mange
væsentlige nye udbydere af internetadgang og netudby-
dere ind på markedet, har markedsundersøgelsen vist, at
der stadig er et begrænset antal udbydere af maksimal
(universel) konnektivitet. Dette skyldes de høje barrierer
for adgangen til dette marked. Der kan kun opnås
universel konnektivitet uden beregning, hvis det pågæl-
dende net har et tilstrækkeligt kundeunderlag og en
tilstrækkelig geografisk dækning. Da topnettene vokser i
takt med internettet, bliver det stadig vanskeligere for
tredjeparter at hamle op med deres størrelse for at
kunne indgå peeringaftaler med dem.

(142) Hovedparten af de nye internetudbydere, som kommer
ind på markedet, er små lokale eller regionale adgangs-
og netudbydere, som køber transit til universel konnek-
tivitet hos topudbyderne. De topkonnektivitetsudbydere,
der er kommet ind på markedet (Cable & Wireless og
AT&T), har desuden gjort dette ved at overtage eksiste-
rende net (Cable & Wireless købte MCI's internetvirk-
somhed efter fusionen mellem MCI og WorldCom, og
AT&T købte IBM Global Network (IGN)), men har
alligevel ikke været i stand til at tage betydelige
markedsandele fra de fusionerende parter.

(143) Selv om parterne har fremført, at markedet er blevet
mindre koncentreret omkring USA, og at der har været
en kolossal stigning i europæisk indhold, er parterne
selv nået frem til, at de 50 væsentligste websteder på
verdensplan er USA-baserede websteder. Dette er også i
overensstemmelse med Kommissionens resultat, at euro-
pæiske slutkunder trods øget europæisk indhold stærkt
efterspørger adgang til amerikanske websteder. Som
følge heraf går 50-80 % af den trafik, der har sin
oprindelse i EU, stadig til USA, selv om denne trafik er
blevet mindre. Det fremgår ligeledes af Kommissionens
undersøgelse, at for at europæiske udbydere af internet-
adgang og netudbydere kan tilbyde deres kunder disse
tjenester, og i modsætning til det, parterne hævder,
gælder det endog for de større europæiske udbydere, er
de stadig nødt til at benytte transit fra en eller flere
topkonnektivitetsudbydere.

(44) […]*.
(45) Se betragtning 23 ovenfor.
(46) […]*.

(47) John Sidgmore på Spring Internet World 2000, UUNet chair says
industry concerned over capacity, Reuters 4. april 2000.
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(144) Kommissionens undersøgelse har desuden vist, at trods
den øgede anvendelse af multihoming og distribuerede
indholdstjenester har der ikke været tale om en egentlig
indvirkning på markedsandelene hos topkonnektivitets-
udbyderne. Dette skyldes, at alle nye markedsaktører og
brugere af disse teknikker, uanset om de er europæiske
eller USA-baserede, er nødt til at købe konnektivitet hos
topkonnektivitetsudbyderne.

c) Markedets karakteristika efter fusionen

(145) Fusionen mellem MCI WorldCom og Sprint vil føre til
skabelse af en topnetudbyder, som alene på grund af sin
størrelse i vid udstrækning vil kunne handle uafhængigt
af sine konkurrenter og kunder. I betragtning af marke-
dets globale karakter vil dette få lige så stor betydning
for forbrugere i Europa som for forbrugere alle andre
steder.

(146) Fusionen vil skabe en superudbyder af global internet-
konnektivitet. Den vil få en iboende stærk stilling som
følge af sin absolutte og relative størrelse i forhold til
sine konkurrenter. På grund af den fusionerede enheds
størrelse vil den kunne kontrollere sine konkurrenters
og kunders priser. Den vil ligeledes være i stand til at
kontrollere den tekniske udvikling. Den fusionerede
enhed vil kunne fastholde en sådan adfærd på grund af
sin mulighed for at disciplinere markedet, navnlig på
baggrund af truslen om en selektiv forringelse af
konkurrenternes udbud inden for internetkonnektivitet
(se betragtning 152-164 nedenfor) og også gennem sin
væsentlige mulighed for at fastlægge og aftale enhver ny
teknisk udvikling, som kan muliggøre avancerede inter-
nettjenester (se betragtning 147-151 nedenfor).

1. Mulighed for at kontrollere den tekniske udvikling

(147) Den fusionerede enheds net vil gøre det muligt for den
at udbyde tjenester af en kvalitet, som dens konkur-
renter i givet fald vil skulle aftale med den fusionerede
enhed for at kunne udbyde. Dette vil blive stadig
vigtigere i forbindelse nye avancerede internettjenester.
For at sende IP-telefoni eller videobilleder over inter-
nettet skal de overførte data komprimeres, inden de
kan sendes via et internetnetværk (48).

(148) Pakkekoblingsteknikken (49) sender dataene via den mest
effektive rute, der er tilgængelig (ikke nødvendigvis ad
samme rute). Med henblik på en god servicekvalitet er

det vigtigt, at alle dataene samles igen i den korrekte
rækkefølge og på det ønskede tidspunkt. Hvis det ikke
på nogen måde er aftalt, at visse typer data skal have
prioritet, når de sendes via internettet, er der en iboende
risiko for, at billedet eller lyden først vil blive overført til
brugerens computer, når alle pakkerne er ankommet
(hvilket medfører forsinkelse) eller måske blive overført
i en ufuldstændig form.

(149) For at kunne tilbyde servicekvalitet i forbindelse med
avancerede internettjenester som f.eks. IP-telefoni, video-
konference og internetbanking er det meget vigtigt, at
forbindelsen er pålidelig. For at sikre servicekvaliteten er
udbyderne af internetkonnektivitet nødt til at blive enige
om en standard (en protokol), som vil garantere kvali-
teten af disse tjenester, når de sendes via forskellige net.
På nuværende tidspunkt findes der ingen aftalte proto-
koller i forbindelse med sådanne tjenester. Den fusione-
rede enhed vil derfor befinde sig i en ideel position til at
kunne udvikle standarder for sådanne tjenester, som kun
vil blive tilbudt på deres net eller være af en meget
bedre kvalitet på deres net, hvis konkurrenterne ikke går
ind på visse betingelser. Som følge af den fusionerede
enheds absolutte og relative størrelse vil den kunne
diktere betingelserne for sådanne fremtidige kvalitets-
standarder. Dette bekræftes også af parternes egne
bemærkninger. […]* (50).

(150) Et fusioneret MCI WorldCom/Sprint vil have mere end
[40-80]* % af sin trafik inden for sit net. Alle andre net
har intern trafik på højst 32 %. Andre topudbydere af
internetkonnektivitet vil udveksle ca. 20 % af deres
samlede trafik med den fusionerede enhed, mens den
trafik, der udveksles med andre topudbydere, vil udgøre
mindre end [0-5]* % af den fusionerede enheds samlede
trafik.

(151) Nye vigtige trafikskabende tjenester inden for internet-
trafikken, f.eks. IP-telefoni, live videokonferencer og
avancerede e-handelsløsninger, er kun tilgængelige, hvis
der kan sikres en tilstrækkelig servicekvalitet i alle de
net, som disse tjenester sendes igennem. Dette er
tilfældet med den servicekvalitet (QoS), der kan opnås
ved at holde den samlede trafik »on-net«, dvs. på et
enkelt net fra punkt-til-punkt. […]* (51). Når trafikken
sendes over et peeringpunkt, er der desuden en iboende
risiko for tab af »pakken/pakkerne« og forsinkelser, som
bringer muligheden for at tilbyde disse tjenester i fare.
Den fusionerede enheds store procentdel af »on-net«-
trafik vil øge dens incitamenter til at forringe samtra-
fikken og mindske dens incitamenter til at støtte
servicekvalitetsstandarder på tværs af nettene for at
gøre sit eget net så attraktivt som muligt.

(48) De analoge lydsignal skal først konverteres til et digitalt signal, for
at det kan overføres via internettet. Efter at være blevet digitaliseret
komprimeres og overføres det. Signalets kvalitet vil afhænge af det
antal bits, der anvendes til at kode det.

(49) Pakkekobling er den metode, der anvendes til at sende data rundt i
internettet. I forbindelse med pakkekobling splittes alle dataene op i
mindre pakker. Hver pakke har en afsenderadresse og en modtager-
adresse. Herved kan datapakker fra mange forskellige kilder
»blandes« på samme forbindelse og sorteres og dirigeres til forskel-
lige ruter undervejs. Dette gør det muligt for udbydere af internet-
konnektivitet (og deres brugere) at anvende de samme forbindelser
på samme tid.

(50) […]*.
(51) […]*.
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2. Mulighed for at hæve priserne

(152) I betragtning af den fusionerede enheds samlede stør-
relse og betydning inden for den interne trafik vil den
også kunne øge den relative pris for sine kunders
forbindelser. Parterne vil ikke blive begrænset af konkur-
renter, da disse vil stå over for truslen om en selektiv
forringelse. Den fusionerede enhed vil befinde sig i en
enestående position til at kunne kontrollere kvaliteten af
sine egne forbindelser såvel som sine konkurrenters og
kunders forbindelser. Dette skyldes, at den fusionerede
enhed i forhold til andre topudbydere af internetkon-
nektivitet kun i begrænset udstrækning vil være
afhængig af sine konkurrenter for at få konnektivitet.

3. Mulighed for at disciplinere markedet

(153) Man kunne fremføre, at da »alle behøver global konnek-
tivitet«, og den fusionerede enhed også vil være
afhængig af sine konkurrenter for at opnå dette, vil den
ikke kunne tillade sig at udvise en konkurrencebegræn-
sende adfærd. Som følge af fusionen vil den fusionerede
enhed imidlertid være i stand til at disciplinere markedet
alene på grund af truslen om en selektiv forringelse af
konkurrenternes konnektivitet. Dette vil gøre det muligt
for den at kontrollere både nuværende og potentielle
konkurrenter samt kunder på dette marked.

(154) Et ikke-dominerende net vil være alt for afhængigt af
sine konkurrenter og deres kundeunderlag til at kunne
risikere at forringe kvaliteten af sit konnektivitetsudbud.
En forringelse af peeringgrænsefladen mellem to konkur-
renter af samme størrelse vil være til skade for begge
konnektivitetsudbydere. Kvaliteten af disse to nets udbud
vil blive forringet i det omfang, hvori deres konnekti-
vitet afhænger af det andet net. Som reaktion på en
sådan forringelse vil begge nets kunder formentlig skifte
over til andre udbydere. Når der er ubalance mellem de
to nets størrelse, er det største net mindre afhængigt af
det mindste med hensyn til at opnå konnektivitet end
omvendt. En forringelse vil derfor have større virkninger
for det mindste net end for det største, da det mindste
net er mere afhængigt af det dominerende net med
hensyn til at opnå global konnektivitet end det domine-
rende net er af de mindste net.

(155) Medmindre forringelsen er så lille, at den ikke bemærkes
af kunderne hos det største net, eller den opvejes af
særlige fordele i forbindelse med dette net (f.eks. dets
absolutte størrelse og det omfang, hvori det tilveje-
bringer konnektivitet fra sine kunder), vil det største
nets konnektivitetsudbud imidlertid stadig blive mindre
konkurrencedygtigt end udbuddet hos andre net, der
ikke er blevet forringet. Inden fusionen er det ikke
sikkert, at enten MCI WorldCom eller Sprint havde
nået den ubalance med hensyn til størrelsen af deres
internetnetværk i forhold til deres net, at de med fordel
havde kunnet forringe peeringforbindelserne med deres
konkurrenter. Fusionen mellem MCI WorldCom og
Sprints internetvirksomhed vil imidlertid efter fusionen

skabe en situation, hvor den fusionerede enhed vil få et
net af en så absolut størrelse ([30-55]* % af internettet
og over [40-80]* % af trafikken inden for sit net) og
relativ størrelse ([mange]* gange større end den næst-
største på markedet), at den vil kunne handle uafhæn-
gigt af sine tidligere peeringpartnere ved selektivt at
forringe kvaliteten af sine partneres konnektivitet. Alene
truslen om en sådan forringelse vil gøre det muligt for
den fusionerede enhed at kontrollere både den tekno-
logiske udvikling på markedet og konkurrenternes priser.

(156) Hvis den fusionerede enhed besluttede at nedsætte kapa-
citeten ved private peeringpunkter (som er hovedsam-
menkoblingspunktet mellem topkonnektivitetsudbydere),
eller ikke at øge kapaciteten i overensstemmelse med
efterspørgslen, vil denne forringelse ikke umiddelbart
påvirke andre topudbydere eller den fusionerede enheds
kunder. Men den vil umiddelbart påvirke den pågæl-
dende konkurrent og dennes kunder. Ifølge tredjeparter,
konkurrenter og kunder samt parternes interne doku-
menter kræver kunderne høje kvalitetsniveauer. Reakti-
onen blandt det forringede nets kunder vil således være
at forsøge at finde et alternativ til den forringede
konnektivitet, som det forringede net har udbudt, enten
via multihoming og/eller ved at skifte fra det forringede
net.

(157) Kommissionens undersøgelse har for det første vist, at
multihoming anvendes til backup og redundans for at
sikre global konnektivitet. Undersøgelsen har ligeledes
vist, at direkte adgang til kunderne forbedrer servicekva-
liteten (dvs. mindre forsinkelse og lavere risiko for
»pakketab«). Den fusionerede enheds kunder vil således
ikke have noget økonomisk incitament til at flytte
hovedparten af deres trafik til det forringede net, når
de fortsat kan være kunder hos den fusionerede enhed,
som giver dem direkte konnektivitet og direkte adgang
til et større kundeunderlag. Det samme argument gælder
for kundernes hos konkurrenten med det forringede net.
Ved en sammenligning mellem den servicekvalitet, der
tilbydes af den fusionerede enhed, og konkurrenternes
vil også disse kunder finde det mere fordelagtigt at flytte
hovedparten af deres trafik væk fra det forringede net
og over til den fusionerede enhed. Desuden vil alene
truslen om (muligheden for), at den fusionerede enhed
også forringer andre konkurrenters net betyde, at kunder
hos det forringede net sandsynligvis vil vælge den fusi-
onerede enhed frem for andre konkurrenter, da den
fusionerede enhed vil have langt det største net og
være i stand til at garantere direkte adgang til det største
antal kunder. Selv med en betydelig multihoming vil en
forringelse alligevel medføre, at trafikken flyttes til det
dominerende net fra andre topnet, og øge fordelen i
forhold til andre topkonnektivitetsudbydere med hensyn
til antallet af betjente kunder. Slutresultatet vil sandsyn-
ligvis være, at den tidligere konkurrent inden for topnet
bliver kunde hos den fusionerede enhed, da den pågæl-
dende ikke længere vil opfylde betingelserne for peering.



Den Europæiske Unions TidendeDA 18.11.2003L 300/24

(158) For det andet vil indgåelsen af omfattende peering- og
transitaftaler være forbundet med en yderligere byrde for
konkurrenten, da der vil skulle indgås nye og supple-
rende aftaler. Dette vil både være tidskrævende og dyrt.
Men hvad der er endnu vigtigere, vil serviceniveauet
(kvalitet) i forbindelse med konnektiviteten falde yderli-
gere, da trafikken ikke længere vil gå direkte til den
fusionerede enheds kunder, men vil skulle gå gennem
andre net. I modsætning til det, parterne har fremført i
deres bemærkninger, vil passagen gennem mange hops
påvirke ydelsens kvalitet og skabe forsinkelser (forsin-
kelsen øges med antallet af hops). […]* (52) […]* Trods
denne udtalelse fra Sprint blev forholdet mellem antallet
af hops og kvaliteten af den tilbudte tjeneste anfægtet af
parterne i deres svar. Ved den mundtlige høring frem-
lagde tredjeparter imidlertid dokumentation, som gik
imod parternes argument. Dette vil på sin side medføre,
at det forringede nets kunder vil finde det større net
mere attraktivt. Det forringede net vil også finde det
vanskeligere at genvinde tilliden blandt de mistede
kunder.

(159) Derudover kan den fusionerede enhed forringe konnek-
tiviteten til sine konkurrenter (andre topkonnektivitets-
udbydere), hvis disse konkurrenter ikke accepterer at
betale afgifter (enten i form af peering mod betaling
eller transit). Den berørte konkurrent vil derpå være
nødt til at lade de nye afgifter gå videre til sine kunder
og disse igen til deres kunder. På grund af de øgede
sammenkoblingsomkostninger vil den berørte konkur-
rents kunder reagere ved at skifte fra konnektivitetsud-
byderen eller flytte det meste af deres trafik til en anden
topnetudbyder for at holde omkostningerne nede. I
betragtning af størrelsen af den fusionerede enheds net
(og dets andel af »on-net«-kunder) vil den fusionerede
enhed være det bedste og naturlige valg for disse
kunder.

(160) Den pågældende konkurrents valgmuligheder vil være
lige så begrænsede i denne sidstnævnte situation, som
hvis vedkommende var blevet udsat for en forringelse
gennem nedsat kapacitet. Som det allerede fremgik
ovenfor, vil den fusionerede enhed ved selektivt at
forringe konnektiviteten til en kunde være det naturlige
valg på grund af dens i forvejen store direkte adgang til
et kundeunderlag, der er meget større end nogen af
dens konkurrenters, for at vinde den pågældende
konkurrents kunder. Da kunderne efterspørger global
konnektivitet og et kvalitativt tjenesteudbud, vil nye
kunder reagere på samme måde. De vil af samme
grunde også vælge den fusionerede enhed frem for
andre konkurrenter.

(161) Den forringede topudbyders eneste gengældelsesmu-
lighed vil være at overtale den fusionerede enheds
kunder, der benytter »singlehoming«, til at flytte til sit

net, mest sandsynligt gennem multihoming, eller indgå
omfattende nye peering- og transitaftaler for at sikre, at
de eksisterende kunder forbliver hos udbyderen. I
modsat fald er det sandsynligt, at disse kunder (engros-
kunder eller store erhvervskunder) vil beslutte at flytte
deres trafik til den fusionerede enhed eller i det mindste
benytte multihoming igennem den fusionerede enhed.

(162) Selv om en forringelsesstrategi vil sænke servicekvali-
teten for både den fusionerede enhed og konkurrenten,
vil konkurrenten bliver ramt hårdere, da vedkommendes
kunder vil miste deres konnektivitet til en større del af
internettet end den fusionerede enheds kunder. Forholds-
mæssigt set vil den procentdel af trafikken, der berøres
af en sådan strategi, være højere for de mindre net (den
fusionerede enhed vil have [40-80]* % af sin trafik som
intern trafik, mens dens konkurrenter maksimalt vil
have 32 %. De mindre net er derfor forholdsvis mere
afhængige af den fusionerede enhed, end den fusione-
rede enhed er af de mindre net).

(163) Hvis kunderne hos det forringede net skulle beslutte at
forblive hos dette net, vil disse kunder desuden være
endnu mere tilskyndet til at benytte multihoming end
kunderne hos den fusionerede enhed, da det forringede
net ikke vil være i stand til at tilbyde global konnekti-
vitet af samme kvalitet. Da det forringede net er et
mindre net, vil der være en tilskyndelse for kunden til
at benytte multihoming igennem et større net (dvs. den
fusionerede enhed), da dette net kan garantere en god
kvalitet med direkte forbindelse til det største antal
kunder. Virkningen af forringelsen vil således blive
større, da den fusionerede enheds kunder i meget højere
grad vil kunne erstatte »on-net«-tjenester/-indhold med
»off-net«-tjenester/-indhold, end det er tilfældet med
kunderne hos det andet net. Også her vil resultatet
være, at den fusionerede enhed vil vinde kunder og
trafik, mens konkurrenten med det forringede net vil
miste begge dele.

(164) Selv hvis man antager, at kunderne hos den fusionerede
enhed og hos det forringede net i samme udstrækning
vil benytte multihoming som reaktion på forringelsen, er
det yderst sandsynligt, at forringelsen stadig vil være i
den fusionerede enheds interesse og opnå formålet med
hensyn til at konsolidere dens dominerende stilling. Selv
med en betydelig multihoming vil forringelsen medføre,
at der flyttes trafik til den fusionerede enheds net fra
andre topkonnektivitetsudbydere, og øge dens fordel i
forhold til andre konkurrenter med hensyn til antallet af
kunder, der er direkte forbundet til den. Dette vil både
styrke den fusionerede enheds markedsposition og øge
indtægterne. Det kan derfor konkluderes, at muligheden
for multihoming ikke kan modvirke en forringelse.(52) […]*.



Den Europæiske Unions TidendeDA18.11.2003 L 300/25

4. Potentiel konkurrence

(165) Parterne har anført i deres indlæg til Federal Communi-
cations Commission (53), at fusionen ikke vil indvirke på
den hårde konkurrence blandt udbyderne af internet-
backbonenet, da barriererne for udvidelse og adgang er
minimale og uden for de fusionerende parters kontrol.
Selv om en række nye markedsaktører er begyndt at
tilbyde internetkonnektivitet, og der har været en stor
stigning i opbygningen af kapacitet, er der imidlertid
stadig ikke kommet væsentlige nye aktører ind på
markedet for topnet. Enhver ændring af topnetudby-
dernes identitet (f.eks. er Qwest, Level 3, Global Cros-
sing og AT&T kommet til) er sket som følge af ændrede
ejerforhold i eksisterende net, og ikke som følge af
opbygning af nye net. Disse ændrede ejerforhold ændrer
derfor ikke koncentrationsgraden på markedet.

(166) Da det er nødvendigt at nå op på de kombinerede nets
størrelse for at have mulighed for at opnå en peering-
aftale med dem, vil potentielle nye aktører skulle være
sikre på, at de kan erobre en meget stor del af den
fremtidige vækst i internettrafikken, hvis de ønsker at nå
tærsklerne. For at erhverve kunder vil de altid i starten
være afhængige af den fusionerede enhed. Selv hvis en
ny markedsaktør erhvervede et betydeligt kundeun-
derlag, vil det være tilstrækkeligt for den fusionerede
enhed at udvise samme adfærd over for en potentiel
konkurrent som over for en faktisk konkurrent. Den vil
kunne forhindre den potentielle konkurrent i at opnå
peeringstatus ved at true med forringelse, eller den vil
kunne forhindre de potentielle konkurrenter i at opnå
status som topnet ved at fastsætte transitpriserne så
højt, at de hindres i at opnå tilstrækkelige markeds-
andele. Dette skyldes, at de mindre net (topnet eller
andre) er afhængige af den fusionerede enhed med
henblik på global konnektivitet.

(167) Selv hvis potentielle konkurrenter skulle slå sig sammen,
vil disse ikke være bedre stillet end enhver anden
konkurrent eller kunde, da de ikke vil kunne klare sig
uden konnektivitet fra de eksisterende topudbydere med
henblik på at sikre, at deres kunder ikke skifter til en
anden konnektivitetsudbyder. Potentielle konkurrenter vil
stå over for dette problem, uanset om de er europæiske
eller fra andre dele af verden. Desuden vil enhver
potentiel ny markedsaktør konkurrere med de eksiste-
rende topkonnektivitetsudbydere, som må forventes at
være lige så interesseret i at sikre sig nye kunder for at
fastholde deres status som topnet. Potentielle konkur-
renter vil således blive stillet over for konkurrence fra to
sider. For det første fra de eksisterende topkonnektivi-
tetsudbydere, som konkurrerer med den fusionerede
enhed og er nødt til at fastholde deres kundeunderlag
for at sikre, at deres peeringstatus med den fusionerede
enhed ikke lider skade. For det andet fra den fusionerede

enhed selv, som ikke vil være tilskyndet til at give den
potentielle konkurrent mulighed for at underminere sin
dominerende stilling.

5. Kundernes reaktion

(168) I betragtning af betydningen af at være forbundet til den
fusionerede enheds net vil enhedens egne kunder heller
ikke kunne træffe modforholdsregler mod en prisstig-
ning eller en forringet konnektivitet. Som anført i
betragtning 130 ovenfor accepterer MCI WorldComs
kunder allerede i dag priser, som ligger mere end 20 %
over konkurrenternes priser. Dette skyldes, at enheden
allerede har et stort direkte og indirekte kundeunderlag
og tilbyder sine kunder en garanti for serviceniveauet
(forsinkelsesgaranti).

(169) Det vil, som anført af en europæisk internetudbyder,
»blive uundgåeligt« for vedkommende at skifte fra de
nuværende toptransitudbydere og købe transit hos den
nye fusionerede enhed eller i det mindste at benytte
multihoming igennem den fusionerede enhed. Det vil
blive krævet af kunderne, som en betingelse for at købe
tjenester hos de mindre internetudbydere, at vedkom-
mende har direkte forbindelse til den fusionerede enheds
kunde. Hvis de således ikke allerede køber hovedparten
af deres transit hos en af de fusionerende parter, vil
kunderne ifølge Kommissionens undersøgelse etablere en
direkte forbindelse til den fusionerede enhed på grund af
dens store direkte og indirekte kundeunderlag.

(170) Hvis den fusionerede enhed besluttede at hæve priserne,
kunne kunderne søge at bekæmpe en sådan strategi ved
at flytte til de andre net for at danne modvægt til den
fusionerede enheds styrke. Men medmindre kunderne
kan handle i fællesskab (og der er intet, der tyder på,
at kundeunderlaget er koncentreret nok hertil), vil ingen
af de individuelle kunder være tilbøjelige til at løbe
risikoen ved at skifte udbyder for at få en service, der
muligvis er dårligere, uden garanti for, at tilstrækkeligt
mange andre kunder vil følge trop. Risikoen for en
forringet konnektivitet til den fusionerede enhed vil
være for stor. Desuden vil kunder, der er forbundet
med den fusionerede enhed, ikke uden videre gå over
til et mindre net, da de stadig indirekte vil være afhæn-
gige af den fusionerede enhed for at opnå fuld konnek-
tivitet.

(171) Ifølge parterne øger udviklingen af distribuerede
indholdstjenester (navnlig spejling og cachelagring)
forhandlingsstyrken blandt kunder som f.eks. websted-
udbydere og indholdsleverandører over for udbyderne af
konnektivitet. Parterne gør gældende, at førstnævnte let
kan skifte udbyder eller flytte en del af trafikken til
deres egne net.

(53) Sprints og MCI WorldComs indlæg til FCC, Reply to Comments
and Petitions to Deny Application for Consent to Transfer Control,
20.3.2000, s. 89 ff.
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(172) Formålet med distribuerede indholdstjenester er at øge
hastigheden af indholdsdistribution til kunder ved at
begrænse den mængde trafik, der udveksles via inter-
nettet. De fjerner imidlertid ikke indholdsleverandø-
rernes behov for at have adgang til så mange slutkunder
som muligt. Det er således vanskeligt at forstå, hvilken
indflydelse den øgede anvendelse af sådanne tjenester
kan have på valget af konnektivitetsudbyder. Hvis det er
kvaliteten, det kommer an på, har kunderne fortsat et
incitament til at vælge den fusionerede enheds net, som
vil give dem adgang til en uovertruffen del af internettet.
Det fremgår også af Kommissionens undersøgelse, at
webindholdsleverandører foretrækker at arbejde med en
enkelt udbyder, som kan tilbyde samhusning-/hostingfa-
ciliteter på globalt plan i diverse datacentre. Dette
forenkler arbejdet med administration, fakturering og
kundekontrakter. Da den fusionerede enhed vil få det
største kundeunderlag, vil indholdsleverandører, der
anvender spejling eller andre teknikker, som enhver
anden kunde også have samme behov for at få adgang
til disse kunder. Når dette er opnået, er konkurrence-
situationen den samme som i forbindelse med multi-
homing.

(173) Fusionen vil således fremkalde en sneboldeffekt, fordi
den fusionerede enhed vil have langt bedre mulighed
end konkurrenterne for at sikre sig den kommende
vækst i form af nye kunder, fordi den kan tilbyde dem
direkte forbindelse til det største net og sit kundeun-
derlag, mens konkurrenters udbud er forholdsvis uinte-
ressant på grund af den konstante trussel om afbrydelse
eller forringelse af peeringaftalen, som den fusionerede
enheds konkurrenter har hængende over sig. Som følge
heraf vil fusionen give den nye enhed mulighed for at
udvide sin markedsandel endnu mere.

(174) Den øgede anvendelse af multihoming- og indholds-
distributionstjenester vil ikke ændre dette forhold. Trods
den øgede anvendelse af sådanne teknikker vil alle
eksisterende og nye aktører på markedet have et incita-
ment til, direkte eller indirekte, at være forbundet med
den fusionerede enhed for at sikre global konnektivitet.
På grund af enhedens øgede markedsmæssige styrke
som følge af dens store kundeunderlag og store net
med global dækning vil hverken faktiske eller potentielle
konkurrenter eller kunder have mulighed for at træffe
modforholdsregler.

Parternes svar

(175) I deres svar på klagepunktsmeddelelsen gør parterne
gældende, at Kommissionen ikke i tilstrækkelig grad har
taget hensyn til andre faktorer end markedsandele, da
den konkluderede, at den fusionerede enhed vil få en
dominerende stilling.

(176) Ifølge parterne har Kommissionen således ikke taget
hensyn til a) den korte periode, der er nødvendigt til at
etablere et internetbackbonenet og komme ind på
markedet, samt de tabte omkostninger (sunk costs) i
forbindelse med driften/etableringen af et internetback-
bonenet, b) at kunderne hos topkonnektivitetsudbyderne
er sofistikerede selskaber, som har adgang til markeds-
information, og ikke kan forventes at acceptere nogen
form for forringelse, c) at innovation spiller en grund-
læggende rolle med hensyn til at holde trit med den
konstant stigende efterspørgsel efter tjenester af høj
kvalitet, og d) at det relevante marked er kendetegnet
ved svingende markedsandele.

(177) Det må understreges, at parternes svar er i strid med
alle de bemærkninger, som Sprint fremsatte i forbindelse
med undersøgelsen af fusionen mellem WorldCom og
MCI, hvor selskabet hævdede, at sammenlægningen af
WorldCom og MCI ville medføre en enhed, som var i
stand til at forringe konkurrenternes (herunder Sprints)
peeringforbindelser som følge af sin absolutte og relative
størrelse.

Adgangsbarrierer

(178) Det blev nævnt i betragtning 166 ovenfor, at der er høje
barrierer for adgangen til det relevante marked, der er
identificeret. Kommissionens undersøgelse har vist, at
det er den etablerede topudbyder, som måske er i den
bedste position til at sikre sig den fremtidige vækst. MCI
WorldCom har som følge af sit omfattende net, store
kundeunderlag og trafikmængde været i stand til at
fastholde sin førerposition trods den øgede vækst på
markedet i de seneste to år. For at en ny markedsaktør
kan udfordre denne stilling, behøver den pågældende
ikke blot et omfattende net, men også et betydeligt
kundeunderlag. Uden et stort kundeunderlag og betyde-
lige trafikmængder vil en ny aktør ikke kunne få en
peeringaftale med topkonnektivitetsudbyderne.

(179) I denne henseende fremfører parterne i deres svar på
klagepunktsmeddelelsen, at peering ikke er en barriere
for adgang til markedet. Dette argument er imidlertid
baseret på den antagelse, at internettet ikke er hierarkisk,
en antagelse, som modsiges af Sprint og af resultaterne
af Kommissionens undersøgelse i denne procedure.
Topkonnektivitetsudbyderne kan kun opretholde deres
stilling ved at sikre, at de fortsat har peeringaftaler med
alle andre topnet. I modsat fald vil de rykke ned blandt
de sekundære udbydere. Under alle omstændigheder,
som erkendt af Sprint i et indlæg til Kommissionen
[…]* (54).

(54) […]*.
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Kundernes reaktion

(180) Parterne fremfører derpå, at en forringelse vil være en
kontraproduktiv politik på internettet, hvor udbyderne
af internetkonnektivitetstjenester konkurrerer på
grundlag af udbud af forbindelser af høj kvalitet. En
forringelsesstrategi vil være til lige så stor skade for den
fusionerede enheds kunder som for det forringede nets
kunder, og den lange periode, der kræves til at gennem-
føre en sådan strategi fuldt ud, vil bevirke, at den
fusionerede enhed mister markedsandele. Parterne frem-
fører ligeledes, at det vil være let at opdage en forrin-
gelse.

(181) Parterne har desuden fremført, at hvis den fusionerede
enhed skulle indlede en selektiv forringelsespolitik, vil
dette påvirke den fusionerede enhed mere end dens
konkurrenter, da en konkurrent vil være stærkt
tilskyndet til at skifte, ikke til den fusionerede enhed,
men til dens største konkurrenter, da kun disse tilbyder
en tjeneste, der ikke er forringet. Parterne gjorde
gældende, at den fusionerede enheds samlede kvalitet
ville være dårligere end konkurrenternes.

(182) Kommissionen kan ikke tilslutte sig denne analyse. Hvis
den fusionerede enhed, som anført i betragtning 164
ovenfor, nedsatte tempoet for opgraderingen af private
peeringpunkter, vil dette ikke nødvendigvis i nævne-
værdig grad påvirke dens egne kunder. Dette fremgår
ligeledes af parternes egne bemærkninger til Kommis-
sionen (55). Det store kundeunderlag sammen med
nettets omfattende dækning vil gøre det muligt for den
fusionerede enhed at fastholde tjenesternes kvalitet, da
kunderne ikke nødvendigvis vil skulle forlade nettet,
hvilket ellers ville øge disses risiko med hensyn til
forsinkelse, pålidelighed og generelle spørgsmål vedrø-
rende ydeevne.

