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

Visto el Acuerdo sobre el Espacio Econdémico Europeo y, en
particular, su articulo 57,

Visto el Reglamento (CEE) n° 4064/89 del Consejo, de 21 de
diciembre de 1989, sobre el control de las operaciones de
concentracion entre empresas (1), cuya ltima modificacién la
constituye el Reglamento (CE) n° 1310/97 (3), y, en particular,
el apartado 3 de su articulo 8,

Vista la decision de la Comisiéon de 1 de marzo de 2001 de
incoar un procedimiento en este asunto,

Tras haber dado a las empresas interesadas la oportunidad de
responder a sus objeciones,

Visto el dictamen del Comité consultivo de operaciones de
concentracion (3),

Considerando lo siguiente:

(1)  El 5 de febrero de 2001, la Comisiéon recibid, de
conformidad con lo dispuesto en el articulo 4 del
Reglamento (CEE) n° 4064/89 (en lo sucesivo «el
Reglamento de concentraciones»), la notificacién de un
proyecto de concentracién por el que la sociedad
estadounidense  General Electric Company («GE»)
adquiere la totalidad del capital social de la sociedad
estadounidense Honeywell International Inc. (Honey-
welly).

(2 El 1 de marzo de 2001, la Comision decidi6, de
conformidad con lo dispuesto en la letra c) del apartado 1
del articulo 6 del Reglamento de concentraciones, incoar
un procedimiento en este asunto.

I. LAS PARTES

(3)  GE es una sociedad industrial diversificada activa en
muchos sectores: motores de aviacion, electrodomésti-
cos, servicios de informacion, generacién de energfa,
iluminacién, sistemas industriales, servicios médicos,
plésticos, television (la cadena informativa NBC), servi-
cios financieros y sistemas de transporte.

(4)  Honeywell es una empresa industrial y de tecnologia
avanzada que ofrece a su clientela mundial productos
y servicios aeroespaciales, productos de automocion,
materiales electronicos, productos quimicos especiales,
polimeros de alto rendimiento, sistemas de transporte y
de generacién de energfa y sistemas de control para
viviendas e industrias.

() DO L 395 de 30.12.89 p. 1; (rectificado en el DO L 257 de
21.9.1990, p. 13).

(3 DOL180de9.7.1997, p. 1.

() DO C 42 de 18.2.2004.

II. LA OPERACION

(5)  El 22 de octubre de 2000, GE y Honeywell suscribieron
un acuerdo por el que «General Electric 2000 Merger
Sub, Inc.», que es una filial al 100 % de GE, se fusionard
con Honeywell. De resultas de esta fusién, Honeywell se
convertird en una filial al 100 % de GE.

II. LA OPERACION DE CONCENTRACION

(6) En virtud del acuerdo entre GE y Honeywell, GE
procederd a canjear sus acciones por las de Honeywell.
De este modo, se anulardn, retirardn y desaparecerdn
todas las acciones ordinarias de Honeywell. Al término
de esta operacion de adquisicion de acciones, GE se
habrd hecho con el control exclusivo de Honeywell,
por lo que se habrd producido una operaciéon de
concentracién en el sentido de la letra b) del apartado 1
del articulo 3 del Reglamento de concentraciones.

IV. DIMENSION COMUNITARIA

(7)  Las empresas afectadas tienen, en conjunto, un volumen
de negocios total a nivel mundial de mds de
5 000 millones de euros EUR (*) (para todo el afio 1999,
GE [..]*(*) EUR y Honeywell [..]* EUR). Tanto GE
como Honeywell tienen un volumen de negocios en la
Comunidad superior a 250 millones de EUR (para todo
el afio 1999, GE [...]* EUR y Honeywell [...]* EUR), pero
no realizan mds de las dos terceras partes de su volumen
de negocios total en la Comunidad en un mismo Estado
miembro. Por consiguiente, la operacién notificada tiene
dimension comunitaria.

V. COMPATIBILIDAD CON EL MERCADO COMUN

A. INTRODUCCION

(8)  Los mercados de productos afectados por la fusiéon de
las actividades de GE y Honeywell pertenecen a los
sectores aeroespacial y de generaciéon de energia. En
estos sectores la operacion tiene efectos horizontales,
verticales y de conglomerado significativos.

(*) Se han suprimido determinadas partes del presente texto con
objeto de garantizar que no se haga ptiblica ninguna informacién
confidencial; estas partes se sefialan mediante corchetes y un
asterisco.

Volumen de negocios calculado con arreglo a lo dispuesto en el
apartado 1 del articulo 5 del Reglamento de concentraciones y la
Comunicacién de la Comisién sobre el cdlculo del volumen de
negocios (DO C 66 de 2.3.1998, p. 25). Siempre que las cifras
incluyen el volumen de negocios para el periodo anterior al 1 de
enero de 1999, se calculan sobre la base de los tipos medios de
cambio del ecu y se convierten en euros en una proporcion de
uno por uno.

—
N
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B. MERCADOS AEROESPACIALES

1. MOTORES DE AVIACION Y OTROS MERCADOS RELA-
CIONADOS CON ESTE

1.A. Mercados de referencia

1.A.1. Mercados de productos

(1)  Estructura de los mercados

Los motores a reaccién constituyen el medio de propul-
sién de los reactores. Los motores a reaccién compiten
en dos niveles distintos. Primero, cuando han de obtener
la certificacién para una plataforma de aeronave dada en
vias de desarrollo, y segundo, cuando las compaiifas
aéreas que compran la plataforma seleccionan uno de
los motores certificados disponibles o deciden adquirir
la aeronave con un motor diferente (independientemente
de si se ofrece una alternativa en materia de motores).
En el primer caso, los motores compiten en términos
técnicos y comerciales para poder ser instalados en la
plataforma de que se trate; en el segundo, también
compiten desde el punto de vista técnico y comercial
para ser seleccionados por la compafiia aérea. De hecho,
la demanda de motores es tributaria de la de aviones a
reaccion. En este sentido, el motor es un producto
complementario del avién, ya que la venta de uno no
tiene sentido sin la venta del otro. Por consiguiente, a la
hora de definir los mercados de productos de referencia
de los motores a reaccion, también hay que tener en
cuenta la competencia entre las aplicaciones finales, es
decir, entre los tipos de aeronaves que los compradores
finales consideran apropiados.

En asuntos anteriores (°), la Comision ya distinguid tres
mercados de reactores distintos basdndose en el perfil
operativo (es decir, las misiones a que estdn destinados
los aviones), que viene determinado por el niimero de
plazas, radio de accién y caracteristicas desde el punto
de vista econdmico (precio y coste de explotacion). Se
trata de los mercados de los grandes reactores comercia-
les [aviones de mds de 100 plazas, una autonomia de
més de 2 000 millas nduticas y un coste superior a
35 millones de dolares estadounidenses (USD), los
reactores de transporte regional (aviones de aproximada-
mente 30 a 90 plazas, una autonomia de menos de
2 000 millas nduticas y un coste de hasta 30 millones
de ddlares estadounidenses (USD)] y los reactores cor-
porativos (aviones disefiados para actividades corporati-
vas, que generalmente cuestan entre 3 millones de USD
y 35 millones de USD).

(°) Véanse, especialmente, la Decisién 91/619/CEE de la Comisién
en el asunto IV/M.53 — Alenia/DE Havilland (DO L 334 de
5.12.1991, p. 42); la Decisién 97/816/CE de la Comisién en el
asunto IV/M.877 — Boeing/McDonnell Douglas (DO L 336 de
8.12.1997, p. 16); la Decisién 2001/417/CE de la Comisi6n en el
asunto COMP/M.1601 — AlliedSignal/Honeywell (DO L 152
de7.6.2000, p. 1) y la Decisién de la Comision de 10.5.1999 por
la que se declaran una concentracién compatible con el mercado
comtn (asunto COMP/M.1506 — Singapore Airlines/Rolls-
Royce).

(11)

(12)

(13)

(14)

La demanda de motores a reaccion estd configurada
por dos categorias de compradores: los fabricantes de
fuselajes y los usuarios finales. No todos los fabricantes
de fuselajes estdn presentes en todos los mercados de
aeronaves. Asi, por ejemplo, Airbus Industrie (<Airbus»)
y The Boeing Company (<Boeing») solamente fabrican
grandes reactores comerciales. Embraer, Bombardier,
Fairchild Dornier y British Aerospace fabrican reactores
de transporte regional. Por dltimo, otros, como Cessna,
Gulfstream, Raytheon, Bombardier y Dassault, fabrican
reactores corporativos. De igual manera, los usuarios
finales de los aviones también varfan segtin el mercado
de aviones de que se trate. Los compradores de los
grandes reactores comerciales y los reactores regionales
son las compaiifas aéreas y las sociedades de arrenda-
miento financiero, mientras que los reactores corporati-
vos los compran particulares o empresas, aunque cada
vez mds también las compafifas aéreas.

Cuando desarrollan una nueva plataforma de avion, los
fabricantes de fuselajes seleccionan los motores. Para
ello, suelen tener en cuenta, entre otras cosas, las
caracteristicas técnicas del motor y las preferencias de
los clientes finales. Concretamente, las compaiifas aéreas
pueden preferir determinados modelos de motores que
les permitan hacer economias de escala en su flota de
aviones y su parque de motores. Los fabricantes de
fuselajes de grandes reactores comerciales con frecuencia
seleccionan mds de un motor por plataforma. Asi
pueden ofrecer al comprador del avién la oportunidad
de elegir entre mas de una marca. En otros casos, los
fabricantes de fuselajes solamente ofrecen una marca de
motor (en adelante, hablaremos de exclusividad en
materia de motores o motores de origen Gnico) y los
usuarios finales no tienen mds alternativa que comprar
el avion con ese motor. En el caso de los reactores
regionales y corporativos por regla general se concede la
exclusiva a un fabricante de motores.

A la vista de lo anterior y a efectos de la evaluacion de la
concentracién notificada, se distinguen tres grandes
categorfas de motores a reaccién: motores para grandes
reactores comerciales, motores para reactores regionales
y motores para reactores corporativos.

(2) Motores para grandes reactores comerciales

Por lo general, los grandes reactores comerciales tienen
capacidad para transportar a mds de 100 pasajeros a
distancias comprendidas entre 2 000 y 8 000 millas
nduticas. Este tipo de aviones constituye el grueso de las
flotas de las compaiifas aéreas comerciales y se divide en
dos categorias: los aviones de fuselaje estrecho y los de
fuselaje ancho (%). Los aviones de fuselaje estrecho o de
pasillo tnico llevan de 100 a 200 asientos y general-
mente se utilizan para transportar pasajeros a distancias
medianas (2 000-4 000 millas nauticas) y para llevar
pasajeros de los aeropuertos secundarios a los principales
para hacer conexiones. Actualmente, fabrican aviones

(6) Véase el asunto IV/M.877 — Boeing/McDonnell Douglas.
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de fuselaje estrecho Airbus (series A318 y A320) y
Boeing (B717, B737 y B757). La mayoria de los vuelos
intracomunitarios se efecttian con este tipo de aviones.
Los aviones de fuselaje ancho o de dos pasillos son de
mayores dimensiones y pueden efectuar trayectos mds
largos. Normalmente llevan entre 200 y mds de
400 pasajeros y pueden recorrer de 4 000 a 8 000 millas
nduticas. En las conexiones, los aeropuertos centrales
utilizan este tipo de aviones para llevar a los pasajeros
que reciben de sus aeropuertos radiales a destinos mds
lejanos, generalmente transcontinentales. Nuevamente,
Airbus y Boeing son los tinicos fabricantes de aviones de
fuselaje ancho (en el caso de Airbus, las series A300,
A310, A330, A340 y A380 y sus distintas versiones; en
el de Boeing, la serie B767, B777 y B747 y sus distintas
versiones).

En la actualidad hay tres proveedores independientes de
motores para grandes reactores comerciales: GE, Rolls-

Royce («RR») y Pratt & Whitney (P&W»). Estos fabrican-
tes de motores han creado empresas en participacién
entre s{ 0 con otras empresas aeroespaciales para fabricar
y comercializar motores para aplicaciones genéricas o
especificas. Las mds notables son CEMI (participada a
partes iguales por GE y la empresa francesa SNECMA) e
International Aero-Engines (IAE») (7). Los tres fabrican-
tes y proveedores independientes de motores estdn
presentes, aunque con diferentes grados de penetracion,
en todos los tipos de grandes reactores comerciales.

El cuadro 1 muestra los diferentes tipos de grandes
reactores comerciales que se fabrican en la actualidad o
que estdn en fase de desarrollo, asi como sus motores
certificados.

(7) IAE es una empresa en participacion entre P&W, RR, MTU y

Japanese Aero Engines Corp. que fabrica el motor V2500 para
aviones de fuselaje estrecho. Estd controlada por P&W y RR, que
poseen sendas participaciones del 32 %.

Cuadro 1

Grandes reactores comerciales y sus motores

AIRBUS (motores) BOEING (motores)
fuselaje estrecho fuselaje estrecho
A318 PW6000 B717 BR715 (¥)
CFM56-5
A319 CEM56-5 B737NG CEM56-5 (*¥)
IAE V2500
A320 CEM56-5 B757 PW2000
IAE V2500 RR RB211
A321 CFM56-5
[AE V2500
fuselaje ancho fuselaje ancho
A310 GE CFo6 B767 GE CF6
PW4000 PW4000
A300-600 GE CF6
PW4000
A330 GE CF6 B777 200-300 GE90
PW4000 («classic B777») PW4000
RR Trent RR Trent
A340 200-300 (***) CEM56-5C (**) B777 LR[ER GE90 (**)
(B777X»)
A340 500-600 (***) RR Trent (¥)
A380 (***) RR Trent B747 400 (***) GE CF6
GE/PW PW4000
GP7200 RR RB211

(*) Motor de origen tinico (es decir, un solo motor certificado hasta la fecha).
*¥) Exclusividad contractual (es decir, no puede certificarse ningtin otro motor).
p g

(***) Cuatrimotor.
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(17) Porlo general, las flotas de las compaiiias aéreas incluyen (21) Embraer, Fairchild Dornier, Bombardier y BAe Systems
aviones tanto de fuselaje estrecho como ancho, aunque fabrican grandes reactores regionales y GE, Honeywell,
en proporciones que dependen de su tamafio y de las RR y P&W fabrican motores que pueden utilizarse en
rutas que explotan (%). El hecho de que haya o no reactores regionales. GE, RR, P&W, pero no Honeywell,
mercados separados para los motores para aviones de estin presentes en el mercado de los motores para
fuselaje estrecho o ancho no altera sustancialmente la reactores regionales pequefios, mientras que GE y
evaluacién competitiva de la operacion notificada. Honeywell son los tnicos fabricantes de motores para
grandes reactores regionales. Asi pues, la concentracion
(18) De las partes en la concentracién, sélo GE fabrica propuesta genera un solapamiento horizontal solamente
motores para grandes reactores comerciales. La opera- con relacion a los grandes reactores regionales. Honey-
cién notificada no produce, pues, solapamientos hori- well suministré los motores del primer gran reactor
zontales en este mercado. regional que salié al mercado, el Avro y el BAe 146 de
BAe Systems. GE fabrica el motor de los tres grandes
reactores regionales mds recientes, que constituyen la
(3) Motores a reaccion para aviones regionales tinica alternativa disponible: los reactores recientemente
desarrollados por Embraer, Fairchild Dornier y Bombar-
(19) El desarrollo de reactores regionales fue consecuencia de dier. El cuadro 2 muestra estos tipos de aviones y sus
la evolucién del transporte aéreo en los dltimos diez a correspondientes motores.
quince afios. La creciente demanda de transporte aéreo
y la multiplicacion de pequefios aeropuertos regionales
hizo necesario desarrollar un tipo de aviones que pudiese Cuadro 2
transportar, de manera mds econdémica que con los .
aviones de fuselaje estrecho, un menor ndmero de Grandes reactores regionales y sus motores
pasajeros (generalmente menos de 100) en trayectos . . i
relativamente cortos (hasta 1 500-2 000 millas nduti- Fabricante de fusclajes | Tipo de modelo Motor
cas). Los reactores regionales crecieron en ndmero e BAc Systems BAc 146 HON
importancia porque el grueso del tréfico aéreo consistia
en1 Vuelgs mds frecuenFes en trayectos mds cortos. Frente BAe Systems Avro RJ-100 () HON
a los aviones de fuselaje estrecho, que tienen una mayor
autonomia, un mayor niimero de asientos, unas tasas d,e BAe Systems Avro RJ-85 HON
aterrizaje mds elevadas y una tasa de rotacién mds
baja (%), los reactores regionales se concibieron para
llevar a un menor néimero de pasajeros con mayor BAe Systems Avro RJ-70 HON
frecuencia en trayectos cortos.
Fairchild Dornier 728JET GE
(20) Cabe distinguir dos clases de reactores regionales: peque- o )
flos (30 a 50 pasajeros) y grandes (70 a 90 mds Fairchild Dornier 928JET GE
pasajeros). Por su distinta capacidad, tamafio, autonomia
y consiguientes costes de explotacion (coste por milla y Embraer ERJ-170 GE
plaza), estos dos tipos de reactores regionales tienen
funciones distintas y no son intercambiables. Si una Embraer ERJ-190/100 (% GE
compafiia aérea quiere transportar 80 pasajeros de A a
B, desde el punto de vista econémico no tiene mds Embraer ERJ-190/200 (*) GE
alternativa real que utilizar dos reactores regionales )
pequefios o uno grande. Igualmente, para transportar Bombardier CRj-700 GE
45 pasajeros, no resulta econémico utilizar un reactor )
regional grande. Los primeros reactores regionales que Bombardier CRJ-900 () GE
salieron al mercado eran pequefios aviones regionales, . . ) .
. (*) Todavia no estd en servicio.
generalmente de menos de 50 plazas. Sin embargo, la
perspectiva de un creciente trafico regional y los progre-
sos tecnoldgicos hicieron posible que los fabricantes de (22) Como pone de manifiesto el cuadro 2, la entidad
fuselajes y motores construyesen fuselajes mds largos y fusionada serd el tnico proveedor de motores para
motores mds potentes, respondiendo asi a la demanda grandes reactores regionales. Hasta que se lance una
de las compaiiias aéreas, que prefieren reactores regiona- nueva plataforma para grandes reactores regionales, los
les de mayor tamafio. De hecho, los grandes reactores demds fabricantes de motores no podrdn competir en
regionales constitufan el 14 % del conjunto de la flota este mercado.
europea en 1992 y el 33 % en 1998.
(23) Las partes plantearon dos objeciones a estas considera-

(8) Normalmente, las grandes compaiifas aéreas, que tienen una

actividad transcontinental significativa, tienen mds aviones de
fuselaje ancho que las compaiiias aéreas mds pequefias o regio-
nales.

(%) La tasa de rotacién indica el nimero de trayectos de ida y vuelta
que puede efectuar un avion de rentable en un dia civil.

ciones. En primer lugar, negaron que hubiese un solapa-
miento horizontal en los grandes reactores regionales,
puesto que, a su juicio, el tipo de avién fabricado por
BAe System no compite plenamente en este mercado.
En segundo lugar, sefialaron que este mercado también
incluye los aviones de fuselaje estrecho de Airbus y de
Boeing: el A318, el B717.
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(24) Por lo que se refiere a la primera objecion, las partes B717 (de 106 a 115 plazas), con el motor BR715 (1), y

(25)

(26)

alegaron que por sus especiales caracteristicas era poco
probable que el Avro compitiese plenamente con los
otros tres tipos de reactores regionales, que llevan
motores de GE, y que, dado el nimero de pedidos de
aviones Avro, la operacién no podia tener efectos
desfavorables significativos sobre la competencia. Las
partes basaron su argumentacién en el hecho de que el
Avro puede efectuar despegues y aterrizajes muy cortos,
por lo que resulta idéneo para aeropuertos situados a
una gran altitud o con un escaso margen para ese tipo
de operaciones, o para aeropuertos que retinan ambas
caracteristicas (como London City Airport, Lugano y
Stockholm Bromma).

La investigacion de mercado no ha corroborado estas
alegaciones. Pese a tener esas caracteristicas especiales,
las compaiifas aéreas no reservan el Avro para un uso
especial, sino que lo utilizan como los demds grandes
reactores regionales. Asi, por ejemplo, la compafiia aérea
belga Sabena, que tiene la mayor flota de Avros de la
Comunidad, utiliza este tipo de aviones para destinos
que no tienen ninguna caracteristica especial, como
Frankfurt, Toulouse, Edimburgo, Hamburgo etc., mien-
tras que utiliza aviones turbopropulsores para sus vuelos
al aeropuerto de Londres. Lo mismo cabe decir de las
comparifas aéreas alemanas, que también cuentan con
un gran nimero de Avros y que utilizan este tipo
de aviones en contextos que no corresponden a las
caracteristicas especiales descritas por las partes. De la
investigacion de mercado se desprende que, si bien las
comparifas aéreas valoran las especiales prestaciones del
Avro, lo utilizan de la misma manera que los demds
aviones regionales grandes y no lo reservan para trayec-
tos de caracteristicas muy especificas. Por lo tanto, el
Avro con motores Honeywell constituye una alternativa
a los demds grandes reactores regionales, que llevan
motores GE. Ademds, si bien el escaso volumen de la
cartera de pedidos de Avro puede ser indicativo de la
capacidad relativa de comercializaciéon de los diversos
vendedores (19, no puede constituir un criterio para
la definicién del mercado de productos. Aunque las
perspectivas de ventas no son halagiiefias, esta disparidad
en el ndmero de pedidos se debe en gran medida a los
importantes pedidos de grandes reactores regionales
hechos recientemente por GE Capital Aviation Services
(«GECAS», la divisién de arrendamiento de aeronaves de
GE) a Embraer, Fairchild Dornier y Bombardier una vez
que GE se asegurd la exclusividad de motores en estas
plataformas, de manera que no reflejan necesariamente
una tendencia en la evolucion de la demanda de grandes
reactores regionales de las compaiifas aéreas.

En cuanto a la segunda objecion, las partes afirmaron
que los reactores pequefios de fuselaje estrecho de
Boeing y de Airbus también deben incluirse en el
mercado de los grandes reactores regionales. Se trata del

(1) Hasta ahora, el Avros ha conseguido el [...]* % de los pedidos
para grandes reactores regionales ya en servicio o pendientes de
entrar en servicio.

(27)

el A318 (de 107 a 117 plazas), con el motor PW6000 o
el CFM56.

La investigacién de mercado no ha corroborado esta
alegaciones. Si bien es cierto que estos dos reactores de
fuselaje estrecho tienen capacidad para un ndmero de
asientos cercano al de un gran reactor regional, hay
varias razones por las que las compaiifas aéreas no los
consideran como una alternativa vélida para las misiones
que se asignan a los grandes reactores regionales. Tanto
el A318 como el B717 son mds costosos que otros
grandes reactores regionales, tanto en términos de precio
de adquisiciéon como de costes de funcionamiento. El
precio medio de adquisicion del B717 y el A318 es de
alrededor 35 millones de USD, mientras que un gran
reactor regional equivalente cuesta 28 millones de USD.
Ademds, los costes de funcionamiento de los dos tipos
de aviones difieren considerablemente. Su fuselaje es
mds pesado y, por tanto, tienen un mayor consumo de
combustible por asiento, factores que hacen que resulten
mds onerosos en trayectos regionales. Ademds, su mayor
peso se traduce en unas tasas de aterrizaje mucho
mayores cuando se utilizan estos aviones en rutas
de una gran frecuencia de vuelos, como suelen ser
habitualmente las del mercado de los reactores regiona-
les. Resulta sintomadtico que uno de los andlisis estratégi-
cos de las partes del mercado de reactores regionales
sefiale que los «reactores regionales [se] caracterizan por
su menor peso que los reactores de fuselaje estrecho» y
que los «reactores regionales presentan un menor con-
sumo de combustible por trayecto y un consumo por
asiento mds competitivo que los reactores de fuselaje
estrechon.

Las pautas de compra de las compaiiias aéreas confirman
que el B717 y el A318 se ajustan mds al perfil de los
reactores de fuselaje estrecho que al de los grandes
reactores regionales. El primer cliente que tuvo el B717
cuando sali6 al mercado, la compaiifa escandinava SAS,
anuld sus pedidos de B717 y se decanté por el B737, el
arquetipo de gran reactor comercial de fuselaje estrecho.
Las compras de otras compaiifas aéreas ponen de
manifiesto que el B717 y el A318 se consideran
intercambiables con los principales reactores de fuselaje
estrecho, como el B737. Frontier Airlines, por ejemplo,
compré una pequefia flota de B717 y A318 para
reemplazar sus B737. Del comportamiento de los clien-
tes se colige, pues, que el B717 y A318 son utilizados
por las compaiifas aéreas mds como reactores de fuselaje
estrecho que como grandes reactores regionales.

A la vista de estas consideraciones, cabe concluir que
hay una demanda de grandes reactores regionales que es
distinta de la demanda de pequefios reactores regionales

de la de reactores pequeios de fuselaje estrecho, como
el A318 y el B717.

(1) El motor BR715 lo fabrica RR Deutschland (una empresa en
participacién con BMW). Estos motores, que se colocan en la
cola del avion, han sido concebidos especialmente para el B717
y no pueden utilizarse en otros aviones. B717 es el nombre con
el que se ha rebautizado el dltimo avién de McDonnell Douglas,
el MD95. Tras la adquisicién de la empresa por Boeing, se
suspendi6 inmediatamente la produccién de todas las platafor-
mas de aviones de McDonnell Douglas, a excepcién del MD95,
que acababa de salir al mercado. [comentarios sobre las previsio-
nes de ventas, que RR considera que contienen informacion
confidencial]*.
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(4) Motores para reactores corporativos

Los reactores corporativos son considerablemente mas
pequefios que los reactores regionales, se destinan a
otros usos y llevan motores de caracteristicas diferentes.
Compran estos aviones empresas o particulares, aunque
cada vez mds también las compaiiias aéreas; vuelan con
menor frecuencia, transportan menos pasajeros y no se
destinan a rutas especificas, como los aviones comercia-
les de pasajeros. Hay un menor nimero aviones corpora-
tivos en funcionamiento que de aviones comerciales de
pasajeros.

Hay varios fabricantes de reactores corporativos: Bom-
bardier (Learjet, Challenger), Cessna (Excel, Sovereign),
Dassault (Falcon), y Raytheon (Hawker, Horizon). Los
fabricantes de motores para reactores corporativos son
GE, Honeywell, RR/Allison y P&W Canada.

Estos reactores se dividen en tres categorfas atendiendo
a su tamafio y autonomia: pesados, medianos y ligeros.
Estas tres categorias parecen constituir mercados distin-
tos, ya que su oferta y su demanda presentan un grado
limitado de sustituibilidad. En efecto, no todos los
fabricantes estan presentes en todas las categorias (Falcon
tinicamente fabrica reactores corporativos medianos;
Gulfstream solamente fabrica reactores corporativos
pesados, etc.). Ademds, desde el punto de vista de la
demanda, estas tres clases de aviones no son intercambia-
bles. El motivo estriba en la diferencia de precio y de
coste de funcionamiento, asi como en los diversos
cometidos para los que se puede utilizar cada clase. Por
ejemplo, los reactores corporativos pesados son mds
caros, pueden llevar mds pasajeros y pueden efectuar
viajes transcontinentales (es decir, estan certificados para
hacer vuelos transocednicos), a diferencia de los reactores
medianos y ligeros. Por el contrario, los reactores ligeros
son mds pequefios, pueden llevar menos de pasajeros y
tienen una autonomia de vuelo mds limitada. Sin
embargo, a efectos de la presente Decision, no es preciso
tomar una postura definitiva sobre esta cuestion ya
que no afecta de manera sustancial a la evaluacion
competitiva de la operacién propuesta.

El cuadro 3 indica qué modelos de las tres clases de
reactores corporativos se producen en la actualidad, asi
como su respectivo proveedor de motores.

Cuadro 3
Reactores Reactores corporativos Reactores
corporativos medianos corporativos
ligeros pesados
Diamond (P&W) HS 125 (HON) G IV (P&W)
Citation Bravo | Citation Excel (P&W) | Global Express
(P&W) Learjet (HON) (P&W)
Citation (P&W) Learjet 45 (HON) Gulfstream V
Citation VII (HON) (P&W)
Astra (HON)
Lear 60 (P&W)
Galaxy (P&W)

Falcon 2000 (GE[HON)
Falcon 505 (HON)
Falcon 900 (HON)

Falcon 900 EX (HON)
Citation X (RR)
CL 604 (GE)

(34)

(35)

(36)

(37)

A efectos de la evaluacion de la concentracién notificada
se considera que existe un mercado especifico de los
motores para reactores corporativos en el que la opera-
cién da lugar a un solapamiento horizontal (especial-
mente en el segmento medio).

(5) Mantenimiento, reparacion y revisién

Los motores a reaccién sufren un desgaste muy intenso,
por lo que es preciso mantenerlos y ponerlos a punto
siguiendo unos procedimientos de mantenimiento y
reparacién muy concretos. Al lado del mercado de los
motores a reaccion hay un mercado posventa integrado
por los servicios de mantenimiento, reparacion y revi-
sién (<MRR») y el suministro de recambios para motores
a reaccién. Para obtener estos servicios de MRR, las
compailias aéreas y los propietarios de reactores corpor-
ativos pueden acudir al fabricante del motor, a los
departamentos de mantenimiento de diversas compaiiias
aéreas o a talleres independientes. Estas tres categorias
de proveedores de MRR presentan un elevado grado de
intercambiabilidad, tanto desde el punto de vista de la
demanda como de la oferta. Por consiguiente, hay un
mercado de la prestacion de servicios de MRR a las
compaiifas aéreas y a otros compradores de aviones.

1.A.2. Mercado Geogrifico

Como ya se ha indicado en anteriores decisiones de la
Comisidn (12), todos los fabricantes de motores de
aviacién comercializan, venden y mantienen su motores
en todo el mundo en condiciones de competencia
similares. Los costes de transporte son insignificantes.
Por consiguiente, la Comision considera que los merca-
dos geogrificos de referencia para el suministro de
motores para grandes reactores comerciales, reactores
regionales y reactores corporativos tienen dimensiones
mundiales. Asi pues, en esta Decisibn no es preciso
definir desde un punto de vista geografico y de manera
definitiva los mercados de MRR y de recambios.

1.B. Evaluacion desde el punto de vista de la compe-
tencia

1.B.1. Funcionamiento del mercado

Los mercados de referencia estin integrados por los
fabricantes de motores, desde el punto de vista de la
oferta, y los fabricantes de fuselajes y los compradores
finales (compafifas aéreas, empresas de arrendamiento
financiero y sociedades), desde el punto de vista de la
demanda. Los fabricantes de motores pueden competir
entre s para vender sus motores a las compaiifas aéreas
cuando éstas tienen la posibilidad de elegir motor para
el avidn que compran, como ocurre en la mayoria de las

(12) Véase la nota 5 a pie de pégina.
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plataformas de grandes reactores comerciales, o cuando,
no teniendo las compafifas aéreas la posibilidad de elegir
moto, han de elegir entre diferentes aviones con motores
distintos para el mismo perfil de misiones. Los fabrican-
tes de motores también compiten para que se seleccionen
y certifiquen sus motores para esas plataformas, normal-
mente para toda la vida dtil de la plataforma (13). Asi
pues, los proveedores de motores compiten en dos
niveles: primero, para poder ofrecer su motor en una
plataforma dada, y segundo, para conseguir que el
comprador final del avién seleccione su motor o el avién
que lleva sus motores. En estas ventas influyen en
diversos grados las preferencias de las compaiifas aéreas,
determinadas por las ventajas econdmicas derivadas de
contar con una flota muy homogénea a nivel de motores
y de aviones.

1.B.2. Cuotas de mercado

(1) Introduccién

En anteriores decisiones relacionadas con la industria
aeroespacial (14), la Comisién consideré que las cuotas
de mercado debian calcularse teniendo en cuenta la base
instalada y la cartera de pedidos firmes (lo que incluye
todas las entregas ya realizadas y los pedidos pendientes
de entrega) de aviones que todavia se fabriquen (es decir,
se excluyen los aviones que hayan dejado de fabricarse).
Se excluyen, pues, los aviones que siguen en servicio
pero ya no se fabrican, porque apenas influyen en la
posicién de mercado de los fabricantes de motores en
cuestion, toda vez que las compaiifas aéreas ya no
pueden encargarlos.

Las partes rechazan esta metodologia porque propor-
ciona una vision estatica de la situacion ignorando la
dindmica de la competencia en un mercado que, segin
ellas, funciona a base de ofertas. Ademds, sostienen que
al excluirse los aviones que ya no se fabrican no se
tienen en cuenta los ingresos que pueden generar a los
proveedores de motores y que éstos pueden invertir en
futuras plataformas. En términos generales, las partes
afirman que este andlisis de la base instalada no sirve
para predecir qué fabricantes de motores van a ser los
ganadores o los perdedores el dia de mafiana.

(*3) Puede haber excepciones. Por ejemplo, originalmente el A318 se
concibi6 para llevar el motor PW6000; sin embargo, tras su
lanzamiento y a instancias de un cliente importante, Air France,
se homologé un motor CFM-56 que puede utilizarse con esta
plataforma.

Véanse, especialmente, la Decisién 91/619/CEE de la Comision
en el asunto IV/M.53 — Alenia/DE Havilland (DO L 334 de

5.12.1991, p. 42); la Decision 97/816/CE de la Comision en el

asunto IV/M.877 — Boeing/McDonnell Douglas (DO L 336 de

8.12.1997, p. 16).

(40)

(42)

Las partes también propusieron que la Comision tuviese
en cuenta la evolucion de la competencia a lo largo de la
historia de los mercados de los motores a reaccién. Sin
embargo, a juicio de la Comisién, un examen de la
evolucion de la competencia en los 40 afios de historia
del mercado de los motores a reaccién no permite sacar
conclusiones vilidas sobre la posicion de los proveedores
de motores en el mercado en la actualidad y en el futuro.
La situacién del sector en los dltimos tiempos y en la
actualidad y las previsiones para el futuro difieren
significativamente de la evolucion anterior ya que las
pautas de competencia en materia de plataformas no
tienen por qué reproducirse, y de hecho no se han
reproducido, en el mercado actual y apenas nos ayudan
a comprender cémo evolucionarfa la competencia en el
mercado de los motores a reaccién de producirse la
fusion.

La Comisién ha llegado a la conclusion de que la
base instalada y la cartera de pedidos de aviones atin
fabricados son los mejores indicadores de la posicién de
las empresas en este mercado. En este sentido, no hay
que olvidar que los pedidos efectuados en el pasado
influyen en las decisiones de los clientes (es decir, las
compafifas aéreas) sobre futuras compras. Como la curva
de costes de una compaiiia aérea viene determinada en
parte por el nivel de homogeneidad de su flota y sus
motores, los proveedores de motores saben que pueden
esperar que su nivel de penetracion en el mercado
aumente de manera mds o menos proporcional a su
presencia en una compaiifa aérea. El hecho de contar
con cierta presencia en una compafifa aérea puede
resultar una ventaja para un proveedor de motores si
esta compaiifa decide ampliar su flota de aviones. En tal
caso, la compaiia solamente puede comprar aviones
que se sigan fabricando. Por el contrario, dicha presencia
puede no tener una influencia significativa si la compafifa
aérea decide reemplazar su flota de aviones obsoletos
ya no fabricados. Para conseguir un mayor nivel de
homogeneidad de su flota, las compaiiias aéreas acomo-
dardn sus compras de nuevos aviones (y motores) a los
aviones més nuevos de su flota o parte de ella (<subflotay).
Por lo tanto, los proveedores de motores que cuenten
con una mayor presencia en esos aviones mas nuevos
de la flota tendrdn mds posibilidades de beneficiarse de
la ampliacién o sustitucion de la flota de la compaiia.

Ademds, los aviones que ya no se fabrican constituyen
una fuente de ingresos menos importante para los
proveedores de motores que los aviones que todavia se
fabrican. La rentabilidad del negocio de los motores
descansa principalmente en los beneficios obtenidos por
los proveedores en los mercados posventa. Los ingresos
procedentes de estos mercados sirven para financiar
los gastos de desarrollo e innovaciéon que, a su vez,
determinan la competitividad de los fabricantes de
motores en el futuro. Los motores instalados en aviones
que ya no se fabrican dejan de generar tales ingresos en
cuanto se retiran los aviones. Es mds, cada vez hay
mayores presiones reglamentarias y medioambientales
sobre los motores y aviones viejos, que tienden a ser
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(43)

(44)

(45)

retirados mucho antes. También hay que tener en cuenta
que los ingresos posventa generados por los aviones que
ya han dejado de fabricarse disminuyen constantemente.
A medida que la tecnologia de un motor se hace mds
vieja y, por ende mds accesible, disminuye el coste del
mantenimiento y de los recambios ya que los clientes ya
no dependen del fabricante del motor para obtener
recambios y servicios certificados (es decir, cuanto mds
viejo es el motor, menor es el nivel de proteccion de las
patentes sobre recambios y procedimientos de manteni-
miento). Ademds, la tecnologia de los motores viejos es
mucho menos compleja que la de la actual generaciéon
de motores. Asi pues, necesitan menos mantenimiento
y recambios y, por lo tanto, generan menos ingresos
posventa. Por lo tanto, no se pueden comparar los
ingresos generados por los motores de aviones que ya
no se fabrican con los generados por los motores de
aviones mds recientes. De ahi que el valor intrinseco de
la base instalada global de un fabricante de motores y,
por tanto, su capacidad de financiar sus actividades
para competir en el futuro, solamente pueda evaluarse
midiendo el valor neto actual de los ingresos que espera
obtener de su base instalada. Si no se valora asi la
importancia de la base instalada global de motores se
estd haciendo una evaluacién competitiva claramente
errénea.

Por dltimo, la Comisién también ha tenido en cuenta en
qué medida han conseguido en los dltimos diez afios
los distintos fabricantes de motores hacerse con la
exclusividad de las plataformas para sus motores.

Por estas razones, la Comision considera que los mejores
indicadores para evaluar la competencia futura en este
sector son la base instalada y la cartera de pedidos de
motores de aviones todavia fabricados. Este andlisis se
complementard, por un lado, con el cdlculo del valor
neto actualizado de los futuros ingresos procedentes de
los mercados posventa de los motores que constituyen
la base instalada global actual (es decir, tanto los aviones
que todavia se fabrican como los que ya no se fabrican),
a fin de evaluar los futuros flujos de ingresos de los
distintos fabricantes de motores, y por otro, con un
andlisis de la competencia reciente en materia de plata-
formas y un andlisis de la competencia en materia de
exclusividad de motores en los tltimos diez afios.

(2) Motores para grandes reactores comerciales

(@ Introduccidén

En el mercado de los motores para grandes reactores
comerciales GE, P&W y RR son los tres fabricantes
de motores que desempeifian el papel de contratistas

principales independientes. A su lado hay varias empre-
sas en participacién y alianzas en las que participan
estos tres contratistas principales independientes y otros
subcontratistas. Los mds importantes de éstos son CFMI
e IAE. Para calcular las cuotas de mercado, cuando se ha
considerado apropiado se han atribuido las cuotas de
mercado de estas empresas en participacién a uno u
otro de los tres competidores principales. Las partes
disienten de este planteamiento y estiman que tal
atribucion de cuotas de mercado no refleja ni la realidad
econdmica y comercial ni la situacion juridica de esas
empresas en participacién. Las partes en la fusion se
mostraron particularmente opuestas a ello en el caso de
CFML

(b) Trato conferido a las empresas en
participacidén

Para comprobar si hay posicién dominante, la Comisiéon
considera justificado, tanto desde el punto de vista
juridico como econémico, agregar las cuotas de mercado
de CFMI y GE. También se agregan las cuotas de mercado
de TAE, que se reparten a partes iguales entre RR y
P&W, los dos contratistas principales independientes, a
diferencia de lo que se hace con los otros socios de la
empresa en participacion, MTU y Japanese Aero-Engines
Corporation. Esta evaluacion es conforme a la practica
reiterada de la Comision (13).

En su Decision del 1 de marzo de 2001 de abrir una
investigacion completa, la Comisién declaré que la cuota
de mercado de CFMI debia atribuirse a GE para diversos
motivos. En primer lugar, al tener el control de CFMI,
GE puede ejercer una influencia decisiva sobre su politica
comercial. Ademds, los motores de CFMI no compiten
con los de GE y SNECMA no compite independiente-
mente en este mercado ya que no es un contratista
principal de motores para aviones comerciales. Final-
mente, con toda probabilidad SNECMA no se opondria
a que la entidad fusionada consolidase su posicion en el
mercado de los motores de aviacion, ya que ella también
saldria beneficiada de una maximizacién conjunta de los
beneficios. También se sefialé que la cuota de mercado
de IAE se habia asignado a partes iguales a RR y P&W
porque ambos son contratistas principales independien-
tes en los mercados de referencia, a diferencia de los
otros dos socios de la empresa en participacion.

(1%) Véanse la Decision de la Comisién de 29 de septiembre de 1999
en el asunto M.1383 — Exxon/Mobil, la Decision de la Comision

1999/458/CE en el asunto IV/M.1157 — Skanska/Scancem (DO

L 183 de 16.7.1999, p. 1); la Decisién de la Comision de 10 de
enero de 1994 en el asunto IV/M.390 — Akzo/Nobel y la
Decision de la Comisién de 3 de junio de 1991 en el asunto IV/
M.92 — RVI/VBC/Heuliez.
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(48) Las partes adujeron, sin embargo, que no era posible
agregar las ventas de CFMI y de GE, por varias razones.
Salvo por algunas excepciones notables, SNECMA es la
responsable exclusiva de la venta de los motores de CEMI
en Europa y debe aprobar las condiciones comerciales de
cualquier venta de GE en este mercado. Ademds,
SNECMA es responsable de la fabricacién del 54 % del
contenido de los nuevos motores, mientras que GE
solamente lo es del 46 % restante. Las partes también
argumentan que el Presidente-Director General de CEMI
siempre es un empleado de SNECMA y que, al evaluar la
empresa en participacion IAE de RR y P&W, la Comisién
reparti6 entre éstas a partes iguales la cuota de mercado
de la empresa en participacién. En suma, las partes
consideran que los dos socios de la empresa en participa-
cién, GE y SNECMA, y la propia empresa en participa-
cién son contratistas y proveedores principales que
compiten entre si en el mercado de los motores para
grandes reactores comerciales y tienen que ser evaluados
por separado en un andlisis competitivo.

(49) Como se explica a continuacién, no cabe considerar
que GE, SNECMA y CFMI son empresas competidoras
independientes, vista la realidad comercial y del mercado,
y a efectos de la evaluacion del presente caso, procede
agregar las cuotas de mercado de GE y CFMI. También
se explicard por qué probablemente SNECMA no se
opondria a las practicas comerciales de GE con posterio-
ridad a la fusion, précticas orientadas a acrecentar el
poder de mercado que confieren las ventas de los
motores de GE y CFMI a los fabricantes de grandes
aviones comerciales.

Ni SNECMA ni CFMI compiten con GE en el sector de
los motores a reaccién de aviacion civil

(50) En el seno de CFMY, las sociedades matrices no compiten
entre sf 0 con su empresa en participacion en el mercado
de los motores para grandes reactores comerciales. En
primer lugar, es un hecho que en la actualidad SNECMA
no es un proveedor independiente de motores a reaccién
comerciales en general. La investigacion de mercado
demostré que SNECMA nunca ha competido indepen-
dientemente en este mercado y nunca ha certificado o
vendido motores a reaccion para aviones comerciales al
margen de CEML Asf lo confirmé la propia SNECMA
durante la audiencia oral. En segundo lugar, desde el
punto de vista juridico es de destacar que, en tanto CFMI
sea una empresa en participacién, SNECMA estara sujeta
a una serie de cldusulas de inhibicién de la competencia
que le impiden competir con GE o CEMI (19).

(16) Ademds de la principal cldusula de inhibicién de la competencia
que recoge el acuerdo original de creacion de la empresa en
participacion, hay que tener en cuenta que 20 afios de colabora-
cién han generado un corpus de disposiciones sobre inhibicion
de la competencia que hacen muy dificil que ninguna de las dos
partes, y especialmente SNECMA, se retire de los programas de
motores de CEMI para desarrollar un motor competitivo.

(51)

(52)

En la medida en que GE y SNECMA nunca han
competido hasta ahora y puede que no compitan en el
futuro en el contexto de una licitacion de grandes
reactores comerciales y en la medida en que ninguno de
los motores que GE fabrica al margen de la empresa en
participacién compite con los motores de CFM], resulta
apropiado considerar a CFMI y GE como una entidad
econdmica cuyas cuotas de mercado deben agregarse a
efectos de la evaluacién competitiva de la concentraciéon
en el mercado de los motores para grandes reactores
comerciales. Ademds, como SNECMA nunca ha vendido
motores a reaccion de aviacion comercial y, por consi-
guiente, tiene una cuota de mercado nula en los
mercados de referencia, solamente cabe agregar las
cuotas de mercado de GE y CFML

Por afiadidura, a efectos del presente andlisis cabe
aducir mds motivos para considerar poco probable que
SNECMA se oponga a que en el futuro GE utilice CFMI
en su estrategia comercial.

Participacion tecnoldgica y financiera de las matrices en
CFMI

Las partes afirman que CFMI es una asociacion entre
iguales. Alegan, por ejemplo, que SNECMA es responsa-
ble de la fabricacién del 54 % del contenido de los
motores de CFMI, mientras que GE solamente lo es
del 46 % restante. Sin embargo, los resultados de la
investigacién de mercado — que no han sido contesta-
dos por las partes — indican que GE controla los
elementos del programa de motores de CFMI que exigen
una tecnologia avanzada. En términos de estricta division
del trabajo, SNECMA es responsable de los componentes
del motor y de los recambios para el conjunto de
rotacién de baja presion (que incluye el ventilador, el
compresor de baja presién y la turbina de baja presién)
asi como de la instalacién de la principal caja de cambios
de accesorios y del motor (soportes, inversor de impulso,
etc.), mientras que GE es responsable de los elementos
del motor y de los repuestos para la parte principal del
motor (que incluye el compresor de alta presion, la
cdmara de combustion y la turbina de alta presion), el
sistema principal de control del motor y la integracion
global del sistema. GE y SNECMA prestan servicios de
mantenimiento y reparacién al margen de CFMIL El
nicleo del motor es la parte del motor en que se
concentra la mayorfa de la tecnologia clave. Las empresas
que no disponen de tecnologia propia para el niicleo del
motor dificilmente pueden introducirse en el mercado
de los motores a reaccion. De ahi que haya tan pocos
contratistas principales que sean fabricantes indepen-
dientes de motores (GE, RR y P&W) y que los subcontra-
tistas (como SNECMA, MTU, Volvo, etc.) tengan que
asociarse con contratistas principales en empresas en
participacion. Por lo tanto, GE es el principal fabricante
de motores comerciales y proveedor de toda la tecnolo-
gfa de alta presion y alta temperatura de CFMI, es decir,
de la mayorifa de los elementos bésicos que constituyen
la tecnologia clave de los motores a reaccion.
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(54) Incluso fuera del nicleo del motor, es de sefialar que el Ventas y comercializacion

(")

disefio del ventilador de los motores de CFMI se basa en
tecnologia de GE, ya que se deriva del motor CF6 de GE.
El disefio inicial del ventilador de SNECMA tenfa un
rendimiento relativamente bajo y GE lo mejoré en los
modelos siguientes. El resultado es que tanto el nticleo
del motor como el disefio del ventilador estin basados
en gran medida en la tecnologia y la experiencia de GE.

El ndcleo del motor también constituye la parte de
mayor valor afiadido de los programas de motores de
CFMI. Aunque en principio cada matriz debe aportar la
misma contribucién a la empresa en participacion,
participar de la misma manera en todas sus actividades
operativas (disefio, fabricacion, comercializacion, venta
y servicios posventa) y compartir los ingresos recibidos
por ella a partes iguales (aunque no los beneficios) (1),
cada matriz debe asumir los costes de disefio, desarrollo
y fabricacién de su parte del producto final. El sistema
de presion baja es la parte mds costosa del motor, ya que
es preciso modernizarla continuamente para adaptarla a
los avances tecnoldgicos y las exigencias del mercado.
Por otro lado, el ntcleo del motor, una vez desarrollado
no exige constantes modificaciones, aunque la gran
friccion que genera hace obligatorio su frecuente mante-
nimiento y reparacion. De ahi que constituya la principal
fuente de ingresos posventa (recambios y servicios de
mantenimiento y reparacion).

