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1. INTRODUCAO

1.1. As conclusdes da ultima analise de mercado e das decisfes de controlo de
precos

O ICP-ANACOM, a 25.02.2005, adoptou uma decisdo respeitante as andlises dos
mercados grossistas de terminacdo de chamadas vocais em redes mdéveis individuais em
actividade em Portugal (doravante Decisao de Analise de Mercados de 2005)".

Nesse documento, procedeu-se a definicdo dos mercados do produto e mercados
geograficos, a avaliacdo de PMS e a imposicdo, manutencéo, alteracdo ou supressao de
obrigagdes regulamentares nos mercados grossistas de terminagdo de chamadas vocais
em redes moveis individuais, tendo sido identificados como detendo PMS, nas
respectivas redes, cada um dos trés operadores moveis em actividade:

= TMN - TelecomunicacGes Mdveis Nacionais, S.A.
= Vodafone Portugal, Comunicagdes Pessoais, S.A.
= Optimus — Telecomunicac@es, S.A. (doravante Sonaecom)?

Foram entdo impostas a estes operadores um conjunto de obrigacGes regulamentares
visando um conjunto de objectivos, conforme descrito na Tabela 1.

Tabela 1 - Obrigacdes regulamentares incluidas na analise de mercados de 2005

Dar resposta aos Esta obrigagdo visa garantir que situacbes de recusa de negociagdo e ou de

pedidos razoaveis de | acesso sem fundamentacdo objectiva ndo tenham lugar. Assegura,

acesso designadamente, que os outros operadores podem completar chamadas
originadas nas suas redes e terminadas nas redes dos operadores de rede movel
em causa.

Nao discriminagdo na | Esta obrigacdo visa assegurar que os operadores que beneficiam da oferta de

oferta de acesso e acesso e interligacdo ndo se encontram injustamente em desvantagem, ou seja,
interligacéo e na que a capacidade desses operadores de concorrerem ndo é afectada por um
respectiva prestacéo eventual comportamento discriminatdrio dos operadores de rede movel. Deve
de informacGes ser interpretada de modo a que os precos de terminacdo de chamadas na rede

maével devem ser idénticos, independentemente da origem dessa chamada ser
a rede fixa, outra rede mével ou uma chamada internacional, atendendo a que
0 servico prestado € o mesmo.

Transparéncia na Os operadores devem remeter ao ICP-ANACOM, no prazo de 10 dias, uma
publicacdo de cdpia de todos os acordos de interligagdo de que sejam parte e devem publicar
informacdes 0s precos dos servigos de terminacdo de chamadas vocais nas respectivas

! Disponiveis em http://www.anacom.pt/render.jsp?categoryld=206823

? Refira-se que a Optimus, apos a decisdo de Analise de Mercados fundiu-se com o operador Novis (operador do
mesmo grupo econdmico igualmente detido directa e indirectamente pela Sonaecom SGPS, S.A.), sendo que a
entidade que resultou dessa fusdo se passou a designar Sonaecom — Servigos de Comunicages, S.A.
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redes, bem como as respectivas alteragdes. Devem igualmente disponibilizar
aos requerentes de interligacdo todas as informacbes e especificacdes
necessarias para a interligacdo, incluindo alteragdes com impacte
significativo, sempre que a sua execucao esteja planeada.

Controlo de precos e
contabilizacdo de
custos

Esta obrigacdo consubstancia-se numa obrigacdo de orientagdo para 0s custos
e na adopcdo de um sistema de contabilizacdo de custos.

Separacdo de contas

A obrigacdo de separacdo de contas, incluindo a obrigacdo de reporte de
informacdo financeira (registos contabilisticos), € essencial para que o
regulador verifique o cumprimento das obriga¢des de ndo discriminacéo e de
transparéncia. E também importante no &mbito da obrigacdo de
implementacdo de um sistema de contabilizacdo de custos.

Na mesma data, o ICP-ANACOM tomou uma outra decisdo relativa a obrigacdo de
controlo de precos nos mercados grossistas de terminacao de chamadas vocais em redes
moveis individuais® (doravante Decisdo de Controlo de Precos de 2005), na qual
concretizou os termos da implementacdo da obrigacdo de controlo de precos durante 0s

anos de 2005 e 2006.

O ICP-ANACOM optou por uma descida gradual de precos (glide path), tendo sido
fixada a evolucdo dos precos maximos de terminacdo explicitada na Tabela 2.

Tabela 2 - Movimentos de descida dos pregos de terminagdo movel (Decisao de

Controlo de Precos de 2005)

Terminacao Fixo-Movel Terminacéo L

TMN e Internacional - Teirmma(%ao

Vodafone Sonaecom Mével Moével-Movel
Preco anterior € 0,1850 €0,2779 €0,1870 €0,1870
7 Mar 2005 €0,1400 € 0,2050 €0,1400 € 0,1400
1 Jul 2005 €0,1350 €0,1950 €0,1350 € 0,1350
1 Out 2005 €0,1300 €0,1820 €0,1300 €0,1300
1 Jan 2006 €0,1250 €0,1700 €0,1250 €0,1250
1 Abr 2006 €0,1200 €0,1500 €0,1200 €0,1200
1 Jul 2006 €0,1150 €0,1300 €0,1150 €0,1150
1 Out 2006 €0,1100 €0,1100 €0,1100 €0,1100

Fonte: ICP-ANACOM

3 Disponivel em

http://www.anacom.pt/streaming/dec.contrprecos_2.pdf?categoryld=201963&contentld=258996&field=ATTACHE

D_FILE
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Em 02.07.2008, o ICP-ANACOM, considerando vélidas as conclusfes e as obrigacdes
regulamentares incluidas na Decis@o de Analise de Mercados de 2005 e constatando ndo
terem ocorrido quaisquer descidas dos precos praticados face ao limite maximo fixado
naquela deliberacdo, decorrido que estava mais de um ano e meio, decidiu intervir
novamente na fixacdo dos precos maximos da terminacéo de chamadas vocais nas redes
moveis individuais, tomando nova decisdo sobre o assunto (doravante Decisdo de
Controlo de Precos de 2008).

Entendeu-se entdo que a manutencdo de precos de terminacao nas redes moveis muito
elevados face aos custos, medida através de comparacfes internacionais, constituia um
factor de distorcdo de concorréncia entre essas redes e as redes fixas e,
concomitantemente, conduzia a manutencdo de pregos artificialmente elevados
cobrados aos consumidores finais nas comunicacdes electronicas originadas nas redes
fixas e terminadas nas redes moveis.

Importava assim corrigir estes aspectos, justificando-se uma descida mais acentuada
num primeiro momento dos precos maximos de terminagdo nas redes moveis, dada a
manutencdo, por largo periodo de tempo, dos precos praticados. Deste modo, decidiu-se
manter uma abordagem regulatéria — & semelhanca da Decisao de Controlo de Precos
de 2005 - que assegurasse uma evolucdo progressiva dos precos de terminacdo em
ordem a permitir a necessaria adaptacdo dos operadores e evitar aproximacgoes
disruptivas, o que levou a fixa¢do de um novo glide-path.

Adicionalmente considerou-se um periodo de transicdo mais longo para a Sonaecom
descer 0s seus precos de terminacao, resultando numa assimetria moderada e transitéria
dos precos de terminacdo praticados por este operador face aos da TMN e Vodafone,
tendo como objectivo reduzir os problemas derivados da falha de mercado decorrente da
elevada diferenciacdo entre precos on-net e off-net' que, acentuando os efeitos das
externalidades de rede, contribui para provocar um nivel de desbalanceamento do
trafego significativamente desfavoravel aquele operador.

O glide path fixado na Decisdo de Controlo de Precos de 2008 foi o constante da
Tabela 3. Destaca-se o facto de a assimetria de precos de terminacao ter sido eliminada
no dltimo trimestre desta intervencdo regulatdria, passando assim, a partir de 1 de
Outubro de 2009 (e até ao presente) a verificar-se igualdade nos pregos maximos de
terminacdo de chamadas nas redes mdveis dos trés operadores.

Tabela 3 — Movimentos de descida dos precos de terminacao mével
(Decisdo de Controlo de Precgos de 2008)

Terminacao Fixo-Mével, M6vel-Movel e Internacional-Mével

TMN e Vodafone Sonaecom
15 Jul 2008° € 0,0800 € 0,0960
1 Out 2008 €0,0750 € 0,0900

* As chamadas on-net correspondem as chamadas originadas e terminadas na mesma rede, enquanto as chamadas off-
net sdo originadas e terminadas em redes diferentes.
*s6 exigivel a partir de 23 de Agosto de 2008.
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1 Jan 2009 € 0,0700 € 0,0840

1 Abr 2009 € 0,0650 €0,0780
1 Jul 2009 € 0,0650 €0,0720
1 Out 2009 € 0,0650 € 0,0650

Fonte: ICP-ANACOM

No momento em que entrou em vigor a primeira descida fixada na Decisdo de Controlo
de Precos de 2008, o preco médio das terminacfes mdveis em Portugal era o 13° mais
baixo entre os paises que integram o benchmark do ERG, encontrando-se proximo da
média dos precos desses paises.

1.2. As evolugdes ocorridas no mercado

De seguida apresentam-se 0s principais acontecimentos que ocorreram no mercado das
comunicac0es electronicas mdveis desde a aprovacdo da Andlise de Mercado de 2005.

Anuancio de operacgao de concentracao

A 06.02.2006, a Sonaecom, SGPS, S.A. — que a data detinha 50,94% do capital da
Optimus - e a Sonae, SGPS, S.A. tornaram publico o andncio preliminar de langamento
de uma oferta pablica geral de aquisicdo (OPA) de accBes representativas do capital
social da Portugal Telecom. SGPS, S.A. A 07.02.2006 apresentaram 0 anuncio
preliminar de langamento de uma OPA de acgdes representativas do capital social da PT
Multimédia, SGPS, S.A. — holding do grupo PT para a area dos negdcios multimédia e
de audiovisuais. Na sequéncia das ofertas, a Sonaecom anunciou pretender “fundir,
consolidar ou de outra forma integrar o negécio e as operacbes da Optimus e da
TMN™®,

A operacdo foi objecto de apreciacdo pela Autoridade da Concorréncia (AdC), que
proferiu a decisdo final de ndo oposic¢do, a 22.12.2006’. No entanto, a operacdo nao se
concretizou, por rejeicdo dos accionistas da Portugal Telecom SGPS, S.A., em
Assembleia-Geral de Accionistas realizada em 02.03.2007.

Durante todo o periodo que mediou o anuncio do langamento da operacdo e a decisdo
final da Assembleia-Geral de Accionistas da PT, houve um grande grau de incerteza
quanto a evolucdo futura da estrutura do mercado moével, compreensivel face a
complexidade do processo e a tramitacdo legal que Ihe esteve associada.

O ICP-ANACOM teve uma participacdo activa ao longo deste processo, tendo sido
consultado nos termos legais pela AdC e emitido diversos pareceres, nomeadamente
pronunciando-se sobre as obrigacfes que considerou serem adequadas a uma eventual
aprovacdo da operagdo de aquisi¢do. O ICP-ANACOM efectuou também uma consulta
ao mercado a respeito desta operacdo de aquisicéo.

6 Comunicacao de Facto Relevante, disponivel em http://www.cmvm.pt/NR/rdonlyres/A017 ACA9-6D55-4F0E-
BEFB-FEC6F25E7739/6069/FR8388.pdf
" Disponivel em http://www.autoridadedaconcorrencia.pt/Download/2006_08_final_net.pdf
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Novas entidades no mercado

Os trés operadores moveis identificados com poder de mercado significativo na Decisao
de Andlise de Mercados de 2005, permanecem 0s mesmos, pese embora a Optimus
tenha sido integrada no operador fixo Novis S.A. (operador do mesmo grupo
econdmico), cuja designacao foi posteriormente alterada para Sonaecom — Servicos de
Comunicac0es, S.A.

Adicionalmente, ndo se assistiu a entrada no mercado de novos operadores com rede
movel propria, mantendo-se por isso apenas os trés operadores identificados na Analise
de Mercados de 2005 como aqueles que prestam servicos grossistas, tais como 0 servico
de terminacédo de chamadas vocais.

O ICP-ANACOM procurou criar condi¢bes para 0 aumento da contestabilidade deste
mercado, através da publica¢do do documento relativo a clarificacdo do enquadramento
regulatorio da actividade dos operadores moveis virtuais (MVNO) em Fevereiro de
20078, bem como através da disponibilizacdo de espectro em diversas faixas de
frequéncias:

e Em Janeiro de 2007, o ICP-ANACOM decidiu, no ambito do processo de
consulta sobre os direitos de utilizacdo de frequéncias na faixa dos
450-470 MHz, permitir aos prestadores de Servico Mdvel com Recursos
Partilhados (SMRP), mediante a alteracdo dos respectivos titulos habilitantes e a
seu pedido, a oferta do servico telefonico moével acessivel ao publico na faixa
dos 450-470 MHz no termo do concurso para a atribuicdo de direitos de
utilizacdo de frequéncias nas referidas faixas, sem prejuizo do cumprimento
pelos operadores de SMRP de determinacGes a emitir no ambito de
procedimentos em curso®.

e Em Janeiro de 2008 foi aprovada uma decisdo relativa a limitacdo do nimero de
direitos de utilizacdo de frequéncias a atribuir para a prestacdo do servigo
telefénico mével na faixa dos 450-470 MHz, e o respectivo procedimento de
atribuicdo™.

e Também em Janeiro de 2008, o ICP-ANACOM decidiu atribuir, com recurso a
leildo, direitos de utilizacdo de frequéncias reservadas para o acesso de banda
larga via radio (BWA - Broadband Wireless Access) nas faixas de frequéncias
3400-3800 MHz (4 blocos de 2 x 28 Mhz) numa perspectiva de neutralidade
tecnoldgica e de servicos, tendo definido que, numa primeira fase do leildo, os
operadores com PMS no mercado de Banda Larga e os operadores moveis nao
seriam elegiveis para atribuicdo de frequéncias.

Refira-se que das duas primeiras iniciativas ndo resultou a entrada no mercado de novos
operadores de redes mdveis e que a terceira ainda se encontra a decorrer.

® Disponivel em http:/www.anacom.pt/template20.jsp?categoryld=235942&contentld=455223
% Disponivel em http:/www.anacom.pt/template31.jsp?categoryld=266467
19 pisponivel em http://www.anacom.pt/render.jsp?contentld=900240
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Quanto & actividade de operador de rede mdvel virtual hd que mencionar que
posteriormente a publicacdo do documento do ICP-ANACOM sobre MVNOs, surgiu
em Portugal o primeiro operador com estas caracteristicas (Phone-ix), em resultado da
celebracdo, no final de 2007, de um acordo entre a TMN e os CTT. Mais tarde, em
Outubro de 2008 surgiu um segundo MVNO (Zon Mobile), na sequéncia do acordo
celebrado entre a Vodafone e a ZON Multimédia™.

Note-se, no entanto que o impacte da entrada no mercado de MVVNOs nos mercados de
terminacdo de chamadas vocais em redes méveis depende dessas entidades possuirem
algumas infra-estruturas de rede ou de gerirem as receitas de terminagdo nos seus
clientes, o que lhes permitiria a prestagdo do servico grossista de terminacdo de
chamadas. De acordo com a informacdo disponivel no ICP-ANACOM, nem o Phone-ix,
nem a Zon Mobile estdo nessas condigdes.

Evolucdes tecnoldgicas

Em Abril de 2006, os trés operadores moveis lancaram a designada geracdo 3,5 —
recorrendo a tecnologia HSDPA (High Speed Downlink Packet Access) —, com a
comercializacdo de placas para computadores portateis. Mais tarde, no final de 2007,
ocorreu o langamento da tecnologia HSUPA (High Speed Uplink Packet Access) que
tem estado a permitir aos operadores mdveis a oferta de placas para computadores
portateis com velocidades de download até 7,2 Mb e de upload até 1,4 Mb. Note-se, no
entanto, que estas evolugdes tecnoldgicas, que tém uma incidéncia na prestacdo de
servicos retalhistas de acesso a internet, ndo tém qualquer impacto na prestacdo dos
servicos de terminacGes de chamadas vocais.

Novos servicos e produtos

A nivel dos servigcos de voz, no periodo que mediou entre a Andlise de Mercados de
2005 e a presente analise, sem prejuizo da diversidade de servicos disponibilizados
pelos operadores moveis em actividade, ndo se verificou o langcamento de novos
servicos que tenham impacte na definicdo e andlise do mercado de terminagdo de
chamadas de voz em redes moveis.

E no entanto de referir, neste periodo, o lancamento, por parte dos trés operadores com
redes moveis, de servicos de comunicagdes electrénicas numa localizacdo geografica
definida, usando frequéncias GSM, os quais foram autorizados pelo ICP-ANACOM*
mediante determinadas condicdes®.

11 A entrada da Zon Multimédia no mercado mével decorre do “Spin-off” da PT Multimédia, no final de 2007.
29 servigo prestado pela Novis foi aprovado pelo ICP-ANACOM em Fevereiro de 2005. O mesmo servico prestado
pela VVodafone foi aprovado em Outubro de 2006, tendo os servigos prestados pela TMN e Sonaecom sido aprovados
em Abril de 2007.
13 S50 de destacar as seguintes condigdes:
e O acesso ao servico deve ser assegurado através de um terminal ligado a uma Unica BTS pré-determinada
quando efectua, recebe e mantém as chamadas;
e Em casos excepcionais, justificados tecnicamente e como tal reconhecidos pelo ICP-ANACOM, ¢é admissivel
a associagdo do terminal a duas, no maximo a trés BTS pré-determinadas;
e O prestador deve apresentar informagdo clara e transparente aos utilizadores finais sobre as caracteristicas do
servigo, esclarecendo, nomeadamente, que 0 acesso ao servigo € assegurado exclusivamente na morada
declarada pelo utilizador final para esse efeito, e ainda eventuais limitacdes de acessibilidade indoor e o
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Note-se que estes novos servicos ndo tém qualquer impacte na prestagéo dos servigos de
terminacdo de chamadas em redes moveis, atendendo a que se trata de produtos que
usam numeragdo geografica (gama “2XX”), ¢ em que o tarifario de interligacdo
aplicado as chamadas recebidas é o tarifario de terminacdo fixa. Como tal, a terminacgéo
nestes produtos ndo se integra no mercado agora em anélise.