(183) Da den fusionerede enhed kun i ringe udstrækning er
afhængig af sine mindre konkurrenter, mens den er en
væsentlig kilde til konnektivitet for hver af disse konkur-
renter, vil den servicekvalitet, som tilbydes af MCI
WorldCom/Sprint, ikke i nævneværdig grad blive
påvirket af en selektiv forringelsesstrategi. Hvis den fusi-
onerede enhed forringede en af sine fire største konkur-
renters konnektivitet, vil dette kun påvirke ca. [0-10]* %
af dens samlede trafik. Men det vil for enhver af de
største konkurrenter udgøre over [10-20]* % af den
trafik, der udveksles med den fusionerede enhed (»off-
net«-trafik). Hvis det antages, at dette vil medføre et fald
på 50 % i kvaliteten af forbindelsen mellem de to
peeringpartnere, vil dette føre til et fald på et procent-
point i den servicekvalitet, der tilbydes af MCI
WorldCom, og på syv procentpoint, for så vidt angår
dens mindre konkurrent.

(184) Den fusionerede enheds »on-net«-trafik vil desuden
udgøre ca. [40-80]* % af trafikken gennem dens back-

bonenet. Dette betyder, at enhver af den fusionerede
enheds kunder kan få adgang til [40-80]* % af inter-
nettet uden at anvende peeringforbindelser. [40-80]* %
af servicekvaliteten vil under alle omstændigheder ikke
blive påvirket af en forringelse. Det bemærkes, at de
anmeldende parter har anfægtet betydningen af »on-net«-
trafikken som beregnet af Kommissionen. Efter deres
opfattelse bør »on-net«-trafik kun omfatte trafik, der
udveksles mellem de fusionerede parters slutkunder og
ikke mellem videresælgere af internetkonnektivitet, som
tilfældigvis er kunder hos MCI WorldCom/Sprint. Denne
påstand kan ikke stå for en nærmere undersøgelse, da
det kommer an på, om den fusionerede enheds kunder
vil have direkte adgang til [40-80]* % af internettet
uden at skulle igennem en peeringforbindelse. En forrin-
gelse af en peeringforbindelse vil ikke påvirke adgangen
til [40-80]* % af internettet.

(185) Den hastige vækst i internettrafikken vil gøre det muligt
for den fusionerede enhed at gennemføre sin forringel-
sesstrategi ved at fokusere på udviklingen af sit eget net
og egne kunder i stedet for at opgradere forbindelserne
til konkurrenter. Dette forholder sig navnlig sådan på
grund af MCI WorldCom/Sprints store kundeunderlag i
forhold til den fusionerede enheds konkurrenter. Hvis
kunderne, som parterne fremfører, let vil kunne opdage
dette, vil både eksisterende kunder hos den fusionerede
enhed, kunder hos den fusionerede enheds konkurrenter
samt nye kunder være mere tilbøjelige til at vælge MCI
WorldCom som deres hovedudbyder af konnektivitet.
Dette vil sandsynligvis navnlig gælde for internetudby-
dere, der har store kunder, og indholdsleverandører, der
skal have en konnektivitet af god kvalitet til deres
websteder og kunder. Det kan forventes, at velinforme-
rede kunder vil reagere hurtigere på en forringelse end
andre kunder. De vil også i højere grad end mindre
velinformerede kunder være i stand til at udnytte forde-
lene ved at være direkte forbundet med den fusionerede
enheds store kundeunderlag.

(186) Parterne har anført i deres svar, at multihoming kan
anvendes til at undgå en forringelse. Ifølge parterne vil
en kunde let kunne opveje en forringelse ved at anvende
en direkte forbindelse, som vil gå uden om den forrin-
gede peeringforbindelse.

(187) Som nævnt i betragtning 36 ovenfor forhindrer multi-
homing imidlertid ikke nødvendigvis trafik i at blive
sendt via et net med en forringet forbindelse. Den rute,
som den afgående trafik følger, kan i et vist omfang
påvirkes, således at det undgås, at den sendes via et
forringet net, mens det ikke i nævneværdig grad vil være
muligt at kontrollere returtrafikken. En kunde vil i
denne situation sandsynligvis vælge den sikreste løsning
og søge uden om det forringede peeringpunkt ved at(55) […]*.
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blive forbundet direkte til den fusionerede enhed i stedet
for til en mindre konnektivitetsudbyder, da dette vil give
mulighed for direkte konnektivitet til den fusionerede
enheds kundeunderlag. Hvis kunden ligeledes beslutter at
benytte multihoming igennem en anden konnektivitets-
udbyder, er det mere sandsynligt, at denne forbindelse er
sekundær i forhold til aftalen med den fusionerede
enhed og anvendes som en backup til hovedudbyderen
af konnektivitet, MCI WorldCom/Sprint.

(188) Parterne har gjort gældende, at muligheden for at hæve
priserne for transit ved siden af serviceforringelsen kun
vil fremskynde kundernes flugt fra den fusionerede
enhed til andre topkonnektivitetsudbydere, som vil
tilbyde en bedre kvalitet til en lavere pris.

(189) Parterne antager i deres argument, at den fusionerede
enhed vil anvende en sådan strategi blindt og vilkårligt.
Parterne vil imidlertid kunne koncentrere forringelsen
og/eller prisstigningen om potentielle konkurrenter, som
måtte ønske at komme ind på markedet. Som det
fremgår af Kommissionens undersøgelse, vil en potentiel
konkurrent ikke kunne forblive konkurrencedygtig (og
udbyde universel konnektivitet) uden at opnå konnekti-
vitet til den fusionerede enheds kunder. Hvis den poten-
tielle konkurrent ikke køber transit hos den fusionerede
enhed, vil vedkommende være nødt til at indgå en
peeringaftale med den eller blive kunde hos den. Det er
imidlertid ikke en selvfølge, at den fusionerede enhed vil
indgå en peeringaftale. Alternativt kunne nuværende
kunder disciplineres med en trussel om enten en forrin-
gelse eller højere priser. I betragtning af de potentielle
konkurrenters og kunders afhængighed af den fusione-
rede enhed kan denne strategi anvendes effektivt på de
pågældende virksomheder uden nogen betydelig risiko
for den fusionerede enheds egen markedsstilling. Det er
med andre ord yderst usandsynligt, at den fusionerede
enhed generelt vil hæve sine priser eller forringe sine
forbindelser for at disciplinere markedet.

(190) Et stort kundeunderlag sammen med et stort net gør
det desuden muligt for en konnektivitetsudbyder at
opretholde højere kvalitetsstandarder end en mindre
netudbyder, hvor kunderne vil være nødt til at forlade
deres net, hvilket vil øge disses risiko med hensyn til
forsinkelse, pålidelighed og generelle spørgsmål vedrø-
rende ydeevne.

Virkning af innovation

(191) Parterne har også fremført i deres svar på klagepunkts-
meddelelsen, at både kunder og slutbrugere har
mulighed for at gå uden om forringede peeringpunkter
ved hjælp af nye teknologier som cachelagring og andre
lagringsteknikker.

(192) Kommissionen er ikke enig i denne opfattelse, da dette
kun er tilfældet i et begrænset omfang. Det er korrekt,
at disse teknikker i stadig højere grad anvendes til at
modvirke overbelastning og forsinkelse. Men disse
teknikker kan ikke anvendes til alle former for indhold.
Desuden skal trafikken stadig sendes via topkonnektivi-
tetsudbyderne for at sikre fuld konnektivitet. Under alle
omstændigheder anvendes nogle af disse teknikker også
af topkonnektivitetsudbyderne for at reducere overbelast-
ningen af nettene og flytte indholdet tættere på deres
kunder.

(193) Parterne har bestridt, at den fusionerede enhed vil
kunne kontrollere den tekniske udvikling. Ifølge parterne
vil ingen individuel internetudbyder kunne indføre stan-
darder på internettet på netniveau.

(194) Da innovation imidlertid vil spille en stadig vigtigere
rolle i internettets fremtidige udvikling, vil en domine-
rende aktør med et stort kundeunderlag bedst kunne
sætte tempoet for en sådan innovation. Den teknologi,
som den dominerende operatør anvender til at udbyde
en given tjeneste, vil blive en de facto standard, da alle
kunder hos denne dominerende virksomhed vil have
indført den teknologi, som det etablerede selskab har
valgt.

Svingende markedsandele

(195) Parterne har desuden gjort gældende, at markedsande-
lene vil være svingende. Som beskrevet i afsnittet vedrø-
rende beregningen af markedsandele har MCI World-
Coms markedsandel imidlertid ligget bemærkelsesværdigt
stabilt fra den ene procedure til den anden. Med hensyn
til de øvrige markedsaktørers markedsandel har AT&T
oplevet en stigning, mens der har været tale om et fald i
forbindelse med alle andre konkurrenter.

Konklusion

(196) Det følger af ovenstående, at hvis den anmeldte fusion
ikke ændres, vil den resultere i en enhed af en så
absolut (over [35-45]* % af markedet) og relativ stør-
relse ([mange]* gange større end dens nærmeste konkur-
rent), at dette vil gøre det muligt for den fusionerede
enhed at handle uafhængigt af konkurrenter og kunder.
Den vil f.eks. kunne hæve priserne over for kunderne
eller indføre sine egne standarder over for industrien.
Ved på ethvert tidspunkt at kunne sænke sine konkur-
renters servicekvalitet ved hjælp af selektiv forringelse
har den fusionerede enhed mulighed for at disciplinere
markedet. Det kan derfor konkluderes, at den anmeldte
transaktion vil føre til enten skabelse eller styrkelse af en
dominerende stilling på markedet for udbud af
maksimal eller universel internetkonnektivitet.
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GLOBALE TELETJENESTER

Markedets nuværende karakteristika

a) Konkurrenceparametre

(197) Globale teletjenester udbydes som skræddersyede
løsninger til multinationale selskaber. På grund af disse
tjenesters yderst tekniske beskaffenhed fungerer
markedet typisk på den måde, at kunderne tilrettelægger
udbud, som udbydere af globale teletjenester opfordres
til at afgive tilbud på.

(198) For at være en troværdig tilbudsgiver skal en ansøger
opfylde høje kvalitetskrav (f.eks. for at bevise, at
vedkommendes net har global dækning, at det er pålide-
ligt, at det støttes af et tilstrækkeligt stort salgspersonale
og teknisk personale til at kunne afhjælpe eventuelle fejl
i forbindelse med den leverede tjeneste osv.). Det
fremgik, at mærke-/kvalitetsopfattelsen også er et
væsentligt konkurrenceelement. Den omstændighed, at
en udbyder allerede har et betydeligt antal kunder inden
for globale teletjenester og også en række nøglekunder
synes at være en afgørende faktor for kunderne, når de
skal afgøre, om der er tale om en troværdig tilbudsgiver.
Kunder bekræftede, at prisen kun var relevant i udbuds-
processens anden fase, når det var sikret, at tjenesten
havde et tilstrækkeligt kvalitetsniveau.

(199) Markedsundersøgelsen har vist, at det er dyrt og tids- og
ressourcekrævende at deltage i sådanne udbud. Det er en
stor fordel at have kendskab til tidligere udbud for at
kunne afgive et konkurrencedygtigt tilbud, da det giver
værdifulde oplysninger om de seneste markedspriser og
konkurrenternes tilbudsadfærd. Sådanne oplysninger gør
det muligt for et markedsaktør at sikre, at den pris, der
tilbydes i den første fase, ligger inden for et interval, der
er acceptabelt for den potentielle kunde, og derpå finjus-
tere prisen under forhandlingerne i den anden fase.

b) Adgangsbarrierer

(200) Ifølge de anmeldende parter er det rimelig let at komme
ind på markedet for globale teletjenester. Dog fremgår
det af materiale fra både de anmeldende parter og
tredjeparter, at dette ikke er tilfældet. Omkostningerne
ved at afgive tilbud kan udgøre fra nogle få tusinde
dollar til over 500 000 USD i forbindelse med nogle
udbud. Det kan tage indtil et år, inden hele udbudspro-
cessen er færdig, og kan kræve et betydeligt antal

medarbejdere til at færdiggøre udbudsprocessen for leve-
randøren. Deltagelse på markedet medfører derfor store
tabte omkostninger. En egentlig global operatør kan
ifølge en tredjepart forventes at modtage et par
hundrede komplekse anmodninger om forslag hvert år
og mange flere mere enkle anmodninger. Med denne
mængde og hyppighed samt omkostningerne ved at
afgive tilbud på hver enkelt synes omkostningerne ved
at gå ind på markedet for teletjenester at være store.
Selv hvis den nye markedsaktør er rede til at afholde de
tabte omkostninger i forbindelse med tilbudsgivningen,
vil der skulle overvindes endnu en vanskelighed, nemlig
manglen på et eksisterende kundeunderlag, hvormed
kunden kan overbevises om, at aktøren er en troværdig
tilbudsgiver på markedet. Dette omfatter support- og
salgspersonale i organisationen, som har erfaring til at
gennemføre RFP-tilbuddet.

(201) Ifølge en tredjepart kan man, hvis man ønsker at
komme ind på markedet, vælge mellem enten at etablere
nettet på basis af lejede linjer, som er en hurtig, men
dyrere måde, eller udrulle sit eget net, som vil gøre det
muligt at kontrollere omkostningerne i fremtiden, men
tager længere tid. Adgangen til markedet er derfor
vanskeliggjort på to måder, således at nye aktører —

hvis det antages, at de kan nå frem til den anden fase i
en udbudsproces — som ønsker at komme hurtigt ind
på markedet, vil være ude af stand til i omkostnings-
mæssig henseende at konkurrere med etablerede udby-
dere med etablerede net, hvis de benytter lejede linjer,
mens etableringen af et nyt net vil forsinke virksomhe-
dens adgang til markedet yderligere. Det bemærkes lige-
ledes, at Equant, en af markedsaktørerne, for nylig
meddelte, at selskabet nu agter at etablere eget net i
stedet for at leje lyslederkabler. Kunder har også oplyst,
at de foretrækker facilitetsbaserede udbydere, da disse
udbydere har direkte kontrol med de underliggende
kabler og derfor er i stand til bedre at kontrollere
kvaliteten af deres udbud.

(202) […]* Hvis det vil tage et så stærkt selskab som Sprint så
lang tid at opbygge sin ikke-amerikanske virksomhed,
såfremt fusionen ikke lykkes, vil opgaven for nye
markedsaktører uden Sprints amerikanske netværk,
mærkeimage og store kundeunderlag være endnu større.

(203) […]*.

(204) […]* (56).

(56) […]*.
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(205) Det fremgår således af ovenstående, at der er høje
barrierer for nye aktørers adgang til markedet i modsæt-
ning til det, de anmeldende parter har hævdet i deres
bemærkninger. For at opnå en omfattende adgang er
nye markedsaktører nødt til at byde på et betydeligt
antal kontrakter, hvilket er dyrt. For at vinde sådanne
kontrakter, skal disse selskaber have et net, der opfylder
de krævende betingelser, som kunder opstiller i RFP, for
at kunne få adgang til den anden fase i en udbuds-
proces, og dette net skal i reglen være omfattende for at
imødekomme kundernes behov og have et tjeneste-
udbud til lave priser. Selv hvis nye markedsaktører kan
imødekomme disse behov, vil de stadig mangle de
erfaringer med tilbudsgivning, som de eksisterende
markedsaktører besidder. Sådanne erfaringer vil gøre
det muligt for de nye aktører at udlede oplysninger om
konkurrenters tidligere priser, sandsynlige omkostninger
og adfærd, hvilket er nødvendige for at sætte dem i
stand til bedre at konkurrere.

c) Markedsaktører

(206) Inden fusionen var der på udbudssiden tre hovedleve-
randører samt en række mindre konkurrenter. De tre
hovedleverandører var Concert-alliancen (bestående af
BT, AT&T og det fællesejede datterselskab Concert),
MCI WorldCom og Global One-alliancen (bestående af
France Télécom, Deutsche Telekom, Sprint og det fælles-
ejede datterselskab Global One). Disse tre leverandører
havde betydelige kundeporteføljer. De var i stand til at
deltage i hovedparten af de anmodninger om forslag,
der blev udsendt af kunder, og tilbyde enhver form for
globale teletjenester. De mindre aktører, herunder Cable
& Wireless og Equant, var kun i stand til at deltage i
nogle få udbud og vandt sjældent vigtige udbud og
kunne ikke nødvendigvis tilbyde alle tjenester. En vigtig
konkurrencefordel, som de tre hovedaktører havde, var,
at de via deres omfattende deltagelse i udbud (der er et
par hundrede udbud om året) kunne indsamle oplys-
ninger om omkostningerne og priserne i forbindelse
med hovedparten af de efterspurgte globale teletjenester.

(207) I BT/AT&T-beslutningen fandt Kommissionen, at der var
et begrænset antal faktiske eller potentielle konkurrenter
på markedet for globale teletjenester. Disse omfattede
BT/Concert, AT&T/AUCS/Unisource/WorldPartners,
Global One, Equant, Cable & Wireless samt andre
potentielle lokale og it-baserede selskaber som potenti-
elle konkurrenter på markedet. I samme beslutning fandt
Kommissionen, at der på efterspørgselssiden var en
begrænset række selskaber, som ifølge nogle kunder til
globale teletjenester altid kunne tages i betragtning ved
udsendelsen af en RFP (BT/Concert, AT&T/AUCS/
Unisource/WorldPartners, Global One, Equant og Cable
& Wireless) (57).

(208) Oplysninger fra kunder vedrørende deres udbud i det
seneste år med henblik på globale teletjenester bekræf-
tede, at det generelt var den samme begrænsede række
leverandører, som har afgivet tilbud på disse kontrakter,
nemlig Equant, MCI WorldCom, BT, AT&T, C&W og
Global One.

(209) I anmeldelsen angiver parterne ikke nærmere, hvilke
selskaber der befinder sig på eller uden for markedet. I
stedet sammenligner de Kommissionens vurdering i BT/
AT&T-beslutningen med den vurdering, som Federal
Communications Commission (FCC) havde foretaget i
forbindelse med samme transaktion (58). FCC's beslutning
»identificerede en række andre selskaber, som er på vej
til at blive væsentlige udbydere af globale teletjenester«.
Disse selskaber omfattede de lokale teleselskaber
(RBOCs) og »nye operatører« såsom Qwest, IXC og
Level 3 samt Global Crossing/Frontier, GTS (som erhver-
vede Esprit Telecom i 1999) og Colt. Parternes analyse
af anmeldelsen vedrører kun den potentielle konkur-
rence, og de anmeldende parter sætter ikke spørgsmåls-
tegn ved den liste over faktiske konkurrenter, der var
indeholdt i BT/AT&T-beslutningen. I andre dokumenter,
som Kommissionen har fået forelagt, anførte parterne
også andre nye aktører såsom Deutsche Telekom,
Infonet, Telecom Italia og Telefónica.

(210) Parternes påstande om, at der er mange potentielle
konkurrenter, som let kan komme ind på markedet,
modsiges både af deres egne bemærkninger og af
Kommissionens undersøgelse, som begge bekræfter
analysen i BT/AT&T-sagen.

(211) I et indlæg (59) i forbindelse med BT/AT&T-proceduren,
som vedrørte lignende produkter som produkterne i den
foreliggende sag, anførte MCI WorldCom, at: […]* (60)
[…]*.

(212) Desuden fremgår det af dokumenter, som Kommissio-
nen har fået forelagt som led i undersøgelsen (61), […]*.

(213) Ved godkendelsen af BT/AT&T-transaktionen anvendte
Kommissionen den snævrest mulige markedsafgrænsning
for at kunne underkaste transaktionen en meget grundig
analyse. Selv om de anmeldende parter stort set ikke
satte spørgsmålstegn ved antallet af konkurrenter på
markedet, er det nødvendigt at fastslå, om aktørerne på
markedet har ændret sig i det seneste år samt måle
virkningen af denne transaktion.

(57) Efter gennemførelsen af BT/AT&T er WorldPartners-alliancen i
realiteten forsvundet, og Unisource er blevet fusioneret til Infonet
sammen med AUCS.

(58) Anmeldelsesformularen, s. 39.
(59) Svar dateret den 23. november 1998 på Kommissionens begæring

om oplysninger.
(60) Dvs. BT/AT&T/Concert.
(61) […]*.
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(214) Som forudset i BT/AT&T-beslutningen er Unisource hørt
op med at eksistere i sin tidligere form, og WorldPart-
ners-alliancen synes nu at være hensygnende. AUCS, det
tidligere AT&T-Unisource-joint venture, indgår nu i
Infonet. Nogle multinationale selskaber har anført
AUCS/Infonet som leverandør i forbindelse med nogle
udbud. Desuden har et andet selskab anført AUCS/
Infonet som konkurrent i forbindelse med visse udbud,
men hovedsagelig til små og mellemstore virksomheder
i Europa, og ikke en egentlig global aktør. Dette
bekræftes også af de oplysninger om vundne/tabte
udbud, som selskaberne på markedet har forelagt, hvor
Infonet meget sjældent optrådte som vinder eller
tabende tilbudsgiver i forbindelse med de kontrakter,
som Kommissionen fik forelagt oplysninger om.

(215) Kommissionen har også undersøgt en række andre
mulige nye aktører på markedet, som de anmeldende
parter har udpeget. Disse omfattede som nævnt de
lokale teleselskaber (RBOCs), Qwest, Global Crossing/
Frontier, IXC, Level 3, GTS (som erhvervede Esprit
Telecom i 1999) og Colt. Kommissionen bemærkede
imidlertid i sin klagepunktsmeddelelse, at med undta-
gelse af Qwest, som behandles i betragtning 216
nedenfor, optrådte ingen af disse selskaber særlig
hyppigt på de lister over vundne/tabte udbud, som de
største leverandører havde forelagt, og heller ikke i
kunders vurdering som svar på Kommissionens
spørgsmål. Mange af de nævnte selskaber syntes endda
at være ukendte for nogle kunder, da der enten ikke var
nogen kommentar eller et spørgsmålstegn ud for deres
plads i tabellen over mulige konkurrenter. I den interne
analyse, som MCI WorldCom og Sprint forelagde, var
ingen af de nævnte selskaber, med undtagelse af Qwest,
angivet som en alvorlig konkurrent på datamarkederne:
I det omfang, de blev betragtet som konkurrenter, var
de sammenfattet under kategorien »andre« i analysen.
Endelig beskrev Berge Ayvazian, bestyrelsesformand og
koncernchef for Yankee Group, en stor konsulentvirk-
somhed i telesektoren, to af konkurrenterne som:
»sekundære konkurrenter såsom Qwest og Level 3« (62).

(216) Af de potentielle konkurrenter, som de anmeldende
parter har udpeget, er Qwest som nævnt i
betragtning 215 ovenfor den mest overbevisende mulige
faktiske nye aktør på markedet for globale teletjenester.
Ifølge de oplysninger om vundne/tabte udbud, som er
forelagt af MCI WorldCom og en tredjepart, er Qwest
efterhånden ved at blive betragtet som en konkurrent i
forbindelse med nogle udbud. […]* (63) […]* Som fast-
slået af parterne i deres analyse af de potentielle konkur-
renter på dette marked har Qwest desuden et joint

venture sammen med KPN, som »råder over betydelige
aktiver i form af europæiske langdistanceforbindelser og
ekspertise«. Af alle de mulige nye aktører på markedet
siden BT/AT&T-beslutningen synes Qwest derfor at være
den mest troværdige.

(217) Uanset ovenstående har Kommissionen i betragtning af
de forskellige opfattelser af antallet af aktører på
markedet i forbindelse med denne analyse udvidet sin
opfattelse af aktørerne på markedet og antaget, at nogle
af de marginale aktører er på markedet. Det blev
derefter vurderet, om disse kan udøve en betydelig
indflydelse på de væsentlige aktører på markedet efter
fusionen (MCI WorldCom/Sprint og Concert-alli-
ancen (64)), eller om de to væsentlige aktører efter fusi-
onen vil have en dominerende stilling, enten hver for sig
eller sammen.

(218) I bemærkninger til Kommissionen som led i proceduren
forelagde både MCI WorldCom og Sprint oplysninger
om deres vurdering af aktørerne på markedet på
grundlag af en liste over de tjenestekategorier, som de
udbyder på markedet. Herved fremkom følgende
samlede resultater:

Selskab

MCI WorldComs opfattelse Sprints opfattelse

Antal
udbudte
tjenester

Bedømmelse
(mellem 1
(bedst) og 5
(dårligst))

Antal
udbudte
tjenester

Bedømmelse
(mellem 1
(bedst) og 5
(dårligst))

MCI WorldCom [...]* [...]* [...]* [...]*

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

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

AT&T [...]* [...]* — —

BT [...]* [...]* — —

Global One [...]* [...]* [...]* [...]*

Cable & Wireless [...]* [...]* [...]* [...]*

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

Qwest/KPN — — [...]* [...]*

Infonet — — [...]* [...]*

SBC — — [...]* [...]*(62) http://www.yankeegroup.com/webfolder/yg21a.nsf/yankeetoday/
A+View+From+the+Top.+Our+President+and+CEO,+Berge+Ayva-
zian+discusses+the+proposed+merger+of+MCI+WorldCom+and+S-
print.

(63) […]*. (64) Dvs. Concert selv sammen med sine moderselskaber AT&T og BT.
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Selskab

MCI WorldComs opfattelse Sprints opfattelse

Antal
udbudte
tjenester

Bedømmelse
(mellem 1
(bedst) og 5
(dårligst))

Antal
udbudte
tjenester

Bedømmelse
(mellem 1
(bedst) og 5
(dårligst))

Deutsche
Telekom

— — [...]* [...]*

France Télécom — — [...]* [...]*

(219) Det fremgår af ovennævnte analyse, som er baseret på
parternes opfattelse af tjenestekategorierne, at både MCI
WorldCom/Sprint og Concert-alliancen vil udbyde alle
former for tjenester efter fusionen. Visse andre tilbyder
et lignende udvalg af tjenester, men har efter de anmel-
dende parters opfattelse ikke et lige så godt udbud af
tjenester.

Fusionens virkninger

(220) I BT/AT&T fandt Kommissionen, at markedsandelene i
den pågældende sag (på 39-47 % — se betragtning 106-
108 i BT/AT&T-beslutningen) ikke i sig selv tydede på,
at der ville blive skabt en dominerende stilling. Dette
skyldtes tilstedeværelsen af betydelige konkurrenter til
Concert-alliancen, f.eks. Sprint/Global One og MCI
WorldCom samt i mindre omfang Equant og C&W,
som man fandt kunne konkurrere på lige vilkår med
joint venturet. Disse aktører kunne i fællesskab udøve et
konkurrencepres på de anmeldende parter, når der skulle
bydes på en kontrakt fra en kunde. De sikrede således
kunderne, at der ville være tilstrækkeligt mange tilbuds-
givere til at sikre, at konkurrencen opretholdes. Grunden
hertil var enten, at de af kunden også anmodes om at
byde, eller at parterne ved, at de stillet over for sofisti-
kerede kunder ikke vil kunne pålægge vilkår, da kunden
i så fald vil udsende deres anmodning om forslag til de
øvrige mulige udbydere.

(221) På samme tidspunkt som den anmeldte fusion har
Global One-alliancen mistet to af sine medlemmer,
hvilket indvirker på konkurrencen i to henseender. For
det første mister Global One med Sprints optagelse i
MCI WorldCom-koncernen, som er direkte konkurrent
til Global One, sin distributionspartner og derfor sin
tilstedeværelse i USA. For det andet har opløsningen af
Global One-joint venturet og salget af dets aktiver til
France Télécom også en lignende effekt i Tyskland, men

der er ingen årsagssammenhæng mellem den anmeldte
fusion og Deutsche Telekoms udtræden af Global One.

(222) Sprints betydning for Global Ones markedsstilling
understreges af interne dokumenter fra parterne. […]*.

(223) Nuværende og potentielle kunder hos Global One viste
en vis loyalitet over for deres leverandør, da de blev
spurgt, om de ville skifte leverandør. De anførte imid-
lertid, at Global Ones mulighed for at tilvejebringe
dækning i USA ville blive undersøgt nøje i resten af
den løbende kontraktperiode og på tidspunktet for
forlængelser. Som svar på Kommissionens undersøgelse
vurderede næsten alle nuværende eller potentielle kunder
Global One, efter France Télécoms overtagelse af
selskabet, som en aktør i midterfeltet, efter MCI
WorldCom og Concert-alliancen. Dette skyldtes til dels
den pludselige manglende dækning i USA.

(224) Den anden virkning af den anmeldte fusion skyldes
sammenlægningen af Sprints kunder i USA med MCI
WorldComs kunder. Denne sammenlægning vil styrke
sidstnævntes i forvejen stærke position på markedet for
globale teletjenester.

(225) De anmeldende parter har gjort gældende i deres anmel-
delse og som led i proceduren, at de nuværende Sprint-
kunder, som benytter Global Ones tjenester, vil forblive
hos Global One og ikke Sprint. Ifølge parterne vil
sådanne kunder på en eller anden måde være bundet
til Global One-nettet. Dette blev imidlertid ikke
bekræftet af markedsundersøgelsen. Dette modsiges af
begge parters analyse af Global Ones fremtid.

(226) […]*. Det forventes også generelt, at Global One vil
miste en betydelig del af sine nuværende kunder som
følge af fusionen, hovedsagelig på grund af den
manglende dækning i USA, som beskrevet i
betragtning 221 ovenfor.

(227) Denne anden virkning, hvor det er sandsynligt, at der vil
blive flyttet kunder fra Global One til den fusionerede
enhed, bekræftes af Sprint i et dokument, der er forelagt
Kommissionen. […]* (65). Et multinationalt selskab
tilkendegav f.eks., at Global One mangler amerikanske
tilstedeværelse og ikke har en særlig stærk global tilste-
deværelse, men har en meget god tilstedeværelse i EMEA
(Europa, Mellemøsten og Afrika) og gode servicemulig-
heder. Et andet selskab anførte, at det formentlig ikke vil
fortsætte sine forbindelser til Global One, men afventer
den videre udvikling i forbindelse med selskabet.

(65) […]*.
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(228) Fusionen vil derfor medføre, at Global One forsvinder
som en effektiv førende konkurrent på markedet for
globale teletjenester på grund af selskabets manglende
dækning i USA og det forventede tab af en betydelig del
af dets amerikanske kunder til den fusionerede enhed.
Nedenstående analyse er derfor foretaget på det
grundlag, at selv om Global One vil forblive på
markedet, vil det blive som nicheaktør, der kun er i
stand til at byde på en begrænset række kontrakter, da
selskabet ikke har egen tilstedeværelse i USA og derfor
er afhængigt af Sprint, i det mindste på kort sigt.

a) Analyse af markedsandele

(229) I et dokument (66), som Kommissionen har fået forelagt
som led i undersøgelsen, tilkendegav Sprint sin opfat-
telse af markedsandelene i USA med hensyn til data-
tjenester (som selskabet definerede som IP, Frame Relay
og ATM) samt det samlede eksterne marked (det
marked, som omfattede data, private linjer, internatio-
nale taletjenester, frikaldstjenester og udgående trafik) og
fremlagde markedsandele for de to markeder. […]*.
I 1999 havde Sprint i forbindelse med datatjenester
[5-15]* %, MCI WorldCom [35-45]* % og AT&T
[15-25]* %, mens Qwest havde [0-10]* % og de rester-
ende i alt [20-30]* %. Med hensyn til den bredere
gruppe af tjenester havde Sprint en markedsandel på
[5-15]* %, mens MCI WorldCom havde [30-40]* %,
AT&T [30-40]* %, Qwest [0-10]* % og de øvrige i alt
[20-30]* %. Disse oplysninger, som er forelagt af en af
de anmeldende parter, viser den stærke position, som de
fusionerede selskaber har på markedet for globale tele-
tjenester.

(230) Kommissionen målte markedet for globale teletjenester
på hovedsagelig to måder:

Metode A: på grundlag af de samlede indtægter fra salg
af produkter på markedet for globale teletjenester

Metode B: ved at analysere det samlede salg hos selska-
berne på markedet for globale teletjenester til ca.
200 store teleforbrugende virksomheder (som det blev
gjort i BT/AT&T).

(231) Endvidere analyserede Kommissionen kunders og
konkurrenters opfattelse af selskaberne på markedet.

(232) De antagelser, der lå til grund for beregningen af tabel-
lerne under metode A og B, var baseret på, at der var et
større antal virksomheder til stede på markedet, end der
havde været til stede i BT/AT&T, herunder selskaber,
som ifølge parternes anmeldelse var faktiske eller poten-
tielle konkurrenter på markedet. BT var ikke i stand til
at forelægge data for Kommissionen rettidigt, hvorfor

dataene for BT er baseret på tal, der blev oplyst som led
i undersøgelsen i BT/AT&T-sagen. Disse tal undervur-
derer sandsynligvis BT's markedsstilling.

(233) Der blev lagt tre andre antagelser til grund, som alle er
til fordel for de anmeldende parter og Concert-alliancen.
For det første blev det antaget, at Global One fortsat er
på markedet, selv om alle data tyder på, at Global Ones
nuværende kunder i stort tal vil gå over til Sprint eller
skifte til andre udbydere, og det vil være mindre sand-
synligt, at nye potentielle kunder vil vælge Global One,
før selskabet har etableret en tilstedeværelse i USA og
Tyskland. For det andet har Qwest, selv om selskabet
ikke har været i stand til at fremlægge data til Kommis-
sionens undersøgelse, fået en markedsandel på 5 %,
hvilket betydeligt overstiger den markedsandel, som
selskabet ifølge Sprints skøn har i USA. Endelig er tallet
for AUCS blevet fordoblet, selv om Infonet ikke fore-
lagde data, for at tage højde for Infonets salg på dette
marked. Dette medfører, at Infonet har en markedsandel
på 5 %, det samme som Qwest, hvilket er sat for højt,
idet Infonet i modsætning til Qwest ikke er identificeret
som en væsentlig konkurrent af Sprint i den analyse,
der er omtalt i betragtning 216 ovenfor.