Papel de GE en la direccién de CFMI

Las partes adujeron que SNECMA desempefiaba un
papel importante en CFMI, como demostraba el hecho
de que el Presidente-Director General de CFMI siempre
fuese nombrado por SNECMA. Sin embargo, esta prac-
tica no se funda en acuerdo formal alguno, de manera
podria cambiarse ficilmente. Ademds, la situacion esta-
tutaria de GE permite a esta sociedad influir en todo
momento en cualquier empleado de SNECMA que ocupe
este puesto.

Véase el boletin de CFM (ntimero 2, 2000). Segiin el acuerdo de
cooperacién firmado por GE y SNECMA el 24 de enero de 1974,
lo que se comparte son los ingresos, no los beneficios, de manera
que los beneficios que obtiene cada una de las dos matrices
dependen de su propia eficiencia.

(57)

(58)

(')

Las partes también llamaron la atencién de la Comision
sobre el hecho de que, con algunas excepciones notables,
el personal de SNECMA afectado a CFMI tiene la
responsabilidad exclusiva de la venta y comercializacién
en Europa de los motores de CFMI y ha de aprobar las
condiciones comerciales de cualquier venta del personal
de GE en este mercado Sin embargo, las funciones de
venta y servicios posventa no se han dividido en partes
iguales entre GE y SNECMA. GE se ha reservado el
derecho a vender motores de CFMI a compaiiias aéreas
europeas, como British Airways, Lufthansa y KLM, que
son los clientes de mayor tamafio e importancia en el
mercado europeo. Ademds, fuera de Europa se han
restringido las actividades de venta y comercializacion
de SNECMA a Oriente Medio (a excepcion de Arabia
Saudi, que GE se ha reservado para ella), Rusia, Africa,
Pakistdn y la India, o sea, a mercados estancados. Por su
parte, GE vende y comercializa los motores de CFMI en
los lucrativos mercados en expansion de Sudamérica, el
sudoeste asidtico y el Pacifico (18). La clientela potencial
también se halla repartida de manera semejante. Asi, a
finales de 2000 GE acapard el 65 % de las ventas y
comercializacion de los motores instalados de CFM y el
72 % de los pedidos.

En principio, el personal de las matrices actia en las
ventas en nombre de CFMI y, en sus relaciones con los
clientes del CFM56, cada matriz debe representar a
CFMI, no a SNECMA o GE. Sin embargo, GE comercializa
los motores CFM56 como si fueran suyos. Por ejemplo,
GE Aircraft Engines («GEAE») incluye el CEM56 en su
gama de motores (1%). El CFM56 lo venden con frecuen-
cia vendedores de GEAE que también venden los demds
motores de GE. Ademds, las compaiifas aéreas que
compran el CFM56 y otros motores de GE pueden
acudir al representante local de GEAE en el mercado
posventa.

Segtin datos del sector, las compaiiias aéreas norteamericanas
explotan el 39 % (4 800 unidades) de la flota mundial y se calcula
que necesitardn aproximadamente 7 400 aviones en 2019.
Aunque las compafifas aéreas de Asia y el Pacifico actualmente
solamente representan el 18 % de la flota mundial, se espera que
exploten alrededor de 5 900 aviones en 2019 gracias a su gran
crecimiento. Por lo tanto, se cree que acaparardn aproximada-
mente el 57 % de las entregas mundiales de grandes reactores.
Las compaiifas aéreas europeas probablemente amplien su flota
de 3 300 unidades en 1999 a alrededor de 6 900 unidades en
2019.

Véase

vi.html.

http://www.geae.com/geenginecenter/service_comma-
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SNECMA no es un competidor potencial en el mercado
de los motores para grandes reactores comerciales

(59) Ademds, Gnicamente tiene sentido agregar la cuota de
mercado de CFMI a la de GE. SNECMA ni es ni serd un
competidor independiente en el mercado de los motores
para grandes reactores comerciales y, como no ha
vendido ninglin motor, tiene una cuota de mercado
nula. Las partes insisten en que la fusién no crea
solapamientos horizontales en el mercado de los moto-
res para grandes reactores comerciales, ya que no es
razonable considerar que Honeywell, que vende motores
a reaccién de aviacion civil para reactores regionales y
corporativos, pueda introducirse en el mercado de los
grandes reactores comerciales, dadas las importantes
barreras de entrada (en términos de tecnologia y adquisi-
cién de la reputacion necesaria) que prevalecen en esta
industria. La Comisién ha comprobado y aceptado este
argumento. Sin embargo, este mismo argumento resulta
vélido para SNECMA. La investigacion de mercado
confirmé que SNECMA no es un contratista principal de
motores de aviacion y nunca ha competido en el
mercado de los motores a reaccién de aviacién comer-
cial. Asf pues, a diferencia de GE, SNECMA no tiene la
capacidad de operar de manera independiente en el
mercado de los motores para grandes aviones comercia-
les. SNECMA estd especializada en el disefio, desarrollo
y produccién de carretes bajos para motores comerciales.
Pero las partes calientes del nicleo de los motores
comerciales (cimara de combustion, turbina de alta
presion, etc.) son territorio desconocido para SNECMA.
En CFMI, SNECMA es un socio que desempefia un papel
secundario y no tiene una identidad o una presencia
propia aparte en este sector (20). Nunca ha certificado o
vendido sola motores a reaccién para aviones comercia-
les. Suponiendo que decidiese desarrollar tales motores,
tendrfa que invertir mucho tiempo y dinero sin garantia
alguna de que la acogida del mercado fuese favorable,
puesto que tendria que adquirir la credibilidad y la
reputacion exigidas por las compaififas aéreas y los
fabricantes de fuselajes de aviones comerciales.

(60) Segtn la propia SNECMA, su estrategia de desarrollo y
fabricacién de motores de aviacién se limitard en el
futuro a lo siguiente: seguir suministrando modelos del
motor CFM56 o modelos o versiones mejorados a través
de CEMY, participar como socio en el GE90 y prepararse
para introducirse en el mercado de los motores para
aviones comerciales pequefios sola o en cooperacién
con otros operador (21).

(61) Por lo tanto, GE y CFMI no compiten entre si. Cierta-
mente no hay pruebas de que estas dos entidades hayan
competido entre si en una licitacién de motores. De

(20) SNECMA no tiene actividades comerciales independientes en el
negocio de los motores al margen de CFMI y en esta empresa en
participacion sus ventas y su aportacion tecnolégica son bastante
inferiores a la de su socio.

(21) Aunque no pudo hacerlo sola por falta de tecnologia, si intent6
sin éxito entrar en el mercado de los motores pequefios en
colaboracién con P&W a través de la empresa en participacion
SPWI (que comercializa la gama de motores SPW14/16).

hecho, ninguno de los motores que fabrica GE al margen
de la empresa en participaciéon compite con los motores
de CFML. Asf lo confirmé el representante de SNECMA
durante la audiencia oral.

SNECMA y GE probablemente se concertarfan para
maximizar beneficios tras la fusién

Las partes también argumentaron en contra de la
agregacion de las cuotas de CFMI y GE que SNECMA no
tendrfa motivos para acomodar su estrategia como socio
de CFMI a la politica comercial de maximizacién de
beneficios de la entidad fusionada. La Comision consi-
dera que, por el contrario, SNECMA no tendria motivo
alguno para oponerse a una estrategia comdn de maxi-
mizacion de beneficios. SNECMA tiene participaciones
financieras significativas en todos los motores de GE
para grandes reactores comerciales. El cuadro 4 muestra
las participaciones de SNECMA en programas de GE.

Cuadro 4

Programas
de motores
de GE

Participacion

de SNECMA Plataformas en que se instalan

CF6-50 6 % A300B4-100, A300B4-200,
A300B4-100F, A300B4-200F,
A300-B2, B747-200B-EUD,
B747-200B-EUD-SCD, B747-
200B-SCD, B747-200C,
B747-200F, MD-10-30F, DC-
10-30, DC-10-30F, DC-10-15

CF6-80C2 10 % A300B4-600, A300B4-600R,
A300B4-600ST Beluga,
A300C4/F4-600R, A310-200,
A310-300,A310-300F,B747-
300, B747-300SCD, B 747-
400F, B747-200B, B747-400,
B767-200,B767-200B,B767-
300, B767-300F/ER, B767-
200ER, B767-300ER, B767-
400ER, MD11, MDIIF/C/CF

CF6-80A 11 % A310-200C, A310-200F

CF6-80E1 20 % A300-300, A300-200

GE90 24 % B777

GE90-15 24 % B777X

GP7000 11 % A380
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(63) Ademds, SNECMA y GE participan a partes iguales en agregan todas las ventas de motores de CEMI y GE (23).

(*2)

una empresa en participacion de fabricacién de piezas
(FAMAT France) y aspas de ventilador a base de
compuestos de carbono para el motor GE90 (CFAN
Texas). Estas relaciones estructurales con GE son parti-
cularmente importantes para comprender y evaluar qué
incentivos tendria SNECMA para no oponerse a las
estrategias de maximizacién de los beneficios de la
entidad fusionada que es probable que produzca la
integracion vertical de GE o que incluyan el bundling de
productos (combinacién de varios productos en un sélo
paquete). Estd claro que, si tales estrategias resultasen
rentables para la entidad combinada, también beneficia-
rian a SNECMA, habida cuenta de sus participaciones
financieras en CFMI y en diversos programas de motores
de GE y del hecho de que ninguno de estos programas
compite con los motores suministrados por CFML

Confirma la integracion econémica entre GE y SNECMA
la politica comercial de la empresa de arrendamiento de
aviones de GE, GECAS. GECAS tiene por norma explicita
favorecer las compras de aviones nuevos equipados con
motores de GE (la llamada politica «s6lo GE»). Esta
politica incluye los motores de CFMI y tiene por efecto
aumentar sustancialmente la penetracion de mercado de
los motores GE y CFMI en detrimento de los demds
fabricantes. GE ha combinado los servicios y las compras
de GECAS con objeto de aumentar su nivel global de
ventas, aunque parte de los ingresos derivados de esas
ventas vaya a SNECMA. No hay, pues, ningiin motivo
para pensar que SNECMA se opondria al bundling de
motores de CFMI con productos y servicios de GE y
Honeywell para conseguir una mayor penetracién del
mercado de CFML

CFMI vista por GE y por el mercado

GE también agrega la cuota de mercado de CFMI a la
suya. Asi viene haciéndolo en sus memorias anuales
desde 1995 (22) y también lo hizo en al menos una
presentacion interna dirigida a inversores (en mayo de
1999). Los principales analistas financieros también

Ejemplos: Memoria anual de 1995, pagina 8: «Seguimos siendo
los lideres mundiales ya que GE y CFM International, nuestra
empresa en participacién con la sociedad francesa SNECMA,
volvieron a acaparar mds de la mitad de los pedidos mundiales
de grandes motores comerciales»; Memoria anual de 1998,
pagina 8: «En linea con nuestro liderazgo del sector durante los
afios 1990, GE Aircraft Engines y CFM International, nuestra
empresa en participacion a partes iguales con la sociedad francesa
SNECMA, volvieron a conseguir la mayorfa de los pedidos de
grandes motores comerciales»; y Memoria anual de 2000,
pagina 11: «De nuevo en 2000, GE Aircraft Engines y CFM
International, nuestra empresa en participacion a partes iguales
con la sociedad francesa SNECMA, acumularon mds pedidos de
grandes motores comerciales que cualquier otro fabricante de
motores».

(67)

(68)

*)

En suma, la opinién expresada por GE en sus memorias
anuales y por los analistas financieros de que GE y
CFMI deben considerarse una sola entidad a efectos
comerciales y competitivos viene confirmada por los
hechos, vista la situacion real de CFMI y del mercado.

Por consiguiente, resulta apropiado atribuir a GE todas
las cuotas de mercado de CFMI a la hora de evaluar el
dominio de GE de los mercados de referencia.

Trato conferido a IAE

RR y P&W son contratistas principales independientes
en los mercados de los motores para grandes reactores
comerciales. La Comisién ha tratado a IAE igual que a
CFML: ha repartido la cuota de mercado de IAE a partes
iguales entre los socios en esta empresa en participacion
que son proveedores independientes de motores a
reaccion, excluyendo a MTU y a Japanese Aero Engines
Corp., que, como son subcontratistas, no se les puede
atribuir cuota alguna en los mercados de referencia.

(0 Cuotas de mercado

La evaluacion de la posicién de los tres fabricantes de
motores en el mercado se basard principalmente en la
base instalada de aviones que todavia se fabrican y en su
cartera de pedidos.

La Comision recabd abundante informacién comercial
de diversas fuentes, incluidas las partes y sus competido-
res en los mercados de motores a reacciéon. Debido
a ciertas contradicciones existentes entre los datos
suministrados, la Comision ha decidido utilizar las cifras
presentadas por las partes, observando empero que estas
cifras parecen subestimar su posicion.

Por ejemplo: Nick Heymann, Prudential Securities, 4 de octubre
de 2000: «De todos los pedidos de motores efectuados hasta la
fecha en 2000, el 63 % aproximadamente corresponde a GEAE.
GEAE ha incrementado su cuota de mercado en todos los
mercados por encima de la que tuvo en el periodo de 1990-
1999 (especialmente en los aviones de fuselaje ancho, en los que
en dicho periodo registré una cuota de mercado del 49 % )»;
Jennifer Murphy, Morgan Stanley Dean Witte, de 4 de enero de
1999: «Los negocios de equipos pesados siguen ganando cuotas
de mercado y dominando sus nuevos mercados de equipos
(generacién de energia , 60 %; médico, 50 %; transporte, 70 %);
es de prever que la cuota del 60 % de los pedidos de grandes
motores registrada por GEAE en los afios noventa siga creciendo
afio tras aflo hasta alcanzar unas proporciones colosales durante
los préximos diez afios» y John Inch y Al Sipzener, Bear Stearns
and Co. Inc, de 9 de febrero de 2001: el 66 % de los pedidos de
motores de aviaciéon corresponde a GE/CEM, segtn un grafico
circular.
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Base instalada de motores en aviones que todavia se
fabrican

En la categorfa de grandes reactores comerciales, cabe
distinguir entre aviones de fuselaje estrecho y de fuselaje
ancho. El cuadro 5 muestra la base instalada de motores
en grandes reactores comerciales de fuselaje estrecho y
ancho todavia en produccidn, a finales del afio 2000.

Cuadro 5

Base instalada de motores en grandes reactores comercia-
les en servicio a 31 de diciembre de 2000

(Aviones que todavia se fabrican)

Modelo GEJCFMI | P&W/IAE | RR/IAE
Fuselaje estrecho 51 % 22% 27 %
Fuselaje ancho 54 % 31 % 15 %
Total 52,5% | 26,5% 21%

Fuente: Datos de las partes.

El volumen total de la base instalada de motores para
aviones de fuselaje estrecho ain en produccién es de
6 106 unidades. GE/CFMI acapara mds de la mitad del
mercado con una cuota del 51 %, por delante de P&W y
RR, que representan el 22 % y el 27 % de la base
instalada respectivamente. Se han agregado las cuotas de
mercado de GE y CEMI, mientras que la cuota de IAE se
ha repartido a partes igual entre P&W y RR.

El volumen total de la base instalada de motores para
aviones de fuselaje ancho ain en produccién es de
5 898 unidades. GE/CFMI tienen una cuota del 54 %,
seguidas de P&W y RR con el 31 % y el 15 %,
respectivamente (24).

Del cuadro 5 se desprende que GE es, de lejos, el
principal proveedor de motores para grandes reactores
comerciales, tanto de fuselaje estrecho como ancho,
todavia en producciéon. GE disfruta, pues, de una posi-
cién de liderazgo entre las empresas ya presentes en el
mercado, ya que sus motores se instalan en la mayorfa
de las plataformas de aviones mds recientes todavia
utilizadas.

Evolucion de la base instalada

Este andlisis de la cuota de mercado puede parecer
relativamente estatico, ya que muestra la actual posicién
de mercado de los proveedores de motores a reaccién
basindose en datos sobre la competencia entre los

(2% IAE no fabrica motores para aviones de fuselaje ancho.

(75)

proveedores en el pasado. Para obtener una visién mds
dindmica de la competencia en el pasado, es preciso
examinar la evolucion de la base instalada en los tltimos
cinco afios. A lo largo del dltimo quinquenio, GE no
solamente ha logrado mantener su posicién de principal
proveedor, sino que ademds ha registrado el mayor
indice de crecimiento de la cuota de mercado.

Es de sefialar que, como han reconocido las partes, los
cinco afios previos a la fusién notificada constituyen un
buen punto de referencia para evaluar el segundo nivel
de competencia en materia de motores, esto es, las
ventas a compaiifas aéreas. Un periodo mds largo
conllevaria el riesgo de presentar una situaciéon del
mercado caracterizada por condiciones de competencia
y de mercado diferentes de las actuales. Por lo tanto, un
periodo de referencia mds largo puede inducir a error en
la evaluacion de la operacion notificada (25). Ademads, en
la evaluacion del primer nivel de competencia en materia
de motores, esto es, para la seleccion de los motores
que ha de llevar una plataforma nueva, se toma en
consideracion un periodo de diez afios en consonancia
con el argumento de las partes de que la competencia en
este nivel debe examinarse teniendo en cuenta un
periodo mds prolongado.

El grifico del anexo muestra la evolucién de la base
instalada de motores en grandes reactores comerciales
atn en produccién a lo largo del periodo comprendido
entre finales de 1995 y finales de 2000 y presenta la
evolucién de la posicion de mercado de los diversos
proveedores durante ese periodo. Se observa que GE
aumentd su cuota de la base instalada de motores a
un ritmo superior a sus competidores. En términos
absolutos, durante este periodo GE aumentd su base
instalada de 2 462 a 6 248 motores, mientras P&W
pas6 de 2889 a 3170 motores y RR de 1371 a
2 586 motores. GE registré la mayor tasa global de
crecimiento durante este periodo y amplié su ventaja
sobre sus competidores.

Pedidos firmes hasta la fecha (cartera de pedidos)

La cartera de pedidos (pedidos firmes hasta la fecha)
puede constituir un indicador mds fiable de la futura
competitividad de los proveedores, ya que refleja las
preferencias de los compradores en sus pedidos recientes
y puede determinar la posicién que ocupardn en el
mercado los proveedores de motores. Las cifras del
cuadro 6 se refieren a modelos de avién en servicio que
todavia se fabrican. Huelga recordar que no es posible
encargar un modelo de avién que ha dejado de fabri-
carse (29).

(%) Ademds, en el mismo periodo GECAS se convirtié en la
divisién de arrendamiento financiero de GE, circunstancia que
ha contribuido mucho a aumentar el nivel de penetracion del
mercado de GE.

(26) Con una excepcibn, ya que hay seis pedidos excepcionales del

MD11 de Boeing. Todos con motores de GE.
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Cuadro 6
Pedidos de motores para aviones que todavia se fabrican

(Pedidos pendientes de entrega a 1 de enero de 2001)

Modelo GE/CFMI | P&W RR
Fuselaje ancho 660 344 234
% 53 % 28 % 19 %

Fuselaje estrecho 2 882 543 803

% 68 % 13 % 19 %
Total grandes reactores comer-

ciales 3542 887 1037
% 65 % 16 % 19 %

Fuente: Datos de las partes.

A 1 de enero de 2001, los pedidos de motores para
grandes reactores comerciales en produccion representa-
ban un volumen total de 5 466 unidades. De esta cifra,
el 65 % correspondia a GE, frente al 35 % de sus
competidores, PRW (16 %) y RR (19 %). Estos porcenta-
jes resultan ilustrativos del ritmo y la tendencia de
crecimiento de la cuota de GE en los nuevos aviones. GE
ya es el lider de mercado en los aviones en produccién
(52 % de la base instalada) y ha preparado el terreno
para mantener y acrecentar su liderazgo asegurandose el
65 % de los pedidos.

Flujos de ingresos procedentes de los recambios

Las partes no estdn de acuerdo con que la Comisién
utilice como pardmetros para su evaluacién la base
instalada y la cartera de pedidos de aviones ain en
produccién porque estiman que al excluir los aviones
que ya no se fabrican se sobrevaloran las cuotas de
mercado de GE y no se tiene en cuenta el éxito que
tuvieron sus competidores, especialmente P&W, con
plataformas que ya no se fabrican. La Comisién consi-
dera que los aviones que han dejado de fabricarse no
pueden contribuir a un futuro incremento de la cuota de
mercado de los proveedores de motores, toda vez que
ya no pueden venderse mds unidades. Con todo, la
Comision es consciente de que estos aviones ain pueden
ser una fuente de ingresos posventa, ingresos que pueden
determinar hasta cierto punto la capacidad de un
proveedor de motores de competir en el futuro. Los
ingresos posventa constituyen la principal fuente de
tesorerfa para financiar el desarrollo y la comercializa-
ciéon de nuevos motores, asi como las iniciativas en
materia de innovacion para las préximas generaciones

(82)

de motores, siendo pues determinantes para la posicion
competitiva de los proveedores en el futuro. En suma,
cuanto mayores sean los ingresos posventa, mds proba-
bilidades tendrd un proveedor de seguir siendo competi-
tivo. Por consiguiente, para valorar estos flujos de
ingresos, la Comisiéon ha tomado en consideracién el
volumen total de motores instalados en aviones, en
produccién o no.

GE tiene la mayor cuota de los motores instalados en
nuevos modelos de avién. En la medida en que estos
modelos no sean reemplazados en un futuro préximo,
la cuota de GE se traducird en un mayor volumen de
ingresos posventa que sus competidores.

P&W tiene una amplia cuota de los motores instalados
en aviones que han dejado de fabricarse porque entrd
antes en el mercado de los motores a reacciéon. Aunque
estos aviones también pueden constituir una fuente de
ingresos posventa, parece logico que estos ingresos
vayan disminuyendo a medida que las compafifas aéreas
vaya retirando y reemplazando estos aviones (27). Por lo
tanto, los ingresos que P&W puede obtener de su actual
base instalada de motores no son comparables a los que
puede conseguir GE. Esta dispar capacidad de generacion
de tesorerfa también determinard la evolucidén de la
competencia entre estos dos fabricantes de motores.
Ademds, es probable que GE salga mds beneficiado que
sus competidores de estas retiradas y sustituciones de
aviones. Su mayor presencia en las flotas de las compa-
filas aéreas probablemente influya en la eleccion de
motores de éstas, como también juega mucho a su favor
la ventaja adicional que le proporciona su integracién
vertical.

A diferencia de la visién estdtica que proporciona la base
instalada global expresada en unidades de motores, el
resultado del célculo del valor neto actualizado de los
ingresos que generardn los recambios refleja mejor la
verdadera posicion de los competidores en el mercado.
Los célculos de la Comisién confirmaron que, por la
propia naturaleza y caracteristicas de las bases instaladas
de los fabricantes, GE nuevamente estd en una situacion
mucho mds favorable que P&W para competir en el
futuro. A este respecto, las partes sefialaron que no se
pueden agregar los ingresos posventa generados por la
base instalada de motores de CFMI y GE y que sdlo se
puede atribuir a GE una parte, ya que el resto corres-
ponde a SNECMA. Sin embargo, la Comisién considera

(?7) Los fuselajes afectados son todos los aviones de McDonnell
Douglas (por ejemplo, el DC8, el DC10 y el MD11 en el segmento
de fuselaje ancho y el DC9, el MD80 y el MD90 en el segmento
de fuselaje estrecho). Es probable que los DC10
fuselaje ancho, sean reemplazados por el B777X (motores de GE)
0 el A340 (motores de RR). En cuanto a los DC9, MD8O0 y
MD90, de fuselaje estrecho, probablemente sean sustituido por
el B737 (motor CFM56) o por la familia A320 (CFM56 o IAE
V2500).

y MD11, de
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que tales ingresos corresponden a CFMI en cuanto
empresa en participacién y es probable que las socieda-
des matrices reinviertan tales ingresos en la financiacion
de los futuros motores de CFMI. Lo mismo cabe decir de
RR y a P&W, que como matrices de IAE probablemente
reinviertan los ingresos generados por los motores de
TAE en el desarrollo de nuevos motores de IAE.

(d Conclusiéon sobre la posiciéon de
mercado de GE en el mercado de
los motores para grandes aviones
comerciales

Cabe concluir, pues, que GE disfruta de una posiciéon
solida, indicativa de dominio, en el suministro de
motores a reaccion para grandes aviones comerciales.
GE retine varias de las caracteristicas propias de una
empresa dominante. Concretamente, tiene la mayor
cuota de mercado, con gran diferencia sobre sus compe-
tidores. Es mds, ha conseguido acrecentar esta cuota de
mercado constantemente en los dltimos afios y, lo que
es ain mds importante, lo ha hecho con una tasa de
crecimiento anual superior a la de sus competidores.
Ademds, habida cuenta de su voluminosa cartera de
pedidos, GE tiene mejores perspectivas que sus competi-
dores de mantener y aumentar su nivel de penetracion
del mercado. Por dltimo, GE espera obtener un volumen
mucho mayor de ingresos con su base instalada global
que sus competidores y confia asi estar en mejores
condiciones para competir en el futuro. El hecho de que
las cuotas de mercado de GE no sélo han sido elevadas
sino que ademds no han dejado de crecer tanto a
expensas de P&W como de RR es sefial de que GE
disfruta de una posicién de dominio. Esta posicién de
mercado es, segin la investigacion de mercado de la
Comisidn, el resultado de una combinacidn de factores,
incluidos la integracién vertical de GE en los sectores de
los servicios financieros, la compra y arrendamiento de
aviones y los servicios posventa y la existencia de efectos
de homogeneizacién significativos.

(3)  Grandes reactores regionales

GE y Honeywell son los tinicos proveedores de motores
cuyos motores estan certificados para los grandes reacto-
res regionales que todavia estdn en servicio. La fusién da
lugar a un solapamiento horizontal que representa, pues,
una cuota de mercado del 100 %. Esta cuota de mercado
no varfa aunque se tomen en consideracién los aviones
que ya no se fabrican. El cuadro 7 muestra las posiciones
de mercado de los proveedores de motores en el mercado
de los reactores regionales, en términos de base instalada
de aviones atn en produccién y en términos de base
instalada global (incluidos los aviones que a 31 de
diciembre de 2000 ya no se fabricaban).

(85)

Cuadro 7

Base instalada

de motores de: GE HON

GE/[HON| RR P&W

Aviones en pro-|[60 %- | [30 %-

duccién 70 %]* |40 %]*| 100% | 0% 0%

90 %- | 0 %-
100% | 10% | 0%

Base instalada | [40 %- | [40 %-
global 50 %]* | 50 %]*

Fuente: Datos de las partes.

El cuadro 8 muestra las plataformas que entrardn en
servicio en un futuro inmediato asi como su cartera de
pedidos mds reciente.

Cuadro 8

Cartera de pedidos de motores en grandes reactores
regionales que todavia no estin en servicio

(Entrega a partir del 1 de enero de 2001)

Modelos: GE HON RR P&W
CRJ-900 X — — —
ERJ-170 X — — —
ERJ-190 X — — —
728JET X — — —
928JET X — — —
Avro RJX — X — —
Total X X 0 0
% [90 %- | [0 %- 0% 0%

100 %]* | 10 %]*

Fuente Datos de las partes.

Antes de la operacién, GE ya gozaba de una posiciéon
dominante en este mercado. La entidad combinada
disfrutard de una posicién de monopolio en los grandes
reactores regionales que entrardn en servicio en un
futuro inmediato.

Por consiguiente, cabe considerar que GE es el operador
dominante.
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(4)  Reactores corporativos

La fusion da lugar a un solapamiento horizontal en el
mercado de los motores para reactores corporativos,
especialmente en el segmento de los motores para
reactores medianos. Los cuadros 9 y 10 muestran las
posiciones de mercado de los fabricantes de motores en
términos de base instalada de reactores corporativos asi
como de reactores corporativos medianos todavia en
produccién.

Cuadro 9
Base instalada de motores en reactores corporativos

(A 31 de diciembre de 2000)

Base instalada GE | HON |GE/HON| P&W | RR

de motores de:
Aviones que toda-| [0 %- | [40 %- | [40 %- | [30 %- |[10 %-
via se fabrican 10 %]* | 50 %]* | 50 %]* | 40 %]* |20 %]*
Aviones que ya no | [10 %- | [40 %- | [50 %- | [30 %-| [0 %-
se fabrican 20 %]*| 50 %]*| 60 %]* | 40 %]* |10 %]*
Base instalada glo- | [10 %- | [40 %- | [50 %- | [30 %- |[10 %-
bal de motores 20 %]*| 50 %]* | 60 %]* | 40 %]* |20 %]*

Fuente: Datos de las partes.

Cuadro 10

Base instalada de motores en reactores corporativos
medianos

(A 31 de diciembre de 2000)

Base instalada GE | HON |GE[HON| P&W | RR
de motores de:
Aviones que toda-| [10 %- | [60 %- | [80 %- | [10 %- | [0 %-
via se fabrican 20 %]*| 70 %]* | 90 %]* | 20 %]* |10 %]*

Fuente: Datos de las partes.

Por lo tanto, cabe concluir que Honeywell es el principal
proveedor de motores en este mercado.

(5) Mantenimiento, reparacion y revisién

(@ Recambios

Segiin las partes, los recambios producidos por los
fabricantes de motores de aviacién tienen que hacer
frente a varias fuentes de competencia: i) el canal
secundario, ii) las fuentes de homologacién de recambios
y iii) los talleres no designados por fabricantes de equipos

originales. Ademds, las partes afirman que, en principio,
los operadores independientes que no son fabricantes de
equipos originales pueden producir todas las piezas de
recambio; sélo tienen que invertir en ingenieria inversa,
disefio (en su caso, disefiando la pieza de manera que no
esté sujeta a derechos de propiedad intelectual de
un fabricante de equipos originales), certificacién y
fabricacion de la pieza.

Las piezas de recambio fabricadas por proveedores que
no son fabricantes de equipos originales (FEO) deben ser
homologadas por las autoridades reguladoras competen-
tes (ARC). Hay tres vias de homologacién. El fabricante
puede demostrar que su pieza tiene el mismo disefio que
la pieza homologada que ha de reemplazar. También
puede probar que el disefio de la pieza se lo facilitd el
titular del certificado de homologacién (por ejemplo, en
virtud de un acuerdo de licencia). Finalmente, puede
hacer las pruebas y célculos necesarios para demostrar
que su pieza retine las condiciones exigidas. La investiga-
cién de mercado ha mostrado que los trdmites de
homologacién por las ARC son largos y costosos. Los
FEO controlan la tecnologia necesaria para desarrollar
piezas de recambios homologadas y, cuando aceptan
conceder licencias sobre dicha tecnologia, lo hacen a
precios muy elevados. Pero si no se cuenta con una
licencia, las inversiones necesarias para desarrollar una
pieza idéntica mediante ingenierfa inversa y para demos-
trar que cumple los requisitos exigidos sometiéndola a
numerosas pruebas técnicas son considerables.

Durante la investigacién de mercado se examind si los
recambios homologados por las ARC pueden competir
con los recambios de los FEO. El resultado fue que, al
menos en lo que atafie a los motores todavia en
produccion, por término medio entre el 90 % y el 95 %
de los recambios los fabrican los FEO y no hay recambios
no fabricados por FEO para muchas de las piezas mas
costosas de los motores. Ademds, algunos clientes se
siguen mostrando reacios a utilizar recambios homolo-
gados por las ARC o no les autorizan a utilizarlos las
clausulas de sus contratos con FEO. Como consecuencia
de ello, los FEO tienen una cuota abrumadora del
mercado de los recambios y no tienen competencia
alguna en muchos de ellos.

Ademds, como ocurre con los recambios homologados
por las ARC, los recambios suministrados por talleres
designados por los fabricantes de equipos originales o
por talleres independientes no siempre se consideran
verdaderos substitutos desde el punto de vista técnico y
de la garantfa de los recambios suministrados por el FEO
y solamente representan una pequefia parte del mercado
(2 % a 3 % en el segmento del transporte aéreo
segin GE, 10 % a 15 % en el segmento regional y
aproximadamente 10 % a 15 % en el segmento corpora-
tivo segtin Honeywell).

Finalmente, la investigacion de la Comisién demostrd
que el mercado de las existencias sobrantes (es decir, el
canal secundario) es muy limitado, en especial para
modelos de motores modernos.
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(b) Servicios de MRR

Segtin las partes, en la industria aeroespacial tienden a
disminuir los mdrgenes de las ventas de equipos origina-
les y cada vez mds los FEO procuran recuperar sus
inversiones a través del mercado posventa. A modo de
ejemplo, a lo largo de la vida dtil de 25 afios de un
avion, las compaiifas aéreas pagan aproximadamente el
200 % del precio del motor en MRR. Los contratos de
servicios de reparacion y revision se firman a la compra
del motor o posteriormente, a menudo cuando la
garantfa estd a punto de expirar. En ambos casos, lo
habitual es que el cliente pida ofertas a varios talleres de
reparacién y revisién antes de firmar un contrato. Hay
bastantes talleres de este tipo.

Pero la investigacién de mercado ha puesto de manifiesto
que los FEO pueden aprovechar su posicién para
controlar el mercado posventa, mediante el control de,
en primer lugar, la informacién técnica y los derechos
de propiedad intelectual necesarios para muchos servi-
cios de MRR y, en segundo lugar, por medio del precio
y los suministros de recambios. Ademds, la investigacion
de mercado ha demostrado que de este modo los FEO
refuerzan su posicion en los mercados de recambios.

Los FEO tienen una cuota de mercado dominante
(alrededor del 95 %) en el sector de los recambios y no
hay competencia en la mayoria de los recambios.
La investigacién de mercado ha demostrado que esta
posicién proporciona ventajas comparativas a los FEO,
y especialmente a GE, en el mercado del mantenimiento
y revision de motores.

Los proveedores independientes de servicios de MRR y
las compaiiias aéreas afirman que, cuando no hay
competencia en los mercados de recambios, los precios
suben por encima del nivel competitivo y que los FEO
que proporcionan servicios de MRR disponen de los
recambios a un coste comparativamente mds bajo. De
este modo consiguen que el precio de sus paquetes de
servicios de MRR y de sus recambios sea inferior al de
sus competidores. Ello coloca a estos tltimos en una
clara situacion de desventaja, ya que en una factura de
MRR los recambios representan por término medio el
70 % del importe total.

Los proveedores independientes de MRR y las compailias
aéreas también alegan que, cuando no hay competencia
en los mercados de recambios, con el tiempo los precios
de éstos acaban subiendo por encima del indice de
precios al consumo, con lo que les resulta problemadtico
firmar contratos de precio fijo a largo plazo. En efecto,
hay una creciente tendencia entre las compaiifas aéreas
que externalizan el mantenimiento de su flota a solicitar
acuerdos del tipo «Fleet-Hour-Agreement», también lla-
mados contratos «Power-By-The-Hour. El cliente con-
trata a largo plazo todos los servicios de MRR del motor,
obligdindose a cambio a pagar al prestatario de los

(100)

(101)

(102)

(103)

mismos determinada cantidad por hora de vuelo del
motor. Estos contratos generalmente incluyen los recam-
bios y los servicios y se fijan precios normalmente fijos,
con ciertas subidas, para toda la duracién del contrato.
Los prestatarios independientes de servicios de MRR no
pueden ofrecer este tipo de contrato sin asumir el riesgo
de un aumento imprevisto del precio de los recambios
suministrados por los FEO.

Ademds, segin la investigacion de mercado, los FEO
tienden a reservarse las reparaciones de alta tecnologia
para sus propias divisiones de MRR. Restringen la
divulgacion y el uso de datos técnicos y asistencia
técnica (haciendo asi dificil para los talleres conseguir
la certificacién que acredita que son instalaciones de
mantenimiento aprobadas por los FEO para cada uno de
sus motores y dificultando el acceso a su informacion
técnica). Ademds, en momentos de escasez de recambios,
los FEO abastecen primero a sus talleres. Por tiltimo, los
FEO utilizan las mismas piezas tanto en el proceso de
fabricacion como en sus actividades de MRR. De este
modo reducen sus gastos de almacenamiento, manipula-
cidn, etc. Por todas estas razones, las compaiifas aéreas
y los proveedores independientes de MRR no pueden
competir en igualdad de condiciones con los FEO que
ofrecen servicios de MRR de sus propios productos.

Finalmente, con su presencia en el mercado de MRR
los FEO incrementan sus ventas de recambios. Las
compafiias aéreas prefieren las reparaciones a los cam-
bios de piezas, que en general resultan mds onerosos para
el cliente. Esta circunstancia repercute negativamente en
las cuotas de mercado de los FEO en los recambios. En
sus servicios de MRR, los FEO tienden a cambiar piezas
con mayor facilidad que las compaiifas aéreas, que tienen
que pagar mds por los recambios.

GE tiene una posicién muy sélida en el mercado del MRR
de motores, posicion que ha reforzado sobremanera en
los dltimos afios. P&W y GE son los dos principales
proveedores de servicios de MRR para todos los motores
de grandes aviones comerciales, con un volumen de
negocios de [...]* USD y [...]* USD respectivamente. RR
ocupa el tercer puesto, con un volumen de negocios de
[...]* USD. Lufthansa ocupa la cuarta posicién, con un
volumen de negocios de [...]* USD. Honeywell también
estd presente en este mercado, con un volumen de
negocios de [...]* USD.

GE ha aumentado considerablemente su presencia en los
tltimos diez afios. El volumen de negocios total de GE
en el mercado de los motores para grandes reactores
comerciales casi se ha cuadruplicado en los dltimos diez
afios y se ha duplicado en los dltimos cinco. Mientras
que RR no se ha quedado rezagada, el volumen de
negocios total de P&W solamente ha aumentado un
30 % en ese mismo periodo.
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(104) Ademds, GE ha empezado a prestar servicios de MRR

para motores para los productos de todos sus competi-
dores (RR, P&W e IAE). Por ejemplo, el volumen de
negocios total de GE en los servicios de MRR para
motores de sus competidores pasé de 215 millones de
USD en 1991 a 588 millones de USD en 2000 en el
mercado de los grandes aviones comerciales. A modo de
comparacion, el volumen de negocios de P&W en los
servicios de MRR para motores de sus competidores fue
en 2000 [..]* que el de GE. Ademds, RR se ha
concentrado principalmente en sus propios productos
en el mercado de servicios de MRR y sus servicios de
este tipo en productos de la competencia representan
[...]* del conjunto del mercado de servicios.

(105) Finalmente, es de sefialar que mientras que en 1990 el

57 % de los ingresos totales de GE correspondia a ventas
de equipos originales y el 43 % a servicios posventa, en
1995 estos porcentajes eran del 45 % y el 55 %
respectivamente y en 2000 del 33 % y el 67 %
respectivamente.

(106) Es probable que la posicion de GE en el mercado del

MRR, unida a la adquisicién de la gama de productos de
Honeywell, confiera a la entidad fusionada una ventaja
financiera y comercial significativa una vez completada
la fusion.

1.B.3. Factores que contribuyen al dominio de GE

en los motores

(1) GE Capital

(107) GE es la empresa de mayor capitalizacién bursatil del

mundo (28). En el sector aeroespacial, GE ofrece a sus
clientes una combinacion tnica de productos y servicios
complementarios. Efectivamente, como ella misma lo
sefiala en sus documentos, GE no sélo es uno de
los principales conglomerados industriales, activo en
muchas dreas que incluyen el sector aeroespacial y la
generacion de energfa, sino que también es una gran
entidad financiera, gracias a GE Capital. La division
financiera de GE aporta alrededor de la mitad de los
ingresos consolidados de GE Corporation y gestiona
mads de 370 000 millones de USD, mas del 80 % de los
activos totales de GE. Si GE Capital fuese una sociedad
independiente, estaria entre las 20 primeras de la lista de
las 500 mayores sociedades del mundo publicada por
Fortune.

(108) Pero GE no sélo dispone en su propio seno de enormes

medios financieros, sino que ademds cuenta con otras
importantes ventajas a la hora de desarrollar sus activida-
des merced a su inigualable balance. A diferencia de

(28) 480 000 millones de USD a 1 de junio de 2001 (mucho mds que

cualquier otra empresa activa en el mercado de la aviacion
comercial, como Boeing, que tiene una capitalizacién burstil de
aproximadamente 56 000 millones de USD, UTC
39 000 millones de USD y RR 5 000 millones de USD).

cualquier otra empresa, y en especial otros fabricantes
de motores, como ella misma lo sefiala en sus documen-
tos GE puede asumir mayores riesgos en programas de
desarrollo de productos que cualquiera de sus competi-
dores. En un sector caracterizado por las inversiones a
largo plazo, esta capacidad de encajar fracasos en
el desarrollo de productos sin ver comprometida su
capacidad de competir y desarrollar nuevos productos
resulta fundamental (29).

(109) En su reciente estudio de GE, la sociedad independiente

de estudio de valores bursitiles Bear Stearns, afirma que
GE Capital es una de las mayores empresas financieras
del mundo. Bear Stearns también subraya que «GE
Capital Services puede asumir mayores riesgos en su
cartera de inversiones que la mayoria de las empresas de
este tipo» (39). Asimismo, Bear Stearns califica a GE
Capital de «gigante financiero de dimensiones mundiales»
y hace hincapié en la ventaja competitiva que tiene GE
sobre sus competidores gracias a GE Capital, afirmando
que «a nuestro juicio, el hecho de ser la propietaria de
GE Capital Services es la principal ventaja de GE sobre
las empresas industriales rivales. [...]*. Las divisiones
industriales de GE casi siempre son lideres en sus
respectivos ramos y lo mismo cabe decir de GE Capital.
En conjunto, creemos que el enorme tamafio de GE
Capital y su amplisima gama de productos constituyen
unas ventajas duraderas determinantes» (31).

(110) Como este sector se caracteriza por el gran desfase

*9)

()
¢

temporal entre la realizacién de proyectos nuevos y el
momento en que se obtienen los primeros rendimientos
de la inversion, las empresas tienen que basarse en
gran medida en su propia tesorerfa para financiar las
actividades de desarrollo e innovacion. Estd claro que la
gran capacidad financiera que aporta GE Capital a GE
constituye una ventaja competitiva significativa sobre
RR y P&W. Concretamente, esta capacidad financiera
permite a GE superar fracasos en el desarrollo de
productos y errores estratégicos. Un ejemplo de la
importancia de este factor en este sector es la retirada
del mercado de RR en los afios setenta, cuando no pudo
superar el fracaso de uno de sus principales proyectos
de I+D.

En efecto, GE es plenamente consciente de las ventajas competiti-
vas que tiene gracias a su tamafio. GE explica que su gran
tamarfio le permite invertir centenares de millones de délares en
programas extremadamente ambiciosos, como el GE90, el motor
a reaccion mds potente del mundo, y la turbina «H», la turbina
mids eficiente del mundo. También le permite lanzar al menos un
producto nuevo al afio en cada segmento, mantener las inversio-
nes en coyunturas desfavorables o efectuar mds de 100 adquisi-
ciones al afio, todos los afios. Finalmente, segtin GE, el tamafio
no sélo no es un factor contrario a la innovacion, sino que le
permite <hacer cambios mayores y con mayor frecuencia.
Aunque GE reconoce que no pueden salirle bien todos los
proyectos, sefiala que gracias a su «tamafio puede fallar de vez en
cuando sin que ello suponga un descalabro» (Memoria anual de
2000 de GE, péaginas 4 y 5).

Como se indica en el estudio de Bear Stearns sobre GE de 9 de
febrero de 2001, pdgina 5.

Como se indica en el estudio de Bear Stearns sobre GE de 9 de
febrero de 2001, pagina 7.
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(111) GE ha sacado partido de la importancia que tiene en este

112)

(113)

N

sector la fortaleza financiera basando en gran medida su
estrategia en los descuentos sobre el precio de catdlogo
de los motores. Estos fuertes descuentos alejaron el
umbral de rentabilidad de los proyectos atin més de la
fecha de lanzamiento comercial de una plataforma.
Gracias a su enorme balance, GE ha podido aumentar el
coste de financiacion de sus competidores retrasando el
momento en que los proyectos empiezan a generar
ingresos. Ello les obliga a recurrir en mayor medida a la
financiacién externa y a empeorar su coeficiente deuda/
recursos propios, con el consiguiente incremento del
coste de los créditos (32). Con ello GE ha conseguido que
sus competidores sean muy vulnerables a los ciclos
econdmicos de baja actividad y a los errores estratégicos.

A ese respeto, hay que precisar que la estrategia de GE
de conceder descuentos sobre el precio de catdlogo de
los motores no supone una verdadera reduccién de los
precios para el cliente y no puede, pues, considerarse
como una sefial de debilidad. El hecho de que los precios
de venta de los motores sean mds bajos no significa que
tengan un coste neto inferior para el cliente; por el
contrario, si debilita a los competidores y, en tltimo
término, los excluye de las plataformas actuales y futuras
y de las licitaciones organizadas por las compaiifas
aéreas.

En contra de lo que afirman las partes, las ventas de
motores con fuertes descuentos no suponen un menor
coste para los clientes finales. La investigacion de la
Comisién ha revelado que, para evaluar el coste neto
que tiene un motor para un operador, hay que afiadir
los gastos de mantenimiento y los recambios (33) al
precio de compra del motor. El resultado de este cdlculo
es que en realidad el coste medio total de los motores ha
aumentado entre un 10 % y un 30 % en términos reales
en los tltimos 10 afios. Esta claro que ello se debe a las
sustanciales subidas de precio registradas todos los
afios en todos los recambios (*4) producidos por este
fabricante de motores.

(®3) Un ejemplo de la significativa ventaja competitiva de que
disfrutada GE sobre sus rivales industriales es su calificacion
crediticia AAA, que es extensiva a todas sus filiales y les permite
financiarse a menor precio y con mayor rapidez que sus
competidores.

La investigacién de mercado de la Comisién ha demostrado que
los costes de mantenimiento y recambios representan, en el curso
de la vida 1til de un motor, una media de alrededor del 200 % de
su precio de compra neto, en términos reales (descontada la
inflacion).

(3% Entre un 4 % y un 5 % anual en términos reales.

(114) Ademds, gracias a su poderio financiero y a su excelente

posicion en el mercado de los motores, GE puede ofrecer
una ayuda financiera significativa a los fabricantes de
fuselajes en forma de asistencia para el desarrollo de
programas de plataformas, ayuda que sus competidores
nunca han estado en condiciones de ofrecer. GE se sirve
de esta ayuda financiera directa para conseguir la
exclusividad de motores en los fuselajes que apoya
financieramente (GE ha conseguido diez de las doce
ultimas exclusivas concedidas por los fabricantes de
fuselajes), cerrando asi a sus competidores el acceso a
estas plataformas exclusivas. [citas del acuerdo de com-
pra entre un fabricante de fuselajes y GE, que GE
considera informacién confidencial]* (3%)

(115) Los acuerdos de exclusiva pueden tener un impacto

considerable sobre el mercado de los motores de avia-
cién (39), puesto que garantizan un importante nivel de
penetracion de las flotas de las compaiifas aéreas, con
los consiguientes beneficios. La exclusiva beneficia mds
al fabricante de motores porque las exclusivas de sumi-
nistro de motores eliminan la competencia directa
de precios (es decir, la competencia en una misma
plataforma) en el nivel de las compaiiias aéreas.

(116) Como punto culminante de su estrategia de exclusion

de los competidores y para proteger y acrecentar este
segmento tan lucrativo de su negocio de motores, GE ha
aprovechado su fortaleza financiera para invertir ingen-
tes cantidades de dinero durante varios afios en el
mercado posventa comprando un nimero significativo
de talleres de reparacién en todo el mundo. Esta
estrategia no solo abarca el mantenimiento de sus
propios motores sino también de los motores de sus
competidores, que de este modo se ven privados de estos
ingresos posventa clave indispensables para justificar
tanto las inversiones ya realizadas como nuevos produc-
tos por desarrollar.

(117) Al margen de su capacidad de influir en los fabricantes

de fuselajes, GE también utiliza su poderfo financiero
para influir en las compras de las compaiifas aéreas
inyectando capital en sus actividades en momentos
criticos, como se explica en la siguiente cita de un
articulo de la serie «Key Feature Articles» del Presidente-
Director General de GE titulado «GE Capital: el arma
secreta de Jack Welch» (37):

(3%) [Véase mds arriba]*.

(%) A 31 de diciembre de 2000, el B737, en el que GE tiene la
exclusiva en materia de motores, representaba 993 unidades de
un total de 2 885 aviones encargados a Boeing y Airbus eligiendo
motor (el 34 % de la cartera global de pedidos de aviones).