De assinalar ainda o lancamento de servicos de dados de banda larga, suportados
sobretudo na rede UMTS dos operadores moveis, existindo no final do primeiro
semestre de 2009 cerca de 1,45 milhdes de utilizadores activos que acedem ao servico
através de telemoveis, PDA (Personal Digital Assistant), placas para portateis e placas
com ligacdo USB (que também permitem a ligacdo a computadores fixos), com niveis
crescentes de utilizagdo. Em todo o caso, o langamento destes servigos e 0 Seu sucesso
ndo tém impacte sobre a prestacao grossista do servigo de terminacdo de chamadas, ndo
sendo relevante para a analise destes mercados.

Lancamento de novos tarifarios

Os produtos pré-pagos mais significativos lancados pelos operadores moveis em
actividade em Portugal, de 2005 até 2009, podem dividir-se em trés grupos: i) 0s
tarifarios das marcas de “baixo custo™”, ii) 0s tarifarios “a medida” e iii) os tarifarios de
“sub-grupo on-net . Os tarifarios das marcas low-cost sdo indiferenciados no preco face
as chamadas on-net e off-net (ou seja, apresentam o mesmo preco para as chamadas
independentemente de terminarem na sua propria rede ou na rede de outro operador
movel), o que ndo acontece nos dois Ultimos tarifarios, que sdo ambos diferenciados
(aplicando por isso precos diferentes para chamadas on-net e para chamadas off-net.

Os produtos chamados low cost (ou no frills) — UZO, Directo e Rede4* surgiram em
finais de Junho de 2005 —, lancados pelos operadores de redes moveis através de marcas
préprias, 0 que entdo representou uma alteracdao face aos tarifarios indiferenciados em
funcdo das redes de destino.

Os produtos que designamos por “a medida” foram lancados em Julho de 2007 pela
TMN e Vodafone, com as designacdes Self-service e Online, respectivamente. Estes
produtos permitem ao cliente construir o seu proprio tarifario, escolhendo uma
combinacdo entre 3 precos on-net, 3 precos off-net e 2 pre¢os para mensagens escritas
(SMS). Deste modo, o cliente tem ao seu dispor 18 tarifarios possiveis, com
carregamento obrigatorio, que varia na relacdo inversa aos precos de trafego escolhidos
(quanto mais baixo for o preco do trafego que o utilizador escolhe, maior sera o valor do

impacto ao nivel da localizagdo do chamador nas chamadas realizadas para 0 nimero Unico de emergéncia
europeu (112).
1« ow cost”, na terminologia anglo-saxonica.
* 0 uzo foi o primeiro dos trés a surgir no mercado, a 21.06.2005, tendo sido apresentado ao publico como um
operador low cost suportado na rede mével da TMN. No dia 27.06.2005, surgiu o Rede4, lancado pela Sonaecom
como uma marca prépria operando sobre a rede da Optimus. O Rede4 foi lancado inicialmente com um tarifario
ligeiramente diferente do apresentado pelo UZO, uma vez que obrigava a um carregamento mensal obrigatdrio, no
entanto passadas algumas semanas passou a disponibilizar igualmente uma verséo cujo tarifario é idéntico ao do
UZO, ou seja sem carregamento obrigatério. A Vodafone langou a 1.07.2005 o Directo, com duas versfes, uma que
replica o tarifario do UZO e outro que replica o tarifario inicial do Rede4 (com carregamento obrigatorio). Em
Setembro de 2005, 0 UZO passou a disponibilizar igualmente uma oferta com carregamento obrigatério, replicando a
oferta inicial do Rede4.
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carregamento que esta obrigado a fazer). Os precos sdo diferenciados, sendo 0s pregos
on-net globalmente mais baixos que os precos off-net. Em Agosto de 2009, a Sonaecom
langou também um tarifério “a medida”, a que chamou Online.

Em Abril/Maio de 2008, a TMN, Vodafone e Sonaecom lancaram os produtos Moche,
Yorn Power Extravaganza (mais tarde langou também o 91 Extreme, praticamente
idéntico ao Extravaganza) e TAG, respectivamente®®. Os produtos “sub-grupo on-net”,
diferenciados quanto a rede de destino, tm uma estrutura diferente dos tarifarios pré-
pagos tradicionais. Para além da diferenciacdo do preco das chamadas em funcgdo da
rede de destino, é introduzida uma desagregacdo adicional dentro das chamadas para a
mesma rede, j& que as chamadas para os clientes que tém o mesmo tarifario sdo
gratuitas, enquanto as restantes chamadas s&o cobradas ao pre¢o on-net normal.

Relativamente aos produtos p6s-pagos, o desenvolvimento mais significativo consistiu
no lancamento dos tarifarios Pack t (Agosto de 2008) e de novos tarifarios Best 91
(Outubro de 2008), pela TMN e Vodafone, respectivamente. Estes tarifarios sdo
diferenciados, sendo as chamadas on-net gratuitas®’.

Passados que estdo quatro anos desde a Ultima analise de mercado, ndo se verificam
alteracGes muito significativas nos padrdes de consumo dos clientes dos operadores
moveis quanto a distribuicdo dos varios tipos de chamadas, continuando a existir uma
proporcdo muito elevada de chamadas on-net [Inicio da Informacdo Confidencial — 11C]

CONFIDENCIAL

[Fim da Informagdo Confidencial — FIC], estando a maioria dos clientes associada a
tarifarios com diferenciacdo de precgos entre as chamadas on-net e off-net (cerca de 60%
dos clientes tém tarifarios diferenciados, representando o trafego originado por estes
clientes cerca de 76% do trafego movel-mével total). Esta situacdo ndo foi
significativamente contrariada com o langamento dos produtos low-cost, que parecem
ter sido subscritos por clientes com caracteristicas especificas — estes clientes realizam
uma proporcao relativamente baixa de chamadas para a mesma rede, e procuram um
servico simples e com poucas opcles para aléem das comunicacdes de voz — servindo
desta forma para segmentar o mercado e ndo para o transformar de forma substancial.

1.3. Evolucéo dos precos de terminacédo na Europa

A metodologia usada pelo ICP-ANACOM para a aplicacdo da obrigacdo de orientacéo
para os custos definida na Decisdo de Controlo de Precos de 2005 foi o benchmark.
Nessa conformidade, caso néo se tivessem verificado descidas nos precos de terminagéo
em Portugal, haveria indicios claros de que esses pre¢os se manteriam acima dos custos.

Quando o ICP-ANACOM aprovou a Decisdo de Controlo de Precos de 2005, 0s precos
de terminagdo de chamadas nas redes moveis em Portugal ocupavam entdo a 292

18 A Sonaecom langou o produto TAG em Marco de 2008, enquanto a TMN e a VVodafone langaram os seus produtos
pouco tempo depois.
17 A excepcio da modalidade do tarifario Best 91 cuja mensalidade é mais baixa de todas as modalidades.
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posicdo entre os 30 paises considerados no benchmark do ERG (Grupo de Reguladores
Europeu). O primeiro benchmark publicado apo6s se ter dado inicio a trajectéria de
descida imposta na Decisdo de Controlo de Pregos de 2005 mostra uma melhoria no
posicionamento de Portugal, que em Julho de 2005 passou a ser 0 24° pais com precos
de terminagdo mais baixos (entre 30 paises), conforme se pode verificar pelo Grafico 1.
Adicionalmente, no ultimo benchmark publicado pelo ERG (Julho de 2009), que ja
reflecte as descidas impostas na ultima de Decisdo de Controlo de Precos de 2008,
verifica-se que Portugal se encontra agora na 142 posicéo (vide Gréafico 2).

E de assinalar o caracter dindmico destes benchmarks, atendendo a que as diversas
Autoridades Reguladoras Nacionais (ARNSs) tém vindo a publicar decisbes e drafts de
decisdes que apontam para valores, que em diversos casos, sdo inferiores aos ja
projectados pelo ICP-ANACOM, pelo que se antecipa que durante o ano de 2010 e
2011 a posicdo relativa do pais se degrade novamente.

Gréfico 1 — Precos médios de terminagdo mével — Gréfico 2 - Precos médios de terminagdo mével —
Julho 2005 Julho 2009

3

Fonte: ERG http://erg.eu.int/documents/docs/index_en.htm

1.4. A revisdo da Recomendacdo da Comissdo Europeia sobre mercados
relevantes

A 17 de Dezembro de 2007, a Comissdo Europeia (CE) publicou a Recomendacéo
2007/879/CE™, relativa aos mercados relevantes de produtos e servi¢os no sector das
comunicagOes electronicas susceptiveis de regulamentacdo ex-ante, em conformidade
com a Directiva 2002/21/CE do Parlamento Europeu e do Conselho, relativa a um
quadro regulamentar comum para as redes e servigos de comunicagdes electronicas”*
(doravante Recomendag&o).

8 Foi publicada no Jornal Oficial da Unido Europeia (JOUE), de 28 de Dezembro de 2007.
1 Disponivel em http://www.anacom.pt/content.jsp?contentld=547618
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Esta Recomendacdo substituiu a Recomendagéo da Comissao 2003/311/CE, de 11 de
Fevereiro, dada a evolucdo dos mercados verificada ao longo dos Ultimos anos. Sao
agora previstos sete mercados relevantes susceptiveis de regulacdo ex-ante, um a nivel
retalhista® e os restantes seis a nivel grossista®.

Tal como na versdo anterior da Recomendacéo, a versao revista € acompanhada de uma
“Exposi¢do de Motivos” onde a CE justifica a definicdo dos novos mercados®.

Na sequéncia desta revisdo, o mercado agora em analise (mercado 16 da anterior
Recomendacdo) mantém a anterior designacao, correspondente a uma mesma descricao
funcional: Terminacdo de chamadas vocais em redes moveis individuais.

1.5. A necessidade de revisdo das analises de mercados relevantes

Nas anteriores analises de mercado ja se previa:

e a necessidade de proceder a revisdo dos mercados caso fosse publicada uma
revisao da Recomendacdo da CE sobre mercados relevantes; ou

e caso ocorressem alteracGes significativas no mercado que modificassem as
condi¢des do mesmo.

Neste contexto, é oportuno proceder a revisdo dos mercados grossistas da terminacgéo de
chamadas vocais em redes mdveis individuais.

1.6. O processo de andlise de mercados

A Lei n.° 5/2004 (adiante designada LCE) aprovou o regime juridico aplicavel as redes
e servicos de comunicagdes electronicas e aos recursos e servi¢os conexos, definindo as
competéncias da Autoridade Reguladora Nacional (ARN) neste dominio.

Aquele diploma transpde as Directivas n.os 2002/19/CE, 2002/20/CE, 2002/21/CE,
2002/22/CE, todas do Parlamento Europeu e do Conselho, de 7 de Marco, e a Directiva
n. 2002/77/CE, da Comisséo, de 16 de Setembro.

Nos termos da LCE, compete a ARN - o ICP-ANACOM - definir e analisar os
mercados relevantes, declarar as empresas com PMS e determinar as medidas

2 Mercado 1: Acesso & rede telefénica ptblica num local fixo para clientes residenciais e ndo residenciais.
2 Que sdo os seguintes:

*  Mercado 2: Originacio de chamadas na rede telefonica pablica num local fixo;

Mercado 3: Terminagdo de chamadas em redes telefdnicas publicas individuais num local fixo;
Mercado 4: Fornecimento grossista de acesso a infra-estrutura de rede num local fixo;

Mercado 5: Fornecimento grossista de acesso em banda larga;

Mercado 6: Fornecimento grossista de segmentos terminais de linhas alugadas; e

Mercado 7: Terminagdo de chamadas vocais em redes moveis individuais.

2 Exposicdo de Motivos” disponivel em
http://ec.europa.eu/information_society/policy/ecomm/doc/library/proposals/sec2007_1483 final.pdf (apenas versdo
em inglés).
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adequadas as empresas que oferecem redes e servigos de comunicagdes electronicas
(art.° 18.° da Lei n.° 5/2004).

Este processo desenvolve-se de acordo com as seguintes fases (art.s 55.° a 61.° da
LCE)*:

e Definicdo dos mercados relevantes (art.° 58.° da LCE)

Compete a ARN definir os mercados relevantes de produtos e servicos do sector
das comunicagdes electrénicas, incluindo os mercados geogréficos relevantes,
em conformidade com os principios do direito da concorréncia.

Na definicdo de mercados relevantes deve a ARN, em funcédo das circunstancias
nacionais, ter em conta a Recomendacdo e as Linhas de Orientacdo da CE
relativas a analise e avaliacdo do poder de mercado significativo no ambito do
quadro regulamentar comunitario para as redes e servi¢cos de comunicagdes
electronicas* (daqui em diante designadas por “Linhas de Orientagdo”™).

e Andlise dos mercados relevantes (art.° 59.° da LCE)

Compete a ARN analisar os mercados relevantes definidos nos termos do ponto
anterior, tendo em conta as Linhas de Orientacéo.

O procedimento de analise de mercado tem como objectivo investigar a
existéncia de concorréncia efectiva. N&o existe concorréncia efectiva caso seja
possivel identificar empresas com PMS®.

Considera-se que uma empresa tem PMS se, individualmente® ou em conjunto
com outras, gozar de uma posi¢cdo equivalente a uma posicdo dominante, ou
seja, de uma posicao de forca econdémica que Ihe permita agir, em larga medida,
independentemente dos concorrentes, dos clientes e dos consumidores.

e Imposicdo, manutencdo, alteracdo ou supressdo de obrigacdes regulamentares
(art.°66.° da LCE)

2% Cf. Directiva-Quadro, art.0s 7.e 14.°a 16.°.

24 Disponivel em http://www.anacom.pt/template20.jsp?categoryld=55015&contentld=87568.

%% Também conforme as “Linhas de Orientacdo” (§24), “No ambito do quadro regulamentar, os mercados serdo
definidos e o PMS avaliado com metodologias idénticas as do direito da concorréncia. (...) e a avaliacdo da
concorréncia efectiva pelas ARN devem ser coerentes com a jurisprudéncia e a pratica em matéria de concorréncia.
Com vista a garantir essa coeréncia, as presentes orientacbes baseiam-se em: 1. Jurisprudéncia do Tribunal de
Primeira Instancia e do Tribunal de Justica das Comunidades Europeias no que diz respeito a definicdo de mercado
e a nogdo de posi¢do dominante na acepgao do artigo 82.° do Tratado CE e do artigo 2.° do regulamento relativo ao
controlo das concentragdes”.

% Note-se que, de acordo com o Acorddo TJCE, de 12 de Julho de 1984, Hydrotherm, a nogdo de empresa “deve ser
entendida como designando uma unidade econémica do ponto de vista do objecto do acordo em causa, mesmo que,
do ponto de vista juridico, esta unidade econdémica seja constituida por varias pessoas fisicas ou morais”.

De acordo com o art.® 2° n. os 1 e 2, da Lei n.° 18/2003, de 11 de Junho (que aprova o regime juridico da
concorréncia), “1- Considera-se empresa, para efeitos da presente lei, qualquer entidade que exerca uma actividade
econdmica que consista na oferta de bens ou servigos num determinado mercado, independentemente do seu estatuto
juridico e do modo de funcionamento. 2- Considera-se como uma Unica empresa 0 conjunto de empresas que,
embora juridicamente distintas, constituem uma unidade econdmica ou que mantém entre si lagos de
interdependéncia ou subordinagdo decorrentes dos direitos ou poderes enumerados no n.° 1 do artigo 10.°”
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Caso o ICP-ANACOM conclua que um mercado é efectivamente concorrencial,
deve abster-se de impor qualquer obrigacdo regulamentar especifica e, se estas
existirem, deve suprimi-las.

Caso 0 ICP-ANACOM determine que o mercado relevante ndo é efectivamente
concorrencial, compete-lhe impor as empresas com PMS nesse mercado as
obrigacOes regulamentares especificas adequadas, ou manter ou alterar essas
obrigagdes, caso ja existam.

As obrigacBes impostas:

— devem ser adequadas ao problema identificado, proporcionais e
justificadas a luz dos objectivos de regulacdo consagrados no art.° 5.° da
LCE;

— devem ser objectivamente justificaveis em relacdo as redes, servicos ou
infra-estruturas a que se referem;

— ndo podem originar uma discriminacdo indevida relativamente a
qualquer entidade;

— devem ser transparentes em relacdo aos fins a que se destinam.

Segundo a metodologia que continua a ser adoptada na Recomendacao?®, o ponto de
partida para a definicdo e identificacdo de mercados grossistas relevantes é uma
caracterizagdo dos mercados retalhistas num periodo temporal, a sua dimensao
geografica e das pressdes concorrenciais a que estdo sujeitos, do lado da procura e da
oferta.

Posteriormente, sdo definidos os mercados grossistas conexos tendo em conta as
mesmas dimensdes e é analisada a eventual existéncia de PMS nestes mercados. Por
ultimo, sdo analisadas as obrigacdes regulamentares a impor as empresas com PMS.

Neste contexto, o presente documento consubstancia a posicédo do ICP-ANACOM sobre
a definicdo dos mercados do produto e mercados geograficos, a avaliacdo de PMS e a
imposicdo, manutencdo, alteragdo ou supressdo de obrigacGes regulamentares nos
mercados grossistas de terminacdo de chamadas vocais em redes moveis individuais.