(234) På baggrund af ovenstående er det sandsynligt, at tabel-
lerne under metode A og B nedenfor giver et billede af
markedet, som er mere gunstigt for både MCI
WorldCom/Sprint og Concert-alliancen end virkelig-
heden.

1. Metode A

(235) I forbindelse med metode A blev der hos selskaberne på
markedet indsamlet samlede indtægtsdata for deres salg
på grundlag af en liste over tjenester. Denne definition
var globale nettjenester (67).

Leverandør
Markedsandel ( %)

[på grund af afrunding er
summen ikke nøjagtig 100 %]

MCI WorldCom/Sprint (68) [25-35]*

Concert-alliancen 25-35

(66) […]*.

(67) »Globale nettjenester« defineres som internationale nettjenester (her-
under tale- og datatjenester (f.eks. X.25, Frame Relay og ATM)),
hjælpetjenester (f.eks. frikaldstjenester, telekort osv.) og internatio-
nale private lejede kredsløb (IPLC) i fulde kredsløb. Definitionen
omfatter ikke professionelle tjenester eller udstyr på kundernes
adresse. Den nævnte definition omfatter kun enkeltstående tjenester
som international IDD, langdistanceforbindelser eller lokale forbin-
delser, hvis de indgår i en større samlet pakke af globale nettjene-
ster.

(68) MCI WorldCom: [15-25]* %, Sprint [0-10]* %. I dataene for Sprint
indgår alle selskabets nuværende kunder i forbindelse med Global
Ones tjenester i betragtning af Global Ones sandsynlige tilbagegang.
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Leverandør
Markedsandel ( %)

[på grund af afrunding er
summen ikke nøjagtig 100 %]

Global One/France Télécom 15-25

Equant < 5

Cable & Wireless < 5

Qwest 5

AUCS/Infonet 5-15

Level 3 < 5

Deutsche Telekom < 5

Colt < 5

Williams < 5

2. Metode B

(236) Kommissionen indsamlede derpå data fra selskaber på
markedet for at fastslå hvert selskabs indtægter fra
globale nettjenester. I forbindelse med denne metode,
som også blev anvendt i undersøgelsen i BT/AT&T-
sagen, blev der fra alle leverandører på markedet
indsamlet data for deres salg til en liste over ca.
200 virksomheder, som udgjorde de største internatio-
nale teleforbrugere på verdensplan. Denne liste var udar-
bejdet på grundlag af en mere omfattende liste over de
2 000 største virksomheder på grundlag af samme
målemetode. Disse 200 virksomheder tegnede sig for
mindst 35 % af de 2 000 virksomheders telekommuni-
kationsudgifter. Tjenesterne var de samme, som blev
brugt i forbindelse med metode A.

(237) Virksomhederne på listen blev af parterne, da de blev
anmodet om at kommentere den, identificeret som
værende store multinationale selskaber, og de anså listen
for at være en acceptabel proxy til at måle markedet.
Igen blev der foretaget en analyse som den, der er
indeholdt i metode A ovenfor.

Leverandør Markedsandel (%)

MCI WorldCom/Sprint (69) [30-40]*

Concert-alliancen 35-45

Leverandør Markedsandel (%)

Global One/France Telecom 5-15

Equant < 5

Cable & Wireless < 5

Qwest 5

AUCS/Infonet < 5

Level 3 < 5

Deutsche Telekom < 5

Colt < 5

Williams < 5

(238) Dataene i ovenstående tabeller synes at bekræfte det,
som Sprint allerede har tilkendegivet med hensyn til de
anmeldende parters og Concert-alliancens stilling som
hovedaktører på markedet, langt foran alle andre
markedsaktører.

(239) Disse tal over markedsandele bekræftes af de analyser af
vundne/tabte udbud vedrørende tjenester til de omkring
200 største virksomheder, som Kommissionen har
modtaget fra parterne og tredjeparter og konkurrerende
tilbudsgivere.

b) Leverandøropfattelse

(240) De markedsandele, der fremgår af betragtning 237
ovenfor, afspejler kontrakter, der tidligere er vundet eller
tabt i udbud, men ikke nødvendigvis den fremtidige
mulighed for at vinde udbud. De giver et fingerpeg om
den fremtidige markedsmæssige styrke, men udbudsmar-
kedet er også baseret på kundeopfattelse og leverandø-
rernes mulighed for at afholde omkostninger og bibe-
holde deres evne til at deltage i udbud.

(241) For at få oplysninger om opfattelsen blandt kunderne og
konkurrenterne på markedet anmodede Kommissionen
tredjeparter om at placere aktørerne på markedet for
globale teletjenester på en pointskala fra 1 (dårligst) til 5
(bedst) med hensyn til en række faktorer. Disse faktorer
omfattede: tilstedeværelse i USA (70), global tilstedevæ-
relse, servicekapacitet, facilitetsbaseret, mærke og

(69) MCI WorldCom: [30-40]* %, Sprint [0-10]* %. I dataene for Sprint
indgår alle nuværende kunder i betragtning af Global Ones sand-
synlige tilbagegang.

(70) Som identificeret i analysen af Global One i betragtning 221-226
ovenfor er tilstedeværelsen i USA vigtig for leverandører af globale
teletjenester på grund af de mange multinationale selskaber, der har
hovedkontor dér.
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kundeportefølje. En række tredjeparter, der deltog i
Kommissionens undersøgelse, forelagde snarere kvalita-
tive end kvantitative analyser, hvilket bekræftede den
kvantitative analyse, at de stærke selskaber på markedet
var MCI WorldCom/Sprint og Concert-alliancen, efter-
fulgt af aktørerne Equant, Cable & Wireless og Global
One med visse svagheder, men stadig på markedet. På
grundlag af oplysningerne fra de tredjeparter, der fore-
lagde en kvantitativ analyse, fremkom følgende resul-
tater:

Leverandør Kundevurdering Konkurrentvurdering

MCI WorldCom 3,7 4,3

Concert-alliancen 4,3 4,7

Global One/France
Télécom

3,2 3,7

Equant 3,1 4,0

Cable & Wireless 2,9 3,6

Qwest 2,9 3,6

AUCS/Infonet 2,6 3,6

Level 3 2,6 3,0

Deutsche Telekom 2,2 2,9

Colt 1,1 2,7

Williams — 2,6

GTS — 2,5

(242) Som det fremgår af tabellen, indplacerer kunderne og
konkurrenterne generelt selskaberne ens, selv om
konkurrenterne konsekvent giver dem højere point end
kunderne, muligvis på grund af deres mere omfattende
kendskab til markedet. De to største aktører på
markedet — MCI WorldCom og Concert-alliancen —

opnår flest point blandt både kunder og konkurrenter.
Derefter følger en række selskaber meget tæt efter
hinanden med hensyn til indplaceringen, idet Global
One og Equant ligger i spidsen af denne gruppe.

(243) Det bemærkes, at ovenstående tabel gengiver gennem-
snittet af forskellige indplaceringer, som hvert selskab
har fået. Kun MCI WorldCom og Concert-alliancen blev

af næsten alle tredjeparter konsekvent indplaceret højt
med hensyn til alle kriterier.

(244) Tabellen synes ligeledes at vise, at de aktører, som
parterne hævder er ved at komme ind på markedet, i
realiteten ikke betragtes som væsentlige aktører på
markedet, hverken af dem selv eller deres kunder. Dette
bekræfter Kommissionens opfattelse, at markedet er
blevet fastlagt bredt i denne markedsanalyse.

c) Konklusion

(245) På grundlag af analysen af markedsandele og kundernes
og konkurrenternes vurderinger, der er anført ovenfor,
konkluderede Kommissionen i klagepunktsmeddelelsen,
at kun to aktører er i stand til at deltage i et stort antal
udbud. Dette synes at være tilfældet med hensyn til både
de 200 største multinationale selskaber og de øvrige
komponenter af efterspørgslen, da de heraf følgende
markedsandele er ens, både i absolutte og relative tal.

d) Parternes svar på klagepunktsmeddelelsen

(246) Ifølge parterne er stigningen i markedsandele som følge
af fusionen minimal. Dette skyldes, at Sprint kun har få
aktiviteter inden for globale teletjenester som følge af
selskabets deltagelse i Global One, og stigningen i
markedsandel, der kan henføres til Sprint, udgør kun
[…]*[0-10]* % i forhold til […]* % som følge af
fusionen. Parterne gør gældende, at denne stigning ikke
berettigede, at der blev indledt en sag på grundlag af
fusionsforordningen.

(247) Det bemærkes, at det påhviler Kommissionen at under-
søge, om en anmeldt transaktion eventuelt vil føre til
skabelse eller styrkelse af en dominerende stilling. En
stigning i parternes markedsandel er en af de indika-
torer, der ses nærmere på for at vurdere ændringerne af
de anmeldende parters markedsmæssige styrke. Det
fremgik af klagepunktsmeddelelsen, at dette sammen
med bortfaldet af konkurrenters potentielle muligheder
i USA på det relevante marked bidrager til den fælles
dominerende stilling, der blev identificeret i klagepunkts-
meddelelsen.

(248) Dernæst gør parterne gældende, at fusionen ikke har
nogen årsagssammenhæng med ændringen af ejerforhol-
dene i og kontrollen med Global One. De anfører, at
beslutningen om at ændre ejerstrukturen i Global One
blev truffet et godt stykke tid inden beslutningen om
Sprints fusion med WorldCom. De anfører videre, at
meddelelsen ikke er fokuseret på den lille stigning i den
markedsandel, der kan henføres til Sprint, men i stedet
på følgerne af en anden transaktion, som Kommissionen
allerede har vurderet.
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(249) Kommissionen accepterer, at der ikke er nogen årsags-
sammenhæng mellem denne transaktion og opløsningen
af Global One (se betragtning 221 ovenfor). Opløs-
ningen af Global One er imidlertid relevant for vurde-
ringen af konkurrencen på markedet. Kommissionen er
forpligtet til at tage hensyn til de faktiske omstændig-
heder på markedet og udarbejde prognoser for, hvordan
markedet vil udvikle sig i fremtiden. Global Ones tilba-
gegang er således en omstændighed, som følger af
ændringen af ejerforholdene og tabet af selskabets
amerikanske partner: Sprint.

(250) Parterne henviste dernæst til BT/AT&T-beslutningen,
hvoraf det fremgik, at markedet for globale teletjenester
havde »betydelige konkurrenter« og var »særdeles
konkurrencepræget og i rivende udvikling«, og at
kunderne var »sofistikerede« og »tilstrækkeligt magtfulde
til at diktere deres krav«. De henviste desuden til de
mange seriøse potentielle konkurrenter, som Kommis-
sionen noterede sig i den pågældende beslutning. De
henviste endvidere til FCC's beslutning i BT/AT&T-sagen
i oktober 1999, hvor FCC ikke fandt væsentlige konkur-
renceproblemer. De var af den opfattelse, at den
ændring af markedsstrukturen, som Kommissionen
havde identificeret i sin klagepunktsmeddelelse, ikke
kunne have fundet sted i en så kort periode.

(251) Som anført i betragtning 206-218 ovenfor omfatter de
markedsaktører, som Kommissionen har identificeret,
ikke kun alle de selskaber, som Kommissionen anså for
at være på markedet i BT/AT&T-beslutningen (og som
efter MCI WorldComs opfattelse udgjorde markedsaktø-
rerne sammen med det nu opløste Unisource i forbin-
delse med BT/AT&T-proceduren), men også andre
selskaber, som ifølge parterne også var på markedet
(hvoraf nogle ikke optrådte særlig hyppigt på de lister
over vundne/tabte udbud, som var forelagt Kommissio-
nen).

(252) Parterne gjorde gældende i svaret, at Kommissionen har
undervurderet omfanget af konkurrence på markedet for
globale teletjenester. Med hensyn til faktiske konkur-
renter hævdede de for det første, at Equant og Cable &
Wireless fortsat var globale konkurrenter på markedet.
For det andet anførte de, at Infonet, Level 3 og Tele-
globe var væsentlige nye aktører. Parterne gjorde endvi-
dere gældende, at Global One fortsat vil være en
væsentlig konkurrent på markedet, hvis selskabet
opbygger sin tilstedeværelse i USA gennem nye inves-
teringer og en mulig alliance med en amerikansk
operatør og samtidig fastholder sine nuværende ameri-
kanske kunder samt erobrer nogle kunder fra Sprint i de
tilfælde, hvor Sprint distribuerer Global Ones nye
tjeneste. Ifølge parterne bekræfter kunderne den opfat-
telse, at Global One fortsat er en væsentlig aktør, selv
efter at forbindelsen mellem selskabet og Sprint var
brudt.

(253) Parterne kritiserer Kommissionens meddelelse, hvori det
hedder, at de potentielle konkurrenter, der blev identifi-
ceret i BT/AT&T-beslutningen, ikke havde optrådt særlig
hyppigt på den liste over vundne/tabte udbud, der var
forelagt Kommissionen. Ifølge parterne vil potentielle
konkurrenter ikke optræde på sådanne lister, kun
faktiske konkurrenter. Endvidere anfører parterne, at
navnlig RBOCs og Global Crossing var væsentlige
potentielle konkurrenter.

(254) I deres svar citerer parterne i vid udstrækning BT/AT&T-
beslutningen med hensyn til potentielle konkurrenter.
Da denne beslutning blev vedtaget i marts 1999, er det
kun de selskaber, som Kommissionen har identificeret
på markedet, f.eks. Qwest, Williams og GTS, der er
begyndt at deltage i udbud. Dette tyder på, at de øvrige
selskaber, der blev identificeret som potentielle konkur-
renter i BT/AT&T-beslutningen, spiller en mindre
troværdig rolle, end man mente på daværende tidspunkt.

(255) Endelig går parternes kritik af Kommissionens analyse
på, at meddelelsen overvurderede den fusionerede
enheds markedsmæssige styrke. Parterne gjorde navnlig
gældende, at den anvendte metodologi var behæftet med
fire væsentlige fejl. For det første svarede den metode,
der blev anvendt til at beregne markedsandelene inden
for globale nettjenester, ikke til markedsafgrænsningen
og overvurderede Concerts samlede markedsandel. For
det andet var metode B ifølge parterne fejlbehæftet, da
der ikke er nogen begrundelse for, hvordan den under-
søgelsesgruppe på 200 virksomheder, der er taget fra en
større gruppe på 2 000 virksomheder, kan anses for at
være repræsentative for alle de multinationale kunder.
For det tredje mente de, at den markedsandel, der blev
henført til Sprint, var for stor, da det blev antaget i
meddelelsen, at Sprint vil fastholde alle sine kunder i
forbindelse med Global Ones tjenester. Endelig gjorde de
gældende, at Kommissionen ikke kan behandle Concert-
alliancen som en enkelt enhed ved beregningen af
markedsandele, da BT, AT&T og Concert konkurrerer
indbyrdes i forbindelse med nogle kontrakter.

(256) Kommissionen bemærker, at gruppen på 200 virksom-
heder er en alternativ metode til måling af markedet til
den metode, der er baseret på samlede indtægter.
Spørgsmålet med hensyn til Sprints markedsandel er
allerede blevet behandlet i betragtning 249 ovenfor.
Med hensyn til sammenlægningen af Concert-alliancens
markedsandele er denne sammenlægning af markedsan-
dele blandt en gruppe virksomheder, som er bundet af
joint venture-aftaler, helt i overensstemmelse med de
normale konkurrenceretlige analyser. Det bemærkes
endvidere, at medlemmerne af Concert-alliancen distri-
buerer de samme Concert-produkter.
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Skabelse af en dobbelt dominerende stilling

a) Ingen dominans fra et enkelt selskabs side

(257) I lyset af de oplysninger om markedsandele, der fremgår
af betragtning 235 og 237 ovenfor, og muligheden for i
vidt omfang at byde på nye kontrakter, kan hverken
MCI WorldCom/Sprint eller Concert-alliancen forventes
som eneste selskab at opnå en dominerende stilling.
Skulle det ene af selskaberne forsøge at udøve markeds-
styrke alene, vil det andet kunne modvirke dette på
grund af sin tilstedeværelse på markedet. Kommissionen
var imidlertid af den opfattelse i klagepunktsmedde-
lelsen, at de to selskaber tilsammen vil opnå en
markedsstilling, som gør, at de kan udøve en fælles
dominans på markedet for globale teletjenester.

b) Kriterier for parallel adfærd

(258) I mange tidligere sager vedrørende kollektiv dominans
har Kommissionen anvendt følgende kriterier til at
fastslå, om der er sandsynlighed for skabelse eller styr-
kelse af en kollektiv dominerende stilling. Der er tale
om følgende kriterier: i) det relevante produkt skal være
homogent, ii) markedsandelene skal være stabile og
symmetriske, iii) adgangsbarrierer,
iv) omkostningssymmetri, v) efterspørgslen skal være
stagnerende og uelastisk, og vi) der skal være minimale
teknologiske ændringer.

(259) Disse kriterier er i de fleste tilfælde vigtige redskaber ved
behandlingen af de fire grundlæggende spørgsmål i
forbindelse med analysen af sager vedrørende kollektiv
dominans på grundlag af fusionsforordningen, dvs.:

a) tilskyndes markedsaktørerne til at anlægge en parallel
adfærd?

b) er det let for markedsaktørerne at overvåge de øvrige
markedsaktørers konkurrencemæssige adfærd?

c) tilskyndes markedsaktørerne til ikke at fravige den
parallelle adfærd? og

d) er det muligt for efterspørgselssiden at begrænse den
parallelle adfærd?

(260) Sammenfattende vurderede Kommissionen kriterierne på
følgende måde i klagepunktsmeddelelsen. Da globale
teletjenester er skræddersyet til den enkelte kundes

behov, synes de ikke ved første blik at være homogene.
Globale teletjenester sammenstilles imidlertid af de
samme grundlæggende komponenter, og konkurrencen
mellem leverandørerne om en bestemt kundes aktiviteter
på grundlag af de samme kundebehov. Det er vanskeligt
at vurdere markedsandelenes symmetri og stabilitet, da
dette marked er nyt og har været præget af skiftende
alliancer (hvoraf denne fusion kun er den seneste) og
fusioner i de seneste to år. Der er absolut høje barrierer
for adgangen til markedet, da en markedsaktør vil skulle
råde over en omfattende infrastruktur og vil skulle
afholde tabte omkostninger som følge af deltagelsen i
udbud. Værdimæssigt stiger efterspørgslen betydeligt, om
end denne vækst er meget mindre i mængdemæssig
henseende (dvs. antallet af kunder med behov for
globale teletjenester). Efterspørgslen er ikke særlig pris-
følsom, da kvalitet er det væsentligste konkurrencepara-
meter på dette marked. Der foregår teknologiske
ændringer på markedet, men de berører alle aktører på
samme måde.

(261) Kommissionen anførte i klagepunktsmeddelelsen, at i
forbindelse med et marked som detailsalg af motor-
brændstof (se Exxon/Mobil-sagen og TotalFina/Elf-sagen)
er der tale om priskonkurrence, og markedet opererer
med enkeltpersoner som mængdetilpassere. Det er i det
tilfælde relevant at se nærmere på den række kriterier,
der er anført i betragtning 258 ovenfor (71). Der var
stærke tilskyndelser til at samordne adfærden i disse
sager, da markedsaktørerne alle købte motorbrændstof
på et engrosmarked og havde symmetriske markedsan-
dele. Motorbrændstofs homogenitet og den fulde pris-
gennemsigtighed gjorde det let for markedsaktørerne at
overvåge konkurrenternes konkurrencemæssige adfærd.
Den overskydende raffineringskapacitet gjorde det let at
sætte sig til modværge over for en eventuel »snyder«.
Efterspørgslens lave priselasticitet og dens opsplittethed
gjorde det meget vanskeligt for efterspørgselssiden at
modvirke en eventuel parallel adfærd.

(262) Kommissionen gjorde gældende i klagepunktsmedde-
lelsen, at Kommissionen gjorde indsigelser i forbindelse
med det tyske marked for langdistancetransmission af
gas (se Exxon/Mobil-sagen), selv om kun få af de krite-
rier, der er nævnt i betragtning 258 ovenfor, blev
opfyldt. Indsigelserne vedrørte ikke prisaftaler, men
aftaler vedrørende en geografisk opdeling af markederne.
På grund af en tidligere karteldannelse på markedet
havde markedsaktørerne (med én undtagelse) hver især
et område, hvor de havde en stærk markedsstilling. Alle
markedsaktører havde den samme tilskyndelse til at
fastholde deres stærke stilling på hjemmemarkedet.
Denne geografiske områdeafgrænsning gjorde det
desuden forholdsvis let at overvåge konkurrenternes
adfærd, og hvis nogen skulle krydse grænsen, ville
gengældelsen ligeledes være i form af en grænsekryds-
ning.

(71) Sag M.1383-Exxon/Mobil af 29. september 1999 og sag M.1628-
TotalFina/Elf af 9. februar 2000.
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(263) I den foreliggende sag fungerer markedet på grundlag af
udbud, hvor udbyderne i de første faser af udbudspro-
cessen i det væsentlige udvælges på grundlag af deres
evne til at tilbyde skræddersyede avancerede tjenester af
høj kvalitet, som kun kan tilbydes af en begrænset antal
udbydere. I betragtning af, at der er høje adgangsbar-
rierer (som anført i betragtning 205 ovenfor er det ikke
tilstrækkeligt at kunne tilbyde nettet og måske også
tjenesterne, det er også nødvendigt at kunne dokumen-
tere erfaringer hermed), vil en eventuel parallel adfærd
være centreret omkring udbudsprocessen og evnen til at
tilbyde konkurrencedygtige tjenester til de virksomheder,
der har brug for disse tjenester. I et sådant tilfælde vil
der ikke være tale om prisaftaler, men derimod om
aftaler om, hvem der vinder hvilket udbud (og hvem
der har vundet hvilke udbud).

c) Ændringer af tilskyndelsen til at konkurrere

1. To førende aktører, efterfulgt af en række andre selskaber

(264) Kommissionen gjorde gældende i klagepunktsmedde-
lelsen, at da den anmeldte fusion ville blive gennemført
på samme tid, som Global One blev stillet betydeligt
ringere i konkurrencen, ville den føre til et marked med
to førende aktører (MCI WorldCom/Sprint og Concert-
alliancen), efterfulgt af mindre konkurrenter. Med tilfø-
jelsen af Sprints markedsandel til MCI WorldComs
markedsandel øger den fusionerede enhed sin tilstedevæ-
relse på markedet. Efter fusionen vil begge førende
markedsaktører således udvise stort set samme konkur-
rencemæssige karakteristika og opnå betydelige fordele i
forhold til de øvrige konkurrenter.

(265) For det første fremgår det af analysen af markedsandele,
at de vil få omtrent samme kundeportefølje (i alt er der
tale om ca. 60-80 % af markedet) og markedsstilling.

(266) For det andet anførte Kommissionen i klagepunktsmed-
delelsen, at de vil have stort set samme omkostninger
med hensyn til den underliggende infrastruktur. De
anmeldende parter har gentagne gange gjort gældende,
at der er rå kapacitet til rådighed på markedet. Det
følger heraf, at omkostningerne ved tilrådighedsstillelsen
af net nødvendigvis er betinget af priserne på markedet
for rå kapacitet. Som parterne har anført, er netværks-
omkostningerne ved at stille mere detaljerede tjenester
til rådighed en funktion af de grundlæggende netværks-
omkostninger. Da funktionerne er de samme med ens
input, følger det heraf, at begge aktører har samme
netværksomkostninger. Størrelsen af deres net og betyd-
ningen af deres tjenesteudbud gør det desuden muligt
for begge enheder at udnytte skala- og stordriftsfordele,
hvilket ikke er muligt for de mindre konkurrenter.
Hverken MCI WorldCom/Sprint eller Concert-alliancen
er nødt til at afholde de tabte omkostninger ved at
etablere globale net, stille støttetjenester til rådighed eller

ansætte salgsmedarbejdere for at komme ind på
markedet. Som anført i betragtning 200-205 ovenfor er
dette en kostbar og langvarig proces, hvor det vil tage
år, inden selv en eksisterende aktør, som for nylig er
trådt ud af en alliance (f.eks. Sprint eller Global One),
igen kan komme ind på markedet på et troværdigt
grundlag. De andre omkostningskategorier vedrører
enten teleudstyr eller arbejdskraftomkostninger. Kommis-
sionen anførte i klagepunktsmeddelelsen, at begge var
funktioner af eksogene markeder og derfor er omtrent
de samme for begge førende aktører. I betragtning af
disse selskabers størrelse er det sandsynligt, at omkost-
ningerne til udstyr og arbejdskraft er lavere for dem end
for mindre virksomheder, hvilket giver dem yderligere
konkurrencemæssige fordele.

(267) For det tredje vil både den fusionerede enhed og
Concert-alliancen have samme tjenesteudbud og
-kvalitet, som ikke udbydes i samme udstrækning af de
væsentligste konkurrenter. Dette støttes af den analyse af
markedsandele, der er vist i betragtning 229-244
ovenfor, og af markedsundersøgelsen. Begge har en lang
række tjenester, som de kan tilbyde store multinationale
kunder. Der er også andre, der tilbyder en lang række
tjenester, men hovedparten af MCI WorldCom/Sprints
og Concert-alliancens tjenester vurderes generelt højt,
mens andre har mere betydelige svagheder.

(268) For det fjerde anførte Kommissionen i klagepunktsmed-
delelsen, at både den fusionerede enhed og Concert-
alliancen har et væsentligt og veletableret mærkeimage,
hvilket medfører en generel høj oplevet kvalitet og
pålidelighed i forbindelse med disse leverandører. Både
den fusionerede enhed og Concert-alliancen er facilitets-
baserede i en stor del af verden og har derfor en god
kontrol med kvaliteten af deres net og en omfattende
geografisk dækning. Mindre konkurrenter kan have gode
globale net, men opfattes af markedet som havende
»tynde« net, der i givet fald ikke har tilstrækkelig bånd-
bredde til at imødekomme kundernes stigende behov i
fremtiden. De har desuden også mulighed for at stille
den nødvendige tekniske support og salgstjenester til
rådighed for deres kunder på globalt plan.

(269) Ved at deltage i hovedparten af udbuddene har den
fusionerede enhed og Concert-alliancen, i modsætning
til de øvrige aktører på markedet, desuden meget mere
fuldstændige oplysninger om deres konkurrenter og de
forskellige tilbud end nogen af de mindre konkurrenter,
som ikke er i stand til at deltage i alle udbud. Ifølge de
oplysninger om vundne/tabte udbud, som Kommissio-
nen har fået forelagt, deltager enten MCI WorldCom/
Sprint eller Concert-alliancen i hovedparten af udbuds-
procedurerne. Ifølge de oplysninger om vundne/tabte
udbud, der er modtaget fra BT, blev et meget betydeligt
antal af de samlede udbud vundet af enten MCI
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WorldCom/Sprint eller Concert-alliancen. Det fremgår af
de data, der er modtaget fra C&W, at i forbindelse med
et tilsvarende meget betydeligt antal af det samlede antal
udbud, som C&W har tabt, indgår MCI WorldCom og
Concert-alliancen som konkurrenter. I MCI WorldComs
egne oversigter over vundne/tabte udbud optrådte der så
godt som ingen mindre aktører, hverken som vindere
eller som hovedkonkurrenter, der kunne forventes at
være på den endelige begrænsede liste. Derimod
optrådte Sprint eller Concert-alliancen som vinder i
forbindelse med halvdelen af de udbud, som MCI
WorldCom havde tabt. Ifølge de oplysninger om
vundne/tabte udbud, som AT&T har forelagt, var langt
hovedparten af deres stærke konkurrenter i de tilfælde,
hvor selskabet vandt udbud, enten MCI WorldCom eller
Sprint.

(270) Det bemærkes endvidere, at MCI har distribueret
Concert-tjenester som en del af likvidationsaftalen med
BT, mens Sprint fortsat vil distribuere Global One-tjene-
ster og videreføre Global Ones kontrakter i USA i en
overgangsperiode. Dette øger gennemsigtigheden på
markedet med hensyn til kundernes identitet og tjene-
sternes art, hvilket udnyttes på det tidspunkt, hvor den
næste RFP udsendes.

(271) Kommissionen konkluderede i klagepunktsmeddelelsen,
at fusionen vil skabe jævnbyrdighed mellem MCI
WorldCom/Sprint og Concert-alliancen på markedet for
globale teletjenester.

2. Udbudsprocessen

(272) Kommissionen anførte endvidere i klagepunktsmedde-
lelsen, at den nye markedsstruktur som følge af fusionen
er befordrende for en stiltiende samordning mellem MCI
WorldCom/Sprint og Concert-alliancen på baggrund af
den måde, hvorpå de begge deltager i udbud.

(273) Der er to mulige udbudssituationer. Den første situation
er udbud med henblik på at forny eller opgradere
teletjenester, hvor enten den fusionerede enhed eller
Concert-alliancen er den etablerede udbyder. Det fremgik
af klagepunktsmeddelelsen, at andre konkurrenter under
sådanne omstændigheder ikke vil have et stærkt incita-
ment til at udfordre den etablerede udbyders stilling.
Dette forstærkes yderligere af den etablerede udbyders
iboende omkostningsfordel (skifteomkostningerne kan
udgøre så meget som 20 %), og der er også en forståelig
nervøsitet blandt kunderne med hensyn til følgerne af
ændringen (skift af netforbindelser fra én leverandør til
en anden, opretholdelse af nettets drift under ændringen
osv.). En kunde anførte f.eks., at såfremt de ikke var
tilfredse med deres leverandør, skulle forskellen med
hensyn til forholdet mellem pris og ydelse i forhold til
den nuværende udbyder være betydelig for at kunne
opveje omkostningerne ved at skifte til en ny udbyder.
Den anden situation er det tilfælde, hvor hverken den
fusionerede enhed eller Concert-alliancen er etableret

udbyder (dvs. i forbindelse med en ny kunde inden for
globale teletjenester eller en ny tjeneste til en eksiste-
rende kunde inden for globale teletjenester).

i) MCI WorldCom/Spr int e l ler Concer t -a l l i -
ancen som etablere t leverandør

(274) I det tilfælde, hvor den fusionerede enhed eller Concert-
alliancen var den etablerede leverandør i forbindelse
med en kontrakt, der skulle fornys, vil den anden part
ifølge klagepunktsmeddelelsen være tilskyndet til at
deltage i udbudsprocessen, men ikke i et omfang, der
vil bringe den etablerede udbyders position i fare. En
deltagelse i udbudsprocessen vil være forbundet med
forskellige fordele for den anden oligopolist. For det
første vil selskabet kunne få yderligere oplysninger til
brug i forbindelse med fremtidige udbud. Endvidere
styrker det yderligere den opfattelse, at selskabet er en
konkurrencedygtig tilbudsgiver, samtidig med at den ved
sin blotte tilstedeværelse begrænser tredjeparters
mulighed for at være seriøse tilbudsgivere i udbudspro-
cessen.

(275) Ved at undlade at konkurrere stærkt om priserne i den
anden fase giver den anden konkurrent den etablerede
udbyder incitamenter til at udvise samme adfærd i den
omvendte situation. Dette vil formentlig ske inden for
en kort tidshorisont i betragtning af de hyppige udbud.
Ved at medvirke til at fastholde højere priser sikrer den
anden udbyder desuden, at markedet får prisinformation,
som ikke vil bringe en lignende strategi i forbindelse
med andre udbud i fare, hvor den pågældende vil være
den etablerede udbyder.

ii) Ny kunde e l ler anden etablere t leverandør

(276) I forbindelse med udbud, hvor hverken den fusionerede
enhed eller Concert-alliancen er den etablerede udbyder,
vil begge enheder ifølge klagepunktsmeddelelsen have
lige muligheder for at vinde udbuddet og vil have
fordele, som deres mindre konkurrenter ikke har.