(37) Publicado por John Curran de Fortune el 10 de noviembre de

1997 y disponible en el sitio Internet de GE en la direccion

http:/[www.ge.com/news|welch/articles/f1197.htm.
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(118)

(119)

(120)

(121)

(122)

«;Y qué aporta [GE] Capital a GE? Para empezar, buenos
clientes: [GE] Capital proporciona financiacién a los
clientes de las divisiones de GE, por ejemplo, aviacién,
generacion de energfa y automocion, con lo que las
ayuda a conseguir grandes contratos. Uno de los ejem-
plos mds claros es el de Continental Airlines, que en
1993 estaba en quiebra. Los préstamos de GE Capital
ayudaron a Continental a reanudar sus vuelos. A conti-
nuacién Continental hizo un importante pedido de
aviones, la mayorfa con motores de GE. En palabras del
consultor Tichy: [GE] Capital forma parte del arsenal de
que dispone la rama industrial de GE para vencer a sus
competidores» (38)

Esta transaccion tuvo lugar durante la reorganizacién de
Continental con motivo de su quiebra en 1993. GE
Capital ha inyectado hasta 1 000 millones de USD en la
compaiifa aérea para financiar su deuda y comprar parte
de su capital social. Una de las condiciones parece haber
sido que los aviones que comprase Continental debfan
llevar (cuando hubiese eleccion) motores de GE.

En la actualidad, la flota de grandes aviones comerciales
de Continental Airlines estd integrada por 16 B777-
200ER con motores de GE (que también podian llevar
motores de P&W y RR), 21 DC10 con motores de GE
(pese a que este modelo podia llevar un motor de P&W),
11 B767 con motores de GE (que también podian llevar
motores de P&W y RR), 41 B757 con motores de RR
(no habia alternativa de GE), 58 B737-800 con motores
de GE/CFM (que tienen la exclusiva para este avion), 65
MD80 con motores de P&W (no habia alternativa de
GE), 36 B737-700 con motores de GE/[CMF (que tienen
la exclusiva para este avién), 65 B737-300 con motores
de GE/CMF (que tienen la exclusiva para este avion) y
66 B737-500 con motores de GE/CMF (que tienen
la exclusiva para este avién). Es decir, siempre que
Continental pudo elegir motor, se decanté por los
motores de GE.

Lo mismo ocurre con los pedidos pendientes de Conti-
nental: los motores siempre son de GE, aunque pueda
elegir los de la competencia.

(2) GECAS

Otro factor que contribuye al dominio de GE es su
integraciéon vertical a través de su filial de compra,
financiacién y arrendamiento de aviones: GE Capital
Aviation Services («<GECAS»).

Con alrededor del 10 % de las compras totales de
aviones, GECAS es el mayor comprador de aviones

(38) Véase el sitio Internet de GE, http:/[www.ge.com/news|welch/
articles/f1197.htm.

(123)

(124)

(125)

(126)

nuevos, muy por encima de cualquier compaiifa aérea.
GECAS tiene la mayor flota de aviones: 1 040 aparatos
valorados en 22 100 millones de USD (3%). GECAS es
dos veces mayor que ILFC, su principal competidor en
términos de flota de aviones. GECAS también es el lider
de mercado en pedidos y opciones de compra de
reactores, con un total de 796 reactores a finales de
2000 (535 en el caso de ILFC).

Ademds de ser el mayor comprador de aviones, GECAS
es una de las dos principales empresas de arrendamiento
que compran aviones con fines especulativos, con
alrededor del 40 % del mercado de los grandes reactores
comerciales y el 100 % del mercado de los grandes
reactores regionales.

El argumento de las partes de que la influencia de GECAS
sobre los fabricantes de fuselajes es limitada porque
compra menos del 10 % de los aviones nuevos no tiene
en cuenta el hecho de que la influencia de GECAS en el
mercado no tiene su origen en su cuota de las compras,
sino de su interés y capacidad para ejercer una influencia
econémica en el punto critico del proceso de competen-
cia y, por lo tanto, para excluir a sus rivales de este
proceso.

Es verdad que GECAS solamente tiene una cuota de
aproximadamente el 10 % del volumen total de compras
de aviones y que esta cifra es inferior a los niveles que
suelen ir asociados a la nocién tradicional de «poder de
mercado», pero la cuota de GECAS de las compras de
aviones no es instrumento adecuado para medir su
capacidad de influir en el mercado de motores y excluir
a los rivales de GEAE. La influencia real de GECAS en el
mercado trasciende de los limites de su cuota del 10 %
gracias a su capacidad de «sembrar» de aviones dotados
de motores de GE las pequefias compaiifas aéreas,
creando, manteniendo y aumentando asi las condiciones
de homogeneidad de sus flotas que induzcan a estas
compaiifas aéreas a elegir equipos similares en el futuro,
tanto si se los compran a GECAS como si se dirigen a
otro proveedor.

Los resultados de la investigacion de la Comision
confirmaron que no basta con fijarse en la cuota del
10 % de las compras de aviones para medir la capacidad
de GECAS para influir en el proceso de seleccion de
motores y sistemas de aviacién; también hay que tener
en cuenta su politica de compras favorable a GE y su
capacidad de hacer enormes pedidos de aviones. El
verdadero origen de la influencia de GECAS radica en su
capacidad de ofrecer a los fabricantes de fuselajes
unos incentivos econdmicos inigualables para que den
preferencia a los productos de GE. Este incentivo puede

(3%) El principal competidor de GECAS en el mercado de arrenda-

miento de aviones, International Lease Finance Corporation
(<ILFC»), tiene una flota de [400-500]* aviones (febrero de 2001).
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(127)

(128)

(129)

consistir en el riesgo comercial relativamente limitado
que asume un fabricante de fuselajes cuando concede a
GE exclusivas para sus productos o en la compensacion
que puede obtener de otras entidades empresariales
de GE, como GE Capital y GECAS, especialmente
importantes perspectivas de venta de aviones. Por lo
tanto, no cabe alegar que GECAS «solamente» representa
un 10 % de las ventas de aviones.

Estd demostrado que la poderosa combinacién de estos
dos factores: las perspectivas de conseguir pedidos de
GECAS y de recibir una aportacién financiera de GE
Capital, ha inducido a los fabricantes de fuselajes a
seleccionar los motores de GE. Los competidores de
GEAE no estdn en condiciones de igualar estos incen-
tivos.

Para ilustrar su importancia para los fabricantes de
fuselajes, baste con recordar que GECAS también ha
sido en los dltimos afios el mayor comprador de
reactores, con unos pedidos totales de 588 aviones (#9).
Los volimenes de compras de las compaiiias aéreas
nunca llegaron a los 300 aviones en ese mismo periodo.

Por lo que se refiere a los grandes reactores comerciales,
aunque hay mds Boeing que Airbus en la cartera de
GECAS, en términos de pedidos GECAS tiene mds o
menos la misma importancia para ambos fabricantes de
fuselajes. En su respuesta de 26 de febrero de 2001 a la
investigacion de la Comision, Boeing indicé que GECAS
representaba un poco mds del 10 % de su cartera de
pedidos, esto es, 135 aviones. En el caso de Airbus la
cifra es similar: unos 138 aviones. ILFC tiene encargados
[200-300]* aviones a Airbus y [200-300]* a Boeing. Al
parecer Southwest Airlines tiene la mayor cartera de
pedidos de todas las compafifas aéreas: un total de 144
grandes reactores comerciales. Le sigue Delta, con 108
aviones. Lejos de representar solamente una pequefia
parte de los pedidos de grandes reactores comerciales,
como pretenden las partes, la influencia e importancia
de las empresas de arrendamiento para Boeing y Airbus
ha ido creciendo en consonancia con su cuota de los
pedidos de grandes aviones comerciales, que era superior
al 30 % a finales de 2000, segtin afirma N. Forgeard, el
Presidente-Director General de Airbus, en un articulo de
The Financial Times (*1): El grupo [Airbus] expresé su
preocupacién por el hecho de que estuviese aumentando
la proporcién de los pedidos de empresas de arrenda-
miento y disminuyendo la de los pedidos directos
de compaiiias aéreas. «Hemos llegado al limite de lo
aceptable; corremos el peligro de perder el control de
la distribucién» declar6 Noél Forgeard, el principal
responsable de Airbus.

(40) Fleet Database, de Back Associates, datos vélidos hasta el 6 de
diciembre de 2000. Se incluyen los pedidos anulados y los que
tienen «Por determinar» el motor.

(*1) «Airbus Chief Predicts Falling Aircraft Sales In 2001» The
Financial Times, 30 de enero de 2001.

(130)

(131)

(132)

(133)

GECAS también parece ser muy importante para los
fabricantes de reactores regionales (Fairchild Dornier,
Bombardier y Embraer), pues representaba aproximada-
mente el 24 %, el 11 % y el 9 % de sus respectivas
carteras de pedidos a finales de septiembre de 2000.
[Citas de documentos internos de GECAS sobre el Plan
de comercializacién de reactores regionales de GECAS,
consideradas confidenciales por GE] (*2)*.

Los pedidos mds recientes de GECAS incluyen
50 pedidos firmes y 100 opciones sobre el ERJ-170 y el
ERJ-190 (de 70 y 90 plazas) de Embraer, un fabricante
brasilefio de aviones regionales, y grandes pedidos del
CRJ-700 (de 70 plazas) y el CRJ-900 (de 90 plazas) de
Bombardier. Ademds, su pedido de los modelos 728JET
y 928JET de Fairchild Dornier (50 aviones firmes y 100
en opcién) equivale a tres afios de produccion de ese
fabricante de aviones regionales. Estos aviones sélo se
venden con motores de GE.

A diferencia de las empresas de arrendamiento indepen-
dientes, como ILFC, GECAS no selecciona el equipo que
han de llevar los aviones que compra en funcién de la
demanda del mercado. De resultas de la politica de
GECAS de elegir los motores de GE en sus compras de
aviones nuevos, el 99 % de los grandes reactores
comerciales encargados por GECAS lleva motores de
GE (*3).

GECAS cuenta con incentivos y capacidad para fortalecer
la posicion de mercado de la division de motores de
aviacién de GE («GEAE») y aumentar sus beneficios de
varias maneras. GECAS es una de las dos empresas de
arrendamiento que pueden ejercer el papel de cliente de
lanzamiento porque pueden encargar muchos aviones a
la vez y esperar el mayor plazo de entrega que conlleva
la compra de un modelo nuevo (véanse, mds adelante,
los comentarios sobre el B777X). Como cliente de
lanzamiento, GECAS puede influir en la eleccién de los
fabricantes del equipo que han de llevar los aviones y,
por lo tanto, puede erigirse, en combinacién con otras
caracteristicas de GE, en el factor que puede inclinar la
balanza en favor de la eleccién de GE como proveedor
de equipos y servicios. Los competidores de GEAE no
pueden garantizar tal volumen de compras y, por lo
tanto, no pueden ofrecer a los fabricantes pedidos de
lanzamiento o promocién de las ventas. El papel de
GECAS como cliente de lanzamiento o impulsién de las
ventas ha resultado ser particularmente eficaz a la hora
de obtener el acceso o la exclusiva de nuevas plataformas
de aviones.

(42) [Véase mds arriba]*.

(*3) El 1 % restante corresponde a ocho Boeing 757 para los que GE
no ofrece ningtin motor.



(*%) [Ejemplo de la intervencién de GECAS en acuerdos comerciales
con compaiifas aéreas, considerado por GE informacién confi-
dencial]*.
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(134) Ademds, GECAS también ha demostrado ser una herra- (137) Al margen del hecho de que las partes no han explicado
mienta muy efectiva para fortalecer la posicién de GE en qué motivos podrian tener otras empresas de arrenda-
las compaiifas aéreas en las plataformas en que hay miento y las compafifas aéreas, que no tienen vinculos
posibilidad de elegir motor. con fabricantes de motores o componentes, para con-
trarrestar esta politica de GECAS, en la gran mayoria de
(135) GECAS ofrece un amplia oferta de productos y servicios 5111s pe d idgs recientes ILFCI ha dejado ‘por determ}nar» la
para las flotas de las compaififas aéreas y muchas ellecc10n ¢ motor, con ‘o que Permltela SLlls g}urgs
posibilidades de financiacién, con lo que facilita a clientes (compafifas acreas) participar en la seleccion de
las compaiifas aéreas la adquisicion de los aviones: motor.
financiacién de las compras, arrendamiento y gestion
de la flota, incluida la compra directa de aviones,
asesoramiento en materia de aviacién, financiacion
de los motores, leasing financ.ier 0, leasing operativo, (138) Si se compara la posicién de mercado de GE antes de la
formacién de pilotos, retroleasing y compraventa de creacién de GECAS (de 1988 a 1995) con su posicién
aviones. Dentro de su estrategia de ser el principal ulterior (1996 a 2000) se constata que, mientras que las
proveedor mundial de soluciones para la aviacion, ventas de motores de GE a empresas de arrendamiento,
GECAS también proporciona financiacién asimilable a incluida GECAS, crecieron més de 20 puntos porcentua-
capital social para facilitar la introduccion de reactores les (més del 60 %), las compras directas de motores de
con motores de GE en las mayores compafifas aéreas y GE por parte de las compafifas aéreas solamente se
ayuda a las compafiias aéreas a homogeneizar sus flotas redujeron en menos de 5 puntos porcentuales (menos
concentrandose en aviones dotados de motores de GE, del 10 %). Del hecho de que las demds empresas
como lo confirma la Memoria anual de 1999 de GE: de arrendamiento y las compaiifas aéreas no hayan
«En 1999, [GECAS] (ealizamos progresos signif@cativos flzlzgreris;g% (l)a:uc (C)Egzas edzqgrligc?os. se concluye que GE
en nuestro compromiso de ayudar a nuestros clientes a
alcanzar los objetivos que habian fijado para sus flotas y
sus balances. Por ejemplo, GECAS ayud6 a China
Eastern, una de las mayores compaiifas aéreas chinas, a
reducir su capacidad a corto plazo, a homogeneizar su (139) La integracion vertical de GE también abarca otros
flota concentrdndose en los aviones de Airbus de fuselaje segmentos del negocio aeroespacial. A través de su filial
estrecho con motores de CFM y a generar divisas GE Engine Services («GEES»), GEAE también dispone de
fuertes» (+4) una red mundial de talleres de mantenimiento, repara-
cién y revision (<MRR») que garantiza el mantenimiento
(136) La investigacion de mercado ha puesto de relieve, de sus grandes motores cqmeraales y de los de otros
ademds, que GECAS estd en posicion de homogeneizar fabricantes de equipos originales (FEO») en todo el
las flotas a base de aviones que llevan motores de GE y mundo. GEAE tamb1en. Yende motores turborregctores
es capaz de convencer a una compaiifa aérea que no y turboeje m11.1tares y civiles y piezas de re.car.r}bm para
tenga previsto arrendar un avién con motores de GE de los miSmos. Finalmente, los motores de aviacion de GE
que lo acepte, porque puede ofrecerle mucho més que también sirven de punto de partida para desarrollar
meros servicios de arrendamiento y puede aprovechar turbinas de gas industriales y maritimas.
los recursos financieros y de aviacién de la familia
GE (). Finalmente, la capacidad de GECAS de modificar
las cuotas de mercado «sembrando» aviones con motores
de GE en las compaiiias aéreas tiene, debido al factor de
homogeneizacion, un efecto multiplicador ya que estas (3) Irrepetibilidad de GE Capital y GECAS
compaiiias aéreas continuaran comprando sus motores
en el futuro, acrecentando asi las ventas de motores de
GE. En contra de lo alegado por las partes en su respuesta
al pliego de cargos y en la audiencia oral, GECAS s{ ha
conseguido fortalecer considerablemente la posicion de (140) Las partes niegan que GECAS contribuya a la posicion
GE, sin que el incremento en las compras de motores de de dominio de GE y sostienen que, en cualquier caso,
GE por parte de GECAS se haya visto contrarrestado por sus competidores pueden responder creando sus propias
las compras de motores de otros fabricantes efectuadas filiales de arrendamiento de aviones. Segin ellas, se
por las compaiifas aéreas u otras empresas de arrenda- puede hacer ficil y rdpidamente una réplica de GECAS
miento. Por lo tanto, gracias a la politica de GECAS que contrarreste la supuesta contribucién de GECAS a la
favorable a los motores de GE y a su influencia sobre posicién de dominio de GE.
compaiifas aéreas, GE ha podido aumenta sus cuotas de
mercado en los motores de aviacion.
(44 Memoria anual de 1999 de GE, pagina 23. (141) La Comisién no puede aceptar este argumento. Hay tres

razones principalmente por las que no es posible
reproducir ficil y rdpidamente una filial de arrenda-
miento del tamafio y de la importancia de GECAS.



L 48/30 Diario Oficial de la Unién Europea 18.2.2004

(142)

(143)

(144)

Primero, tanto para P&W como para RR la creacién de
tal empresa de arrendamiento supondria iniciar una
actividad econémica nueva para ellas. Efectivamente,
como GECAS cuenta con el apoyo financiero del
solido balance de GE Capital, cualquier tentativa de sus
competidores de crear una réplica de GECAS tendria que
ir precedida de una entrada significativa en el sector
financiero. Mientras que GE Capital, que representa
alrededor de la mitad de GE Corporation, es una
verdadera sociedad financiera, UTC y RR no son mds que
un conglomerado industrial y una empresa aeroespacial
respectivamente, no entidades financieras. Ademds, la
creacion de una empresa de arrendamiento financiero
del tamafio, el alcance y la calificacion crediticia AAA de
GECAS resulta inconcebible sin el poderoso respaldo
financiero de una sociedad matriz como GE Capital,
que como parte integrante del conglomerado GE y a
diferencia de otras grandes entidades financieras sélo
estd sujeta a una supervision limitada de las autoridades
reguladores del sector financiero, como ya explicé la
Comision en su pliego de cargos del 8 de mayo de 2001.

En segundo lugar, aun suponiendo que los fabricantes
de motores competidores decidiesen entrar en el negocio
financiero creando una empresa de arrendamiento,
tardarfan mucho tiempo y tendrian que disponer de
mucho dinero para alcanzar el nivel de operabilidad y
eficiencia de GECAS. ILFC, por ejemplo, tardé aproxima-
damente 30 afios en alcanzar su nivel actual de actividad.
El crecimiento relativamente rdpido de GECAS no debe
inducir a creer que resultaria facil seguir su ejemplo. Es
cierto que GECAS solamente tardé cinco afios tras
adquirir GPA en llegar a su nivel actual (49), pero lo hizo
gracias a los medios financieros de GE Capital, que hace
de banco interno de GE. Sin unos recursos financieros
tan vastos, ni UTC ni RR podrian invertir en la adquisi-
cién de una flota de aviones de un valor superior a
20 000 millones de USD como la de GECAS. Ademds,
antes de dar este importante paso consistente en la
adquisicién de su negocio de arrendamiento de aviones,
GE Capital habia adquirido la experiencia necesaria a lo
largo de una década de presencia en el negocio del
arrendamiento financiero de otros equipos, como mate-
rial ferroviario, unidades médicas e instrumental médico.
Fue, pues, la suma de una amplia experiencia y unos
vastos recursos financieros lo que hizo posible que
GECAS creciese a ese ritmo tan rdpido. Los competidores
del sector de los motores de aviacion carecen de unos
recursos financieros y una experiencia comparables para
alcanzar el nivel de GECAS, incluso en un plazo mads
largo.

Por dltimo, ninguno de los dos proveedores de motores
competidores de GE dispone de la base instalada de
motores indispensable para aplicar una politica de
adquisicién exclusiva de aviones con motores de RR o
P&W que le permita imitar a la téctica de «siembra» de
GE. No estarfan en condiciones de ofrecer soluciones

(46) GPA tenfa una flota de aproximadamente 500 aviones cuando la
compro GE.

suficientemente interesantes a las compafifas aéreas, ya
que éstas tendrian que renunciar a la homogeneidad
derivada de su base instalada de motores de GE. Dada la
falta de liquidez de mercado de los aviones con motor
exclusivamente de P&W o RR, cualquier iniciativa
encaminada a inundar las compaiifas aéreas con tales
productos careceria de credibilidad desde el punto de
vista comercial y se traducirfa automdticamente en un
descenso significativo del valor financiero residual de
estos productos. Por lo tanto, una empresa de arrenda-
miento que tuviese que aplicar una politica de estas
caracteristicas seguramente no encontrarfa inversores
dispuestos a aportar fondos para una empresa tan
arriesgada. A este respeto, es de sefialar que la historia
demuestra que ningin competidor de GE ha sido capaz
de reproducir las ventajas de que disfrutan los motores
de GE gracias a GE Capital y GECAS (#/).

(145) Por estas razones, la Comision considera que los provee-

dores de motores de la competencia no estd en posicion
de crear una réplica de GECAS, por lo que no pueden
comprometer por esa via el dominio de GE en los
mercados de los motores.

(4) Homogeneidad

(146) El factor homogeneidad del parque de motores también

contribuye al dominio de GE. El hecho de que las
compafiias aéreas tiendan a comprar motores de la
misma marca que los ya instalados en su flota coloca a
GE, como proveedor lider, en una posicién muy favora-
ble cuando una compaiifa aérea decide comprar un
motor dado para un tipo especifico de avién, ya que
por lo general esta compaiifa aérea preferird seguir
comprando el mismo tipo de motores en el futuro para
beneficiarse de las ventajas de la homogeneidad de flota
y de motores (*8).

(147) Los resultados de la investigacion de la Comisién

(*7)

(*9)

muestran que las compaiifas aéreas pueden hacer impor-
tantes economias de escala homogeneizando su flota o
de parte de su flota («subflotay), especialmente, aunque
no exclusivamente, en el mantenimiento de los motores.
La investigacién también ha puesto de manifiesto que,
aunque el factor homogeneidad estd directamente rela-
cionado con el nivel de las cuotas de mercado consegui-
das por los fabricantes de motores en el pasado, los
beneficios de la homogeneidad de motores pueden
contrarrestarse mediante practicas que s6lo GE parece

La participacion del 50 % que tiene RR en la empresa de
arrendamiento Pembroke no es en absoluto comparable a lo que
GE Capital ha logrado a través de GECAS ya que Pembroke es
diez veces menor que GECAS y no estd en condiciones de aplicar
una politica comercial discriminatoria como la de GECAS.

GE tiene una gran presencia en las compafifas aéreas europeas.
GE es el proveedor dominante de motores (esto es, tiene mds del
70 % de la base instalada de motores) de todas las compaiifas de
bandera europeas, salvo en el Reino Unido y Luxemburgo.
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(148)

(149)

(150)

(151)

estar en condiciones de poner en prictica con éxito,
gracias a GE Capital y especialmente a GECAS (*9). La
investigacion también confirmé que las compaiiias
aéreas que utilizan flotas mixtas para un perfil de mision
dado y, por lo tanto, no se benefician de las ventajas que
conlleva la homogeneidad de motores suelen estar
inmersas en procesos de racionalizacién de su flota 0 en
programas de renovacion de la misma.

Aunque la homogeneidad de motores no es el tinico
factor que tienen en cuenta los operadores a la hora de
adquirir aviones, la investigacién de la Comisién ha
puesto de relieve que la organizacion de las actividades
de mantenimiento es un elemento importante que
influye en las decisiones de compra de motores de las
compafifas aéreas.

Hay dos tipos distintos de mantenimiento. Del manteni-
miento en escala se encargan las compaiifas aéreas
(o sus subcontratistas) en los aeropuertos, pero las
actividades de MRR conllevan intervenciones de mayor
calado en los aviones, como retirar los motores y
revisarlos en instalaciones especiales. Cuando se realiza
el MRR es preciso disponer de motores de repuesto para
reemplazar los que se retiran del avién. Los motores de
repuesto suelen representar entre el [...]* % y [...]* % del
valor del parque operativo de motores de una compaiiia
aérea mediana. Las compaififas aéreas pueden realizar el
MRR ellas mismas o pueden encomendarselo a un taller
de reparacion.

Las compaiiias aéreas que cuentan con talleres de MRR
propios (Delta, KLM y Air France, por ejemplo) suelen
ser compaiifas aéreas grandes que tienen flotas suficien-
temente amplias para beneficiarse del factor de homoge-
neidad. En contra de las alegaciones de las partes de que
la homogeneidad de motores no es un factor importante
para las compaiifas aéreas que realizan ellas mismas las
actividades de MRR, la investigacion de la Comisién ha
demostrado que las cuantiosas inversiones iniciales,
tanto en activos materiales como inmateriales, y los
gastos recurrentes: talleres de reparacion, existencias de
recambios, utillaje, formacién del personal, métodos de
trabajo y manuales necesarios para llevar a cabo un
mantenimiento apropiado, representan un poderoso
incentivo, en forma de elevados costes de cambio, para
que las compafifas aéreas homogeneicen su parque
de motores al objeto de hacer economias de escala
(reduciendo los costes marginales de mantenimiento).

Aunque la mayoria de las compafifas aéreas consultadas
con motivo de la investigacion respondié que los costes
de cambio de tipo de motor varian en cada caso
concreto, algunas compaiifas aéreas proporcionaron sin
mayor dificultad datos sobre el coste de reciclaje de
un ingeniero de mantenimiento para ilustrar, no la
magnitud, sino el incremento que cabe esperar segin el

(*9) [Ejemplo de la participaciéon de GECAS en acuerdos comerciales
con compaiifas aéreas, considerado por GE informacién confi-
dencial]*.

(152)

(153)

(154)

tipo de cambio realizado. Por ejemplo, cuando el motor
nuevo pertenece a una familia de motores que el
ingeniero ya conoce, el coste de formacién oscila entre
1 000y 5 000 EUR aproximadamente. Cuando el motor
no pertenece a una familia especifica pero con todo
procede del mismo fabricante, el coste pasa a ser de
entre 5000 y 10 000 EUR aproximadamente. El coste
de cambio es claramente superior cuando el nuevo
motor procede de un proveedor diferente: puede llegar
a 20 000 EUR por ingeniero por la limitada homogenei-
dad entre el motor nuevo y los anteriores.

Los costes de cambio derivados de la adaptacion de un
banco de pruebas a las especificaciones de un motor
nuevo son mucho mds elevados y normalmente oscilan
entre 1,2 millones de EUR y 4,5 millones de EUR cuando
los nuevos motores proceden de un fabricante distinto.

Como las compaiiias aéreas siempre estdn buscando el
modo de reducir costes, tienen muy en cuenta las
ventajas de la homogeneidad, especialmente en materia
de motores, ya que el precio de los motores representa
entre el 25 % y el 30 % de media del precio de compra
final de un avién. Ademds, la investigacion de la
Comision ha puesto de relieve que los motores represen-
tan una buena parte de los gastos de mantenimiento,
toda vez que por término medio al cabo de su vida atil
un motor habrd ocasionado en total unos gastos de
mantenimiento entre dos y tres veces superiores a su
precio de compra, mientras que el coste de manteni-
miento acumulado en total por el avién en su conjunto
equivale aproximadamente a su precio de compra. Por
lo tanto, los motores, y por ende la homogeneidad de
motores, representan una parte importante del coste
total de poseer un avion.

Asi pues, cuando se plantea comprar determinado tipo
de avién, a una compaiifa aérea le resulta mucho mds
ventajoso comprar aviones y motores idénticos a los que
ya posee, en vez de comprar una combinacién de
aviones y motores distinta que pueda desempefiar las
mismas funciones. Este efecto de homogeneidad es
particularmente fuerte tratindose del mismo tipo de
motor y de avién. Por ejemplo, una gran compaiifa aérea
norteamericana confirmd en su respuesta al cuestionario
de la Comision que, si bien la homogeneidad de flota
tenfa prioridad absoluta en la compra de aviones,
valoraba en la misma medida la homogeneidad de
motores para aviones nuevos y, por consiguiente, casi
siempre optaba por garantizar la homogeneidad con un
motor ya existente en la flota, teniendo en cuenta, claro
estd, el perfil de las misiones asignadas al avion. Otra
compaflia aérea norteamericana subrayd en su respuesta
al cuestionario de la Comision que la homogeneidad de
motores a menudo desempefiaba un papel importante,
como lo demuestra su decision de comprar en 1999
B747-200 con motores de P&W. Esta decisién vino
determinada por el hecho de que en 1987 habia
comprado B747 con motores de P&W (la version 400).
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(155) Ademds, la investigacién de la Comisién ha puesto de categoria de aviones, sino también en flotas compuestas

(156)

(157)

manifiesto que, cuando contempla la compra de un tipo
de avidén que no tiene en su flota, el cliente generalmente
prefiere un motor que pertenezca a las familias de
motores que ya estén presentes en su flota actual.
En contra del argumento de las partes de que la
homogeneidad no es un factor importante a nivel de
familias de motores, la investigacién confirmé que, en la
medida en que los motores de una misma familia de
motores presentan ciertas similitudes y tienen piezas o
aspectos del disefio comunes, al cliente le conviene elegir
motores de una misma familia para diversos tipos de
aviones y, por lo tanto, se beneficiard de la homogenei-
dad existente entre los distintos motores de esa familia.
Por poner un ejemplo, en sus negociaciones con Airbus
para hacer un pedido de varios A318, una gran compa-
fifa aérea europea pidi6 una alternativa (el motor CFM) a
la primera oferta de Airbus: un motor P&W (PW6000)
debido las economias de escala generadas por la homo-
geneidad con otros motores de su flota. En dltima
instancia, una compaiia aérea también puede disfrutar
de ciertos beneficios, como formacion, ventajas comer-
ciales y mejor asistencia, etc. si mantiene una relacion
estrecha con un fabricante que le suministre los motores
para los diversos tipos de aviones de su flota.

Para las compafifas aéreas que han optado por externali-
zar sus actividades de MRR, la magnitud de los costes de
cambio puede variar en funcién tanto de la importancia
relativa del mantenimiento (interno) en escala con
respecto a los costes totales de mantenimiento, como de
los costes derivados del envio de los diversos tipos de
motores (GE, RR ylo P&W) a distintos talleres de
reparacion. Los costes de transaccion son mds elevados
cuando median contratos exclusivos de MRR a largo
plazo que en la mayorfa de los casos obligan a los
operadores a atenerse a los tipos de motores en que se
especializan sus talleres de reparacion o a acudir a otros
talleres para el mantenimiento de los nuevos motores
que vayan a comprar. En este Gltimo caso, los operadores
probablemente no se beneficien de la parte de las
economias de escala que un proveedor exclusivo acaso
hubiera estado dispuesto a compartir con sus clientes. Si
un taller de reparaciéon acepta ocuparse del MRR de
todos los motores independientemente de su marca,
puede que los costes de transaccion sean menores para
la compaiiia aérea porque el taller podrd repartirlos entre
un mayor niimero de motores, pero seguirdn siendo
considerables porque el propio taller se verd privado,
hasta cierto punto, de las economias de escala.

Ademds, el argumento de las partes de que el hecho de
que la mayorfa de las compaiifas aéreas explote flotas
mixtas (flotas en las que no hay un proveedor de motores
dominante) que comprenden varios tipos de aviones y
motores demuestra la nula importancia de la homoge-
neidad carece de fundamento. En primer lugar, como
demuestra la siguiente cita del catdlogo de aviones
«Quick Look» de Boeing, la homogeneidad de motores
no solo resulta beneficiosa limitdindose a una sola

(158)

(159)

de varios tipos de los aviones. Esto demuestra que las
flotas mixtas no constituyen un obstdculo para que
las compaiiias aéreas disfruten de las ventajas de la
homogeneidad de motores:

«Boeing — Quick Look: Caracteristicas del 747-400:
Homogeneidad: todos los tipos de motores avanzados
parael 747-400 y el 767 son intercambiables.» (°0)

Ademds, no cabe interpretar la existencia de flotas
mixtas para el mismo tipo de aviones como una prueba
irrefutable de la irrelevancia de los beneficios de la
homogeneidad ya que puede no ser mds que el reflejo de
la situacién de una compaiia aérea inmersa en un
programa de renovacion de su flota o de las caracteristi-
cas operativas de cada avién, que obliguen a diversificar
la flota tanto en términos de aviones como de motores.
Ademds, la homogeneidad ofrece grandes beneficios
hasta que la flota o la subflota alcanza determinado
tamafio critico; una vez que superado este tamafio, los
beneficios aumentan de manera limitada. Las mejoras
tecnoldgicas también explican por qué pueden produ-
cirse cambios de motor, generalmente dentro una misma
familia de motores, con la pérdida de homogeneidad
entre las generaciones de una familia de motores. Por
ejemplo, una de las compafiias aéreas europeas de mayor
tamafio confirmé en su respuesta a la investigacién de
la Comisiéon que, para beneficiarse de los avances
tecnoldgicos, recientemente encargd motores CFM56-
5B para sus nuevos A320, cuando habia comprado
motores CFM56-5A para sus A320 mds antiguos en
1988. En algunos casos, el hecho de que con algunos
aviones no sea posible elegir motor puede obligar a una
compafiia aérea a adquirir motores que de lo contrario
no habrfa comprado. En estos casos, el coste de esta falta
de alternativas y la consiguiente pérdida de homogenei-
dad se traducirdn para la compaiiia en una desventaja en
materia de costes de explotacion.

Independientemente de cualquier consideracién relacio-
nada con la organizacion de las compaiifas aéreas, la
investigacion de la Comision ha puesto de relieve que la
homogeneidad de motores presenta atin mds ventajas a
la hora de explotar una flota de aviones, puesto que evita
que la tripulacién tenga que adquirir una multitud de
cualificaciones distintas y reduce las necesidades de
formacién y tiempo de practica en simuladores. Los
operadores prefieren evitar estos costes, aunque no sean
facilmente cuantificables, para dar mayor flexibilidad a
la compaiifa aérea.

(°%) Anexo a la respuesta de Boeing al cuestionario de la Comisién,

de 19 de febrero de 2001.
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(160) Finalmente, cuando las partes arguyen que una amplia

base instalada no es sinénimo de futuros pedidos y
elevadas cuotas de mercado y ponen el ejemplo de
P&W, cuya cuota de mercado era del 80 % en 1980 y
sin embargo cay6 a aproximadamente el 40 % a finales
de 2000, no tienen en cuenta varios factores clave que
invalidan tales argumentos. En primer lugar, P&W si
se beneficié, como proveedor de motores, del factor
homogeneidad, que contribuyé a que alcanzase el nivel
de base instalada que llegd a tener en su momento.
Ademds, P&W todavia es el proveedor de motores
lider de varias compafifas aéreas, circunstancia que ha
evitado una marginalizacion mds rdpida de P&W, al
menos en el mercado de motores para grandes aviones
comerciales. Pero, como los motores de P&W estdn
instalados en aviones mds viejos que los de GE, tienen
un potencial de ventas limitado. [descripcién de las
decisiones estratégicas de P&W referentes a la orienta-
cién de sus actividades de desarrollo de motores para
grandes aviones comerciales, considerada confidencial
por UTC] (*1)*. El B737 era y sigue siendo el avién de
mayor éxito de la historia de la aviaciéon civil y
[descripcion de las decisiones estratégicas de P&W,
considerada confidencial por P&W]*. GE consiguid la
exclusiva en la dltima generacion de este avion. El
argumento de las partes de que GE no ha logrado
vender tantos motores para los A380 y A330 y el
B777 como P&W (y RR) no demuestra que el factor
homogeneidad carezca de importancia. Como ya se
indic6 antes, el ejemplo del A380 todavia no sirve de
referencia ya que por el momento sélo se ha recibido
un nimero limitado de pedidos y Airbus confia vender
alrededor de 1 000 unidades de este modelo. Ademds,
cada vez que P&W venda motores para este avion, lo
hard con GE, dada su Engine Alliance (alianza de
motores). Al parecer la baja cuota de mercado de GE
con la poco vendida plataforma A330 se debia a
problemas técnicos del motor CF6-80E1 de GE. Para
remediar esta situacién, GE lanzd recientemente un
nuevo modelo de este motor, el CF6-80E1A3, y desde
entonces su cuota de ventas de motores para el A330
ha empezado a crecer rdpidamente. Por lo que se
refiere al B777, aunque ciertamente GE iba por detrds
de RR y seguia de cerca a P&W en volumen de
pedidos de motores para la version clisica de este
avién, puso remedio a esta desventaja en términos de
beneficios derivados de la homogeneidad de motores
asegurdndose la exclusiva de motores para la dltima
versién de este avion (el B777X») y espera darle la
vuelta a la situacién actual con una cuota media de
mercado prevista del [...]* % en todos los modelos del
B777 de aqui a 2008. Lo que es atin mds importante,
es GE quien le estd quitando cuota de la base instalada
a P&W y no al revés. GECAS puede darle la vuelta a
una situacion de desventaja en términos de base
instalada imponiendo los motores de GE en una
compafia aérea, mientras que P&W apenas tiene esa

posibilidad.

(°1) [Véase mds arriba]*.

(161) Pero la homogeneidad de motores no sélo es beneficiosa

para el fabricante de motores porque generalmente
permite reducir los costes de desarrollo, fabricacién y
servicio posventa (°2); la homogeneidad de motores
presenta ventajas en distintos niveles de las actividades
de una compaiiia aérea y constituye, pues, un factor que
los operadores tienen en cuenta a la hora de hacer
pedidos de aviones.

(162) Gracias a su elevada cuota de la base instalada mundial

de motores, tanto para grandes aviones comerciales
como para aviones regionales, GE puede aprovechar al
mdximo las ventajas de la homogeneidad a la hora
de participar en licitaciones. Ademds, GE tiene a su
disposicién varios instrumentos para mantener y
ampliar su liderazgo del mercado, como, en especial, la
posibilidad de servirse del poderio financiero de GE
Capital y del acceso al mercado de GECAS para superar
situaciones de desventaja en términos de homogeneidad.

(5) Dominio de GE

(163) La Comision considera que la combinacién de todos

estos elementos hace que las altas cuotas de mercado de
GE sean sindnimo de dominio de mercado. En efecto,
gracias a su poderfo financiero y a su capacidad de
comprar grandes cantidades de aviones, beneficiarse del
factor homogeneidad y ofrecer soluciones globales a las
compaiifas aéreas, GE estd en condiciones de excluir la
competencia.

(164) En 10 de las 12 dltimas plataformas en las que los

)

¢?)

¢°)

fabricantes de fuselajes ofrecieron posiciones exclusi-
vas (*3), GE consigui6 imponer sus productos. El
B777X (°4) es un claro ejemplo de cémo la integracion
vertical de GE aunada a su poderio financiero le permiten
hacerse con la exclusiva siempre que quiere (*°).

Por ejemplo, generalmente cuesta menos desarrollar una versioén
limitada escalada de un motor ya existente que desarrollar un
motor completamente nuevo.

11 de 13 si se tiene en cuenta el reciente ejemplo de CargoLifter
(esto es, mds del 80 % de las plataformas exclusivas para las que
GE ha decidido presentar una oferta o no ha sido excluida
deliberadamente de la competencia).

Segtin la informacion facilitada por terceros, el B777X, para el
que GE tiene la exclusiva de motores, es una plataforma que
puede llevar méds de un tipo de motores y, de hecho, las
compaiifas aéreas solicitan mds de un tipo de motores. Por lo
tanto, no resulta descabellado afirmar que, ademds de asegurarse
una posicion exclusiva en esa plataforma, GE consigui6 convertir
la version ampliada de la plataforma cldsica miiltiple B777 en
una plataforma de motor tnico.

Es de sefialar que GE no presentd ninguna oferta para los motores
del gran reactor regional de Bombardier BRJX. En cualquier caso,
aunque P&W habia desarrollado, en cooperacién con SNECMA,
un motor apropiado, al final se suspendi6 el desarrollo de la
plataforma BRJX. GE ha ganado los concurso organizados para
los motores de los demds grandes reactores regionales de
Bombardier.
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(165)

(166)

(167)

(168)

GE consigui6 el dltimo contrato de exclusiva de motores
para grandes aviones comerciales con el GE90-115B, el
mayor motor y probablemente el mds caro desarrollado
hasta la fecha. La version inicial del GE90 estaba
disponible, junto con un motor de P&W y un motor de
RR, en la primera versién del B777-200/300 (mds
conocido como el «B777 clasico»). El B777-200/300
representa en la actualidad aproximadamente el 5 % del
mercado de los grandes reactores comerciales. Aunque
GE gan6 varias campafias antes de que entrase en
servicio, su cuota de mercado apenas superaba el 30 %.
Actualmente, la cuota de GE de la base instalada a 31 de
diciembre de 2000 del B777-200/300 es del 31 %; RR
tiene el 35 % y P&W el 34 %.

GE consiguié obtener esta exclusiva gracias a un con-
junto de factores que sus competidores no podian imitar,
a pesar de ser técnicamente capaces de suministrar el
motor. [documentos internos de GE que describen
la oferta ganadora, considerados por GE informacién
confidencial ] (>6)*

Ademds, GE consiguio la exclusiva pese a que su motor
GE 90 parecia ser de inferior calidad que los de
sus competidores. La revista del Forbes (>’) atribuye la
exclusiva de GE al hecho de que GE ha conseguido
redefinir el negocio. La transaccion se describié asi:

«En vez de motores, [Jack Welch] estd vendiendo poder,
ya que una financiacién inteligente ayudé a GE a hacerse
con el contrato. Boeing venderd el avion como un
paquete tnico: avién + motores, desviindose de la
practica habitual, consistente en que las compaiifas
aéreas compran los aviones y los motores por separado.
La clave del contrato radica en que GE ofrece a las
compaiifas aéreas el mantenimiento off-wing (motores
retirados) de los motores GE 90, incluidos los recambios,
a un precio fijo de X ddlares por hora de vuelo [...]*. Este
incentivo es de tal importancia para Boeing que, cuando
los ingenieros de Pratt & Whitney hicieron un dltimo
intento de ganar el contrato, Boeing les dijo que su
oferta final, que era mucho mejor que la anterior, ain
era centenares de millén de délares inferior al objetivo
perseguido. [...]* Asi pues, GE no sélo estd vendiendo
motores, sino una mezcla de motores, mantenimiento y
financiacion.»

El hecho de poder ofrecer motores para toda la gama
des aviones B777 constituye una ventaja significativa
para GE que no tiene ningtin otro fabricante de motores.
Esta exclusiva es un instrumento muy Gtil para mejorar
su posicion en el B777 cldsico, ya que se espera que el
B777X se convierta en el modelo bédsico y por lo tanto
el mas vendido de la serie B777. Esta circunstancia
influird poderosamente en la eleccién de motores para

(°6) [Véase mads arriba]*.

(57) Forbes, 9 de agosto de 1999, Jack Welch, engine salesman —
When GE wants to land an engine contract, it doesn't sell engines.
It sells power», de Howard Banks.

(169)

(170)

un avién para el que sin embargo existen alternativas, ya
que conducird a un rdpido aumento del nivel de
penetracion del mercado del GE90, que no tardard en
alcanzar a sus competidores y minimizar el nimero de
B771 equipados con motores de la competencia. Dados
los problemas que supone explotar dos tipos de motores
en un mismo modelo de avién, puede que los clientes
de los B777 no tarden en optar por el GE90, reempla-
zando el RR Trent y el PW4000 en el B777-200ER y el
B777-300 y acelerando la penetraciéon del GE90 en el
mercado del B77 cldsico. De hecho, GE prevé en sus
propios documentos internos que, tras la introduccién
de su version exclusiva de fuerte crecimiento, el GE90
duplicard a corto o medio plazo su cuota de mercado
hasta llegar al [..]* % del conjunto de la plataforma,
mientras que el RR Trent 800 y el PW4000 perderdn
terreno y se situardn en aproximadamente un 20 % cada
uno.

Por lo general, solamente hay la posibilidad de elegir
motor en el caso de los grandes reactores comerciales,
posibilidad que permite a los clientes aprovecharse de la
competencia entre fabricantes de motores para conseguir
mayores concesiones a cambio de la compra del avion.
Como esta posibilidad no existe en el caso del B777X,
en la prensa especializada se ha publicado que los
clientes potenciales de este avién estdn en contra de la
posicién exclusiva de GE. Algunas compaiifas aéreas
importantes, como American Airlines, United Airlines,
British Airways, Cathay Pacific y Malaysia Airlines,
han expresado su descontento con la exclusiva, que
consideran una mala noticia. El motivo es que hubieran
preferido poder elegir motores porque ello les coloca en
mejor posiciéon para negociar los precios y porque,
cuando se eligié el GE90, no era un motor tan bueno
como el RR Trent, por ejemplo. De ah{ que estos clientes
importantes hayan manifestado su temor de que la
exclusiva resulte perjudicial para su propia competiti-
vidad.

En cuanto a los dos dnicos casos en que RR es el
proveedor exclusivo, ninguno puede interpretarse en
modo alguno como una falta de dominio por parte de
GE. [Descripcién del procedimiento de licitacién del
A340-500/600, considerada confidencial por GE]*.
[Descripcion del acuerdo comercial entre RR y Airbus
para el A340-500/600, considerada confidencial por
RR]*. El otro acuerdo de exclusiva de RR es el del B717,
que es el gran avién comercial de menor tamafio, para
el cual GE no presentd ninguna oferta (°8).

(°8) GE no tenia ningtin motor para la plataforma B717. Puede que

ante las limitadas perspectivas de ventas de esta plataforma GE
haya optado por no invertir en un motor nuevo. Por su parte,
RR ya disponia de un motor para esa plataforma.
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171)

(172)

(173)

(174)

Los otros casos destacados en que GE logré erigirse en
proveedor exclusivo pertenecen al mercado de los
motores para grandes reactores regionales. De nuevo,
fue gracias a una combinacion de, entre otros elementos,
aportaciones financieras ([...]* USD en el caso de [...]*
como ya se ha explicado), pedidos de aviones de GECAS
(150 aviones para cada uno de los tres fabricantes de
grandes reactores regionales (°%) y financiacién de las
ventas como logrd convertirse GE en proveedor exclu-
sivo de estos fabricantes.

Al impedir el desarrollo de un gran reactor regional con
motores que no fueran suyos, GE enervd la competencia
y la innovacidn en este mercado y privé a las compafifas
aéreas de la posibilidad de aprovecharse de la competen-
cia de precios. En cambio, con los reactores regionales
mds pequefios, cuyas plataformas competidoras estdn
disponibles con distintos motores, las compaiifas aéreas
todavia son capaces de obtener concesiones de los
proveedores de motores para decantarse por una u otra
plataforma. No habrd competencia de precios con los
grandes reactores regionales de Bombardier, Fairchild-
Dornier y Embraer puesto que todos irdn equipados con
el mismo motor de GE [cita de un documento interno
de GECAS sobre reactores regionales, considerada confi-
dencial por GE]*. La unica excepcién a este verdadero
monopolio de los reactores regionales de entre 70 y mds
de 90 plazas es el Avro de BAe, que lleva motores de
Honeywell. Sin embargo, con la fusién desaparecerd
incluso esa competencia.

(6) Ausencia de presiones competitivas

A diferencia de los demds fabricantes de motores, GE
puede permitirse fomentar las exclusivas y hacerse con
ellas de manera sistemdtica y puede captar ingresos
de posventa, ingresos por arrendamiento e ingresos
financieros. Para los fabricantes de aviones acudir a GE
significa acceder a la mayor cartera de clientes y
asegurarse un importante pedido de lanzamiento o de
promocion de ventas de GECAS. Ningtn otro competi-
dor del mercado de motores tiene el tamafio, la capacidad
financiera o la integracion vertical necesarios para igualar
tales ofertas.

(7) Ausencia de presiones competitivas por parte de los
competidores actuales

(@ Pratt & Whitney (P&W)

P&W es una division de UTC que también incluye Otis
elevators and escalators («Otis»), Carrier heating and air-
conditioning systems («Carrier») y Sikorsky helicopters y
Hamilton Sundstrand aerospace systems («Flight

(*9) [Ejemplo de la participaciéon de GECAS en acuerdos comerciales
con fabricantes de aviones, considerado por GE informacién
confidencial]*.

(175)

(176)

(177)

Systems»). P&W y Flight Systems constituyen el negocio
aeroespacial de UTC y fabrican productos comerciales y
productos militares y aerospaciales para el sector
publico. Concretamente, entre los productos de P&W
estan los motores de aviacion y los recambios, asi como
una gama completa de servicios de revision, reparacion
y gestion de flota.

P&W registré un volumen de ventas de 7 400 millones
de USD en 2000, cifra que representa algo mds del 25 %
de los ingresos consolidados de UTC. [descripcion de la
importancia relativa de las ventas de motores para
grandes aviones comerciales dentro de los ingresos
consolidados de UTC, considerada informacién confi-
dencial por UTC]*. Los servicios posventa para motores,
los recambios y las actividades militares estdn cobrando
tal importancia para P&’W que representan la estabilidad
a largo plazo tanto a nivel de producciéon como de
plantilla, como lo han confirmado M. Remez y B. Nagy
en uno de los periddicos de la ciudad en que tiene su
sede P&W:

«P&W, la principal fuente de empleo privado de Connec-
ticut, tiene la esperanza de recibir unos pedidos de miles
de sus motores F119 [motor militar de P&W que
competird con el F120 de GE por ser el motor del Joint
Strike Fighter] de un valor de decenas de miles de
millones de dolares que le permitirdn estabilizar su
plantilla. Pero es probable que se introduzcan cambios
en la propuesta del Pentdgono, o incluso que sea retirada.
Si se anulase el programa — posibilidad que segin
algunos analistas no hay que descartar — las consecuen-
cias para la empresa de Este-Hartford y su plantilla de
12 000 trabajadores podrian ser devastadoras.» (60)

Esta situacion tiene su origen en buena medida en el
hecho de que en las dltimas dos décadas P&W ha
perdido gran parte de su cuota de mercado, que se ha
visto reducida a la mitad. Donde mds cuota de mercado
ha perdido es en el segmento de los motores para
grandes reactores, en el que P&W ha pasado de una
cuota de casi el 40 % de las entregas de motores para
grandes reactores comerciales en 1990 a solamente el
16 % en 2000. Si excluimos la cuota de las entregas de
A320 a través del consorcio IAE que corresponde a
P&W, la cifra resultante es ain mads baja: sélo el 10 %.