7 cf. Recomendacdo — Exposi¢do de Motivos, Secgdo 2.1.
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2. OS MERCADOS NO AGRUPAMENTO DE SERVICOS MOVEIS

De acordo com o quadro regulamentar comunitario aplicavel as comunicagdes
electronicas, que segue o direito comunitério da concorréncia, os mercados relevantes
definem-se através da interseccdo de duas dimensdes diferentes: o mercado do produto e
0 mercado geografico.

O processo de definicdo do mercado do produto tem como objectivo identificar todos os
produtos e/ou servigos suficientemente permutdveis ou substituiveis, tendo em
consideracdo as suas caracteristicas objectivas (gracas as quais estdo particularmente
aptos para satisfazer as necessidades dos consumidores), 0S Seus precos e a sua
utilizacdo pretendida®.

O exercicio de definicdo do mercado do produto ou servigo relevante inicia-se com o
agrupamento dos produtos ou servicos utilizados pelos consumidores para satisfazer as
mesmas finalidades ou utilizacdo finais®, i.e., segundo a procura.

Estes produtos e servigos fardo parte do mesmo mercado relevante se 0 comportamento
dos produtores ou fornecedores de servigos em causa estiver sujeito ao mesmo tipo de
pressdes concorrenciais do lado da oferta, nomeadamente, em termos de fixacdo de
precos.

Neste contexto, identificam-se dois tipos principais de pressdes da concorréncia: (i) a
substituibilidade do lado da procura e (ii) a substituibilidade do lado da oferta®.

Estas pressGes concorrenciais poderdo, isoladamente ou em conjunto, constituir
fundamento para definir um determinado mercado de produto.

Em termos tedricos, o grau de possibilidade de substituicdo ou complementaridade entre
dois produtos pode ser estimado através da elasticidade cruzada da procura. No entanto,
na pratica, tal analise é complexa sendo os dados disponiveis escassos, pelo que uma
das formas utilizadas na avaliacdo da existéncia de substituibilidade (do lado da procura
e da oferta) consiste na aplicagdo do denominado “teste do monopolista hipotético”
(teste SSNIP — Small but significant nontransitory increase in price)®.

O mercado geografico relevante inclui a area na qual as empresas em causa participam
na oferta e em alguns casos (servigos grossistas) na procura dos produtos ou servigos
relevantes, e onde as condi¢bes de concorréncia sdo semelhantes ou suficientemente
homogéneas em relacdo a areas vizinhas®.

A definicdo do mercado geografico pressupde a utilizacdo da mesma metodologia de
definicdo do mercado do produto, nomeadamente através do recurso ao teste do
monopolista hipotético, que permite identificar pressdes concorrenciais no que respeita
a substituibilidade do lado da procura e a substituibilidade do lado da oferta.

28 Cf. Linhas de Orientacio §44.

29 Cf. Linhas de Orientacio §44.

%0 Cf. Linhas de Orientagdo 838. Existe, também, uma terceira fonte de pressdo concorrencial no comportamento do
operador que é a concorréncia potencial — esta possibilidade sera considerada sempre que relevante.

31 Cf. Linhas de Orientacdo §40-43.

%2 Cf. Linhas de Orientacdo §56.
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2.1. Servicos retalhistas prestados nos mercados moveis

O servico movel terrestre em Portugal é prestado actualmente a nivel retalhista pelos
operadores de rede movel TMN, Vodafone e Sonaecom e ainda pelo operador mével
virtual (MVNO) Phone-ix (detido pelos CTT e suportado na rede movel da TMN), e
pelo MVNO Zon Mobile (detido pela Zon e suportado na rede mével da VVodafone).

Adicionalmente, existem empresas que, através das suas marcas proprias,
disponibilizam aos seus clientes ou associados tarifarios criados em parceria com 0s
operadores de rede. Exemplos incluem a cadeia de retalho Continente, que langou, em
parceria com a Sonaecom, o tarifario Continente Mobile, ou os produtos Benfica
Telecom, Drag@o Mobile e Sporting Mobile, numa parceria dos clubes desportivos S.L.
Benfica, F.C. Porto e Sporting C.P., respectivamente, com a TMN. Estas iniciativas ndo
sdo consideradas como operadores de comunicacgdes electrénicas moveis, na medida em
que a relacdo contratual do consumidor final ndo se estabelece a este nivel, mas sim
com os operadores de rede mdvel acima identificados.

Em termos genéricos considera-se que o servico telefonico mével em Portugal pode
incluir a prestacdo retalhista de servicos de voz em full duplex, servigos de
videochamadas, servicos de mensagens curtas (SMS), servicos de dados, incluindo
MMS e servigos de acesso a internet de banda larga, bem como um conjunto
diversificado de funcionalidades.

Os servicos em causa sdo prestados por todos os operadores de rede movel em
actividade, através das respectivas redes com recurso as tecnologias GSM e UMTS. Os
MVNOs prestam alguns dos servicos referidos, centrando mais a sua actividade em
servicos de voz e de dados, com exclusdo do acesso a Internet.

Os servigos telefonicos moveis sdo prestados a uma multiplicidade de clientes,
particulares e empresariais.

Os diversos operadores de rede mével disponibilizam ofertas pré-pagas e pds-pagas®,
representando as primeiras a percentagem de assinantes mais elevada no total das
ofertas (73% no 3° trimestre de 2009), o que se traduz numa das principais
caracteristicas do mercado portugués de comunicac@es electronicas moveis.

O gréafico seguinte permite comparar a proporcdo de assinantes detentores de ofertas
pré-pagas e pés-pagas em Portugal com a proporcdo média que existia na Unido
Europeia.

%% 0s MVNO s6 tém disponibilizado ofertas pré-pagas.
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Grafico 3 — Proporcéo das ofertas pré-pagas e pos-pagas
em Portugal e na Europa (Outubro de 2008)
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Fonte: ICP — ANACOM e 14° Relat6rio de Implementagédo

Os planos tarifarios disponibilizados nas varias ofertas incluem normalmente o0 acesso a
diversos servigos e, no caso dos servicos de voz a possibilidade de efectuar e receber
diversos tipos de chamadas (destinadas a e/ou recebidas do proprio operador, de outros
operadores moveis, fixos e internacionais, e ainda chamadas em roaming).

O servicgo telefénico mével caracteriza-se fundamentalmente por permitir mobilidade
aos seus utilizadores, que valorizam o facto de estarem sempre contactaveis e de
poderem contactar outros utilizadores sempre que necesséario®.

O servico telefonico mével em Portugal tem registado uma evolugdo muito
significativa, contando no final do terceiro trimestre de 2009 com cerca de 15,5 milhdes
de assinantes, representando uma taxa de penetracdo de 146,2 por 100 habitantes
(Grafico 4).

34 De acordo com um estudo de mercado realizado pelo ICP-ANACOM, em Dezembro de 2006, 49,1% dos
entrevistados consideram que a possibilidade de estar sempre contactavel, é a principal vantagem do servico mével
em relagdo ao servico fixo, enquanto 39,9% consideram que a mobilidade é a vantagem mais importante. Disponivel
em http://www.anacom.pt/template12.jsp?categoryld=229503
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Gréfico 4 - Evolucao do Numero de Assinantes e da
Taxa de Penetracdo do Servico Mdvel Terrestre
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Fonte: ICP — ANACOM

Este crescimento de mercado tem vindo a resultar de um aumento bastante significativo
e sustentado da base de clientes da TMN e da Vodafone, tendo a Sonaecom
manifestado, a partir de meados de 2007, algum crescimento da sua base de clientes
(conforme Gréfico 5). Esta evolugdo do nimero de assinantes dos trés operadores tem
tido como consequéncia uma manutencdo do nivel das quotas de mercado desde 2006,
apesar de se ter verificado uma ligeira recuperacdo por parte da Sonaecom a partir de
meados de 2007 (conforme Gréafico 6). Nesta andlise, refira-se o facto de a Sonaecom
ter registado no segundo trimestre de 2008 um aumento pontual muito significativo da
sua base de clientes, o que tera estado relacionado com o langamento, por este operador,
do primeiro tarifario de “sub-grupo on-net” existente em Portugal.

[11C]
Gréfico 5 - Evolucao do Numero de Assinantes por Operador
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Fonte: ICP-ANACOM
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Gréfico 6 - Evolucao das Quotas de Mercado (Assinantes)
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Fonte: ICP-ANACOM
[FIC]

A percentagem de assinantes que aderiram aos tarifarios indiferenciados tem vindo a
aumentar desde 2006, sendo no global de 42%. No entanto, esta percentagem difere
bastante de operador para operador, sendo de [IIC] CONFIDENCIAL

[FIC]. Nota-se ainda que no periodo de 2005 a 2009, o nimero absoluto de assinantes
em tarifarios diferenciados se tem mantido praticamente estavel em todos os operadores
de rede movel, indiciando que estes clientes (que no 1° trimestre de 2009 representavam
58% do total de clientes) estdo “cativos” de cada operador (tendo em conta a rede de
contactos), o que é consentaneo com a taxa de churn proxima de 1%, que se verificou
em 2008%.

Em paralelo ao aumento do nimero de assinantes do servico telefonico mével e da
respectiva taxa de penetracdo, o trafego originado pelos operadores mdveis em
actividade tem também aumentado substancialmente ao longo dos anos, o que se tem
verificado igualmente para o trafego que termina nesses operadores.

O Grafico 7 e o Grafico 8 ilustram a situacdo descrita, destacando-se que as chamadas
on-net tém vindo a representar uma parcela crescente do trafego de retalho relativo as
chamadas originadas nas redes mdveis. Entre 2004 e 2008 esse trafego aumentou em
média 11,4% ao ano, representando actualmente 70% do total do trafego de chamadas
originadas nas redes maveis.

% segundo os resultados do Inquérito ao Consumo das Comunicacdes Electrénicas, de 2008, s6 mudaram de rede
movel cerca de 1,1% dos individuos com 15 ou mais anos, com o servico telefonico mével (disponivel em
http://www.anacom.pt/render.jsp?contentld=969288).
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Gréfico 7 - Evolucao do Numero de Minutos Grafico 8 - Evolucdo do Numero de Minutos
originados nas redes moveis nacionais por tipo  terminados nas redes moveis nacionais por tipo
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Fonte: ICP-ANACOM

A TMN e a Vodafone apresentam historicamente (de 2003 a 2009) uma tendéncia de
crescimento no que respeita aos minutos de trafego originado e terminado em redes
moveis (incluindo assim trafego on-net e off-net), enquanto que a Sonaecom apresenta
valores relativamente estaveis até 2008, altura em que registou um aumento neste
indicador (conforme Gréfico 9).

[11C]
Grafico 9 — Evolucéo do trafego de retalho movel-movel
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Fonte: ICP-ANACOM
[FIC]

Note-se no entanto que, no 1° trimestre de 2009, a Vodafone e a Sonaecom registaram
um aumento muito significativo no nimero de minutos originados e terminados na sua
rede, tendo em particular a Vodafone igualado a TMN neste indicador, apesar de manter
uma base de clientes menor. Tais aumentos de minutos estdo relacionados com a
crescente contribuicdo do trafego terminado e originado numa mesma rede movel
(trafego on-net) associado aos tarifarios diferenciados de “sub-grupo on-net”.
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A evolucdo das receitas por minuto (conforme Gréfico 10 e Grafico 11) mostra que se
mantém uma diferenciacdo elevada entre as chamadas on-net e off-net, a qual €
substancialmente maior na TMN e Vodafone. E de assinalar a descida das receitas
médias das chamadas on-net, particularmente relevante no caso da Sonaecom, e a
importante descida das receitas médias das chamadas off-net, para os trés operadores.

[11C]
Gréfico 10 - Evolucéo das Receitas por Minuto das Chamadas On-Net
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Fonte: ICP-ANACOM

Gréfico 11 - Evolucéo das Receitas por Minuto das Chamadas Off-Net

Fonte: ICP-ANACOM

FIC]
A evolucdo dos minutos off-net, que apresentam um peso muito maior na Sonaecom
relativamente aos outros operadores [IIC] CONFIDENCIAL

[FIC], tem-se reflectido num desbalanceamento do trafego, levando a que esse operador
origine mais trafego dirigido as redes dos seus concorrentes do que aquele que deles
recebe.

Conforme se pode constatar pelo gréafico seguinte (Gréfico 12), o desbalanceamento de
trafego verificado na Sonaecom tem vindo a aumentar, e inclusivamente agravou-se
mais apos o 2° trimestre de 2008, o que é parcialmente explicavel pelo lancamento do
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produto TAG através do qual aderiram a Sonaecom clientes que realizam uma
proporcdo elevada de chamadas off-net®. Ja o desbalanceamento global registado na
Vodafone era negativo até ao 3° trimestre de 2007, e passou a positivo, continuando a
aumentar ao longo do ultimo ano.

Pese embora os elevados valores de deshbalanceamento de trafego registado pela
Sonaecom, o desequilibrio nos pagamentos de terminacdo efectuados pela Sonaecom
aos restantes operadores diminuiu significativamente apds a Decisdo de Controlo de
Precos de 2008, devido a reducédo dos precos da terminacdo e a assimetria aplicada nos
2 Ultimos trimestres de 2008 e nos 3 primeiros trimestres de 2009. O Grafico 13 permite
visualizar a reducéo do desequilibrio, até ao final do 1° trimestre de 2009.

[1C]

Gréfico 12 — Evolucgdo do Desbalanceamento em Minutos

Fonte: ICP-ANACOM

Grafico 13 — Evolugéo do Desequilibrio Financeiro da Sonaecom

Fonte: ICP-ANACOM
[FIC]

% para uma analise mais detalhada do impacto deste produto TAG, ver a Decisdo de Controlo de Precos, que
acompanha a presente deciséo.

VERSAO PUBLICA -23/58 -



2.2. Caracterizacdo do mercado mével em Portugal

O segmento das comunicacdes moveis tem sido, no sector das telecomunicacbes
electrénicas, um dos que tem registado maior sucesso desde o inicio da sua operacao,
nomeadamente em termos de crescimento. A taxa de penetracdo em Portugal no final do
2° trimestre de 2009 era de 141,5 por 100 habitantes, comparando favoravelmente com
a taxa de penetracdo média da EU, de 122,4 (no final do 2° trimestre do mesmo ano)*".

Ao comparar a importancia relativa dos servigos fixos e dos servigos moéveis em
Portugal com o panorama europeu, Vverifica-se que em Portugal o sector movel tem um
peso muito significativo no mercado de voz. Em termos de minutos de voz, 0 peso desse
sector no total de minutos de voz em Portugal € de cerca de 60%, o que compara com
um peso de 51% na Unido Europeia®. Também no mercado da Banda Larga, o sector
movel tem uma importancia crescente em Portugal em detrimento do sector fixo. Em
Julho de 2009, a taxa de penetracdo de banda larga mdvel em Portugal, em termos de
cartbes dedicados e modems, era uma das mais elevadas da Unido Europeia, na ordem
dos 10,8 por 100 habitantes, comparando com a média europeia de 4,2. Paralelamente, a
taxa de penetracdo da banda larga fixa em Portugal — 16,5 por 100 habitantes —, ficava
aquém da média europeia (23,8).

Note-se que, para esta diferenca de posicionamento do sector movel face ao sector fixo,
tera contribuido, nomeadamente, a diferenca entre os precos de terminacdo de ambos 0s
servicos. Esta enorme diferenca de precos, que leva a que o preco de terminagdo por
minuto nas redes moveis seja actualmente cerca de 10 vezes superior ao preco da
terminacdo na rede fixa do operador com PMS no mercado respectivo, tem levado a
uma subsidiacdo cruzada entre estes dois sectores, que se teve justificacdo no
desenvolvimento inicial das comunicagdes moveis tem que ser progressivamente
eliminada, uma vez que se tal ndo acontecer estar-se-a4 a contribuir para colocar em
causa a competitividade das comunicacdes fixas de voz®.

Urge pois corrigir essa situagdo, alias na linha do que esta a ser feito a nivel europeu,
nomeadamente em consequéncia da Recomendacdo da Comissdo Europeia
(“Recomendacéo sobre o tratamento regulatdrio dos precos de terminagdo fixa e mével
na EU” de 7 de Maio de 2009, daqui em diante “Recomendagdo sobre Terminagdes”),
que foi criada exactamente com o objectivo de uniformizar a regulagdo da terminacgao
nesses dois sectores.

Por outro lado, verifica-se que no mercado movel nacional os utilizadores dos servicos
moveis praticamente ndo mudam de operador. Registe-se o dado significativo resultante
do Inquérito aos consumidores promovido pelo ICP-ANACOM*: durante o Gltimo ano

%7 Dados das estatisticas trimestrais do ICP-ANACOM.

% para a Unido Europeia usou-se como referéncia as receitas, uma vez que os dados de minutos ndo estéo disponiveis
(admitindo-se que ndo sejam muito diferentes).

* Refira-se que os precos de terminacdo das comunicacdes de voz terminadas na rede do operador com PMS no
mercado de terminagdo fixa respectivo encontram-se orientadas aos custos, de acordo com o custeio regulatério em
vigor.