(277) Følgende strategi var beskrevet i klagepunktsmedde-
lelsen. Deres første strategi vil således være at tilbyde
en portefølje af skræddersyede tjenester, som kun de to i
princippet er i stand til at tilbyde, med andre ord
primært at konkurrere på ikke-prismæssige faktorer i
udbudsprocessens første fase. For det andet vil deres
prisstrategi formentlig være indledningsvis at fastsætte
priserne inden for et givet interval (selv om prisen ikke
er det vigtigste aspekt i den fase, hvor der svares på
RFP). De højeste priser inden for intervallet vil være
baseret på oplysninger fra tidligere udbud, hvor en af
dem var den etablerede udbyder. De laveste priser vil
derimod være den maksimale pris, til hvilken de med
sikkerhed vil kunne udelukke andre tilbudsgivere (hvis
der er nogen).
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(278) Ifølge klagepunktsmeddelelsen vil det være til fordel for
både den fusionerede enhed og Concert-alliancen at
vinde sådanne udbud og få oplysninger. Dette vil styrke
deres omdømme hos kunderne som de førende og
samtidig øge barriererne for adgang og udvidelse for de
andre faktiske eller potentielle konkurrenter, som vil
skulle afholde tabte omkostninger, hvilket de kan finan-
siere ved hjælp af indtægter fra en allerede eksisterende
kundeportefølje. Asymmetrier i oplysningerne om tidli-
gere udbud til fordel for MCI WorldCom/Sprint og/eller
Concert-alliancen tilskynder hvert selskab til at give
afkald på en kortsigtet fortjeneste på grundlag af pris-
forhøjelser for at skabe sig et omdømme med henblik
på konsekvent at forlange højere priser på lang sigt.

d) Den parallelle adfærds holdbarhed

1. Tilskyndelse til ikke at fravige den parallelle adfærd

(279) Ifølge klagepunktsmeddelelsen vil både MCI WorldCom/
Sprint og Concert-alliancen være tilskyndet til ikke at
fravige den parallelle adfærd, der er redegjort for i
betragtning 273 ovenfor, i en situation, hvor der hyppigt
iværksættes udbud. Gennem en uafhængig, men parallel
adfærd udsætter hvert selskab sig for risikoen for, at det
andet selskab underbyder det i udbudsprocessens slut-
fase, og at det taber dette første tilbud. Da identiteten af
vinderen af udbuddet imidlertid straks kendes, afslører
»snyderen« sig som et ikke samarbejdsvilligt selskab. Da
der hyppigt iværksættes udbud, udsætter selskabet sig
for modforholdsregler og giver derfor afkald på frem-
tidige ekstra fortjenester, som det kunne have opnået
ved hjælp af en parallel adfærd. Hvis tidshorisonten er
tilstrækkelig lang (dvs. hvis der er tilstrækkeligt mange
udbud, hvor begge førende selskaber kan indgå i et
samspil), overstiger tabet af fremtidige fortjenester den
umiddelbare gevinst ved at snyde. Begge selskaber, som
har lige muligheder for at deltage i og vinde udbud, vil
derfor stå bedre med en samordning. Det fremgår af
oplysninger fra BT, at MCI WorldCom/Sprint og
Concert-alliancen i 1999 deltog i over 70 udbudspro-
cesser.

(280) Af de foreliggende oplysninger om vundne/tabte udbud
og af oplysningerne om markedet for leverancerne til de
200 væsentligste virksomheder fremgår det, at selska-
berne kender identiteten af den etablerede leverandør til
disse store multinationale kunder. F.eks. har Sprint
anført: »Kundestyringsgruppen er mere tilbøjelig til at
kende til og udvælge etablerede udbydere. Da AT&T og
MCI WorldCom er den etablerede udbyder i et

forholdsvis stort antal udbud, er det mere sandsynligt, at
de hyppigere vil blive udvalgt end konkurrenter, som
ikke så tit er etablerede udbydere.« (72). Det er derfor let
at opdage enhver fravigelse af den parallelle adfærd.

(281) Ifølge klagepunktsmeddelelsen vil det scenario, der er
beskrevet i betragtning 273 ovenfor, føre til supranor-
male priser for nogle kategorier af kontrakter og til
priser, der ligger tættere på markedsniveauet, i andre
udbud. Det kunne hævdes, at de højere priser ikke vil
kunne fastholdes, da disse kunder vil få kendskab til
lavere priser, der forlanges på området. Ifølge klage-
punktsmeddelelsen var dette usandsynligt af følgende
grunde. For det første er disse tjenester differentierede,
og det er vanskeligt at foretage sammenligninger
kunderne imellem på grundlag af priser. Selv hvis man
kender de grundlæggende omkostningselementer, har
andre kunder ikke kendskab til en given kundes speci-
fikke behov. For det andet er det baseret på den anta-
gelse, at de to førende aktører vil være tilskyndet til at
konkurrere, når den ene af dem er den etablerede
udbyder. Som det fremgik af betragtning 275 ovenfor,
er dette ikke tilfældet. Mindre aktører vil heller ikke
have råd til at udfordre den etablerede udbyder, da de
vil skulle overvinde skifteomkostningerne for kunden og
de konkurrencemæssige ulemper med hensyn til infor-
mation, omkostninger og kvalitet.

(282) Det kan endvidere hævdes, at da markedet for udbud af
globale teletjenester er stigende i værdimæssig hense-
ende, vil dette tilskynde til at fravige den parallelle
adfærd. Denne problemstilling blev behandlet i klage-
punktsmeddelelsen med følgende argumentation. Når
væksten omregnes til antal kunder, er den meget lavere,
da der ikke er mange nye virksomheder med behov
inden for globale telekommunikation. Da den fusione-
rede enhed og Concert-alliancen har lige muligheder for
at vinde nye udbud, vil den omstændighed, at de vil
konkurrere om disse udbud, desuden ikke underminere
stabiliteten af deres parallelle adfærd. Det vil snarere
yderligere befæste deres positioner som dominerende
oligopolister, da dette vil gøre det endnu vanskeligere
for de mindre aktører at få væsentlige kunder og yder-
ligere styrke deres omdømme.

2. Mindre konkurrenter og nye aktører vil ikke kunne
udfordre den parallelle adfærd

(283) Kommissionen anførte i klagepunktsmeddelelsen, at det
er meget usandsynligt, at mindre konkurrenter med held
vil kunne underbyde de to førende virksomheder af tre
hovedårsager.

(72) […]*.
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(284) For det første fordi de ikke har de samme allroundkva-
liteter som de to væsentligste aktører på markedet. Som
det fremgår af konkurrenternes vurdering, har MCI
WorldCom/Sprint og Concert-alliancen en fremragende
global dækning, et pålideligt globalt net med en rigelig
båndbredde på centrale markeder; de råder ligeledes over
et fremragende produktudbud, som omfatter både ældre
teknologier, som der stadig er efterspørgsel efter, og de
nyere teknologier, som potentielle nye aktører synes at
basere sig på.

(285) For det andet har konkurrenterne ikke den samme
fordel med hensyn til omkostnings- og prisinformation
som MCI WorldCom/Sprint og Concert-alliancen.
Omkostningsfordele og prisinformation er af afgørende
betydning for at kunne være en aktiv tilbudsgiver med
en troværdig chance for at vinde ved afslutningen af
udbudsprocessen på markedet, da tilbudsgivningen er
forbundet med store omkostninger, og det er særdeles
vanskeligt at byde på kontrakter uden en sådan fordel.
Konkurrenterne har heller ikke de samme avancerede
prisinformationssystemer, omkostningsmæssig målret-
ning sammen med større skala- og stordriftsfordele,
som de anmeldende parter og Concert-alliancen har.
Endelig gjorde Kommissionen gældende i klagepunkts-
meddelelsen, at de ikke har den samme større kunde-
portefølje, som er af afgørende betydning for at kunne
styre omkostningerne, samt adgang til relevant informa-
tion om konkurrenternes omkostninger på grundlag af
tidligere afgivne tilbudspriser. Dette bekræftes af konkur-
renternes vurderinger af MCI WorldCom/Sprint og
Concert-alliancen, som konsekvent ligger højt, og ingen
anden konkurrent kan generelt matche denne vurdering.

(286) Det er bestemt sandsynligt, at de mindre konkurrenter
vil have en interesse i at følge de prissignaler, som de to
førende aktører sender. Hvis de indledte en priskrig for
at erhverve kunder, vil de, hvis det antages, at de er i
stand til at nå frem til udbudsprocessens anden fase,
risikere, at de to oligopolister fastsætter meget konkur-
rencedygtige priser, som i sidste instans vil tvinge de
mindre aktører ud af markedet. Dette vil de to førende
selskaber kunne klare, da mindre aktører vil deltage i
meget færre udbud, end de gør. Gentagne tab af forret-
ninger vil hurtigt gøre det urentabelt for dem at forblive
på markedet. De to førende selskaber kunne også træffe
modforholdsregler over for en given mindre konkurrent
ved at konkurrere kraftigt om udbud i tilfælde, hvor
selskabet er den etablerede udbyder.

(287) Når en ny udbyder ønsker at afgive tilbud, vil den
pågældende blive stillet over for styrken blandt de to
førende aktører, som altid vil have betydelige kompara-
tive fordele. En ny konkurrent skal foretage betydelige

investeringer i netkapacitet, opkaldspunkter og salgsmed-
arbejdere og derved afholde omkostninger, som allerede
er tabte omkostninger for MCI WorldCom/Sprint og
Concert-alliancen. I det mindste med hensyn til den
første række af udbud vil de nye aktører således ikke,
selv om de etablerede udbydere kan være rede til at
byde ned til deres gennemsnitlige variable omkostninger,
byde under deres gennemsnitlige samlede omkostninger.
En ny potentiel tilbudsgiver kan være mere effektiv end
den etablerede udbyder, men sidstnævnte vil altid være i
stand til at underbyde denne og således gøre det
vanskeligere for nye potentielle aktører at komme ind
på markedet. Ifølge klagepunktsmeddelelsen vil MCI
WorldCom/Sprint og Concert-alliancen derfor kunne
forny den eksisterende kontrakt på ikke-konkurrence-
prægede vilkår.

(288) Kommissionen gjorde desuden gældende i klagepunkts-
meddelelsen, at adgangen til markedet også kan
hæmmes yderligere på grund af den lange tid, som
hvert udbud tager. Selv hvis den nye aktør mener at
have en mulighed for at vinde en kontrakt, skal den
pågældende tage højde for den periode, der vil gå, inden
aktøren får nogen indtægter.

(289) Det fremgik endvidere af klagepunktsmeddelelsen, at
mulighederne for modforholdsregler øges som følge af
MCI WorldCom/Sprints og Concert-alliancens tilstedevæ-
relse som konkurrenter på en række forskellige
markeder. Heriblandt hører markedet for maksimal
internetkonnektivitet, langdistance- og international tele-
foni i USA og Europa og ejendomsretten til internati-
onal kabelkapacitet. Med disse aktiviteter på andre
markeder er det muligt for selskaberne med fælles domi-
nans at fastholde disciplinen på markedet for globale
teletjenester, idet det øger muligheden for sanktioner på
et andet marked.

(290) I lyset af ovenstående konkluderede Kommissionen i
klagepunktsmeddelelsen, at det vil være meget usandsyn-
ligt, at mindre konkurrenter eller nye markedsaktører vil
kunne forhindre denne parallelle adfærd.

3. Kunder vil ikke kunne udfordre den parallelle adfærd

(291) Ifølge klagepunktsmeddelelsen er der ingen klare pres på
efterspørgselssiden, der kan forhindre en sådan parallel
adfærd. Hvis kunderne af en eller anden grund overvejer
at skifte leverandør, stilles de over for en række dyre
valg. De kan vende tilbage til selv at tilvejebringe
tjenesterne, der selv om det måtte være muligt —

hvilket synes usandsynligt på baggrund af kundernes
svar — vil være dyrt og tidskrævende. Nogle kunder
tilkendegav imidlertid, at »virksomheden vil have behov
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for disse tjenester, hvorfor der ikke er nogen diskussion
om, hvorvidt vi vil købe dem eller ej.« eller »i tilfælde af
en generel prisstigning på en individuel tjeneste vil vi
formentlig blive tvunget til fortsat at købe en sådan
tjeneste«. De stadig mere avancerede tjenester, der
tilbydes multinationale selskaber, og den betydelige tid
og de betydelige omkostninger og forviklinger, der er
forbundet med et leverandørskift, sammen med det
faldende antal effektive aktører på markedet fører til, at
kundens indflydelse på leverandøren falder.

(292) Ifølge klagepunktsmeddelelsen vil alternativet for en
kunde, som vælger at skifte fra MCI WorldCom/Sprint
eller Concert-alliancen til en anden udbyder, være at
indgå aftaler med en mindre og dårligere udbyder og
tilstræbe selv at sørge for en vis tjenesteintegration,
hvilket vil være forbundet med ekstra omkostninger og
kan bringe nettets pålidelighed i fare. Dette vil være
endnu en stærk tilskyndelse for kunderne til at holde
fast ved den ene af de to selskaber.

e) Parternes svar på klagepunktsmeddelelsen

Udbudsprocessen

(293) Parterne pegede på, at fire aspekter af Kommissionens
analyse af udbudsmarkedet var fejlagtige. For det første
har ikke alle udbudsprocesser to faser. Nogle kunder
iværksætter »sudden death«-procedurer, hvor det
vindende tilbud vælges, efter at RFP er blevet modtaget,
uden den anden fase af udbudsprocessen, der er omtalt i
betragtning 78 ovenfor. For det andet gjorde parterne
gældende, at Kommissionen ikke tillægger prisen den
betydning, som den fortjener i udbudsprocessen, og at
nogle kunder i deres svar har angivet, at den er vigtig.
For det tredje var parterne ikke enige med Kommissio-
nen i, at det er nødvendigt at være facilitetsbaseret for at
operere på markedet for globale teletjenester for at være
en troværdig tilbudsgiver, og at kunderne ikke kræver
dette af leverandørerne.

(294) På den anden side er der fortsat mulighed for en
stiltiende samordning, selv hvis udbudsprocessen omfat-
tede én og ikke to faser. Alle fordele i form af informa-
tionsasymmetri, større udbudserfaring og et lavere
omkostningsgrundlag vil være lige så effektive i andre
udbudsstrukturer, da køberen vil skulle foretage en
første, implicit eller eksplicit, udvælgelse af tilbudsgi-
verne på grundlag af kvalitet.

Skabelse af kollektiv dominans

(295) Parterne pegede på fire hovedgrunde til, at fusionen ikke
vil føre til en kollektiv dominans mellem MCI

WorldCom/Sprint og Concert-alliancen. For det første
vil fusionen som beskrevet i betragtning 248 ovenfor
kun have en ubetydelig virkning på markedet og den
fusionerede enheds markedsandel. For det andet mener
parterne som nævnt ikke, at Concert-alliancen kan anses
for at være en enkelt enhed med en samlet markeds-
andel. For det tredje gjorde parterne gældende, at der
ikke er noget økonomisk grundlag for begrebet kollektiv
dominerende stilling på markedet for globale teletjene-
ster efter fusionen. Parterne anførte navnlig, at leve-
randørerne på udbudsmarkeder kan prisdifferentiere
mellem kunderne. Selskaber med en lille markedsandel,
f.eks. Equant og Cable & Wireless, er desuden i stand til
effektivt at begrænse adfærden blandt selskaber med
større markedsandele. Endelig er der ikke noget juridisk
grundlag for konstateringen af en kollektiv dominans.

(296) Med hensyn til de retlige grunde for en analyse af
kollektiv dominans nævner parterne bl.a. Kali und Salz-
dommen og anfører, at Kommissionen skal påvise, at
væksten er moderat på efterspørgselssiden, efter-
spørgslen er uelastisk, og aftagerne udgør en utilstræk-
kelig modvægt, for at fastslå kollektiv dominans.
Udbudssiden skal være kendetegnet ved en høj grad af
koncentration og gennemsigtighed på markedet for et
homogent produkt, en veludviklet produktionsteknologi,
høje adgangsbarrierer og udbydere med finansielle
forbindelser med hinanden og kontakter til mange
markeder. Parterne gjorde gældende, at klagepunktsmed-
delelsen kun var fokuseret på og ikke beviste eksistensen
af homogenitet, høje adgangsbarrierer, gennemsigtighed
på markedet, uelastisk efterspørgsel og stagnerende
vækst, veludviklet produktionsteknologi og modaktioner.
Ifølge parterne overser meddelelsen desuden en nøgle-
faktor, der blev identificeret i Gencor/Lonrho-sagen,
nemlig spørgsmålet, om aftagerne udgør en tilstrækkelig
modvægt.

(297) Parterne beskylder Kommissionen for ikke at karakteri-
sere udbudssiden i forbindelse med markedet for globale
teletjenester korrekt. De anfører for det første, at
Kommissionen ikke giver et retvisende billede af den
heterogene karakter af de produkter, der leveres til
kunderne. For det andet hævder de, at Kommissionens
analyse af omkostningerne er selvmodsigende, og at
forskellige leverandørers omkostningsmodeller er forskel-
lige. Parterne sætter spørgsmålstegn ved Kommissionens
analyse af homogeniteten af markedet for globale tele-
tjenester, da de anfører, at der ikke er to pakker, der er
ens, og at de er skræddersyet til kundens behov.

(298) Med hensyn til høje adgangsbarrierer gør parterne
gældende, at hverken mærkerne, den eksisterende
kundeportefølje, omkostningerne ved tilbudsgivningen,
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erfaringen i forbindelse med tidligere udbud eller ejen-
domsretten til faciliteter udgør høje barrierer for
adgangen til markedet for globale teletjenester.

(299) Parterne anførte, at tilbudsgiverne råder over meget
færre oplysninger under udbudsprocessen, end det
fremgår af meddelelsen.

(300) Parterne gjorde gældende i deres svar, at markedet er i
hastig vækst, og at efterspørgslen er prisfølsom i
modsætning til det, der fremgår af klagepunktsmedde-
lelsen. Parterne anførte, at de teknologiske ændringer
gennemføres hurtigt på markedet, og at kunderne vil
efterspørge dem, når de kan være sikre på, at den nye
teknologi vil opfylde deres behov. Parterne konklude-
rede, at enhver mulighed for modaktioner vil betyde, at
markedet for globale teletjenester fungerede som et
kartel.

(301) Endelig hævdede parterne, at der i meddelelsen ikke var
nævnt noget om den modvægt, som kunderne til
globale teletjenester kan udgøre i de tilfælde, hvor
kunder er af en vis størrelse og sofistikering og kontrol-
lerer oplysningerne og kontrakternes løbetider. Parterne
anførte, at køberne er sofistikerede og kan udgøre en
modvægt. De pegede navnlig på tilstedeværelsen af
konsulenter, som handler på kundernes vegne, og
tendensen til, at virksomhederne anvender mere end én
leverandør med mulighed for at skifte mellem dem til
lavere omkostninger, end en ny udbudsproces ville
koste.

Konklusion

(302) Kommissionen erkender, at den ikke var i stand til at
påvise manglen på konkurrencepres fra faktiske konkur-
renter som f.eks. Equant eller Cable & Wireless på de
fusionerende parter og Concert-alliancen. En vigtig følge
af forekomsten af sådanne konkurrencepres er, at efter-
spørgselssiden kan udgøre en modvægt til en eventuel
parallel adfærd fra de to førende aktørers side. Kunderne
kan således støtte fremkomsten af andre førende aktører
ved at indgå kontrakter med de nuværende mindre
konkurrenter. En af de væsentlige faktorer, der skal
undersøges ved påvisningen af, om der skabes en
kollektiv dominerende stilling, dvs. ingen mulighed for,
at efterspørgselssiden kan danne modvægt mod de
mulige oligopolisters positioner, kunne således ikke
påvises. Uanset omstændighederne i forbindelse med de
øvrige argumenter, som parterne har fremført i deres
svar, besluttede Kommissionen ikke at videreføre sin
indsigelse vedrørende markedet for udbud af globale
teletjenester.

C. INTERNATIONALE TALETELEFONITJENESTER

(303) Med hensyn til markedet for internationale taletelefoni-
tjenester har Kommissionen fra operatører i USA og EU

modtaget en række kritiske bemærkninger om, at fusi-
onen vil føre til skabelse af en dominerende stilling på
markedet for internationale taletelefonitjenester som
følge af parternes stærke stilling sammen med AT&T
på det amerikanske detail- eller engrosmarked for lang-
distancetjenester.

(304) Kommissionens vurdering af de konkurrencemæssige
aspekter, som tredjeparter har rejst, er ført til den
konklusion, at hvis der er nogen risiko for en skabelse
eller styrkelse af en dominerende stilling som omhandlet
i fusionsforordningens artikel 2, stk. 3, på markedet for
internationale taletelefonitjenester, vil dette være en følge
af dominans på det indenlandske amerikanske detail-
og/eller engrosmarked for langdistancetjenester. Det er
imidlertid usikkert, om en dominerende stilling vil blive
skabt eller styrket som følge af en dominerende stilling
på et andet marked. Det kan derfor ikke hævdes, at
fusionen mellem parterne på de amerikanske markeder
for langdistancetjenester vil få umiddelbare, betydelige
og forudselige virkninger for Det Europæiske Fællesskab.

(305) En europæisk operatør kan formidle telefonopkald
mellem Europa og USA på hovedsagelig to måder.

— I det første tilfælde skal den europæiske operatør,
som fremfører telefonopkaldet, indgå en aftale med
en amerikanske operatør om, at trafikken vil blive
overdraget til denne ved et teoretisk punkt midt i
Atlanterhavet (halvt kredsløb). Dette er genstand for
forretningsmæssige forhandlinger, og sædvanligvis
finder der kun afregning sted, hvis den ene part
sender flere kaldeminutter end den anden. En ufravi-
gelig betingelse for, at en sådan transaktion kan finde
sted, er, at hver operatør sandsynligvis vil overføre i
det mindste et tilsvarende antal minutter til den
anden.

— I det andet tilfælde skal den europæiske operatør eje
et fuldt kredsløb over Atlanterhavet og indgå aftale
med en amerikansk operatør om at fremføre og
terminere telefonopkaldene på amerikansk jord.

(306) I begge tilfælde vil telefonopkaldet følge samme rute,
når det ankommer til USA. Det fremføres først af
langdistanceoperatører til en lokal eller regional central,
hvorefter opkaldet termineres af en lokal telefoncentral
(local exchange carrier). De endelige forbrugere køber
typisk lokale telefonitjenester hos lokale telefoncentraler
og langdistancetjenester (herunder internationale) hos
langdistanceoperatører.
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(307) AT&T, MCI WorldCom og Sprint er klart de førende
udbydere på detailsiden af langdistancemarkedet. Dette
synes navnlig at skyldes den høje præference, som deres
mærker nyder hos de endelige forbrugere. Disse tre
selskaber er også de eneste operatører, som ejer et net,
der dækker hele USA. En række andre operatører ejer
net, som dækker en væsentlig del af USA, mens andre
blot er videresælgere af fremføringstjenester over lange
afstande. Disse mange forskellige langdistanceoperatører
er resulteret i et engrosmarked for langdistancetjenester,
som generelt beskrives som konkurrencepræget.

(308) Den påtænkte fusion mellem MCI WorldCom og Sprint
reducerer antallet af primære aktører på det amerikanske
langdistancemarked fra tre til to. En række klagere har
givet udtryk for, at transaktionen herved vil føre til en
stigning i priserne på internationale opkald mellem USA
og Europa. Kommissionen har fået forelagt to teorier.

(309) I henhold til den første teori vil AT&T og MCI
WorldCom/Sprint efter fusionen kunne udnytte deres
enestående dækning af USA på markedet for langdistan-
cetjenester til at opnå en fælles dominerende stilling på
engrosmarkedet for langdistancetjenester. De vil kunne
diktere vilkårene over for europæiske operatører, som
ønsker at afregne deres internationale opkald med dem
eller gerne vil have dem til at stå for langdistancefrem-
føringen af de opkald, som de har transporteret til den
amerikanske kyst.

(310) Det synes imidlertid usandsynligt, at fusionen vil få
denne påståede virkning. Parterne har vist, at antallet af
langdistanceoperatører kun vil blive reduceret til to i
12 lokalområder (såkaldte LATAs, Local Access Trans-
port Areas) som følge af fusionen. Disse områder (f.eks.
dele af det mellemste vesten i USA og Alaska) er tyndt
befolkede og tegner sig for mindre end et procentpoint
af de samlede langdistanceopkald i USA. Desuden har
endog klagerne medgivet, at det vil være vanskeligt for
AT&T eller MCI WorldCom/Sprint at kombinere deres
udbud af langdistancetjenester til disse afsidesliggende
regioner med langdistancetjenester til resten af USA.
Denne vurdering er imidlertid baseret på den antagelse,
at detailmarkedet/-markederne for langdistancetjenester
forbliver konkurrenceprægede. Hvis dette ikke var
tilfældet, er det muligt, at parterne vil misbruge deres
dominerende stilling på detailmarkedet for langdistance-
tjenester ved at presse deres konkurrenter på engros-
området ud af markedet gennem en internalisering af
deres nuværende køb på engrosmarkedet eller en anden
adfærd.

(311) Den anden teori er fokuseret på markedet for detailsalg
af langdistancetelefoni. Fusionen vil føre til, at AT&T og
MCI WorldCom/Sprint får en dobbelt dominerende stil-
ling på det pågældende marked. Takket være denne
stilling vil disse to aktører kunne erobre hovedparten af
de internationale kaldeminutter, der skal udveksles med
europæiske operatører. Dette giver begge aktører en

stærk forhandlingsposition over for de europæiske
operatører og gør det muligt for dem at få deres vilkår
igennem under afregningsforhandlingerne.

(312) Så længe engrosmarkedet for langdistancetjenester
forbliver konkurrencepræget, vil de europæiske opera-
tører imidlertid have mulighed for at fremføre opkal-
dene via egne transatlantiske forbindelser og derpå via
engrosmarkedet for langdistancetjenester få dem frem-
ført direkte over den lange distance i stedet for at
anvende afregningstransaktioner.

(313) Det følger derfor heraf, at med hensyn til spørgsmålet
om, hvorvidt fusionen kan få en konkurrencebegræn-
sende indvirkning på markederne for internationale tale-
telefonitjenester, vil Kommissionen for det første skulle
påvise, at den nye enhed sammen med AT&T vil blive
dominerende på detailmarkedet/-markederne for langdis-
tancetjenester, og for det andet, at AT&T, MCI
WorldCom og Sprint vil være i stand til at udvide denne
dominerende stilling til at omfatte engrosmarkedet for
langdistancetjenester. En sådan udvidelse synes ikke at
være tilstrækkelig forudselig og umiddelbar til at give
Kommissionen kompetence i henhold til fusionsforord-
ningen med hensyn til dette aspekt af transaktionen.

(314) Hvis det antages, at der var dominans på detailmarkedet
for langdistancetjenester, synes det vanskeligt at forud-
sige, at dette nødvendigvis vil føre til dominans på
engrosmarkedet. Efterspørgslen på engrosmarkedet
kommer ikke kun fra detailleddet, men også fra kunder
som store selskaber eller større udenlandske operatører.
Selv hvis den fusionerede enhed og AT&T hver især
besluttede at integrere deres aktiviteter vertikalt og
undlade at købe på engrosmarkedet, vil den tilbagevæ-
rende efterspørgsel og udbuddet stadig kunne matche
hinanden. Det vil formentlig kræve, at parterne forsæt-
ligt misbruger deres dominerende stilling på detailmar-
kedet for langdistancetjenester, for at de kan opnå en
dominerende stilling på engrosmarkedet. Det kan derfor
ikke konkluderes, at virkningerne på markedet for inter-
nationale taletelefonitjenester af den dominerende stil-
ling, som parterne har erhvervet på detailmarkedet for
langdistancetjenester vil være umiddelbare og forudse-
lige.

(315) Af disse grunde havde Kommissionen ingen kompetence
i henhold til fusionsforordningen til at undersøge fusio-
nens virkninger på de amerikanske langdistancemar-
keder.

VI. TILSAGN

(316) Den 8. juni 2000 afgav de anmeldende parter over for
Kommissionen et tilsagn om frasalg af Sprints internet-
virksomhed. Ordlyden af dette tilsagn er vedføjet den
[fortrolige udgave af den foreliggende beslutning]*. Den
27. juni 2000 trak parterne det afgivne tilsagn tilbage.
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A. SAMMENDRAG AF DET FORESLÅEDE TILSAGN

1) AKTIVITETER

(317) Parterne tilbød at frasælge Sprints offentlige internetak-
tiviteter (i det følgende benævnt »Sprint Internet«). Dette
omfattede følgende tjenestekategorier.

Dedikeret internetadgang

(318) Med denne tjeneste, som også kaldes SprintLink, tilbydes
en konstant højhastighedsadgang til internettet via
Sprint Internetsbackbonenet med hastigheder fra
56 kbps til 2,5 gbps (OC48). SprintLinks tjeneste er
tilgængelig på globalt plan via 320 POPs (opkalds-
punkter) i USA og seks POPs i Europa.

Opkaldsinternetadgang

(319) Med denne tjeneste, som også kaldes DialNet, tilbydes
56 kbps- og ISDN-opkaldsinternetadgang samt beslæg-
tede tjenester til internetudbydere og detailkunder, som
forbindes til Sprints net via mere end 450 POPs, der er
placeret overalt i USA. DialNet-tjenesten sælges ligeledes
til over […]* erhvervskunder og virksomheder i USA
som »IP Dial«-fjerntilgangstjeneste, som gør det muligt
for virksomheder at forsyne deres mobile ansatte i hele
verden med en sikker opkaldsadgang til intranet,
extranet og internettet.

Virtuelle private net baseret på internettet

(320) Sprint Internets tjeneste i form af virtuelle private net
baseret på internettet (IVPN) er en udvidet netværks-
protokoltjeneste, som gør det muligt for virksomhederne
at etablere konstante og sikre højhastighedsforbindelser
med geografisk spredte ansatte, kunder, partnere og
leverandører via Sprints net til dedikeret internetadgang
og opkaldsinternetadgang.

Webhosting

(321) Disse tjenester gør det muligt for virksomhederne at
administrere deres internetindhold og -applikationer på
en delt infrastruktur, som forvaltes af Sprint Internet på
selskabets netværksknudepunkter og datacentre.

Managed Security

(322) Sådanne tjenester har til formål at beskytte kundernes
internettrafik og interne net mod uautoriseret adgang.
Sprint Internet tilbyder f.eks. fuldt integrerede managed

firewall- og brugerautentificeringstjenester, som f.eks.
SecureID- og ACE/Server-software, med en række
managed IP-sikkerhedsløsninger.

2) AKTIVER

(323) Det foreslåede tilsagn omfatter alle amerikanske og
internationale routere, servere, modemer, porte, domæ-
nenavns- og autentificeringsservere til internetadgang,
webhostingservere, servere til opkaldsnet og andet
udstyr, som parterne anser for at være nødvendigt til at
drive Sprint Internet.

(324) Om nødvendigt har parterne tilbudt at stille delte
systemer, infrastruktur og personale til rådighed for
køberen af den virksomhed, der skal frasælges. […]*.

(325) […]*.

(326) Hvis køberen ønsker det, tilbyder parterne at indgå en
eller flere netværksspecifikke støtteaftaler for, ifølge
parterne, at gennemføre det foreslåede frasalg fuldt ud.
[…]*.

(327) Sådanne aftaler vil omfatte følgende:

— Netfacilitetsaftale […]*.

— Nettransportaftale […]*.

— Lokal adgangsaftale […]*.

3) PERSONALE

(328) Ifølge parterne vil Sprint Internet have mellem […]*
dedikerede medarbejdere, herunder over […]* driftsmed-
arbejdere og teknikere og over […]* salgs- og salgsstøt-
temedarbejdere i hele USA og Europa. Parterne anfører,
at dette fagpersonale besidder den erfaring inden for
udvikling, design, markedsføring, salg, levering, integre-
ring, administration og vedligeholdelse af internetinfra-
struktur og -tjenester, der er nødvendig til at drive
Sprint Internet.

(329) Med hensyn til salgspersonale anfører parterne, at Sprint
Internet på nuværende tidspunkt anvender mange salgs-
og støttekanaler til at dække efterspørgslen. Disse
kanaler omfatter en […]*.

(330) I december 1999 skabte Sprint en […]*. Ifølge parterne
købes disse tjenester ofte af ledende medarbejdere, og de
har en betydelig virkning på, hvordan en virksomhed
differentierer sig selv i forhold til konkurrenterne. […]*.

(331) Endelig anførte parterne også, at der i løbet af 1999,
[…]*.
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(332) De fusionerende parter har afgivet tilsagn om ikke at
ansætte nogen af de ansatte, der overføres fra Sprint til
køberen uden køberens forudgående accept i en aftalt
periode efter salget af Sprint Internet. Desuden vil
hverken WorldCom/Sprint eller køberen i en aftalt
periode efter salget af Spring Internet søge at hverve
nogen af den anden parts ansatte inden for visse inter-
netaktiviteter uden den anden parts accept.

4) KUNDER

(333) Parterne agter at overdrage alle Sprints internetkunder,
herunder internetudbydere, mindre erhvervskunder med
internetadgang, store erhvervskunder, statslige kunder og
udbydere af webhosting.

(334) Kundeoplysninger såsom kundelister og eksisterende
historiske oplysninger om udbud af internettjenester til
dette kundeunderlag og alle eksisterende tilknyttede
kontrakter vedrørende Sprint Internets engros- og detail-
kunder vil blive overdraget til køberen.

(335) Nogle kontrakter kan kræve kundens accept inden over-
dragelsen. Med hensyn til disse kontrakter vil Sprint i
rimeligt omfang bestræbe sig til det yderste for at få den
nødvendige accept og yderligere tilskynde hertil i det
fornødne omfang. Med hensyn til kontrakter, hvor den
nødvendige accept ikke kan fås, forpligter MCI
WorldCom/Sprint sig til at lade trafikken forblive på
det frasolgte net og overdrage de dermed forbundne
indtægter til køberen.

(336) De anmeldende parter har afgivet tilsagn om ikke at
søge at hverve nogen af Sprint Internets eksisterende
kunder, som ikke også er eksisterende internetkunder
hos MCI WorldCom på datoen for aftalens indgåelse,
med henblik på at forsyne den pågældende kunde med
den internetadgangstjeneste, som den pågældende køber
hos Sprint Internet. […]*. Der er ingen specifik ikke-
hvervningsklausul for andre internettjenester end udbud
af dedikeret adgang.

(337) Endvidere forpligter parterne sig til ikke at træffe
forholdsregler for at overføre internettjenester fra Sprint
til MCI WorldCom eller at benytte multihoming for
sådan virksomhed på MCI WorldComs net ud over den
almindelige forretningsgang inden aftalens indgåelse.

5) OPRETTELSE AF EN SELVSTÆNDIG AFDELING

(338) […]*.