Las notas tomadas por un empleado de GE en una
conferencia de Morgan Stanley el 22 de septiembre de
1999 reflejan la declaracion hecha por George David,
el Presidente-Director General de UTC, subrayando
claramente el hecho de que P&W no ha dejado de perder
cuota de mercado y que este hecho ha empezado a tener
un impacto sobre sus actividades:

(69) Véase «Riding Fighter's Wing», en The Hartford Courant de 12 de

marzo de 2001.
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«P&W estd viendo como se retiran mds motores suyos
(1,5 % de la flota cada afio — “un mayor impacto en
nosotros [P&W] que en otros operadores”).»

«450 aviones retirados en 1999, la mitad de los cuales
llevaban motores de P&W.»

«disminucién de la carga de trabajo del Taller [de
motores] del 30 % en 1999/2000.» (°1)

(178) Es un hecho que se estdn reemplazando paulatinamente

los principales motores de P&W, lo cual facilita y
precipita el dominio de GE en el mercado de los motores
a reaccion. Por ejemplo, la gran flota de motores JT8D y
JT9D de P&W instalados en los aviones mds populares
de los afios sesenta, setenta y ochenta estd llegando a la
edad de jubilacién. Si se observa la distribucién por
edades de la flota comercial de las compaiifas aéreas, se
constata que P&W suministré los motores de la mayoria
de los aviones de mds de 15 afios, mientras que a GE|
CFMI le corresponde la mayoria de los aviones de menos
de 15 aflos.

(179) Como consecuencia de la creciente penetracién del

mercado por parte de GE y de la menguante cuota de
mercado de P&W y del creciente nimero de motores de
esta empresa retirados de la circulacién (fenémeno que
se ha agravado con la retirada de los viejos equipos de la
fase I provocada por la normativa sobre contaminacién
acustica), se han producido cambios radicales en el
liderazgo de la base instalada.

(180) La consecuencia obvia de la pérdida de cuota de mercado

de P&W es que esta empresa, y en especial su division
de motores para grandes reactores comerciales, cada vez
vive mds del pasado. P&W no puede acrecentar el caudal
de sus ingresos futuros, lo que le permitirfa ofrecer
productos competitivos y seguir siendo un competidor
importante en la lucha por las plataformas, y tiene que
limitarse a aprovechar los ingresos procedentes de la
venta de recambios y servicios para apoyar su menguante
base instalada de motores, como confirman M. Remez y
B. Nagy:

«La cuota de P&W en el mercado de los motores
comerciales no ha dejado de disminuir en los dltimos
15 afios, con lo que el negocio militar se ha convertido
en la piedra angular de su divisién de motores. Si no
recibe pedidos militares de consideracion, P&W corre el
peligro de tener que abandonar el disefio y la produccién
de motores para convertirse en un mero taller de
reparacion y mantenimiento.» (62)

(1) Como indica el documento interno de GE 121-DOC-001618-

1620.

(62) Véase «Riding Fighter's Wing», en The Hartford Courant de 12 de

marzo de 2001.

(181)

(182)

(183)

(184)

(185)

Los comentarios de la direccion de P&W sobre la
evolucién de la empresa en los dltimos afios resultan
ilustrativos de la situacién en que se halla Segiin la
direccién de P&W, los ingresos generados por las
actividades posventa, que presentan unos mérgenes muy
elevados, contribuyeron a frenar la caida de los ingresos:
«Los ingresos de P&W disminuyeron en 202 millones de
USD (un 3 %) en 1999 (en comparacién con los de
1998). Esta disminucién fue el reflejo de un menor
nimero de entregas de motores militares y comerciales
y menores volimenes de recambios comerciales, parcial-
mente compensados por el crecimiento registrado por
el negocio de revision y reparacién de motores comercia-
les, el mercado posventa militar y P&W Canada» (63).

Sin embargo, la capacidad de un fabricante de motores
de invertir en nuevos programas de desarrollo de
motores viene determinada en gran medida por el éxito
de sus programas ya en fase de madurez y por los
ingresos que generan afio tras aflo. Un fabricante sélo
puede invertir en programas nuevos si tiene otros
programas en marcha que ya hayan alcanzado la fase de
madurez en que generan los recursos necesarios para
financiar la fase inicial de desarrollo de los programas
nuevos (que puede prolongarse por mds de veinte afios).
[descripcion de la evolucién de los ingresos que espera
obtener P&W en el mercado de accesorios, considerada
por UTC como informacién confidencial]*.

Al parecer P&W estd reorientando sus actividades para
reducir su negocio de motores para grandes reactores
comerciales, mercado en el que ya no tienen una
presencia independiente y no espera conseguir una
posicidn estable en el futuro, aparte de las dos alianzas
que cubren gamas de reactores especificas (IAE con RR
y Engine Alliance con GE). [Cita de un mensaje interno
de correo electronico de Honeywell en el que se describe
la posicion de P&W en el mercado, considerado por
Honeywell informacion confidencial]* (¢4).

Los esfuerzos, a menudo infructuosos, de P&W por
tener una mayor presencia en los mercados de los
motores para reactores regionales y empresariales vienen
a confirmar los resultados de la investigacién de mercado
de la Comisién, segin la cual varios operadores del
sector opinan que P&W se estd retirando lentamente,
como competidor independiente, del mercado de los
motores para grandes aviones comerciales.

[Descripcion de la cldusula de inhibicién de la competen-
cia incluida en el acuerdo de creaci6én de la empresa en
participaciéon IAE, considerada por UTC informacién
confidencial]* (¢%).

(63) Memoria anual de 2000 de UTC, pdgina 6.

(64) [Véase mads arriba]*.
(%) [Véase mds arriba]*.
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(186) Por lo que se refiere a los aviones de fuselaje ancho, de correo electrénico de GEAE referente a una compafifa

(187)

(188)

(189)

(190)

(191)

(192)

P&W suministrard el motor GP7000 a los aviones de
mayor tamaflo (A380) en cooperacién con GE (Engine
Alliance). Si se hacen los ajustes necesarios y se amplian
las homologaciones existentes, este motor (o sus deriva-
dos) puede instalarse en todos los aviones de fuselaje
ancho. Asi las cosas, GEAE y P&W estdn estudiando
actualmente si el motor de la Engine Alliance podria
utilizarse en el B767-400 ERX que Boeing estd estu-
diando.

Asi pues, parece que P&W se estd sirviendo de estas
empresas en participacion del sector de los motores para
grandes aviones comerciales (IAE y la Engine Alliance)
para reorientar sus actividades econdmicas independien-
tes retirdndose del segmento de los motores para grandes
aviones comercial. [Futura estrategia de P&W en el
sector de los motores para grandes aviones comercial,
considerada por UTC informacién confidencial]*.

[Comentarios de P&W en su respuesta a la investigacion
de la Comision con referencia a la reciente estrategia
de I+D de P&W, considerada por UTC informacién
confidencial]* (69).

[Futura estrategia de P&W en materia de inversiones en
ingenierfa y desarrollo comercial de grandes reactores
comerciales, segtin su respuesta a la investigacion de la
Comision, considerada por UTC informacién confiden-
cial]* (7).

Independientemente de las estrategias aplicadas o anun-
ciadas por P&W en los diversos segmentos del mercado
de los motores de aviacion, hay que recordar que, si bien
P&W forma parte de una sociedad relativamente grande
(aunque la capitalizacion bursatil de UTC todavia no
llega a la décima parte de la de GE), no disfruta del
apoyo financiero que GEAE tiene gracias a GE Capital.
El valor total de los aviones de GECAS, incluidos los
pedidos pendientes, (alrededor de [...]* USD) da una idea
exacta de las oportunidades que tiene GE de hacer un
uso estratégico de GE Capital como poder financiero. Al
mismo tiempo, este valor total solamente representa
alrededor del [...]* % del valor total de los activos de GE
Capital Services (esta cifra era del [...]* % a finales de
1995).

Del igual modo, P&W no cuenta con un instrumento
como GECAS para promover sus ventas de motores.
GECAS es la tnica empresa de arrendamiento que es
propiedad exclusiva de un fabricante de motores lider de
mercado.

Por lo tanto, P&W no puede influir en las compaiiias
aéreas como lo hace GE Capital/ GECAS por medio de
acuerdos de financiacién o incentivos como ofrecer
ayuda para vender los aviones usados que ya no
necesiten, circunstancia que lleva a las compafifas aéreas
a preferir los productos de GE. [extractos de un mensaje

(66) [Véase mds arriba]*.
(67) [Véase mds arriba]*.

(193)

(194)

(195)

(196)

(197)

aérea que opta por GECAS y GEAE, considerada por GE
informacién confidencial]* (¢8).

Ademds, la politica de GECAS de encargar inicamente
aviones con motores de GE, aunada a su probada
capacidad para desempefiar el papel de cliente de
lanzamiento o de promocién de ventas, es otra caracte-
ristica de GE que coloca a GEAE en una situacién
ventajosa frente a P&W a la hora de comercializar los
equipos originales. P&W no puede hacer como GE, que
estd en condiciones de invocar ante los fabricantes de
fuselajes la posibilidad de que GECAS haga grandes
pedidos para convencerlos de que elijan sus equipos o le
concedan la exclusiva con el CF34.

A la vista de estas consideraciones, parece que P&W ya
no es un competidor independiente directo de GE en
gran parte del mercado de los motores para grandes
reactores comerciales y para grandes reactores regio-
nales.

Como la mayorfa de sus nuevos programas, por lo
menos a corto plazo, se centran en los aviones corporati-
vos, acabard siendo en este segmento en el que P&W, a
través de P&W Canada, RR, GE y Honeywell compitan
de manera directa. Por lo tanto, pronto podrian ponerse
a prueba la competitividad y el éxito comercial de P&W,
visto que, gracias a GE Capital Corporate Aviation Group
(GECCAG), que es la prolongacion de GECAS y GE
Capital en el segmento de los reactores corporativos, GE
aplicard a cada nueva oportunidad de negocio el mismo
modelo de captacion de exclusivas en plataformas a
cambio de ayuda financiera y grandes pedidos.

(b) Rolls-Royce (RR)

En cuanto a RR, habida cuenta de [descripcién de las
limitaciones de RR, considerada por RR informacién
confidencial]* (¢%) y de su falta de integracion vertical a
través de una presencia significativa en el mercado de las
adquisiciones de aviones, estd claro que no puede igualar
el poder de mercado de GE. Por ello, aunque es un
proveedor muy cualificado desde el punto de vista
técnico, RR no puede ser considerado un competidor
solvente en todos los mercados de motores y tampoco a
la hora de pujar por una exclusiva de motores.

RR es una empresa internacional domiciliada en el
Reino Unido con actividades en siete paises europeos y
programas conjuntos en otros tres. Los principales
negocios de RR son el sector aeroespacial, el militar, los
sistemas maritimos y la energfa. RR fue privatizada por
el Gobierno britdnico en 1987. En 2000 RR alcanzé un
volumen de ventas de 5 800 millones de libras esterlinas
(GBP), de los cuales mds del 50 % correspondian a sus
actividades aeroespaciales civiles (3 200 millones de
GBP).

(68) [Véase mads arriba]*.

(%) [Véase mds arriba]*.



L 48/38 Diario Oficial de la Unién Europea 18.2.2004
(198) RR es el unico fabricante de motores que no tiene (202) Segtin los analistas, estos ingresos no deberfan compu-

(199)

(200)

(201)

ninguna relacion estructural (empresas en participacion
o alianzas técnicas) en el sector aeroespacial civil con
GEAE. El tnico programa en el que cooperan RR y GE
es el del avién de combate Joint Strike Fighter (JSF») y el
objeto de la cooperaciéon es el motor. Tras adquirir
Allison en 1995, RR entr6 a formar parte de un equipo
de GEAE/Allison ya existente cuya mision era desarrollar
y fabricar el motor de crucero GE YF120 como alterna-
tiva al JSF. Este acuerdo limitado obviamente no abarca
el mercado de los aviones comerciales y confirma la
condicién de RR de tnico competidor de GE en el
mercado de los motores para aviones comerciales que
no tiene vinculos econdémicos con esta sociedad.

Aungque sin duda técnicamente RR estd capacitada para
competir con GE en los diferentes mercados de motores
para aviones comerciales, tiene varias desventajas con
respecto a GE.

En contra de lo que sostienen las partes, RR cuenta con
una capacidad y unos recursos financieros limitados. La
capitalizacién ~ bursitii de GE (alrededor de
485000 millones de USD en junio de 2001) casi
centuplica la de RR (unos 5000 millones de USD).
[comentarios del Presidente de GECAS sobre la competi-
tividad de RR, considerados informacién confidencial
por GEJ* (79).

[Andlisis de mercado independiente sobre la rentabilidad
de RR, considerado por GE informacion confidencial]*.
Como indican varios analistas de mercado independien-
tes, buena parte de los ingresos de RR consisten en
pagos efectuados por otras sociedades que participan en
sus programas Risk and Revenue Sharing Partner ((RRSP»,
socios que comparten el riesgo y los beneficios). Sus
RRSP son el Estado, inversores financieros y socios
industriales (principalmente proveedores de piezas), que
pagan por participar en un programa de motores. El
precio de esta participacion se abona en efectivo durante
la fase de desarrollo del programa y RR utiliza este
dinero para sufragar las actividades de I+D. Cuando se
inicia la fabricacién del motor y comienzan las entregas
(suponiendo que se consigan pedidos), RR distribuye a
los socios RRSP la parte de los beneficios que les
corresponde segin su participacién en el programa. El
impacto de la participacion de los RRSP en los beneficios
es un problema que suscita una creciente preocupacion,
como lo demuestra la siguiente cita de Schroder Salomon
Smith Barney: «La importancia de estos RRSPS ha
crecido en los dltimos afios. Su contribucién neta
(después de los reembolsos) fue de 133 millones de GBP
en 1999 y de 212 millones de GBP en 2000. [Cuando
comience la produccién y entrega de motores]* se espera
que la importancia de los RRSPS disminuya un tanto, a
partir de 2001 y quizd se registren reembolsos netos
[por parte de RR]* en 2005» (1).

(79) [Véase mds arriba]*.
(") Estudio de Schroder Salomon Smith Barney sobre RR, de 5 de
marzo de 2001.

(203)

(204)

tarse como beneficios, ni deberfan considerarse como
una fuente de dinero efectivo; ademds, sin la contribu-
cién de los RRSP, los beneficios de RR no llegarian a la
mitad de las previsiones para 2001. Ilustran claramente
este hecho los siguientes comentarios de Deutsche
Bank: El crecimiento de los resultados de RR dependia
excesivamente del incremento de la contribucién neta
de los RRSP, que representé el 57 % de los beneficios
antes de intereses e impuestos (<EBIT») en 2000. Si se
excluyen éstos y el impacto de la compra de Vickers, se
constata que no hubo crecimiento subyacente alguno de
los EBIT (72).

Deutsche Bank concluye que resulta preocupante que
alrededor del 60 % del crecimiento de los EBIT provenga
de una sola fuente (los RRSP) poco previsible y que el
previsible cambio de tendencia en los flujos de ingresos
derivados de los RRSP complicard la situacién del
negocio subyacente de RR, ya que se espera que los
ingresos de RR disminuyan después del 2001: Este
cambio de tendencia obligard a los negocios subyacentes
de RR a generar 300 millones de GBP mds de EBIT en
2005 para compensar esta «pérdida de beneficios». Para
hacernos una idea de lo que representan 300 millones
de GBP mds de beneficios, esta cifra representa duplicar
practicamente el nivel de EBIT generados por RR en
2000, si excluimos los flujos originados por los RRSP de
la cifra de EBIT anunciada (73).

Otro factor que limita la capacidad de RR de competir
con GE en igualdad de condiciones son sus limitadas
posibilidades de financiacion externa. La industria aero-
espacial y en especial el desarrollo de motores de
aviacidn exigen cuantiosas inversiones a largo plazo que
en la mayoria de los casos solamente pueden sufragarse
con financiacion interna. Para que haya competencia en
el sector de los motores de aviacion, es preciso que los
fabricantes puedan financiar el desarrollo de sus motores
para adaptarse a la evolucion de la aviacién. Dado el
elevado riesgo que implican estos proyectos a largo
plazo, es improbable que los socios financieros estén
dispuestos a desempefiar un papel destacado y esperar
una década o mds antes de conocer el rendimiento de
sus inversiones. Asi las cosas, la financiacién es un
elemento clave y el balance de RR le impone ciertas
limitaciones, ya que no goza del respaldo de una division
financiera interna de las dimensiones de GE Capital.
[Cita de los comentarios del Presidente de GECAS sobre
la competitividad de RR, considerados informacién
confidencial por GE]* (74).

(7?) Estudio de Deutsche Bank sobre RR, de 5 de marzo de 2001.

(73) Estudio de Deutsche Bank sobre RR, de 5 de marzo de 2001.
(7% [Véase mds arriba]*.
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(205)

(206)

(207)

(208)

(209)

Este acceso limitado a la financiacion también impide a
RR emular la prictica de GE de financiar de manera
considerable los costes de desarrollo del fabricante del
avion para asegurarse la exclusiva en sus productos. [cita
del andlisis de Honeywell de las ventajas de ofrecer
sistemas en colaboracién con GE o RR, considerada
informacién confidencial por Honeywell]* (7°).

Con un ejemplo reciente de la capacidad de GE para
combinar su poderio financiero con su poder de compra,
se puede ilustrar cdmo utiliza GE su poderio financiero
contra RR.

[descripcion del modo como consigui6 el contrato GE y
de los medios de que dispone RR para competir con sus
ofertas, considerada informacion confidencial por RR]*.

[Cita de la carta de [...]* a RR en la que se exponen los
motivos por lo que se eligié a GE en lugar de a RR,
considerada informacién confidencial por RR]* (76).

Este hecho también ha sido resaltado en un articulo de
Flight International:

«CargolLifter ha seleccionado el GE CT7-8 turboeje para
su CL160, pese a que inicialmente fuentes cercanas al
programa habifan indicado que se preferia el Turbomeca
RTM 322 de RR. El protocolo de acuerdo entre CargoLif-
ter y GE prevé que el fabricante de los motores se hace
cargo del suministro y el mantenimiento de hasta
50 motores, seis dotaciones completas para el CL160
mads repuestos.» (77)

Salvo por los servicios para motores que ofrece con
cardcter accesorio para sus productos y su participacion
del 50 % en Pembroke, RR no es una empresa vertical-
mente integrada. RR ni es la propietaria exclusiva ni
controla una empresa de arrendamiento de aviones
del tamafio de GECAS. Pembroke, una empresa de
arrendamiento mediana fundada en Irlanda, es una
empresa en participacion de RR y GATX (otra empresa
de arrendamiento de aviones). Pembroke posee
55 aviones y tiene encargados 23 mds, mientras que la
flota de GECAS supera ampliamente los 1 000 aparatos.
A diferencia de GECAS, que s6lo compra aviones
equipados con motores de GE, Pembroke compra avio-
nes con motores de fabricantes distintos de RR (B737) y
20 de los aviones que integran la flota de B717 de
Pembroke (que llevan 2 motores BR715 de RR) fueron
encargados antes de que RR se convirtiese en accionista
de la empresa en diciembre de 1998.

(%) [Véase mds arriba]*.

(76) [Véase mds arriba]*.

(77) «GE Is Surprise Choice For Airship», Flight International, de 27 de
marzo-2 de abril de 2001, pagina 30.

(210) [Cita de un comentario de un ejecutivo de GECAS sobre
la posicién competitiva de Pembroke, considerada por
GE informacién confidencial]* (78).

(211) [Utilizacién de la capacidad de RR, considerada por RR
informacion confidencial]* (79).

(212) [Cuantia de las inversiones y tiempo que necesita RR
para aumentar la produccién, considerada por RR
informacioén confidencial]* (89).

(213) [Inversion de capital en instalaciones y equipos y plazo
de tiempo que necesita RR para aumentar la produccion,
considerada por RR informacion confidencial]*.

(214) [Situacién en que se encuentra RR para pujar por
todos los contratos nuevos de motores, considerada
informacion confidencial por RR]*.

(215) Aunque los motores de RR son utilizados por mds del
50 % de las 35 principales compaiifas aéreas del mundo
(en términos de compras de aviones), la investigacion de
la Comisién confirmé que el niimero de compaiifas
aéreas cuyo proveedor dominante (es decir, con més del
60 % de la base instalada de motores de aviones que
todavia se fabrican) es RR no representa mds de alrededor
del 15 % del total (se trata de British Airways, Cathay-
Pacific y Garuda Indonesia) (81).

(216) GE es el proveedor dominante de la mayorfa de las
demds compaiiias aéreas, especialmente de 8 de las 12
principales compafiias aéreas europeas (Air France,
Lufthansa, KLM, SAS, Swissair, Alitalia, Iberia y Virgin
Atlantic Airways). Por lo tanto, GE estd, de lejos, en
mejor situacion que cualquier otro proveedor de motores
para sacar partido del factor homogeneidad para preser-
var su posicion dominante de lider. Como ya se ha
indicado, en Europa RR sélo disfruta de una posicion
semejante en British Airways.

(217) Las sustanciales ventajas del factor homogeneidad y las
economias de escala, permiten al proveedor dominante
de una compafifa aérea mantener o acrecentar su
presencia en la flota de ésta. Los costes que ha de asumir
una compafifa aérea que dependa de un proveedor de
motores para determinado tipo de avién y que, por uno
u otro motivo, se plantee cambiar de proveedor, son
significativos.

(78) [Véase mads arriba]*.

(79) [Véase mds arriba]*.

(80) [Véase mads arriba]*.

(81) El umbral del 60 % se utiliza en este sector para definir la
posicién dominante de un proveedor de motores o de aviones
para las compaiifas aéreas.
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(218)

(219)

(220)

(221)

(222)

(223)

[Cita de unas declaraciones de RR a la Comisién en
relacién con las barreras de entrada que se derivan de la
presencia de un proveedor dominante, considerada
informacién confidencial por RR]* (32).

GE reconoce que en las compafifas aéreas en que
P&W (o RR en algunos casos) todavia es el proveedor
dominante en algunas ocasiones tiene que contrarrestar
esta desventaja recurriendo a las aportaciones de sus
diferentes entidades (GEAE, GECAS, GEES, y otras).
[extracto de un mensaje de correo electrénico de GEAE
referente a la importancia de tener una presencia prepon-
derante en las flotas de las compaiifas aéreas, considerada
por GE informacién confidencial]* (83).

Finalmente, RR goza de limitadas oportunidades para
asociarse en el mercado de los motores de aviacion
civil. Dadas las cuantiosas inversiones necesarias para
desarrollar nuevos motores de aviacién, para un fabri-
cante de motores resulta muy importante encontrar
socios que invierten en sus programas y compartan los
riesgos.

Traténdose de motores para grandes reactores comercia-
les, en la practica los RRSP han de ser proveedores de
subsistemas que pueden participar en la compra de
tecnologia y compartir los riesgos del programa y
también encargarse del disefio y fabricacién de compo-
nentes o incluso de la tarea, mds importante y amplia,
de disefiar y desarrollar un médulo entero del motor.
Hay pocos disefiadores competentes que cuenten con
los recursos econdmicos necesarios para convertirse en
RRSP. Entre ellos estdn Fiat, Ishikawajima-Harima (IHI»),
Kawasaki, Mitsubishi Heavy Industries (<MHD), MTU,
SNECMA y Volvo.

MHI y MTU disefian y fabrican componentes de motores.
Los tinicos que realmente pueden disefiar y desarrollar
un médulo son MTU, SNECMA y Fiat. Y atin habria que
distinguir entre el papel que puede desempefiar Fiat, que
se circunscribe a participar en el disefio de la caja de
cambios, y el que pueden asumir SNECMA y MTU, que
es mucho mds amplio.

A la vista de lo expuesto, RR parece estar en posicion

de desventaja para competir con GE por futuros contra-
tos de motores. Asi pues, no parece que RR pueda
ejercer una presiéon competitiva eficaz sobre GE sin
asumir riesgos que comprometerfan el futuro de su
negocio de motores de aviacion.

(82) [Véase mds arriba]*.
(83) [Véase mds arriba]*.

1.B.4. Falta de poder compensatorio de compra

(224) Las partes han aducido que la posiciéon de mercado de
GE estd limitada por el poder compensatorio de compra
de su clientela.

(225) La investigacion de la Comisioén no ha corroborado tal
alegacion. Los clientes, ya sean fabricantes de aviones o
compaiiias aéreas, parecen tener una clara preferencia
por los productos y servicios de GE, como demuestra la
creciente cuota de mercado de esta dltima en las
plataformas de avién y en las flotas de las compaiifas
aéreas (34). La investigacion de mercado puso de mani-
fiesto que en varios casos GE habia actuado con total
independencia, sin tener en cuenta ni a sus competidores
ni a sus clientes. Puede permitirselo gracias a su sin
par potencia econdmica, su integracién vertical y su
presencia en toda la cadena de suministro del sector
aeroespacial.

(226) GE tiene una fuerte presencia en las flotas de las
compaiiias aéreas. Las compafiias aéreas tienen cuotas
de mercado pequefias, que en ningdn caso superan el
5 % de los pedidos anuales de aviones. Como la demanda
es muy dispersa, no parece que las compaiiias aéreas
puedan ejercer en solitario un poder compensatorio
significativo.

(227) De las previsiones en materia de pedidos de las compa-
fifas aéreas y de la capacidad de GE de influir en ellos cabe
concluir que GE ampliard su presencia predominante en
estas flotas y las compafifas aéreas dependerdn adn
més de su oferta de productos. Como demuestra la
investigacion de mercado, ni siquiera las grandes compa-
fifas aéreas, que son clientes importantes, parece estar en
condiciones o tener la intencién de ejercer un poder de
compra significativo. Asi ocurre, por ejemplo, con todas
las grandes compaiifas aéreas que prestan servicios de
MRR a otras compaiifas aéreas (los llamados departa-
mentos de «servicios técnicos»). Como tienen que pro-
porcionar estos servicios para motores de GE, estdn
obligadas a mantener una relacién comercial especial
con GE, que es el FEO de los motores. Estas compaiiias
aéreas tienen que utilizar recambios, licencias y métodos
de reparacién y conocimientos técnicos muy concretos
que sdlo puede proporcionarles GE, con lo que estin
obligadas a hacer negocios con ella. Asi las cosas, su
poder de compra estd limitado por esta relaciéon comer-
cial desequilibrada.

(®%) GE es el principal proveedor de motores de la mayoria de

compaiifas aéreas europeas. Por ejemplo, es el proveedor exclu-
sivo de motores de Aer Lingus, Alitalia, KLM, Olympic y TAP y
el proveedor principal de otras compaiiias aéreas (el porcentaje
indica su cuota en la flota de cada compaiifa aérea): Air France
(98 %), Austrian Airlines (81 %), Finnair (64 %), Iberia (72 %),
Lufthansa (84 %), Sabena (81 %), SAS (79 %) y Swissair (72 %).
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(228) En cuanto a los fabricantes de fuselajes, algunos son (b) Productos de avidnica

(229)

(230)

grandes (por ejemplo, Boeing y Airbus) y otros mds
pequefios (como los fabricantes de reactores regionales
y corporativos). Pero todos dependen de los pedidos de
las compaiiias aéreas y no pueden desatender sus
demandas. Ademds, necesitan capital y asistencia finan-
ciera, que al parecer GE les ha facilitado en varias
ocasiones. Por tltimo, estdn sujetos a la considerable
influencia que GECAS puede ejercer con sus pedidos de
aviones. La investigacién de mercado demostré que GE
puede, y de hecho ya lo ha conseguido, reorientar la
demanda de las compaiifas aéreas hacia determinados
aviones influyendo en su demanda de motores. Por
consiguiente, GE estd en condiciones de influir en las
ventas de los fabricantes de aviones a las compaiifas
aéreas. Este hecho coloca a los fabricantes de aviones en
una posicion negociadora desventajosa respecto de GE;
estd claro que en tales condiciones los fabricantes de
aviones tienen menos incentivos para ejercer su poder
compensatorio. Ademds, se ha comprobado que GE ha
influido en varias ocasiones en la eleccion de los
fabricantes de fuselajes ofreciendo productos y servicios
que sus competidores no pueden igualar. Este hecho
también contribuye a que los fabricantes de aviones se
muestren reacios a ejercer su poder compensatorio.

1.B.5. Conclusién

Dadas la naturaleza del mercado de los motores a
reaccion, caracterizado por fuertes barreras de entrada y
de expansion, la presencia dominante de GE en muchas
compariiias aéreas, su capacidad para captar clientes
sirviéndose del poderio econémico de GE Capital, su
integracion vertical a través de GECAS, el limitado poder
compensatorio de los clientes y el debilitamiento o
marginalizacién de sus competidores directos, GE parece
estar en condiciones de actuar con total independencia
de sus competidores, de sus clientes y, en definitiva, de
los consumidores, de manera que cabe considerarla la
empresa dominante en los mercados de los motores
para grandes reactores comerciales y de los motores
para grandes reactores regionales.

2. AVIONICA Y NO AVIONICA

2.A. Mercados de referencia

2.A.1. Mercados de referencia

(1) Mercados de Productos

(@ Aspectos generales

Ademads de motores, Honeywell fabrica toda una gama
de productos de aviacién denominados productos de
avidnica y no avidnica o, en general, sistemas.

(231) Los productos de aviénica consisten en una gama de

equipos que sirven para el control de la aeronave, a
efectos de navegacion, comunicacion y evaluacion de las
condiciones de vuelo. Los mercados de avidnica se han
analizado en anteriores decisiones de la Comision (8%),
en las que se dividieron en grandes reactores comerciales
(«<GRC») y aviones regionales y corporativos. El motivo
de esta division reside en la distinta estructura de la
oferta y la demanda de estos dos segmentos (los aviones
regionales y corporativos tienen la cabina integrada y
los GRC no), en las diferencias de precio, tamaiio,
prestaciones e interdependencia técnica y en la distinta
naturaleza de los clientes. Estas diferencias no existen
entre los aviones regionales y los corporativos, entre los
reactores de fuselaje estrecho y ancho o entre los aviones
comerciales regionales de pequefio y gran tamario.

(232) En el caso de los grandes reactores comerciales, los

clientes son tanto los fabricantes de fuselajes (Airbus y
Boeing) como las compaiiias aéreas. Generalmente, son
los fabricantes de fuselajes quienes se encargan de
combinar los productos de avibnica en juegos de
productos de avidnica para la cabina de mando. Esto
significa que, a diferencia de lo que ocurre con los
aviones regionales y corporativos, algunos de estos
productos pueden ser elegidos o cambiados por las
compafifas aéreas.

(233) En el caso de los aviones regionales y corporativos,

los clientes son los fabricantes de fuselajes (Embraer,
Fairchild Dornier, Bombardier, Raytheon, Gulfstream) y
no las compaiifas aéreas. La mayorfa de los productos
forman parte de una cabina de mando integrada, por lo
que de la integracién de los productos se encargan los
proveedores de avidnica y los integradores de sistemas.

(¢ Productos deno avidnica

(234) Los productos de no avidnica son sistemas o subsistemas

(por ejemplo, unidades de potencia auxiliar (<APU»),
sistemas de control ambiental (<ECS»), corriente eléctrica,
ruedas y frenos, tren de aterrizaje, iluminacién), que son
fundamentales para el funcionamiento del avién.

(235) Estos productos de no avibnica fueron definidos por la

Comision en anteriores decisiones (39), en las que no se
considerd necesario distinguir entre grandes reactores
comerciales, aviones regionales, aviones corporativos o
cualquier otro segmento de aviones.

(8%) Decisién 2001/417/CE de la Comisién en el asunto COMP/

M.1601 — AlliedSignal/Honeywell (DO L 152 de 7.6.2001,
p-1).

(8¢) Comunicaciones de la Comisién por la que se declara una

concentracién compatible con el mercado comin (asunto IV/
M.1493 — United Technologies/Sundstrand) con arreglo al
Reglamento (CEE) n° 4064/89 del Consejo (DO C 206 de
21.7.1999, p. 19).
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(236)

(237)

(238)

Equipos suministrados por el comprador y equipos
suministrados por el proveedor

En los sistemas para aviones (productos de avidnica y
no avidnica), hay que distinguir entre equipo suministra-
dos por el comprador (<ESC») y equipos suministrados
por el proveedor (<ESP»). Los equipos ESC los compran
las compaiiias aéreas, mientras que en el caso de los
equipos ESP, los responsables de la compra son los
fabricantes de fuselajes. Los productos de avibnica
estindar (a diferencia de los sistemas integrados) suelen
ser ESC, mientras que los productos de no avidnica
(salvo algunas piezas que hay que reemplazar con mucha
frecuencia, como las ruedas y los frenos) son ESP.

Para los equipos ESC hay diversas fuentes de abasteci-
miento y los compradores de los aviones (compaiifas
aéreas o empresas de arrendamiento de aviones) los
seleccionan entre los dos o tres productos certificados
por el fabricante de fuselajes. Los compradores de los
aviones influyen mucho en la seleccion de los equipos
ofrecidos y en el orden de prioridad con que se certifican
los proveedores. De ahi que las compaiifas aéreas y las
empresas de arrendamiento estén representadas a través
de comités consultivos. Las empresas de arrendamiento
pueden agruparse y representar los intereses de las
compafiias aéreas mds pequefias. Los compradores de
aviones que ejercen el papel de cliente de lanzamiento
también influyen en buena medida en la eleccién de
equipos del fabricante de fuselajes. En el caso de los
grandes reactores comerciales, las normas ARINC (37)
constituyen el punto de encuentro del sector para la
definici6n de los requisitos técnicos. En la definicién de
las especificaciones ARINC participan los fabricantes de
aviones, los proveedores y los compradores de aviones.
Los requisitos técnicos suelen consistir en la definicién
de la interfaz, los requisitos en materia de rendimiento,
los requisitos medioambientales y los criterios de certifi-
cacién. Una vez certificado el producto por el fabricante
de fuselajes, la compaiiia aérea negocia directamente con
el proveedor la compra del producto de avidnica.

Los ESP los compran los fabricantes de aviones y no las
comparfiias aéreas. En este caso, la competencia se
produce en la fase de disefio o desarrollo de una
plataforma de avidn. El fabricante de fuselajes define los
requisitos técnicos teniendo en cuenta factores tales
como las preferencias de los clientes, la integracién de
los sistemas, la normativa vigente y la cuestion de la
seguridad. Los clientes de lanzamiento y los comprado-
res importantes, como las empresas de arrendamiento,
pueden influir en el proceso de seleccion del fabricante
de aviones a través de los comités consultivos. Normal-
mente el fabricante de fuselajes elige proveedor basdn-

(87) «ARINC» son las siglas de Aeronautical Radio, Inc., una sociedad
participada por las principales compaiiias aéreas cuyo objeto
social es crear unas condiciones de explotacién comunes para
todas las compaiifas aéreas. En ARINC hay un comité llamado
Airline Electrical Engineering Committee (<AEEC») cuya funcién
es fomentar la libertad de eleccion de las compaiiias aéreas
estableciendo normas para los productos de aviénica ESC. Estas
normas permiten a las compaiifas aéreas seleccionar productos
de aviénica de distintos proveedores.

(239)

(240)

(241)

dose en el precio, el plazo de entrega y el riesgo existente.
A menudo hay un proceso de «criba» hasta que los
competidores cualificados hacen su oferta final y el
fabricante de fuselajes elige la mejor.

Los ESP pueden ser estindar o con posibilidad de
eleccion. Los primeros proceden de una tnica fuente de
abastecimiento, mientras que para los segundos el
fabricante de fuselajes obtiene la certificaciéon para mds
de uno (generalmente dos) productos sustituibles para el
tipo de avion de que se trate y permite al comprador
elegir el que prefiera.

(2) Mercado Geogrdfico

Como ya indicé la Comisién en anteriores decisiones
relativas a los equipos para aviones civiles (33), el mer-
cado geogrifico de referencia de los productos de
avidnica y no avidnica tiene dimensiones mundiales.

2.B.  Evaluacién competitiva

2.B.1. Honeywell es uno de los principales provee-

dores de equipos aeroespaciales

(1) Introduccién

Honeywell es el mayor proveedor mundial de equipos
aeroespaciales (motores excluidos) con unas ventas de
[...]* EUR. Le sigue FB Goodrich (con [...]* EUR), aunque
compite fundamentalmente en otros segmentos del
mercado. Hamilton Sundstrand, que forma parte de
UTC, ocupa la tercera posicion, con [...]* EUR y Rockwell
Collins la cuarta con [...]* EUR. Tras la fusiéon de Smith,
TI y Dowty, Smith es el quinto mayor proveedor de
equipos aeroespaciales, con [...|* EUR. Honeywell es el
resultado del proceso de consolidacién entre fabricantes
de productos de avidnica y no avidnica iniciado en los
afios 1980, que culminé en 1999 con la fusiéon de
Honeywell, el principal proveedor de sistemas de avio-
nica, con AlliedSignal, un proveedor de componentes
muy importante tanto en el sector de los productos
auténomos de avidnica como de los productos de no
avidnica.

(38) Asunto IV/M. 697 — Lockheed Martin/Loral Corporation, Deci-

sién de la Comisién de 27 de marzo de 1996, asunto IV/M.290
— Sextant/BGTVDO, Decisién de la Comision de 21 de diciembre
de 1992.
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(242) En avidnica en general (3%), Honeywell tiene alrededor

del [50-60 %]* del mercado y sus competidores principa-
les son Rockwell Collins [(20-30 %)]*, Thales, antes
conocido como Sextant, [(10-20 %)]* y Smiths Industries
[(0-10 %)]*. Estos cuatro operadores acaparan, pues,
alrededor del [90-100 %]* del mercado, mientras que
los 35 restantes representan entre un [0-10 %]* del
mercado. Estos dltimos son operadores especializados
en un mercado concreto que cuentan con un sélo
producto Gnico y a veces se alfan entre si o con
grandes operadores para tener acceso a los fabricantes
de fuselajes y a las compafifas aéreas a cambio de
tecnologfa.

(243) Honeywell también es uno de los principales proveedo-

res de productos de no avidnica. Su principal competidor
en los mercados de no avidnica es UTC, a través de su
filial Hamilton Sundstrand. Otros competidores, como
FB Goodrich, SNECMA (con sus socios Messier-Dowty y
Messier-Bugatti) y Liebherr, tienen una gama de produc-
tos menos amplia.

(2) Avionica

(@ Introduccién

(244) La aviobnica representa alrededor del 5 % del precio de

compra de un avién (°9). A continuacién se indican las
cuotas de mercado (°1) en los grupos de productos antes
definidos.

(b) ESC ()

(245) El radar meteoroldgico facilita informacién sobre preci-

pitaciones, turbulencias y, en determinados modelos, la
gradiente del viento. El dnico competidor de Honeywell
es Rockwell Collins (salvo la limitada presencia de Thales
en el segmento regional y corporativo). El volumen
total de este mercado ((inicamente el segmento del
preequipamiento) es de [...]* EUR anuales, desglosado en
el cuadro 11.

(®%) Aunque cada producto de aviénica constituye un mercado
separado.

Este porcentaje no refleja el valor neto actualizado de los costes
futuros y, por lo tanto, no refleja el coste neto para las compaiiias
aéreas. Se calcula que la avidnica representa el 20-25 % del coste
de explotacion total de un avion.

En general, los datos comerciales presentados en esta seccién
estdn basados en las estimaciones facilitadas por las partes en
términos de valor de las ventas (afio 2000), corregidas con la
informacién suministrada por terceros. El mercado considera
que una evaluacion basada en los pedidos serfa menos exacta,
dada la importancia de los descuentos, de los incentivos y del
hecho de que los pedidos a veces se recortan en una fase ulterior
del proceso de compra.

La distincion entre ESC y ESP solamente es pertinente para los
grandes reactores comerciales. Salvo escasas excepciones, todos
los productos de avidnica y no avidnica para aviones regionales
o corporativos son ESP.

Cuadro 11

Grandes Segmento
Radar meteoroldgico aviones regional
comerciales y corporativo

Honeywell [40 %-50 %]* | [50 %-60 %]*

Rockwell Collins [50 %-60 %]* | [30 %-40 %]*

Thales — [10 %-20 %]*

(246) El Com/Nav — VHF/VOR (Comunicacién/Navegaci6n)

transmite y recibe la voz del piloto y otras comunicacio-
nes entre el avién y tierra o centros de operaciones
aerotransportados. Los tnicos competidores de Honey-
well son Rockwell Collins y Thales. El volumen total de
este mercado (Unicamente el segmento del preequipa-
miento) es de [...]* EUR anuales, desglosado en el
cuadro 12.

Cuadro 12

Grandes Segmento
Com/Nav aviones regional
comerciales y corporativo

Honeywell [30 %-40 %]* | [40 %-50 %]*

Rockwell Collins [50 %-60 %]* | [50 %-60 %]*

Thales [10 %-20 %]* | [10 %-20 %]*

(247) El SatCom (comunicaciones via satélite) envia y recibe

datos y telefonfa vocal a tierra via satélite. Honeywell
compite en este mercado con Rockwell Collins. Thales,
que recientemente adquiri6 RACAL, en teorfa podria
entrar en el mercado de los SatCom para grandes
aviones comerciales ya que RACAL se ha asociado
con Honeywell para fabricar SatCom. Sin embargo,
[descripcion del acuerdo estratégico de asociacion entre
Honeywell y RACAL, considerada por Honeywell infor-
macién confidencial]* (?3). El volumen total de este
mercado (Gnicamente el segmento del preequipamiento)
es de [...]* EUR anuales, desglosado en el cuadro 13.

(93) [Descripcion del acuerdo estratégico de asociacion entre Honey-

well y RACAL, considerada informacién confidencial por Honey-
well]*.
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Cuadro 13 Grandes Segmento
GPS auténomos aviones regional
comerciales y corporativo
Grandes Segmento
SatComm aviones regional
comerciales | y corporativo Rockwell Collins — [20 %-30 %]*
Honeywell [50 %-60 %]* | [60 %-70 %]* Thales — —

Rockwell Collins

[40 %-50 %]*

[20 %-30 %]*

Trimble Avionics

(248)

Thales — [0 %-10 %]*
Otros — [0 %-10 %]*
El MMR (receptor multimodal) ofrece asistencia para

una aproximacién de precisién a aeropuertos dotados
de sistemas de aterrizaje por instrumentos (ILS) tradicio-
nales instalados en tierra y asistencia por satélite para
una aproximacion no de precision basada en un sistema
mundial de determinacién de posicién (GPS). Los com-
petidores de Honeywell son Rockwell Collins y Thales.
Sin embargo, Rockwell Collins depende de Smith para
suministrar el sistema de gestion de vuelo (FMS) que ha
de integrarse en el MMR de Rockwell. Aunque Honeywell
también es un importante proveedor de productos
auténomos de GPS, los productos auténomos de este
tipo estdn perdiendo importancia en el mercado GRC
pues esta funcién se integra en el MMR. El volumen
total de este mercado (tnicamente el segmento del
preequipamiento) es de [...]* EUR anuales, desglosado en

(249)

— [0 %-10 %]*

Las grabadoras registran datos de vuelo y los sonidos de
la cabina. El volumen total de este mercado ((inicamente
el segmento del preequipamiento) es de [..]* EUR
anuales, Honeywell es el principal proveedor, por delante
de L-3 communications. El cuadro 16 muestra cémo
estd repartido el mercado.

Cuadro 16
Grandes Segmento
Grabadoras aviones regional
comerciales y corporativo

Honeywell [40 %-50 %]* | [20 %-30 %]*

Rockwell Collins — —

los cuadros 14y 15.

Cuadro 14

Grandes Segmento

MMR/GPS aviones regional
comerciales y corporativo
Honeywell [20 %-30 %]* | [30 %-40 %]*
Rockwell Collins [50 %-60 %]* | [40 %-50 %]*

Thales [30 %-40 %]* —

Otros — [30 %-40 %]*

Cuadro 15
Grandes Segmento
GPS auténomos aviones regional
comerciales y corporativo

Honeywell

[40 %-50 %]*

[30 %-40 %]*

Litton

[50 %-60 %]*

Universal Avionics

[30 %-40 %]*

Thales — —

L3 [30 %-40 %]* | [40 %-50 %]

Otros [10 %-20 %]* | [40 %-50 %]
(250) La CMU y el ACARS (unidad de gestién de comunicacio-

nes y sistema de direccionamiento e informe para
comunicaciones de aeronave) gestionan las comunica-
ciones bidireccionales de texto y datos entre el avién y
los centros de control en tierra. Honeywell es el provee-
dor mds importante para los aviones de Boeing, seguida
de Rockwell Collins y Teledyne. Honeywell también es,
en la préctica, el tinico proveedor de CMU integradas,
pues su sistema AIMS (?4) es el {inico sistema certificado
e instalado (en el B777) (%5). Los aviones de Airbus no
llevan CMU, sino una ATSU, suministrada por la propia
Airbus aerospatiale, que cumple la misma funcién que
la. (MU de los aviones de Boeing. El mercado de
CMU para aviones regionales es practicamente nulo. El
volumen total de este mercado (inicamente el segmento
del preequipamiento) es de [...]* EUR anuales, El cua-
dro 17 muestra como estd repartido el mercado.

(®4) Aircraft Information and Management System (<AIMS», sistema

de informaci6n y gestioén para aeronaves).

(9%) Varias empresas europeas (incluidas Thales y BAe) iniciaron hace
aproximadamente tres afios un proyecto para disefiar un sistema
de cabina integrado para el A380 que incluye las funciones de
las CMU, pero hasta la fecha este proyecto no se ha materializado
en productos concretos.
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Cuadro 17 Cuadro 18
Grandes Segmento Grandes Segmento
CMU/ACARS aviones regional ACAS|TCAS aviones regional
comerciales | y corporativo comerciales | y corporativo
Honeywell [50 %-60 %]* | [60 %-70 %]* Honeywell [40 %-50 %]* | [50 %-60 %]*
Rockwell Collins [40 %-50 %]* | [40 %-50 %]* Rockwell Collins [20 %-30 %]* | [10 %-20 %]*

Thales — —
Teledyne [0 %-10 %]* —
(251) El procesador ACAS|TCAS (°9) (sistema anticolisién de a

bordo) ayuda a evitar las colisiones identificando los
aviones que estdn en los alrededores e indicando su
posicion; emite sefiales sonoras de alarma y da instruc-
ciones sobre las maniobras que hay que efectuar (versio-
nes avanzadas). Los transpondedores de modo S funcio-
nan conjuntamente con los procesadores ACAS para
identificar a otros aviones, conocer su posicion y
determinar la respuesta adecuada a cualquier peligro de
colisién. En este mercado Honeywell se enfrenta a la
competencia de Rockwell Collins y L3 (que adquirieron
las actividades de que tuvo que desprenderse Honeywell
para que fuese autorizada su fusién con AlliedSignal).
Las partes afirman que L3, a pesar de ser una empresa
que tiene una gama limitada de productos de avidnica,
ha aumentado sus ventas en el mercado ACAS, mientras
que Honeywell ha perdido cuota de mercado. Sin
embargo, el crecimiento de L3 estd directamente relacio-
nado con las actividades ACAS que Honeywell vendié a
esta empresa como condicién para la aprobacién de su
fusién con AlliedSignal. Honeywell tenfa que despre-
nderse de su producto tecnoldgicamente mds avanzado,
queddndose con el producto de AlliedSignal, basado en
una tecnologia mds vieja. Durante el perfodo de 2000-
2001, L3 disfruté de varias medidas transitorias de
apoyo derivadas de la adquisicion del negocio ACAS de
Honeywell. La cuota de mercado de Rockwell Collins ha
disminuido considerablemente en los dltimos afios. El
volumen total de este mercado (inicamente el segmento
del preequipamiento) es de [...]* EUR anuales. El cua-
dro 18 muestra como estd repartido el mercado.