“0 Disponivel em http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=0J:L :2009:124:0067:0074:PT:PDF

41 Inquérito ao consumo dos servicos de comunicacdes electrdnicas, edicdo de Dezembro de 2008, disponivel em
http://www.anacom.pt/streaming/inqueritoconsumoservCE_dez2008.pdf?contentld=969282&field=ATTACHED _FI
LE . Atente-se as notas metodologicas introduzidas nas paginas 13 e 14 do documento.
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apenas 1,1% dos clientes mudou de operador, 0 que aponta para uma taxa de churn no
mercado movel nacional na ordem de 1%. Também os indicadores de portabilidade
(naturalmente relacionados com o churn) sdo muito desfavoraveis no mercado nacional
face ao panorama europeu. Portugal € um dos paises com 0s niveis de nimeros portados
mais baixos no sector movel: cerca de 1,5% do total de assinantes, face a 10,4% da
média da UE*,

Esta situacdo, em termos de mudanca de operador, deve-se em grande parte a
caracteristica muito especifica das comunicagdes conhecida por “efeito de rede” — um
utilizador tem preferéncia por ser cliente da rede onde estdo a maioria dos seus
contactos. Em Portugal, este efeito de rede é ainda mais importante do que na
generalidade dos paises Europeus, por varios tipos de razdes. Desde logo, a fortissima
identificacdo dos prefixos dos numeros (91, 93 e 96) com cada um dos operadores de
rede (alavancada sobre a politica de numeracdo estabelecida, através de fortes
campanhas de marketing) possibilitou a fixacdo de precos muito diferenciados entre
chamadas on-net e off-net sem resisténcia dos consumidores, ja que estes podem
facilmente identificar que tipo de chamada estdo a efectuar. A baixa taxa de nimeros
portados e o facto de s6 recentemente se ter avangado para a partilha da nova gama de
numeracdo (92) dos servicos moveis, levam a que esta percepcdo ndo se tenha alterado
de forma significativa.

As estratégias dos operadores, desde sempre foram muito centradas na diferenciacdo
entre preco on-net e off-net, o que naturalmente intensifica esse efeito de rede e
beneficia os operadores com maior base de clientes, pois cria uma barreira & mudanca
para uma rede onde ndo existem tantos contactos, devido as chamadas call
externalities®. Mesmo actualmente (depois de, em 2005, os operadores terem criado
alguns tarifarios indiferenciados, conforme ja referido), a maioria dos utilizadores
pertencem a tarifarios diferenciados, e as estratégias de marketing (nomeadamente em
termos de promocdes*) sdo muito centradas na criacdo de uma base de clientes forte
que comunique on-net a precos muito reduzidos (nalguns casos gratuitos). A pratica de
precos on-net muito baixos praticada pelos operadores de maior dimensdo prejudica,
ndo s6 os operadores modveis de menor dimensdo (que acabaram por adoptar
comportamentos semelhantes para tentar atenuar o efeito de rede dos concorrentes) e
potenciais entrantes, ao criar e ampliar essa barreira a entrada, como também os
operadores fixos, uma vez que os utilizadores preferem efectuar chamadas a partir da
mesma rede no servico telefénico moével do que recorrer ao servigo telefonico fixo. Este

“2 Dados de Outubro de 2008 (Fonte: Relatério de Implementagéo 2008).
43 «Call externalities” é o conceito usado na literatura académica para reflectir a utilidade que os consumidores
derivam de receberem chamadas. A literatura que analisa os efeitos da existéncia de call externalities inclui:

Armstrong, M., e Wright, J., “Mobile Call Termination®, mimeo, disponivel em
http://else.econ.ucl.ac.uk/papers/uploaded/255.pdf; Calzada, J. e Valletti, T., “Network Competition and Entry
Deterrance”, Economic Journal, Vol. 118 (2008), pp. 1233-1244;

Harbord, D., e Pagnozzi, M., "On-Net/Off-Net Price Discrimination and 'Bill-and-Keep' vs. 'Cost-Based' Regulation
of Mobile Termination Rates," MPRA Paper 14540, 2008;

Hoernig, S., “On-net and Off-net Pricing on Asymmetric Telecommunications Networks”, Information Economics
and Policy, Vol. 19 (2007), pp. 171-188.

4 A titulo de exemplo, relevam-se as promogdes lancadas no Natal de 2009 pelos trés operadores de rede que, sem
prejuizo de algumas diferencas entre elas, promovem fortemente as chamadas on-net. Em termos gerais, as
promogdes pontuais que estes operadores tém lancado ao longo do tempo tendem a promover este tipo de chamadas.
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tipo de actuagdo tem obviamente efeitos negativos para os consumidores finais dos
servicos de comunicacgdes electronicas, nomeadamente no que respeita ao nivel de
concorrencialidade existente no mercado e por conseguinte ao nivel potencial de pregos
e de qualidade de servico, bem como em relacdo as opcGes de escolha de que podem
desfrutar.

O principal motivo apontado pelos clientes das redes mdveis para a escolha do operador
nos Inquéritos ao Consumo dos Servigos de Comunicacdes Electronicas (2007 e 2008),
é "a maioria das pessoas que contacta € cliente do mesmo operador”. Esta explicacdo é
dada por cerca de 43% dos assinantes das redes madveis, em 2008, mais 2,8 pontos
percentuais do que no ano anterior. Por outro lado, note-se que esse motivo €
identificado como o factor primordial para o insucesso da mudanga para cerca de 18,5%
dos clientes das redes moveis que ndo mudaram de rede embora tenham considerado
fazé-lo, percentagem que é mais elevada nos clientes das redes maiores (Vodafone e
TMN), o que também confirma a importancia do efeito de rede®.

Outra estratégia dos operadores mdveis para reter os clientes, e que contribui para
provocar uma taxa de churn tdo baixa, é a fidelizacdo através de contratos de duracdo de
12 meses e, frequentemente, 24 meses, a troco da subsidia¢do do equipamento terminal.
Este tipo de abordagem, apesar de virtuoso no que respeita a criacdo de condi¢bes para
melhorar o acesso dos consumidores ao mercado, tem naturalmente efeitos perversos,
quando ultrapassados o0s limites razoaveis, no que respeita as condicGes de
concorrencialidade, que se tendem a agravar a medida que o mercado vai entrando em
fases de maior maturidade.

2.3. Mercado retalhista do produto

Os utilizadores dos servigos telefonicos méveis habitualmente adquirem em conjunto o
acesso a rede e os servicos de comunicagdes, sendo que o primeiro é fundamental para o
estabelecimento e/ou recepcdo de chamadas. O acesso e as comunicacGes parecem
complementar-se*. Esta situacdo traduz-se em pressfes concorrenciais idénticas sobre o
acesso e as comunicacgdes, o que favorece a integracdo de ambos o0s servicos num

5 Note-se que estudos efectuados por outras entidades, como os da Marktest, confirmam a importancia da rede de
contactos na razdo de escolha de operador e de mudanga de operador, ao longo dos ultimos anos (conforme referido
por alguns operadores nas varias consultas publicas anteriores sobre este mercado).

“ As suas caracteristicas técnicas e fisicas s&o muito diferenciadas.

O acesso a rede movel consiste no estabelecimento da ligacdo radioeléctrica entre um equipamento terminal
(telemdvel) e a BTS (Base Transceiver Station). Faz também parte integrante do acesso a identificacdo do terminal e
a sua validago.

Assim, o cartdo SIM (Subscriber Identity Module), para além de ter armazenados dados anteriores a sua
personalizagdo, como o IMSI (International Mobile Subscriber Identity) e a chave de autenticagao Ki, contém outros
parametros que garantem o acesso a rede e permitem a realizagdo/recepcédo de chamadas pelo reconhecimento do
utilizador como assinante de uma determinada rede.

As comunicagfes consistem na ligagdo através de um canal de transmissdo entre dois ou mais intervenientes,
permitindo desta forma a emissdo, a troca e a recep¢do de informagao (sinais ou mensagens) dentro de uma rede, de
acordo com uma série de regras predefinidas e do conhecimento das entidades envolvidas.

Tendo em conta as caracteristicas fisicas e técnicas dos servigos em analise, verifica-se que existe uma relagéo de
complementaridade entre 0 acesso e as comunicagfes moveis.

VERSAO PUBLICA -26/58 -



mercado Unico. Sem prejuizo, existem diferencas técnicas e de funcionalidade entre os
dois servicos.

Entre os servicos de comunicagdes prestados pelos operadores em actividade, contam-se
as chamadas de voz, e em concreto as chamadas nacionais, internacionais e em
roaming. Os clientes das redes modveis tém percepcBes muito diferentes sobre as
referidas chamadas, bem como sobre os respectivos precos. No entanto, na adesdo ao
servigo, pretendem ter acesso a todos os tipos de chamadas. De igual forma, todos os
operadores em actividade oferecem os diversos tipos de chamadas identificados em
todos os planos tarifarios que comercializam. Assim, justifica-se considerar a sua
integracdo num mesmo mercado de retalho.

Consideracdes semelhantes podem ser feitas relativamente as mensagens de texto
(adiante referidas por SMS*). Sem prejuizo das suas diferentes funcionalidades face as
chamadas de voz, e dos precos distintos, ndo pode deixar de se ter em atengédo que estas
sdo normalmente adquiridos em pacote juntamente com as comunicacfes de voz, até
porque existe uma grande conveniéncia em usar um Unico equipamento terminal e um
unico cartdo SIM para ambos os servicos. Assim, entende-se que podera haver alguma
substituibilidade entre os servigos de voz e 0s servigos SMS.

Todos os operadores tém diversas ofertas pré-pagas e pos-pagas. Perante um pequeno
aumento de precos nao transitério nos planos pré-pagos, e tendo em conta os reduzidos
custos de mudanca, os clientes dos referidos planos podem facilmente mudar de
modalidade, para um plano po6s-pago. O inverso também ¢é verdadeiro. Assim,
considera-se que os planos pré-pagos e pds-pagos integram o mesmo mercado do
produto.

Quanto ao tipo de clientes que usa o servico, ndo é claro que os clientes particulares e o0s
clientes empresariais integrem o mesmo mercado. Se bem que nos extremos - clientes
residenciais e empresas de grande dimensdo - parecam ndo ser substituiveis, na pratica
existe uma grande dificuldade no estabelecimento de fronteiras entre os dois segmentos
considerados. Sdo também varias as ofertas usadas indiferenciadamente pelos clientes
particulares e empresariais, sendo que o perfil de utilizacdo da rede é o critério
fundamental para a escolha de um plano tarifario e ndo o tipo de cliente. Assim,
entende-se que para efeitos da presente analise ndo se encontraram evidéncias que
justifiguem que os clientes particulares e os clientes empresariais ndo devam ser
incluidos num Unico mercado.

" Acrénimo para Short Message Service na terminologia anglo-saxonica.
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3. DEFINICAO DO MERCADO DE TERMINACAO DE CHAMADAS VOCAIS
EM REDES MOVEIS INDIVIDUAIS

3.1. Caracterizagdo do mercado de terminagdo de chamadas vocais em redes
moveis individuais

O servico grossista de terminacdo de chamadas corresponde ao servico pelo qual um
operador termina, na sua propria rede, uma chamada destinada a um ponto terminal
dessa rede, que Ihe tenha sido entregue por um outro operador com o qual estabeleceu
um acordo de interligacéo.

O servico de terminagdo de chamadas € essencial para o estabelecimento de
comunicacdes entre os operadores de rede movel e entre estes Ultimos e 0s operadores
de rede fixa.

O sistema de tarifacdo que tem vigorado em Portugal, e de uma forma geral na Europa,
é baseado no principio do chamador-pagador (Calling Party Pays)*®. De acordo com
este principio, a realizacdo de uma determinada chamada é paga na totalidade pelo
chamador. Por sua vez, os pre¢os de terminagéo associados a chamadas vocais em redes
moveis sdo definidos pelo operador detentor da rede na qual cada chamada é terminada,
que é escolhida pelo utilizador chamado. Neste sistema existe, assim, uma dissocia¢cdo
entre quem paga a chamada (o cliente que origina a chamada) e quem escolhe a rede em
que esta é terminada (o cliente que recebe a chamada), que é a rede responsavel pela
fixacdo do preco de terminacdo. Esse preco € natural que constitua uma das
componentes mais importantes na fixagao do preco final da chamada.

3.2. Definicdo do mercado do produto

De acordo com a CE* os servicos de terminacdo, dadas as actuais restricdes técnicas,
sdo absolutamente indispensaveis a prestacdo de servicos moveis retalhistas,
constituindo inputs ndo apenas para a prestagdo a retalho de chamadas originadas
noutros operadores moveis, mas igualmente para a prestacdo a retalho de chamadas
originadas em redes fixas e em redes internacionais, fixas e moveis.

Atendendo a que se encontra em vigor o principio do chamador-pagador, e que o pre¢o
do servigo grossista de terminacdo é determinado pela rede que termina a chamada, a
qual resulta de uma escolha do cliente chamado, a parte que origina a chamada
normalmente ndo tem capacidade para influenciar o preco de terminacgéo praticado, até
porque 0 mesmo ndo depende da rede de origem, enquanto a que recebe, por ndo pagar
nada, é razoavelmente insensivel a este preco.

*8 Sobre o sistema CPP e outros sistemas alternativos utilizados noutros paises fora da Europa, ver a Consulta Publica
do ERG relativa a “Next Generation Networks Future Charging Mechanisms / Long Term Termination Issues”,
disponivel em
http://erg.eu.int/doc/publications/2009/erg_09 34 draft_cp_ngn_future_charging_mechanisms_final.pdf

9 ct. Explanatory Note que acompanha a Recomendagdo sobre Mercados Relevantes, Sec¢do 4.3, disponivel em
http://ec.europa.eu/information_society/policy/ecomm/doc/library/proposals/exp_note markets en.pdf
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Assim, verifica-se que 0s servicos grossistas de terminacdo de chamadas, e as chamadas
de retalho como um todo estdo sujeitos a diferentes pressées concorrenciais, ndo se
justificando, do lado da procura, a sua integracdo num unico mercado grossista e
retalhista. Na auséncia de uma valorizagdo significativa do preco de terminacdo por
parte dos utilizadores individuais, o contrapoder negocial de determinados grupos de
utilizadores (grupos fechados que valorizam mais os precos de terminacdo) poderia ser
suficiente para justificar um mercado de produto alargado. No entanto, constata-se que
0s operadores normalmente segmentam os seus clientes, disponibilizando ofertas
especificas a estes grupos de utilizadores (baseadas em precos muito reduzidos dentro
do grupo), enquanto mantém para 0s restantes grupos menos sensiveis aos precos outro
tipo de ofertas, de forma a que globalmente continuam a ndo estar constrangidos na
fixacdo dos precos de terminacédo nas respectivas redes moveis.

Uma opg¢do de mercado do produto poderia também passar pela defini¢cdo de um Gnico
mercado nacional de servicos de terminacdo. Contudo, as restricdes referidas
anteriormente, relativas ao exercicio do contrapoder negocial dos clientes retalhistas,
inviabilizam essa definicdo. De igual forma, na perspectiva da substituibilidade do lado
da oferta existem restri¢cdes técnicas que impedem a definicdo de um mercado nacional
de terminacdo. Caso um determinado operador aumentasse o preco da terminacgéo, ndo
existiriam entidades com possibilidade de entrar no mercado para prestar 0 mesmo
servico de terminacdo, dado que tal implicaria o acesso aos dados do cartdo SIM dos
clientes nos quais as chamadas sdo terminadas, bem como a respectiva reprogramacéo,
0 que ndo é possivel. Este entendimento foi fundamentado na Decisdo de Analise de
Mercados de 2005, e mantém-se valido, estando inclusivamente plasmado na
Recomendacdo da Comissdo sobre os Mercados Relevantes, e sendo seguido por todas
0s reguladores europeus.

Existem, assim barreiras elevadas e de caracter ndo transitério que impedem esta
definicdo alargada do mercado do produto.

No outro extremo, poder-se-ia definir um mercado restrito a cada utilizador, atendendo
a que uma chamada ndo se substitui a outra chamada. Note-se, no entanto, que na
perspectiva da oferta, esta definicdo ndo é adequada, atendendo a que nédo é exequivel
que os operadores de rede mével discriminem cada utilizador da sua rede, através da
determinacédo de precos diferenciados para cada um. Nesta conformidade, considera-se
que o mercado grossista da terminagdo de chamadas tem pelo menos a dimenséo de
cada uma das redes moveis.

Face ao exposto, o ponto de partida para a definicdo do mercado do produto é o
mercado em cada uma das redes moveis individuais, analisando-se de seguida em que
medida esse mercado do produto poderia integrar chamadas de voz e chamadas de
dados (sendo aqui apenas relevantes os SMS*), e em que medida as chamadas de voz
poderdo ser condicionadas por chamadas com terminacdo em redes fixas e com
terminacdo na propria rede, que a verificar-se implicaria o alargamento do mercado em
causa de modo a integrar igualmente esse tipo de chamadas. De igual forma, sera

%0 Com efeito os restantes servicos de dados, de acordo com a nota explicativa que acompanha a Recomendacéo da
Comissdo, estdo ainda em desenvolvimento.
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averiguada a possibilidade de integrar no mesmo mercado a terminacdo de chamadas
em redes GSM e UMTS.

3.2.1. Terminacdo de chamadas de voz em redes moveis vs. terminacdo de
chamadas de dados (SMS) em redes mdveis

A nivel da substituibilidade do lado da procura, deve verificar-se em que medida a
procura de SMS podera exercer alguma influéncia na procura de chamadas de voz, com
Impacte para a terminacgdo das chamadas de voz.

Tendo em consideracdo as diferentes funcionalidades dos servigcos de voz e de SMS,
bem como os diferentes precos e a evolugdo do volume de chamadas nos ultimos anos,
ndo existem indicios de que, na sequéncia de um pequeno aumento no preco de
terminagdo das chamadas de voz, na ordem dos 5% a 10%, um nimero significativo de
utilizadores finais substitua as chamadas de voz por chamadas de SMS, de forma a
tornar desvantajoso esse aumento de pregos, uma vez que s6 em determinadas
circunstancias estas Ultimas podem substituir as primeiras (comunicagdes curtas e/ou
sem necessidade de resposta imediata).

Na perspectiva da oferta, todos 0s operadores em actividade prestam servicos de voz e
de dados (SMS), pelo que a fixacdo de precos nas chamadas de voz ndo é constrangida
pela fixacdo de precos das chamadas de SMS. Nessas circunstancias, a analise de
substituibilidade do lado da oferta ndo é relevante.