B. VURDERING

(339) I betragtning af internettets store vækst og den betyd-
ning, som kunderne tillægger servicekvaliteten, bør de
aktiviteter, der foreslås frasolgt, kunne konkurrere fuldt
ud og effektivt fra datoen for overdragelsen af ejen-
domsretten. Enhver vanskelighed, som den frasolgte

enhed måtte komme ud for, vil resultere i en begræns-
ning af dens vækst og hurtigt medføre en relativ
nedsættelse af dens markedsandel. Kombinationen af de
usikkerhedsmomenter, der fremgår nedenfor, gør det
højst usandsynligt, at den frasolgte enhed på kort til
mellemlang sigt kan lægge noget konkurrencemæssigt
pres på parterne. Endvidere rejser tilsagnenes ordlyd
talrige spørgsmål, som i endnu højere grad øger usik-
kerheden med hensyn til effektiviteten af denne fore-
slåede løsning.

(340) De foreslåede tilsagn rejser grundlæggende tvivl af
mindst seks grunde: i) rækkevidden af de tjenester, der
skal frasælges, er for snæver, ii) den frasolgte enhed vil
kun have få muligheder for at fastholde sit kundeun-
derlag, iii) der er mange usikkerhedsmomenter, hvad
angår erfaring og knowhow hos de medarbejdere, der
skal overføres, iv) den frasolgte enhed vil fortsat være
afhængig af MCI WorldCom/Sprint med hensyn til sin
fortsatte drift, og ethvert forsøg på at opnå uafhæn-
gighed vil være dyrt og tidskrævende, v) overvågningen
vil være vanskelig at gennemføre, og vi) der hersker
usikkerhed med hensyn til nogle aktiver, der skal over-
drages.

1) RÆKKEVIDDEN AF DE TJENESTER, DER SKAL
FRASÆLGES, ER FOR SNÆVER

(341) Ifølge de foreslåede tilsagn skal der ske frasalg af aktivi-
teter i forbindelse med salget af dedikerede internetad-
gangstjenester, salget af opkaldsinternetadgangstjenester,
salget af webhostingtjenester, salget af firewalltjenester
og salget af tjenester inden for virtuelle private net
baseret på internettet. Alle de tjenester, som parterne
har til hensigt at frasælge, afvikles via det offentlige
internet. Der er imidlertid andre tjenester, som anvender
internetprotokollen (kaldet IP-tjenester), og som parterne
ikke foreslår at medtage i frasalget. Parterne gør
gældende, at kun de IP-tjenester, der fremføres via det
offentlige internet, bør frasælges.

(342) Den internetprotokol (IP), der anvendes til at fremføre
de genererede data, anvendes også til at overføre data
inden for tjenester i forbindelse med virtuelle private net
(intranet, extranet, IP-telefoni osv.) såvel som andre
udvidede tjenester. Generelt anvender disse tjenester
ikke det offentlige internet, men fremføres undertiden
til dels via det offentlige internet.

(343) Desuden leveres offentlige internettjenester såvel som
andre tjenester, der fremføres via IP, ved at benytte en
del af eller alle de underliggende netfaciliteter (transmis-
sionsfaciliteter samt routere, switches og modemer, der
er forbundet med de underliggende transmissionsfacili-
teter). Denne underliggende internetinfrastruktur
anvendes ligeledes til Sprints telekommunikationsbehov
(tale og data).
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(344) Som led i Kommissionens undersøgelse har tredjeparter
givet udtryk for, at det er nødvendigt, at intranet og
extranet og andre udvidede tjenester, der fremføres via
IP, medtages i den række af tjenester, der skal frasælges,
for at sikre, at den frasolgte enhed fuldt ud vil blive en
konkurrencefaktor. For det første udgør disse tjenester
ifølge tredjeparter det område, hvor der forventes den
største vækst inden for internetrelaterede tjenester (en
vækstrate på indtil 200 % i perioden 1999-2000). For
det andet køber kunderne normalt disse tjenester hos
den samme udbyder, som sørger for internetadgangen.
Endelig køber kunderne også tjenester som en samlet
pakke, hvori indgår både internettjenester og ikke-inter-
nettjenester, f.eks. ATM og private kredsløbstjenester. Da
den markedsindflydelse, som topudbyderen af internet-
konnektivitet har, afspejler både dennes net og kundeun-
derlag, bør et frasalg omfatte alle disse.

(345) Dette var faktisk den holdning, som Sprint gav udtryk
for i sine bemærkninger til Kommissionen som led i
WorldCom/MCI-sagen i 1998 […]* (73).

(346) I WorldCom/MCI-sagen anførte Kommissionen, at det
ikke var nødvendigt at medtage IP-tjenester af tre
grunde. For det første bemærkede Kommissionen, at
nogle IP-baserede virtuelle private net (VPN) kan være
baseret på andre underliggende protokoller som f.eks.
X25, Frame Relay eller ATM, og at VPN's internetkom-
ponent kan være meget lille. For det andet anførte
Kommissionen, at det generelt er mindre kompleks at
udbyde intranet eller extranet end et offentligt internet-
netværk og i princippet lettere at drive og dermed ikke
kræver de særlige færdigheder, der er påkrævet for
internettet som helhed. For det tredje fandt Kommis-
sionen, at det var tvivlsomt, om udbuddet af tjenester
som intranet eller extranet kunne fungere som indled-
ning til udbud af internettjenester.

(347) Den markedsundersøgelse, som Kommissionen har fore-
taget i den foreliggende sag, har vist, at disse konklusi-
oner ikke længere gælder. Tendensen på området går i
retning af at optimere anvendelsen af internetproto-
kollen ved i videst muligt omfang at begrænse over-
lejringen af protokollag på de underliggende faciliteter.
Dette er Sprints og tredjeparters teknologiske valg
eksempler på. Uanset den underliggende transportpro-
tokol (IP, Frame Relay eller ATM) er applikationer og
tjenester baseret på IP. […]* (74). Hvad angår graden af
kompleksitet med hensyn til udbud af IP-baserede udvi-
dede tjenester, fremgik det af parternes egne udtalelser
og af tredjeparternes bemærkninger, at sådanne tjenester
normalt er skræddersyet til kundernes behov og pr.
definition er komplekse. Med hensyn til forbindelsen
mellem udbuddet af offentlige internettjenester og IP-

baserede udvidede tjenester bemærkes det endelig, at alle
de førende internetudbydere tilbyder begge kategorier af
tjenester. Ifølge både tredjeparter og Sprint køber
kunderne i stigende grad en samlet pakke af tjenester
og produkter og punkt-til-punkt-løsninger.

2) DEN FRASOLGTE ENHED VIL KUN HAVE FÅ MULIG-
HEDER FOR AT FASTHOLDE SIT KUNDEUNDERLAG

(348) […]*.

Kunder til internet- og teletjenester

(349) […]*. En række tredjeparter har anført, at der opnås
stordriftsfordele ved at kombinere forbindelserne til en
kundelokation og kombinere internet- og teletjenester.

(350) Ifølge Kommissionens beregninger på grundlag af data,
der er forelagt af Sprint, stammer ca. […]* % af Sprints
internetindtægter for 1999 fra kunder, der kun køber
internettjenester hos Sprint. Den fusionerede enhed vil
derfor fortsat være i kontakt med […]* % (på grundlag
af indtægterne) af kunderne. Når disse kontrakter
udløber […]*, kan disse kunder gå tilbage til den fusio-
nerede enhed. Parterne har forsøgt at løse dette problem
ved at foreslå en ikke-hvervningsklausul i det tilsagn, de
har afgivet. Dette vurderes i betragtning 358 ff.
nedenfor.

(351) Når der ses bort fra Sprints kontrakt med […]*, stam-
mede […]* % af Sprint Internets omsætning fra kunder
([…]* % i antal kunder), som anvender mindst lige så
meget på internettjenester som på andre teletjenester,
der købes hos Sprint.

(352) Dette betyder, at kendskabet til kundernes behov, særlige
tekniske krav osv. fortsat vil være hos MCI WorldCom/
Sprint efter det foreslåede frasalg. Dette fortsatte kunde-
kendskab vil blive øget som følge af to andre faktorer.

(353) For det første […]*.

(354) For det andet vil MCI WorldCom/Sprint under alle
omstændigheder skulle have kontaktpersoner for at
imødekomme de fleste internetkunders resterende tele-
kommunikationsbehov. […]* Sådan som det foreslåede
frasalg er struktureret, fremgår det, at et betydeligt antal
kundeansvarlige eller andet personale med kendskab til
kundeunderlaget ikke vil blive overført. Dette er absolut
tilfældet med hensyn til de kunder, der anvender mere
på teletjenester end på internettjenester ([…]*). Sprint vil
derfor fortsat have kendskab til kundernes internetbehov
og videreføre relationerne med de fleste af de erhvervs-
kunder, der er omfattet af frasalget.

(73) […]*.
(74) […]*.
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Kunder, der benytter multihoming, vil gå over til MCI
WorldCom og Sprint

(355) […]*. På grundlag af de oplysninger, som parterne har
forelagt, og som de beskriver som ikke fuldstændige,
fremgår det, at […]* % af Sprint Internets […]* relate-
rede indtægter for 1999 stammer fra kunder, som også
køber internettjenester hos MCI WorldCom. […]*.

(356) Følgen […]* af multihoming med Sprint Internet og
MCI WorldCom er, at foruden det generelle kendskab
til Sprints kunder med hensyn til de andre teletjenester
vil den fusionerede enhed fortsat udbyde internettjene-
ster til mange af de kunder, der er omfattet af frasalget.
Parterne har gjort gældende, at det er meget let for en
kunde i stedet at få dækket efterspørgslen hos de eksi-
sterende udbydere af internettjenester. Får kunderne
eventuelt den opfattelse, at den frasolgte enhed har
begrænsede muligheder for at udbyde tjenester af
topkvalitet, vil dette sandsynligvis blive straffet ved, at
de i stedet dækker deres efterspørgsel hos MCI
WorldCom/Sprint. Da den fusionerede enhed via sine
eksisterende forretningsmæssige forbindelser vil få
kendskab til de nye behov blandt de kunder, der
benytter multihoming, efterhånden som de opstår, kan
dette gøre det lettere for den fusionerede enhed at opnå
en konkurrencefordel i forhold til den frasolgte enhed.

Earthlink

(357) Earthlink er, efter AOL, en af de største udbydere af
opkaldsinternetadgang til detailkunder i USA. Sprint har
et langvarigt samarbejde med Earthlink, som er i form
af rettigheder over […]* % af Earthlinks aktiekapital og
omfattende leveringsaftaler på internetområdet. Earthlink
tegnede sig for […]* % af Sprints samlede internetind-
tægter i 1999. Det foreslåede tilsagn vil medføre en
overdragelse af internetkontrakterne, men omfatter ikke
Sprints andel i Earthlinks kapital. Som hovedaktionær i
Earthlink vil Sprint få en betydelig indflydelse på forny-
elsen af de kontrakter, der skal overdrages. Dette kan
bringe Earthlinks langvarige samarbejde med den
frasolgte enhed i fare.

Manglende beskyttelse af de frasolgte aktiviteter

(358) Det kunne hævdes, at parterne kunne foreslå en konkur-
renceklausul for at beskytte den frasolgte enhed mod, at
kunderne vender tilbage til MCI WorldCom/Sprint.
Parterne har ikke medtaget en sådan omfattende konkur-
renceklausul i det tilsagn, de har foreslået, men kun et
begrænset tilsagn om ikke at søge at hverve Sprints
internetkunder.

(359) […]*.

(360) Det bemærkes, at Sprint havde gjort Kommissionen
opmærksom på dette problem i WorldCom/MCI-sagen.
[…]* (75). […]* (76).

(361) Der kan opstå et andet problem med hensyn til kunder,
der har indgået kontrakter, hvorefter de skal give deres
accept til at blive overdraget til en anden person end
Sprint. Ifølge parterne og på grundlag af et begrænset
udvalg af kontrakter udgør dette en […]* del af Sprint
Internets indtægter. […]*.

(362) Det fremgår derfor, at den frasolgte enheds internetkun-
deunderlag sandsynligvis vil svinde betydeligt ind, hvis
det foreslåede frasalg godkendes. Dette vil resultere i en
væsentligt svagere konkurrencefaktor på markedet.

3) DER ER MANGE USIKKERHEDSMOMENTER, HVAD
ANGÅR ANTAL AF, ERFARING OG KNOWHOW HOS DE
MEDARBEJDERE, DER SKAL OVERFØRES

(363) Ifølge Sprint er […]* af de medarbejdere, der skal over-
føres til selskabets fremtidige internetafdeling, allerede
dedikeret til internetaktiviteter. De øvrige […]* er kun
til dels dedikerede.

(364) Der hersker tvivl med hensyn til erfaringen hos de fleste
af de identificerede medarbejdere (for øjeblikket er det
kun de angiveligt dedikerede medarbejdere, der er blevet
identificeret). F.eks. har mange af de udvalgte personer
[…]* erfaring på internetområdet. Dette gælder
formentlig for de […]* team, der er dedikeret til salget
af internetprodukter.

(365) Tvivlen er endnu større med hensyn til det personale,
der kun anvender en del af deres tid på internettjenester.
Dette personale er endnu ikke blevet identificeret. Af
nedenstående tabel fremgår det omfang, hvori hver af de
afdelinger, der udgør Sprint Internet, vil omfatte perso-
nale, som enten allerede er dedikeret til internet, eller
personale, som til dels beskæftiger sig med internetak-
tiviteter. Den viser andelen af personale for hver af disse
afdelinger, som vil erstatte personer, som kun bruger en
del af deres tid på internetanliggender. Bortset fra drifts-
afdelingen og den tekniske afdeling vil […]* af medar-
bejderne i alle andre afdelinger blive taget blandt medar-
bejdere, som ikke tidligere fuldt ud har været dedikeret
til internetaktiviteter.

Dedike-
rede FTE I alt % FTE

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

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

(75) […]*.
(76) […]*.
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Dedike-
rede FTE I alt % FTE

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

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

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

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

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

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

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

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

I alt [...]* [...]* [...]*

Note: FTE står for fuldtidsækvivalent, et teoretisk antal, som er det antal
personer, der vil skulle arbejde på fuld tid for at erstatte medarbejdere,
som kun anvender en del af deres tid på internetaktiviteter.

(366) Det er velkendt, at ethvert frasalg er forbundet med
spørgsmål om kulturel tilpasning. I betragtning af Sprint
Internets formelt integrerede struktur vil sådanne
spørgsmål sandsynligvis blive rejst to gange, første gang
på tidspunktet for udvælgelsen af de pågældende medar-
bejdere, der skal overføres til Sprint Internet, og igen på
det tidspunkt, hvor den frasolgte enhed skal integreres
til en købers organisation. Da hver af disse afdelinger er
af afgørende betydning for, at den enhed, der foreslås
frasolgt, kan fungere efter hensigten, forøges usikker-
hedsmomenterne som følge af, at de hver især er
afhængige af »FTE«-medarbejdere.

(367) Sammenlignes antallet af medarbejdere i forbindelse med
det foreslåede frasalg med konkurrenter, synes det […]*
antal, som parterne har forelagt, at være væsentligt
lavere. AT&T, GTE-Genuity, Cable & Wireless og også
UUNet har alle forelagt tal på omkring 2 000 personer
eller mere. Dette sætter spørgsmålstegn ved det antal
medarbejdere, der foreslås overført. Dette misforhold
kunne forklares med udeladelser. Der synes f.eks. ikke
at indgå […]* medarbejdere. Det kunne også forklares
med det forhold, at da den frasolgte enhed bl.a. ikke vil
være facilitetsbaseret, vil den i vid udstrækning være
afhængig af MCI WorldCom/Sprint med hensyn til vide-
reførelsen af sine aktiviteter. […]* (77). Dette sidstnævnte
aspekt behandles nedenfor.

(368) I sin WorldCom/MCI-beslutning anførte Kommissionen,
at antallet af ansatte i høj grad vil afhænge af, hvem
køberen bliver, og af vedkommendes engagement i
samme type internetaktiviteter som MCI. Derfor lod
tilsagnene antallet af ansatte, der skulle overføres, være
et forhandlingsspørgsmål mellem sælger og køber.

(369) Som det fremgik af Cable & Wireless' indlæg til FCC,
var selskabets erhvervelse af Internet MCI forbundet med
en række vanskeligheder, og dette viser, at det ikke er let
for en potentiel køber i forbindelse med et tvunget
frasalg at vurdere antallet af medarbejdere og afgøre,
hvilke personer der er behov for til at drive den
frasolgte virksomhed som en effektiv og umiddelbar
konkurrent. Dette forholder sig navnlig således i forbin-
delse med frasalget af en integreret virksomhed, hvor
der ikke er let adgang til oplysninger. Dette underbygges
yderligere af Federal Trade Commissions undersøgelse
vedrørende løsninger (78). Kommissionen kan derfor
ikke lade fastsættelsen af det tilstrækkelige antal ansatte,
der skal overføres, være et forhandlingsspørgsmål
mellem de anmeldende parter og en tredjepart.

4) DEN FRASOLGTE ENHED VIL FORTSAT VÆRE
AFHÆNGIG AF MCI WORLDCOM/SPRINT MED HENSYN
TIL SIN FORTSATTE DRIFT, OG ETHVERT FORSØG PÅ AT
OPNÅ UAFHÆNGIGHED VIL VÆRE DYRT OG TIDSKRÆ-
VENDE

(370) Sprints internetaktiviteter […]* inden for Sprint, mange
af dets støttetjenester […]* som leveres af Sprint. […]*.

(371) Sprint Internets kunder med dedikeret adgang er
forbundet til Sprints net via en privat linje til den lokale
telefoncentral, som igen er forbundet til en af Sprints
over 320 POPs. Disse POPs er […]*. Fra den pågæl-
dende POP forbindes kunde til et backboneknudepunkt
(som omfatter udstyr som f.eks. routere og switches) via
en backhaulforbindelse. En backhaulforbindelse hører
ikke til backbonenettet. Den samme arkitektur anvendes
i forbindelse med opkaldstjenester.

(372) Det er vigtigt at bemærke, at alle ovennævnte aktiver
(POPs, backhaulforbindelser og backbonenet) kan
anvendes til mange formål. Dette har to konsekvenser.
For det første skal Sprint Internet kun betale interne
afregningspriser for anvendelsen af disse faciliteter i
modsætning til at skulle betale markedspriser, som
normalt er væsentligt højere. Som det fremgår af
betragtning 140 ovenfor, tilkendegav John Sidgmore,
vice-chairman i MCI WorldCom, desuden for nylig, at
der er mangel på tilgængelig kapacitet på markedet.
Dette bekræftes af bemærkninger fra tredjeparter. For
det andet har formålet med den måde, hvorpå backbo-
nenettet er blevet struktureret, været at maksimere stor-
driftsfordelene i forbindelse med Sprints eksisterende
telekommunikationsfaciliteter.

(77) […]*.
(78) Federal Trade Commission, »A Study of the Commission's Divesti-

ture Process« (1999), www.ftc.gov/os/1999/9908/ind ex.htm#6.
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(373) De samme forretningsstrategier er blevet valgt i forbin-
delse med driftsstøttetjenesterne […]*.

(374) Parterne tilbyder at indgå aftaler vedrørende støttetjene-
ster med enhver køber med henblik på at sikre videre-
førelsen af disse delte tjenester i en overgangsperiode,
som køberen behøver for at oprette eller gå over til
egne systemer eller processer.

(375) De foreslåede tilsagn omfatter støtteaftaler i forbindelse
med følgende tjenester: samhusning af internetudstyr på
Sprints lokaliteter ([…]*), nettransportkapacitet ([…]*),
lokale adgangsaftaler (ingen angivelse af tidsplan eller
prisfastsættelse på kommercielle vilkår), andre driftstje-
nester (kundeservicerapport, ordreindtastning, fakture-
ringstjenester, netadministration, tilrådighedsstillelse af
net og andre tjenester, som der med rimelighed kan
være behov for). […]*.

(376) Kommissionens undersøgelse og Cable & Wireless' køb
af Internet MCI viser imidlertid, at det kan være
særdeles kompliceret at udarbejde og vanskeligt at
gennemføre og føre tilsyn med sådanne aftaler. Køberen
vil desuden i vid udstrækning være afhængig af den
fusionerede enhed med hensyn til den forsatte drift af
Sprints tidligere internetaktiviteter. Dette vil påvirke den
frasolgte enheds omkostningsgrundlag og servicekvalitet
negativt.

(377) Det bemærkes f.eks., at GTE's internetdel, som nu
hedder Genuity, lige er blevet udskilt af moderselskabet
for at blive emitteret på markedet. For at gøre det
muligt for Genuity fortsat at være en egentlig konkur-
rent skal den nye enhed også eje sit net og vil ikke være
afhængig af en tredjepart med hensyn til de underlig-
gende faciliteter.

Samhusning

(378) Tredjeparter har givet udtryk for, at for at en samhus-
ningsaftale kan blive fuldt ud effektiv, skal den gøre det
muligt for køberen at beskytte fortroligheden i forbin-
delse med sine forretningsmæssige foranstaltninger
(ændringer af udstyr, fri adgang osv.), have tilstrækkelig
plads til at kunne udvide udstyret for at dække den
fremtidige vækst og undgå elektromagnetisk interferens
fra kabler på switches.

(379) Tredjeparter anførte, at for at gøre det muligt for den
frasolgte enhed fortsat at drive det frasolgte udstyr
effektivt og uafhængigt af den fusionerede enhed, bør
en samhusningsaftale indeholde detaljerede bestemmelser

vedrørende den plads, der stilles til rådighed for de
aktiver, der er overdraget. Personale fra den frasolgte
enhed bør f.eks. uafhængigt af den fusionerede enhed
kunne få adgang til det samhusede udstyr og opsætte
og/eller reparere udstyr. Det er ikke sikkert, at der vil
forefindes en sådan plads i forbindelse med alle Sprints
POPs.

(380) Tredjeparter gav desuden udtryk for, at køberen vil
skulle kunne udvide de samhusede faciliteter inden for
Sprints POPs (herunder retten til at sammenkoble eksis-
terende installationer på Sprints lokaliteter med nye
installationer på andre lokaliteter og retten til at kryds-
forbinde faciliteter). Det fremgår ikke, at der vil være
plads og personale til rådighed til at muliggøre en sådan
udvidelse.

(381) De gjorde endvidere Kommissionen opmærksom på, at
der ikke findes nogen standarder for prisfastsættelsen af
sådanne samhusningstjenester, og at de generelt undgår
samhusning med en konkurrent.

(382) Enhver køber af Sprint Internet vil skulle samhuse sit
udstyr på Sprints lokaliteter i en overgangsperiode fra
datoen for aftalens indgåelse og indtil kunder, udstyr og
net fuldt ud er blevet flyttet til købernes egne faciliteter.
Hovedparten af tredjeparterne […]* skønner, at en sådan
proces er meget langvarig og tager 2-4 år at gennemføre
(se nedenfor). Dette betyder, at køberen i en meget lang
periode vil være afhængig af den fusionerede enhed med
hensyn til samhusning. I denne periode kan den fusio-
nerede enhed få fortrolige forretningsoplysninger om
den frasolgte enheds foranstaltninger, kan begrænse den
frasolgte enheds vækst ved blot at mangle plads eller
anvende den tilgængelige plads til sin egen vækst først
og kan pålægge køberen omkostninger, som er vanske-
lige at overvåge.

(383) I betragtning af, at der er tale om et tvunget frasalg, vil
enhver køber desuden mangle de fornødne oplysninger
og den nødvendige tid til at forhandle samhusnings-
aftaler optimalt og vil være nødt til at acceptere Sprints
foreslåede udkast til aftalen.

Aftaler vedrørende nettransport og lokal adgang

(384) Sådanne aftaler vil indeholde bestemmelser om, at de
underliggende kabelfaciliteter skal forbinde kundens
adresse til en POP, forbinde den pågældende POP til
backbonenettet (backhaul) og stille de kabler, der
anvendes af backbonenettet, til rådighed.
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(385) Disse aftaler rejser stort set samme spørgsmål som
samhusning. Tredjeparter gav udtryk for, at det er
vanskeligt at prisfastsætte sådanne tjenester. For det
første leveres disse tjenester for øjeblikket internt inden
for Sprint. Omkostningerne ved at stille disse tjenester
til rådighed nyder godt af stordriftsfordele på grund af
den differentierede anvendelse af netfaciliteterne. De
nuværende omkostninger herved er derfor betydeligt
lavere end nogen markedspris. For det andet siges nogle
af de underliggende tjenester ikke at være tilgængelige til
kommercielle takster. Dette gælder navnlig for kablerne
med størst kapacitet (som OC-48), som for øjeblikket er
ved at blive installeret for at klare væksten i trafikken.

(386) Desuden vil den frasolgte enhed være afhængig af MCI
WorldCom/Sprint for at kunne imødekomme den øgede
efterspørgsel efter trafik (med hensyn til yderligere kapa-
citet, forbindelser osv.). Den fusionerede enhed vil få
fortrolige forretningsoplysninger fra den frasolgte enhed,
som vil gøre det muligt for den at kontrollere den
frasolgte enheds vækst og netværksomkostninger.

(387) Endelig blev det tilkendegivet, at sådanne aftaler er
meget komplekse. Enhver køber vil mangle de fornødne
oplysninger og den nødvendige tid til at forhandle
sådanne aftaler optimalt og vil være afhængig af Sprints
foreslåede udkast til aftalerne.

Flytning

(388) Det kunne hævdes, at de ovenfor beskrevne mangler, der
er forbundet med indgåelse af samhusningsaftaler, aftaler
vedrørende nettransport og lokal adgang med den
væsentligste konkurrent på markedet, kunne undgås
gennem en hurtig flytning til køberens faciliteter.

(389) Kommissionen bemærkede i sin WorldCom/MCI-beslut-
ning holdningen blandt tredjeparter med hensyn til, at
køberen af Internet MCI ville være afhængig af sælgeren,
og at dette forhold ikke ville være egnet som langfristet
løsning. Det blev også bemærket, at det var nødvendigt
at være facilitetsbaseret for at være en succesrig topud-
byder af internetkonnektivitet. En køber, som permanent
er nødt til at leje sig ind hos en konkurrent, bliver
således afhængig af denne konkurrent. Kommissionen
konkluderede, at en acceptabel køber burde være i stand
til enten at flytte sin trafik over på et eksisterende
alternativt net næsten øjeblikkeligt eller at etablere sit
eget net inden for en rimelig frist og derefter flytte
trafikken derover. Kommissionen forsøgte derfor at
vurdere, om ordninger vedrørende samhusning eller
andre nettjenester gav tilstrækkelig tid til at flytte
trafikken over på et nyt net. Den konkluderede på
grundlag af bemærkninger fra tredjeparter, at en toårig
periode, hvori der blev tilbudt gunstige vilkår, vil være
tilstrækkeligt til at muliggøre overførslen af alle relevante

aktiviteter til det alternative net og gøre det muligt for
det pågældende net at fungere fuldstændig uafhængigt af
MCI.

(390) Både tredjeparter og tidligere flytninger foretaget af
tredjeparter og af parterne selv viser imidlertid, at flyt-
ningen af en internetvirksomhed er en meget kompleks
opgave, som det kan tage 2-4 år at gennemføre.

(391) Etableringen af et internetbackbonenet er forbundet med
en række på hinanden følgende skridt. For det første
skal backboneoperatøren fastlægge netarkitekturen. For
det andet skal der etableres nye POPs. For det tredje skal
transitionsnettet til forbindelsen til disse POPs udbygges.
For det fjerde skal operatøren udvikle eller flytte drifts-
støttesystemer. Herefter kan flytningen af kunderne
påbegyndes.

(392) Den mest tidskrævende del af hele processen er flyt-
ningen af kunderne. Det vigtigste anliggende for en
udbyder af internetkonnektivitet, som ønsker at flytte
fra ét net til et andet, er at sikre, at kundetilfredsheden
opretholdes under hele flytningsprocessen. I forbindelse
med tidligere flytninger har man derfor undgået en
pludselig udskiftning af forbindelser og i stedet valgt et
gradvist forløb, hvor der i en overgangsperiode er
dobbelte forbindelser til de enkelte kunder. For at ændre
forbindelsen til kunden vil leverandøren skulle tilveje-
bringe nye lokale centralkredsløb og med bistand fra
kunden installere nyt udstyr eller ændre linjernes forbin-
delser.

(393) Denne proces er arbejdskraftintensiv. Det er som nævnt
ikke sikkert, at den frasolgte enhed vil få de nødvendige
personaleressourcer til at stå for de daglige aktiviteter.
Selv hvis køberen (for egen regning) ansætter et betyde-
ligt antal yderligere medarbejdere med henblik på at
flytte kunder, vil denne proces blive meget langvarig.
Under alle omstændigheder er det køberen, der vil skulle
bruge tid, den nødvendige opmærksomhed fra ledelsens
side og penge på flytningen.

(394) Dette betyder, at den frasolgte enheds netværksomkost-
ninger vil blive afgjort på grundlag af forhandlinger med
MCI WorldCom/Sprint, indtil køberen har været i stand
til at flytte sine net til andre faciliteter efter en periode
på mindst to år.

Driftsstøttetjenester

(395) De fleste af Sprint Internets driftsstøttetjenester […]*.
Parterne anfører, at det vil være let af isolere internet-
specifikke opgaver inden for deres systemer. De
forpligter sig imidlertid til at stille sådanne tjenester til
rådighed for den frasolgte enhed, men ikke til at over-
føre systemer til køberen.
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(396) John Sidgmore, vice-chairman i MCI WorldCom, under-
stregede for nylig betydningen af sådanne tjenester: »de
virkelige succesparametre vil ikke være transmissions-
hastigheder — men derimod driftssikkerhed, internet-
markedsføring og -fakturering.« (79).

(397) Den frasolgte enheds afhængighed af den fusionerede
enhed er forbundet med en række risici. For det første
kan den fusionerede enhed få fordel af fortrolige forret-
ningsoplysninger som følge af, at systemerne er integre-
rede. For det andet vil den frasolgte enheds mulighed for
at innovere driftsstøttetjenesterne være begrænset, da
den vil skulle have accept fra sin hovedkonkurrent, MCI
WorldCom/Sprint.

(398) Opbygningen af nye systemer er en langvarig og dyr
proces og vil sandsynligvis tage mere end et år at
gennemføre. Ifølge parternes eget skøn vil det tage et
år at gennemføre en flytning af systemer (80).

Konklusion

(399) Det fremgår af ovennævnte, at manglen på faciliteter og
systemer i forbindelse med den enhed, som parterne har
til hensigt at frasælge, er forbundet med betydelige risici
med hensyn til effektiviteten og konkurrencedygtigheden
af den frasolgte enhed, som i en betydelig periode vil
være afhængig af sin hovedkonkurrent.

(400) John Sidgmore, vice-chairman i MCI WorldCom, udtalte
for nylig, at »hvis man ejer nettet, har man bedre
kontrol med omkostningerne og kvaliteten, og vi kan
beslutte, hvornår der skal indføres nye produkter og
tjenester.« (81).

(401) Sprint gav i 1998 udtryk for, at Internet MCI's aktivi-
teter var integreret i MCI på stort set samme måde som
Sprint Internets integration. […]*.

5) OVERVÅGNING VIL VÆRE SÆRDELES VANSKELIG, HVIS
IKKE UMULIG

(402) Det kan hævdes, at der kan udpeges en administrator,
som skal føre tilsyn med, at aftalerne vedrørende
samhusning, nettransport, lokal adgang og andre drifts-
støttesystemer gennemføres behørigt, og sikre, at den
fusionerede enhed ikke på nogen måde kan hindre den
frasolgte enheds udvikling og uafhængighed.

(403) En sådan opgave vil imidlertid være særdeles kompleks,
og det vil være vanskeligt at overvåge tilsagnene. Det vil
kræve meget personale og særlige færdigheder, og admi-
nistratoren vil skulle have tillagt udvidede beføjelser. Selv

hvis det antages, at der kan findes en administrator, der
besidder sådanne særlige færdigheder, øger opgavens
komplekse beskaffenhed i betydeligt omfang usikker-
hedsmomenterne med hensyn til effektiviteten af
løsningsforslagets gennemførelse.

6) ANDRE SPØRGSMÅL

(404) […]*. Desuden betyder et tilsagn om fortsat at indgå
peeringaftaler ikke nødvendigvis, at der foretages de
nødvendige kapacitetsudvidelser på de relevante peering-
punkter. Dette øger usikkerheden med hensyn til det
foreslåede frasalgs kommercielle rentabilitet.

(405) Det foreslåede tilsagn giver ret til brug af Sprints
intellektuelle ejendomsrettigheder og andre tilladelser
eller autorisationer, der kan overdrages. Tredjeparter har
erklæret, at tilbageholdelsen af intellektuelle ejendoms-
rettigheder er af allerstørste vigtighed på et innovations-
drevet marked. Ejerskabet til intellektuelle ejendomsret-
tigheder muliggør således innovation ved f.eks. yderli-
gere at udvide rækkevidden af den underliggende
intellektuelle ejendomsret. Dette rejser yderligere tvivl
om den frasolgte enheds mulighed for øjeblikkeligt at
blive en effektiv konkurrent.

7) KONKLUSION

(406) Sammenfattende vil det foreslåede tilsagn i vidt omfang
have ændret det økonomiske grundlag for den frasolgte
enhed ved at adskille den fra Sprints andre aktiviteter
som f.eks. den underliggende infrastruktur, driftsstøtte-
tjenesterne og den nødvendigvis vilkårlige udvælgelse af
personale, der skal overføres.