(°¢) En EEUU en lugar de ACAS (Airborne Collision Avoidance
System) se utilizan las siglas TACS (cTraffic Alert and Collision
Avoidance System», sistema anticolision y de alerta de trafico
aéreo).

(252)

(253)

(254)

(255)

Thales

L3

[30 %-40 %]*

[30 %-40 %]*

Los TAWS (EGPWS/GPWS|TAWS) son sistemas que
facilitan a la tripulacién de vuelo una imagen en forma
de mapa del relieve cercano y emiten una alarma sonora
un minuto antes, como minimo, del contacto con dicho
relieve (el suelo, una montaiia, etc.). Honeywell es el
proveedor dominante de TAWS certificados, con su
EGPWS (sistema avanzado de alerta en caso de aproxi-
maci6n al suelo). El predecesor del EGPWS es el GPWS
(sistema de alerta en caso de aproximacion al suelo).
Honeywell tiene casi el 100 % del mercado. El volumen
total de este mercado (inicamente el segmento del
preequipamiento) es de [...]* EUR anuales.

Segtin las partes, no hay ningtin mercado en el que
Honeywell goce de una posicién dominante ya que
incluso el mercado de EGPWS/GPWS es mds competi-
tivo que lo que era en el momento de la fusién entre
AlliedSignal y Honeywell. Las partes aducen que Thales
ha desarrollado e introducido un TAWS, que otras
empresas, como FB Goodrich y UPS Technologies,
estan preparando sus propios sistemas y que Universal
Avionics ya ha ganado una licitacién (asocidndose con
Rockwell) organizada por la compaiiia aérea Airborne
para su flota de B767.

Es cierto que Thales ha desarrollado un producto
competidor (llamado «GCAS») para EGPWS, pero hasta
la fecha no lo ha adoptado ninguna compaiifa aérea.
Aunque se anunci6 hace mds de un afio, todavia no se
ha conseguido ninguna venta. Segin Thales, el no contar
ya con un TAWS de renombre en el mercado ha
resultado ser una barrera de entrada determinante.

FB Goodrich también ha anunciado su entrada en el
mercado, pero con un TAWS que solamente puede
instalarse en un pequefio niimero de aviones corpora-
tivos.
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(256) Universal avionics desarrollé y homologd un TAWS v, () ESP

(257)

(258)

(259)

(260)

efectivamente, consigui6 un contrato en enero de 2001
para la flota de B767 de Airborne. Las partes han
sefialado que Universal pudo ganar la licitacion gracias a
que se asocié con Rockwell Collins. Sin embargo, estd
empresa ha negado que haya acuerdo alguno entre ellas.

Sin embargo, el liderazgo de Honeywell en el segmento
de los TAWS no se limita a los productos auténomos.
Honeywell también tiene una cuota de mercado conside-
rable en los productos que interaccionan con TAWS
(GPS, FMC, controles de vuelo y visualizadores) y se
beneficia del hecho de que también vende varios produc-
tos necesarios para interactuar con EGPWS (como los
ACAS). A raiz de su fusién con AlliedSignal, Honeywell
se comprometié a mantener abiertas las normas y
vender a terceros en condiciones no discriminatorias sus
moédulos de EGPWS y los TAWS que desarrolle en el
futuro.

Por consiguiente, Honeywell estd en condiciones de
ofrecer a sus clientes paquetes comerciales mas comple-
tos que cualquier otro proveedor. Por el contrario, una
empresa como Universal Avionics, que solamente tiene
otro producto en el segmento de los grandes reactores
comerciales (FMS instalados a posteriori), tendrd dificulta-
des para entrar en el mercado y menos posibilidades
de ofrecer los incentivos (financieros y de otro tipo)
semejantes basados en la oferta de paquetes completos.
Los IRS/AHRS (sistema de referencia inercial/sistema
de referencia de actitud de rumbo) son sensores de
movimiento y navegacion del avion utilizados por otros
sistemas de navegacion. Honeywell tiene una cuota del
mercado del 80-90 % (gracias a su exclusiva con Boeing).
Litton tiene el 10-20 % restante. En los aviones regionales
y corporativos, la cuota de mercado de Honeywell es del
80-90 % aproximadamente y el resto corresponde a
Litton. En los AHRS, que puede ser una alternativa
menos costosa a los IRS en el mercado regional, Thales
y Collins gozan de una posicion sélida. El volumen total
del mercado de IRS/AHRS (tinicamente el segmento del
preequipamiento) es de [...]* EUR anuales.

Las partes afirman que la fuerte posicién de Honeywell
en los IRS no es importante ya que en los tltimos 10
afios la mayoria de las compaiifas aéreas han optado
por ADIRS hibridos en detrimento de los IRS/AHRS
auténomos.

En cualquier caso, Honeywell tiene una posiciéon de
liderazgo en ambas categorfas de productos. Las partes
también han sefialado que en los dltimos cinco afios en
el mercado de los reactores regionales y corporativos las
ventas de IRS de Litton crecieron a expensas de las de
Honeywell (Litton [+ del 200 %]* frente al [50-60 %]*
de Honeywell). Litton lo ha desmentido enérgicamente
y ha indicado que vendi6 [100-150]* unidades de IRS
(para [30-40 aviones]*) en 1995 y que sus ventas se
mantuvieron estables antes de disminuir [100-120]* en
2000. La presencia del Litton en este mercado es, pues,
limitada.

(261)

(262)

(263)

El FMS (sistema de gestion de vuelo) ayuda a la
tripulacién de vuelo a calcular el mejor perfil de vuelo y
pilotar el aviéon de manera automdtica. Se trata de un
mercado en crecimiento (alrededor del 8,5 % anual) y en
el segmento de los grandes reactores comerciales, Smiths
Industries tiene una presencia significativa. Con todo,
Honeywell sigue siendo el principal proveedor. Thales
se estd introduciendo en el mercado (ESP con posibilidad
de eleccidén en Airbus tan pronto como se certifique el
producto). El volumen total de este mercado (inicamente
el segmento del preequipamiento) es de [..]* EUR
anuales. El cuadro 19 muestra cémo estd repartido el
mercado.

Cuadro 19
Grandes Segmento
FMS aviones regional
comerciales y corporativo

Honeywell [60 %-70 %]* | [30 %-40 %]*

Smiths [30 %-40 %]* —

Universal Avionics — [40 %-50 %]*

Rockwell Collins — [10 %-20 %]*

Thales Estd entrando —

Trimble Avionics — [0 %-10 %]*

En el segmento de los aviones regionales y corporativos,
algunos operadores pequefios, como Trimble Naviga-
tion, Chelton Avionics y Universal (con un producto
instalado a posteriori en reactores corporativos) han
conseguido hacerse con posiciones significativas.

Los controles de vuelo son sistemas de piloto automa-
tico. En este sector Honeywell compite con Rockwell
Collins y Thales. Honeywell perderd cuota de mercado
en el futuro porque la préxima generacién de controles
de vuelo estd basada en la tecnologia de pilotaje «fly-by-
wire» (sistemas de control eléctrico), en la que Collins y
Thales gozan de una sélida posicién. El volumen total
de este mercado (tinicamente el segmento del preequipa-
miento) es de [...]* EUR anuales. El cuadro 20 muestra
cémo estd repartido el mercado.
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Cuadro 20 Cuadro 22
Grandes Segmento Grandes
Controles de vuelo aviones regional Visualizadores aviones Regional
comerciales | y corporativo comerciales
Honeywell [30 %-40 %]* | [30 %-40 %]* Honeywell [30 %-40 %]* | [50 %-60 %]*

(264)

(265)

Rockwell Collins

[20 %-30 %]*

[40 %-50 %]*

Thales

[40 %-50 %]*

[0 %-10 %]*

Rockwell Collins

[20 %-30 %]*

[30 %-40 %]*

Otros — [20 %-30 %]*

Los calculadores anemométricos calculan la velocidad
aerodindmica, la altitud y la velocidad vertical «verdade-
ras». En este mercado Honeywell es el lider indiscutible.
Sin embargo, los calculadores anemométricos cada vez
se venden menos por separado (y mds integrados en
la unidad combinada de referencia inercial de datos
anemobarométricos). Smith también estd presente en
este mercado de ventas de equipos instalados a posteriori.
El cuadro 21 muestra como estd repartido el mercado.

Cuadro 21

Grandes
aviones
comerciales

Segmento
regional
y corporativo

Calculadores anemométricos

Honeywell [90 %-100 %]* | [20 %-30 %]*

Rockwell Collins — [20 %-30 %]*

Thales — —

Otros [0 %-10 %]* | [50 %-60 %]*

Los visualizadores son sistemas de instrumentos electré-
nicos que presentan datos procedentes de subsistemas
avidnicos. Thales es el lider del mercado de los visualiza-
dores (es la tnico proveedor de Airbus), mientras que
Honeywell lo es en el mercado regional, que es mds
pequefio. El volumen total de este mercado (Gnicamente
el segmento del preequipamiento) es de [..]* EUR
anuales. El cuadro 22 muestra cémo estd repartido el
mercado.

Thales [40 %-50 %]* | [0 %-10 %]*
Otros — [0 %-10 %]*
(266) El ADIRS/ADIRU (sistema o unidad de referencia inercial

(267)

(268)

(269)

de datos anemobarométricos) es un dispositivo que
combina las funciones del calculador anemométrico y
del sistema de referencia inercial. Honeywell es el
principal proveedor, con el [80-90 %]* aproximada-
mente del mercado; el resto corresponde a Litton.

Los sistemas de informacién de vuelo solamente son
pertinentes para el mercado regional/corporativo.
Honeywell es el principal proveedor, con un [80-90 %]*.
El resto corresponde a Universal weather.

(3) No avidnica

Los productos de no avidnica representan entre el 3 % y
el 5 % del coste de adquisicion de un avidn (%7).
Honeywell tiene una presencia muy importante en
muchos productos de no avidnica.

Las APU (unidades de potencia auxiliares) son pequefios
motores de turbina de gas situados en la cola del aviéon
que sirven para generar corriente eléctrica y de aire para
la cabina de los aviones y para suministrar aire a los
arrancadores neumadticos cuando el avién estd en tierra
(no se utilizan a efectos de propulsion). Honeywell es el
principal proveedor con un [70-80 %]* del mercado.
UTC (Hamilton Sundstrand y P&W Canada) ocupa el
resto del mercado. En la gama actual de productos de
UTC no hay una APU para el segmento de los aviones
con capacidad para transportar entre 200 y 400 pasaje-
ros. Las partes han sefialado que RR Deutschland,
Microturbo (SNECMA) y TRW Lucas también fabrican y
venden APU. Sin embargo, Microturbo lo niega y afirma
que sus actividades fundamentales son la reparacion y la
revision de turbinas de gas. RR Deutschland y TRW
Lucas no han desarrollado APU para GRC y su experien-
cia con otros tipos de aviones es minima. En el mercado
de las APU para GRC, las barreras de entrada para las
susodichas empresas son tan grandes como las que
tendrfa una empresa que partiese de cero.

(%7) Este porcentaje no refleja el valor neto actualizado de los costes

futuros y, por lo tanto, no refleja el coste neto para las compaiiias
aéreas. Se calcula que la no aviénica representa el 20-25 % del
coste de explotacién total de un avion.
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(270) Los ECS (sistemas de control ambiental) abarcan muchos lo han confirmado los comentarios de terceros, que

(271)

(272)

(273)

(274)

(275)

(276)

tipos de productos que desempefian diferentes funciones
en los aviones: i) sistemas de aire acondicionado para
proporcionar a los pasajeros aire acondicionado caliente
y frio, ii) sistemas para controlar la distribucion del aire
procedente del motor y para enviarlo a los sistemas de
aire acondicionado, antihielo y arranque de los motores,
iii) sistemas de control de la presion de la cabina para
mantener la cabina a una presion adecuada cuando varia
la altitud de vuelo y iv) sistemas antihielo para utilizar el
aire caliente del motor y enviarlo a las alas y a los puntos
de entrada del motor para evitar la formacién de hielo.
Honeywell tiene alrededor del [30-40 %]* del mercado,
Liebherr el [20-30 %]*, UTC el [30-40 %]* y Parker el
[0-10 %]*. El resto se reparte entre los demds operadores,
como Smith.

UTC es el lider del mercado de los generadores de
electricidad, con alrededor del [40-50 %]*. Honeywell
representa el [10-15 %]* del mercado y Smith y TRW/
Lucas alrededor del [20-30 %]* cada una. En los
mercados de las APU, los ECS y la electricidad, la
integracion de los sistemas serd un factor cada vez mds
determinante.

En el mercado de las ruedas y los frenos, Honeywell
tiene una cuota de mercado de alrededor del [30-40 %]*,
FB Goodrich aproximadamente el [30-40 %]* ABS el
[10-20 %]* y SNECMA el [0-10 %]*. Honeywell ha
concentrado desde hace poco sus actividades en el
mercado GRC y ya no estd presente en el mercado de
los reactores regionales y corporativos. [descripcion del
acuerdo estratégico de alianza de Honeywell con un
tercero sobre el suministro de sistemas integrados de tren
de aterrizaje, considerada por Honeywell informaciéon
confidencial]*.

En el sector de la iluminacién de los aviones, Honeywell
es el principal proveedor, con un [40-50 %]*. Sus
competidores son Hella [(10-20 %)]*, Diehl [(0-10 %)]*
y Teleflex [(0-10 %)]*. El resto se reparte entre varios
operadores especializados en nichos de mercado (Bruce,
Luminator) y FB Goodrich.

En el mercado del peso y centrado, utilizado solamente
en GRC, Honeywell acapara el 100 % del mercado.

Honeywell no estd presente en el mercado de los
productos de entretenimiento a bordo (IFE), en el que el
lider es Collins [(50-60 %)]*, seguida de Thales [(20-
30 %)]* y de Matsushita [(30-40 %)]*. [Comentarios
sobre la estrategia de Honeywell en materia de suminis-
tro de IFE, considerada por Honeywell informacién
confidencial]*.

2.B.2. Lagama dnica de productos de Honeywell

A diferencia de sus competidores, Honeywell puede
ofrecer una gama completa de equipos de avionica. Asi

277)

(278)

(279)

creen que no hay ningin sistema de aviénica o no
avibnica importante (aparte de los motores para grandes
reactores comerciales) necesario para el funcionamiento
de los aviones que Honeywell no pueda suministrar.

En su respuesta al pliego de cargos, las partes afirman
que ninguna empresa puede suministrar todos los
sistemas que lleva un avién y los demds proveedores de
avibnica fabrican algunos productos de gran valor (como
IFE) que Honeywell no produce. Sin embargo, el hecho
de que Collins y Thales sean los principales proveedores
de IFE no debilita el liderazgo de Honeywell. En primer
lugar, los IFE no son un sistema esencial para el
funcionamiento de un avién, como otros productos de
avidnica y de no avidnica como las APU, el tren de
aterrizaje, los ECS, etc. En segundo lugar, en el caso de
los IFE, las preferencias de las compafiias aéreas juegan
un papel importante, mientras que no ocurre lo mismo
con esos otros sistemas, pues las compafifas aéreas se
muestran relativamente indiferentes a la elecciéon de
sistema. En tercer lugar, [estrategia de Honeywell en
el mercado de los IFE, considerada por Honeywell
informacion confidencial]*.

Las partes también han alegado que los mayores clientes
de avibnica y no aviénica de Honeywell suelen ser
fabricantes de fuselajes, no compariifas aéreas. Esto es
cierto puesto que [la mayoria]* de las ventas de Honey-
well consisten en ESP y, por tanto, son ventas a
fabricantes de fuselajes. Sin embargo, en el sector de la
avi6nica, Honeywell es el dnico proveedor que tiene una
oferta equilibrada de ESC y ESP. Su notable acceso a los
fabricantes de fuselajes no sélo es importante para los
productos ESP (que, una vez seleccionados, general-
mente son los dnicos utilizados para la plataforma de
avién de que se trate y, a veces, para sus derivados), sino
también constituye una ventaja importante para los
ESC. Como los ESC tienen que ser certificados por el
fabricante de fuselajes y como el primer producto
certificado generalmente acapara entre el 50 % y el 70 %
del mercado, Honeywell estd en una situacién tinica para
asegurarse ventas tanto para sus ESP como para sus ESC.

Segtin las partes, la completa gama de productos de
Honeywell si tiene parangdn puesto que sus competido-
res se asocian para colmar las lagunas que presentan
sus respectivas gamas de productos. Sin embargo, la
investigacion de mercado ha demostrado que esta prac-
tica de asociarse es una solucion insatisfactoria que no
permite a los competidores igualar la gama de productos
de Honeywell. Ademds, las partes no han podido definir
y aplicar correctamente este concepto de «asociaciony,
ya que la mayoria de los ejemplos que han presentado
son simples relaciones entre vendedor y comprador
que a todas luces resultan insuficientes para servir de
alternativa a la gama y la capacidad de integracion tinicas
de Honeywell.
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(280) Estd claro que Honeywell es el tnico fabricante de (285) Como la tecnologia evoluciona a gran velocidad, en el
equipos que cuenta con subsistemas de avibnica en mercado posventa los productos de avidnica no suelen
todos los segmentos, sin lagunas significativas. Rockwell repararse, sino que se sustituyen o actualizan. Las
Collins, su principal rival, tiene algunas carencias, en actualizaciones son una fuente constante de ingresos y
especial en materia de sistema de referencia inercial normalmente los contratos de actualizacion se adjudican
(que tiene que comprar a Litton), EGPWS y sensores al proveedor que tiene una mayor base instalada.

anemobarométricos. Thales, el tercer operador, estd muy

especializado en Airbus y su posicion es débil en el

sector de las radiocomunicaciones y la vigilancia.

(286) Honeywell describe la importancia del mercado posventa
del siguiente modo: [cita de un documento interno de
Honeywell, considerada por Honeywell informacién
confidencial]* (%9). Para Honeywell, las ventas de sus
productos representan entre el 30 % y el 40 % de sus
ingresos totales, con unos margenes de alrededor del
[...]*. El mercado posventa representa un 40-50 % de los
ingresos totales, con mdrgenes de alrededor del [...]* (199).

(281) En el mercado de los grandes aviones comerciales, el
hecho de contar con una gama completa supone una
ventaja para Honeywell a la hora de ofrecer soluciones
avanzadas a sus clientes. Por ejemplo, Honeywell pudo
presentar una oferta para el AIMS del B777 integrando
sus diferentes productos y servicios en materia de FMS,
visualizadores y mantenimiento, mientras que Rockwell
Collins no estaba en condiciones de igualar su propuesta
porque no tenfa presencia alguna en el mercado de los

product.os de gestion de vuelo para grandes reactores (287) Honeywell es un operador importante en el mercado
comerciales. posventa, donde tiene programas MCPH («manteni-
miento-coste-por-hora») de un valor de [...]* USD que
(282) El hecho de abarcar todas las ramas de la avidnica cubren el 30-40 % de la avidnica, el [70-80 %]* de los
constituye una importante ventaja a la hora de acometer turboventiladores, el [40-50 %]* de las APU y el [20-
proyectos de integracion en el segmento de los reactores 30 %]* de las ruedas y los frenos. El mercado posventa
regionales y corporativos. Como el disefio de las aerona- de Honeywell asciende a [...]* USD, de los que el [50-

ves cada vez es mds complejo, todos los clientes (pero 60 %]* son ventas de recambios a terceros.

especialmente los fabricantes de aviones regionales y
corporativos) tienen que recurrir a subcontratistas de
sistemas. En este contexto, el proveedor que ofrece la
gama de productos mds amplia goza de una ventaja 2)

< Servicios globales
competitiva.

2B.3. Posicion de Honeywell en los servicios (288) Honeywell es el dnico proveedor de FEO que puede

ofrecer soluciones globales integradas (avidnica, no
avidnica y, en algunos casos, motores también), aparte
de varias empresas de mantenimiento independientes
que tienen que recurrir a subcontratistas para la mayoria
de los subsistemas.

(1) Mantenimiento, reparacién y revisién de productos de
avidnica y no avidnica

(283) Los mercados posventa de la aviaciéon suman un volu-
men de negocios anual de [...]* y crecen a un ritmo del
5 % al 10 % anual. En estos mercados posventa cabe
distinguir varios segmentos: transformaciones/modifica-
ciones, mantenimiento en escala (LRU: unidad sustituible
en linea), mantenimiento pesado, mantenimiento de
motores y mantenimiento de equipos. El mantenimiento
en escala representa el 20 % de los gastos totales de
MRR, los motores el 26 %, la estructura del avion el
17 %, la modificacién de sistemas el 15 % y el
mantenimiento de componentes y equipos el 23 %.

2.B.4. Capacidad de integracién de productos de
Honeywell

(289) Cuando hablamos de integracién, nos referimos al
disefio de productos que estdn interrelacionados dentro
de un sistema integrado. Honeywell puede integrar
productos en la totalidad del avién. En primer lugar,

(284) Por regla general, los proveedores de productos de Honeywell tiene tanta o mds experiencia en este campo
avibnica y de no avidnica solamente prestan servicios que los fabricantes de fuselajes. En segundo lugar, tiene
de mantenimiento para sus propios productos. En una gama completa de productos. En tercer lugar, los
el mercado posventa en su conjunto, los principales fabricantes de fuselajes cada vez se basan mds en la
operadores son compaiiias aéreas (65 %), los FEO (30 %) capacidad de integracion de los proveedores.

y operadores independientes (%8) (5 %).

(°8) Los principales operadores independientes son Timco, Haeco, _—
Bedek Aviation, FLS Aerospace y, en cierta medida, también (%9) [Véase mds arriba]*.
empresas como Sogerma y BF Goodrich Services. (109) [Segun el documento interno confidencial de Honeywell]*.
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(290) En su respuesta al pliego de cargos, las partes afirman segundo nivel, se integran los sistemas (como aviénica y

(291)

(292)

(101)

que los fabricantes de fuselajes no siempre prefieren los
sistemas integrados y en varias ocasiones han rechazado
la integracion para poder elegir cada uno de los sistemas
por separado. Sin embargo, la investigacion de mercado
ha demostrado que para los fabricantes de fuselajes, la
integracion resulta esencial, ya que presenta ventajas
considerables, como un menor peso, una mayor fiabili-
dad, menores costes de mantenimiento y un ntimero
reducido de proveedores. Dada la competencia entre
fabricantes de fuselajes, es evidente que no se pueden
obviar estos factores. En cualquier caso, aunque en
algunas ocasiones los fabricantes de fuselajes hayan
puesto freno a una mayor integracion, lo cierto es que a
Honeywell le interesa integrar sus sistemas para hacerlos
mds atractivos y, ademds, tras la fusion, el valor de los
equipos que la entidad fusionada podrd ofrecer e integrar
excederd del 50 % del valor generado por los aviones a
lo largo de toda su vida util.

Las partes también han alegado que el motor principal
raramente estd interconectado con sistemas de avidnica
y no aviénica y que la capacidad de integracion de
Honeywell no es un factor pertinente ya que no se verd
afectada por la transaccién. La Comisién estd de acuerdo
en que todavia no se ha llegado a la integracion explicita
del motor y los sistemas, aunque es probable que tenga
lugar en un futuro préximo (véase el proyecto «More
Electric Aircraft Engine») e indirectamente este proyecto
podria dar lugar a tecnologias aplicables en futuras
plataformas de aviones. Lo cierto es que, tras la fusion,
Honeywell tendrd acceso directo, como proveedor de
avibnica, no avidnica, controles y servicios auxiliares
para motores, al desarrollo de los motores de GE, con lo
que complementard su posicién de principal integrador
de avibnica y no avi6nica.

Basicamente, con la integraciéon de los sistemas se
persigue reducir los costes sustancialmente y proporcio-
nar a las compaiifas aéreas un producto que marque la
diferencia por el que estén dispuestas a pagar el precio
fijado. Hay tres niveles de integracion: el primer nivel es
la integracion bésica de los sistemas, es decir, el provee-
dor integra varios componentes (por ejemplo, el [pro-
yecto de integracion, considerado por Honeywell infor-
macion confidencial]* integrado o IHAS (191)). En un

El sistema de vigilancia IHAS (Integrated Hazard Awareness or
Avoidance System) combina varios componentes. Con el IHAS
es posible vincular otros productos, como TCAS y radares
meteoroldgicos, en los que hay competencia, a EGPWS, en los
que Honeywell es el lider indiscutible. Ademds, cualquier
competidor que ofrezca IHAS dependerd de Honeywell, ya que
esta tltima tiene tres productos que forman parte del IHAS.
Rockwell Collins es la inica empresa que fabrica ella misma dos
de estos tres productos; Thales no tiene ninguno de los tres.
Honeywell también es el integrador de sistemas lider capaz de
perfeccionar IHAS [posible aplicacién futura, considerada por
Honeywell informacion confidencial]*.

(293)

(294)

(295)

(102)

(103)

controles de servicios bésicos). Dos ejemplos de ello son
[proyecto de integracion, considerado por Honeywell
informacién confidencial]* (192), Primus Epic de Honey-
well y Proline 4 de Rockwell (193). En un tercer nivel,
los sistemas se integran completamente y solamente
interactian entre si. Es en este nivel en el que el
proveedor se convierte en un socio que aporta solucio-
nes. Todavia no se ha llegado a este nivel de integracion
en los GRC, aunque Honeywell ya ha ofrecido esta
solucién a Raytheon y a Bombardier (desarrollo EPIC
global).

2.B.5. Posicién de Honeywell en los paquetes de

productos

Honeywell no sélo puede seguir una estrategia de
integracién, sino que también estd en condiciones de
aplicar una estrategia de comercializacion de sus produc-
tos en distintas formas, incluidos el bundling. El bundling
es una practica comercial muy simple por la que se
combinan varios productos en un paquete que se venden
a determinado precio.

Esta prictica tiene lugar en tres niveles. El primer nivel
es el de la plataforma de los aviones, cuando se
seleccionan los ESP. Como estos equipos permaneceran
en los aviones durante toda su vida operativa, esta
competencia es muy importante, especialmente para los
aviones regionales, donde todos los equipos son ESP y
de origen tinico. El segundo nivel es el de las compaiiias
aéreas o las empresas de arrendamiento que seleccionan
los ESC. El tercer nivel es el de las modificaciones,
actualizaciones e instalaciones a posteriori derivadas, por
ejemplo, de la necesidad de equipar el avién con un
dispositivo nuevo por exigencias normativas.

La agrupacion de productos de avidnica y no avidnica
en paquetes destinados a las compaiifas aéreas tiene
lugar en el segundo nivel. Esta practica no se limita a la
compra de los productos, sino que es extensiva a los
recambios y los costes de mantenimiento de los aviones
a lo largo de su vida util. Ademds, para los aviones

[Descripcion del concepto, considerada confidencial por Honey-
well]*,

Honeywell tiene una importante presencia [(40-50 %)]* en el
mercado de los juegos de equipos de avidnica integrados. Primus
Epic, que incluye todas las funciones importantes de un
juego de equipos de avibnica y sustituye a varios sistemas
independientes, es la pieza central de esta experiencia de
integracion de los controles y lo llevan el Raytheon Hawker
Horizon, el Embraer ERJ-170 y el Fairchild Dornier 728]JET. El
2 de noviembre de 2000 se presenté a Raytheon una oferta
para desarrollar un Full Epic global (el primero del mercado)
para el PD 375/PD 383. Para esta plataforma, Honeywell gané
la licitacion tanto para los motores como para el desarrollo del
Full Epic global. Collins es el otro proveedor [(40-50 %)]* de
este mercado, con el juego de equipos de avibnica Proline 4
Series, destinado principalmente a Bombardier.
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(296)

(297)

(298)

Airbus, las negociaciones entre el proveedor de produc-
tos de avidnica y las compaiifas aéreas no sélo cubren
los ESC, sino también los ESP con posibilidad de
eleccion, ya que las compaiiias aéreas reciben incentivos
adicionales (descuentos sobre el paquete completo,
garantia ampliada, descuentos sobre futuros pedidos de
recambios, notas de crédito, productos gratuitos) cuando
compran un paquete (compran en el caso de los ESC y
eligen en el caso de los ESP con posibilidad de eleccion).
Los descuentos o concesiones adicionales consisten en
notas de crédito, equipos de prueba gratuitos, formacion
gratuita, recambios gratuitos, garantfas mds amplias y
descuentos sobre recambios. Un planteamiento tipico
consiste en ofrecer menores incentivos para los produc-
tos individuales y crear una pirdmide del tipo «a mayor
volumen de compras, mayores incentivos». Otro plantea-
miento es proponer que en el precio de los productos
comprados en un momento dado influyan compras
ulteriores (descuentos de fidelidad).

En su respuesta al pliego de cargos las partes afirman
que no ha habido en el sector practicas de bundling y
que, si se han producido, sélo puede haber sido a
instancia de los clientes. La investigacion del mercado de
la Comisién ha demostrado, sin embargo, que el sector
es propenso al bundling, tanto desde el lado de la
demanda como de la oferta. Hay numerosos ejemplos
confirmados en la audiencia oral de que estas pricticas
son habituales. Las partes no negaron tales casos,
sino que los consideraron «ofertas multi-producto» y
seflalaron que tales pricticas representan alrededor del
[20-30 %]* del volumen de negocios de Honeywell.

Las partes también adujeron que las ofertas que incluyen
productos de avidnica y de no avidnica contintian siendo
raras y que los productos se seleccionan en funcién de
sus caracteristicas técnicas. La investigacion de mercado
ha demostrado, sin embargo, que, aunque la reciente
fusién entre Allied Signal/Honeywell ha tardado en surtir
efectos en el mercado, en los dltimos seis meses ha
aumentado el nimero de ofertas en que Honeywell ha
agrupado en un mismo paquete productos de avidnica y
de no avidnica.

2.C. Competidores

Rockwell Collins, Thales y Hamilton Sunstrand (UTC)
son los tres principales competidores de Honeywell.
Estos operadores acaparan mds del 85 % de los mercados
de la avidnica y no avidnica y esta estructura de
mercado caracterizada por una gran concentracién no
ha cambiado desde hace mucho tiempo.

(299)

(300)

(301)

(302)

(303)

(104)

Rockwell Collins

(b) Introduccidn

Los tres principales proveedores de avidnica suman
alrededor del 95 % del mercado (104). Rockwell Collins
es, junto con Honeywell y Thales, uno de estos tres
operadores.

Collins forma parte de Rockwell International Corpora-
tion. Aparte de en la avidnica, la sociedad matriz de
Collins también estd presente en el sector de los equipos
industriales de automatizacién. Ademds de productos
para grandes reactores comerciales y reactores regionales
y corporativos, Collins disefia y fabrica numerosos
productos electrdnicos, incluso de avidnica, para aplica-
ciones militares.

Rockwell International Corporation ha anunciado publi-
camente su intencion de ceder, por razones estratégicas y
financieras, su participacién en Collins a sus accionistas,
como ya hizo anteriormente con otros muchos negocios.
Al término de esta operacion, Collins serd una sociedad
andénima independiente que cotizard en bolsa.

(0 Limitada capacidad financiera

Los planes de Rockwell de desprenderse de su division
de avidnica tendrdn un impacto significativo sobre la
situacion financiera de Collins y [descripcion de la
estrategia, considerada confidencial por Collins]*.

La sociedad matriz de Collins, que tiene una capitaliza-
ci6n bursiétil de alrededor de 8 000 millones de USD (en
abril de 2001), ya es considerablemente menor que GE
y Honeywell; pero una vez segregada de su matriz
(seguramente a mediados de 2001), la empresa indepen-
diente Collins serd de diminutas proporciones al lado de
su principal competidor directo.

Litton, Smith, Teledyne, L3COM operadores especializados en
un nicho de mercado con productos técnicamente avanzados
que con frecuencia obtienen el grueso de sus ingresos en otros
mercados (como la construccion naval en el caso de Litton).
Estos operadores generalmente venden sus productos a los
tres operadores principales, que tienen estrechas relaciones
comerciales con los fabricantes de fuselajes y las compaiifas
aéreas y cuentan con redes mundiales de asistencia que les
permiten mantener su posicién de mercado. En la mayorfa de
los casos, sus productos, como el IRS de Litton o el FMS de
Smith, son integrados en soluciones de Thales o Collins. Hay
operadores como COM L3, Teledyne y Universal que han
conseguido establecerse en mercados de productos menos
tecnolégicos, como registradores, impresoras, instrumentos y
visualizadores.



L 48/52 Diario Oficial de la Unién Europea 18.2.2004
(304) Por lo tanto, mientras que hasta ahora Collins podia parte del contenido de varias de las plataformas nuevas

(305)

(306)

(307)

(308)

(309)

(310)

beneficiarse de la mayor capacidad financiera de su
matriz, su salida del grupo Rockwell la privard del
respaldo econémico de que goza como filial de Rockwell,
a diferencia de lo que ocurrird con Honeywell, que podrd
beneficiarse de la capacidad financiera de GE Capital.
[Descripcion de las repercusiones para Collins, conside-
rada por Collins informacién confidencial]*.

(d Gamade productoslimitada

Aungque Collins es el principal competidor de Honeywell
en los segmentos regional y corporativo, no estd en
condiciones de igualar la oferta de productos de Honey-
well porque no tiene varios productos clave, como los
sistemas de referencia inercial (<IRS»), los EGPWS y los
sensores anemobarométricos.

Ademds, a diferencia de Honeywell, Collins no es el
proveedor exclusivo de ningtin producto. Obviamente,
ademds de tener una gama de productos de avidnica
limitada, Collins no fabrica equipos de no avibnica ni
motores de aviacion, a diferencia de Honeywell.

() Nulaintegracidén vertical

Al igual que los fabricantes de motores competidores de
GEAE y a diferencia de la situacion de Honeywell tras la
fusién, Collins no tiene la posibilidad de servirse de una
empresa de arrendamiento de aviones como GECAS
para aumentar sus ventas de productos de avidnica.
Collins no puede influir en la eleccién de equipos de las
compafifas aéreas, ni puede invocar ante los fabricantes
de fuselajes la posibilidad de que GECAS les haga
importantes pedidos para que le concedan exclusivas o
seleccionen sus equipos y componentes ESP.

() Riesgos inmediatos

Las partes han alegado que, pese a la posiciéon de que
goza Honeywell, sus competidores siguen creciendo a
sus expensas y en los tiltimos cinco afios Collins sobre
todo ha obtenido mejores resultados que Honeywell.

El andlisis de las posiciones y productos de Collins y
Honeywell muestra que este argumento no sélo es
inexacto, sino que, ademds, si tiene algin fundamento, es
probable que lo pierda si la operacion de concentracion
propuesta sigue adelante.

En lo que atafle a las plataformas de grandes aviones
comerciales, cabe sefialar que Honeywell aporta la mayor

(311)

(312)

(313)

y derivadas introducidas en los dltimos cinco afios. Las
plataformas certificadas en este periodo son: Boeing:
B717-200, B737NG, B757-300, B767-400ER, B767-
300F[ER, B777-200ER y B777-300 y Airbus: A300BY-
600ST-Beluga, A319-100, A321-200, A330-200 y
A318. Mientras que en las plataformas de Boeing en
general Honeywell mantiene el liderazgo que ya tenfa en
otras plataformas anteriores, ha conseguido la exclusiva
de los productos de avidnica para el [tipo de gran reactor
comercial, informacién considerada confidencial por
Honeywell]* y controla una mayoria significativa del
valor del contenido tanto del [tipo de gran reactor
comercial, informacién considerada confidencial por
Honeywell]* como del [tipo de gran reactor comercial,
informacién considerada confidencial por Honeywell]*.
Por su parte, Collins solamente tiene una posicién
minoritaria en los aviones de Airbus, en los que, junto
con Thales, Honeywell acapara la mayoria del valor del
contenido. Ademads, estos aviones certificados en los
ltimos cinco afios en los que Honeywell es el proveedor
de contenido de avidnica exclusivo o mayoritario estin
entre las plataformas mds vendidas.

De igual modo, mientras que Honeywell ha ganado los
concursos de suministro de avidnica en 8 de las 12
plataformas de aviones regionales introducidas en los
tltimos cinco afios, Collins solamente se ha hecho con el
suministro de aviénica para dos de éstas. Concretamente,
Collins s6lo ha conseguido contratos de un fabricante
[nombre del fabricante de fuselajes, considerado por
Honeywell informacién confidencial]*, mientras que las
ocho plataformas para las que Honeywell ha conseguido
contratos corresponden a tres fabricantes (tres de [nom-
bre del fabricante de fuselajes, considerado por Honey-
well informaciéon confidencial]*, cuatro de [nombre
del fabricante de fuselajes, considerado por Honeywell
informacién confidencial]* y una de [nombre del fabri-
cante de fuselajes, considerado por Honeywell informa-
cién confidencial]®).

Ademds, el grueso del negocio de Collins en el segmento
de los grandes aviones comerciales consiste en la venta
de avidnica ESC, sector en el que se enfrenta cara a cara
con Honeywell. Collins dependerd sobremanera de la
voluntad de las compaiifas aéreas de no guiarse por
criterios estrictamente econdémicos (absteniéndose de
comprar ofertas de paquetes de productos de la entidad
fusionada) y seguir optando por los equipos de Collins.

(@ Conclusidn

A la vista de estos factores, no cabe duda de que Collins
es uno de los competidores de Honeywell que se verdn
afectados por la fusion propuesta. [declaracion de Collins
en la audiencia oral, considerada por Collins informacién
confidencial]*.
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(314)

(315)

(316)

(317)

(318)

(105)

Thales

(h) Introduccidén

Thales (antes conocida con el nombre de Thomson-CES)
es una empresa francesa de electrénica profesional e
ingenierfa para mercados civiles y militares. Thales
Avionics (la antigua Sextant Avionique) es la filial de
Thales en el sector de la avidnica civil y militar. En 1999,
[la mayoria]* de las ventas correspondieron a la avidnica
civil y el resto a actividades militares (esencialmente
aviones militares, misiles y helicopteros).

() Gamade productos limitada

La mayorfa de las actividades de Thales tienen por objeto
ESP (con posibilidad de eleccion). Todavia hace poco
tiempo que Thales entré en el mercado ESC, donde su
cuota de mercado es bastante menor que la de sus
competidores. Thales tiene una gama de productos
limitada y no tiene productos claves como ADIRS,
radares meteorolégicos y EGPWS. Como Collins y a
diferencia de la entidad fusionada, Thales no puede
combinar en paquetes productos de avidnica con otros
equipos de aviacién, como motores, APU, ECS, suminis-
tro eléctrico, etc.

Thales Avionics es el tercer operador de los mercados de
productos de avibnica. En conjunto, Thales tiene una
modesta gama de productos y no dispone de varios
productos del sector de las radiocomunicaciones y la
vigilancia fundamentales para comprometer el liderazgo
global de Honeywell en los mercados de productos de
aviénica.

Ademds, Thales tiene una dependencia excesiva de
ciertos productos (FMS, radares meteoroldgicos, IRS,
TCAS, TAWS, comunicacién/navegacién) que tiene que
comprar a competidores (incluida Honeywell) para
poder suministrar sistemas integrados y competir con
la gama mucho mds amplia de productos de sus
competidores. Por ejemplo, Thales necesita equipos de
avidénica de Honeywell para poder proporcionar un
juego completo de equipos de avidnica para el DASH
de Bombardier, avién para el que ha sido designado
integrador de la avidnica.

) Nulaintegracidén vertical

Al igual que Collins y a diferencia de Honeywell si esta
ultima se integra en GE, Thales no puede potenciar la
venta de sus productos de avibnica con las actividades y
servicios de una empresa de arrendamiento como
GECAS. Ademds de tener una capacidad financiera
limitada (19%), Thales no estard en condiciones de igualar

A modo de comparacion, la capitalizacion bursétil de Thales y
todas sus filiales, incluida Thales Avionics, es de alrededor de
8 000 millones de USD, es decir, es inferior a la de GE y
Honeywell.

(319)

(320)

(321)

(322)

(106)

las amplias ofertas de productos de la entidad fusionada
ni comercializar sus productos de avidnica de la misma
manera que Honeywell si pasa a formar parte de GE.

(k) Conclusidén

Ciertamente Thales ha tenido mucho éxito con algunos
de sus productos en determinadas plataformas y, especi-
almente, en las familias de aviones de Airbus; pero
sigue dependiendo mucho de un nimero limitado de
posiciones relativamente fuertes en algunas plataformas.
Esta circunstancia, unida a su imposibilidad de igualar
en modo o forma alguna la capacidad financiera de GE
Capital, la influencia de GECAS y las ofertas de paquetes
de productos de Honeywell limitan considerablemente
la capacidad de Thales de competir en igualdad de
condiciones.

Hamilton Sundstrand

() Introduccién

El mercado de los productos de no avidnica estd
més fragmentado; Hamilton Sundstrand es el principal
competidor de Honeywell, con diversos productos.
Hamilton Sundstrand es, como P&W, una de las divisio-
nes de UTC Corporation. Hamilton Sundstrand fue
adquirida recientemente por UTC (junio de 1999) y, con
su alrededor de 2 500 millones de USD, representa
menos del 15 % de las ventas consolidadas anuales de
UTC.

(m)

Gama de productos limitada

Si bien es verdad que Hamilton Sundstrand es el tnico
competidor que tiene una gama de productos de no
avi6nica comparable a la de Honeywell (199), su posicion
de mercado se ve debilitada por su nula presencia en los
mercados de productos de avidnica.

Ademds, aunque Hamilton Sundstrand puede ofrecer
diversos productos de no aviénica, salvo en el caso de
los generadores de electricidad, no goza de una posicion
de liderazgo en los mercados en que estd presente.
Siempre estd por detrds de Honeywell u otras empresas.
Ademds, hay segmentos de mercado en los que Hamilton
Sundstrand no puede ofrecer ningtin producto. Por
ejemplo, Hamilton Sundstrand no fabrica APU para
aviones de 200 a 400 plazas.

Como ya se ha indicado, los principales productos aeroespaciales
de Hamilton Sundstrand son: APU, ECS, suministro eléctrico,
componentes de motores, energia hidrdulica y, en menor
medida, controles de vuelo.
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(323)

(324)

(325)

(326)

(327)

(328)

(n) Limitada capacidad financiera

Como su empresa hermana P&W, Hamilton Sundstrand
no disfruta de la capacidad financiera que GE y, en
especial GE Capital, pondran a disposicion de Honeywell
tras la operacion propuesta.

Ya se ha explicado cudn determinantes pueden ser los
vastos recursos financieros de GE a la hora de inclinar la
balanza en favor de una empresa. Estd claro que estas
prcticas se reproducirdn en favor de Honeywell una vez
que pase a formar parte de GE. Honeywell podra contar
con la ayuda financiera de GE para mantener su liderazgo
y podrd, pues, reforzar su posicion de liderazgo no sélo
frente a Hamilton Sundstrand en el mercado de los
productos de no avidnica, sino también frente a Collins
y Thales en el sector de la avidnica.

(00 Nulaintegracidén vertical

Como los competidores de Honeywell en el sector de la
avibnica y los competidores de GEAE en los motores
de aviacién, Hamilton Sundstrand no dispone de un
instrumento semejante a GECAS para favorecer la venta
de sus productos de no avidnica. Tras la operacién
propuesta, Honeywell serd el tnico proveedor de no
avibnica integrado que disponga de una empresa de
arrendamiento.

Como consecuencia de ello, la nula capacidad de Hamil-
ton Sundstrand de influir en las compaiifas aéreas a la
hora de comercializar equipos originales con incentivos
financieros o con acuerdos de prestacién de servicios
como los ofrecidos por GECAS le impedird competir
con Honeywell en igualdad de condiciones.

Ademds, la politica de GECAS de elegir aviones con
productos de GE, aunada a su capacidad para hacer
pedidos de lanzamiento o de promocidn de las ventas y
los incentivos que tiene para hacer tales pedidos destina-
dos a inducir a los fabricantes de fuselajes a elegir
equipos de GE o conceder exclusivas a GE constituye
otra caracteristica de GE de la que Hamilton Sundstrand,
a diferencia de Honeywell, no podrd beneficiarse y que
tampoco podrd igualar.

(p) Conclusidn

De todos estos factores se colige que muy probablemente
las actividades de fabricacion de productos de no
avionica de Hamilton Sundstrand sean de las que se vean
afectadas mds rdpida e intensamente por los efectos
de exclusién de la competencia que tendrd la fusion
propuesta.

(329)

(330

(331)

(332)

Otros competidores

En su respuesta al pliego de cargos, las partes han
alegado que todos los posibles proveedores, indepen-
dientemente de su actual posicién de mercado, tiene
incentivos para innovar y ejercer asi presiones competiti-
vas sobre Honeywell. Salvo los tres grandes operadores
del mercado, los demds competidores del sector de la
avidnica son operadores especializados en nichos de
mercado muy innovadores pero con un acceso limitado
a la clientela (fabricantes de fuselajes y compaiifas
aéreas). Estos competidores de menor tamafio han
indicado que la competencia de los paquetes de produc-
tos de Honeywell cada vez es mayor y que atin serd
mayor tras la fusion entre GE y Honeywell.

2.D. Conclusion

Habida cuenta de todo lo expuesto, cabe concluir que
Honeywell es el principal proveedor de toda una gama
de productos de avibnica y no avidnica y que ningin
competidor puede, por si solo, igualar su amplia gama
de productos.

3. CONTROLES DE MOTOR
MOTOR)

(ARRANCADORES DE

3.A. Mercados de referencia

3.A.1. Introduccién

Honeywell tiene importantes cuotas de mercado en
varios accesorios y controles de motor esenciales para
los motores a reaccién. Aunque GE no estd presente en
estos mercados, la fusidon crea una relacion vertical. GE
tiene una posicion dominante en el mercado de los
motores a reaccién y Honeywell es el proveedor princi-
pal del mercado de controles de motor, especialmente
arrancadores de motor.

3.A.2. Mercado de productos de referencia

Los controles de motor ponen en relacién el motor con
los mandos de la cabina de pilotaje; se trata de los
siguientes productos: arrancadores de turbinas de aire;
FADEC (control electrénico del motor, control de com-
bustible, grupo electrgeno, dispositivo de dosificacién
del combustible, alternadores); mando del inversor de
impulso; vélvulas (vilvulas de purga, vélvulas de control,
vélvulas antihielo, vélvulas electromagnéticas); refrigera-
dores (intercambiadores térmicos, conductos de entrada
y salida de los intercambiadores térmicos, incluidas las
vélvulas de regulaci6n); sensores (presion, temperatura,
fuego y sensores de vibracion, sistemas de encendido);
filtros y componentes diversos (soportes, poleas, palan-
cas, supervision de motor, unidades hidromecdnicas y
electronicas tradicionales, etc.).
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(334)

estos productos no son sustituibles por otros ni desde el
punto de vista de la demanda ni de la oferta, cada uno
configura un mercado distinto. Desde el punto de vista
de la demanda, estd claro que cada uno de estos
productos desempefia un papel distinto en el funciona-
miento del motor a reaccidén y no puede substituirse por
otro. Desde el punto de vista de la oferta, es de sefialar
que los proveedores no producen todos estos productos,
de manera que tienen diferentes posiciones de mercado
en uno u otro producto. Por ejemplo, Honeywell no
vende sensores, filtros y otros productos diversos. Los
productos de control del motor se caracterizan por
unas fuertes barreras de entrada. Ello es debido a
los considerables requisitos tecnolégicos que han de
satisfacer los proveedores y a los altos costes que acarrea
para los fabricantes de motores cambiar de proveedor.
Asi pues, una subida del precio de un producto resultaria
rentable, ya que no inducirfa ficilmente al proveedor de
otro producto a entrar en el mercado en que se registrase
la subida de precios.

La investigacion de mercado de la Comisién ha corrobo-
rado el argumento de las partes de que no procede
distinguir distintos mercados atendiendo al tipo de
motor (motores para grandes reactores comerciales, para
aviones regionales y para aviones corporativos). Aunque
su grado de complejidad varfa segtin el tipo de motor
(por ejemplo, los controles de los motores para grandes
reactores comerciales suelen ser mds complejos que los
de los motores para aviones regionales o corporativos),
los controles del motor son similares o de idéntico
disefio para todos los tipos de motor. En todo caso
puede que sea necesario adaptar su tamafio a un tipo
especifico de motor. Por lo tanto, los proveedores

(335)

(336)

(337)

(107)

todos los tipos de motores para reactores.

Honeywell es el principal proveedor de un control de
motor concreto: los arrancadores de motor.

3.A.3. Mercado geogrifico de referencia

En linea con anteriores decisiones de la Comision
relativas al equipamiento de aeronaves civiles (197), el
mercado geogréfico de referencia de los arrancadores de
motor tiene dimensiones mundiales.