Face ao que se referiu sobre esta matéria na Decisdo de Analise de Mercados de 2005,
ndo existem quaisquer razdes para alterar as conclusdes entdo apresentadas de que os
servicos de dados (SMS), a nivel de retalho, e consequentemente a nivel grossista, ndo
exercem suficiente pressdo concorrencial sobre a fixagdo dos precos de terminacgéo das
chamadas de voz nas redes mdveis, de forma a justificar a sua integracdo no mesmo
mercado.

3.2.2. Terminacdo de chamadas de voz em redes moveis vs. terminacdo de
chamadas de voz em redes fixas

Deve ser avaliado em que medida a determinacgdo dos pre¢os de terminacdo movel pode
ser constrangida pela realizacdo de chamadas de retalno com destino a redes fixas.

Para o efeito, seria necessario que os utilizadores das chamadas terminadas em redes
moveis valorizassem de igual forma a possibilidade de efectuar chamadas terminadas
nas redes fixas, de tal modo que um pegueno aumento, duradoiro e ndo transitério, de
5% a 10%, na terminacdo das chamadas moveis, os levasse a substituir em larga medida
essas chamadas pelas que terminam em redes fixas.

Atendendo as diferentes funcionalidades do servigo telefonico prestado em local fixo e
do servico telefonico movel, e considerando que os utilizadores que originam uma
chamada destinada a uma rede mdvel pretendem contactar a outra pessoa, directa e
pessoalmente e independentemente da sua localizagdo, 0 que nem sempre podera ser
assegurado pela realizacdo de chamadas para uma rede fixa, ndo parece viavel que a
terminacdo nas redes moveis possa ser constrangida pela realizacdo de chamadas de
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retalno terminadas em redes fixas. Por outro lado, existem diferengas muito
significativas nos precos de terminacdo nas redes moveis e nas fixas que determinam
precos de retalho com estruturas e niveis muito diferenciados, dependentes das redes de
origem e de destino.

A nivel da substituibilidade do lado da oferta, constata-se que, atendendo as elevadas
barreiras a entrada que caracterizam os mercados maveis, decorrentes ndo apenas de
limitacGes no espectro disponivel, mas também dos custos de desenvolvimento de uma
rede movel, ndo é expectavel que os operadores de rede fixa possam vir a entrar no
mercado, na sequéncia de um pequeno aumento no preco do servico de terminacgdo de
chamadas nas redes moveis. De sublinhar ainda que os MVNOs nédo tém presentemente
qualquer possibilidade de influenciar os precos de terminacao.

Face ao exposto, ndo existem razdes para concluir de forma diferente da que se concluiu
em 2005, na Decisao de Anélise de Mercados, sobre 0 mercado da terminagdo em redes
moveis constituir um mercado distinto do mercado da terminagdo em redes fixas. Esta é
também a conclusdo da Recomendacdo da Comissdo sobre Mercados Relevantes.

3.2.3. Terminacdo de chamadas de voz em redes moveis vs. chamadas on-net

Na analise das possibilidades de substituicdo da terminacdo de chamadas de voz em
redes moveis, pelo estabelecimento de chamadas on-net (obrigando os clientes a mudar
para a rede de destino ou a dispor de véarios cartdes SIM®'), ha que verificar em que
medida as Ultimas podem condicionar as primeiras. Com as chamadas on-net, 0s
utilizadores das redes moéveis procuram beneficiar de precos mais baixos do que os que
resultam das chamadas terminadas noutras redes moveis.

Considerando cada operador isoladamente, a eventual substituicdo pelo lado da procura
da terminacdo de chamadas moveis por chamadas on-net ndo é suficiente para
constranger esse operador na fixacdo dos precos de terminacdo. Conforme ja
explicitado, os operadores tém sempre adoptado estratégias de segmentacdo dos
clientes, identificando os que sdo mais sensiveis aos precos de terminacao na respectiva
rede movel, e disponibilizando-lhes ofertas adequadas as suas necessidades, enquanto
disponibilizam outras ofertas aos restantes clientes, de tal forma que, globalmente, na
auséncia da regulacdo sectorial, continuam a ndo sentir presses para descer 0S precos
de terminagéo.

Tendo em consideracdo a andlise efectuada, mantém-se o entendimento, face a decisédo
de 2005, que as chamadas on-net ndo exercem suficiente pressdo concorrencial sobre a
terminacdo de chamadas nas redes moveis, que justifique a sua integracdo no mesmo
mercado do produto, entendimento este, uma vez mais, alinhado também com o
entendimento da Comissao Europeia.

5 Segundo dados do Inquérito ao Consumo dos Servicos de Comunicagdes Electronicas, de 2008, o nimero de
assinantes com dois ou mais cartdes SIM de operadores diferentes é de apenas 4,6% (considerando os tarifarios das
marcas low-cost como tarifarios dos respectivos MNOs). Note-se que esta propor¢do tem vindo a decrescer, tendo
apresentado valores de 10,2% em 2006 e 9,4% em 2007.

VERSAO PUBLICA -31/58-



3.2.4. Terminagdo de chamadas de voz em redes GSM vs. terminagdo de
chamadas de voz em redes 3G

Os operadores moveis em actividade que prestam o servico de terminacdo de chamadas
fazem-no indiferenciadamente na rede GMS e na rede UMTS, atendendo a que todos 0s
operadores que prestam o servico de terminagdo de chamadas tém redes GSM e UMTS.

Teoricamente € possivel a diferenciacdo do servico, nomeadamente ao nivel do preco,
embora tal exigisse do operador que presta o servico pelo menos a adaptacdo do sistema
de facturacdo, e da parte dos seus clientes grossistas a possibilidade de identificarem em
que rede (GSM ou UMTS) iriam terminar as chamadas que originam. No entanto, na
realidade os operadores moveis nunca manifestaram intencdo de diferenciar o servico de
terminagdo consoante a rede em que terminam as chamadas, como alias ndo fazem essa
discriminacdo nas chamadas de voz retalhistas. Sem prejuizo, no ambito da consulta
publica sobre a ultima analise de mercado alguns operadores consideraram que dado o
entdo caracter emergente das redes UMTS, se justificaria a sua ndo regulacéo.

E entendimento do ICP-ANACOM que, na perspectiva da procura, independentemente
das chamadas vocais terminarem em redes GSM ou em redes UMTS, esta-se perante o
mesmo servigo, sendo indiferente para o utilizador final a rede em que a chamada
termina. Na perspectiva da oferta, dado que sdo 0s mesmos operadores a prestar 0s
servigos de terminacdo de chamadas de voz em redes GSM e UMTS, entende-se que
ndo existem elementos para a avaliacdo de eventuais pressdes concorrenciais entre 0s
dois tipos de terminacdo. Acresce que se considera que a definicdo de dois mercados
distintos — um para o servico de terminacdo em redes GSM e outro para 0 servico de
terminacdo em redes UMTS — ndo teria implicacGes ao nivel das conclusGes da anélise,
ja que os seus resultados seriam semelhantes.

Assim, entende-se que existe um Unico mercado de terminacdo de chamadas vocais em
redes mdveis individuais que integra a rede GSM e UMTS de cada operador.

3.2.5. Definigdo do mercado do produto: concluséo

Face ao exposto nos pontos anteriores, o ICP-ANACOM conclui que o mercado do
produto é constituido pelos servigos grossistas de terminacdo de chamadas de voz em
cada uma das redes mdveis existentes, englobando a terminacdo nas redes GSM e
UMTS.

3.3. Definicdo do mercado geografico

Apobs a identificacdo do mercado do produto relevante, & necessario definir a sua
dimensao geogréfica.

De acordo com as Linhas de Orientagdo “o0 mercado geografico relevante inclui uma
area na qual as empresas em causa participam na oferta e procura dos produtos ou
servicos relevantes, onde as condigdes de concorréncia sdo semelhantes ou
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suficientemente homogéneas e que podem ser distinguidas das areas vizinhas onde as
condicdes de concorréncia prevalecentes sdo consideravelmente diferentes?.

No sector das comunicacgdes electronicas, 0 ambito geografico do mercado relevante
tem sido tradicionalmente definido em funcéao de dois critérios principais:

A existéncia de instrumentos legais e regulamentares, nomeadamente, restricoes
associadas a licenca/autorizacédo, obrigacdes tarifarias e de prestacédo de servigos.

A este respeito é de assinalar que as licencas atribuidas aos operadores moveis
para a prestacdo do servico movel terrestre de acordo com a norma GSM* e as
licencas atribuidas aos mesmos operadores para 0S sistemas de
telecomunicagdes moveis internacionais (IMT2000/UMTS) tém um ambito
nacional.

Adicionalmente, realca-se que todos 0s operadores moveis em actividade
praticam precos uniformes e disponibilizam as mesmas ofertas em todo o
territorio nacional. Em conformidade existe, e sempre existiu, uma uniformidade
tarifaria ao nivel grossista.

A érea abrangida por uma rede.

As redes moveis dos operadores em actividade em Portugal, com destaque para
as redes GSM, encontram-se disseminadas pelo territorio nacional, garantido,
conforme ja referido, elevados niveis de cobertura, ndo s6 da populacdo, mas
também do territorio e dos principais eixos viarios e ferroviarios.

Nota-se ainda que, apesar de ndo existirem obrigacbes de cobertura que
abranjam a totalidade do territério nacional e da populacdo, os operadores
moveis em actividade conseguem garantir uma elevada presenca, sobretudo
através das suas redes méveis GSM, com uma taxa de cobertura da populacdo de
cerca de 99%.

Face ao exposto, o ICP-ANACOM considera que a dimensao geografica dos mercados
de terminacdo de chamadas vocais corresponde a dimensdo de cada uma das redes
(GSM e UMTS em conjunto) dos operadores mdveis em actividade.

3.4. Conclusao

Na sequéncia da analise efectuada, o ICP-ANACOM conclui que existem em Portugal
0s seguintes mercados relevantes:

Mercado grossista de terminacdo de chamadas vocais na rede moével da
TMN

52 Cf. Linhas de Orientagdo §56.
% No caso da TMN e da Vodafone estas licengas foram entretanto convertidas em direitos de utilizacdo de
frequéncias.
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e Mercado grossista de terminacdo de chamadas vocais na rede mdvel da
Vodafone

e Mercado grossista de terminacdo de chamadas vocais na rede mdvel da
Sonaecom

Esta conclusdo ndo difere da anteriormente obtida na Decisdo de Analise de Mercados
de 2005.

3.5.  Mercados susceptiveis de regulacédo ex-ante

A CE considera que os mercados identificados para efeitos de regulacdo ex-ante
deverdo obedecer a trés critérios cumulativos:

e Obstaculos a entrada e ao desenvolvimento da concorréncia: persisténcia de
fortes obstaculos a entrada, quer sejam de natureza estrutural, juridica ou
regulamentar.

e Aspectos dindmicos: as caracteristicas do mercado ndo conduzirdo a uma
concorréncia efectiva num horizonte temporal pertinente, havendo necessidade
de intervencdo regulamentar ex-ante. A aplicacdo deste critério implica o exame
da situacdo da concorréncia por detras dos obstaculos a entrada.

o Eficacia relativa do direito da concorréncia e da regulamentacdo ex-ante
complementar: insuficiéncia do direito da concorréncia por si SO para suprir as
insuficiéncias persistentes no mercado.

Uma vez que o mercado do produto definido no ambito dos mercados de terminacéo de
chamadas vocais em redes moveis individuais é idéntico ao mercado relevante
recomendado pela CE e que, segundo a CE, os mercados enumerados na Recomendacao
foram identificados com base nos trés critérios cumulativos acima referidos®™,
considera-se que os mercados definidos neste procedimento de analise sdo relevantes
para efeitos de regulacdo ex-ante, sendo, por esse motivo, avaliada a existéncia de PMS
Nnos Mesmos.

S cf. Recomendacdo — Exposi¢do de Motivos 2.2.
®cf. Recomendacédo — Exposi¢do de Motivos “For those markets listed, the Recommendation creates a presumption
for the NRA that the three criteria are met and therefore NRAs do not need to reconsider the three criteria.”
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4. AVALIACAO DE PODER DE MERCADO SIGNIFICATIVO (PMS) NOS
MERCADOS DE TERMINACAO DE CHAMADAS VOCAIS EM REDES
MOVEIS INDIVIDUAIS

De acordo com o art. 60.%, n.° 1 da LCE (14.° da Directiva-Quadro), “considera-se que
uma empresa tem poder de mercado significativo se, individualmente ou em conjunto
com outras, gozar de uma posi¢ao equivalente a uma posi¢cdo dominante, ou seja, de
uma posicdo de forca economica que lhe permita agir, em larga medida,
independentemente dos concorrentes, dos clientes e mesmo dos consumidores”.

O PMS pode ser detido por apenas uma empresa no mercado (dominancia individual)
ou por mais do que uma entidade (dominancia conjunta). Adicionalmente, nos casos em
que uma empresa tem PMS num mercado relevante especifico, pode também
considerar-se como tendo PMS num mercado estreitamente relacionado, no qual as
ligacGes entre os dois mercados sdo tais que permitem que o poder de mercado detido
num mercado sirva de alavanca para o outro mercado, fortalecendo assim o poder de
mercado da empresa (alavancagem de PMS).

Na avaliacdo de PMS importa realizar a analise assumindo como hipotese que nao
existe qualquer regulacdo de PMS, actual ou potencial, no mercado relevante. Este deve
ser 0 procedimento a realizar uma vez que o resultado de uma analise de PMS
pressupde testar a necessidade ou ndo de alguma intervencdo regulatdria. Assim, avaliar
PMS neste mercado exige que seja assumido um mercado hipotético onde a regulacao
de PMS (ou a “ameaca” de regulacdo de PMS) ndo existe.

4.1. Critérios para avaliacdo de PMS

Tal como na anterior avaliacdo de mercado, na avaliacdo de PMS o ICP-ANACOM tem
em maxima conta as Linhas de Orientacéo.

De acordo com as Linhas de Orientacdo “as ARN avaliardo se a concorréncia é
efectiva. A conclusdo de gque existe uma concorréncia efectiva num mercado relevante é
equivalente a uma conclusdo de que nenhum operador detém, individual ou
conjuntamente, uma posi¢ao dominante nesse mercado.”*®

No mesmo documento a CE indica que “as ARN procederdo a uma avaliagdo
prospectiva e estrutural do mercado relevante, com base nas condi¢cdes de mercado
existentes. As ARN devem determinar se o mercado € prospectivamente concorrencial e,
portanto, se qualquer falta de concorréncia efectiva sera duradoura, tendo em conta as
evolucdes do mercado previstas ou razoavelmente previsiveis durante um periodo de
tempo razoavel. O periodo efectivo utilizado devera reflectir as caracteristicas
especificas do mercado e a data prevista para a revisdo seguinte do mercado relevante
pela ARN. Na sua analise, as ARN devem tomar em consideracdo dados anteriores,

% Cf. Linhas de Orientacio §19.

VERSAO PUBLICA -35/58 -



caso esses dados sejam relevantes para a evolucdo nesse mercado num futuro
previsivel.”’

Nas Linhas de Orientacdo, a CE apresenta as quotas de mercado como sendo um
indicador de poder de mercado, considerando que é pouco provavel que empresas com
uma quota de mercado inferior a 25% venham a ter uma posi¢cdo dominante no mercado
em causa.

Na prética decisoria da CE, as preocupagdes quanto a situacdes de posicdo dominante
individual tém surgido normalmente no caso de empresas com quotas de mercado
superiores a 40%, podendo, no entanto, haver casos com situagdes de posigdo
dominante mesmo com quotas de mercado inferiores ou casos de empresas com quotas
de mercado superiores e ndo serem consideradas como sendo empresas dominantes®.

Tal como a CE refere nas Linhas de Orientacdo®, a existéncia (ou auséncia) de uma
posicdo dominante ndo pode ser determinada exclusivamente em elevadas (ou
reduzidas) quotas de mercado, devendo por isso as ARN utilizar outros critérios. Entre
0s VArios critérios contam-se 0s seguintes:

Dimenséo global da empresa

Controlo da infra-estrutura dificil de duplicar
Vantagens ou superioridade tecnoldgica

Baixo nivel ou falta de contrapoder dos compradores
Acesso facilitado ou privilegiado aos mercados de capitais/recursos financeiros
Diversificacao de produtos / servicos

Economias de escala

Economias de gama

Integracdo vertical

Rede de vendas e distribuicdo altamente desenvolvida
Auséncia de concorréncia potencial

Barreiras a expansdo

Ainda segundo as Linhas de Orientacdo da CE, uma posi¢do dominante pode resultar de
uma combinacdo de quaisquer destes critérios, 0s quais considerados separadamente
podem ndo ser necessariamente determinantes.

Sobre esta questdo dos critérios de avaliacdo de PMS, o Grupo de Reguladores Europeu
(ERG) publicou um documento de trabalho sobre as Linha de Orienta¢do (“ERG SMP
Position™)*1, onde séo desenvolvidos outros critérios de avaliagdo de PMS:

Precos excessivos

Facilidade de entrada no mercado

Custos e barreiras a mudanca

Evidéncia de anteriores comportamentos anti-concorrenciais

> Cf. Linhas de Orientacio §20.

%8 Cf. Linhas de Orientacdo §75.

> Cf. Linhas de Orientacio §78.