(407) Som anført i betragtning 180 i Kommissionens beret-
ning om konkurrencepolitikken for 1999, er Kommis-
sionen, når konkurrenceproblemerne er af en sådan
karakter, at de kun kan løses ved hjælp af omfattende
og detaljerede tilsagn, nødt til meget nøje at overveje,
om de komplekse tilsagn, den accepterer, fører til et
reelt tilfredsstillende resultat ud fra et konkurrencemæs-
sigt synspunkt, eller om den i stedet burde have nedlagt
forbud mod sådanne fusioner.

(408) Desuden vil virksomhedens fremtidige vækst være
begrænset af, at den vil være afhængig af, at den
fusionerede enhed stiller yderligere ressourcer til rådig-
hed i en overgangsperiode på 2-4 år, indtil køberen vil
kunne flytte den frasolgte virksomhed til egne faciliteter.

(79) Hovedtale på »Supercomm 2000«-konferencen, der blev afholdt i
Atlanta den 7. juni 2000.

(80) […]*.
(81) […]*.



Denne flytning, som er nødvendig af hensyn til den
frasolgte enheds konkurrencedygtighed, vil desuden være
forbundet med betydelige flytteomkostninger, som
køberen skal afholde.

(409) Af ovenstående grunde konkluderer Kommissionen, at
det foreslåede tilsagn ikke med tilstrækkelig sikkerhed
med hensyn til virkningerne vil være egnet til at genop-
rette en umiddelbar og effektiv konkurrence på det
relevante marked for udbud af maksimal internetkon-
nektivitet.

VII. KONKLUSION

(410) På baggrund af ovenstående kan det konkluderes, at
fusionen mellem MCI WorldCom og Sprint vil føre til
enten skabelse af en dominerende stilling […]* eller
styrkelse af en dominerende stilling […]* på markedet
for udbud af maksimal eller universel konnektivitet, som
bevirker, at konkurrencen hæmmes betydeligt inden for
fællesmarkedet som omhandlet i fusionsforordningens
artikel 2, stk. 3. Det tilsagn, som partnerne afgav den
8. juni 2000, ville ikke have løst [de af Kommissionen
påpegede konkurrenceproblemer]*. Kommissionen er
derfor nået til den konklusion, at den anmeldte fusion
er uforenelig med fællesmarkedet og EØS-aftalen —

VEDTAGET FØLGENDE BESLUTNING:

Artikel 1

Den anmeldte transaktion i form af en fusion mellem MCI
WorldCom og Sprint erklæres uforenelig med fællesmarkedet
og EØS-aftalen —

Artikel 2

Denne beslutning er rettet til:

MCI WorldCom Inc.
1801 Pennsylvania Avenue
NW, Parkway
Washington, DC 20006
USA

Sprint Corporation
2330 Shawnee Mission
Westward
Kansas 66205
USA.

Udfærdiget i Bruxelles, den 28. juni 2000.

På Kommissionens vegne
Mario MONTI

Medlem af Kommissionen

BILAG

TILSAGN AFGIVET AF PARTERNE DEN 8. JUNI 2000 OG TRUKKET TILBAGE DEN 27. JUNI 2000

[…]*.
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KOMMISSIONS BESLUTNING
af 5. juni 2002

om Tysklands statsstøtte til Eisenguss Torgelow GmbH
(meddelt under nummer K(2002) 2008)

(Kun den tyske tekst udgave er autentisk)

(EØS-relevant tekst)

(2003/791/EF)

KOMMISSIONEN FOR DE EUROPÆISKE FÆLLESSKABER HAR —

under henvisning til traktaten om oprettelse af Det Europæiske
Fællesskab, særlig artikel 88, stk. 2, første afsnit,

under henvisning til aftalen om Det Europæiske Økonomiske
Samarbejdsområde, særlig artikel 62, stk. 1, litra a),

efter at have opfordret interesserede parter til at fremsætte
deres bemærkninger i overensstemmelse med disse artikler (1)
og under hensyntagen til disse bemærkninger, og

ud fra følgende betragtninger:

I. SAGSFORLØB

(1) Ved telefax af 29. december 1999 anmeldte Tyskland
over for Kommissionen, at den havde ydet finansiel
støtte til Eisenguss Torgelow GmbH (i det følgende
benævnt »EGT«), der er beliggende i Torgelow i delstaten
Mecklenburg-Vorpommern, som af Kommissionen den
3. januar 2000 blev registreret som støtte NN 6/2000.
Eftersom støtten på dette tidspunkt allerede var blevet
ydet, blev den i overensstemmelse med EF-traktatens
artikel 88, stk. 3, registreret som ikke-anmeldt støtte.
Ved brev af 31. januar og 26. maj 2000 og 15. juni,
16. juli og 13. september 2001 udbad Kommissionen
sig supplerende oplysninger. Tyskland svarede ved brev
af 23. marts, 24. maj, 4. juli og 1. og 5. september
2000 samt den 17. april og 10. og 28. august 2001.

(2) Ved brev af 5. november 2001 underrettede Kommis-
sionen Tyskland om sin beslutning om at indlede proce-
duren efter EF-traktatens artikel 88, stk. 2. Sagen blev
registreret under nr. C 77/2001. Tysklands kommentarer
blev modtaget ved brev af 21. januar 2002.

(3) Kommissionens beslutning om at indlede proceduren
blev offentliggjort i De Europæiske Fællesskabers Tidende (2).
Kommissionen opfordrede interesserede parter til at
fremsætte deres bemærkninger til den omhandlede
støtte. Bemærkninger fra interesserede parter blev
modtaget den 10. april 2002.

II. BESKRIVELSE

(4) EGT var efterfølgeren for det tidligere statsejede Gießerei
Torgelow GmbH (i det følgende benævnt »GT«), der efter
at være blevet privatiseret i 1993 måtte indgive konkurs-
begæring i 1997. Den 1. maj 2001 indgav også EGT
konkursbegæring.

(5) EGT var aktiv inden for støberisektoren. Dets formål var
at fremstille og bearbejde støberiprodukter. Virksomhe-
dens primære produkter var dele til fremstilling af
motorer, samt anlægs- og maskinkonstruktion.

(6) I 1999 havde EGT 87 ansatte og en omsætning på
5 592 000 DEM.

1. Privatiseringen

(7) GT blev privatiseret den 17. juni 1993 af Treuhand-
anstalt (THA) og solgt for 1 DEM til Helmut Schumann.
I 1996 beskæftigede GT 80 medarbejdere og nåede en
omsætning på 8 771 000 DEM. Den 1. september 1997
gik GT konkurs.

2. Omstruktureringen

(8) Det blev under konkursbehandlingen besluttet at videre-
føre driften for at finde nye investorer til virksomheden.

(9) Efter det af Tyskland oplyste afgav af 12 potentielle
investorer kun én gruppe investorer et købstilbud. Den
6. april 1998 oprettede de nye investorer EGT med det
formål at videreføre det tidligere GT's aktiviteter. Fra den
1. maj 1998 lejede EGT de til dette formål nødvendige
anlæg. I august 1998 blev der indgået en købsaftale
vedrørende aktiverne, der trådte i kraft i juni 1999.
Prisen var 500 000 DEM.

(10) De nye investorer var:

a) Neue Harzer Werke (NHW) med 20 %

b) Dieter Brunke med 20 %

c) Saparmet med 20 %
(1) EFT C 63 af 12.3.2002, s. 4.
(2) Se fodnote 1.
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d) Allgemeine Industrie Beteiligungs- und Produktions-
gesellschaft mbH (AIP), der helejes af Dierk Behr-
mann, med 20 % samt

e) Unitool GmbH, der helejes af hr. Lüpertz, med 20 %.

(11) Efter de foreliggende oplysninger eksisterede der mellem
investorerne følgende relationer:

a) Hr. Brunke var direktør i NHW

b) Saparmet var holdingselskab af Metallwerke Harz-
gerode (MWH)

c) Dierk Behrmann var direktør i EGT, MWH og siden
marts 1999 også i NHW. Derudover deltager han
med 24 % i NHW og med 38 % i MWH.

(12) Både NHW og MWH var aktive inden for samme sektor
som EGT. Efter de foreliggende oplysninger havde NHW,
der i 1996 ligeledes blev omstruktureret (3), fra 1996 til
1998 mellem 173 og 176 ansatte og nåede en omsæt-
ning på mellem 13,4 og 20 mio. DEM. I
september 2000 indgav NHW konkursbegæring. MWH
havde i 1998 (1999) ca. 400 ansatte og nåede med en
balance på 116 mio. DEM (144 mio. DEM) en omsæt-
ning på 112 mio. DEM (104 mio. DEM).

(13) Nedenfor følger nogle vigtige økonomiske nøgletal for
perioden 1998 til 2001:

(1 000 DEM)

1998 1999 2000 2001

Omsætning 3 862 5 900 5 592 10 339 14 305

Netto-
overskud

- 330 424 - 1 420 (*) 797 1 072

Medarbej-
dere

64 86 87 90 95

(*) Ifølge Tyskland indgik der i resultatopgørelsen for 1999 ikke et
tilskud på 2 mio. DEM, der blev ydet med forbehold af Kommis-
sionens godkendelse.
kursiv = planlagt

(14) Den 1. maj 2001 indgav EGT konkursbegæring. Driften
blev opretholdt under konkursbehandlingen, og akti-
verne blev solgt til en ny investor, CHL Handels- und
Projektierungsgesellschaft mbH (i det følgende benævnt
CHL), som ifølge Tyskland på ingen måde står i forbin-
delse med det tidligere selskab. Efter Tysklands oplys-
ninger var købsprisen det vigtigste salgskriterium, og

CHL, der nu viderefører driften under navnet Eisen-
gießerei Torgelow GmbH, afgav det bedste tilbud.

3. Omstruktureringen

(15) Omstruktureringsfasen blev indledt i 1998 og løb frem
til 2000. Ifølge omstruktureringsplanen skulle EGT
koncentrere sig om specifikke markedsnicher, såsom
kundespecifikke støbeemner i små styktal. For at undgå,
at virksomheden skulle blive afhængig af et enkelt
segment eller en enkelt kunde, skulle maksimalt 30 %
af EGT's omsætning ligge på et segment og maksimalt
20 % på en enkelt kunde. EGT skulle arbejde snævert
sammen med sine nye investorer. Afsætningen i 2000
skulle forøges med 30 %. Ifølge de af Tyskland fremlagte
oplysninger blev der for 2001 kalkuleret med en stig-
ning på yderligere 100 %.

(16) Omstruktureringsomkostninger blev angivet som følger:

(DEM)

Investeringer 10 894
Erhvervelse aktiver 500
Investeringer 1998 309
Investeringer 1999 6 840
Investeringer 2000 3 245

Omsætnings-
aktiver 3 539

Andet 3 003
Lærlingeværksted 452
Vedligeholdelse,
istandsættelse og flytning 2 000
Produktudvikling F&U 318
Diverse 233

I alt 17 436

4. Offentlige finansielle foranstaltninger til redning
og omstrukturering

(17) Der blev ydet følgende offentlig finansiel støtte dels til
redning af GT og dels til omstrukturering af EGT:

(1 000 DEM)

Kilde Foranstaltning

Redningsstøtte

1. Del-
stat (4)

70 % simpel kaution for et
lån med udløb den
30.10.1998 (rente 7,75 %
p.a.) (5)

1 050

(3) Efter at NHW havde modtaget støtte, blev denne i 1999 af Kommis-
sionen registreret under nr. NN 38/99. Der blev den 16. maj 2000
indledt en formel undersøgelsesprocedure.

(4) Delstaten Mecklenburg-Vorpommern.
(5) Bürgschaftsrichtlinie for delstaten Mecklenburg-Vorpommern SG(91)

D 21124 af 12. november 1991 (N 627/91).
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(1 000 DEM)

Kilde Foranstaltning

2. BvS (a) Lån med udløb den
31.10.1998 (rente 7 % p.a.)

500

Subtotal 1 550

Omstruktureringsstøtte

3. Delstat 80 % garanti (6) 3 760

4. KfW (b) Refinansiering af kreditter
(rente 3,75 % p.a.) (7)

1 955

5. Delstat Investeringstilskud
(GA-midler) (8)

3 047

6. For-
bunds-
stat

Investeringspræmie (9) 1 660

7. Delstat F&U-foranstaltninger (10) 318

F&U-projekt (292)

Innovationsassistent (26)

8. Landes-
förder-
institut

Et lån til 7 % p.a. til
mellemfinansiering af inves-
teringspræmie (11)

1 300

9. Landes-
förder-
institut

Et lån til 7 % p.a. til fore-
løbig finansiering af aktio-
nærindskuddet (12)

400

10. KfW Refinansiering af lån (ERP-
genopbygningsprogram) (13)

978

11. BvS Tilskud (frem til Kommis-
sionens godkendelse i form
af et lån til 6 % i rente)

2 000

12. KfW Refinansiering af lån (KfW-
Mittelstandsprogramm)

622

Subtotal 16 040

(1 000 DEM)

Kilde Foranstaltning

I alt 17 590

(a) Bundesanstalt für vereinigungsbedingte Sonderaufgaben.
(b) Kreditanstalt für Wiederaufbau.

5. Finansielle bidrag fra andre kilder

(18) Ifølge de første oplysninger fra Tyskland omfattede
finansieringen af omstruktureringen følgende bidrag fra
den støttemodtagende virksomhed og fra private kilder:

a) finansiering af købsprisen på 500 000 DEM og akti-
onærlån på i alt 1 500 000 DEM

b) 20 % selvrisiko fra Deutsche Bank AG ( i det
følgende benævnt »Deutsche Bank«), dvs.
940 000 DEM for en kreditlinje på 2 700 000 DEM
til 7,75 % p.a. og et ERP-lån ydet i juli 1999 (refi-
nansieret gennem KfW, foranstaltning nr. 4) på
1 955 830 DEM til 3,75 % p.a.

c) et mellemfinansieringslån ydet i juli 1999 af Deutsche
Bank, der skulle løbe frem til udbetalingen af den
offentlige investeringspræmie på 485 000 DEM (rente
7,75 % p.a.) med en løbetid frem til juni 2000

d) lån fra Deutsche Bank på 1 600 000 DEM, der blev
ydet i august 2000 og refinansieret i august 2000 af
KfW (foranstaltning nr. 10)

e) delvist afkald på løn fra arbejdstagerne mellem
1999 og 2000 på i alt 1 550 000 DEM

f) likviditet på 161 000 DEM.

(19) De af Deutsche Bank i 1999 ydede finansielle bidrag var
sikret for 80 %'s vedkommende af offentlige garantier
(foranstaltning nr. 3) samt gennem sikkerhed fra den
støttemodtagende virksomhed og investorerne, som
f.eks. ejerpant i EGT (5 mio. DEM), en overdragelse af
ejendomsret i maskiner, anlæg og varebeholdninger,
transport af fordringer og personlig hæftelse.

(6) Bürgschaftsrichtlinie for delstaten Mecklenburg-Vorpommern SG(91)
D 21124 af 12. november 1991 (N 627/91).

(7) ERP-genopbygningsprogram SG(94) D 17293 af 1. december 1994
(N 563/C/94).

(8) 27. rammeplan for fællesprojekter »Forbedring af den regionale
erhvervsstruktur«, SG(99) D 582 af 26. januar 1999 (C 84/98).

(9) Investeringspræmie for de nye delstater SG(96) D 3794 af 11. april
1996 (N 494/A/95).

(10) Genopbygningsprogram for delstaten Mecklenburg-Vorpommern —

Fremme af teknologi og innovation — (TIF) SG(97) D 156 af
10. januar 1997.

(11) Konsolideringsfond for delstaten Mecklenburg-Vorpommern SG(95)
D 7054 af 2. juni 1995 (N 75/95).

(12) Konsolideringsfond for delstaten Mecklenburg-Vorpommern SG(95)
D 7054 af 2. juni 1995 (N 75/95).

(13) ERP-genopbygningsprogram SG(94) D 17293 af 1. december 1994
(N 563/C/94).
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6. Beslutning om at indlede proceduren efter
EF-traktatens artikel 88, stk. 2

(20) I beslutningen om at indlede proceduren blev EGT også
betragtet som modtager af den redningsstøtte, der oprin-
deligt blev ydet til Gießerei Torgelow under konkurs,
eftersom formålet med disse foranstaltninger de facto
var at muliggøre en nyetablering og efterfølgende
omstrukturering af EGT.

(21) Derudover blev refinansieringen af et lån fra Deutsche
Bank på 622 085 DEM til 6 % p.a. via KfW (foranstalt-
ning nr. 12) anset som støtte, eftersom denne foranstalt-
ning blev ydet af en offentlig institution på betingelser,
som en privat långiver sandsynligvis ikke ville have
accepteret.

(22) Med hensyn til støttens forenelighed med fællesmarkedet
rejste Kommissionen følgende spørgsmål:

a) om ikke hele gruppen af selskaber, EGT, NHW og
MWH, som EGT blev indlemmet i, skal betragtes
som modtager af støtten, da nogle af disse selskaber
dels er forbundet med hinanden gennem den indfly-
delse, som forskellige investorer øver på dem, og dels
gennem deres indbyrdes samarbejde. Derfor kunne
støttemodtageren være en større virksomhed

b) om fire af de foranstaltninger, der tilsyneladende er
blevet ydet inden for godkendte støtteordninger, dvs.
refinansieringen af lån via KfW på 1955 830 DEM
(foranstaltning nr. 4) og 977 915 DEM (foranstaltning
nr. 10), investeringstilskud (GA-midler) på
3 760 000 DEM (foranstaltning nr. 5) og en investe-
ringspræmie på 1 660 000 DEM (foranstaltning nr. 6)
opfylder forudsætningerne i disse bestemmelser, idet
det synes tvivlsomt, om den for ydelsen af investe-
ringstilskuddene maksimalt tilladte støtteintensitet og
de for en sammenlægning af støtte fastsatte øvre
grænser er blevet overholdt

c) om støtten kun blev udbetalt til virksomheden for
den periode, der var nødvendig til udarbejdelsen af
omstruktureringsplanen, dvs. for perioden frem til
ydelsen af omstruktureringsstøtten, idet rednings-
støtten kun delvis var tilbagebetalt inden for
16 måneder efter dens udbetaling, dvs. 12 måneder
efter omstruktureringens påbegyndelse

d) om støtten blev ydet til en kriseramt virksomhed,
idet det er tvivlsomt, om EGT kan betragtes som
eneste modtager af omstruktureringsstøtten

e) om omstruktureringsplanen er egnet til at kunne
genoprette virksomhedens rentabilitet, idet

(i) der ifølge omstruktureringsplanen skal indledes
et samarbejde med NHW, et af de investorsel-
skaber, der konstant var kriseramt fra 1996 og
frem til sin konkurs i 2000

(ii) der må sættes spørgsmålstegn ved, om strategien
med en opdeling af ressourcerne på de forskellige
segmenter i denne sektor blev gennemført inden
for rammerne af omstruktureringen

(iii) det er tvivlsomt, om der lå realistiske antagelser
til grund for planen

f) om støtten var begrænset til det for omstrukture-
ringen nødvendige minimum, idet støttemodtagerens
bidrag af egne midler eller ved finansiering udefra
efter Kommissionens opfattelse kun var
2 000 000 DEM, dvs. 11,5 % af omstruktureringsom-
kostningerne.

(23) Kommissionen rejste derfor tvivl om, hvorvidt støtten er
i overensstemmelse med kriterierne i rammebestemmel-
serne for statsstøtte til redning og omstrukturering af
kriseramte virksomheder (14) fra 1999.

III. KOMMENTARER FRA TYSKLAND

(24) Tyskland fremfører i sit svar på beslutningen om at
indlede proceduren, at EGT opfylder kriterierne i
Kommissionens henstilling 96/280/EF af 3. april 1996
vedrørende definitionen af små og mellemstore virksom-
heder (15), idet EGT ikke besidder interesser i andre
selskaber, og intet andet selskab eller ingen anden
privatperson besidder mere end 25 % af kapitalen eller
stemmerettighederne i EGT. Desuden fastholdes det, at
EGT, NHG og MWH er selvstændige virksomheder med
eget finansielt kredsløb, der ikke har samproduceret.
Således androg f.eks. det indbyrdes leveringsforhold
mellem EGT og MWH blot 12,1 % af EGT's samlede
omsætning.

(25) Med hensyn til redningsstøtten understreger Tyskland, at
de tildelte lån i mellemtiden er blevet fuldt tilbagebetalt,
og at forsinkelsen var et resultat af, at disse lån skulle
indfries på grundlag af provenuet ved salget af det
tidligere selskab GT under konkurs.

(26) For så vidt angår refinansieringen af lånet fra Deutsche
Bank på 622 085 DEM til en rente af 6 % p.a. via KfW
(foranstaltning nr. 12), beviser det forhold, at Deutsche
Bank har overtaget denne forpligtelse, efter Tysklands
opfattelse at Deutsche Bank havde vurderet risikoen for
misligholdelse som rimelig, og at dette beløb som følge
heraf kan betragtes som finansiering udefra.

(14) EFT C 288 af 9.10.1999, s. 2.
(15) EFT L 107 af 30.4.1996, s. 4.
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(27) Med hensyn til spørgsmålet om, hvorvidt omstrukture-
ringsplanen var egnet til at genoprette EGT's rentabilitet,
fastholdes det, at forholdet til NHW inden for planen
var af underordnet betydning, og at kundemassen reelt
bestod af ca. 9 primære kunder, hvis andele af EGT's
omsætning i intet tilfælde oversteg 15 %. Videre frem-
føres det, at planen var baseret på en detaljeret kunde-/
omsætningsplan, og at ordrebeholdningerne blev forøget
mere og mere.

(28) Med hensyn til støttemodtagernes bidrag af egne midler
eller ved finansiering udefra fremfører Tyskland
følgende:

a) Investorernes egenkapitalbidrag udgøres af et kapital-
indskud på 500 000 DEM og lån på
2 200 000 DEM.

b) Et lån fra Deutsche Bank på 660 000 DEM til
9,25 % p.a., som blev anvendt til midlertidig finan-
siering af et offentligt lån, som imidlertid ikke blev
bevilget, skal betragtes som finansiering udefra.

c) Likviditeten udgør et bidrag fra støttemodtageren,
idet det krævede beløb ganske vist ikke kan afdækkes
af likviditeten, men er et beløb, som investorerne
imidlertid ville skulle finansiere, hvis det ikke
indtjenes via selskabet. Efter det af Tyskland oplyste
var dette tilfældet for EGT's vedkommende, og derfor
måtte investorerne forhøje kapitalen med
264 000 DEM.

d) Den 20 %'s selvrisiko fra Deutsche Bank for en
kreditlinje på 2 700 000 DEM til 7,75 % p.a. i rente
er uafhængig af en offentlig simpel kaution og skal
således betragtes som finansiering udefra, idet der for
hele lånet allerede inden kautionsstillelsen blev stillet
sikkerhed for virksomheden. Derudover fastholder
Tyskland, at med en rentesats på 7,5 % er der ikke
tale om en fast, men derimod en variabel rente, der
blev forhøjet til 9,26 % frem til udgangen af 2000.

e) Den rente, der skal lægges til grund for beregningen
af rentetilskuddet i lånet fra Deutsche Bank på
1 956 000 DEM, skulle ikke måles ud fra virksomhe-
dens økonomiske situation før omstruktureringen,
men derimod primært ud fra saneringsudsigterne.

(29) Endelig fremlagde Tyskland yderligere oplysninger med
hensyn til anvendelsen af regler, der viser, at omstruk-
tureringsomkostningerne på grund af større investerin-
ger og F&U-foranstaltninger overstiger de oprindeligt
ansatte omkostninger og reelt beløber sig til
18 965 000 DEM.

IV. BEMÆRKNINGER FRA INTERESSEREDE PARTER

(30) Det nuværende Eisengießerei Torgelow GmbH frem-
sendte en bemærkning til støtten. Heri slår virksom-

heden fast, at den først erfarede om salget af aktiverne
gennem den officielle bekendtgørelse om salget i
»Frankfurter Allgemeine Zeitung« og i »Handelsblatt«.
Følgelig besluttede den efter at have gennemgået
udbudsbetingelserne at afgive bud inden for rammerne
af licitationsproceduren, som også andre udbydere
deltog i.

V. VURDERING AF STØTTEN

(31) I henhold til EF-traktatens artikel 87, stk. 1, er statsstøtte
under enhver tænkelig form, som fordrejer eller truer
med at fordreje konkurrencevilkårene ved at begunstige
visse virksomheder, uforenelig med fællesmarkedet i det
omfang, den påvirker samhandelen mellem medlemssta-
terne.

1. Statsstøtte

(32) EF-traktatens artikel 87, stk. 1, finder anvendelse på alle
Tysklands finansielle foranstaltninger til fordel for den
støttemodtagende virksomhed. Samtlige foranstaltninger
giver en virksomhed økonomiske fordele, som den ikke
ville have fået gennem private finansieringskilder. Disse
foranstaltninger må derfor betragtes som støtte. Sådan
støtte er i sit væsen egnet til at fordreje konkurrencevil-
kårene. Ud fra denne støttes kendetegn og det forhold,
at handelen i den sektor, hvor den støttemodtagende
virksomhed er aktiv, primært finder sted inden for
fællesmarkedet, falder de ydede finansielle foranstalt-
ninger ind under EF-traktatens artikel 87, stk. 1.

(33) For så vidt angår den støtte, der tilsyneladende er tildelt
inden for rammerne af godkendte ordninger, konstaterer
Kommissionen, at de pågældende ordninger i den fore-
liggende beslutning ikke længere kan vurderes. Derfor
behøver Kommissionen ikke at tage stilling til, om EGT
skal betragtes som en lille eller mellemstor virksomhed.

(34) Redningsstøtten på 500 000 DEM (foranstaltning nr. 2)
samt tilskuddet til omstrukturering på 2 000 000 DEM
(foranstaltning nr. 11) udgør foranstaltninger, som en
kriseramt virksomhed ikke ville have kunnet opnå på
samme vilkår af private finansieringskilder. Derfor skal
de i nærværende beslutning vurderes som ad hoc-støtte.

(35) Med hensyn til lånet på 6 % p.a. fra Deutsche Bank på
1 600 000 DEM må det konstateres, at dette blev refi-
nansieret fuldt ud af KfW, som derudover bar 50 % af
misligholdelsesrisikoen. Indtil 978 000 DEM (foranstalt-
ning nr. 10) er refinansieringen dækket af en godkendt
støtteordning og skal derfor ikke vurderes i denne
beslutning.
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(36) Restbeløbet på 622 085 DEM (foranstaltning nr. 12) fra
ovennævnte lån var ikke dækket af nogen ordning over-
hovedet. Derfor skal den 50 %'s misligholdelsesrisiko på
311 042 DEM for den del af refinansieringen, der ligger
uden for ordningen, betragtes som ad hoc-støtte, idet
EGT på tidspunktet for tildelingen af denne foranstalt-
ning var en kriseramt virksomhed og ikke ville have
modtaget en sådan støtte af private finansieringskilder.

(37) Derudover mener Kommissionen — i modsætning til
den af Tyskland i svaret på beslutningen om at indlede
proceduren fremførte opfattelse — at EGT heller ikke
ville have fået et sådant lån fra Deutsche Bank til en
rente på 6 % uden offentlig refinansiering. Deutsche
Banks beslutning om at yde lånet til en rente på 6 %
kan ikke anses for at være en uhildet vurdering af
risikoen, hvor den offentlige refinansiering ikke har
spillet ind. Tværtimod: Hvis man, som også Tyskland
gør det, vurderer Deutsche Banks bidrag som en del af
en samlet strategi, når man frem til den konklusion, at
renten på 6 % reelt skyldes den offentlige refinansiering
af lånet. Derfor må forskellen mellem de faktiske om-
kostninger og omkostningerne efter markedsorienterede
renter vurderes som ad hoc-støtte. Eftersom det ikke på
daværende tidspunkt var muligt at foretage en sammen-
ligning af disse betingelser med de faktiske daværende
markedsbetingelser, anvendes i henhold til Kommissio-
nens meddelelse om metoden for fastsættelse af referen-
cesatsen og kalkulationsrenten (16) Kommissionens refe-
rencesats plus 4 % som reference. I 2000, på tids-
punktet for tildeling af lånet, udgjorde referencesatsen
5,7 %, hvor der som basis for en sammenligning med
markedsvilkårene fremkommer en sats på 9,7 %.
I konsekvens heraf anser Kommissionen det af forskellen
mellem begge rentesatser, dvs. en årlig rente på 3,7 %,
fremkomne beløb på 622 085 DEM ligeledes som ad
hoc-støtte til omstruktureringen.

(38) Kommissionen konstaterer endvidere, at Tyskland har
undladt at efterkomme sin forpligtelse i henhold til EF-
traktatens artikel 88, stk. 3. I formel henseende drejer
det sig derfor om uretmæssigt tildelt støtte. Støtten
kunne imidlertid erklæres for forenelig med fællesmar-
kedet, såfremt forudsætningerne i de i EF-traktatens
artikel 87, stk. 2 og 3, indeholdte undtagelsesbestem-
melser er opfyldt.

2. Undtagelsesbestemmelser fra EF-traktatens
artikel 87, stk. 3

(39) Foranstaltninger, der er omfattet af EF-traktatens
artikel 87, stk. 1, men som ikke er eksisterende støtte,
er normalt ikke forenelige med fællesmarkedet,
medmindre undtagelsesbestemmelserne i EF-traktatens
artikel 87, stk. 2 eller 3, finder anvendelse herpå. Tysk-

land har ikke gjort gældende, at støtten opfylder forud-
sætningerne i EF-traktatens artikel 87, stk. 2, og af
sagens foreliggende omstændigheder fremgår det, at
denne bestemmelse ikke er anvendelig her. Den forelig-
gende støtte skal derfor vurderes på grundlag af EF-
traktatens artikel 87, stk. 3, i henhold til hvilken
Kommissionen kan godkende støtte under visse, nøje
fastlagte forhold. Undtagelserne efter EF-traktatens
artikel 87, stk. 3, litra b), d) og e) blev ikke gjort
gældende i dette tilfælde og er heller ikke relevante.
Efter EF-traktatens artikel 87, stk. 3, litra a), kan
Kommissionen tillade statsstøtte til fremme af den
økonomiske udvikling i områder, hvor levestandarden
er usædvanlig lav, eller hvor der hersker en alvorlig
underbeskæftigelse. Delstaten Mecklenburg-Vorpommern
falder ind under denne bestemmelse. I dette tilfælde
havde støtten primært til formål at støtte en bestemt
erhvervssektor og ikke en regions økonomiske udvikling.
Omstruktureringsstøtten i henhold til den fremlagte
omstruktureringsplan skal således vurderes på grundlag
af EF-traktatens artikel 87, stk. 3, litra c), og ikke EF-
traktatens artikel 87, stk. 3, litra a).

(40) Kommissionen har i sine rammebestemmelser for stats-
støtte til redning og omstrukturering af kriseramte virk-
somheder af 1999 (i det følgende benævnt »rammebe-
stemmelser«) fastlagt forudsætningerne for en positiv
udøvelse af sin skønsbeføjelse i henhold til EF-traktatens
artikel 87, stk. 3, litra c). I henhold til punkt 7.5 i
rammebestemmelserne af 1999 undersøger Kommissio-
nen, om ikke-anmeldt støtte er i overensstemmelse med
fællesmarkedet på grundlag af nærværende rammebe-
stemmelser, hvis hele støtten eller en del af støtten er
blevet ydet efter offentliggørelsen af dem i De Europæiske
Fællesskabers Tidende. Ganske vist blev omstrukturerings-
planen for EGT allerede udarbejdet i 1998, men nogle af
de her undersøgte støtteforanstaltninger blev imidlertid
først ydet i 1999 eller endnu senere. Følgelig skal
rammebestemmelserne lægges til grund for undersø-
gelsen.

a) Redningsstøtte

(41) På spørgsmålet om, hvorvidt fristerne for tilbagebeta-
lingen af redningsstøtten (foranstaltning nr. 2) er blevet
overskredet, tager Kommissionen Tysklands bemærkning
i svaret på beslutningen om at indlede proceduren om,
at redningsstøtten i mellemtiden er blevet tilbagebetalt
fuld ud, til efterretning, og at forsinkelsen med tilbage-
betalingen skyldtes, at denne blev udredt af provenuet
ved salget af det tidligere selskab GT under konkurs.
I overensstemmelse med tidligere lignende tilfælde (17)
betragter Kommissionen forudsætningerne for godken-
delse af redningsstøtte for at være opfyldt.

(16) EFT C 273 af 9.9.1997, s. 3.
(17) Se Kommissionens beslutning 83/252/EØF (Cematex) (EFT L 140 af

31.5.1983, s. 27).
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b) Omstruktureringsstøtte

(42) For det første konstaterer Kommissionen, at det for
vurderingen af omstruktureringsstøtten i medfør af
rammebestemmelserne afgørende tidspunkt er det tids-
punkt, hvor omstruktureringsplanen blev opstillet.

(43) Foranstaltning nr. 11 samt den simple kaution på 50 %
og rentetilskuddet i forbindelse med foranstaltning
nr. 12 skal vurderes som ad hoc-støtte til omstrukture-
ringen.

(44) Kommissionen gav desuden i sin beslutning om at
indlede proceduren udtryk for tvivl om, hvorvidt
følgende af de i rammebestemmelserne anførte forud-
sætninger for godkendelse af omstruktureringsstøtte er
opfyldt:

1. Virksomheden ska l være støt teberet t iget

(45) Under hensyntagen til de nu foreliggende oplysninger
om, at EGT ikke var en del af en større økonomisk
enhed, er Kommissionen af den opfattelse, at dens tvivl
om, hvorvidt EGT kan betragtes som en kriseramt virk-
somhed, er blevet ryddet af vejen.