3.B. Cuotas de mercado

Los principales competidores en el sector de los contro-
les del motor son UTC (Hamilton Sundstrand), Parker,
Woodward, Dunlop, Sumitomo, BAe systems y TRW/
Lucas. Las cuotas de mercado de Honeywell y las de sus
competidores figuran en el cuadro 21. Como por lo
general no se conocen las cuotas de mercado exactas, la
evaluacion se basa en datos de las partes sobre las cuotas
mundiales en 2000, datos que han sido confirmados en
gran medida por la investigacion de mercado. Cabe
destacar que, a diferencia de sus competidores, Honey-
well estd presente en todos los mercados de productos
y, ademds, es el principal proveedor de arrancadores de
motor.

Véase el asunto IV/M.697 — Lockheed Martin/Loral Corpora-
tion, Decisién de la Comisién de 27 de marzo de 1996 o el
asunto IV/M.290 — Sextant/BGTVDO, Decision de la Comision
de 21 de diciembre de 1992.

Cuadro 23
. BAe
Accesorios y controles HON Parker Hamilton Serck TRW/ Systems/ | Dunlop | Otros
Sundstrand Lucas |07 dward
Arrancadores de motor [50 %- — [40 %- — — — — [0 %-
60 %]* 50 %]* (109) 10 %]*
Controles eléctricos de motor | [10 %- — [20 %- — [20 %- | [30 %- — [0 %-
20 %]* 30 %]* 30 %)* | 40 %]* 10 %]*
Controles de combustible [30 %- — [0 %- — [10%- | [0 %- — [20 %-
40 %]* 10 %]* 20 %]* | 10 %]* 30 %]*
Refrigeradores/calentadores [30 %- — — [10 %- — — — [40 %-
40 %]* 20 %]* 50 %]*
Mando del inversor de| [10%- | [0 %- — — [10 %- — — [50 %-
impulso 20 %]* | 10 %]* 20 %]* 60 %]*
Vilvulas de motor (todos los | [20 %- | [10 %- [10 %- — — — [10 %- | [40 %-
tipos) 30 %] | 20%]* | 20 %]* 20 %] | 50 %]*
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(338) En el sector de los arrancadores de motor, los dos 4, EFECTOS SOBRE LA COMPETENCIA

(339)

(340)

(108)

(109)

principales  fabricantes, Honeywell y Hamilton
Sundstrand, acaparan mds del 90 % del mercado. Sin
embargo, la investigacién de mercado ha puesto de
manifiesto que no debe considerarse a Hamilton
Sundstrand competidor de Honeywell en el mercado de
los arrancadores de motor ya que sus arrancadores de
motor solamente se instalan en motores de P&W (109) y,
por lo tanto, no salen al mercado. El cuadro 21 refleja,
pues, el volumen de produccién y no las ventas en el
mercado. Segin Hamilton Sundstrand, un incremento
de precios pequefio pero significativo de cardcter no
transitorio en los arrancadores de motores no la inducirfa
a sacar sus productos al mercado. Si Hamilton
Sundstrand decidiese poner sus productos en venta en
el mercado, la beneficiaria serfa RR, que compite con
P&W en el mercado de los motores. Pero los beneficios
que obtendria con la venta de arrancadores de motor a
RR no compensarian la pérdida de beneficios que podria
sufrir P&W en el mercado de los motores, dado el
diferencial de precios y el margen de beneficios existente
entre los arrancadores de motores y los motores. Si
excluimos del mercado las ventas cautivas de arrancado-
res de motor de Hamilton Sundstrand, Honeywell es el
tnico gran proveedor independiente de arrancadores de
motor.

Las partes han afirmado que las cuotas de mercado no
constituyen un buen indicador de poder de mercado ya
que la competencia entre proveedores se verifica en la
fase de desarrollo del motor. El tamafio y el poderio de
los proveedores, su capacidad de invertir en programas
de motores (caracterizados por unas elevadas inversiones
iniciales y un periodo de espera muy largo antes de que
los flujos de fondos se vuelvan positivos), una gran
capacidad tecnoldgica y de apoyo en servicio son
elementos fundamentales en el negocio de la aviacién.
Como en este negocio es fundamental un conocimiento
profundo de los sistemas de los motores y los fuselajes
de los aviones que estdn en relacién con el componente
o subsistema en cuestion, es preciso contar con un buen
historial en materia de integracién de la tecnologia
ofrecida en aplicaciones aeroespaciales para motores
para llegar a vender arrancadores de motor. La cuota de
mercado es, pues, un indicador de la experiencia de los
proveedores y, siempre que se consagren suficientes
recursos a la [+D, es un indicador directo del poder de
mercado. Asi pues, cabe concluir que unas cuotas de
mercado elevadas constituyen una ventaja competitiva
significativa a la hora de conseguir contratos, dada la
necesidad de demostrar la fiabilidad del producto y
presentar un buen historial.

Como se verd en los parrafos siguientes, la fusién tendrd
efectos de exclusion vertical al dejar de ser Honeywell
un proveedor independiente de controles de motor entre
cuyos clientes figuran fabricantes de motores a reacciéon
que compiten con GE.

Es de sefialar que Hamilton Sunstrand considera que su cuota
de mercado oscila entre el 30 % y el 40 % y la de Honeywell
entre el 60 % y el 70 %.

Hamilton Sundstrand es propiedad de United Technology
Corporation (UTC), por lo que es una empresa hermana de
P&W.

(341)

(342)

(343)

4.A. Introduccion

La fusién propuesta tendrd efectos anticompetitivos
como consecuencia de los solapamientos horizontales
que se producirdn y de la integracion vertical y de
conglomerado de las actividades de la partes fusionadas.
GE tiene posiciones dominantes en los mercados de los
motores para grandes aviones comerciales y para gran-
des reactores regionales. La operacion reforzard la
posiciéon de GE en los mercados de los motores para
grandes aviones comerciales y para grandes reactores
regionales y creard una posicién dominante en los
mercados de los motores para reactores corporativos.
Por su parte, Honeywell disfruta de importantes posicio-
nes de liderazgo en los mercados de la avidnica y la no
avibnica, asi como en los arrancadores de motor. Con
la operacion Honeywell se convertird en la empresa
dominante en los mercados de los equipos de avidnica
suministrados por el comprador (aviénica ESC), los
equipos de aviénica suministrados por el proveedor
(avidénica ESP) y los equipos de avibnica ESP con
posibilidad de eleccion.

4.B. Avidnica y no avionica ESP

4B.1. Creacién de una posicién dominante

(1)  Efecto de exclusién derivado de la integracion vertical de
Honeywell con GE

De llevarse a cabo la operacion propuesta, sus principales
efectos en los mercados de productos de aviénica y no
avidnica ESP serfan la combinacién de las actividades de
Honeywell con el poderio financiero de GE y su
integracion vertical en los servicios financieros, la com-
pra y arrendamiento de aeronaves y los servicios pos-
venta.

Los ESP son productos seleccionados con cardcter
exclusivo por el fabricante del avion y forman parte del
equipamiento estdndar que lleva la aeronave a lo largo
de toda su vida atil. Por lo tanto, el hecho de que un
fabricante de fuselajes elija los productos de determinado
proveedor de ESP para una plataforma nueva garantiza
a este dltimo una fuente de ingresos a largo plazo. En
este sentido, los productos ESP se asemejan a los
motores suministrados en exclusiva (por ejemplo, en los
Boeing 737 o 777X). De la capacidad de GE para
asegurarse la exclusiva de motores en las plataformas
nuevas ya se hablé en apartados anteriores en los que se
explicé que para beneficiarse de tal flujo de ingresos a
largo plazo, GE se valfa de sus considerables recursos
financieros y su integracion vertical para inducir a los
fabricantes de fuselajes a concederle la exclusiva de
motores. Gracias a su poderfo financiero y a su integra-
cién vertical en la compra de aeronaves, GE ha conse-
guido hacerse con las principales exclusivas de motores.
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(345)

(346)

(347)

(348)

inmediatamente de la capacidad de GE Capital de
asegurarse la seleccion exclusiva de sus productos ESP en
las nuevas plataformas. Merced a su poderio financiero y
a su integracion vertical en el lanzamiento de nuevas
plataformas (por ejemplo, por medio de financiacién o
de pedidos de GECAS), la entidad fusionada también
podrd conseguir que se seleccionen los productos ESP
de Honeywell, impidiendo asi que sus competidores
coloquen sus productos en esas plataformas. De este
modo, los competidores de Honeywell tardardn mds en
obtener los ingresos que necesitan para financiar futuras
inversiones e innovaciones. Los productos de Honeywell
se beneficiardn especialmente del hecho de que GECAS
sea un importante comprador de aviones. Tras la fusion,
GECAS hard extensiva a los productos de Honeywell su
politica de compra exclusiva de productos de GE en
detrimento de otros competidores, como Collins, Thales
y Hamilton Sundstrand y, en dltimo término, de los
propios clientes. En efecto, dada la relativa indiferencia
de las compafiias aéreas en cuanto a la seleccion de
componentes, los beneficios que pueda conllevar para
los fabricantes de fuselajes una oferta de los competido-
res de GE no compensardn los beneficios derivados de
pedidos adicionales de aviones de GECAS.

Ademds, dados los ingentes ingresos que proporcionan
a GE las posiciones de liderazgo del conglomerado en
varios mercados, tras la fusion Honeywell estard en
condiciones de beneficiarse de los vastos recursos de GE
y de su capacidad de recurrir a la interfinanciacién de
sus distintas actividades empresariales.

Por consiguiente, la utilizacién estratégica por parte de
GE del acceso al mercado de GECAS y del poderio
financiero de GE Capital para favorecer los productos de
Honeywell convertird a esta empresa en el proveedor
dominante de los mercados de los productos de avidnica
y no aviénica ESP, en los que ya disfruta de posiciones
de liderazgo.

Con ello los demds fabricantes de productos de avidnica
y no avibnica se verdn privados de los ingresos generados
por las ventas de equipos originales y de recambios.
Estos ingresos son indispensables para financiar los
gastos de desarrollo de nuevos productos, para estimular
la innovacién y para competir con éxito en el mercado.
Al ir quedando progresivamente marginados como
consecuencia de la integracion de Honeywell en GE, los
competidores de Honeywell perderdn una fuente vital de
ingresos y finalmente se verdn en la imposibilidad de
invertir con vistas al futuro y para desarrollar la préxima
generacion de sistemas para aeronaves.

Como los competidores de Honeywell en los productos
de avidnica y no avidnica no tienen ni pueden conseguir
ni de lejos el poderio financiero y la integracion vertical
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reactores comerciales), lo mds probable es que su
limitado tamafio y capacidad financiera reduzca su
competitividad en los mercados en que la extensién de
las pricticas empresariales de GE a los productos de
Honeywell limite drdsticamente sus posibilidades de
ganar futuras licitaciones.

(2)  Exclusion mediante ofertas de paquetes de productos y
servicios de GE y Honeywell

Como se explica mds adelante, esta situacién se verd
agravada por el hecho de que la nueva entidad podrd
ofrecer paquetes de productos a los fabricantes de
fuselajes. Dadas la naturaleza complementaria de las
ofertas de productos de GE y de Honeywell y sus
respectivas posiciones de mercado, la entidad fusionada
tendrd la posibilidad y el incentivo econémico racional
de hacer ofertas de productos combinados o interfinan-
ciar sus ventas de productos a ambas categorias de
clientes (véase a continuacion la seccion sobre ESC).

4.C. Avidnicay no avionica ESC (y ESP con posibili-
dad de eleccion)

4.C.1. Creacidén de una posicion dominante

(1)  Exclusion mediante ofertas de paquetes de productos y
servicios de GE y Honeywell

Dada la estructura que tendrd el mercado tras la fusion,
la entidad fusionada podrd ofrecer un paquete de
productos nunca visto con anterioridad en el mercado
que ningtin competidor podrd igualar por si solo. Por lo
tanto, los efectos de la fusion propuesta en los productos
de avidnica y no aviénica ESC y ESP con posibilidad de
eleccion consistirdn en que la entidad fusionada podrd
vender paquetes de productos complementarios, especi-
almente avidnica y no aviénica ESC y ESP y motores.
Las ventas de productos ESC y ESP con posibilidad de
eleccion a las compaiiias aéreas tienen caracter regular:
se producen especialmente cada vez que una compafifa
aérea reemplaza o completa su flota de aviones. En cada
una de estas ocasiones, la entidad fusionada podrd
propiciar la compra de los productos de ESC y ESP con
posibilidad de eleccién de Honeywell vendiéndolos
como parte integrante de un paquete mds amplio que
incluya motores y servicios auxiliares de GE, como
mantenimiento, arrendamiento financiero, financiacion,
formacion, etc.



L 48/58 Diario Oficial de la Unién Europea 18.2.2004
(351) La venta de productos complementarios en paquetes de desemboque en la exclusién de los mismos del mercado.

(352)

(353)

(354)

productos puede adoptar varias formas. Puede tratarse,
por ejemplo, de bundling mixto, prictica consistente en
vender juntos productos complementarios a un precio
que, con los descuentos que se aplican a los distintos
productos, es inferior al precio global de éstos vendidos
por separado. También puede tratarse de bundling puro,
es decir, la entidad vende el paquete de productos, pero
no los diferentes elementos del mismo por separado.
Otra forma de bundling puro es el bundling técnico,
cuando los elementos del paquete solamente funcionan
adecuadamente si se usan juntos y no pueden utilizarse
con elementos de otros proveedores, es decir, se han
hecho incompatibles con éstos.

La investigacion de mercado ha confirmado que efectiva-
mente se venden paquetes de productos y servicios. Es
mds, ha puesto de manifiesto que estas practicas son
frecuentes en el sector. Por otra parte, la Comisién ha
evaluado las teorfas sobre el bundling mixto desarrolladas
en los andlisis econémicos que le han presentado
las partes y terceros interesados. Los diversos andlisis
econdmicos han sido objeto de controversia, en especial
el modelo econémico de bundling mixto elaborado por
un tercero interesado. Sin embargo, la Comisiéon no
considera necesario basarse en uno u otro modelo para
llegar a la conclusién de que los paquetes de productos
que la entidad fusionada estard en condiciones de ofrecer
excluirdn a los competidores de los mercados de los
motores y de los productos de aviénica y no avidnica.

Tras la fusion propuesta, la entidad fusionada podra fijar
el precio de sus paquetes de productos y servicios de
manera tal que los clientes prefieran comprar los
motores de GE y los productos ESC y ESP con posibilidad
de eleccién de Honeywell antes que los de la competen-
cia, aumentando asi la cuota combinada de mercado de
GE y Honeywell en ambos mercados. Podrd hacerlo
porque tendrd la capacidad financiera de interfinanciar
los productos que compongan el paquete ofertado. La
investigacion de mercado de la Comisién ha demostrado
que tanto los fabricantes de fuselajes como las compaiifas
aéreas son clientes que conceden gran importancia al
factor precio.

Los motivos de la entidad fusionada para vender paque-
tes de productos pueden variar a corto o medio plazo,
por ejemplo, con el desarrollo de nuevas generaciones
de plataformas y equipamientos para aviones. En lugar
de proponer, por ejemplo, paquetes de productos a un
precio inferior al de los productos por separado, dando
o no al cliente la posibilidad de comprar los productos
por separado, es posible que la entidad fusionada
opte por el bundling técnico, es decir, por vender sus
productos tGnicamente en forma de sistema integrado
incompatible con los componentes individuales de la
competencia. Esta practica puede mermar la rentabilidad
de sus competidores en mayor medida que el bundling
mixto y, por consiguiente, hay mds posibilidades de que
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Los competidores tendrdn mayores dificultades para
comercializar sus productos, ya que el bundling técnico
restringe la cuota de mercado que queda a su disposicion.
En general, el bundling técnico dificulta las actividades de
los competidores, que en tales circunstancias no es
probable que sean capaces de poner limites al comporta-
miento independiente de la entidad fusionada. De hecho,
los competidores no integrados no estin en condiciones
de ofrecer paquetes similares. Como consecuencia de
estas practicas comerciales, cabe esperar que la entidad
fusionada acreciente sus cuotas de mercado. Por el
contrario, sus competidores probablemente pierdan cuo-
tas de mercado y vean disminuir sus beneficios, en
algunos casos, de manera notable. A medio plazo, los
competidores tendrdn que decidir si, vistas su cuota de
mercado y la perspectiva de una menor rentabilidad del
negocio, pueden y quieren seguir compitiendo en los
mercados en que esté presente la entidad fusionada.

A corto plazo, la fusion afectard a los proveedores de
ESC y ESP con posibilidad de eleccién. Como los ESC se
venden y compran de manera periddica, las ofertas de
paquetes de la entidad fusionada surtirdn efectos tras la
fusion. Como no pueden igualar las ofertas de paquetes,
estos proveedores de componentes perderdn cuota de
mercado en beneficio de la entidad fusionada y verdn
cémo inmediatamente se contraen sus beneficios. Por lo
tanto, es probable que la fusion surta efectos de exclusion
del mercado en esas plataformas ya existentes y acabe
por eliminar la competencia en esas dreas.

(2)  Argumentos de las partes en relacién con las ofertas de
paquetes

(@ Introduccidén

Las partes notificantes niegan que en este caso las
practicas de bundling de productos o las ofertas de
paquetes de productos sean factibles.

() Las partesnodominanlos mercados

Las partes sostienen que ninguna de las dos domina su
mercado y que basta con que la entidad fusionada
carezca de tal posicién dominante en al menos un
mercado para que no esté en condiciones de imponer
los paquetes de productos.

La investigacién de mercado de la Comisién ha mostrado
que GE ya dispone de una posiciéon dominante en
los mercados de los motores para grandes reactores
comerciales y grandes reactores regionales y que Honey-
well tiene una posicién de liderazgo, en algunos casos
de monopolio, en sus mercados de productos.
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(0 Los clientes controlan el precio de
cada componentes

Las partes alegan que los clientes no estdn dispuestos a
aceptar un precio Gnico para el paquete de productos
puesto que prefieren examinar los precios producto por
producto. Es mds, afirman que ese es el motivo por el
que nunca ha habido oferta de paquetes en este sector y
nunca la habra.

Sin embargo, la investigacion de mercado de la Comision
ha demostrado que las partes pueden hacer bundling
mixto y técnico. La entidad fusionada podrd ofrecer el
mismo producto a dos precios distintos, dependiendo
de si el producto estd incluido en el paquete que se
ofrece; el precio més bajo se aplicard, naturalmente, en
caso de compra del paquete. La entidad fusionada estard,
pues, en condiciones de inducir a los clientes por medio
de incentivos econémicos a que compren sus productos
y servicios por paquetes en lugar de por separado. Los
clientes conocerdn el precio de cada producto por
separado y podrin decidir si resulta mds rentable
comprarlos por paquetes.

(d EI bundling es del

sector

una practica

Las partes han alegado que no hay pruebas de que en
anteriores fusiones que hayan conllevado una amplia-
cion de actividades la entidad fusionada haya optado por
las ofertas de paquetes como instrumento para conseguir
un mayor grado de complementariedad. Antes de la
fusién, Honeywell ya estaba en condiciones de ofrecer
tanto motores como componentes de reactores corpora-
tivos. UTC también podia combinar motores con contro-
les, como APU, ECS y corriente eléctrica. Sin embargo,
siempre segun las partes, no hay pruebas de que
Honeywell o UTC hayan reducido sustancialmente el
precio de sus motores para promover las ventas de otros
componentes o hayan bajado sustancialmente el precio
de los componentes para promover las ventas de
motores. La Comisién niega que nunca se hayan ofrecido
paquetes de productos. Los puntos que vienen a conti-
nuacién contienen algunos ejemplos de tales pricticas.
Ademds, la Comision considera que la fusién propuesta
creard oportunidades e incentivos para tales précticas,
dada la amplitud sin precedentes de la gama de produc-
tos y servicios con que contard la entidad fusionada.

[Ejemplo de una licitacidn, considerado confidencial por
Honeywell]* (110).

(119) [Véase mds arriba]*.

(363)

(364)

(365)

(366)

(111)
(112)
(113)

Para conseguir que sus equipos sean seleccionados,
Honeywell también ha recurrido a practicas de vincula-
cién técnica, como cuando utilizé interfaces patentados
en el AIMS (exclusivo en el Boeing 777) que hacian
imposible utilizar soluciones de otros proveedores.

Honeywell ofreci6 a [compaiifa aérea cuyo nombre es
considerado confidencial por Honeywell]* un descuento
del [..]* % para futuros pedidos de recambios para
ESP individuales (incluidos los FMS y las ADIRU), un
descuento del [..]* % para el sistema TCAS y un
descuento del [...]* % para el sistema SATCOM. La oferta
también estipulaba que, si [compaiifa aérea cuyo nombre
es considerado confidencial por Honeywell]* seleccio-
naba todos estos productos de Honeywell, se le concede-
rian mds descuentos: [...]* % para los ESP de repuesto,
[.]* % para los TCAS y [.]* % para el sistema
SATCOM (111),

Ademds, en una licitacién de [compafifa aérea cuyo
nombre es considerado confidencial por Honeywell]*
(de [fecha que Honeywell considera confidencial]*) (112)
para el suministro de CMU vy registradores de voz y
datos (<VDRv») no preinstalados para aproximadamente
[...]* aviones, AlliedSignal (en la actualidad, Honeywell)
se comprometié a prolongar la garantia de todos los
equipos comprados por [compaiifa aérea cuyo nombre
es considerado confidencial por Honeywell]*, incluso
anteriormente, por un periodo de [informacién conside-
rada confidencial por Honeywell]* si [comparifa aérea
cuyo nombre es considerado confidencial por Honey-
well]* le compraba a ella tanto la CMU como el VDR.
Ello representaba una ampliacién de la garantia de
[duraciéon considerada confidencial por Honeywell]*
segin el tipo de equipo. La garantia ofrecida para
los productos auténomos estaba limitada a [duracion
considerada confidencial por Honeywell]* segin el
equipo.

Por lo que se refiere a las practicas de bundling resultantes
de fusiones que conllevan una mejora de la gama de
productos de la entidad fusionada, la Comisién examind
la formacién de UTC (combinando P&W y Hamilton
Sundstrand en junio de 1999) y de Honeywell. Aunque
el periodo de referencia es corto, cabe sefialar que
Honeywell pudo agrupar por primera vez en paquetes
motores, servicios para motores y productos de avidnica
a principios de 2000 (113) y gand el concurso organizado
para la [plataforma de avién, considerada confidencial
por Honeywell]* en otofio de 2000, como se explica
mds abajo. Por lo tanto, la Comisién no puede basarse
en este argumento para descartar la posibilidad de que
se produzcan practicas de bundling.

Informacién procedente de documentos internos de Honeywell.
Informaci6n procedente de documentos internos de Honeywell.
Véase el asunto COMP/M.1601 — AlliedSignal/Honeywell;
Decision de 1 de diciembre de 1999.
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concursos relacionados con dos plataformas para las
cuales Honeywell podia ofrecer la mayorfa de los
sistemas, incluidos los motores. [concurso para una
plataforma de avion descrito en los documentos internos
de Honeywell, considerada por Honeywell informacién
confidencial]* (114).

El segundo concurso se referfa a [tipo de plataforma de
avion, considerado confidencial por Honeywell]* y se
adjudicé a la oferta global de Honeywell, que incluia los
motores y la avidnica. El [tipo de plataforma de avidn,
considerado confidencial por Honeywell]* (11%) es un
buen ejemplo de la capacidad de combinar productos en
paquetes que adquiri6 Honeywell con su fusiéon con
AlliedSignal. [concurso para una plataforma de avién
descrito en los documentos internos de Honeywell,
considerado por Honeywell informacién confidencial]*.

En cuanto a UTC, a diferencia de GE y de Honeywell, su
filial P&W no parece tener ni poder de mercado ni una
posicién dominante en ningtin producto. Ademds, P&W
no disfruta de un apoyo financiero comparable al de GE
Capital ni es un comprador importante de aviones ni un
proveedor significativo de servicios de arrendamiento de
aviones y servicios auxiliares para las compailias aéreas.
En cualquier caso, la propia Honeywell ha sefialado tres
ocasiones en las que UTC «sacrificé sistemas» para ganar
un concurso de motores [descripcion de la estrategia
comercial de UTC hallada en documentos internos
de Honeywell, considera por Honeywell informacion
confidencial]*. El ejemplo mds llamativo era [descripcion
contenida en los documentos internos de Honeywell de
la estrategia comercial de UTC con relacién a una
plataforma de avién, considerada por Honeywell infor-
macion confidencial]* (116).

También se descubrieron interfinanciaciones durante la
investigacién de mercado. Por ejemplo, Honeywell ya ha
efectuados tales practicas en ofertas a varias compaiifas
aéreas, por ejemplo, descripcion de ejemplos de ofertas
a compailias aéreas.

() EIl proceso de selecciéon de equipos
impide el bundling

Las partes también han alegado que es improbable que
se produzcan précticas de bundling en relacién con
nuevas plataformas, pues la seleccién de los equipos es
un proceso que puede durar varios afios. Las partes
afirman, por ejemplo, que entre la eleccién del motor y
la del producto de avidnica o no avidnica pueden llegar
a transcurrir de dos a cuatro afios para una plataforma
destinada a grandes aviones comerciales y hasta tres afios
para una plataforma de reactores regionales. También
sostienen que en el proceso de seleccién de los diversos

(114) [Véase mds arriba]*.
(11%) [Véase mads arriba]*.
(116) [Véase mds arriba]*.
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partes concluyen finalmente que la larga duracion
del proceso de compra y la intervencion de diversos
interlocutores pueden suponer un freno a estas practicas.

La investigacion de mercado de la Comisién no ha
corroborado este argumento, ya que el calendario del
proceso de seleccion puede modificarse en funcién
de las oportunidades que vayan surgiendo. Algunos
ejemplos recientes demuestran que para el [tipo de avién
considerado confidencial por Honeywell]*, el [tipo de
avién considerado confidencial por Honeywell]* y el
[tipo de avién considerado confidencial por Honey-
well]*, los sistemas se seleccionaron casi al mismo
tiempo que los motores. Ademds, en el caso del [tipo de
avion considerado confidencial por Honeywell]* se
anunciaron la seleccién del motor y la de la aviénica al
mismo tiempo [fecha considerada confidencial por
Honeywell]*. En el mercado de los motores para grandes
aviones comerciales, los motores del [tipo de gran
reactor comercial considerado confidencial por Honey-
well]* se seleccionaron al mismo tiempo que la APU y el
ECS [fecha, considerada confidencial por Honeywell]* y
la avidnica se seleccion6 solamente tres meses mas tarde.

Habida cuenta de lo que se acaba de exponer, no cabe
alegar que el calendario del proceso de seleccién de los
sistemas es incompatible con las pricticas de bundling.
Ademds, incluso en los casos en que el proceso de
seleccién y compra se prolonga mucho, siempre es
posible llegar a acuerdos contractuales que hagan posible
el bundling. No es preciso combinar los productos en
paquetes simultineamente ya que no hay obsticulos
técnicos que impidan diferir la constitucién de los
paquetes. En la practica, esto significa que la entidad
fusionada podrd ofrecer descuentos retroactivos que
aumenten de manera proporcional al nimero de produc-
tos que el cliente vaya comprando. De este modo, se
dard a los clientes la posibilidad de seleccionar los
componentes en fechas distintas sin que deje de resultar-
les ventajoso elegir productos de la entidad fusionada,
ya que con ello reduciran el coste global de los productos.
Esta practica tendrd exactamente los mismos efectos que
una oferta de productos por paquetes negociada en un
momento concreto. Por lo tanto, no hay obsticulos
técnicos que impidan que los proveedores agrupen
varios componentes aeroespaciales en sus ofertas a los
fabricantes de fuselajes.

) Elefecto Cournotdel bundling

Las partes también alegaron que tenian pocos incentivos
para reducir los precios de sus productos ya que la
demanda de aviones era relativamente ineldstica con
respecto al precio de los motores y los componentes y,
ademds, el precio global de un avién es uno mas de los
muchos factores que tiene en cuenta una compaiifa
aérea a la hora de comprar aviones.
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compornentes para aviones sea completamente ineldstica.
Las compafifas aéreas parecen tener bastante margen de
maniobra a la hora de decidir cuidndo compran o
reemplazan aviones, cuando compran productos de
avidnica y no avidnica y cudntos aviones quieren tener
en sus flotas. Parece 16gico deducir que en las decisiones
de compra de las compaiiias aéreas los precios influyen
en cierta medida. Es mds, habida cuenta de que la entidad
fusionada proporcionard productos y servicios que
representan mds de la mitad de los recursos que genera
para los proveedores la venta y explotacién de un avién,
es de suponer que un incremento o disminucion del
precio de los productos y servicios que podrd suministrar
la entidad fusionada tras la fusién influird en la demanda
de los compradores.

En cualquier caso, el argumento de las partes de que la
demanda es ineldstica no tiene en cuenta el hecho de
que la demanda de las entidades individuales si es
elastica. Por lo tanto, incluso si a nivel de la industria en
su conjunto la demanda de aviones fuese ineldstica, es
decir, si con una reduccion del precio del paquete de
productos la demanda no aumentase lo suficiente para
que la reduccion resultase rentable, la investigacion de la
Comisién ha puesto de manifiesto que es probable que
una reduccién de precios mediante el sistema de venta
por paquetes por parte de la entidad fusionada permita
a ésta quitarles clientes a sus competidores. Aun supo-
niendo que las practicas de bundling de la entidad
fusionada no influyesen en el volumen agregado de la
demanda de aviones o motores y componentes, lo cierto
es que se traducirfan en una redistribucion de la demanda
y, por consiguiente, en una modificacion de las cuotas
de mercado en beneficio de la entidad fusionada.

(9 Los competidores también pueden
ofrecer productos o adelantarse
desde el punto de vista tecnoldgico

Las partes han insistido en que sus competidores también
pueden ofrecer paquetes de productos y limitar asi las
posibilidades de la entidad fusionada de proceder a
practicas de bundling que resulten ventajosas para ella.
Es mds, afirman que sus competidores podrian hacerlo
sin necesidad de fusionarse; bastaria simplemente con
que se asociasen para ofrecer productos complementa-
rios que podrian competir con los de la entidad combi-
nada.

La Comision rechaza este argumento. Si efectivamente
los clientes considerasen los paquetes conformados por
asociacion de competidores tan interesantes como los
de la entidad fusionada, se fijarian en los precios de estos
paquetes para decidir cudl comprar. Como ya se ha
explicado, a falta de integracién econémica entre los
proveedores competidores, no cabe esperar que los
precios de sus paquetes sean inferiores a los de la entidad
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entidad combinada conseguirfa mds clientes que sus
competidores.

Por consiguiente, estas asociaciones de competidores no
constituyen una alternativa viable a la capacidad de la
entidad fusionada de ofrecer paquetes que combinen
productos y servicios de su vasta gama. Las asociaciones
de competidores pecan de fragilidad e inseguridad,
ya que presuponen una compleja coordinacién entre
distintas entidades entre las que pueden surgir conflictos
de interés a la hora de tomar decisiones en materia de
eleccién de tecnologia, posicionamiento de los produc-
tos y reparto de ingresos y beneficios. Cuando sélo
hay un proveedor, éste puede interfinanciar distintos
componentes para fijar un precio estratégico para el
paquete (117), mientras que en una asociacién cada socio
intentard maximizar sus propios beneficios y se mostrard
reacio a sacrificar sus propios margenes en beneficio del
resto del equipo.

Ademds, estas asociaciones no siempre son la mejor
solucion para el cliente, ya que pueden generar conside-
rables costes administrativos y de gestion adicionales,
como los derivados de tener que tratar como diversos
proveedores, costes que pueden anular el beneficio
financiero de la oferta presentada en asociacion. Tam-
poco hay que olvidar que, en cualquier procedimiento
de licitacion, una sola entidad estd en mejores condicio-
nes de dar respuesta a las exigencias de los clientes. Una
entidad de gestion tnica puede tomar decisiones rdpidas
para mejorar su oferta, ofreciendo concesiones en mate-
ria de precios y otros incentivos a largo plazo, como
mejores condiciones de garantfa y pago, repuestos
gratuitos, una mejor asistencia posventa, etc.

La investigacion de la Comisién ha puesto de manifiesto
varios casos de intento de colaboracién entre proveedo-
res, de éxito limitado, y ha demostrado que la mayorfa
de los casos mencionados por las partes como ejemplos
de asociacién entre competidores no se produjeron o
resultaron infructuosos. Algunos de estos casos se
describen mds adelante para demostrar que la asociacién
no es una respuesta vélida al incentivo que presenta para
la entidad fusionada el ofrecer paquetes de productos y
servicios de manera tal que sus competidores no puedan
imitarla, ni tampoco a su capacidad para hacerlo.

En contra de lo sostenido por las partes, no hay ningin
acuerdo de asociacion entre Litton y Thales con relaciéon
al disefio y desarrollo de un producto integrado de datos
anemobarométricos y IRS (ADIRS/ADIRU). Como ni
Thales ni Litton pudieron ofrecer, cada una por su
cuenta, el paquete completo para el programa
A380 (118), presentaron por separado ofertas para sus
propios productos y cada una comunic6 a Airbus por
escrito que estaba dispuesta a colaborar con la otra si
era necesario.
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por Honeywell]* demuestra que la asociacién es una
proposicion incierta que puede desembocar en conflictos
de intereses sobre futuras oportunidades empresariales.

Por otro lado, las partes también alegan que sus competi-
dores pueden desbancarlas (11%) introduciendo mejoras
tecnoldgicas en sus productos. Sin embargo, para ello,
sus competidores han de hacer cuantiosas inversiones
en [+D y necesitan ganar concursos de plataformas para
generar los recursos necesarios para financiar sus gastos
de I+D. Uno de los efectos de la fusién propuesta serd
excluir a los competidores, haciendo asi cada vez mds
dificil, si no imposible, que se hagan con nuevas
plataformas, lo que a su vez les impide generar suficien-
tes recursos para innovar.

Como los concursos de plataformas se organizan con
escasa frecuencia, el hecho de no ganar uno importante
supone perder unos ingresos significativos necesarios
para acometer inversiones en I+D tecnoldgicos. Si un
proveedor pierde varios concursos importantes, puede
ver muy comprometida su capacidad de reinversién. A
diferencia de la entidad fusionada, la capacidad financiera
de los competidores de GE de absorber tales pérdidas sin
dejar de invertir en innovacion es bastante mds limitada.
Ademds, de poco le sirve a una empresa innovar
tecnoldgicamente si no puede igualar las condiciones y
la gama de productos ofrecidos por la entidad fusionada.

Finalmente, las partes indicaron que pese a la adquisicion
de Honeywell por GE seguia siendo posible desarrollar
el More Electrical Engine/Aircraft» porque UTC podia
asociar a Hamilton Sundstrand con RR o con TRW/
LUCAS o Smith. La Comisién considera que esta alterna-
tiva no es viable ya que TRW/Lucas nunca ha ejercido
de socios que comparten el riesgo y los beneficios y
dificilmente podria ocupar el lugar de Honeywell en ese
proyecto. Hamilton Sundstrand estd integrada vertical-
mente con un competidor de RR, P&W, y forma parte
de la Engine Alliance con GE. Ademds, tras la fusién, GE
no solamente tendrd la posibilidad de decidir en qué
momento deja de participar en el proyecto, sino también
tendrd acceso directo a la informacién sobre el motor,
ya que el generador eléctrico entra en interaccion con el
motor.

La palabra «desbancar» no necesita explicacion en la version
espafiola.
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aéreas esimposible

Las partes han aducido que, cuando las compaiiias aéreas
pueden elegir motores, GE carece del dominio de
mercado suficiente para excluir a otros proveedores de
componentes y tiene la obligacién contractual de ofrecer
sus motores a determinados precios. Por lo tanto, segin
las partes, aunque GE puede ofrecer descuentos para los
paquetes de productos, no puede imponer practicas de
vinculacidn. Las partes afirman, asimismo, que en las
plataformas en que no hay posibilidad de elegir el motor,
GE carece de mecanismos de vinculacién, por lo que no
puede impedir que un cliente elija un motor de GE y los
componentes de un competidor.

Como se ha indicado en los puntos anteriores, siempre
que hay una opcién de motor, las compaiifas aéreas
eligen primero el tipo de avién que desean adquirir y
luego el tipo de motor que va a llevar. En la eleccion de
motor de la compafifa aérea influye fundamentalmente
el coste total, ya que se supone que los motores
certificados disponibles para una plataforma dada tienen
prestaciones técnicas equivalentes. En este caso concreto,
la compaiifa aérea se vale de la competencia entre
motores certificados para lograr un mejor precio e
incentivos financieros globales. Para distinguirse de otros
proveedores, los fabricantes de motores ofrecen paquetes
de productos y servicios que incluyen sus motores,
piezas de recambio, servicios de MRR, créditos para
recambios, servicios financieros, formacién y otros
muchos servicios afines y ofrecen sus motores a precios
considerablemente inferiores a los indicados en sus listas
de precios. Por lo tanto, las compaififas aéreas ya
compran tanto los motores a precios mds bajos que los
indicados en las listas de precios como paquetes de
productos y servicios.

Con la fusién propuesta, la entidad fusionada podrd
ampliar considerablemente estas ofertas de paquetes de
productos y servicios y ofrecer paquetes mas completos
y mas diversificados que los demds competidores no
podran igualar. Los paquetes podrian incluir, por ejem-
plo, motores, productos de avidnica y no avidnica,
verdaderos servicios globales de MRR (servicios «nose-
to-tail), soluciones financieras de GE Capital, productos
de arrendamiento de GECAS, etc.

Las partes también han sostenido que el bundling es
imposible en los aviones con exclusiva de motores
porque el precio de motor no lo fija el proveedor de
los motores sino el fabricante de fuselajes. [ejemplo
facilitado por las partes, que Honeywell considera infor-
macion confidencial]*.
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trado que, incluso cuando el precio del motor ya esté
fijado y no pueda ser objeto de negociacién entre el
fabricante de motores y el fabricante de fuselajes, la
entidad fusionada podré ofrecer rebajas de precio para
el propio motor o para los demds componentes de su
paquete y podrd asi inducir al cliente a elegir el paquete.
Seglin una importante compaifiia aérea europea, siempre
que Boeing fija el precio de un B737, GE hace ofertas
interesantes para productos y servicios auxiliares, recam-
bios, ayuda financiera y otros elementos para convencer
a la compaiifa aérea de que opte por los aviones que
llevan sus motores.

() Los motores de CFMI no pueden ser
objeto de bundling

Las partes afirman que GE y CFMI deben considerarse
empresas independientes a efectos de la evaluacion del
bundling y que no se pueden tener en cuenta los motores
de CFMI en dicha evaluacién porque SNECMA no
permitiria que la entidad fusionada hiciese ofertas de
paquetes que incluyesen sus motores.

Como ya se ha indicado antes, la Comision considera
que a SNECMA no le interesa oponerse a que los
motores de CFMI se incluyan en las ofertas de paquetes.
Siempre que el bundling aumente el nivel de penetracién
del mercado de los motores de CFMI, no hay razén
alguna para que SNECMA, que no compite con GE
como fabricante independiente de motores, no favorezca
esta estrategia. Como ya se ha mencionado, el bundling
probablemente aumentaria los beneficios y las ventas de
GE[/SNECMA a expensas de las de RR y P&W. Ademds,
SNECMA tiene intereses financieros en todos los otros
motores de GE, de manera que también puede benefici-
arse de las estrategias de maximizacién de beneficios de
GE. Finalmente, GE puede decidir subvencionar el
paquete con su parte de los beneficios de CFML

Las partes sostienen, con todo, que es improbable que
SNECMA acepte la inclusion de las ruedas y los frenos
de Honeywell en el paquete, ya que ella también
suministra estos productos en competencia con Honey-
well. A este respecto, la Comision observa que en la
actualidad las ruedas y los frenos de SNECMA no
compiten con los de Honeywell en las plataformas en
que se selecciona un motor de CFMIL En la familia
A320, las compaiiias aéreas pueden elegir entre ABS y
SNECMA, puesto que los productos de Honeywell no
estan certificados. De igual modo, en la familia B737 las
compaiifas aéreas solamente pueden elegir entre FB
Goodrich y Honeywell, puesto que las ruedas y los
frenos de SNECMA no estdn certificados. Tras la fusion,
tanto la entidad fusionada como SNECMA estardn
presentes en el mercado de las ruedas y los frenos y
controlardn conjuntamente CEML Su cuota combinada
de mercado serd de alrededor del 50-60 % de ese
mercado. Por lo tanto, les resultard ventajoso coordinar
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motores como de ruedas y frenos. Para ello, podrian
excluir las ruedas y los frenos del paquete u ofrecer sus
propias ruedas y frenos solamente en las dreas en que
sean responsables de las ventas. No hay, pues, motivo
alguno para que la posicién de SNECMA como provee-
dor de ruedas y frenos constituya un obsticulo para
llevar a cabo practicas de bundling. Antes bien, a
SNECMA le interesa facilitar estas practicas para seguir
beneficiandose de la capacidad de GECAS de aumentar
el grado de penetracion del mercado de los motores de
CFML

Por estas razones, la Comision ha llegado a la conclusion
de que hay que tomar en consideracion los motores de
CFMI en el andlisis del bundling de productos.

) El Acuerdo entre

GECAS

Honeywell y

Las partes han aducido que la fusién propuesta no
cambiard en absoluto la situacién. En este sentido,
seflalan que ya existe un acuerdo que data de 1996 entre
GE y Honeywell (entonces AlliedSignal) en cuya virtud
[descripcion del acuerdo comercial, considerado por
Honeywell informacion confidencial]*. De ahi que no
sea probable que la fusién propuesta altere sustancial-
mente la estrategia de compra de GECAS y, por lo tanto,
que el bundling de productos plantee problemas de
competencia.

La Comision no acepta este argumento. En primer lugar,
el hecho de que una fusién internalice un acuerdo, que
ya podia o no estar restringiendo la competencia, no es
razén para no oponerse a una fusién. Un acuerdo de
este tipo no introduce cambios estructurales en el
mercado, a diferencia de una fusién. Ademds, el acuerdo
tiene [descripcion del acuerdo comercial, considerada
confidencial por Honeywell]*. Los incentivos para hacer
bundling de productos no son, por lo tanto, los mismos
que en el caso de integracion econdémica completa de las
partes en el acuerdo. Por dltimo, [descripcién del
acuerdo comercial, que Honeywell considera confiden-
cial]*.

3. Efectos de las ofertas de paquetes sobre los competidores

Como la entidad fusionada podrd interfinanciar sus
diversas actividades complementarias y proceder a su
venta por paquetes de forma rentable, los fabricantes de
productos competidores de aviénica y no avidnica
verdn mermada su cuota de mercado y, por ende, la
rentabilidad de sus negocios. Es probable que esta
situacién mueva a los competidores de la entidad
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fusionada a retirarse del mercado y excluya del mismo a
otros posibles competidores, tanto a corto plazo, en la
medida en que el precio sea inferior al coste variable
medio, como a largo plazo, en la medida en que los
competidores serfan incapaces de cubrir sus costes
fijos si intentasen seguir activos y acometer nuevas
inversiones en I+D para competir de manera viable y en
el futuro.

Mientras que el impacto de este efecto de exclusion a
largo plazo sobre los beneficios de los competidores no
serfa lineal sino gradual, su impacto sobre la capacidad
de los competidores de invertir en I+D y dedicarse a
desarrollar nuevos productos para ganar concursos se
dejaria sentir en cuanto los recursos internos no bastasen
para financiar la inversiones necesarias para el desarrollo
de productos nuevos y la innovacion.

La disminucién de las cuotas de mercado de los competi-
dores de GE y Honeywell que provocari la fusién influird
en sus estratégicas. Al contraerse los beneficios bajardn
las ratios de rentabilidad, como la tasa de rendimiento
del capital. Si la tasa de rendimiento del capital cae por
debajo del nivel exigido por los inversores (es decir, los
mercados financieros), estas empresas tendrdn serias
dificultades para captar fondos e invertir en [+D, con lo
que verdn mermada su capacidad de invertir de cara al
futuro para mantener su posicién de mercado y la
viabilidad de sus actividades.

Por lo tanto, como consecuencia de la caida de su tasa
de rendimiento del capital algunos competidores de los
sectores de la avidnica y no avidnica verdn comprome-
tida su viabilidad a corto plazo, mientras que otros irdin
perdiendo poco a poco capacidad e incentivos para
competir vigorosamente ya que su reducida cartera de
clientes generard unos ingresos mucho menores.

En suma, los efectos de las précticas de bundling de la
entidad fusionada pueden variar en funcién del tiempo.
Si sus competidores se ven en la imposibilidad de cubrir
sus costes de produccién, es probable que pronto
pierdan todo incentivo para seguir activos. Pero, de
todas maneras, aunque consigan mantener unos niveles
de rentabilidad suficientes para permanecer en el mer-
cado, es probable que los efectos de las practicas de
bundling de la entidad fusionada les impidan acometer
inversiones a largo plazo u otras inversiones indispensa-
bles para seguir siendo viables a medio plazo.

Los proveedores de motores y componentes compiten
en materia de innovacion a través de sus gastos de I+D,
que han de financiar con los ingresos actuales y futuros.

(404)

(405)

En sectores como éste, estos gastos estin condicionados
por los elevados costes no recurrentes de capital que han
de acometer las empresas, los largos plazos que hay
que esperar antes de obtener un rendimiento de las
inversiones, el alto riesgo existente y la informacion
asimétrica. Como se espera que las empresas, en tales
circunstancias, antes que captar capital utilicen sus
reservas, una reduccion significativa de los beneficios
actuales comprometerd seriamente su capacidad para
invertir en el futuro. A su vez ello implicard que las
empresas tengan menos incentivos para invertir, dado
que los beneficios futuros serdn menores. Esta situacion
se verd agravada si la entidad fusionada se dedica al
bundling («técnico») puro, lo que es probable que ocurra
con futuras plataformas. El bundling puro reducird atn
mds el mercado abierto a los competidores y, por
consiguiente, éstos tendrdn menos incentivos para hacer
inversiones estratégicas en este mercado. Los incentivos
de las empresas para dedicarse a actividades de I+D
dependen del volumen de su produccién en el mercado,
ya que los gastos de I+D son en gran medida costes no
recurrentes de capital. Toda reduccion significativa de
esta produccion — derivada de una contraccién del
mercado a disposicion de las empresas competidoras —
se traducird en unas previsiones de beneficios menores
y, en consecuencia, en un menor gasto en [+D.

El bundling tendrd un efecto de exclusion sobre los
proveedores de ESC, ya que ningiin otro proveedor o
asociacién de proveedores podrd igualar el paquete de
productos de la entidad fusionada. Como consecuencia,
se cree que los competidores en los mercados de
equipos de avidnica y no avidnica suministrados por el
comprador veran mermada su capacidad para competir
e innovar, ya que probablemente enseguida pierdan
importantes cuotas de mercado e ingresos. Asi pues,
como no podran competir en igualdad de condiciones,
los competidores afectados tendrdn que reconsiderar sus
actividades y retirarse de los mercados dominados por
los productos de aviénica y no aviénica de Honeywell
del segmento de los ESC, circunstancia que en definitiva
afectardn negativamente a la competencia

(4)  Efecto de exclusién derivado de la integracion vertical de
Honeywell con GE

Ademds de la realizacién de practicas de bundling en los
mercados de productos de avidnica y no avibnica del
segmento de los ESC, la combinacién de las actividades
de Honeywell con el poderio financiero de GE y su
integracion vertical en los servicios financieros, la com-
pra y arrendamiento de aeronaves y los servicios pos-
venta, contribuird a agudizar el efecto de exclusién
descrito para los SFE de avidnica y no avidnica.
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de Honeywell se beneficiard de la capacidad de GE
Capital de obtener posiciones exclusivas para sus pro-
ductos de las compaiifas aéreas (véase el ejemplo de
Continental Airlines) y de la decisiva capacidad de
GECAS de promover las ventas de productos de GE
gracias a la ampliacién de la politica de adquisicién
exclusiva a los productos de Honeywell.

Los productos ESC de Honeywell también se beneficia-
rdn de la gama de productos y servicios de GE (129) a
la hora de competir con los componentes de sus
competidores con motivo de sustituciones, moderniza-
ciones, mejoras e instalaciones a posteriori, gracias a la
capacidad de GECAS de promover los productos de GE
ante las compaiiias aéreas.

Ademds, a GE también le interesard acelerar la tendencia
de los fabricantes de fuselajes a convertir los productos
ESC en productos ESP porque podria poner en su punto
de mira estos productos y lograr posiciones exclusivas
desplegando el conjunto de pricticas empresariales
descritas en los puntos precedentes.

Asi pues, la utilizacién estratégica de GECAS y el
poderio financiero de GE convertirdin a Honeywell en el
proveedor dominante en los productos ESC de avidnica
y no avidnica en que ya disfruta de posiciones de
liderazgo. Como no estdn en condiciones de igualar ni
de lejos el poderio financiero y la integraciéon de GE,
los demads fabricantes de ESC tendrdn que modificar
gradualmente su estrategia para no competir vigorosa-
mente en los mercados dominados por la entidad
fusionada.