%0 «Revised ERG Working paper on the SMP concept for the new regulatory framework”, October 2004,
(http://www.erg.eu.int/doc/publications/public_hearing_concept_smp/erg0309revl_smp_working_doc.pdf )
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e Concorréncia activa ao nivel de outros pardmetros

e Existéncia de standards/convencdes

e Capacidade dos clientes para aceder e utilizar informacao
e Tendéncia e comportamento dos precos

e Benchmarking internacional

4.2. Critérios utilizados na avaliacdo de PMS nos mercados de terminacdo de
chamadas vocais em redes moveis individuais

No entender do ICP-ANACOM, atendendo a especificidade dos mercados em anélise,
que se esgotam na rede movel de cada um dos operadores em actividade que presta o
servico de terminacdo, os critérios mais relevantes na avaliagdo dos mercados de
terminagdo de chamadas vocais s&o 0s seguintes:

e Quotas de mercados

e Barreiras a entrada

e Comportamento dos precos e evidéncia de anteriores comportamentos anti-
concorrenciais

e Benchmarking internacional

e Contrapoder negocial dos compradores

4.2.1. Quotas de mercado

Os operadores de rede mével em actividade em Portugal tém naturalmente uma situacéo
monopolista quanto ao fornecimento de servicos grossistas de terminacdo de chamadas
vocais nas respectivas redes moveis, em que cada operador possui 100% de quota de
mercado, ja que € nele o unico prestador.

O gréfico seguinte mostra a proporcdo do trafego de terminacdo e movel que é
proveniente de outras redes moveis, de redes fixas e de redes internacionais, em 2008.
De salientar o elevado peso que a termina¢do movel-mével tem no total das chamadas
terminadas nos operadores mdveis em actividade em Portugal.

Gréfico 14 — Proporc¢ao do Tréafego de Terminacdo Movel

B Fixo-Mdvel
B Internacional Entrada

Movel-Movel Geral

Fonte: ICP-ANACOM
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Pese embora a elevada percentagem de quota de mercado detida por cada um dos
operadores no mercado relevante, a decisdo sobre a existéncia de PMS, tem de se
suportar também noutros elementos, destacando-se em particular a analise dos
condicionamentos que resultam do exercicio do eventual poder de negociacdo detido
pelos compradores dos servigos de terminacdo, o que se faz nos pontos seguintes.

4.2.2. Barreiras a entrada no mercado

Atendendo a especificidade do mercado e do servico que dele faz parte, ndo existem
solugdes tecnoldgicas que permitam substituir o fornecimento do servigo de terminagéo
de um operador pelo servico de terminacéo de outro operador.

Assim, ndo é previsivel que a curto/médio prazo estas barreiras, destacando-se
sobretudo as que existem a nivel tecnoldgico, possam ser ultrapassadas, de forma a que
a fixacdo dos precos de terminacdo, num cenério de auséncia de regulacdo, possa ser
sujeita a alguns constrangimentos concorrenciais.

4.2.3. Evolucéo dos precos de terminacao

A regulacdo dos precos de terminacdo de chamadas nas redes moveis existe desde
Outubro de 2000, altura em que foi determinada a alteracdo do regime de propriedade
do trafego fixo-mdvel. A primeira determinacdo do ICP-ANACOM neste contexto
visou a fixacdo de um preco maximo de terminacdo fixo-modvel. Posteriormente, em
2002, outras deliberacdes incidiram igualmente sobre os pregos da terminacdo mdvel-
moével e internacional-movel, para além da terminacdo fixo-movel. As intervencgdes
foram efectuadas no ambito do aplicacdo do anterior quadro regulamentar e visaram,
entre outros aspectos, o estabelecimento de uma estrutura de precos mais equilibrada, a
defesa dos interesses dos consumidores, o desenvolvimento de uma concorréncia
equilibrada entre redes fixas e redes mdveis, e o0 alinhamento dos precos de terminagédo
em redes mdveis aplicadveis a chamadas originadas em redes fixas e a chamadas
originadas em redes moveis.

O ICP-ANACOM interveio novamente na terminacdo de chamadas em redes moveis
em 2005, apds a entrada em vigor da LCE, e da anterior Recomendacdo dos Mercados
Relevantes (publicada em Fevereiro de 2003).

Durante o periodo que mediou as primeiras intervenc@es do regulador e a intervencao
de 2005, ja ao abrigo do actual enquadramento regulamentar, ou seja hum periodo de
cerca de dois anos e meio, verificou-se que 0s operadores mdveis mantiveram
inalterados os pregos de terminagdo, com excepc¢do de uma ligeira alteracdo dos pregos
de terminacgéo fixo-mavel, praticada pela TMN e Vodafone na sequéncia da regulagédo
informal promovida pelo ICP-ANACOM.

O histérico de actuacdo dos operadores moveis evidencia que, na auséncia de
intervencdo regulatoria, ndo existem quaisquer incentivos para que 0s precos de
terminacdo baixem. As reducdes que foram efectuadas desde 2000 resultaram sempre de
decisbes do ICP-ANACOM (e num caso da recomendacdo informal efectuada pelo
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regulador), e traduziram-se em todas as situacbes em precos alinhados com os niveis
maximos permitidos pela regulacao.

Situacdo idéntica também veio a acontecer entre a primeira e a segunda intervencdo no
quadro das decisbes de 2005 e de 2008 de Controlo de Precos. A primeira decisdo
estabeleceu precos maximos de terminacdo até ao final de 2006, na ordem dos 11
céntimos. Os operadores mantiveram inalterados os referidos precos até ao primeiro
semestre de 2008, altura em que o ICP-ANACOM, na auséncia de qualquer iniciativa
por parte dos operadores no sentido da descida dos precos de terminacéo, decidiu
intervir e definiu um novo movimento de descida de pregos.

Face ao exposto, conclui-se que, na auséncia da intervencdo regulatéria sectorial, 0s
operadores presentes nos mercados de terminacdo de chamadas vocais continuam a ter
incentivos para agir, em larga medida, de forma independente dos seus concorrentes,
clientes e consumidores.

Adicionalmente, a analise do benchmark disponivel sobre os valores médios dos precos
de terminac&o, publicado periodicamente pelo ERG, evidencia que os valores médios da
terminacdo praticados em Portugal ainda ndo se encontram alinhados com as melhores
préticas europeias, conforme era intencdo do ICP-ANACOM nas suas decisdes sobre 0s
mercados relevantes ora em analise. Sublinhe-se que os operadores de redes moveis tém
estado obrigados a orientacdo para 0s custos, que por sua vez tem sido avaliada com
recurso a benchmarking, na auséncia de modelos de custeio especificos.

4.2.4. Contrapoder negocial dos compradores

Conforme foi desenvolvido atras, os mercados grossistas de terminacdo de chamadas
vocais caracterizam-se por serem mercados monopolistas, em que ndo existem
concorrentes actuais, nem se perspectivam, pelo menos a curto prazo, quaisquer
concorrentes potenciais.

O poder de cada um dos operadores que presta o servico de terminacdo, para além de
ser exercido num regime de monopdlio, é ainda reforcado pelo seu caracter essencial
numa comunicacdo electronica. Para cada operador em actividade, é fundamental
garantir que os seus clientes ndo s6 possam comunicar entre si, como igualmente
possam comunicar com clientes de outros operadores, o que sO € possivel através da
interoperabilidade dos servigos.

Nos mercados presentemente em analise 0os compradores mais importantes sdo 0s
operadores dos servicos telefonicos fixos, 0s operadores internacionais (fixos e moéveis)
e os operadores concorrentes no mercado retalhista movel nacional.

Considerados globalmente, verifica-se que nenhum dos operadores compradores dos
servigos de terminagdo de chamadas vocais tem capacidade para exercer suficiente
pressdo no sentido de conseguir uma reducdo dos precos do servigo grossista prestado,
conforme se refere seguidamente de modo mais circunstanciado.
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4.2.4.1. O contrapoder negocial dos operadores fixos e internacionais

Qualquer operador em actividade, para conseguir manter um negocio sustentavel, tem
de assumir um compromisso com o0s respectivos clientes garantindo a prestacdo de
diversos servigos, entre 0s quais um dos mais importantes passa pela garantia de
comunicagdes com clientes de outros operadores, nacionais e estrangeiros assegurando
assim a interoperabilidade dos servicos. A necessidade imperiosa deste compromisso,
conjugada com o facto de o servigo de terminagéo de chamadas ser prestado em regime
monopolista, dificulta o exercicio de contrapoder negocial por parte do comprador. Esta
situacdo é particularmente visivel na relagdo entre os operadores mdveis e 0s operadores
fixos, bem como entre aqueles e os operadores (fixos e moveis) a operar noutros
mercados (e que terminam por isso chamadas junto dos operadores moéveis nacionais e
que designaremos por operadores internacionais).

Em relagéo aos operadores fixos, mesmo o operador incumbente, normalmente detentor
de quotas de mercado elevadas, que lhe poderiam proporcionar uma capacidade
acrescida de exercer algum poder de negociagdo, ndo possui contrapoder negocial
suficiente para reduzir os precos de terminacdo das redes mdveis. Essa incapacidade
decorre ndo apenas pelo facto do servico de terminacdo nas redes moveis ser prestado
sem qualquer concorréncia, mas sobretudo porque o operador incumbente da rede fixa
tem uma obrigacéo de prestar aos respectivos clientes o servico retalhista de chamadas
fixo-movel, estando esse servico regulado no ambito do respectivo mercado relevante®
e ainda porque, no caso portugués, como em muitos outros, esse operador tem também
uma opera¢do importante no sector movel.

Os restantes operadores fixos e os operadores internacionais podem também, em teoria,
ter poder acrescido de negociacdo, decorrente da possibilidade de diferenciarem o0s
precos de retalho, elevando substancialmente os precos das chamadas destinadas aos
operadores que praticassem 0s precos de terminacdo mais elevados. Apesar de possivel,
esta forma de pressao para ter algum sucesso teria que ser aplicada a todos os tarifarios
do operador que origina a chamada e por todos os operadores presentes no mercado.
Caso assim ndo fosse, os clientes dos operadores que optassem por aumentar 0S precos
de retalho poderiam simplesmente mudar de operador ou de tarifario, factores inibidores
da adopcdo desse tipo de estratégia, retirando-lhe por isso credibilidade e logo poder
negocial.

Acresce que o0s préprios operadores méveis presentes noutros mercados internacionais,
tém todo o interesse em manter 0s precos de terminacdo elevados nos seus mercados
domésticos, 0 que os desincentiva a adoptarem estratégias que levem a descida de
precos dos seus “fornecedores” de terminacdo, devido ao efeito de arrastamento que
poderiam ter nos seus proprios pregos de terminacao.

Nesse contexto, pode concluir-se que os operadores fixos e internacionais, que nao
dispdem de qualquer alternativa ao servigo de terminacdo de chamadas vocais prestado
pelos operadores mdveis, ndo conseguem dispor de ameagas ou exercer represalias

%! Decisao disponivel em
http://www.anacom.pt/streaming/OMR?29.11.20041.pdf?contentld=246306&field=ATTACHED FILE
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crediveis para pressionar a descida de precos de terminagdo, atendendo nomeadamente a
que para esses compradores é imprescindivel a aquisicao dos referidos servigos.

4.2.4.2. O contrapoder negocial dos operadores moveis

Os operadores moveis enquanto compradores dos servigos de terminacdo de chamadas
vocais nas redes mdveis encontram-se numa situacdo particular, atendendo a que
prestam simultaneamente 0 mesmo servi¢co aos seus concorrentes retalhistas, para que
estes possam terminar as chamadas dos respectivos clientes.

Neste ambito, e tendo em consideracdo que as negociagdes de precos de terminacao sao
bilaterais e que envolvem normalmente a definicdo dos dois precos de terminagéo,
poderia concluir-se que existe uma maior margem para 0 exercicio do contrapoder
negocial. Nota-se, no entanto, que o historico das negociacGes de interligacdo mostra
que dessas negociacdes nunca resultou uma reducédo efectiva dos precos de terminacao,
excepto quando sujeitas a pressdes regulatérias, directas ou indirectas, pelo que se
conclui que os operadores mdveis ndo tém suficiente contrapoder negocial para exercer
pressdo no sentido da descida dos pregos de terminacao.

Por outro lado, nem sempre os operadores moveis tém interesses convergentes no que
respeita a essa descida, nomeadamente quanto existem efeitos de rede que provocam
desbalanceamentos significativos a nivel de trafego.

4.2.5. Avaliagéo de PMS: concluséo

Atendendo a que, nos presente mercados, cada operador tem uma quota de 100%, dado
que é monopolista na oferta do servico de terminacdo de chamadas na sua rede movel,
existem elevadas barreiras a entrada que inviabilizam que, a curto prazo, outros
operadores possam oferecer servicos concorrentes, e ndo existem operadores que
exercam suficiente contrapoder negocial de forma a constranger a capacidade dos
operadores moéveis de agirem independentemente dos seus concorrentes, clientes e
consumidores, o ICP-ANACOM considera que se estd perante mercados em que nao
existe concorréncia efectiva.

A constatacdo da necessidade de intervencdo regulatoria ao longo dos Gltimos anos de
forma a impor reducGes nos precos de terminacdo, nomeadamente equiparando-o0s as
melhores praticas de outros paises europeus, confirma a conclusdo de que ndo existe
concorréncia efectiva nos mercados grossistas de terminacdo de chamadas nas redes
moveis individuais.
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4.3. Anélise prospectiva

O ICP-ANACOM considera que todos os factores que justificam a designacdo de PMS
nos mercados de terminacdo de chamadas vocais em redes moveis individuais se
manterdo num horizonte de curto/médio prazo, até a proxima avaliacdo de PMS®

4.4. Conclusao

O ICP-ANACOM considera que os trés operadores de redes mdveis tém Poder de
Mercado Significativo no fornecimento de servigos de terminacdo de chamadas vocais
nas respectivas redes moveis:

TMN — Telecomunicagdes Moveis Nacionais, S.A
Vodafone Portugal, Comunicacdes Pessoais, S.A.
Sonaecom — Servigos de Comunicagdes, S.A.

2 A préxima analise de PMS serd desencadeada logo que: (1) ocorra um facto que altere significativamente as
condigdes de concorréncia no Mercado, e/ou (2) a Recomendagdo seja revista no que diz respeito a estes mercados;
e/ou (3) no espago de 24 meses.
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5. CARACTERIZACAO DOS PROBLEMAS DE CONCORRENCIA

5.1. Recusa de negociagdo e/ou de acesso

A recusa de negociacdo e/ou de acesso, que tanto pode abranger situacGes de recusa
absoluta, como situacdes em que se verifica a oferta do servico em condi¢des nédo
razodveis, € um comportamento usado por empresas que procuram alavancar o poder de
mercado que possuem em determinados mercados grossistas em beneficio da sua
posicdo nos mercados retalhistas, de forma a prejudicarem eventuais ou potenciais
concorrentes.

No que respeita aos mercados de terminagdo em redes moveis, estd em causa a
prestacdo do servico de interligacdo, fundamental para assegurar o sucesso de qualquer
oferta comercial acessivel ao publico. Note-se que sem a interligac&o a oferta de retalho
de um operador (seja ele de servicos fixos ou moveis) nao teria viabilidade, atendendo a
que os clientes desse operador ndao poderiam comunicar com o0s clientes de outros
operadores.

Esta limitacdo é tanto mais importante quanto é imposta sobre novos operadores. Como
no inicio da actividade a sua base de clientes € muito reduzida, € ainda mais
indispensavel a interligacdo com outras redes. Para as redes de maior dimensdo, e ja
instaladas no mercado ha mais tempo, a interligacdo com o operador acabado de entrar
no mercado ndo sera tdo importante, pelo menos enquanto o nimero de assinantes deste
for reduzido. Neste contexto, a recusa de negociagédo e/ou de acesso impede a entrada de
novos operadores nos mercados moéveis de retalho, e como tal é limitativa da livre
concorréncia.

A este respeito é de assinalar que se verificaram problemas relacionados com a Oniway
e a Radiomével que podem configurar uma situacdo de recusa de acesso®.

5.2. Distor¢oes causadas por precos de terminacao excessivos

5.2.1. Distorc¢oes nos precos de retalho globais

Precos de terminacdo excessivos permitem aos operadores gerar lucros também
excessivos em prejuizo dos consumidores. O preco da terminacdo constituiu parte
integrante do custo marginal que cada operador enfrenta quando pretende disponibilizar
um minuto de chamadas off-net. Assim sendo, o pre¢o de uma chamada retalhista off-
net é fungdo crescente do preco da terminacdo, pelo que se este for muito elevado, o
primeiro sé-lo-a& também. Este aumento nos precos retalhistas constitui uma distorcao
nos precos face ao resultado que seria obtido num mercado competitivo.

% 0 caso relacionado com a Oniway encontra-se desenvolvido na Decisao de Andlise de Mercados de 2005.
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Varios operadores tém argumentando que esta margem excessiva no mercado grossista
¢ passada para os consumidores atraves de precos de retalho mais baixos (atraves da
subsidiacdo dos equipamentos terminais, do montante de assinatura e/ou de pregos de
trafego que contribuam para que a despesa média mensal do cliente baixe). No entanto,
a evidéncia empirica ndo aponta para que este efeito (conhecido por “waterbad effect”)
aconteca, pelo menos em termos totais, no mercado portugués®. Em primeiro lugar,
note-se que, entre 2002 e 2009, os precos de terminacdo em Portugal baixaram de
18,7€cts para 6,5€cts, ¢ em todo este periodo tem-se genericamente verificado uma
descida anual dos precos médios de retalho, quer medida pela receita média por minuto
dos operadores, quer considerando a despesa minima mensal dos perfis de trafego
comummente utilizados pela OCDE. Adicionalmente, como se verd adiante, as
estratégias dos operadores na sequéncia da Decisdo de Controlo de Pregos de 2008,
indiciam que os precos de retalho praticados anteriormente ndo estariam ainda ao nivel
dos custos (uma vez que houve margem para reducdes).