2. Genopret te l se af v i rksomhedens rentabi l i te t

(46) Med hensyn til Kommissionens tvivl om, hvorvidt
omstruktureringsplanen var egnet til at genoprette EGT's
rentabilitet, tager Kommissionen Tysklands meddelelse til
efterretning om, at kundebasen blev udvidet til at
omfatte flere kunder, og at relationerne med NHW var
af underordnet betydning.

(47) Imidlertid kunne påstanden om, at planen var baseret på
en detaljeret kunde-/omsætningsplan, ikke bortvejre den
væsentligste tvivl om, hvorvidt planen havde rod i
realistiske antagelser. Kommissionen er fortsat af den
formening, at den beregnede stigning i afsætningen og
overskuddet, som ikke modsvares af de i markedsana-
lysen angivne sektordata, er urealistisk. Ifølge Tyskland
regnes der for 2000 med en afsætningsstigning i EGT
på 30 % og for 2001 på yderligere 100 %. De i
markedsanalysen indeholdte data viser, at i støberisek-
toren i almindelighed og i delsegmentet for motor- og
drivelementer i særdeleshed er specielt salget vigende.
Selv om dette punkt også blev nævnt i beslutningen om
at indlede proceduren, gøres der i de af Tyskland frem-
sendte oplysninger ikke rede for, hvorfor EGT's afsæt-
ning skulle blive forbedret i modsætning til den
prognosticerede udvikling både på markedet og på det
delsegment, hvor EGT er aktiv. Desuden må det konsta-
teres, at personaleomkostningerne pr. medarbejder ifølge
de fremsendte oplysninger er steget. Også dette risikerer
at bringe planens gennemførelse yderligere i fare. Derfor
er Kommissionen fortsat af den opfattelse, at planen
ikke er egnet til at genoprette virksomhedens rentabi-

litet. Denne konklusion understøttes af, at virksomheden
i 2001 måtte indgive konkursbegæring.

3. S tøtten begrænses t i l e t minimum

(48) I henhold til rammebestemmelserne skal støttemodta-
geren selv yde et betydeligt bidrag til omstrukturerings-
planen af egne midler eller ved finansiering udefra på
markedsvilkår.

(49) Omstruktureringsomkostningerne andrager
18 965 000 DEM.

(50) Kommissionen konstaterer, at støttemodtagerens bidrag
af egne midler eller ved finansiering udefra ifølge de
seneste af Tyskland fremsendte oplysninger beløb sig til
3 900 000 DEM og er sammensat på følgende måde:

1. Indskudskapital/aktionærlån 2 700 000

2. Selvrisiko fra Deutsche Bank på 20 %
vedrørende en kreditlinje til 7,75 % p.a.

540 000

3. Lån fra Deutsche Bank til 9,25 % p.a. 660 000

I alt 3 900 000

Bemærk: Talangivelserne er rundet op og er ikke aritmetisk korrekte.

(51) For så vidt angår de øvrige beløb, som ifølge Tyskland
ligeledes skulle betragtes som bidrag fra den støttemod-
tagende virksomhed af egne midler eller ved finansiering
udefra, bekræfter Kommissionen sine tilkendegivelser i
sin beslutning om at indlede proceduren og er fortsat af
den opfattelse, at disse ikke kan betragtes som den
støttemodtagende virksomheds bidrag.

(52) Men under hensyntagen til det forhold, at den støt-
temodtagende virksomheds bidrag af egne midler eller
ved finansiering udefra i henhold til de seneste oplys-
ninger ligger markant over det, der er anført i den
foreløbige vurdering, kommer Kommissionen frem til
den konklusion, at dens oprindelige tvivl om, hvorvidt
den støttemodtagende virksomhed yder et betydeligt
bidrag til omstruktureringen, er bortvejret.

VI. KONKLUSIONER

(53) Kommissionen konstaterer, at Tyskland har ydet støtte i
strid med EF-traktatens artikel 88, stk. 3. Kommissionen
kommer på grundlag af denne vurdering desuden til den
konklusion, at ad hoc-omstruktureringsstøtten er ufor-
enelig med fællesmarkedet, eftersom den ikke opfylder
forudsætningerne i rammebestemmelserne —
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VEDTAGET FØLGENDE BESLUTNING:

Artikel 1

Den støtte, som Tyskland har ydet til Eisenguss Torgelow
GmbH, Torgelow, Mecklenburg-Vorpommern, i form af et
tilskud på 2 000 000 DEM (1 022 583 EUR), overtagelsen af
en selvrisiko via Kreditanstalt für Wiederaufbau på
311 042 DEM (159 033 EUR) for Deutsche Bank AG's lån på
622 085 DEM (318 067 EUR) samt i form af rentetilskud på
3,7 % for samme lån, er uforenelig med fællesmarkedet.

Artikel 2

1. Tyskland træffer alle nødvendige foranstaltninger for at
tilbagesøge den i artikel 1 omhandlede støtte, som allerede
ulovligt er udbetalt til støttemodtageren.

2. Tilbagesøgningen skal ske uophørligt og i overensstem-
melse med national lovgivning, hvis denne giver mulighed for
at efterkomme beslutningen hurtigt og effektivt. Den støtte, der
skal tilbagebetales, pålægges renter fra det tidspunkt, den blev
udbetalt til støttemodtageren, og indtil den er blevet tilbagebe-

talt. Renterne beregnes på basis af den referencesats, der
anvendes til at beregne subventionsækvivalenten for regional-
støtte.

Artikel 3

Tyskland underretter senest to måneder efter meddelelsen af
denne beslutning Kommissionen om, hvilke foranstaltninger
der er truffet for at efterkomme beslutningen.

Artikel 4

Denne beslutning er rettet til Forbundsrepublikken Tyskland.

Udfærdiget i Bruxelles, den 5. juni 2002.

På Kommissionens vegne
Mario MONTI

Medlem af Kommissionen
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KOMMISSIONENS BESLUTNING
af 30. april 2003

om en fusions forenelighed med fællesmarkedet og EØS-aftalen
(Sag COMP/M.2903 — DaimlerChrysler/Deutsche Telekom/JV)

(meddelt under nummer K(2003) 1409)

(Kun den tyske udgave er autentisk)

(EØS-relevant tekst)

(2003/792/EF)

KOMMISSIONEN FOR DE EUROPÆISKE FÆLLESSKABER HAR —

under henvisning til traktaten om oprettelse af Det Europæiske
Fællesskab,

under henvisning til aftalen om Det Europæiske Økonomiske
Samarbejdsområde, særlig artikel 57, stk. 2, litra a),

under henvisning til Rådets forordning (EØS) nr. 4064/89 af
21. december 1989 om kontrol med fusioner og virksomheds-
overtagelser (1), senest ændret ved forordning (EF) nr. 1310/
97 (2), særlig artikel 8, stk. 2,

under henvisning til Kommissionens beslutning af 20. december
2002 om at indlede procedure i denne sag,

efter at have givet de deltagende virksomheder lejlighed til at
fremsætte deres bemærkninger til Kommissionens indsigelser,

efter høring af Det Rådgivende Udvalg for Kontrol med
Fusioner og Virksomhedsovertagelser (3),

under henvisning til endelig rapport fra høringskonsulenten i
denne sag (4), og

ud fra følgende betragtninger:

(1) Den 11. november 2002 modtog Kommissionen i over-
ensstemmelse med artikel 4 i Rådets forordning (EØF)
nr. 4064/89 (»fusionsforordningen«) en anmeldelse af en
planlagt fusion, hvorved de tyske selskaber
DaimlerChrysler Services AG (»DaimlerChrysler
Services«), der tilhører DaimlerChrysler-koncernen
(»DaimlerChrysler«), og Deutsche Telekom AG
(»Telekom«) erhverver fælles kontrol, jf. fusionsforordnin-
gens artikel 3, stk. 1, litra b), med det nyetablerede joint

venture-selskab Toll Collect GmbH (»Toll Collect«) ved
køb af andele. Foruden de anmeldende parter vil det
franske selskab Compagnie Financière et Industrielle des
Autoroutes SA (»Cofiroute«) få en kapitalinteresse på
10 %.

(2) Efter at have gennemgået anmeldelsen konkluderede
Kommissionen indledningsvis, at den anmeldte transak-
tion falder ind under fusionsforordningens anvendelses-
område og rejser alvorlig tvivl med hensyn til sin
forenelighed med fællesmarkedet og EØS-aftalen. Den
20. december 2002 besluttede Kommissionen at indlede
procedure i denne sag i henhold til fusionsforordningens
artikel 6, stk. 1, litra c), og EØS-aftalens artikel 57. Efter
en indgående undersøgelse af sagen er Kommissionen
nu nået til den konklusion, at den anmeldte fusion
ganske vist skaber en dominerende stilling, som
bevirker, at den effektive konkurrence vil blive hæmmet
betydeligt inden for en væsentlig del af fællesmarkedet.
De tilsagn, som parterne har afgivet, gør det imidlertid
muligt at fjerne konkurrenceproblemerne i forbindelse
med fusionen.

I. PARTERNE OG TRANSAKTIONEN

A. Parterne

(3) DaimlerChrysler Services er et datterselskab af Daimler-
Chrysler og driver virksomhed inden for finansielle
tjenester og mobility management. Selskabets udbud
spænder lige fra finansieringskoncepter i forbindelse
med alle DaimlerChrysler-køretøjsmærker til flådestyring
i forbindelse med alle køretøjsmærker. DaimlerChrysler
er aktiv inden for udvikling, produktion og distribution
af biler, lastbiler, busser og dieselmotorer. Endvidere er
DaimlerChrysler via kapitalinteresser aktiv inden for luft-
og rumfart samt forsvarsindustrien.

(4) Telekom er et teleselskab, som hovedsagelig driver virk-
somhed i Europa og USA. Selskabet er direkte eller via
tilknyttede selskaber bl.a. aktiv inden for fastnet- og
mobiltelefoni og på forretningsområderne internet og
systemløsninger.

(1) EFT L 395 af 30.12.1989, s. 1; berigtiget i EFT L 257 af 21.9.1990,
s. 13.

(2) EFT L 180 af 9.7.1997, s. 1.
(3) EFT C 277 af 18.11.2003.
(4) EFT C 277 af 18.11.2003.



Den Europæiske Unions TidendeDA18.11.2003 L 300/63

(5) Cofiroute står for driften af forskellige franske motor-
veje. Derudover udvikler og opfører selskabet sammen
med sine søsterselskaber Société de Construction des
Autoroutes du Sud et de l'Ouest veje for offentlige
ordregivere. Endvidere rådgiver Cofiroute virksomheder
i forskellige lande uden for Frankrig i forbindelse med
udviklingen og driften af veje.

B. Transaktionen

(6) Den 12. april 2002 trådte den tyske lov om indførelse
af strækningsbaserede vejafgifter for brugen af tyske
motorveje med tunge erhvervskøretøjer (5) i kraft. I
henhold hertil vil lastbiler over 12 tons fremover skulle
betale en strækningsbaseret vejafgift (»lastbilafgift«) for at
benytte de fleste tyske motorveje.

(7) Lastbilafgiftprojektet, dvs. etableringen og driften af et
system til opkrævning af lastbilafgiften på tyske motor-
veje på vegne af Forbundsrepublikken Tyskland, var
omfattet af et offentligt udbud fra Forbundsrepublikken
Tysklands side, repræsenteret ved Forbundsministeriet for
Transport, Anlægsarbejder og Boligspørgsmål. Konsortiet
bestående af DaimlerChrysler Services, Telekom og Cofi-
route fik tildelt kontrakten.

(8) DaimlerChrysler Services, Telekom og Cofiroute
påtænker at etablere et joint venture-selskab ved navn
Toll Collect. Toll Collect skal etablere og drive systemet
til opkrævning af lastbilafgiften på vegne af Forbunds-
republikken Tyskland.

II. FUSION

(9) DaimlerChrysler Services og Telekom skal hver især eje
45 % og Cofiroute 10 % af andelene i Toll Collect.
[…]* (*).

(10) […]* I betragtning af denne ordning er de anmeldende
parter af den opfattelse, at det ikke kan antages, at
Cofiroute får del i kontrollen. Denne opfattelse deles af
Kommissionen i betragtning af de særlige økonomiske
omstændigheder i forbindelse med den aftalte ordning i
den foreliggende fusion.

(11) Toll Collect vil på et varigt grundlag varetage en selv-
stændig erhvervsvirksomheds samtlige funktioner. Toll
Collect råder over tilstrækkelige finansielle ressourcer,
eget personale, eget teknisk udstyr og egen ledelse,
således at selskabet kan optræde selvstændigt på
markedet og ledes adskilt fra moderselskaberne.

(12) Den omstændighed, at det af aftalen om opkrævning af
vejafgifter for tunge lastbilers brug af motorveje og
etableringen og driften af et system til opkrævning af

motorvejsafgifter for tunge lastbiler af 25. juni 2002
(»driftsaftale«) med Forbundsrepublikken Tyskland
fremgår, at denne udløber efter tolv år og kun tre gange
kan forlænges med ét år, er ikke til hinder for, at det
kan konkluderes, at joint venture-selskabet er oprettet på
et varigt grundlag. Først og fremmest er varigheden af
Toll Collect ikke tidsmæssigt begrænset i henhold til § 3
i vedtægterne. Derudover er en periode på tolv år en
frist, som er tilstrækkelig lang til, at de anmeldende
selskabers struktur kan ændres varigt.

(13) Transaktionen er således en fusion som omhandlet i
fusionsforordningens artikel 3, stk. 1, litra b).

III. FÆLLESSKABSDIMENSION

(14) De deltagende virksomheders samlede omsætning på
verdensplan overstiger 5 mia. EUR. DaimlerChrysler og
Telekom har hver især en samlet omsætning i Fælles-
skabet på over 250 mio. EUR. Kun Telekom havde over
to tredjedele af sin samlede omsætning på fællesskabs-
plan i én og samme medlemsstat, dvs. i Tyskland. Den
anmeldte fusion er derfor af fællesskabsdimension, men
udgør ikke en samarbejdssag efter EØS-aftalen.

IV. VURDERING PÅ GRUNDLAG AF FUSIONSFOR-
ORDNINGENS ARTIKEL 2

A. Toll Collect-systemet

(15) Fra sommeren 2003 skal alle lastbiler med en tilladt
totalvægt på 12 tons eller derover ved brugen af tyske
motorveje betale en strækningsbaseret vejafgift (»lastbil-
afgift«). Opkrævningen af vejafgiften skal ske uden
indgreb i trafikafviklingen og derfor i første række auto-
matisk.

(16) Ifølge det system, som Toll Collect skal etablere, skal der
i lastbiler installeres en såkaldt on-board-unit (OBU),
som er forsynet med en GPS-modtager (Global Positio-
ning System) og en GSM-sender. GPS-modtageren regis-
trerer lastbilens aktuelle position og sender disse data til
OBU'en. Dataudvekslingen mellem OBU'en og en central
for applikationstjenester sker via GSM-senderen, […]*.
Den nævnte central behandler dataene, dvs. på grundlag
af lastbilens registrerede position og den valgte stræk-
ning beregnes den vejafgift, der skal betales, og faktu-
reres ejeren eller indehaveren af køretøjet.

(*) Dele af denne tekst blev udeladt for at sikre, at ingen fortrolige
oplysninger offentliggøres; de pågældende dele er omgivet af skarpe
parenteser og angivet med en asterisk.

(5) Bundesgesetzblatt I, nr. 23, s. 1234.



Den Europæiske Unions TidendeDA 18.11.2003L 300/64

(17) I vejafgiftssystemets etableringsfase skal der i henhold til
udbudsmaterialet forud for indførelsen af lastbilafgiften
indledningsvis stilles […]* OBU'er til rådighed. Dette
antal skal i vejafgiftssystemets første driftsår forhøjes til
[…]* og i sidste driftsår til […]*. OBU'erne stilles gratis
til rådighed for transportvirksomhederne mod en sikker-
hedsstillelse i form af et vejafgiftstilgodehavende. Dette
modregnes i de kørte kilometer. Omkostningerne ved
monteringen af OBU'en afholdes af ejeren eller indeha-
veren af køretøjet.

(18) Foruden den automatiske opkrævning af vejafgiften skal
der også tilbydes et system for manuel booking. I denne
forbindelse vil der på internettet eller i automater på
tankstationer eller ved motorvejstilkørsler kunne købes
bookingkvitteringer. Chaufføren skal på forhånd fast-
lægge sin rute og også overholde den under kørslen.
Under disse omstændigheder er det ikke nødvendigt at
have en OBU installeret i køretøjet.

B. Relevant produktmarked

(19) De anmeldende parter har anført, at joint venture-
selskabet i forbindelse med opkrævningen af vejafgiften
udøver offentlig myndighed og dermed ikke konkurrerer
med private udbydere, hvorfor der ikke er mulighed for
konkurrence, og intet marked er berørt.

(20) Den OBU, der er udviklet inden for Toll Collect-konsor-
tiet, er forsynet med et GPS- og et GSM-modul og kan
derfor principielt registrere og stille data til rådighed for
telematiktjenester. I den henseende er der mulighed for
på grundlag af det udstyr, der er installeret med henblik
på opkrævningen af vejafgiften, at tilbyde telematiktjene-
ster som tillægstjenester til transportsektoren. Med
hensyn til omfanget af de telematiktjenester, der er
mulige via OBU'en fra Toll Collect, hedder det i en
fælles pressemeddelelse fra DaimlerChrysler Services,
Telekom og Cofiroute (6):

»Således kan der eksempelvis tilbydes følgende tele-
matiktjenester i moduler, som kunden kan sammen-
sætte på grundlag af egne behov:

— præcis positionsbestemmelse af bestemte lastbiler
på en skærm i speditionen

— fremsendelse af nye ordrer eller af ordreæn-
dringer

— statusrapporter fra chaufføren til vognmanden

— lokalisering af en efterladt eller stjålet lastbil

— navigations- og chaufførtjenester«.

(21) De anmeldende parter har allerede meddelt offentligt, at
de ønsker at udbyde telematiktjenester via dette
system (7):

»De telematiktjenester, som vi kan tilbyde i forbin-
delse med Toll Collect, mindsker flaskehalsene i
vejnettet og optimerer udnyttelsen af vejene«,
erklærer Dr. Klaus Mangold (8). »Dette kan markant
bidrage til effektivitet og omkostningsbesparelser for
transportsektoren. Derudover yder systemet et bety-
deligt bidrag til at aflaste miljøet.«

(22) På grundlag af det, de anmeldende parter har meddelt
offentligt, antager Kommissionen derfor, at det system,
som Toll Collect skal etablere og drive, vil have virk-
ninger inden for udviklingen, produktionen og distribu-
tionen af trafiktelematiksystemer.

(23) Trafiktelematik tager sigte på gennem dataudveksling
mellem en tjenesteudbyder og motorkøretøjer at
forbedre informationen og kommunikationen i trafikken,
men også styringsprocesserne i trafikken. Som transmis-
sionskanaler anvendes både mobilnet og satellitbaserede
kommunikationssystemer.

(24) På grundlag af de undersøgelser, som Kommissionen har
foretaget, kan trafiktelematik opdeles yderligere i trafik-
telematik til transport- og logistikvirksomheder samt
trafiktelematik til privatkunder. Herfor taler bl.a. de
forskellige krav, der stilles inden for de førstnævnte
grupper. Mens transport- og logistikvirksomheder lægger
vægt på tjenester, som giver mulighed for kontrol og
optimering af bestillingsprocesser (f.eks. lokalisering af
køretøjerne), omkostningsoptimering (navnlig med
hensyn til brændstofforbruget) samt transmission af
nyhedsinformation, er bilbrugerens efterspørgsel i det
væsentlige begrænset til trafik- og sikkerhedsmæssige
tjenester (f.eks. ruteplanlægning, alarmering, information
om kødannelser osv.) samt underholdning.

(25) Derudover svarer denne opdeling også til de forskellige
krav til udbyderne af trafiktelematiksystemer. For bilbru-
gere er hardware såvel som software konstrueret til, at
de kan få de ovenfor nævnte oplysninger direkte fra en
central, mens de ønskede tjenester for lastbilbrugeren
ikke kun kræver en anden software og hardware, men
også flådeoperatørens aktive integration i informations-
udvekslingen. Denne er systemudbyderens aftalepartner,
den egentlige bruger af systemet og modtager af de
informationer, der genereres i den enkelte lastbil. I
modsætning hertil er aftalepartneren i forbindelse med
personbiler ejeren eller indehaveren af bilen, som
samtidig også gør brug af de informationstjenester, som
systemudbyderen stiller til rådighed.

(6) »Wir sind die Partner der Transportwirtschaft«, pressemeddelelse af
20. september 2002, s. 3.

(7) Se fodnote 6.
(8) Administrerede direktør for DaimlerChrysler Services AG, forfatte-

rens anmærkning.
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(26) Viften af produkter og tjenester inden for trafiktelematik
til transport- og logistikvirksomheder omfatter hardware,
software og tjenester.

(27) Hardwaren består af terminaler i køretøjerne (mobile
telematikterminaler). Disses væsentligste opgaver er at
indsamle positions- eller tilstandsdata for køretøjet via
GPS-modtager og sende disse data via mobilnet eller
satellit til et kontrolcenter. På kontrolcenteret indsamles,
analyseres og bearbejdes dataene for brugeren (flådeope-
ratøren).

(28) De mobile telematikterminaler er forsynet med software,
som muliggør lokalisering og kommunikation. Derved
sættes flådeoperatøren i stand til at følge sine flåder.
Samtidig kan der modtages data fra eller sendes data til
chaufføren.

(29) Via de mobile telematikterminaler kan der stilles en
række tjenester til rådighed. Mulige tjenester findes
inden for flådestyring (analyse af køretøjernes anven-
delse, styring af vognparken), trafikstyring (aktuel trafik-
information og dynamisk rutevejledning), sikkerhed
(alarmering og vejhjælp) samt »infotainment« (rejse- og
ruteplanlægning, vejr, nyhedsinformation).

(30) De udbydere af trafiktelematik til transport- og logistik-
virksomheder, der for øjeblikket findes på markedet, er
for en stor dels vedkommende »udbydere med et
komplet sortiment«, dvs. udbydere af hard- og software
og samtidig udbydere af trafiktelematiktjenester. Der er
på den ene side tale om lastbilproducenter, som dels
selv tilbyder et »komplet sortiment«, dels samarbejder
med andre specialiserede udbydere (f.eks. hvor lastbil-
producenten stiller hard- og software til rådighed, mens
tjenesterne leveres af en specialiseret virksomhed for at
kunne tilbyde et overbevisende udbud inden for flere
mærker). Foruden DaimlerChrysler Services med
produktet Fleetboard er der tale om f.eks. MAN med
systemet MAN Telematics (i samarbejde med gedas),
Volvo med systemet Dynafleet og Scania med systemet
FAS. På den anden side findes der mange mindre virk-
somheder, som leverer både hard- og software og også
tilbyder tjenester, f.eks. Socratec, Minor Planet, protime
og datafactory. Ifølge Kommissionens markedsundersø-
gelse opnår disse virksomheder for øjeblikket ca. 80 %
af deres omsætning inden for salg af hard- og software,
mens leveringen af tjenester udgør ca. 20 % af deres
omsætning. Foruden disse udbydere med et komplet
sortiment findes der allerede i dag rene tjenesteudbydere,
f.eks. ADAC, som tilbyder vejhjælp og alarmtjenester, og
rene hardwareudbydere, som producerer terminaler (inkl.
en standardsoftware). Blandt hardwareudbyderne kan
foruden en mindre producent som EPSa også henregnes
Bosch og Siemens VDO, idet sidstnævnte samtidig
tilbyder tjenester.

(31) Den nødvendige dataoverførsel foregår i forbindelse med
hovedparten af telematikløsningerne via et GSM-net,
hvorfor disse nødvendigvis er baseret på tjenester fra
mobilnetudbydere som T-Mobile eller Vodafone.
Desuden findes der telematiksystemer, hvor der tilbydes
et komplet sortiment på grundlag af satellitkommunika-
tion, og som ikke behøver et mobilnet, f.eks. systemet
fra Qualcomm.

(32) Ved afgrænsningen af markedet skal det tages i betragt-
ning, at der i forbindelse med trafiktelematik til trans-
port- og logistikvirksomheder er tale om et marked, der
er under opbygning, og som vil ændre sig stærkt i de
kommende år. Ifølge en undersøgelse vil omsætningen i
dette segment udvikle sig fra 160 mio. EUR i 2001 til
ca. 4,7 mia. EUR i 2009 (i Europa som helhed) (9).
Denne udvidelse af markedet kan føre til, at de virk-
somheder, der opererer på markedet, specialiserer sig i at
producere hardware eller udbyde tjenester. Da udbydere
med et komplet sortiment imidlertid dominerer
markedet for øjeblikket, må det antages, at der findes
et særskilt relevant marked for trafiktelematiksystemer,
herunder hardware, software og tjenester, til transport-
og logistikvirksomheder. Dette omfatter set ud fra
kundernes (flådeoperatørernes) synspunkt både udbydere
med et komplet sortiment, terminaludbydere og tjeneste-
udbydere.

C. Relevant geografisk marked

(33) Ved afgrænsningen af det relevante geografiske marked
skal det først og fremmest tages i betragtning, at der
ikke findes en fælles europæisk telematikstandard. Det
telematikudstyr, der installeres i køretøjet, er for stør-
stedelens vedkommende ejendomsretligt beskyttede
systemer, hvor brugeren kun kan udnytte tjenester, der
udbydes af den pågældende operatør af telematiksy-
stemet eller af virksomheder, som er godkendt af den
pågældende operatør — for det meste som »partnere«.
Markedsundersøgelsen har vist, at telematikterminaler,
som er tilgængelige for forskellige operatører, på nuvæ-
rende tidspunkt kun udgør en lille del af markedet.
Kommissionens markedsundersøgelse har også vist, at
markedet for telematik til transport- og logistiskvirksom-
heder som følge heraf må betragtes som meget
opsplittet, og at mange af de virksomheder, der opererer
på dette marked i Tyskland, også kun er aktive i Tysk-
land. Dette bekræftes i en aktuel undersøgelse, hvori det
hedder, at »the number of suppliers in the retrofit
market is diverse both across countries and within
them, in other words it is highly fragmented« (10). I den
henseende antages det i denne undersøgelse, at de efter-
monterede telematiksystemer udgør over 90 % af alle
systemer, der blev solgt i Europa i 2001 (11).

(9) Frost & Sullivan, »European Commercial Vehicle Telematics Markets«,
2002, s. 2-27 til 2-29.

(10) Se fodnote 9, s. 3-17.
(11) Se fodnote 9, s. 3-9 og 3-12, med 105 000 eftermonterede

systemer i forhold til ca. 8 000 systemer, som er solgt af last-
bilproducenterne.
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(34) Noget anderledes end i forbindelse med de hovedsagelig
mellemstore virksomheder, som tilbyder telematiksy-
stemer til eftermontering, er situationen med hensyn til
lastbilproducenterne som leverandører af originalt tele-
matikudstyr og en virksomhed som Qualcomm, der på
verdensplan tilbyder et satellitbaseret telematiksystem.
Disse virksomheder tilbyder ganske vist i princippet
standardiserede telematikplatforme for hele Europa. Dog
adskiller deres produkter til de forskellige medlemsstater
sig også på væsentlige punkter. Qualcomm har i de
forskellige lande indgået forskellige partnerskaber med
hard- og softwareproducenter med henblik på at tilpasse
sit flådestyringsprodukt til de særlige nationale forhold.
Af samme grund har Scanias nationale importselskaber
for Tyskland og Nederlandene indgået et partnerskab
med tjenesteudbyderen gedas, et datterselskab af Volks-
wagen, som dog er begrænset til de to nævnte lande.
DaimlerChryslers udbud i Det Forenede Kongerige er
navnlig baseret på virksomheden VeMIS, som blev
erhvervet i 2000, mens Fleetboard hovedsagelig gør sig
gældende i Tyskland. Ifølge Kommissionens markedsun-
dersøgelse adskiller de nationale krav sig væsentligt, for
så vidt telematiksystemerne skal tilpasses de speditions-
programmer, som afvikler fragtekspedition, fragtafreg-
ning og transportplanlægning. Da disse programmer
leveres af en lang række forskellige softwarehuse og er
meget forskellige medlemsstaterne imellem, navnlig også
med hensyn til Tyskland, forventer flådeoperatørerne
som brugere af telematiksystemerne, at disse tilpasses
de særlige forhold, der gør sig gældende i forbindelse
med det speditionsprogram, de anvender.

(35) En anden hindring for en tværnational markedsføring af
telematiksystemer udgør de forskellige sprog i medlems-
staterne, som telematiksystemerne skal tilpasses. En
sådan sproglig tilpasning bliver endnu mere afgørende i
forbindelse med en kombination af telematiksystemerne
med det pågældende speditionsprogram. De sproglige
forskelle i Europa betragtes også i en undersøgelse som
en væsentlig barriere for en tværnational markedsføring
af telematiksystemer, navnlig med hensyn til anven-
delsen af talegenkendelsesteknologier og leveringen af
lokaliseringstjenester (12).

(36) For telematiktjenester, der anvender GSM som kommu-
nikationskanal, udgør de betydelige roamingafgifter
desuden en væsentlig grænse for leveringen af standar-
diserede telematiktjenester i de forskellige medlemsstater.

(37) På grundlag af ovenstående må det antages, at det
marked for trafiktelematiksystemer til transport- og
logistikvirksomheder, der berøres af den anmeldte
fusion, omfatter Tysklands område.

D. Konkurrencevurdering

(38) Den påtænkte fusion giver anledning til betydelige
konkurrenceproblemer med hensyn til planerne om, at
den infrastruktur, som Toll Collect skal etablere og
drive, foruden til opkrævningen af vejafgiften også skal
anvendes i kommercielt øjemed. I den henseende kan
det forventes, at fusionen vil skabe en dominerende
stilling for DaimlerChrysler på markedet for trafiktele-
matiksystemer til transport- og logistikvirksomheder i
Tyskland.

1. Etablering af Toll Collect-platformen for trafiktelematik til
transport- og logistikvirksomheder

1.1. Med den størs te las tb i lproducent i Tysk-
land , som desuden også er en førende
udbyder af t ra f ikte lemat iksystemer, og en
af de størs te tyske udbydere af mobi l
kommunikat ion forener fus ionen to
markedsaktører, som har en fremtrædende
udgangspos i t ion for lever ingen af tra f ikte -
lemat ikt jenester

(39) DaimlerChrysler er langt den største producent på last-
bilmarkedet i Tyskland. Hver anden af de over
960 000 indregistrerede lastbiler i Tyskland er en
Mercedes-Benz (13). DaimlerChrysler udbyder også et
trafiktelematiksystem til lastbiler under navnet »Fleet-
board« og er ifølge egne oplysninger en af de førende
tjenesteudbydere inden for mobilitets- og telematiktjene-
ster (14).

(40) Telekom er en af de største tyske udbydere af mobil
kommunikation. I en pressemeddelelse beskrives Tele-
koms bidrag inden for Toll Collect-konsortiet på
følgende måde:

»Gennem samspillet mellem vore forretningsområder
T-Mobile, T-Online, T-Com og T-Systems kan vi
tilbyde en samlet produktportefølje, som samler
vore erfaringer inden for telekommunikation og
informationsteknologi og kun på den måde
muliggør lastbilafgiftens succes.« (15).

(41) De nævnte parter har sammen med Cofiroute dannet et
konsortium for at afgive et tilbud på et system til
opkrævning af vejafgiften i forbindelse med den udbuds-
procedure, der blev indledt med EU-udbuddet vedrø-
rende lastbilafgiften i Tyskland.

(12) Se fodnote 9, s. 2-32.

(13) Se fodnote 6, s. 4.
(14) Pressemeddelelse i forbindelse med Cebit 2002.
(15) Se fodnote 6, s. 1.
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(42) Konsortiet har udviklet et system, hvor det på grundlag
af en OBU med integreret GPS og GSM ikke kun er
muligt at opkræve vejafgifter på vegne af det offentlige,
men som derudover også er forbundet med diverse
kommercielle anvendelsesmuligheder (16). Den »telematik-
løsning«, som konsortiet havde foreslået, var imidlertid
ikke foreskrevet i Forbundsrepublikken Tysklands
udbudsmateriale. Udbudsproceduren fandt derimod sted
på grundlag af funktionelle udbudsbetingelser uden krav
om specifik teknik. Ifølge den funktionelle beskrivelse af
systemet til opkrævning af vejafgifter skulle der foruden
en manuel opkrævning også tilbydes en automatisk
opkrævning af vejafgiften i forbindelse med erhvervs-
køretøjerne. Derved var tilbudsgiverne frit stillet med
hensyn til, hvilken teknik der skulle anvendes. Således
indeholdt forslaget fra det tabende AGES-konsortium,
bestående af Vodafone og olieselskaber, bl.a. Shell, en
»telematikneutral« løsning i forbindelse med den manu-
elle og automatiske opkrævning af vejafgiften. Konsortiet
bestående af de anmeldende parter og Cofiroute er
derfor med det system, som det har udviklet, gået langt
videre end det, der var genstand for udbuddet vedrø-
rende opkrævningen af vejafgiften på vegne af det
offentlige.