Las partes han alegado que como los clientes pueden y
quieren mantener la competencia entre proveedores
luchardn contra el bundling y los efectos de la integracion
vertical. Sin embargo, la investigaciéon de mercado ha
demostrado, primero, que las compafifas aéreas se
muestra relativamente indiferentes a la eleccion de
productos ESP de avidnica y no avibnica. En segundo
lugar, al seleccionar el equipo SFE que permanecerd en
los aviones durante toda la vida datil de éstos, los
fabricantes de fuselajes tienen que tener en cuenta la
importancia de GECAS como comprador de aviones, ya
que la venta de uno o dos aviones mds puede compensar
todos los incentivos financieros que los competidores de
Honeywell pueden ofrecer. En cuanto los equipos ESC,
aunque hay que tener en cuenta el factor homogeneidad
y las preferencias del cliente, debido a sus limitados
mdrgenes de beneficios, las compaiifas aéreas no estdn
en condiciones de rechazar ofertas comerciales que
representen un ahorro a corto plazo. Para las compaiifas
aéreas, la reduccion de los costes a corto plazo compensa
la posibilidad de una reducciéon a més largo plazo a
través de la competencia. Ademds, no cabe esperar
que una compaiia aérea se coloque en una posicion

(129) Por ejemplo, la red GE Engine Service (GEES).
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paquetes para preservar la competencia en el mercado.

Por consiguiente, cabe concluirse que la operacion
propuesta creard una posiciéon dominante en los merca-
dos de los productos ESP y ESC de avidnica y no
avionica.

4.D. Motores para grandes reactores comerciales

4D.1. Reforzamiento de una posicién dominante

(1)  Exclusion mediante ofertas de paquetes de productos y
servicios de GE y Honeywell

Dadas la naturaleza complementaria de los productos y
servicios de GE y de Honeywell y sus respectivas
posiciones dominantes o de liderazgo, a la entidad
fusionada le resultard rentable hacer a las compaiiias
aéreas ofertas que combinen motores, productos de
aviénica y no avidnica y servicios relacionados con
éstos. Por lo tanto, en el mercado de los motores la
fusion propuesta reforzara la posicién dominante de GE.
Cabe presumir que con la fusion las ofertas por paquetes
completos de GE resultardn ain mds atractivas y GE no
solo conservard su clientela actual, sino que ademds
captard nuevos clientes. Asimismo, es de esperar la
combinacién de los motores para grandes reactores
comerciales de GE con los productos de aviénica y no
avibnica de Honeywell provoque un incremento de los
costes de las empresas rivales de la entidad fusionada.
Para competir con las ofertas por paquetes de productos
complementarios de la entidad fusionada, sus competi-
dores tendrdn que reducir sus precios o asociarse, en
cuyo caso es probable que aumenten sus costes.

Por lo que atafie a la actual clientela de GE, la fusion
propuesta permitird a GE fidelizarla ain mds ofreciendo
paquetes de motores y productos de avidnica y no
avidnica. No cabe, pues, esperar que GE pierda clientes.

En cuanto a los clientes de P&W, GE tendrd mds
posibilidades de captarlos que RR. Los motores de P&W
estdn instalados principalmente en un avién que ha
dejado de fabricarse y que seguramente serd reemplazado
en poco tiempo. Lo mds probable es que este avion sea
sustituido por aviones que lleven motores de GE o RR.
En tales casos de sustitucion, hay més posibilidades de
que los clientes se decanten por los motores de GE, dado
que RR no puede igualar, ni en solitario ni asocidndose
con otros proveedores, los paquetes de productos y
servicios que ofrecerd a las compaiiias aéreas la entidad
fusionada.
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hard con ellos valiéndose de su posicién de liderazgo en
ciertos productos de aviénica y no avidnica. Como ya se
ha explicado, la entidad fusionada tendrd una cuota de
mercado de mds del 75 % en productos tales como
los sistemas de referencia inercial (IRS), los sistemas
avanzados de alerta en caso de aproximacién al suelo
(EGPWS) y las APU. Por ejemplo, la entidad fusionada
podrd condicionar la venta de los productos en que
Honeywell tiene cuota de mercado del 100 % (como los
EGPWS) a la compra de su motor. Para obtener tales
productos, las compaiifas aéreas no tendrdn mds alterna-
tiva que comprar el motor que ofrezca la entidad
fusionada.

Ademds, GE puede reforzar su posicion dominante a
través de ofertas de paquetes o mediante pricticas de
vinculacién dirigidas a los fabricantes de aviones. Asi
pues, es de esperar que el efecto de exclusion de los
competidores de GE derivado de la imposibilidad de
estos de contrarrestar el éxito de GE a la hora de obtener
exclusivas para plataformas se vea intensificado y se deje
sentir en cuanto se lance la préxima plataforma.

(2) Desaparicién de Honeywell como posible socio en
actividades de innovacion

Por dltimo, la posicion dominante de GE en los motores
para grandes reactores comerciales saldrd reforzada
como consecuencia de la retirada de Honeywell del
proyecto More Electrical Engine Aircraft. Al privar a
sus competidores en el sector de los motores de la
colaboracién de Honeywell, GE se erigird en el tinico
fabricante de motores capaz de desarrollar aspectos
innovadores en ese proyecto. Como parece que este
proyecto serd determinante para la competencia futura
en este mercado, GE serd la primera, si no la Gnica, en
beneficiarse de la innovacion.

Este debilitamiento adicional de los demds fabricantes
de motores reforzard la posicién dominante de GE y, en
tltima instancia, restringird la competencia en el mer-
cado de los motores para grandes aviones comerciales.

(3) Efecto de exclusién derivado de la integracion vertical
con los arrancadores de motor de Honeywell

Dejando aparte los efectos de las ofertas de paquetes de
productos, la fusiéon propuesta reforzard la posicién
dominante de GE en el mercado de los motores para
grandes aviones comerciales como consecuencia del
efecto de exclusion vertical de los demds fabricantes de
motores que tendrd la relacién vertical entre GE, en su
calidad de fabricante de motores, y Honeywell, en su
calidad de proveedor de arrancadores de motor de GE y
sus competidores.

(421)

(422)

(121)

(122)

proveedor clave de controles del motor (121). Ademds,
Honeywell es mayor, si no el tinico, principal proveedor
independiente de arrancadores de motor. Tras la fusiéon
propuesta, a la entidad fusionada le saldria a cuenta
retrasar o interrumpir las entregas de arrancadores de
motor de Honeywell a otros fabricantes de motores,
con el consiguiente perjuicio para los suministros, la
distribucién, la rentabilidad y la competitividad de los
competidores de GE en el sector de los motores. La
entidad fusionada también podria aumentar los precios
de los arrancadores de motor o sus repuestos para
incrementar los costes de los fabricantes de motor rivales
y reducir ain mds su capacidad de competir con ella.

P&W fabrica arrancadores de motor principalmente para
su propio consumo interno (122). Si la entidad fusionada
aumenta sus precios o limita las entregas de arrancadores
de motor a los competidores de GE, no cabe esperar que
P&W saque sus arrancadores de motor al mercado para
forzar a la entidad fusionada a cambiar de estrategia.
Una subida del precio de este producto concreto no
constituirfa un incentivo econdmico suficiente para que
P&W aumentase su capacidad de produccion, ya que
ello beneficiarfa a RR, que tras la fusién serd el tnico
competidor que comprard arrancadores de motor en el
mercado. Los beneficios que obtendria P&W con la
ventas de arrancadores de motor en el mercado no
compensarfan posibles pérdidas en el mercado de moto-
res, dado el bajo valor relativo que tienen los arrancado-
res de motor comparados con los motores.

En su respuesta al pliego de cargos, las partes sostienen
que, si la entidad fusionada sigue esta estrategia comer-
cial, hay varios competidores del mercado de los arranca-
dores que estdn en condiciones de sustituirla. Las partes
mencionan a Urenco, Microturbo, Hamilton Sunstrand,
Parker y Sumitomo. La investigaciéon de mercado no ha
confirmado esta afirmacién. [descripcién de la relacion
comercial de Honeywell con un tercero, considerada
informacién confidencial por Honeywell]*. Por lo que
respecta a Microturbo, cabe sefialar que, ademads de tener
una limitada capacidad técnica (estd activa predominan-
temente en la reparacion y revisién de turbinas de gas),
esta filial de SNECMA no tendria ningin interés en
oponerse a una exclusién vertical que estd en consonan-
cia con su estrategia de maximizacién de los beneficios.
Parker y Sumitomo tienen una presencia limitada en este
mercado de segundos proveedores de arrancadores vy,
como Urenco, no venden arrancadores a los fabricantes

Los motores para grandes aviones comerciales equipados con
sistemas y accesorios de motor de Honeywell son, entre otros,
[...]* informacion considerada confidencial por Honeywell.
Hamilton Sunstrand es el segundo proveedor de arrancadores
para varios programas ya maduros de motores, como [...]*.
Estos arrancadores datan de la época en que Hamilton Sunstrand
todavia no se habia integrado en P&W. P&W también depende
de Honeywell para los arrancadores de varias plataformas de
motor ya maduras.
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(424)

(425)

(123)

(124)

de motores (bajo licencia de Hamilton Sunstrand).
Hamilton Sunstrand es parte de UTC y, por lo tanto, no
se la puede considerar un proveedor independiente.

Las barreras de entrada para nuevos competidores son
significativas, debido a la gran complejidad de los
arrancadores de motor, las grandes exigencias en materia
de I+D, el coste de obtener la certificacion de los
productos y la necesidad de contar una tecnologia
adecuada y una red internacional de mantenimiento y
servicios posventa (123). Ademds, la entrada en el mer-
cado de nuevos proveedores de arrancadores de motor
viene dificultada por el alto coste que han de asumir
los usuarios para cambiar de proveedor, ya que la
investigacién de mercado ha puesto de manifiesto que
cambiar de arrancadores de motor, y de sistemas de
control en general, para un sélo tipo de motor no resulta
interesante ni para el fabricante de motores ni para la
empresa que explota el avién (124).

Las partes han indicado que las obligaciones contractua-
les impiden a Honeywell interrumpir las entregas de los
arrancadores para motores ya instalados de fabricantes
distintos de GE. La investigacién de la Comisién ha
confirmado que el acuerdo estipula que Honeywell ha
de aceptar todos los pedidos que se le hagan. Si
Honeywell no satisface un pedido o incumple el acuerdo,
tiene que conceder a un tercero una licencia para fabricar
el componente en cuestion y estd obligada a facilitar al
licenciatario toda la informacién patentada que necesite
para ello. Con todo, estd claro que, si Honeywell
decidiese interrumpir las entregas de arrancadores, el
trastorno y los costes que ocasionaria a los fabricantes
de motores competidores de GE serfa considerable.
Ademds, estos controles contractuales estrictos que
limitan la posibilidad de que ninguna de las partes
excluya a la otra injustificadamente son tipicos de los
programas de motores mds recientes, mientras que los
programas mds viejos no incluyen cldusulas contractua-
les que impidan a Honeywell abstenerse de satisfacer
pedidos. Precisamente, Honeywell tiene una amplia
presencia en los programas de motor mds maduros.

En su respuesta al pliego de cargos, las partes afirmaron
que, pese a la elevada cuota de mercado de Honeywell
en los arrancadores de turbina de aire, no se ha

Como el arrancador entra en interaccién con el motor, el
proveedor necesita contar con un buen historial en materia de
integracion de la tecnologia ofrecida en aplicaciones aeroespaci-
ales para motores y ha de demostrar la fiabilidad de su producto
y ofrecer un servicio posventa apropiado.

Ademds de los considerables costes que conlleva el proceso de
modificacion, homologacién y prueba en vuelo y de lo que
exige el fabricante de fuselajes por cada plataforma de avién
para la que se selecciona el motor, es de sefialar que la propia
GE ha reconocido la dificultad de cambiar de proveedor de
componentes de control de motores en un documento interno
en el que analiza los puntos fuertes de Honeywell. GE concluye
que «no es probable que los motores de P&W y RR vayan a [otros
proveedores]* dados los elevados gastos de homologacion».

(426)

(427)

(428)

producido un efecto de exclusion. Pese a que compite
con P&W Canada y RR Allison en el mercado de los
motores de menor tamafio, Honeywell ha seguido
suministrando arrancadores a ambas empresas Sin
embargo, hay que sefialar que los motores pequefios son
de origen tnico, por lo que hay menos motivos para
excluir a los competidores que los que tendria la
entidad fusionada en las plataformas de grandes aviones
comerciales, que en ocasiones ofrecen la posibilidad de
elegir entre varios proveedores de motor.

Las partes han afirmado, asimismo, que los fabricantes
de fuselajes también pueden comprar arrancadores de
motor, por lo que cualquier negativa a satisfacer los
pedidos de los fabricantes de motores darfa lugar a que
fuesen los fabricantes de fuselajes quienes encargasen los
arrancadores directamente. Pero la investigacién de
mercado ha indicado que ello no siempre serfa posible,
ya que en la mayorfa de los casos los arrancadores se
venden al proveedor del motores para que éste los
incluya en un paquete global que entrega al fabricante
de fuselajes. Las partes también alegan que la mitad de
sus entregas de arrancadores van directamente a las
compaiifas aéreas. Sin embargo, parece que estas entre-
gas generalmente consisten en repuestos, ya que se
entregan directamente a las comparfifas aéreas.

Cabe, pues, concluir que, como gracias a la relacion
vertical entre el negocio de motores de GE y los
suministros de arrancadores de motor de Honeywell a la
entidad fusionada le resultard rentable subir el precio de
los arrancadores de motor o limitar su produccién, los
costes de los demds fabricantes de motores subiran,
agravandose asi el efecto de exclusién de los mismos
del mercado de los motores para grandes aviones
comerciales, con el consiguiente reforzamiento de la
posicion dominante de GE.

4.E. Motores para grandes reactores regionales

4E.1. Reforzamiento de una posicién dominante

(@ Solapamiento horizontal en plata-
formas existentes

En el mercado de los motores para grandes reactores
regionales, el primer efecto de la operacién propuesta es
crear un solapamiento horizontal entre los productos de
GE y Honeywell que reforzara la posicion ya dominante
de GE en este mercado. Efectivamente, tras la fusion
propuesta, con la desaparicion de Honeywell como
proveedor independiente, la entidad fusionada contro-
lard el 100 % de los suministros de motores a reacciéon
en las plataformas de grandes aviones regionales que
todavia no han entrado en servicio y el 90-100 % de la
base instalada de motores en las plataformas de grandes
reactores regionales ya existentes.



L 48/68 Diario Oficial de la Unién Europea 18.2.2004
(429) Por lo que se refiere a la competencia entre plataformas (433) Como P&W y RR no pueden hacer ofertas por paquetes

(430)

431)

(432)

(125)

en fase de produccién, aunque el incremento de la cuota
de mercado resultante de la fusion sea bastante pequefio
(alrededor del 10-20 % en términos de cartera de
pedidos), la combinacién de GE y de Honeywell como
tinicos proveedores de motores presentes en el mercado
de los grandes reactores regionales impedird que los
clientes se beneficien de la competencia de precios
(descuentos, por ejemplo) entre proveedores.

Las partes notificantes han aducido que su posiciéon
monopolistica es un fenémeno estitico, consecuencia
de haber ganado los concursos organizados para esas
cuatro plataformas, y que, como los reactores regionales
siempre estdn equipados con motores de origen tnico,
esta situacion no influye en las futuras posiciones
competitivas. Sin embargo, este argumento no tiene en
cuenta el hecho de que esta posicién de mercado
generard a la entidad fusionada un considerable flujo de
ingresos, que influirdn en el desarrollo de motores de
cara a futuros concursos. Tampoco toma en considera-
cién el hecho de que la posicion de las partes representa
una ventaja unica a la hora de competir por nuevas
plataformas. Ademds, GE ha conseguido hacerse con
tres de las cuatro plataformas de grandes reactores
regionales — y Honeywell con la cuarta — gracias, al
menos en parte, a la influencia de GE Capital/GECAS
sobre los fabricantes de fuselajes.

El mercado de los grandes reactores regionales estd
en crecimiento. GE estima que se venderdn mds de
4 000 aviones en los proximos diez o veinte afios. Las
compafifas aéreas cada vez utilizan mds este tipo de
aviones en respuesta a las nuevas condiciones del
mercado del transporte aéreo de pasajeros. La posicion
de mercado de que disfruta la entidad fusionada en este
mercado le abrird las puertas de las flotas de las
compafifas aéreas. En otras palabras, como las flotas de
las compafiias aéreas cada vez tendrdn mds grandes
reactores regionales, ird en aumento la dependencia de
éstas de los motores y demds productos de la entidad
fusionada.

(b) Efectos sobre los concursos

nuevas plataformas

para

Como el mercado de los motores para grandes aviones
comerciales, el mercado de los motores para grandes
reactores regionales se verd afectado por la fusién
propuesta por las practicas de bundling y de interfinancia-
cién de la entidad fusionada. También en este caso,
dadas la naturaleza complementaria de los productos y
servicios de GE y de Honeywell y sus respectivas
posiciones dominantes o de liderazgo, a la entidad
fusionada le resultard rentable hacer a las compaiiias
aéreas ofertas que combinen motores, productos de
aviénica y no avidnica y servicios relacionados con
éstos (125),

El mercado de los motores para grandes reactores regionales
estd, al igual que el de los motores para grandes reactores
comerciales, sujeto a las practicas de bundling técnico y sus
efectos de la entidad fusionada.

(434)

(435)

(126)

que compitan con las propuestas por la entidad fusio-
nada, ni independientemente, ni colaborando con otros
fabricantes de componentes, verdn atin mds mermadas
sus posibilidades de que se elijan sus motores para
nuevos grandes reactores regionales. No obstante el
hecho de que todas las plataformas actuales ya llevan
motores de GE o Honeywell, los demds fabricantes de
motores seguramente volverdn a quedar excluidos de las
futuras plataformas de grandes reactores regionales
porque no podran impedir que GE se haga con la
exclusiva (incluidos todos los derivados del Avro de Bae)
una vez que los motores de Honeywell empiecen a
disfrutar de las ventajas derivadas del poderio financiero
y la integracion vertical de GE. Ademds, GE, que ya estd
en una posicion inigualable para ganar los concursos de
plataformas, mejorard atin mds su posicién al poder
combinar, tanto desde el punto de vista comercial como
técnico, una amplia gama de productos.

Como consecuencia directa de la fusién propuesta y de
la aplicacién de una estrategia de bundling mixto por
parte de la entidad fusionada, se intensificard el efecto
de exclusion de P&W y RR (129) del mercado de los
motores para grandes reactores regionales. Estas empre-
sas y sus accionistas probablemente se vean obligadas a
reconsiderar la conveniencia, tanto en términos comer-
ciales como financieros, de seguir compitiendo e invir-
tiendo en este mercado. Como no pueden competir en
igualdad de condiciones con la entidad fusionada y no
obtendrdn rendimiento alguno de sus inversiones en ese
mercado, lo mds probable es que los competidores de
GE cesen de fabricar y comercializar motores para
grandes reactores regionales, con el consiguiente perjui-
cio para la competencia en el mercado.

4F. Motores para reactores corporativos

4F.1. Creacién de una posicién dominante

(1)  Solapamientos horizontales

La fusién propuesta producird inmediatamente un sola-
pamiento horizontal en el mercado de los motores para
reactores corporativos que redundard en la creacion de
una posicién dominante. La entidad fusionada represen-
tard un 50-60 % (GE: 10-20 %; Honeywell: 40-50 %) del
total de la base instalada de aviones corporativos y un
80-90 % (GE: 10-20 %; Honeywell: 70-80 %) de la base
instalada de motores para aviones corporativos de
tamario medio.

[Ventas de un motor de P&W, consideradas informacién
confidencial por P&W]*. Como consecuencia del dominio de
GE de ese mercado, hasta la fecha P&W no ha podido vender
ese motor.
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propuesta reforzard su liderazgo en el mercado de los
reactores corporativos. La importante posiciéon de la
entidad fusionada y las cuotas de mercado relativamente
mds bajas de sus competidores ya constituyen unos
indicadores claros de su poder de mercado. Las partes
han aducido que, pese a esta importante posiciéon de
mercado, la entidad fusionada no est4 en condiciones de
ejercer poder de mercado alguno, ya que hasta ahora en
general sus motores nunca han competido entre si, salvo
en unas pocas plataformas. Los fabricantes de fuselajes
invitan a los fabricantes de motores a presentar ofertas
cada vez que desarrollan una plataforma nueva que
necesita un motor a reaccion. Las partes han sefialado
que han sido pocas las ocasiones en que GE y Honeywell
han presentado ofertas para la misma plataforma. El
argumento de las partes se basa, pues, en que la
competencia se desarrolla plataforma por plataforma.
Sin embargo, en el caso de los reactores corporativos los
mercados de productos no se han definido de esa
manera, que no estd en consonancia con los criterios de
definicion del mercado, toda vez que no se tiene en
cuenta la sustituibilidad desde el punto de vista de la
demanda y la oferta.

En cualquier caso, con independencia de este solapa-
miento horizontal, es probable que la fusién propuesta
cree una posicion dominante en el mercado de los
motores para reactores Corporativos.

(2)  Efecto de exclusion derivado de la integracion vertical de
Honeywell con GE

Ademds de un solapamiento horizontal, la combinaciéon
de GE y Honeywell propuesta tendrd el efecto inmediato
de hacer extensivas a las actividades de Honeywell como
proveedor de motores para reactores corporativos las
ventajas derivadas del poderio financiero y de la integra-
cion vertical de GE en los sectores de los servicios
financieros, la compra y arrendamiento de aviones y los
servicios posventa. Tras la fusion propuesta, Honeywell
se beneficiard del hecho de que GE puede conseguir que
sus productos sean seleccionados.

Ademds, con la fusion propuesta, los motores y los
servicios afines de Honeywell también se beneficiardn de
las précticas de compra y arrendamiento de aviones de
GE, asi como de su gran capacidad de garantizar la
comercializaciéon y venta de sus productos. La fusion
propuesta unird al principal proveedor de motores,
Honeywell, y a la sociedad de arrendamiento de reactores
corporativos de GE, GE Capital Corporate Aviation
Group («<GECCAG»).

GECCAG fue creada por GE para operar como empresa
de arrendamiento en el mercado de los reactores corpo-
rativos ofreciendo servicios de financiacién y arrenda-
miento financiero tanto para aviones nuevos como
usados. Como GECAS en los mercados de los motores
para grandes reactores comerciales y regionales, GEC-
CAG probablemente tendrd una influencia importante
en la competencia por equipar las futuras plataformas

(441)

(442)

(443)

(444)

(127)

influird en el mercado de los motores para reactores
corporativos a través de sus actividades de arrenda-
miento y compra de aviones de la misma manera que
influye en la eleccion de equipos en los mercados de los
motores para grandes reactores comerciales y regionales.

Por consiguiente, como probablemente GE haga el
mismo uso estratégico de GECCAG que de GECAS y
como GE Capital podrd valerse de su poderio financiero
para favorecer los productos de Honeywell, la entidad
fusionada se erigird en el proveedor dominante del
mercado de los motores para reactores corporativos, en
el que ya disfruta de una posicién de liderazgo.

Para los demds fabricantes de motores para reactores
corporativos la fusién tendrd un efecto de exclusion
similar al que ya ha producido GE en solitario en el
mercado de los motores para grandes reactores regiona-
les. Es probable que la integracién de Honeywell y GE
conduzca a una exclusion total de los competidores y a
una eliminacién de la capacidad de éstos de invertir en
el desarrollo de la préxima generacién de motores
para reactores corporativos. Como los competidores de
Honeywell en el sector de los motores para reactores
corporativos no puede igualar el poderio financiero y la
integracion vertical de GE, al final tendran que reconside-
rar su presencia en este mercado y retirarse del mismo,
toda vez que verdn sustancialmente reducidas sus posibi-
lidades de competir en igualdad de condiciones.

(3)  Efecto de exclusion derivado del bundling de productos y
servicios de GE y Honeywell

Es probable que el efecto de exclusion de los competido-
res del mercado de los reactores corporativos se vea
agravado por las prdcticas de bundling de la entidad
fusionada. En este mercado particular, a la entidad
fusionada le resultard rentable hacer ofertas que combi-
nen motores, productos de avidnica y no avidnica y
servicios relacionados con éstos, como el manteni-
miento (127).

Como no pueden igualar de ninguna forma los paquetes
ofrecidos por la entidad fusionada, RR y P&W cada vez
tendrdn menos posibilidades de hacerse con exclusivas
para sus motores y a medida que se vayan desarrollando
nuevas plataformas irdn quedando mds y mds excluidas
de este mercado. Como se irdn reduciendo los ingresos
y el rendimiento financiero de las inversiones, los
accionistas de esos proveedores tendrdn que tomar la
decision racional de dejar de invertir y competir en el
mercado de los motores para reactores corporativos.

El mercado de los motores para reactores corporativos puede
ser objeto, como los demds mercados de motores a reaccion
considerados, de bundling técnico de la entidad fusionada, con
los consiguientes resultados.
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4.G. Poder de negociacion de los clientes

Segiin las partes, en este sector cualquier forma de
vinculacion de productos estd condenada al fracaso
porque los clientes estdn en condiciones de oponerse a
ella.

La investigacion de la Comisién no ha corroborado tal
alegacion. Primero puso de manifiesto que los clientes,
tanto los fabricantes de fuselajes como las compaiifas
aéreas, no parecen tener incentivo econémico alguno
para ejercer su poder de negociacion frente a GE. Tras la
fusién propuesta, los clientes seguirdn teniendo pocos
motivos para ejercer el poder de negociacién que puedan
tener respecto de las ofertas por paquetes de la entidad
fusionada. De hecho, la experiencia demuestra que los
clientes estdn dispuestos a considerar favorablemente
este tipo de ofertas. Ademds, el poder de negociaciéon
puede ser un factor irrelevante en el caso de las ofertas
por paquetes, porque no tiene sentido que los clientes se
nieguen a aceptar precios mds bajos. El poder de
negociacion de la clientela puede ser un factor que frene
una subida de precios, no una disminucién de los
mismos.

Las partes indican, ademds, que los clientes importantes,
como los fabricantes de fuselajes y los operadores de
aviones, no tolerarian las précticas de vinculacién y que
los clientes tomarian represalias en caso de imponérseles
ofertas por paquetes contrarias a sus intereses. Ademds,
GE se colocaria en una posicién competitiva bastante
desventajosa si impusiese a los fabricantes de fuselajes
equipos de Honeywell que no quieran.

El hecho de que los fabricantes de fuselajes sean dos
grandes empresas de considerable capacidad financiera
no impedird que la entidad fusionada lleve a efecto
précticas de bundling. A los fabricantes de fuselajes les
interesa que preservar la competencia a largo plazo, para
que reducir los costes de los insumos. Sin embargo, si
un fabricante de fuselajes decide favorecer a un competi-
dor mds débil menos integrado para salvaguardar la
competencia, tendrd que asumir unos precios de compra
mds altos y, por lo tanto, se colocard en una posiciéon
competitiva desventajosa respecto de los demds fabrican-
tes de fuselajes. A todos los fabricantes de fuselajes les
gustaria que sus competidores favoreciesen al proveedor
menos integrado, mientras ellos contintian comprando
al mejor postor. Como consecuencia, todos tienen
buenos incentivos econémicos para seleccionar al mejor
postor, pese a que ello vaya en menoscabo de la
competencia a largo plazo. Ademds, aunque en teorfa
les interese preservar la competencia, lo cierto es que si
los costes suben de igual manera para todos, lo mds
probable es que puedan trasladar gran parte del aumento
a los clientes finales, las companiias aéreas.

(449)
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(452)
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Por lo general, las compaiifas aéreas se muestran intere-
sadas en los incentivos financieros que conllevan las
ofertas por paquetes. Como operan en un sector muy
competitivo, a las compailias aéreas les resultan impera-
tivo contener los costes a corto plazo. Por lo tanto,
aunque las compaiiias aéreas probablemente sean cons-
cientes de que a largo plazo lo mejor para todas ellas
seria preservar la competencia entre proveedores, los
mds probable es que velen por sus intereses a corto
plazo y, para reducir costes, acepten las ofertas por
paquetes. Por lo tanto, las compaiifas aéreas tendrdn
pocos incentivos para ejercer su poder de negociacion,
ya que en realidad no pueden permitirse prescindir de
los beneficios que se derivan de las ofertas por paquetes
a corto plazo, por mucho que tengan unas consecuencias
nefastas en un futuro previsible, concretamente tan
pronto como tengan que tomar decisiones de compra
con relacién a la préxima plataforma que vaya a
desarrollarse.

Los fabricantes de fuselajes tienen que tener en cuenta la
demanda de las compaiiias aéreas de motores y produc-
tos de avibnica y no avidénica. Es de prever que esta
demanda derivada de combinaciones de los motores de
GE y los componentes de Honeywell aumente tras la
fusién propuesta, de manera que los fabricantes de
fuselajes tendrdn mads incentivos, a medio plazo, para
seleccionar motores de GE y componentes de Honeywell
que antes de la fusion.

La fusién propuesta permitird a GE ejercer una mayor
influencia sobre los fabricantes de fuselajes para que
seleccionen sus motores con sistemas de Honeywell,
excluyendo asi a los competidores de Honeywell y
reforzando al mismo tiempo su posicion en los merca-
dos de motores. La capacidad de la entidad fusionada de
hacer ofertas por paquetes, la parcialidad demostrada y
racional de la estrategia de compra de GECAS (128), la
relativa indiferencia de otros compradores de aviones en
lo referente a la seleccion de los sistemas y la facultad de
GECAS de hacer enormes pedidos de aviones son
algunos de los principales factores que permitirdn a la
entidad fusionada comercializar con éxito los productos
de Honeywell y combinarlos con los de GE cuando
resulte conveniente.

Dada la politica de compra exclusiva de productos de
GE de GECAS, y su inevitable extension a los sistemas
de Honeywell, los fabricantes de fuselajes tendrdn en
cuenta que, si no seleccionan el paquete de productos
y sistemas de la entidad fusionada, tendrin menos
posibilidades de vender aviones a GECAS. El hecho de
que los productos de Honeywell hayan sido selecciona-
dos con tanta frecuencia en el pasado implica que
Honeywell fabrica sistemas de calidad satisfactoria, lo
que disminuye el riesgo que corre un fabricante de
fuselajes si selecciona un sistema de Honeywell. Por
tanto, la capacidad de GECAS de influir en la seleccion
de sistemas de Honeywell viene acrecentada por las
posiciones de liderazgo que tiene Honeywell en sus
mercados de productos aeroespaciales mds importantes.

Véase mds, arriba, la politica de compra exclusiva de productos
de GE de GECAS.
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(453) Como consecuencia, como los fabricantes de fuselajes (457) Las partes han alegado que en recientes decisiones (130)

(454)

(455)

(456)

saben que a la mayorfa de sus clientes no les importa
qué sistemas seleccionan siempre que funcionen correc-
tamente, cuentan con un gran margen de maniobra para
seleccionar sistemas sin correr el riesgo de perder ventas
de aviones a clientes distintos de GECAS. En estas
circunstancias, un cliente importante que tenga una
preferencia clara por un fabricante puede influir en el
resultado de la seleccion de los sistemas que ha de llevar
una plataforma de avién entera. Las compras de GECAS
representan un volumen de ventas y beneficios enorme
que esta sociedad distribuird entre los distintos fabrican-
tes de aviones en funcién de su seleccion de componen-
tes de la entidad fusionada. Por lo tanto, es de presumir
que GECAS, que por si sola puede hacer mucho més
rentable un programa de desarrollo de aviones, reducird
sustancialmente sus compras de un avién si no se
seleccionan productos de GE o de Honeywell. El gran
volumen de compras de GECAS hace atin mds dificil
para las empresas rivales desarrollar contraestrategias
efectivas, ya que los beneficios generados por unas pocas
ventas adicionales de aviones compensan una reduccion,
incluso dréstica, de precios en las APU u otros sistemas
de los competidores de la entidad fusionada. Los fabri-
cantes de fuselajes y otros proveedores de sistemas saben
que GECAS no representa s6lo una o dos unidades
vendidas mds, sino un ndmero elevado de aviones que
pueden representar unos ingresos netos adicionales muy
importantes para el fabricante de fuselajes que se decante
por los productos GE y Honeywell.

Por lo tanto, GECAS podrd influir en los fabricantes de
fuselajes para que favorezcan los productos de Honey-
well y GE, lo que restard a los rivales de la entidad
fusionada posibilidades de colocar sus productos en los
aviones nuevos.

Ademds, la estrategia de GE de «compartir riesgos» a
cambio de obtener la exclusiva de motores se hard
extensiva a Honeywell, que por su parte ya ha hecho
una oferta por paquetes completa a [fabricante de
aviones cuyo nombre es considerado confidencial por
Honeywell]* para asegurarse una exclusiva, como se
desprende de la siguiente cita literal de un correo
electronico interno de Honeywell enviado para preparar
una reunion con [fabricante de aviones cuyo nombre es
considerado confidencial por Honeywell]*:

[Cita literal de un correo electrénico interno de Honey-
well, considerada informacién confidencial por Honey-
well]* (129)

En conclusién, es improbable que las compaiiias aéreas
o los fabricantes de fuselajes impidan que se produzca el
efecto de exclusién derivado de la operacién propuesta.

(129) [Véase mds arriba]*.

(458)

(459)

la Comisi6n considerd que los clientes tenian poder de
negociacion y que declarar ahora que en el presente caso
el poder de negociacién de los clientes es limitado
supone una contradiccién. La Comisién considera que
no cabe comparar la evaluacion del poder de negociaciéon
efectuada en los dos asuntos anteriores con la evaluacién
actual. En la decisién AlliedSignal/Honeywell, la Comi-
sién evalud la relacién entre los clientes y una entidad
fusionada activa en la avidnica y no avibnica. En el
presente caso esta relacion tiene que reconsiderarse
teniendo en cuenta los productos y la capacidad finan-
ciera que GE aportard a la entidad resultante de la
operaci6én propuesta. Los clientes no estdn en la misma
posicién negociadora frente a Honeywell y GE ni antes
ni después de la fusion. Ademds, por lo que se refiere a
la decisién sobre Engine Alliance, es de sefialar que esta
empresa en participaciéon de GE y P&W no tenifa el
mismo peso que GE/Honeywell. Los productos comple-
mentarios de la entidad fusionada representarin mds de
la mitad del valor de un avién. Esto hard que la balanza
se incline a favor de la entidad fusionada mucho mds
que en el caso de Engine Alliance. Por lo tanto, la
presente evaluacién del poder de negociacion no estd en
contradiccién con precedentes recientes, ya que los
efectos de la fusién ahora propuesta no son comparables
con los efectos de las anteriores operaciones.

4H. Conclusion

De este andlisis se desprende que la fusion creard o
reforzard una posicién dominante en los mercados de
los motores para grandes aviones comerciales, grandes
reactores regionales y reactores corporativos, asi como
en los mercados de los productos de avidnica y no
avionica.

C. GENERACION DE ENERGIA

1.A. Mercados de referencia

1.A.1. Introduccién

Aunque estdn presentes en el campo de la generacién de
energfa, las partes afirman que no compiten entre si ya
que GE se centra en las turbinas de gas de 5 MW o mds,
mientras que los productos de Honeywell (comercializa-
dos por Vericor, una empresa en participaciéon con MTU)
tienen una potencia de hasta 4 MW.

(139) AlliedSignal/Honeywell y Engine Alliance.
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1.A.2. Mercados de Productos
(460) Las partes afirman que el mercado de productos de

(461)

(462)

(463)

referencia es el mercado de las turbinas de gas pequefias
de entre 0,5 y 10 MW, que cabe subdividir en turbinas
de gas para aplicaciones industriales y para aplicaciones
maritimas, segin el modelo a partir del cual se haya
desarrollado la turbina de gas. Las turbinas de gas
maritimas son aeroderivativas y las turbinas de gas
industriales no.

En asuntos anteriores (131) la Comisién examind el
mercado de las turbinas de gas y lo dividi6 en turbinas
de gas de hasta 10 MW (pequefias turbinas de gas) y
turbinas de gas de mds de 10 MW (grandes turbinas de
gas). Las turbinas de gas consumen gas natural o gaséleo
y suelen utilizarse cuando se dispone ficilmente de gas
natural. En una decision mds reciente (132) se analizé si
lalinea de divisoria entre las pequefias turbinas industria-
les de gas y las grandes turbinas de gas habia subido de
10 MW a 13 MW, pero no se tomo una decision final al
respecto. Las pequefias turbinas de gas tienen mdltiples
aplicaciones industriales y también pueden instalarse en
buques de navegacién maritima (militares o comercia-
les), pero en las decisiones precedentes no se concluyd
si resultarfa adecuado definir un mercado separados para
cada aplicacion.

La investigacién de mercado ha corroborado la distin-
cién entre turbinas de gas industriales y maritimas. Las
versiones industrial y maritima de una turbina de gas no
son intercambiables desde el punto de vista de la
demanda. Las pequefias turbinas de gas maritimas son
apropiadas para las aplicaciones que exigen una alta
velocidad y prestaciones especiales y cuando se dispone
de poco espacio y hay que conseguir la mayor densidad
de potencia posible. Las pequefias turbinas de gas
industriales se utilizan para la cogeneracion, la propul-
sién mecdnica y la generacién de energfa. Desde el punto
de vista de la oferta, las diferencias son que en las
unidades maritimas se emplean materiales anticorrosivos
especiales para ciertos componentes, los sistemas de
combustién son diferentes segin qué combustible se
utilice y en las aplicaciones navales el motor debe ser
capaz de soportar sobrecargas, un requisito que no se
exige en los disefios industriales.

En asuntos anteriores la Comisién también examind la
intercambiabilidad de las turbinas de gas aeroderivativas
y no aeroderivativas, pero no adopté una postura
definitiva acerca de si constituyen mercados distintos. La
investigacién de mercado realizada en el presente caso
ha confirmado que desde el punto de vista de la demanda

(*31) Véanse los asuntos IV/M.440 — GE/ENI/Nuovo Pignone (II) y

IV/M.1623 — AlliedSignal/MTU.

(132) Véase el asunto I[V/M.1484 — Alstom/ABB.

(464)

(465)

(466)

(467)

(133)

cabe hacer una distincién. Las turbinas de gas marinas
son generalmente aeroderivativas (133) (por la escasez de
espacio y los limitados requisitos exigidos), mientras que
las turbinas de gas industriales no lo son (mdas pesadas
pero también menos costosas). Desde el punto de vista
de la oferta, sin embargo, la situacién es menos clara, ya
que varias turbinas de gas industriales y maritimas estdn
basadas en una plataforma de motor aeroderivativo
comiin (como ocurre con los productos de Honeywell).
Las partes han indicado que estas plataformas de turbinas
de gas comunes tienen pocas posibilidades de competir
con turbinas industriales, ya que las turbinas de gas
aeroderivativas son bastante mds costosas que los pro-
ductos no aeroderivativos que se utilizan para aplicacio-
nes industriales.

La mayoria de los competidores del sector de las turbinas
industriales ofrecen productos no aeroderivativos y las
ventas de turbinas aeroderivativas para aplicaciones
industriales son muy limitadas.

Por lo tanto, cabe concluir que hay dos mercados de
pequefias turbinas de gas, uno para las aplicaciones
industriales y otro para las maritimas. La distincion
depende en gran medida de si el disefio de la turbina de
gas es aeroderivativo o no. Las posibilidades de convertir
una turbina industrial en una turbina maritima y vice-
versa son limitadas y costosas, tanto en tiempo como en
dinero (15 a 25 millones de USD).

La investigaciéon de mercado también ha confirmado
que los motores alternativos, que queman gas y gaséleo,
generalmente no pueden sustituirse por turbinas de gas
en los mercados industrial y maritimo ya que algunas
caracteristicas fundamentales, como el coste, el rendi-
miento y el mantenimiento, son bastante diferentes para
las distintas fuentes de energfa. La decisién de utilizar
una turbina en vez de un motor diesel se toma en la fase
inicial del desarrollo de, por poner un ejemplo, un
buque, ya que la infraestructura de instalacién depende
de esta decision. Como esta infraestructura es muy
diferente para estos dos tipos de motor, la decision
inicial es irrevocable.

1.A.3. Mercado Geogrifico

En anteriores decisiones (134) relacionadas con las turbi-
nas de gas la Comisién concluyé que el mercado
geografico de referencia era al menos el EEE y probable-
mente el mundo entero. La evaluacién de la presente
Decision partird de la base de un mercado mundial.

Las turbinas de gas aeroderivativas combinan un motor de
aviacién normal con una turbina de propulsion para convertir
la energia del escape del motor en potencia en el drbol giratorio.

(134) Véase la nota 131 a pie de pagina.
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(468)

(469)

(470)

(471)

(472)

(135)

1.B. Evaluacién competitiva

1.B.1. Introduccién

El mercado de las pequefias turbinas de gas maritimas es
un mercado muy especializado que representa menos
del 10 % del volumen total del mercado de las pequefias
turbinas de gas. La demanda es variable y ciclica, con
una tendencia a la baja. La clientela estd integrada por
armadores y ministerios de Defensa. La oferta presenta
un alto grado de concentracién, ya que las turbinas
maritimas se derivan de los motores aeroespaciales:
P&W Canada, RR/Allison, Honeywell y GE.

Las partes no han facilitado datos sobre su cuota
de mercado, pese ha habérseles solicitado en varias
ocasiones, alegando que desconocen el valor total del
mercado. Aunque no cabe duda de que resulta dificil
calcular las cuotas de mercado para estos productos
porque las ventas de las empresas varian mucho tanto
de un aflo para otro como en funcién de los proyectos
emprendidos, estd claro que Honeywell y GE disfrutan
desde hace afios de una importante posicién en el
mercado.

El grueso de la demanda de pequefias turbinas de gas
maritimas se compone de unidades de menos de 5 MW,
siendo las ventas de unidades de 5 a 10 MW muy
escasas. Si hubiera que definir un mercado maritimo
integrado por las unidades de menos de 5 MW, se
calcula que la cuota de mercado de Honeywell seria del
[70-80 %]* y la de GE de aproximadamente el [10-
20 %]* (13%). Partiendo de la base de un mercado de
pequefias turbinas de gas de entre 0,5 y 10 MW, los
competidores directos de Honeywell han calculado que
la posicion de Honeywell en el mercado es del 40-50 %
y la de GE del 25-30 %.

Honeywell es el lider de este mercado con sus turbinas
de gas TF40/TF40B/TF50 (de una potencia de entre 3 y
4,5 MW) que estdn basadas en su motor de turboeje
T55. Las turbinas de gas de 0,5 MW de Honeywell estd
basadas en el turborreactor TPE331-6 y en el motor de
helicoptero LT101. La turbina de gas de GE LM 500 de
4,5 MW estd basada en el TF34, un motor militar
disefiado para satisfacer requisitos militares muy
estrictos.

Las partes sostienen que la fusion propuesta no generard
solapamientos, puesto que la tnica pequefia turbina
maritima que produce GE (la LM 500 de 4,5 MW) no se
vende en el EEE desde 1980 (la dltima entrega tuvo lugar
en 1994). A escala mundial, sin embargo, GE recibié el
tltimo pedido en 1999 y hay previstas entregas hasta
2002.

En su respuesta al pliego de cargos, las partes afirmaron que, en
un supuesto mercado de las turbinas de gas maritimas de menos
de 5 MW en los dltimos cinco afios Honeywell registré una
cuota de mercado del [50-60 %]*, GE del [0-10 %]*, RR del [40-
50 %]* y P&W del [0-10 %]*.

(473)

(474)

(475)

(476)

477)

Las partes también afirman que la LM 500 no compite
con los productos de Honeywell, porque es mds grande,
mds pesada y mds cara y requiere varios periféricos. Esas
diferencias obedecen al origen militar de la LM 500 de
GE. Sin embargo, la investigacion de mercado ha puesto
claramente de manifiesto que tanto GE como HWL
compiten en el mercado antes definido. La investigacion
de mercado no ha confirmado que las diferencias entre
las pequefias turbinas de gas maritimas (menos de
10 MW) de GE y HWL sean suficientemente importantes
como para considerar que configuran mercados de
productos distintos. Ademds, tanto GE como Honeywell
estdn presentes en el mercado militar y comercial con
productos de la misma potencia. Aunque las partes
consideran que los productos de GE y HWL no compiten
entre si, GE ha competido con HWL y RR en varias
licitaciones y en algunos casos también con P&W
Canada.

Aunque las partes sostienen que el producto de GE
solamente puede competir en las aplicaciones militares,
la investigacién de mercado ha demostrado que GE ha
conseguido vender la LM 500 para fines comerciales. Se
han vendido 34 LM 500 GE para aplicaciones militares
y seis buques comerciales. Las pequefias turbinas de gas
maritimas de Honeywell también sirven para aplicacio-
nes militares y comerciales.

RR/Allison es el principal competidor de GE/Honeywell
(entre el 20 % y el 30 % del mercado) con sus modelos
501/601. P&W Canada es el segundo competidor (0-
10 % del mercado) con los modelos ST30 (3,3 MW) y
ST40 (4 MW) y, segun las partes, se espera que aumente
las ventas de su nueva pequefia turbina de gas maritima.

1.B.2. Creacién de una posicion dominante

(1)  Solapamientos horizontales

Tras la fusion propuesta, la entidad fusionada tendrd una
cuota de mercado de entre el 65 % y el 80 % del mercado
de las pequefias turbinas de gas maritimas, al combinar
a los dos principales operadores del mercado en una
entidad cuatro o cinco veces mayor que el segundo
operador.

Por lo tanto, la entidad fusionada serd, con mucha
diferencia, el mayor operador del mercado de las peque-
fias turbinas de gas maritimas. Las partes han argumen-
tado abundantemente que las turbinas de gas tienen un
coste de desarrollo muy elevado y se derivan de los
motores de aviacién. Asi pues, cabe descartar toda
entrada «de novo» en este mercado. Las partes también
han hecho hincapié en que la conversién de pequeiias
turbinas de gas industriales, si bien no es imposible,
resulta muy costosa y no es rentable. Por tanto, es muy
improbable que las empresas presentes en el mercado
de las pequefias turbinas de gas industriales entren en
este mercado. Solar, un operador importante en el
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(478)

(479)

(480)

(481)

(482)

mercado industrial, ofrece una solucién no aeroderiva-
tiva para aplicaciones maritimas. Sin embargo, como las
partes han alegado en su respuesta a la decisién de la
Comisién de iniciar un procedimiento en el presente
asunto, Solar ha hecho algunas ventas de turbinas no
aeroderivativas para aplicaciones maritimas, pero se cree
que esas ventas han sido muy limitadas.

(2)  Efecto de exclusion derivado de la integracion vertical de
Honeywell con GE

Al margen del solapamiento horizontal, la posicién de
liderazgo de Honeywell en este mercado se verd refor-
zada por su combinacién con el poderio financiero y la
integracion vertical de GE en los servicios financieros y
servicios de mantenimiento y posventa.

Honeywell se beneficiard inmediatamente tanto de la
voluntad y la capacidad de GE Capital de conseguir
exclusivas de suministro para sus productos como de la
capacidad de GE de interfinanciar sus diversos segmentos
empresariales merced a su ingente tesorerfa. Como ya se
ha explicado en el andlisis de los mercados de avidnica y
no avidnica, el poderio financiero de GE podria utilizarse
para respaldar las actividades de I+D de la entidad
fusionada en los dmbitos en que la competencia es
intensa y, en tltima instancia, disuadir a sus rivales de
seguir compitiendo e innovando.

Por lo tanto, la utilizacién del poderio financiero de GE
Capital para favorecer la venta de los productos de
Honeywell contribuird a convertir a la entidad fusionada
en el proveedor dominante en los mercados de las
pequefias turbinas de gas maritimas, en el que Honeywell
ya disfruta de una posicién de liderazgo.

Como consecuencia de la integracion de Honeywell en
GE, sus competidores perderdn los ingresos que habrian
obtenido con la venta de equipos originales y recambios
e irdn quedando progresivamente marginalizados y
desprovistos de los medios necesarios para financiar sus
gastos de innovacién y desbancar a la entidad fusionada
introduciendo mejoras tecnoldgicas en sus productos.
Su gradual exclusion de las futuras aplicaciones forzard
alos competidores de la entidad fusionada a replantearse
la conveniencia de seguir en el mercado de las pequefias
turbinas de gas maritimas y a tomar la decision racional
desde el punto de vista econdmico de no presentarse a
los concursos en que el valor afiadido que aporta GE a
los productos de Honeywell les deje sin verdaderas
posibilidades de ganar.