5.2.2. Distorgdes nas escolhas dos consumidores e eficiéncia econémica estatica

Por outro lado, precos de terminacdo excessivos conduzem a distor¢bes nas escolhas
dos consumidores. Se o preco de uma chamada fixo-movel for demasiado elevado,
como resultado de precos de terminacdo excessivos nas redes moveis, e 0s operadores
maoveis usarem esse excesso de receita para reduzir o preco das suas proprias chamadas
de retalho (nomeadamente nas chamadas on-net), esta alteracdo dos precos relativos
induzira uma utilizacdo excessiva do bem cujo preco é subsidiado — servigco mével — em
detrimento daquele cujo preco relativo aumentou — servi¢o fixo. Esta alteracdo nos
precos relativos nédo reflecte alteracbes nos custos marginais reais dos dois servicos,
pelo que a distorcdo nas escolhas dos consumidores gera uma ineficiéncia estatica.
Sendo o preco de terminacdo cerca de 10 vezes superior ao preco da terminacao fixa,
em Portugal (diferenca que ndo encontra justificacdo técnica do ponto de vista dos
custos), esta distorcdo é certamente uma das explicacBes para 0 maior peso da utilizagéo
dos servigos moveis face aos servicos fixos em Portugal.

Estas distor¢fes ndo se verificam apenas na relacdo do servigo fixo com o0 servigo
movel. Mesmo dentro do servico movel, podem existir distorcBes nas escolhas dos
consumidores provocadas pelas diferengas de precos off-net e on-net. Sendo o preco de
uma chamada off-net muito mais elevado (devido aos precos de terminagdo excessivos),
entdo os utilizadores tenderéo a preferir fazer chamadas on-net e evitar as chamadas off-
net distorcendo o seu padrdo de chamadas sem que exista uma alteracdo real nos custos
marginais dos dois servicos, o que gera de novo uma ineficéncia estatica. Esta distorcdo

% ou, para o efeito, nos outros mercados. Um importante exercicio empirico sobre o efeito “waterbed” ¢ o Genakos,
C. e Valletti, T., “Testing the “Waterbed” Effect in Mobile Telephony”, mimeo. Neste exercicio concluiu-se que, para
a amostra considerada, existe um efeito “waterbed” mas ndo ¢é total. Para uma critica ao argumento do “waterbad
effect” ver também a Nota Explicativa que acompanha a Recomendagdo da Comissdo (2009/396/CE), de 7 de Maio
de 2009, sobre o tratamento regulamentar das tarifas da terminacdo de chamadas em redes fixas e méveis na EU (ver
ponto 5.2.4., paginas 28 e 29): “...this relies on the assumption that operators are already operating close to the
efficient cost level. Further, there is insufficient evidence as regards the magnitude of this effect.(...)”
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é conhecida na literatura econdmica como uma externalidade de rede mediada pelo
preco (tariff-mediated network externality)®.

Como veremos a seguir, esta alteracdo nos pregos relativos ndo tem impacto apenas na
afectacdo dos recursos (eficiéncia estatica) mas também produz efeitos em termos do
nivel de concorréncia do sector (eficiéncia dinamica).

5.2.3. Distorc¢oes na concorréncia (eficiéncia dinamica).

Analisemos agora 0s potenciais impactos dos precos de termina¢do movel elevados em
termos do nivel de concorréncia do sector. Se as escolhas dos consumidores séo
distorcidas entre servicos fixos e servicos moveis, no longo prazo esta distorgcdo ira
levar a uma distorcdo da concorréncia entre esses dois servicos, em prejuizo dos
servigos fixos. Esta tem sido essa a situacdo que se verifica em Portugal, com a
agravante de os operadores mdveis estarem cada vez mais activos nas areas de negdcio
dos servigos fixos (onde podem utilizar as margens geradas no servico movel),
nomeadamente com os produtos do tipo homezoning, que fazem concorréncia ao servico
fixo tradicional (atingindo j& cerca de 10% de quota de assinantes dos servigos
prestados em local fixo), usando nesse ambito precos de terminacdo fixos (e ndo
moveis). Num cenéario de futura convergéncia entre as redes fixas e moveis, esta
distorcdo competitiva podera tornar-se mais grave. A titulo de exemplo, refira-se que, se
considerarmos que se mantém inalterados os precos actuais das terminagdes fixas e
moveis, no periodo de um ano a transferéncia liquida em pagamentos de interligacdo do
servico telefonico fixo para o servico telefonico movel seria de cerca de 67 milhdes de
euros®.

A Comissdo Europeia refere esta distor¢do como uma das principais razes que levam a
necessidade de reducbes urgentes dos precos de terminacdo movel, o motivo principal
da publicacdo da Recomendacdo sobre Terminacgdes (atrds referida). Releva-se para o
efeito a seguinte passagem da Explanatory Note®” que acompanha essa Recomendacéo:
“While mobile termination rates are on a downward trend as a result of regulatory
intervention in the EU, regulators have tended to implement glide paths with a more
gradual rate of reduction and in 2007 mobile termination rates were still on average
almost nine times the equivalent fixed rate. This results in substantial transfers and an
indirect subsidy from fixed operators and their customers to mobile networks and
services. This may in turn be contributing to inefficiently low usage of fixed networks in
some Member States and could prove to be a barrier to important innovations and
investments in the fixed sector such as fibre roll-out and delivery of next generation
networks and bundled/convergent services.”

Adicionalmente, na presenca de pregos de terminagdo acima do custo, 0s precos de
retalho off-net tenderdo sempre a ser superiores aos precos on-net. Como resultado, os

% Conforme por exemplo em “Competition in Telecommunications (Munich Lectures in Economics)”, Laffont, J.J., e
Tirole, J., MIT Press, 2001

% para o efeito foram utilizados dados de trafego registados em 2008.

o7 Disponivel em
http://ec.europa.eu/information_society/policy/ecomm/doc/implementation_enforcement/article_7/explanatory note.
pdf
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clientes tenderdo a preferir os operadores com maior dimensdo, dado que, nestes, em
média, uma maior proporcado de chamadas realizadas sera para a mesma rede. Acresce
que, na presenca de call externalities, um operador de maior dimensdo tera incentivo em
aumentar os seus precos off-net (ou o diferencial de precos on-net/off-net) para dessa
forma limitar o numero de chamadas off-net e assim tornar o operador com menor quota
de mercado menos atractivo®. Esta distorcdo competitiva, resultante das diferencas
entre precos de retalho movel on-net e off-net e da existéncia de fortes efeitos de rede,
foi reconhecida na Posicdo Comum do ERG relativa a simetria nas terminages fixas e
moveis®, e foi motivacdo para a criacdo de assimetria nos precos de terminagdo movel
em Portugal em Julho de 2008.

Mais uma vez, a Comissdo Europeia refere esta distorgdo como outra das razfes que
levam a necessidade de redugdes urgentes dos precos de terminagdo movel na citada
Recomendacdo. Saliente-se esta outra passagem da Explanatory Note atrds referida:
“Above-cost termination rates can give rise to competitive distortions between
operators with asymmetric market shares and traffic flows. Termination rates that are
set above an efficient level of cost result in higher off-net wholesale and retail prices. As
smaller typically have a large proportion of off-net calls, this leads to significant
payments to their larger competitors and hampers their ability to compete with on-
net/off-net retail offets of large incumbents. This can reinforce the network effects of
larger networks and increase barriers to smaller operators entering and expanding
within markets. ” ™

Num comunicado de imprensa publicado pela Comissaria Europeia Viviane Reding
juntamente com a publicagdo desta Recomendagéo, conclui-se que “High mobile
termination rates are thus an indirect subsidy for the larger mobile operators — a
subsidy that has to be paid by all fixed operators, by small operators and by all
consumers.”"*

5.2.4. Efeitos distributivos entre consumidores

Finalmente, os precos de terminacdo elevados podem também causar efeitos
distributivos entre diferentes tipos de consumidores, ja que estes precos tém influéncia
sobre a estrutura de precos de retalho e a subscricdo e utilizacdo do servico mével. Por
exemplo, precos de terminacdo elevados podem levar a pregos de utilizacdo (de retalho)
elevados, possivelmente compensados por baixos (subsidiados) precos de subscricéo, o

88 Conforme Hoernig, S., “On-net and Off-net Pricing on Asymmetric Telecommunications Networks”, Information
Economics and Policy, Vol. 19 (2007), pp. 171-188.

%9 «“Common Position on symmetry of fixed call termination rates and symmetry of mobile call termination rates”,
disponivel em http://erg.eu.int/doc/publications/erg_07 83_mtr_ftr cp 12 03 08.pdf

™ Na pégina 18 da Nota Explicativa a Comissdo acrescenta: “It has been further indicated in recent economic
literature that in the presence of call externalities mobile networks have strong incentives to implement on-net/off-net
price differencials due to (...) their strategic incentives to reduce the number of calls that subscribers on rival
networks receive, reducing the attractiveness of rival networks, and hence their ability to compete. (...) According to
some of this literature, termination charges which are above the marginal cost of termination result in strategically-
induced network effects which may be detrimental to smaller networks.”

™ Este comunicado de imprensa pode ser consultado em
http://europa.eu/rapid/pressReleasesAction.do?reference=SPEECH/09/222 &format=PDF &aged=0&language=EN &g

uiLanguage=en
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que colocaria em desvantagem os utilizadores que fazem um elevado numero de
chamadas face aos que ndo o fazem e a beneficiar os clientes com despesas mensais
reduzidas.

Além disso, as distor¢cdes entre os precos dos servigcos fixos e moveis, anteriormente
referidas, podem conduzir a vantagens de um tipo de consumidores face a outro,
nomeadamente consumidores que utilizam mais o servico mével face a consumidores
que utilizam mais o servico fixo, ndo reflectido de forma eficiente os custos subjacentes
a uns e a outros.

5.3. Problemas de concorréncia: conclusido

A identificacdo dos diversos tipos de problemas de concorréncia que ocorrem, e que
afectam os consumidores finais, mas também os diversos operadores no mercado e em
mercados adjacentes, como o0s acima referidos, justificam a necessidade de intervencao
nestes mercados. A reducdo dos pregos de terminagdo moével é uma medida essencial
para por termo as distor¢des actualmente existentes, permitir uma concorréncia sd nos
mercados moveis, e entre estes e os mercados fixos, aumentar a contestabilidade do
mercado através da eliminacdo de barreiras a entrada, e aumentar a capacidade de
investimento e de inovacdo dos diversos agentes no mercado, bem como permitir a
criacdo de novos produtos no ambito da convergéncia entre fixo e mével. Em ultima
andlise, esta alteracdo beneficiard os consumidores finais, que terdo mais escolha,
melhor qualidade de servicos e precos mais baixos.

Refira-se ainda que se trata de problemas que, pelas suas caracteristicas e em alguns
casos pela sua persisténcia ao longo do tempo, ndo sdo ultrapassaveis pela mera
aplicacdo de normas de direito da concorréncia, exigindo-se assim uma intervencao
regulamentar ex-ante através da imposicdo ou manutencdo de diversas medidas
correctivas, sendo a mais relevante a reducdo dos precos de terminacdo para niveis
préximos dos custos de um operador eficiente.

Sublinhe-se que este tipo de praticas produzem efeitos negativos no bem-estar dos
consumidores finais, dado restringirem a concorréncia e dessa forma contribuirem para
um aumento de precos e diminuicdo de qualidade de servi¢o que Ihe estdo associados no
médio e longo prazos.
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6. IMPOSICAO DE OBRIGAGOES NOS MERCADOS DE TERMINACAO DE
CHAMADAS VOCAIS EM REDES MOVEIS INDIVIDUAIS

Nas seccOes anteriores foram definidos e analisados os mercados grossistas de
terminacdo de chamadas vocais nas redes moveis individuais, tendo-se concluido que a
TMN, a Vodafone e a Sonaecom detém PMS nesses mercados.

Uma vez concluido que uma empresa detém PMS num mercado, o ICP-ANACOM deve
impor uma ou mais obrigagdes regulamentares ou manter ou alterar essas obrigacdes,
caso ja existam’.

Na imposicdo, alteracdo e na supressdo de obrigacbes o ICP-ANACOM tem em
consideracdo alguns principios que resultam dos documentos da Comissdo Europeia, do
Grupo Europeu de Reguladores, e da LCE.

Julga-se adequado que estes principios sejam conhecidos do mercado e tidos em
consideracdo antes da imposicdo (alteracdo ou supressdo) de qualquer obrigagdo no
mercado.

6.1. Principios a considerar na imposicdo, alteracao e supressao das obrigacoes

De forma a minorar ou eliminar os problemas concorrenciais, ¢ funcdo do
ICP-ANACOM seleccionar as obrigacdes que, directa ou indirectamente, afectam as
varidveis estratégicas das empresas dominantes, assegurando que tais obrigacdes se
revistam de determinados requisitos, nomeadamente:

(@) sejam adequadas a natureza dos problemas de concorréncia identificados na
fase de avaliacdo de PMS, proporcionais e justificadas a luz dos objectivos
de regulacdo consagrados no art. 5.° da LCE (art.° 55.%, n.° 3, alinea a), da
LCE);

(b) sejam objectivamente justificaveis em relacdo as redes, servigos ou infra-
estruturas a que se referem (art.° 55.°, n.° 3, alinea b), da LCE);

(c) ndo originem uma discriminacdo indevida relativamente a qualquer entidade
(art.°55.%, n.° 3, alinea c), da LCE);

(d) sejam transparentes em relacdo aos fins a que se destinam (art.° 55.°, n.° 3,
alinea d), da LCE).

Adicionalmente, o ICP-ANACOM deve, no estrito cumprimento do quadro
regulamentar nacional e das Directivas comunitérias, privilegiar uma intervencgéo
proporcional, impondo o minimo de obrigacfes que permitam ultrapassar os problemas
de concorréncia identificados e que contribuam eficazmente para a evolugdo para uma
situacdo concorrencial.

O ICP-ANACOM tem por objectivo ultimo de regulacdo promover a concorréncia na
oferta de redes e servigos de comunicagdes electronicas, de recursos e servigos conexos,
contribuir para o desenvolvimento do mercado interno da Unido Europeia e ainda

72 Cf. Linhas de Orientacdo §21 e §114.
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promover os interesses dos cidaddos’®. Em especial, incumbe ao ICP-ANACOM
assegurar que os utilizadores obtenham o maximo beneficio em termos de escolha,
preco e qualidade, assegurar a inexisténcia de distor¢des ou entraves a concorréncia no
sector das comunicaces electrénicas, bem como encorajar investimentos eficientes em
infra-estruturas e promover a inovacao.

De acordo com os art.°s 67.°a 72.° e 74.° a 76.° da LCE, as obrigacOes susceptiveis de
ser impostas as empresas com PMS no ambito do mercado identificado s&o:

(@) a transparéncia na publicacdo de informacGes, incluindo propostas de
referéncia;

(b) a ndo discriminacdo na oferta de acesso e interligacdo e na respectiva
prestacdo de informacdes;

(c) a separacdo de contas quanto a actividades especificas relacionadas com o
acesso e/ou a interligacéo;

(d) dar resposta aos pedidos razoaveis de acesso;

(e) o controlo de precos e de contabilizacdo de custos.

Na analise e definicdo das obrigacBGes a impor, manter ou alterar sdo também tidos em
conta, conforme anteriormente referido, os principios estabelecidos no ambito da
Posicdo Comum do ERG sobre a matéria, apresentada no documento “Revised ERG
Common Position on the approach to Appropriate remedies in the ECNS regulatory
framework”™, de Maio de 2006.

Seguidamente o ICP-ANACOM, com base nos problemas de concorréncia identificados
no capitulo anterior, e partindo das obrigacGes regulamentares que se encontram
actualmente em vigor, impostas ao abrigo da anterior analise de mercado, identifica as
obrigac@es que deverdo ser mantidas, ou eventualmente alteradas ou suprimidas.

6.2. Obrigagdes que vigoram actualmente
6.2.1. Dar resposta aos pedidos razoaveis de acesso (artigo 72° da LCE)

6.2.1.1. Consequéncias da eventual supressdo da obrigagao

O ICP-ANACOM na Decisdo de Analise de Mercados de 2005, impds uma obrigacédo
de dar resposta aos pedidos razoaveis de acesso, procurando dessa forma garantir que
nestes mercados as situacdes de recusa de negociacdo e/ou de acesso sem
fundamentacéo objectiva ndo tenham lugar.

Note-se a este respeito que esta obrigacdo se traduz em dar resposta aos pedidos
razoaveis de fornecimento de servicos de terminacdo de chamadas vocais nas redes
moveis dos operadores com PMS nesses mercados, devendo os termos e condi¢Ges
subjacentes a essa resposta ser razoaveis.

" Cf. Lei n.25/2004, art.° 5.2,
" Disponivel em http://www.erg.eu.int/doc/meeting/erg_06_33_remedies_common_position_june_06.pdf.
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Esta obrigagdo assegura, designadamente, que os outros operadores podem completar
chamadas originadas nas suas redes e terminadas nas redes dos operadores de rede
movel em causa.

Tendo presente que a actividade de todos os prestadores de servigos de chamadas vocais
ao nivel do retalho depende dos servigos de terminagdo de chamadas vocais oferecidos
pelos operadores de rede movel, € fundamental manter esta obrigacdo, de forma a
eliminar os eventuais incentivos que possam existir para que os operadores com PMS
ndo oferecam acesso as suas redes (terminacdo). E de relevar que o prejuizo desses
comportamentos seria elevado para 0s seus actuais e potenciais concorrentes, podendo
afectar significativamente o grau de concorréncia dos mercados retalhistas.

Nesta conformidade, o ICP-ANACOM considera que a supressao da obrigacdo de dar
resposta aos pedidos razoaveis de acesso ndo € adequada e podera trazer consequéncias
adversas ao mercado.

Assim, entende-se que a sua imposicao é objectivamente justificavel, por garantir que o
fornecimento dos servigos em causa assegura o desenvolvimento duma concorréncia
efectiva e sustentavel nos mercados relevantes, e assegura o beneficio maximo para os
consumidores.