1.2. Der er a l le rede konkrete planer om at
anvende den OBU, som st i l les gra t i s t i l
råd ighed med henbl ik på opkrævningen af
ve ja fg i f ten , t i l t ra f ikte lemat ik i forbindelse
med transpor t - og logis t ikv irksomheder

(43) Afgiftspligten omfatter alle lastbiler med en tilladt total-
vægt på over 12 tons. På grundlag af det dobbelte
system til opkrævning af vejafgiften er der ganske vist
ingen forpligtelse til at montere en OBU. Alene af
praktiske grunde vil en sådan imidlertid blive monteret
i hovedparten af de lastbiler, der regelmæssigt benytter
tyske motorveje. Dette er navnlig tilfældet, da OBU'en
stilles gratis til rådighed.

(44) På grundlag af det system, som Toll Collect skal etablere,
tilvejebringes for så vidt en platform, som DaimlerChrys-
ler Services ønsker at anvende til kommercielle telema-
tiksystemer til transport og logistik. I denne forbindelse
har DaimlerChrysler Services udtalt følgende i en presse-
meddelelse i forbindelse med den internationale messe
(»IAA«) for erhvervskøretøjer (17):

»DaimlerChrysler Services Mobility Management
GmbH udvikler under projektnavnet Truckmatix en
bred vifte af telematiktjenester til speditører, flåde-
operatører og disponenter. Disse tjenester kan

tilbydes på grundlag af den hardware, der anvendes i
forbindelse med Toll Collect — så snart forbunds-
regeringen har tilvejebragt det juridiske grundlag
herfor. De har til formål at optimere transaktionerne
på det afgiftspligtige transportområde, giver
mulighed for en endnu mere effektiv udformning af
forretningsprocesserne og en bedre kapacitetsudnyt-
telse. Truckmatix råder på disponentside — via
computer og internet — over en simpel kundead-
gang. […]*

Truckmatix-tjenester skal udbydes i moduler som
Compact- og Comfort-tjenester, som kunden kan
sammensætte alt efter behov. Den brede vifte af
tjenester, der på grund af en enkel systeminfra-
struktur uden yderligere investeringer i hardware er
økonomisk overkommelig for alle virksomheder,
spænder lige fra positionsbestemmelse af bestemte
lastbiler, fremsendelse af ordrer eller ordreændringer,
statusrapporter fra chaufføren til vognmanden, loka-
lisering af en efterladt eller stjålet lastbil til naviga-
tions- og chaufførtjenester«.

(45) I en reklamebrochure fra DaimlerChrysler Services Mobi-
lity Management GmbH — Telematik für alle: Truck-
matix — forklares det, at det elektroniske vejafgiftssy-
stem fra Toll Collect, der kan anvendes på verdensplan,
nu også giver små og mellemstore virksomheder
mulighed for at få billig adgang til telematikken. I denne
forbindelse hedder det videre:

»På grundlag af udstyret i køretøjet til elektronisk
vejafgiftsregistrering (lastbilafgift) opstår en enkel,
standardiseret telematikplatform. […]* Truckmatix
er et perfekt supplement til Toll Collect-systemet:
Allerede med udstyret til registreringen af vejafgiften
kan tjenestepakkerne »Basic« og »Disposition«
anvendes. Dermed råder virksomhederne over et
standardiseret system til alle køretøjer i deres flåde,
som er kompatibelt med andre applikationer på
speditionsområdet. En ny standard, som transport-
virksomheder og deres kunder drager direkte fordel
af« (18).

(46) DaimlerChrysler Services har […]* at anvende Toll
Collect-systemet.

1.3. Det kan antages , a t par terne vi l opnå den
i fø lge dr i f t sa f ta len nødvendige godken-
de lse f ra Forbundsrepubl ikken Tyskland t i l
a t udbyde traf ik te lemat ik i form af
såkaldte t i l lægst jenester

(47) Tillægstjenester var ikke omfattet af udbudsbetingelserne
i forbindelse med systemet til registrering af vejafgiften.
Ifølge driftsaftalen er yderligere tjenester dog mulige

(16) I denne forbindelse hedder det i en fælles pressemeddelelse fra
DaimlerChrysler Services, Telekom og Cofiroute: »Vi har imidlertid
frem for alt deltaget i udbuddet, fordi vort system som det eneste
giver speditionssektoren mulighed for at kunne arbejde markant
mere effektivt«, sagde Dr. Mangold. »DaimlerChrysler styrker
dermed sin stilling som transportsektorens partner.«, se fodnote 6,
s. 1.

(17) »DaimlerChrysler Services stellt auf der IAA Nutzfahrzeuge innova-
tive Mobilitäts- og Telematikdienste vor«, pressemeddelelse af
10. september 2002, s. 2 og 3.

(18) DaimlerChrysler Services Mobility Management, »Telematik für alle:
Truckmatix«.
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efter godkendelse fra forbundsregeringen. Forbundsrepu-
blikken Tyskland antydede imidlertid allerede i informa-
tionsbrochuren af 17. december 1999 vedrørende
prækvalifikationen i forbindelse med lastbilafgiften, at
der kunne være interesse i at anvende systemet til
opkrævning af vejafgiften til tillægstjenester, og anførte:
»Den ordregivende myndighed overvejer at tillade inte-
gration af telematiktjenester og øvrige tjenester for tred-
jeparter (»tillægstjenester«) i vejafgiftssystemet. Hvorvidt
sådanne tjenester tillades, forbeholder den ordregivende
myndighed sig ret til at træffe beslutning om senere.«

(48) På grundlag af de i betragtning 44 og 45 anførte
offentlige meddelelser fra DaimlerChrysler Services kan
det antages, at parterne helt og holdent regner med, at
Toll Collect-platformen foruden til registreringen af
vejafgiften også kan anvendes til at udbyde tillægstjene-
ster. I et interview med Michael Rummel, direktør for
DaimlerChrysler Services Mobility Management, hedder
det på spørgsmålet om, hvorvidt og på hvilke betin-
gelser der må udbydes tillægstjenester: »I udbudsbetin-
gelserne i forbindelse med vejafgiften blev tillægstjene-
sterne ikke reguleret. Dette betyder imidlertid ikke, at
det er forbudt at udvikle tjenester på grundlag af
OBU'en. Vi arbejder energisk på at finde en ordning
med staten rettidigt inden indførelsen af vejafgiften
[…]*.« (19).

(49) Det er almindeligt anerkendt, at telematiktjenester
bidrager til at mindske flaskehalse i vejnettet og i den
henseende optimerer udnyttelsen af vejene. Dette
kommer ikke kun transportsektoren til gode, men kan
derudover også bidrage til at aflaste miljøet. Af hensyn
til såvel trafikinfrastrukturen som miljøet er etableringen
af en bred platform til levering af yderligere trafiktele-
matiktjenester derfor i den almene interesse og skal
derfor betragtes som ønskelig. I den henseende kan det
antages, at forbundsregeringen under alle omstændig-
heder på betingelse af, at registreringen af vejafgiften
har vist sig at fungere efter hensigten i praksis, princi-
pielt ikke vil gøre indsigelse mod en generelt ønskelig
godkendelse af tillægstjenester via Toll Collect-infrastruk-
turen.

(50) Det kan derfor forventes, at parterne vil opnå den ifølge
driftsaftalen nødvendige godkendelse til at udbyde trafik-
telematik i form af såkaldte tillægstjenester.

1.4. Det forhold , a t OBU'en st i l le s gra t i s t i l
råd ighed af Tol l Col lec t , v i l medføre , a t
der skabes en dominerende plat form for
tra f ikte lemat ik t i l t ranspor t - og logis t ik-
v i rksomheder i Tysk land

(51) Det forhold, at OBU'er, der kan anvendes i forbindelse
med telematik, stilles gratis rådighed for de afgiftsplig-

tige, vil medføre, at hovedparten af de lastbiler, som
forsynes med en OBU fra Toll Collect, også vil anvende
denne til trafiktelematiktjenester. Det synes derimod ikke
at være økonomisk hensigtsmæssigt set ud fra spedi-
tionserhvervets synspunkt at montere endnu en OBU —

hvilket vil være forbundet med omkostninger — for at
kunne anvende konkurrerende udbyderes trafiktelematik-
tjenester.

(52) Ifølge DaimlerChryslers skøn ligger antallet af afgiftsplig-
tige lastbiler mellem […]* mio. køretøjer, idet antallet af
udenlandske køretøjer udgør fra […]* til […]* lastbiler.
Antallet af afgiftspligtige kilometer udgør […]* mia. pr.
år, […]* % heraf tilbagelægges af udenlandske køre-
tøjer (20).

(53) Selv om der, som anført i betragtning 43, ikke er nogen
forpligtelse til af få monteret en OBU, kan det af
praktiske grunde forventes, at både tyske og uden-
landske flådeoperatører i vidt omfang vil benytte sig af
at få monteret den gratis OBU. De anmeldende parter
antager selv, at der i 70-80 % af lastbilerne i Tyskland
vil blive monteret OBU'er til registrering af vejafgifts-
dataene (21). Derudover kan det også forventes, at uden-
landske lastbiler, som ofte kører i Tyskland, vil benytte
OBU'en. Ifølge udbudsmaterialet skal der, som anført i
betragtning 17, monteres […]* OBU'er i vejafgiftssyste-
mets første driftsår, og antallet af installerede OBU'er
skal forøges til […]* i sidste driftsår.

(54) Samtidig kan det forventes, at langt hovedparten af de
lastbiler, der er forsynet med en OBU, der kan anvendes
i forbindelse med telematik, ikke vil montere endnu en
telematikterminal i køretøjet. Kommissionens markeds-
undersøgelse har vist, at alene DaimlerChryslers medde-
lelse om, at der fremover på grundlag af Toll Collect-
systemet vil kunne gøres brug af telematiktjenester uden
yderligere hardwareomkostninger, har medført, at efter-
spørgslen efter telematikløsninger er faldet markant på
markedet. Det forhold, at flådeoperatører kun i ringe
udstrækning vil være rede til at afholde omkostninger til
yderligere hardware, kan navnlig forklares med den lave
fortjenstmargen blandt transportvirksomhederne i Tysk-
land og Europa. I en undersøgelse anses omkostningerne
til telematiksystemer for at være prohibitive for mange
flådeoperatører, navnlig for mindre, regionale operatører,
i betragtning af den lave fortjenstmargen (22). Når flåde-
operatører på grundlag af Toll Collect-systemet kan gøre
brug af telematiktjenester uden yderligere omkostninger
til udstyr, kan det forventes, at de vil blive endnu mere
tilbageholdne med at betale for telematikterminaler.

(19) VerkehrsRundschau 46/2002, s. 17.

(20) DaimlerChrysler: »Erfassungssysteme für die Lkw-Maut«, 2. december
2002, s. 6.

(21) Se fodnote 6, s. 1.
(22) Se fodnote 9, s. 2-25.
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(55) I forhold til det antal OBU'er fra Toll Collect, der skal
installeres, er antallet af telematikterminaler, der på
nuværende tidspunkt er monteret i lastbiler, forholdsvis
lavt. Ifølge skøn over markedet er der for øjeblikket
installeret ca. 23 000-25 000 telematikterminaler i tyske
lastbiler, som gennem en tovejskommunikation mellem
lastbil og central, som Toll Collect-systemet også har, er
udstyret til at levere telematiktjenester.

(56) I den henseende kan det antages, at Toll Collect-systemet
vil omfatte næsten hele bestanden af tunge lastbiler i
Tyskland. Da det må antages, at transportvirksomhe-
derne kun i meget ringe udstrækning vil være rede til
at montere en anden telematikterminal foruden Toll
Collect-systemet, kan det forventes, at Toll Collect-
systemet vil udvikle sig til at blive den dominerende
platform for trafiktelematik til transport- og logistik-
virksomheder i Tyskland.

2. Afskærmning af det fremtidige marked for trafiktelematik-
systemer til transport- og logistikvirksomheder

(57) Etableringen af en dominerende platform for trafiktele-
matik til transport- og logistikvirksomheder har forskel-
lige virkninger, alt efter om der tages udgangspunkt i
tjenesterne eller udstyret.

2.1. Andre udbydere af t raf ikte lemat ikt jenester
v i l være afhængige af at få adgang t i l To l l
Col lect -p la t formen

(58) Udbydere af trafiktelematiktjenester til transport- og
logistikvirksomheder vil gennem etableringen af en
dominerende platform for trafiktelematiktjenester i frem-
tiden i Tyskland i meget vidt omfang blive afhængige af
at kunne anvende OBU'en fra Toll Collect. Toll Collect-
systemet er et samlet, ejendomsretligt beskyttet system,
hvor der ikke er fastsat adgang for tredjeparters anven-
delse, og de intellektuelle ejendomsrettigheder hertil
ligger hos joint venture-selskabet og de anmeldende
parter. Med hensyn til opkrævningen af vejafgiften kan
dette anses for at være passende, da tredjeparter ikke
behøver adgang til systemet, og opkrævningen af vejaf-
giften bør beskyttes mod manipuleringer.

(59) Anderledes forholder det sig med hensyn til leveringen
af trafiktelematiktjenester. Som allerede nævnt må det
antages, at Toll Collect bliver den dominerende platform
for trafiktelematiksystemer til logistik- og speditionsvirk-
somheder i Tyskland. Udbyderne af trafiktelematiktjene-
ster til transport- og logistikvirksomheder vil derfor i
fremtiden i Tyskland i meget stor udstrækning være
afhængige af at kunne anvende Toll Collect-platformen.

Med Toll Collects udformning som et samlet, ejendoms-
retligt beskyttet system opnår DaimlerChrysler via joint
venture-selskabet kontrol med adgangen til det frem-
tidige marked for trafiktelematiksystemer til logistik- og
speditionsvirksomheder. DaimlerChrysler kan dermed
tilbyde sine egne trafiktelematiktjenester via platformen
og samtidig bestemme, hvilke direkte konkurrenter der
på hvilke betingelser vil være aktive på markedet for
trafiktelematiksystemer til logistik- og speditionsvirksom-
heder. En sådan strategi forekommer så meget desto
mere sandsynlig, da der i de kommende år forventes
en kolossal vækst på markedet for trafiktelematiksy-
stemer til logistik- og speditionsvirksomheder (23). Daim-
lerChrysler [kunne]* via joint venture-selskabet samtidig
opnå kontrol med de trafikinformationer, der genereres
af Toll Collect-systemet, og anvende disse som grundlag
for sine egne trafiktelematiktjenester.

2.2. Tol l Col lect -p la t formen vi l medføre , a t de
udbydere af te lemat iksystemer, der på
nuværende t idspunkt f indes på markedet ,
v i l b l ive presset ud af markedet

(60) Markedet for trafiktelematiksystemer til transport- og
logistikvirksomheder er et meget nyt marked, som kun
er i begyndelsen af sin udvikling. Som anført i
betragtning 30 og 31 er en lang række forskellige
udbydere for øjeblikket aktive på dette område med
meget forskellige trafiktelematiksystemer, hardware, soft-
ware og tjenester. Ingen af disse udbydere har hidtil med
deres telematikterminaler opnået en markedsindtræng-
ning, som ville kunne udgøre en standardløsning med
hensyn til hardwaren.

(61) Derimod vil OBU'en fra Toll Collect, som meddelt af
DaimlerChrysler Services (se betragtning 44), være i
stand til både med hensyn til softwaren og hardwaren
at integrere alle betingelser inden for forretningsområdet
telematik, uden at der er behov for yderligere tekniske
foranstaltninger. Ved hjælp af OBU'en fra Toll Collect
kan følgende tillægstjenester ifølge parterne gennemføres
i teknisk henseende: 1) lokaliseringstjenester, der kan
udformes som flådeovervågning, kortlægning eller områ-
deovervågning, og 2) teksttjenester, hvor der kan
udveksles skriftlige, foruddefinerede informationer
mellem udbyderen af tillægstjenester og OBU'en.

(62) De trafiktelematiktjenester, der er mulige via OBU'en fra
Toll Collect, dækker ganske vist ikke alle de tjenester,
som på nuværende tidspunkt udbydes via de telematik-
terminaler, der allerede findes på markedet. Disse tjene-
ster udgør imidlertid kernefunktioner, som også er en

(23) Ifølge den af parterne fremlagte undersøgelse »European Telematics
Industry«, Commerzbank, 8. maj 2001, s. 3, som anslår markeds-
potentialet i Europa i tiden frem til 2005 til 2 mia. EUR; i den i
fodnote 9 nævnte undersøgelse fra Frost & Sullivan anslås markeds-
potentialet til ca. 4,7 mia. EUR i Europa i 2009, s. 2-27 til 2-29.
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del af de systemer, der for øjeblikket udbydes på
markedet. Prisen for disse systemer varierer. Ifølge de
undersøgelser, som Kommissionen har foretaget, koster
trafiktelematiksystemer — hardware og software — pr.
køretøj mellem 1 000 og 2 500 EUR alt efter udstyr.
Hertil kommer de månedlige udgifter for de benyttede
tjenester samt kommunikationsafgifter.

(63) Som anført i betragtning 51 stilles OBU'en fra Toll
Collect gratis til rådighed. Det kan derfor forventes, at
flådeoperatører, hvis lastbiler af Toll Collect allerede er
blevet forsynet med en OBU, ikke vil købe endnu en
telematikterminal for at kunne gøre brug af konkurre-
rende systemudbyderes trafiktelematikudbud.

(64) Det fremgår af de undersøgelser, som Kommissionen har
fortaget i denne forbindelse, at flådeoperatører allerede
nu med hensyn til en eventuel anskaffelse af trafik-
telematiksystemer og de dermed forbundne investeringer
foretrækker at afvente den gratis løsning fra Toll Collect.
Dette resulterer allerede inden indførelsen af Toll
Collects OBU i, at de udbydere af trafiktelematiksy-
stemer, der findes på markedet, har store vanskeligheder
ved at finde nye kunder til deres løsninger, og at deres
økonomiske overlevelse derved trues. Det kan antages,
at denne tendens vil blive forstærket, så snart der rent
faktisk kan gøres brug af trafiktelematiktjenester via
OBU'en fra Toll Collect.

(65) Andre tjeneste- og systemudbydere vil blive presset
yderligere ud af markedet, når funktionerne i forbindelse
med Toll Collects OBU udvides i en anden generation. I
en artikel i VerkehrsRundschau hedder det vedrørende
en planlagt anden generation: »Rummel« (Michael
Rummel, direktør for DaimlerChrysler Services Mobility
Management, forfatterens anmærkning) bebuder allerede
den næste generation af udstyret i 2004: OBU II inte-
grerer talrige tillægstjenester i ét apparat, og registre-
ringen af vejafgiften er så kun én blandt mange funkti-
oner. Mottoet herfor har man også allerede fundet:
»Vejafgift med videre« (24). Efter en sådan udvidelse af
funktionerne i forbindelse med Toll Collects OBU bliver
det endnu vanskeligheder for de alternative udbydere at
få kunderne til at købe et alternativt system.

E. Konklusion i forbindelse med konkurrencevurde-
ringen

(66) Kommissionen når derfor frem til, at fusionen vil føre til
skabelse af en dominerende stilling for DaimlerChrysler
via joint venture-selskabet Toll Collect på markedet for
trafiktelematiksystemer til transport- og logistikvirksom-

heder i Tyskland, som bevirker, at den effektive konkur-
rence hæmmes betydeligt inden for en væsentlig del af
fællesmarkedet.

V. TILSAGN FRA DAIMLERCHRYSLER, DEUTSCHE
TELEKOM og COFIROUTE

(67) Med henblik på at løse de af Kommissionen påviste
problemer med hensyn til markedet for telematiksy-
stemer og -tjenester til transport- og logistikvirksom-
heder i Tyskland har DaimlerChrysler Services, Deutsche
Telekom og Cofiroute fremlagt de nedenfor beskrevne
tilsagn af 3. april 2003, hvis fulde ordlyd findes i bilaget
til denne beslutning.

(68) DaimlerChrysler Services, Deutsche Telekom og Cofi-
route forpligter sig således til følgende:

— De etablerer en central Telematics Gateway, via
hvilken udbydere af tillægstjenester får adgang til
grundfunktionaliteterne og basisdataene i forbindelse
med OBU'en fra Toll Collect. Telematics Gateway
drives af et uafhængigt selskab, som først vil
begynde at udbyde tillægstjenester, når Daimler-
Chrysler Services, Deutsche Telekom og Cofiroute
tilsammen har under 50 % af stemmerettighederne
på Telematics Gateway-selskabets generalforsamling,
eller det på anden vis er sikret, at disse tre selskaber
tilsammen ikke kan udøve bestemmende indflydelse
på Telematics Gateway-selskabet.

— De udvikler et GPS-interface for OBU'erne, via
hvilket andre udbydere af tillægstjenester kan udnytte
OBU'ernes GPS-funktionalitet (herunder udstyret af
første generation).

— De udvikler et modul, som indeholder dele af den
hard- og software, der er nødvendig for driften af
vejafgiftssystemet, for at gøre det muligt for tredje-
parter at udvikle og producere udstyr, der via et
modul til opkrævningen af vejafgiften er i stand til
registrere vejafgiften, samt for at følge tilpasningen af
tredjeparters udstyr og give de nødvendige godken-
delser til at anvende tredjeparters udstyr.

— De gør det først muligt at anvende OBU'erne i
forbindelse med Toll Collect-systemet, når Kommis-
sionens godkendelse foreligger, som kun gives, når
parterne har udviklet et funktionsdygtigt interface til
OBU'ens GPS-funktionalitet og gjort det muligt for
interesserede tredjeparter selv at udvikle udstyr, der
via det vejafgiftsmodul, som parterne har udviklet, er
i stand til at registrere vejafgiften.(24) Se fodnote 18, s. 18.
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VI. KONKURRENCEMÆSSIG VURDERING AF DEN
ANMELDTE FUSION UNDER HENSYNTAGEN TIL

TILSAGNENE

(69) De ovenfor beskrevne tilsagn er efter Kommissionens
opfattelse tilstrækkelige til på passende vis at fjerne de
nævnte konkurrenceproblemer.

(70) Parternes forpligtelse til at udvikle et vejafgiftsmodul til
tredjeparters udstyr, følge tilpasningen og udviklingen af
tredjeparters udstyr i forbindelse med vejafgiftsmodulet
og give de nødvendige godkendelser til at anvende
udstyret vil gøre det muligt for tredjeparter selv at
producere telematikudstyr og forsyne dette med en
vejafgiftsfunktion. Udgangspunktet for udviklingen er, at
partnerne stiller oplysninger til rådighed om et interface.
Med hensyn til det definerede interface udvikler parterne
eller joint venture-selskabet parallelt hermed vejafgifts-
modulet og tredjeparter deres eget udstyr. Tredjeparters
udvikling af udstyr og tilpasningen heraf til parternes
parallelt udviklede vejafgiftsmodul er sikret ved, at de
forskellige udviklingsskridt skal gennemføres af alle
implicerede og følges af et uafhængigt ekspertorgan.
Med hensyn til omkostningerne har Forbundsministeriet
for Transport, Anlægsarbejder og Boligspørgsmål givet
Kommissionen tilsagn om, at andre udbydere af telema-
tikudstyr med et vejafgiftsmodul med hensyn til om-
kostningerne ikke stilles anderledes end operatøren af
systemet til opkrævning af lastbilafgifter.

(71) Det kan forventes, at udviklingen og produktionen af
sådant udstyr fra tredjeparter, der via et vejafgiftsmodul
er i stand til at registrere vejafgiften, navnlig vil blive
anvendt af lastbilproducenter og deres udstyrsprodu-
center. På grundlag heraf og resultaterne af Kommissio-
nens markedsundersøgelse kan det antages, at tredjepar-
ters mulighed for således at integrere et vejafgiftsmodul i
deres eget udstyr i vidt omfang begrænser udviklingen af
Toll Collect til den dominerende platform og »gate-
keeper«-funktionen på markedet for telematiksystemer
til transport- og logistikvirksomheder i Tyskland.

(72) Endvidere har parterne forpligtet sig til at give adgang til
Toll Collects OBU, således at andre udbydere af tillægs-
tjenester kan udnytte OBU'ens GPS-funktionalitet. Det
forhold, at tredjeparter også kan udnytte GPS-funktiona-
liteten, gør, at de derved ikke behøver at udstyre deres
eget telematikudstyr med en sådan funktion og kan
spare de omkostninger, der ellers ville være forbundet
hermed. Omkostningsbesparelsen kan ifølge Kommissio-
nens markedsundersøgelse anslås til ca. 150-200 EUR
pr. apparat. Dette gør det muligt for tredjeparter —

trods nødvendigheden af at montere endnu en terminal
i køretøjet — at konkurrere inden for telematiktjenester,
som udbydes på grundlag af Toll Collect-systemet.
Gennem et sådant interface begrænses den forventede
dominans fra Toll Collect som telematikplatform derfor
yderligere.

(73) Desuden kan telematiktjenester tilbydes via selve OBU'en
fra Toll Collect. Parterne forpligter sig til at give udby-
dere af tillægstjenester adgang til grundfunktionaliteterne
og rådataene i forbindelse med OBU'erne via en central
Telematics Gateway. Denne gateway vil blive drevet af et
Telematics Gateway-selskab, som er åbent for andre
selskabsdeltagere og først vil optage driften, når Daim-
lerChrysler, Deutsche Telekom og Cofiroute (tilsammen)
ikke har kontrol med dette selskab. Udbydere af telema-
tiktjenester vil hverken teknisk eller kommercielt eller på
anden måde blive diskrimineret i forhold til selskabsdel-
tagerne ved adgangen til gateway'en. Samtidig forpligter
parterne sig til kun at anvende Toll Collect-systemet til
levering af tillægstjenester via Telematics Gateway. Tele-
matics Gateway-selskaber vil foruden generalforsam-
lingen og den daglige ledelse få et rådgivende organ,
der er udformet som et pluralistisk organ med repræ-
sentanter for foreninger af virksomheder, der opererer i
telematiksektoren. Foruden at tage stilling til klager fra
udbydere af tillægstjenester har det rådgivende organ til
opgave at kontrollere ledelsen, når den træffer beslut-
ning om adgangsbetingelser, tekniske standarder og
selskabets forretningsbetingelser.

(74) For så vidt der derfor tilbydes telematiktjenester via Toll
Collects OBU'er, er det centrale serviceknudepunkt, via
hvilket disse tjenester leveres, neutraliseret med hensyn
til parterne. På den ene side får udbydere af tillægstjene-
ster en ikke-diskriminerende adgang til Telematics
Gateway, uanset om de er deltagere i gatewayselskabet
eller ej. På den anden side kontrolleres gatewayselskabet
ikke af parterne. Selskabets neutrale udformning
forstærkes af, at der oprettes et pluralistisk rådgivende
organ, som skal tage stilling til spørgsmål, der er af
betydning for leveringen og den fremtidige udvikling af
telematiktjenester.

(75) Telematics Gateways aktiviteter er underlagt begræns-
ninger, for så vidt opkrævningen af vejafgiften som led
i Toll Collect-systemet har forrang, og parterne har
truffet foranstaltninger til at garantere sikkerheden i
forbindelse med opkrævningen af vejafgiften. Da dette
gælder på samme måde for alle implicerede, dvs. for
parterne, for andre selskabsdeltagere og for rene udby-
dere af telematiktjenester, og i et vist omfang følger af
den fælles anvendelse af Toll Collect OBU'er til leve-
ringen af tillægstjenester, kan disse begrænsninger
godtages af Kommissionen.

(76) Et væsentligt element af parternes tilsagn består i, at
telematiktjenester først må leveres via OBU'en, når
Kommissionen har godkendt det. Kommissionen vil
først godkende leveringen af telematiktjenester via Tele-
matics Gateway, når der tilbydes et funktionsdygtigt
interface til OBU'ernes GPS-funktionalitet, og parterne
har gjort det muligt for interesserede tredjeparter selv at
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udvikle udstyr, der via et vejafgiftsmodul er i stand til at
registrere vejafgiften. Denne systematik i forbindelse med
tilsagnene medfører, at der indtil indførelsen af udstyrs-
interfacet og vejafgiftsmodulet vil være lige konkurren-
cevilkår for de virksomheder, der er aktive på markedet,
og at Telematics Gateway i denne mellemliggende
periode ikke kan etablere sig som dominerende platform
på markedet.

(77) Tilsagnene sørger derfor for, at markedet for telematik-
systemer til transport- og logistikvirksomheder i Tysk-
land fortsat holdes åbent, og at der fortsat vil være lige
konkurrencevilkår for parterne og tredjeparter. Kommis-
sionen er derfor nået frem til, at den anmeldte fusion
under hensyntagen til de af parterne afgivne tilsagn ikke
skaber en dominerende stilling for DaimlerChrysler via
joint venture-selskabet på markedet for telematiksy-
stemer til transport- og logistikvirksomheder i Tyskland.

VII. BETINGELSER OG PÅBUD

(78) I henhold til fusionsforordningens artikel 8, stk. 2, andet
afsnit, første punktum, kan Kommissionen til sin beslut-
ning knytte betingelser og påbud med henblik på at
sikre, at de pågældende virksomheder opfylder de
tilsagn, de har afgivet over for Kommissionen med
henblik på at gøre fusionen forenelig med fællesmar-
kedet.

(79) Foranstaltninger, der resulterer i den strukturelle
ændring af markedet, skal omfattes af betingelser, mens
de gennemførelsesskridt, der er nødvendige for at nå
dette resultat, skal omfattes af påbud for parterne.
Opfyldes en betingelse ikke, gælder Kommissionens
forenelighedsbeslutning ikke længere. Overtræder
parterne et påbud, kan Kommissionen tilbagekalde sin
godkendelsesbeslutning i medfør af fusionsforordningens
artikel 8, stk. 5, litra b); parterne kan også pålægges
bøder og tvangsbøder som omhandlet i fusionsforord-
ningens artikel 14, stk. 2, litra a), og artikel 15, stk. 2,
litra a) (25).

(80) I overensstemmelse med denne grundlæggende sondring
skal Kommissionens beslutning være betinget af en fuld-
stændig opfyldelse af de af DaimlerChryslers og Deut-
sche Telekoms tilsagn, der vedrører forpligtelserne til
ikke at levere tillægstjenester via Toll Collect-systemet

uden Kommissionens godkendelse og kun anvende Toll
Collect-systemet til levering af tillægstjenester via Tele-
matics Gateway-selskabet. I den forbindelse gives
Kommissionens godkendelse til levering af tillægstjene-
ster via Toll Collect-systemet først, når der er udviklet et
GPS-interface til OBU'en og et vejafgiftsmodul til inte-
gration i udstyr fra tredjeparter. Disse tilsagn har til
formål at forhindre, at DaimlerChrysler får en domine-
rende stilling på det tyske marked for trafiktelematik-
systemer til transport- og logistikvirksomheder, og at der
opstår en dominerende platform. Alle øvrige dele af
tilsagnene, navnlig enkelthederne i forbindelse med
oprettelsen af Telematics Gateway-selskabet og udvik-
lingen af GPS-interfacet og vejafgiftsmodulet, skal
derimod omfattes af påbud, da de kun skal sikre
gennemførelsen af de førnævnte betingelser.

VIII. KONKLUSION

(81) På betingelse af, at DaimlerChrysler Services og Deut-
sche Telekom fuldt ud opfylder de afgivne tilsagn, kan
det derfor antages, at fusionen ikke skaber eller styrker
en dominerende stilling, som bevirker, at den effektive
konkurrence hæmmes betydeligt inden for fællesmar-
kedet eller en væsentlig del heraf. Fusionen skal derfor
erklæres forenelig med fællesmarkedet og EØS-aftalen i
henhold til artikel 2, stk. 2, og artikel 8, stk. 2, i
fusionsforordningen samt artikel 57 i EØS-aftalen på
betingelse af, at de tilsagn, der er anført i bilaget,
opfyldes fuldt ud.

(82) Den foreliggende beslutning foregriber ikke den beslut-
ning, som Kommissionen skal træffe med hensyn til, om
den tyske ordning for opkrævning af en vejafgift på de
tyske motorveje er forenelig med fællesskabsretten —

VEDTAGET FØLGENDE BESLUTNING:

Artikel 1

Den anmeldte fusion, hvorved DaimlerChrysler Services AG og
Deutsche Telekom AG i overensstemmelse med artikel 3, stk. 1,
litra b), i forordning (EØF) nr. 4064/89 erhverver fælles
kontrol med selskabet Toll Collect GmbH, erklæres forenelig
med fællesmarkedet og EØS-aftalen.

(25) Se punkt 12 i Kommissionens meddelelse om løsninger, der er
acceptable i henhold til Rådets forordning (EØF) nr. 4064/89 og
Kommissionens forordning (EF) nr. 447/98 (EFT C 68 af 2.3.2001,
s. 3).



Artikel 2

Artikel 1 er betinget af, at de af DaimlerChrysler Services AG
og Deutsche Telekom AG afgivne tilsagn i punkt B I og B II 15
i bilaget opfyldes fuldt ud.

Artikel 3

Det påbydes DaimlerChrysler Services AG og Deutsche
Telekom AG at opfylde de øvrige tilsagn, der er afgivet i
henhold til bilaget.

Artikel 4

Denne beslutning er rettet til:

DaimlerChrysler AG
Epplestraße 225
D-70546 Stuttgart

Deutsche Telekom AG
Friedrich-Ebert-Allee 140
D-53113 Bonn

Udfærdiget i Bruxelles, den 30. april 2003.

På Kommissionens vegne
Mario MONTI

Medlem af Kommissionen

BILAG

Den fulde originale tekst til de i artikel 2 og 3 nævnte betingelser og forpligtelser kan ses på Kommissionens netsted:

http://europa.eu.int/comm/competition/index_en.html.
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