Las partes han contestado que Honeywell ya ha acordado
con [proveedor cuyo nombre es considerado confiden-
cial por Honeywell]* mantener su compromiso en

(483)

(484)

(485)

(136)
(137)

[proyecto cuyo nombre es considerado confidencial
por Honeywell]*. Sin embargo, independientemente del
valor de tales acuerdos, el hecho de que [proveedor cuyo
nombre es considerado confidencial por Honeywell]* los
acepte pone de manifiesto que a todas luces Honeywell es
un socio que comparte el riesgo y los beneficios dificil
de reemplazar en ese proyecto innovador.

(3)  Efecto de exclusién derivado de la integracion vertical de
Honeywell con GE en los sistemas electrénicos y de
control

Finalmente, como Honeywell es un proveedor de com-
ponentes fundamentales (136) para el [proyecto cuyo
nombre es considerado confidencial por Honeywell]* y
GE compite de manera directa con el [proyecto cuyo
nombre es considerado confidencial por Honey-
well]* (137), la operacién propuesta dard a GE el control
directo sobre el suministro de dichos componentes
clave para el [proyecto cuyo nombre es considerado
confidencial por Honeywell]*. Ademds, también podrian
plantearse problemas de filtracion de tecnologia a GE.
Como las fuentes alternativas de suministro de [compo-
nente que Honeywell considera confidencial]* son limi-
tadas y dado que actualmente no hay ninguna fuente
alternativa de suministro de [componente que Honey-
well considera confidencial]*, la entidad fusionada dis-
frutard de una posicion muy sélida en los eslabones
iniciales de la cadena de suministro. Al igual que con las
aplicaciones para los motores de aviacion, tras la fusion
propuesta, GE también estard en condiciones de impedir
el lanzamiento de [proyecto cuyo nombre es conside-
rado confidencial por Honeywell]* y excluir del mercado
a sus competidores.

Por consiguiente, la fusién creard una posiciéon domi-
nante en el mercado de las pequefias turbinas de gas
maritimas.

D. COMPROMISOS PROPUESTOS POR LAS PARTES

1. INTRODUCCION

El 14 de junio de 2001, GE present6 una propuesta con
una serie de compromisos encaminados a solventar los
problemas de competencia planteados por la Comisién
en su pliego de cargos de 8 de mayo de 2001. La
propuesta contenfa compromisos estructurales para los
sectores de la avidnica y no avidnica, los arrancadores
de motor, las pequefias turbinas de gas maritimas y los
motores para grandes reactores regionales, compromi-
sos sobre estrategia comercial para el sector de los
motores para reactores corporativos y el compromiso
de no efectuar précticas de bundling y servirse de GECAS.

[Descripcion de los componentes, considerada por Honeywell
informacion confidencial]*.

GE es el principal competidor de el [proyecto cuyo nombre
Honeywell considera informacién confidencial]* y estd inten-
tando colocar en su lugar el [motor de GE cuyo nombre
Honeywell considera informacion confidencial]*.
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(486)

(487)

(488)

(489)

Los compromisos presentados por las partes son insufi-
cientes para solventar los principales problemas de
competencia que plantea la operacién en los motores
para grandes reactores comerciales y en la avionica y
no avidnica. Con todo, al recibir la propuesta de
compromisos, la Comision llevé a cabo una verificacion
técnica de los compromisos estructurales para compro-
bar si se cumplian los criterios de viabilidad y naturaleza
independiente de los activos. El resultado de esta verifica-
cién téenica es que, independientemente de la insuficien-
cia de los compromisos en su conjunto, los compromi-
sos estructurales propuestos no cumplen los criterios
bdsicos sobre viabilidad de los negocios objeto de
desinversion.

2. DESCRIPCION DE LOS COMPROMISOS

2.A. Productos de avidnica y no avidnica

Por lo que atafie a los productos de avidnica y no
avidnica, las partes propusieron compromisos para los
productos de avidnica y no avidnica vendidos como ESC
(equipos suministrados por el comprador) o como ESP
(equipos suministrados por el proveedor) con o sin
posibilidad de eleccion.

2.A.1. Aviébnica

(1)  Productos de aviénica ESC

La propuesta de las partes se centra en los equipos
de avionica ESC [detalles que Honeywell considera
confidenciales]*. El paquete, designado con el nombre
[nombre considerado confidencial por Honeywell]*,
incluye los siguientes productos: radares meteoroldgicos
para grandes reactores comerciales (GRC); Comunica-
cion/Navegacion (GRC); registradores y sistemas de
gestion de datos tanto para GRC como para aviones
regionales/corporativos; CMUJ/ACARS (unidad de ges-
tién de comunicaciones/sistema de direccionamiento e
informe para comunicaciones de aeronave); EGPWS
(sistema avanzado de alerta en caso de aproximacion al
suelo); TCAS (sistema anticolision) y GPS/MM, que
ofrece datos precisos para facilitar la aproximacion a los
aeropuertos.

Las partes también han propuesto ceder el negocio de
comunicaciones aeronduticas por satélite («Satcomy)

[]*.

(490)

(491)

(492)

(493)

(494)

(138)

(2)  Productos de aviénica ESP

La propuesta de las partes con relacién a la avidnica se
centra en el negocio de los sistemas de navegacion
inercial para aviones comerciales. Este negocio incluye
productos como los IRS, ADIRS, AHRS, calculadores
anemométricos y SAARU (138), que son sensores de
movimiento y navegacién que se instalan en el fuselaje
que utilizan todos los sistemas de navegacion.

APU

Aparte de la avidnica, las partes también han presentado
compromisos para las unidades de potencia auxiliar
(APU). Las partes han propuesto ceder [descripcion que
Honeywell considera confidencial]*. Por lo tanto, esta
desinversion afecta a las APU para aviones corporativos
y regionales pero no incluye las APU para GRC. Las
partes también han propuesto vender el negocio de
reparacién y revision de Honeywell en Raunheim,
Alemania. Las actividades de MRR llevadas a cabo en
Raunheim incluyen, entre otras cosas, el MRR de APU,
unidades de tierra, motores de turbopropulsién y los
motores turboventiladores.

ECS

Por lo que se refiere a los sistemas de control del medio
ambiente, que son equipos ESP, las partes han propuesto
la cesion del centro europeo de ECS de Honeywell, que
se centra en el segmento regional/corporativo.

2.B. Arrancadores de motor

Para resolver el problema de competencia derivado de la
relacién vertical entre GE, en cuanto fabricante de
motores, y Honeywell, en su calidad de proveedor de
arrancadores de motor, las partes se han declarado
dispuestas a ceder el negocio de arrancadores de motor
de Honeywell.

2.C. Pequeiias turbinas de gas maritimas

La fusién propuesta implica un solapamiento horizontal
entre las actividades de GE y de Honeywell en el mercado
de las pequeflas turbinas de gas maritimas. Las partes
han propuesto ceder la participacién del 50 % que
Honeywell tiene en Vericor, que es una empresa en
participacién cuyo capital comparte con MTU y que
comercializa las pequefias turbinas de gas maritimas de
Honeywell.

El ADIRS/ADIRU es un dispositivo que combina las funciones
del calculador anemobarométrico y del sistema de referencia
inercial (IRS). El AHRS es una alternativa menos cara al IRS en
el mercado regional. El SAARU es un sistema auxiliar para
ADIRS y solamente se utiliza en el Boeing 777.
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2.D. Motores para grandes reactores regionales

La fusién propuesta producird un solapamiento horizon-
tal en el mercado de los motores para grandes reactores
regionales. Para resolver este problema de competencia,
las partes han propuesto ceder el motor de la serie
AS900, que se instalard en el reactor Avro, que estd en
desarrollo, asi como los motores ya existentes ALF502/
LF507, que llevan las versiones actuales del Avro.

2.E. Otros compromisos

Ademds de estos compromisos estructurales, las partes
han propuesto varios compromisos en materia de
estrategia comercial relativos al mercado de los motores
para reactores corporativos, GECAS y el bundling de
productos de aviénica, no avidnica y productos y
servicios para motores de aviacion.

2.E.1. Motores a reaccion para aviones corpora-

tivos

Ademds de crear un solapamiento horizontal en el
mercado de los motores para reactores corporativos, la
fusién propuesta tendria el efecto inmediato de hacer
extensivas a las actividades de Honeywell como provee-
dor de motores para reactores corporativos las ventajas
derivadas del poderio financiero y de la integracién
vertical de GE en los sectores de los servicios financieros,
la compra y arrendamiento de aviones y los servicios de
mantenimiento y de posventa. Para contrarrestar este
efecto, las partes presentaron un acuerdo de inhibicion
de la competencia con el comprador de la serie de
motores ALF502/LF507 por el que GE (incluidas GECAS
y GE Capital Corporate Aviation Group) se obliga
a abstenerse de comprar reactores corporativos para
actividades de arrendamiento con fines especulativos.

2.E2. GECAS

Las partes también han propuesto que GECAS siga
siendo una persona juridica separada que no favorezca a
Honeywell frente a otros operadores. Del cumplimiento
de este compromiso velarfa un experto independiente.
Las partes proponen que GECAS no participe en los
grupos de trabajo de fabricantes de fuselajes que seleccio-
nan los equipos de avidnica y no aviénica. Se comprome-
ten, ademds, a que cuando efectie compras de aviones
de carécter especulativo, GECAS no las condicione a la
incorporacién de equipos de avidnica y no avidnica de
Honeywell y a que GE Capital no financie a los
compradores u operadores de aviones la inclusion
de equipos de avidnica y no avidnica de Honeywell.
Finalmente, se comprometen a que GECAS no influya
en la seleccion de equipos de avibnica y no avidnica de
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sus clientes y que también seleccione los productos de
aviénica y no avidnica de sus competidores cuando
compre aviones para arrendarlos.

2.E.3. Exclusion del bundling de productos de
avidnica o no avidnica o productos o servi-

cios para motores a reaccion

Las partes se comprometen a no combinar en paquetes
productos de GE y productos de Honeywell en sus
ofertas a clientes, salvo que un competidor, en solitario o
asocidndose con otros operadores, combine en paquetes
productos similares o que sea el cliente quien le pida
por escrito una oferta de productos combinados. Para
garantizar el cumplimiento de este compromiso, las
partes proponen un mecanismo de arbitraje por el que
pueda solicitar el arbitraje cualquier persona que se
considere afectada por una supuesta practica de esas
caracteristicas. Las partes se comprometen a respetar la
decision fruto del arbitraje en [...]*.

3. EVALUACION DE LOS COMPROMISOS

3.A. Productos ESC

La propuesta de las partes consiste en la cesion de una
parte de la gama de productos ESC de Honeywell.
Con todo, las partes conservarfan su liderazgo en los
productos no afectados por la desinversién (instrumen-
tos, visualizadores y las versiones de estos productos
destinadas a los reactores regionales y corporativos,
véase mds abajo en la seccion ESP). La inclusion de estos
productos de Honeywell en las ofertas por paquetes de
la entidad fusionada tendrd por efecto la exclusion de
los demds proveedores del mercado de dichas lineas de
productos.

Ademds, la verificacién técnica ha puesto de manifiesto
que el negocio A&AP no incluye todas las actividades de
Honeywell en las lineas de productos en cuestidn, sino
mds bien un conjunto de productos de tecnologia
madura que en general se hallan al final de su ciclo
vital. Segtin los consultados, Honeywell conservarfa un
negocio que cuenta con la tecnologia nueva necesaria
para ser competitivo. La verificacion técnica ha demos-
trado que Honeywell estd desarrollando los productos
de avidnica de la proxima generacion en otras plantas y
centros de investigacion. Es el caso de [determinados
productos de avidnica, cuya designacién Honeywell
considera confidencial]*; los productos que estéd previsto
que reemplacen [determinados productos de avidnica,
cuya designacién Honeywell considera confidencial]* se
estdn desarrollando en [instalaciones de Honeywell cuyo
nombre es considerado confidencial por ésta]*. Los
productos de la nueva generacion son soluciones integra-
das o utilizan una tecnologia diferente y no estin
incluidos en la propuesta de compromisos.
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dad empresarial de tan limitada viabilidad como la
que tiene [negocio de Honeywell, cuyo nombre es
considerado confidencial por ésta]*, éste tendria que
hacer considerables inversiones en I+D para ponerse al
par de los progresos tecnoldgicos de Honeywell en los
productos que las partes no han incluido en su propuesta
de desinversion y en cuyo mercado continuardn compi-
tiendo. Para contar con productos competitivos, el
comprador de [negocio de Honeywell cuyo nombre ésta
considera confidencial]* tendria que hacer los progresos
tecnoldgicos necesarios para sustituir los productos
maduros incluidos en el paquete de desinversion.

En lo que respecta al Satcom, es de destacar que [...]*.

3.B. Productos ESP

En primer lugar, la navegacion inercial es una familia de
productos que solamente representa una parte de los
productos de avidnica ESP que Honeywell puede ofrecer,
de manera que su gama de productos ESP seguiria siendo
considerable. En los otros productos ESP importantes,
como los sistemas de gestion de vuelo (en los que
Honeywell tiene una cuota de mercado del [60-70 %]*)
y los controles de vuelo (piloto automadtico), la posicion
de Honeywell queda intacta.

En segundo lugar, el compromiso no incluye las solucio-
nes integradas de Honeywell para los GRC ni las familias
de productos en que la capacidad de integracién e
ingenierfa de Honeywell es un factor competitivo muy
importante. Como ya se ha sefialado, el punto fuerte de
Honeywell es su capacidad de integracion, que ha
demostrado en sus juegos de productos de avidnica
integrados para aviones regionales y corporativos (Pri-
mus Epic). Se cree que esta capacidad de integracion de
productos de avidnica también llegard a ser importante
en los GRC (como se ha explicado en los puntos relativos
a la capacidad de integraciéon de Honeywell).

En tercer lugar, incluso en la linea de productos IRS
objeto de desinversién, el compromiso no afecta en
absoluto a la capacidad de integraciéon de Honeywell.
Los sistemas IRS integrados reemplazardn gradualmente
a los productos IRS no integrados, de manera que, como
en el caso de los productos ESC, lo que las partes
proponen es ceder unos productos que tienen poca vida
por delante.

Ademds, las partes no estdn dispuestas a ceder la
tecnologia bdsica para la navegacion inercial, es decir,
los giroscopios de laser en anillo, los sensores de base y
los acelerémetros. La verificacion técnica ha confirmado
que estos componentes son vitales para el negocio de la
navegacion inercial y sin ellos el comprador no puede
desarrollar un negocio independiente y viable. Para el
comprador del negocio de navegacién inercial (IRS), la
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alternativa vélida, ya que pasarfa a depender de GE|
Honeywell, lo que implicarfan costes adicionales y otras
desventajas competitivas. Con la propuesta de las partes
de suministrar a los compradores estos productos a
un precio que tenga en cuenta «todos los costes de
produccién», el comprador pasaria a depender de un
competidor en aspectos como el cumplimiento de los
plazos de entrega de los pedidos y de prestacién de los
servicios solicitados y la disponibilidad del producto.
Ademds, el comprador del negocio IRS no podria
verificar el coste de produccién, ya que Honeywell
fabrica [comentarios sobre la organizacién de la produc-
cién que segiin Honeywell contienen informacién confi-
dencial]*. Por lo demds, el compromiso no obliga a
GE a vender ninguna mejora tecnoldgica que pueda
desarrollar para estos componentes. La nueva generacién
de giroscopios de ldser, sensores de base y acelerémetros
no estd incluida en el compromiso de suministro.

3.C. APU

La Comisién considera que, por lo que concierne a las
APU, la propuesta es insuficiente, ya que el compromiso
no incluye la posicién de la entidad fusionada en los
GRC. En el voluminoso mercado de los grandes reactores
comerciales (como las familias B737 y A320), las APU
son equipos que quedan a eleccién del comprador y que
pueden proceder de dos proveedores distintos. Asi pues,
la propuesta no ofrece una solucién al problema que
plantea la capacidad de la entidad fusionada de combinar
en paquetes APU con productos ESC, cuya importancia
destacd la investigacién de mercado.

Ademds del limitado alcance de la desinversién, la
verificacién técnica ha puesto de relieve una serie de
problemas vitales para la viabilidad de los negocios
objeto de la desinversion.

En primer lugar, segin los encuestados el modelo mds
importante de APU se basa en un disefio y una tecnologfa
de hace 20 afios, lo que, a pesar de sus actuales
aplicaciones, limita su competitividad para aplicaciones
futuras. Otras APU ofrecidas son mds recientes, pero
sirven para un niimero limitado de aplicaciones. Segin
los resultados de la verificacién técnica, la APU que
serd objeto de cesién no puede ser modernizada para
adaptarla a aplicaciones distintas de los aviones corpora-
tivos y regionales. Por lo tanto, el impacto sobre la
competencia de este compromiso es limitado.
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(motores para reactores corporativos y de negocios y
motores para helicopteros) y las APU de Honeywell (de
gran y pequefio tamafio) se fabrican en las mismas
instalaciones [instalaciones de Honeywell cuyo nombre
ésta considera confidencial]*. Conforme al acuerdo de
GE con el Departamento de Justicia de EEUU, la parte
correspondiente a los motores de helicoptero serd
vendida y trasladada. La venta del negocio de APU de
pequefio tamafio obligarfa a volver a dividir estas
instalaciones para su cesién al comprador o comprado-
res de los motores para grandes reactores regionales y
las APU de pequefio tamafio. Ello puede dar lugar a
problemas de orden logistico, como la divisién de la
plantilla comtin, las lineas de produccién, las herramien-
tas y las instalaciones de pruebas entre los dos negocios.
Ademds, el comprador del negocio de APU objeto de
desinversion tendria que conseguir proveedores alterna-
tivos para las piezas que fabrica Honeywell.

En tercer lugar, a excepcion del negocio de MRR de
Raunheim, la desinversién no incluye mds actividades
de Honeywell en el mercado de los servicios de manteni-
miento y de posventa. Sin ellas, el comprador no podrd
competir en este sector ya que los mdrgenes de las ventas
de APU son bajos. El compromiso no va acompaflado
de una cldusula de inhibicion de la competencia en estos
servicios de mantenimiento y de posventa.

En cuanto a Raunheim, es de sefialar que las partes se
reservan los acuerdos de MRR que se efectiian en
mds de una emplazamiento utilizando productos de
Honeywell. Estos contratos representan el [...]* % de las
actividades desinvertidas que se realizan en Raunheim.
Ademds. Es de destacar que para [..]* de los [.]*
principales clientes para los que se realizan MRR en mds
de un emplazamiento, el volumen de negocios que
corresponde a la planta de Raunheim supone mds del
[..]* % del volumen de negocios total. Asi pues, este
compromiso tiene un alcance muy limitado y no puede
dar lugar a un negocio viable.

3.D. ECS

Como este compromiso no afecta a la posicién de
Honeywell en el mercado de los GRC, cabe aducir las
mismas reservas que para las APU.

A la vista de lo anterior, los compromisos propuestos
para los productos ESC y ESP de avidnica y de no
avidnica no son suficientes para poner fin a las posicio-
nes dominantes que la fusién propuesta creard o refor-
zard en los mercados de los motores para grandes
reactores comerciales y los productos de aviénica y no
aviénica.
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Aunque a primera vista el compromiso relativo a los
arrancadores de motor parece inequivoco, la verificacién
técnica ha puesto de manifiesto que las actividades del
sector de los arrancadores de turbinas no incluyen las
vélvulas de los arrancadores neumadticos. Aunque estas
vélvulas no estdn en contacto directo con el arrancador
(estdn conectadas a través de un tubo de escasa longitud),
desde el punto de vista técnico las dos partes estdn
estrechamente interrelacionadas y son disefiadas para
adaptarse entre si, por ejemplo en lo referente al caudal
de aire. Por lo tanto, estos dos componentes constituyen
un sistema completo de arranque que se compra siempre
a un mismo proveedor. Como el compromiso no hace
referencia a las vélvulas de los arrancadores neumaticos,
no se resuelve adecuadamente el problema de competen-
cia que se deriva de la relacion vertical.

El negocio objeto de la desinversién solamente podria
funcionar de manera auténomasi las actividades actuales
se trasladasen de los diversos edificios de Honeywell en
que se hallan a un tnico edificio central. Las partes no
se han comprometido a ello ni tampoco a conceder al
comprador un acceso controlado e independiente a los
centros de prueba, que son unas instalaciones esenciales
para el negocio de los arrancadores de motor. Por
ultimo, hay también algunas instalaciones de servicios
de MRR para esta actividad empresarial para las que no
se ha formulado ningin compromiso explicito, ni
siquiera con relacidn a un acuerdo transitorio de presta-
cién de servicios.

3.F. Pequefias turbinas de gas maritimas

La aceptabilidad del compromiso relativo a las pequefias
turbinas de gas maritimas depende de la resolucién de
varios problemas pricticos que GE no ha podido
solucionar satisfactoriamente. Se trata de la necesidad de
que el comprador reciba la autorizacién de las autorida-
des estadounidenses con relacion a las normas de
control de las exportaciones. Como el compromiso estd
condicionado a la obtenci6n de «todas las autorizaciones
necesarias» y no se ha indicado la naturaleza de las
normas (si son discrecionales o no), una negativa de las
autoridades estadounidenses implicarfa que la desinver-
sién no tendria lugar, pero las partes habrian respetado
su compromiso. Otro problema es el aumento del coste
de los insumos del negocio objeto de desinversion si el
comprador no fabrica motores de helicptero. Este
factor es tanto mds importante cuanto que MTU, el otro
accionista de Vericor, no fabrica tales motores. Por
consiguiente, las partes no se han comprometido a
alcanzar un resultado concreto so pena de sancién.



18.2.2004

Diario Oficial de la Unién Europea

L 48/79

(519)

(520)

(521)

(522)

3.G. Motores para grandes reactores regionales

A primera vista, el compromiso propuesto parece sol-
ventar el problema de competencia. Sin embargo, en
realidad serfa dificil llevarlo a la practica. El fabricante
del reactor Avro, BAe Systems, ha llamado la atencién
de la Comisién sobre diversos extremos. En primer
lugar, cree que nadie estd interesado en comprar este
negocio. En segundo lugar, suponiendo que se hallase
un comprador, a su juicio, la cesién de este negocio de
motores pondrfa en grave peligro la viabilidad del
reactor Avro. Como tanto el nuevo Avro como sus
motores de la serie AS900 estdn en fase de desarrollo, la
cesion de este motor a un tercero abrirfa muchos
interrogantes en cuanto al calendario de desarrollo y las
perspectivas de venta de los aviones.

[Comentarios del fabricante de fuselajes, cuyo nombre
Honeywell considera confidencial], no es seguro que el
remedio propuesto solvente el problema de competen-
cia. A este respecto, cabe observar que el compromiso
no prevé una desinversion alternativa.

Las respuestas a la consulta efectuada con motivo de
la verificacién técnica son undnimes: para que una
desinversion sea posible, tanto el motor AS 900 como
los motores 502/507 tienen que cederse a un mismo
comprador por ser la familia de motores AS 900 la
continuacién del 507 y en aras de la homogeneidad del
parque de motores de la clientela. Aunque las partes han
indicado que las dos familias de motores no tienen
ninguna parte o disefio comun, el argumento de la
homogeneidad sigue siendo vélido.

El compromiso tampoco da una respuesta adecuada a
otros problemas: la transferencia al comprador de un
equipo de ingenierfa que se encargue de los programas
de pre y post-certificacion; el acceso a los insumos
suministrados por Honeywell que no son objeto de
desinversiéon en las condiciones actuales durante un
plazo suficiente para que el comprador pueda fabricar
las piezas él mismo o encuentre otros proveedores; no
hay ningtin compromiso real de «adaptar» los disefios y
modelos de andlisis patentados de Honeywell a los
modelos del comprador; no hay un verdadero compro-
miso en lo referente a los conflictos que puede suscitar
la asignacién de personal al negocio cedido por el hecho
de que algunos empleados puede que trabajen tanto en
el negocio de helicopteros militares que se ha de vender
como en el negocio que conserva Honeywell y en el
negocio de los motores para grandes reactores regio-
nales.
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4. VERIFICACION TECNICA

Al margen de que el conjunto de compromisos pro-
puestos no da una solucién adecuada a los problemas
de competencia planteados, la Comisién ha encontrado
varios defectos generales en los compromisos en lo
referente a la viabilidad de las desinversiones propuestas
a la vista del calendario previsto para transferir la
actividad empresarial y el grado de acceso a los derechos
de la propiedad intelectual (IPR), al personal, a las
instalaciones, a la clientela y a los suministros. La
mayoria de estos problemas también fueron menciona-
dos en las respuestas recibidas en el marco de la
verificacién técnica. Ademds, cabe observar que el
administrador propuesto no estd facultado para imponer
a las partes ninguna medida necesaria para que éstas
cumplan sus compromisos y que los poderes que se le
confieren para vender el negocio sin atenerse a un precio
minimo son limitados, por lo que cabe cuestionar el
mecanismo por el que el administrador puede asegurarse
de que la actividad empresarial se cede en el plazo
apropiado.

La verificacion técnica ha puesto de relieve las complica-
ciones logisticas que conlleva la transferencia de los
diversos negocios y ha mostrado que no siempre es
suficiente un plazo de [..]*. Abonan estas dudas las
dificultades que ha tenido L3 para transferir la linea de
productos del segmento de los TCAS a raiz de la fusiéon
de Allied Signal en el plazo de [..]* previsto en la
Decision de la Comision (139).

En cuanto al acceso al personal, cabe sefialar que el
acceso al personal de venta y comercializacién ha de
hacerse de «comun acuerdo» entre las partes y el
comprador. Por lo tanto, al comprador no se le confiere
mds derecho que el de comprar la actividad objeto de
desinversién. Ademds, se considerd que la propuesta de
las partes de limitar la transferabilidad del personal
técnico a aquellos empleados que hubiesen tenido [grado
de implicacién en el negocio que se ha de ceder,
informacion considerada confidencial por Honeywell]*
era demasiado estricta. Ademds, no se ha previsto
ningin mecanismo para asegurar que el personal que
habia trabajado en el negocio cedido y tenfa acceso a
informacion sensible utilice la informacién adquirida en
dicho negocio en beneficio del negocio no desinvertido.
Finalmente, las partes no se han comprometido a ofrecer
incentivos adicionales a los empleados clave para que
acepten ser transferidos al comprador.

En cuanto al acceso a los insumos fabricados por
Honeywell (cuando resulte imposible acudir a otros
fabricantes debido a los costes extraordinarios y los
problemas de certificacién), el acuerdo de suministro
de [duracién del acuerdo, considerada por Honeywell
informacién confidencial]* se considera inadecuado para

(13%) Véase la nota 5 a pie de pdgina.
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controlar el crecimiento futuro de los costes. Si bien es
verdad que las partes han formulado, ademds, un
compromiso general de firmar los acuerdos transitorios
necesarios con cualquier comprador, puede que un
acuerdo transitorio no siempre evite que el comprador
caiga en una relacién de dependencia estructural de la
entidad fusionada.

La propuesta de las partes de que el comprador obtenga
una licencia sobre los derechos de propiedad intelectual
(IPR) de GE queda totalmente descartada a la vista de los
resultados de la verificacion técnica. Para que el negocio
que adquiere el comprador sea viable, éste debe poder
adquirir todos los derechos de propiedad intelectual que
solo se utilizan en el negocio cedido y una licencia
exclusiva sobre todos los derechos de propiedad intelec-
tual compartidos para el dmbito de utilizacién del
negocio cedido. En lugar de ello, las partes solamente
transferirdn los derechos de propiedad intelectual que
actualmente se utilizan exclusivamente en el negocio
cedido y que no puedan utilizarse en un producto de
Honeywell en el futuro. En cuanto a los derechos de
propiedad intelectual compartidos, las partes se reservan
los derechos de propiedad intelectual para el dmbito de
utilizacién del negocio cedido, facilitando asi de manera
considerable su retorno a la actividad empresarial cedida
al término del periodo de inhibicién de la competencia.

Finalmente, el hecho de que la entidad fusionada se
reserve de esta manera la posibilidad de acceder a la
mayoria de los conocimientos técnicos cedidos y de que
el periodo de inhibicion de la competencia sea de
[duracién del acuerdo, considerada por Honeywell infor-
macion confidencial]* hace relativamente facil la vuelta
de la entidad fusionada al mercado. Ademds, el compro-
miso permite a las partes adquirir el control conjunto de
un negocio competidor inmediatamente.

5. OTROS COMPROMISOS

5.A. Motores a reaccion para aviones corporativos

El compromiso relativo a los motores para reactores
corporativos, amén de referirse inicamente a la estrate-
gia comercial de la entidad fusionada, resulta inaceptable
porque supone una reduccién de la produccién y, por
tanto, reduciria la oferta en detrimento de los clientes. El
compromiso no es, pues, asimilable a la tipica clausula
de inhibicién de la competencia que suele acompaiiar a
la venta de una actividad empresarial que va a asumir un
tercero en el mercado de la adquisicién y arrendamiento
de aeronaves. Ademds, puede ser dificil para cualquier
administrador o drbitro distinguir entre las llamadas
compras especulativas y la financiacién en forma de
compras. Por lo tanto, la entidad fusionada mantendrd
su posicién dominante en el mercado de los motores
para reactores corporativos.

(530)

(531)

(532)

5.B. GECAS/Compromiso de no efectuar prdcticas de
bundling

Los compromisos por los que las partes se obligan a
abstenerse de toda practica de bundling responden a la
preocupacién de que la entidad fusionada haga uso de
su integracién vertical y su poderio financiero, asi
como su capacidad para hacer ofertas de paquetes de
productos. Sin embargo, estos compromisos se limitan
a la estrategia comercial de la entidad fusionada y, por
tanto, no bastan para disipar completamente dicha
preocupacion.

La separacion juridica de GECAS no afecta a su gestion,
de esta manera seguirfa estando controlada por GE. No
cabe esperar que tal separacién impida que GECAS siga
la estrategia comercial que le marque GE. Por lo demds,
el compromiso relativo a GECAS no es mds que una
promesa de no actuar de cierta manera. Tal promesa no
se ajusta a la politica de la Comisién en materia de
soluciones ni al propio Reglamento de concentraciones.
Ademds, la presencia de un experto independiente no
representa ninguna garantfa sobre la conducta de
GECAS, puesto que cualquier intervencion o control de
ese experto se producird a posteriori. Lo mismo cabe
decir del compromiso relativo al bundling de productos,
por el que las partes solamente se comprometen a no
combinar sus respectivos productos. Amén de que se
reservan el derecho a combinar sus productos en
determinadas circunstancias, su compromiso solamente
puede ser verificarse a posteriori, es decir, después de
que haberse producido los hechos. La investigacion de
mercado ha puesto de manifiesto que el bundling de
productos no se caracteriza por formalidad alguna, de
manera que para cuando los competidores puedan
detectar estas pricticas, y por ende informar a los
mecanismos de supervision propuestos por las partes,
ya se habrdn llevado a la prctica. Ademds, cabe presumir
que los compromisos propuestos implican una labor de
supervisién por parte de la Comisién nada despreciable.
El mecanismo de arbitraje dard lugar a disputas sin fin
en las que la Comisién tendrd que intervenir en su
calidad de depositaria de los compromisos.

En términos generales, los compromisos propuestos con
relacién a GECAS y el compromiso de abstenerse de
efectuar practicas de bundling no resuelven los problemas
de competencia planteados. Lo tnico que se lograria con
ellos serfa que las partes se comprometiesen a no abusar
de las posiciones dominantes que adquirirfan o verfan
reforzadas. No sélo resultan complicadas su aplicacion
y supervision, sino que ademds estos compromisos no
resuelven los problemas de competencia.
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A la vista de estas consideraciones y de que el paquete
de compromisos propuesto es inviable e insuficiente
para solventar los problemas de competencia que plantea
la fusién propuesta, estos compromisos no pueden
servir de fundamento para la adopcién de una decision
de autorizacion.

E. SEGUNDO PAQUETE DE COMPROMISOS PRESENTADO POR

(534)

(535)

(536)

LAS PARTES EL 28 DE JUNIO DE 2001

1. INTRODUCCION

Cuando el procedimiento ya casi llegaba a su fin, el
28 de junio de 2001 las partes retiraron el paquete de
compromisos que habian presentado el 14 de junio de
2001 y propusieron un nuevo paquete con cambios
sustanciales. La nueva propuesta incluye la venta de
una participacién minoritaria en GECAS a terceros
seleccionados por GE, ademds de los compromisos de
estrategia comercial ya formulados con relacién al
comportamiento de GECAS en sus relaciones con
Honeywell. Al mismo tiempo, las partes limitan la
magnitud de la desinversion de productos aeroespaciales
de Honeywell.

2. DESCRIPCION

2.A. GECAS

2.A.1. Venta De Una Participacién Minoritaria En

Gecas A Terceros Independientes

GE propone la creacién una nueva clase de acciones
ordinarias, la clase B, que sumardn el 19,9 % de los
derechos de voto de GECAS. Estas acciones serdn objeto
de una colocacién privada, en lugar de una oferta
publica, vendiéndose a una o mds entidades indepen-
dientes seleccionadas por GE en el plazo de seis meses a
partir de la Decisién de la Comisién. Los inversores a
que se dirigird GE serdn entidades financieras, como
bancos o fondos de gestion. GE se reservard el derecho
de veto sobre la venta o enajenacién de esas acciones.
Los propietarios de las acciones de la clase B tendrdn
derecho a elegir a uno de los cinco directores de GECAS,
que deberd ser una persona que no esté vinculada a GE
(ni un empleado, ni un director, ni un proveedor de GE).

Este director serd informado con la debida antelacion de
cualquier compra de aviones para fines de arrendamiento
que conlleve la adquisicién de productos de Honeywell,
asi como el cumplimiento por parte de GECAS de los
compromisos de estrategia comercial que se exponen
mds adelante. GE se reserva el derecho a elegir motores
de GE cuando compre aviones, pero no se reserva
derecho alguno a elegir productos de Honeywell cuando
compre dichos aviones.

(537)
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(541)
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2.A.2. Compromisos de estrategia comercial de

GECAS

Las partes también mantienen todas las disposiciones
relativas a GECAS contenidas en el compromiso presen-
tado el 14 de junio de 2001, descrito en las seccio-
nes 2.E.3y 2.E4.

2.B.  Productos esc/esp de avidnica y no avidnica

Ademds, las partes han propuesto ceder determinados
productos de avidnica. En comparacion con el paquete
de compromisos presentado el 14 de junio de 2001,
este segundo paquete reduce sustancialmente el alcance
de la desinversion. Ya no incluye productos ESP ni
productos de no avidnica (a excepcion de unas instala-
ciones de revisién, mantenimiento y reparacién para,
entre otros cosas, APU). Ademds, se ha reducido de siete
a dos el nimero de las lineas de productos ESC objeto
de cesién. Los motivos alegados para reducir el paquete
de desinversién son, segln las partes, que la solucién
propuesta con relacion a GECAS hace innecesario
desinvertir productos ESP y que la reduccion del alcance
del paquete de ESC tiene por finalidad compensar
el coste derivado de la cesién de una participacion
minoritaria en GECAS.

La cesién de un ntimero limitado de lineas de productos
ESC de avibnica bastard, a juicio de las partes, para
resolver los problemas de competencia planteados por
la Comision con relacién al bundling de productos ESC
de avidnica y no avidnica y motores.

Las desinversiones propuestas cubren la Comunicacion/
Navegacion ([negocio de Honeywell cuyo nombre es
considerado confidencial por Honeywell]*), que incluye
todos los productos que sirven para transmitir y recibir
la voz del piloto y otras comunicaciones entre el avién
y tierra o centros de operaciones aerotransportados
destinados a GRC, pero no incluye el SatCom (que envia
y recibe datos y telefonia vocal a tierra via satélite).

También abarcan las grabadoras (que registran datos de
vuelo y los sonidos de la cabina) y los sistemas de
gestion de datos (los sistemas de control del estado del
avién), que constituyen el llamado «negocio RDMS»,
tanto para GRC como para aviones regionales y corpora-
tivos.

Ademds, las partes mantienen su propuesta de ceder el
negocio de reparacion y revisién de aeronaves comercia-
les que posee Honeywell en Raunheim.
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2.C. Arrancadores de motor

Para solventar los problemas de competencia derivados
de la relacion vertical entre GE, en cuanto fabricante de
motores, y Honeywell, como proveedor de arrancadores
de motor, las partes mantienen su propuesta de vender
el negocio de arrancadores de motor de Honeywell,
como se indicaba en el primer paquete de compromisos
presentado el 14 de junio de 2001.

2.D. Pequefias turbinas de gas maritimas

Para solventar los problemas de competencia derivados
del solapamiento horizontal entre las actividades de GE
y de Honeywell en el mercado para pequefias turbinas
de gas maritimas, las partes mantienen su propuesta de
ceder la participacion del 50 % de Honeywell en Vericor,
como se indicaba en el primer paquete de compromisos
presentado el 14 de junio de 2001.

2.E.  Grandes reactores regionales

Para resolver el problema de competencia derivado del
solapamiento horizontal en el mercado de los motores
para grandes reactores regionales, las partes mantienen
su propuesta de vender el motor de la serie AS900, asi
como los motores ya existentes ALF502/LF507, como
se indicaba en el primer paquete de compromisos
presentado el 14 de junio de 2001.

3. EVALUACION

3.A. Introduccion

Para evaluar esta tiltima propuesta de compromisos hay
que tener en cuenta los requisitos establecidos en el
Reglamento de concentraciones y la Comunicacién de
la Comisién sobre las soluciones aceptables con arreglo
al Reglamento (CEE) n° 4064/89 del Consejo y al
Reglamento (CE) n° 44798 de la Comision (149), aplica-
bles a este tipo de compromisos presentados fuera de
plazo.

El apartado 2 del articulo 18 del Reglamento (CE)
n° 447/98 de la Comision, de 1 de marzo de 1998,
relativo a las notificaciones, plazos y audiencias contem-
plados en el Reglamento (CEE) n° 4064/89 del Consejo
sobre el control de las operaciones de concentracion
entre empresas (141), dispone que los compromisos pro-
puestos por las partes y destinados a servir de funda-
mento de una decision en virtud del apartado 2 del
articulo 8 del Reglamento de concentraciones deben
presentarse a la Comisién en el plazo méaximo de tres
meses a partir de la fecha de incoacién del procedi-
miento, aunque la Comisién puede ampliar este plazo

(140) DO C 68 de 2.3.2001, p. 3.
(141) DOL 61 de 2.3.1998, p. 1.
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en circunstancias excepcionales. Las partes no adujeron
ninguna razén que pudiese considerarse como una
circunstancia excepcional. El plazo limite para la presen-
tacion de compromisos era, en este caso, el 14 de junio
de 2001 y las partes presentaron su nueva propuesta de
compromisos el 28 de junio de 2001. A juicio de la
Comisién, la nueva propuesta no contenia ningin
elemento que las partes no hubiesen podido incluir en
un compromiso presentado dentro del plazo de tres
meses.

Ademds, el punto 43 de la Comunicacién de la Comision
sobre las soluciones aceptables dispone que, cuando las
partes modifiquen posteriormente los compromisos
propuestos, la Comisiéon tnicamente podrd aceptar
dichos compromisos modificados en caso de poder
determinar (a partir de su evaluacion de la informacién
ya recibida a lo largo de la investigacién, incluidos los
resultados de anteriores pruebas en el mercado y sin
necesidad de ulteriores pruebas en el mercado) que
dichos compromisos, una vez ejecutados, resuelven los
problemas de competencia determinados y ofrecen
tiempo suficiente para la oportuna consulta a los Estados
miembros.

En el presente caso, los compromisos propuestos son
insuficientes, no ofrecen suficiente tiempo para su
consulta y, de todos modos, no solucionan los proble-
mas de competencia planteados.

3.B. GECAS

Los nuevos compromisos relativos a GECAS responden a
la preocupacién manifestada de que la entidad fusionada
haga uso de su integracién vertical y su poderio finan-
ciero. Aunque se le ha afiadido un componente estructu-
ral (la cesion del 19,9 % de los derechos de voto
en GECAS), el compromiso referente a GECAS sigue
limitdindose a la estrategia comercial que seguird la
entidad fusionada, de manera que no sienta las bases
para una solucién clara a las objeciones formuladas.
Ademds, se limita basicamente a los productos ESC y
excluye los motores.

3B.1. Venta de una participacién minoritaria en

GECAS a terceros independientes

La propuesta de GE de crear una nueva clase de acciones
(a las que llama acciones de la clase B, que al parecer son
un tipo de acciones que confieren derechos de voto pero
no derechos econémicos) que represente el 19,9 % de
los derechos de voto de GECAS para luego venderlas a
una o mds entidades seleccionadas por la propia GE
mediante una colocacién privada, no soluciona el pro-
blema del cambio, aunque sélo sea parcial, del control
de GECAS para lograr una modificacion de la politica de
compra de GECAS, que favorece los productos de GE.
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acciones de la clase B el derecho a elegir a uno de los
cinco directores de GECAS no soluciona el problema del
control de esta empresa, ya que los propietarios de las
acciones de la clase B serdn designados por GE, que muy
probablemente elija inversores financieros instituciona-
les que no tengan presencia alguna en los mercados en
cuestion. Ademds, ese 19,9 % de los derechos de voto
no cotizaria en Bolsa y sélo podria venderse o cambiar
de propietario previa autorizacién y seleccién de GE. En
todo caso, GE conservaria el control de GECAS.

Por lo tanto, la estructura de la propuesta no cumple los
requisitos minimos en lo que concierne a GECAS: que
las acciones se vendan mediante oferta de publica de
venta, de manera que estén sujetas directamente a las
normas de la Bolsa y sean adquiridas por operadores
industriales bien informados interesados en que GECAS
siga una estrategia neutral; que el cambio a una politica
de compras basada en los principios de mercado quede
consagrado en los estatutos de GECAS y que se cedan
los derechos de veto necesarios para que sea posible
ejercer un control ex ante de este aspecto de la politica
comercial de GECAS.

La insuficiencia de la nueva propuesta referente a GECAS
viene agravada por el hecho de que se mantenga el
derecho de GE a dar preferencia a sus motores o a los de
una empresa en participacion suya en las compras de
aeronaves de GECAS. En otras palabras, el compromiso
propuesto no impide la creacién o reforzamiento de
posiciones dominantes por parte de la entidad fusionada
en todos los mercados de motores a reaccién. Final-
mente, no parece que el compromiso sirva para impedir
que GECAS influya en la seleccion de productos ESP.

Como la cesién del 19,9 % de GECAS no impedird a GE
controlar GECAS para que ésta favorezca sus productos,
GE seguird teniendo los mismos incentivos para influir
en los fabricantes de fuselajes.

3.8.2. Compromisos relativos a la estrategia de la

entidad fusionada

GE confirma todos los compromisos relativos a la
estrategia de la entidad fusionada presentados el 14 de
junio de 2001, descritos en los puntos anteriores.

3.C.  Productos ESC/ESP de avidnica y no aviénica

La evaluacién anteriormente hecha de los productos de
avidnica y no avibnica es vdlida para las lineas de
productos objeto de la nueva propuesta. Cabe resumirla
como sigue. En primer lugar, la propuesta no aporta
soluciones a las posiciones de liderazgo de Honeywell
en los mercados de avibnica y no avidnica y no limita la
capacidad de la entidad fusionada de combinar produc-
tos para su venta por paquetes a las compaiiias aéreas.
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no incluye los productos tecnolégicamente mds avanza-
dos de Honeywell, que constituyen los mercados de
mayor crecimiento y son elementos clave para las futuras
soluciones integradas. En tercer lugar, las pocas lineas de
productos propuestas solamente se refieren a los GRC y
no incluyen la aviénica y no avidnica para reactores
regionales y corporativos. En cuarto lugar, la avidnica de
Comunicacién/Navegacion, la linea de productos mds
importante incluida en la propuesta, estd compuesta de
una serie de productos tecnoldgicamente maduros que
se hallan al final de su ciclo vital y Honeywell ha excluido
la linea de productos de la préxima generacién de la
propuesta de desinversién. En quinto lugar, SatCom,
un producto de avibénica de Comunicacién/Navegacioén
esencial, no estd incluido en el paquete. Por lo tanto, la
propuesta no limitara la capacidad de la entidad fusio-
nada de combinar productos y servicios.

Ademds, como la nueva propuesta ya no prevé la cesion
de toda una planta de avidnica [instalacién de Honeywell
cuyo nombre es considerado confidencial por Honey-
well]*, habrd que proceder a la desagregacion de las
lineas de productos, con las consiguientes complicacio-
nes de orden logistico: division de la plantilla comun, las
lineas de produccion, las herramientas y las instalaciones
de prueba.

Con respecto a la planta de Raunheim, estd claro que la
cesion de una instalacion de MRR no afectard a la
posicion de liderazgo de la entidad fusionada en las APU
(que pueden combinarse en paquetes con avibnica y
motores). Ademds, como ya demostrd el andlisis del
primer paquete de compromisos, la propuesta de desin-
version excluye los contratos con los clientes para los
que Honeywell realiza MRR en mds de un emplaza-
miento, que actualmente representan el [..]* % del
volumen de negocios total de la planta de Raunheim.
Por consiguiente, este compromiso no puede constituir
un negocio viable.

3.D. Arrancadores de motor

Como no se ha modificado el compromiso propuesto
en relaciéon con los arrancadores de motor, el andlisis
realizado para el primer paquete de compromisos sigue
siendo vilido.

3.E. Pequefias turbinas de gas maritimas

Como no se ha modificado el compromiso propuesto
en relacion con las pequeiias turbinas de gas maritimas,
el andlisis realizado para el primer paquete de compro-
misos sigue siendo valido.
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3.F. Grandes reactores regionales

(562) Como no se ha modificado el compromiso propuesto
en relaciéon con los motores para grandes reactores
regionales, el andlisis realizado para el primer paquete
de compromisos sigue siendo vélido.

4. VERIFICACION TECNICA DE TODAS LAS PROPUESTAS
DE DESINVERSION

(563) Como no se han modificado los compromisos estructu-
rales ya presentados el 14 de junio de 2001 para corregir
sus defectos generales (relativos al calendario de cesiéon
de la actividad empresarial, el grado del acceso a los
derechos de propiedad intelectual, personal, instalacio-
nes, clientes y suministros), el andlisis sigue siendo
valido.

5. PROCEDIMIENTO

(564) Desde el punto de vista del procedimiento, es de sefialar
que en la propuesta de compromisos de 27 de junio de
2001 las partes no alegaron circunstancias excepciona-
les, si bien adujeron que habian afiadido a los compromi-
sos relativos a GECAS una dimension estructural que
antes no tenfan.

(565) En cualquier caso, el punto 43 de la Comunicacion de la
Comision sobre las soluciones aceptables dispone que
tales compromisos deben ofrecer tiempo suficiente para
la oportuna consulta a los Estados miembros y ello sin
necesidad de ulteriores pruebas en el mercado. Como,
por el motivo indicado, el nuevo paquete de compromi-
sos 1o ofrece una respuesta clara e inequivoca, es decir,
directa, a los problemas de competencia detectados en
la investigacion, la propuesta de compromisos del 27 de
junio de 2001 no cumple los requisitos establecidos en
el Reglamento de concentraciones.

6. CONCLUSION SOBRE LOS COMPROMISOS

(566) Por las razones expuestas, hay que concluir que los
compromisos propuestas no resuelven los problemas
de competencia planteados y no pueden servir de

fundamento para la adopciéon de una decisién de
autorizacion.

VI. CONCLUSION GLOBAL

(567) Por todas esas razones, debe concluirse que la fusién
propuesta crearia o consolidarfa una posicién dominante
en los mercados de los motores para grandes aviones
comerciales, grandes reactores regionales y reactores
corporativos, en los mercados de los productos de
avidnica y no avidnica y en el mercado de las pequeiias
turbinas de gas maritimas, de resultas de la cual la
competencia efectiva se verfa obstaculizada de forma
significativa en el mercado comin. Por consiguiente, la
fusiéon propuesta debe declararse incompatible con el
mercado comdn con arreglo al apartado 3 del articulo 8
del Reglamento de concentraciones.

HA ADOPTADO LA PRESENTE DECISION:

Articulo 1

Se declara incompatible con el mercado comin y con el
Acuerdo sobre el EEE la concentraciéon por la cual General
Electric Company adquiere el control de la empresa Honeywell
International Inc.

Articulo 2

El destinatario de la presente Decision es:

General Electric Company
3135 Easton Turnpike
Fairfield

Connecticut 06431

EEUU.

Hecho en Bruselas, de 3 de julio de 2001.
Por la Comisién

Mario MONTI

Miembro de la Comision
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ANEXO

Evolucion de la base instalada de motores en grandes reactores comerciales ain en produccion (1995-2000)
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Fuente: Informacion basada en datos de las partes notificantes.