A manutencdo da presente obrigacdo foi também avaliada face aos factores
identificados no n.° 4 do artigo 72° da LCE, em particular no que respeita a viabilidade
do acesso proposto e aos investimentos efectuados.

Atendendo a que se trata de uma obrigacdo que se encontra em vigor ha varios anos,
tendo vindo a ser aplicada desde o anterior quadro regulamentar, a sua viabilidade
técnica e econdmica ja esta demonstrada e ja ndo se colocam quaisquer questdes
relativamente a eventuais riscos no investimento efectuado para disponibilizar a oferta
do acesso, pelo que a sua imposicdo é perfeitamente exequivel, para além de ndo
representar qualquer custo adicional.

O ICP-ANACOM entende ainda que a obrigacdo ndo é discriminatdria, é proporcional e
é transparente.

A obrigacdo proposta enquadra-se assim nos objectivos de regulacédo definidos no artigo
5° da LCE e cumpre as condic@es definidas no n.° 3 do artigo 55° do mesmo diploma.

6.2.1.2. Conclusoes

Face ao exposto, o ICP-ANACOM entende que se deve manter a obrigacdo
regulamentar ex-ante, através da qual os operadores com PMS nos mercados de
terminacdo de chamadas vocais em redes moveis individuais devem dar resposta aos
pedidos razoaveis de fornecimento de servigos de terminacdo de chamadas vocais nas
respectivas redes, devendo os termos e condicdes subjacentes a essa resposta ser
razoaveis. A implementacgéo desta obrigacdo deve ter em conta os direitos concedidos as
empresas que oferecem redes ou servigos acessiveis ao publico consagrados no artigo
22.° da Lei das ComunicacOes Electronicas.
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O ICP-ANACOM considera que esta obrigacdo continua a ser justificada, é adequada a
resolucdo dos problemas de concorréncia identificados, €& proporcional, nao
discriminatoria e transparente quanto ao fim a que se destina.

Note-se contudo que a obrigacdo de acesso ndo é, por si so, suficiente, para lidar com os
problemas de concorréncia identificados, nomeadamente precos excessivos e praticas
discriminatorias. Assim, nos proximos capitulos sdo explicitadas as obrigacoes
adicionais que devem ser impostas.

6.2.2. Nao discriminacdo na oferta de acesso e interligacdo e na respectiva
prestacao de informagdes (artigo 70° da LCE)

6.2.2.1. Consequéncias da eventual supressdo da obrigacao

A imposicdo de uma obrigacdo de dar resposta aos pedidos razoaveis de acesso ndo sera
suficiente para resolver problemas que decorrem do tratamento discriminatério
adoptado pelos operadores com PMS.

Sem uma obrigacdo de ndo discriminacdo, o operador com PMS terd& um grande
incentivo para impor a outras empresas condigdes discriminatorias, sobretudo a nivel
dos precos grossistas praticados. Esse incentivo serd tanto mais elevado quanto as
empresas potencialmente discriminadas sejam concorrentes no mercado retalhista em
que o operador com PMS actua.

Esta situacdo pode ocorrer em particular nos mercados relevantes em que as empresas
com PMS se encontram verticalmente integradas, fornecendo servigos grossistas a
outras empresas com as quais concorrem na prestacdo de servicos nos mercados
retalhistas. Com esta actuacdo a competitividade dos outros operadores no retalho pode
ser afectada substancialmente, traduzindo-se numa forma de alavancagem do poder de
mercado a nivel grossista em beneficio da sua posi¢do no mercado retalhista.

Assim, a capacidade e 0s possiveis incentivos para a pratica desse tipo de
comportamento por parte dos operadores de rede movel levam a que seja fundamental a
manutencdo de uma obrigacdo de ndo discriminacdo na oferta de interligacdo
(terminacdo de chamadas de voz), garantindo desta forma a certeza e a previsibilidade
ao nivel do funcionamento dos mercados e diminuindo a capacidade de os operadores
de rede movel prejudicarem a concorréncia. Note-se que esta obrigacdo ja se encontra
em vigor actualmente, ndo constituindo um requisito oneroso para 0s operadores.

Nesse contexto, o ICP-ANACOM considera que os operadores com PMS nos mercados
de terminacdo de chamadas vocais em redes moveis individuais ndo devem discriminar
entre diferentes compradores de servigos de terminagdo de chamadas vocais em redes
moveis que se encontrem em circunstancias equivalentes.

Esta obrigacdo deve ser interpretada de modo a que os precos de terminacdo de
chamadas na rede movel devam ser idénticos independentemente da origem dessa
chamada ser a rede fixa, outra rede mével ou uma chamada internacional, e do operador
que a entrega para ser terminada no operador com PMS, atendendo a que 0 servico
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prestado € o mesmo, e também devam ser idénticos independentemente dos
compradores do servico.

A obrigacdo de ndo discriminacgdo implica ainda que néo seja recusada, obstaculizada
ou dificultada a terminacdo de chamadas entregues por um operador que nao o da sua
origem (trdfego de trénsito) através da imposicdo de procedimentos ou préaticas
especificas para o efeito.

A obrigacdo de ndo discriminacdo € objectivamente justificavel, por assegurar que 0s
compradores dos servicos em causa e, consequentemente, os consumidores ndo se
encontram em desvantagem em virtude de préticas discriminatérias. O ICP-ANACOM
considera ainda que a obrigacdo em causa nao é discriminatoria, dado que se aplica, de
igual forma, a todos os operadores de rede mdvel com PMS, que consequentemente
possuem capacidade e incentivos para terem um comportamento discriminatério.

Esta obrigacdo é proporcional, uma vez que os operadores de rede movel apenas nédo
podem discriminar compradores dos servicos em causa que Se encontrem em
circunstancias equivalentes, e é transparente pois estdo identificados os problemas que
se pretendem resolver e 0s objectivos a alcancar, bem como os seus efeitos.

A obrigacao de ndo discriminacéo enquadra-se nos objectivos de regulagédo definidos no
artigo 5° da LCE, particularmente no que respeita a promocdo da concorréncia e a
defesa dos interesses dos cidaddos, e também cumpre as condicGes definidas no n.° 4 do
artigo 55° do mesmo diploma.

6.2.2.2. Conclusoes

Atentos os problemas de concorréncia identificados e a capacidade e os incentivos para
a pratica de comportamentos discriminatorios, o ICP-ANACOM entende que 0s
operadores com PMS nos mercados de terminacdo de chamadas vocais em redes moveis
individuais ndo devem discriminar entre os diferentes compradores de servigos de
terminacdo de chamadas vocais em redes moveis que se encontrem em circunstancias
equivalentes, independentemente da origem das chamadas e dos operadores que as
entreguem.

Face ao exposto anteriormente, considera-se que a obrigacdo de ndo discriminacdo é
adequada a resolucdo dos problemas de concorréncia identificados, é justificada e
proporcional, ndo discriminatéria e transparente quanto aos fins a que se destina.

6.2.3. Transparéncia na publicacdo de informacdes (artigos 67° da LCE)

6.2.3.1. Consequéncias da eventual supressdo da obrigagao

A imposicdo de uma obrigacdo de transparéncia aos operadores de rede movel com
PMS nos mercados de terminacdo de chamadas vocais nas respectivas redes tem como
objectivo principal a monitoriza¢do de possiveis comportamentos anti-concorrenciais, e
em particular a monitorizacdo da obrigacdo de néo discriminacdo na oferta de acesso e
interligacao.
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A manutencéo desta obrigacdo permitird ao ICP-ANACOM continuar a garantir que 0s
operadores com PMS ndo adoptem comportamentos discriminatérios face aos
compradores dos servicos de acesso a rede (terminacdo de chamadas vocais). De igual
forma, a publicacdo dos precos de interligacdo, subjacente a presente obrigacéo,
assegura que os potenciais compradores efectuem eles préprios o controlo de eventuais
praticas discriminatorias.

A obrigacdo de transparéncia permite igualmente ao ICP-ANACOM garantir que a
obrigacdo de controlo de precos esta a ser cumprida efectivamente.

Nesta conformidade, o ICP-ANACOM entende que os operadores com PMS nestes
mercados relevantes devem remeter-lhe uma copia de todos os acordos de interligacao
que vierem a celebrar ou que sejam objecto de alteracfes, nomeadamente quanto aos
precos de interligacdo praticados, no prazo de 10 dias ap6s a sua celebracdo e/ou
alteragéo.

Note-se que o ICP-ANACOM entende, em conformidade com a Decisdo de Andlise de
Mercados de 2005, que continua a ndo se justificar a imposi¢do de uma oferta de
referéncia que explicite os termos e condi¢des aplicaveis aos servicos de terminacgédo de
chamadas vocais disponibilizados pelos operadores com PMS nestes mercados
relevantes. Continuam a ndo existir situacdes que obriguem a essa medida, para além de
que a sua imposicdo ndo seria proporcional, dado acarretar maiores custos para 0s
operadores com PMS e a para a propria regulacéo, do que os seus potenciais beneficios.

Sem prejuizo, considera-se que a manutencao da obrigacdo de transparéncia implica que
os operadores com PMS devem disponibilizar aos compradores dos servicos de
terminacdo de chamadas vocais, mediante pedido, todas as informacdes e especificagdes
necessarias para a interligacdo, incluindo as alteragdes com impacto significativo,
sempre que a sua execucao esteja planeada.

Adicionalmente, o ICP-ANACOM entende que se deve manter a obrigacdo de
publicacdo dos precos dos servigos de terminacdo de chamadas vocais nas respectivas
redes, bem como as respectivas alteracfes, com uma razoavel antecedéncia. Esse prazo
podera ser definido, posteriormente, pelo ICP-ANACOM se necessario.

A imposicao desta obrigacdo constitui um garante da previsibilidade e da estabilidade
nos mercados relevantes, contribuindo para o aumento da confianca dos compradores de
servicos de terminacdo de chamadas vocais de que esses servicos estao a ser oferecidos
de forma nédo discriminatdria e permitindo-lhes adaptar-se aos novos precos grossistas e,
nomeadamente, repercutir as alteracdes nos respectivos precos de retalho.

Neste contexto, a obrigacdo proposta enquadra-se nos objectivos de regulagédo definidos
no artigo 5° da LCE e é objectivamente justificavel, nomeadamente ao promover a
concorréncia e ao assegurar o beneficio maximo para os consumidores. Para além disso,
a obrigacdo em questdo verifica as condigfes definidas no artigo 55° do mesmo
diploma.

E também ndo discriminatoria, por ser aplicavel, de igual forma, a todos os operadores
de rede mdvel com capacidade e incentivos para terem um comportamento anti-
concorrencial, em particular discriminatorio.
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Adicionalmente, o ICP-ANACOM considera que a obrigacdo é proporcional, uma vez
que apenas envolve o envio e a publicacdo da informacéo estritamente necessaria para
assegurar a inexisténcia de condicbes adversas a concorréncia, ndo tendo sido imposta a
publicacdo de uma oferta de referéncia. A obrigacao é também transparente, dado que a
sua imposicéo resulta claramente da necessidade de garantir o cumprimento de outras
obrigacdes, contribuindo para a estabilidade dos mercados.

6.2.3.2. Conclus0es

Atentos o0s objectivos subjacentes a esta obrigacdo, o ICP-ANACOM considera ser de
manter a obrigagédo de transparéncia na publicagdo de informagdes, devendo traduzir-se
no envio ao regulador sectorial, por parte dos operadores com PMS nestes mercados
relevantes, de uma copia de todos os acordos de interligacdo que vierem a ser
celebrados ou alterados, no prazo de 10 dias uteis, e na publicacdo prévia dos precos dos
servicos de terminagdo de chamadas vocais nas respectivas redes moveis. O prazo para
a publicacdo prévia dos precos de terminacao podera ser definido pelo ICP-ANACOM,
caso venha a ser necessario.

O ICP-ANACOM considera também que os referidos operadores devem disponibilizar,
oportunamente, aos requerentes de interligacdo, mediante pedido, todas as informagdes
e especificacOes necessarias para a interligacdo, incluindo as alteragdes com impacto
significativo, sempre que a sua execucao esteja planeada.

O ICP-ANACOM considera que as obrigacdes em causa sdo adequadas a resolucdo dos
problemas de concorréncia identificados, sdo justificadas e proporcionais, nao
discriminatorias e transparentes quanto aos fins a que se destinam.

6.2.4. Controlo de precos e contabilizagdo de custos (artigos 74°, 75° e 76° da LCE)

6.2.4.1. Consequéncias da eventual supressdo da obrigacao

Tendo presente que 0s precos de terminagao excessivos constituem um dos problemas
fundamentais destes mercados, o ICP-ANACOM entendeu que, na decisdo de 2005
relativa a Anélise de Mercados, as obrigaces de dar resposta aos pedidos razoaveis de
acesso, de ndo-discriminacdo e de transparéncia, se bem que fundamentais, ndo eram
suficientes para garantir a atenuacdo do poder de mercado exercido pelos operadores
moveis, nomeadamente ao nivel da fixacao dos pre¢os de terminacao.

Foi tambem considerado essencial neste contexto referir que o objectivo desta obrigacao
era a orientacdo dos pregos para 0s custos, como garante da pratica de precos eficientes
e da defesa dos interesses dos consumidores, visando igualmente a correccdo das
distor¢des de concorréncia identificadas.

Entendeu-se também ser de concretizar melhor a obrigagdo em causa, impondo
adicionalmente uma obrigacdo de desenvolvimento de um modelo de custeio e de
adopcdo de um sistema de contabilizacdo de custos, que permitiria a verificacdo do
cumprimento da obrigacdo de orientagdo para 0S custos.
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Note-se que ja em 2005 o ICP-ANACOM determinou que oportunamente fosse
definido um sistema de contabilizacdo de custos e as metodologias de custeio a serem
desenvolvidas para aplicacdo da presente obrigacao.

A nivel interno, a pendéncia do processo relativo ao langamento de uma oferta pablica
geral de aquisicdo (OPA) de accdes representativas do capital social da PT por parte da
Sonaecom, ao longo de 2006, que a ter-se concretizado teria um importante impacte a
nivel da estrutura do mercado, e a nivel externo, o acompanhamento da discussdo
relativa ao processo de harmonizacéo das terminagdes que culminou com a publicacao
da Recomendacdo da Comissao relativa as Terminagdes™, aconselhou a que sé agora se
iniciasse o0 processo de definicdo da metodologia de custeio mais adequada.

Note-se que a referida Recomendacdo refere no seus pontos 1 e 2 “ao imporem o
controlo dos precos e obrigacdes de contabilidade de custos, em conformidade com o
artigo 13.° da Directiva 2002/19/CE, aos operadores designados pelas autoridades
reguladoras nacionais (ARN) como tendo poder de mercado significativo nos mercados
da terminacdo de chamadas vocais a nivel grossista em cada rede telefénica publica
(...) em resultado de uma analise de mercado (...), as ARN devem fixar tarifas de
terminacéo baseadas nos custos suportados por um operador eficiente. Isto implica que
também sejam simétricas (...). Recomenda-se que a avaliagdo dos custos de um
operador eficiente se baseie nos custos correntes e recorra a uma abordagem de
modelizacdo ascendente que utilize os custos adicionais de longo prazo (CALP) como
metodologia pertinente de calculo dos custos.”

Neste contexto, foi lancado recentemente pelo ICP-ANACOM um concurso publico
para 0 desenvolvimento e implementagdo de um modelo de custeio de terminacdo
movel™ que envolve a prestacdo de diversos servicos, incluindo um estudo sobre as
implicagbes da Recomendacdo da Comissdo no mercado mével nacional, por forma a
melhor habilitar o ICP-ANACOM na tomada de decisdes adequadas ao mercado
nacional e aos interesses regulatérios, coerentes com a Recomendacdo da Comissdo, a
disponibilizacdo de uma ferramenta ou modelo de analise de sensibilidade que facilite o
processo de tomada de decisdo desta Autoridade, o apoio ao langcamento de uma
consulta publica relativa as caracteristicas do modelo de custeio a implementar com
vista a determinacdo dos custos incrementais eficientes das terminagdes moveis e o
desenvolvimento do modelo de custeio que permita responder as necessidades
regulatorias do ICP-ANACOM na avaliacdo dos custos incrementais eficientes da
terminacdo modvel em Portugal. Espera-se que esta metodologia possa vir a ser
implementada, ap6s notificacdo a Comissdo Europeia, e produza resultados de modo a
estabelecer os pre¢os de terminacao a partir de meados de 2011.

Face ao exposto, relativamente aos problemas de concorréncia identificados, e
atendendo a necessidade de dar cumprimento a Recomendagdo da Comissdo relativa as
Terminacdes, considera-se fundamental a manutencéo da obrigacéo definida de controlo

» Recomendagdo da Comissao (2009/396/CE), de 7 de Maio de 2009, sobre o tratamento regulamentar das tarifas da

terminagdo de chamadas em redes fixas e moveis na EU, disponivel em http://eur-

lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=0J:L.:2009:124:0067:0074:PT:PDF

"® Caderno de Encargos disponivel em

http://www.anacom.pt/streaming/caderno_encargosmodelocusteiomovel.pdf?contentld=984495&field=ATTACHED
FILE
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de pregos, consubstanciada na orientagcdo dos precos para os custos, e de contabilizacdo
de custos.

Saliente-se que esta decisdo foi também ponderada face as preocupacg6es referidas no n.°
2 do artigo 74° da LCE, entendendo-se que se trata de uma obrigacdo proporcional,
adequada e objectivamente justificavel, nomeadamente enquadrando-se nos objectivos
de constantes do artigo 5° da LCE, nomeadamente os que decorrem da aplicacdo do
n. 1 alineas a) “Promover a concorréncia na oferta de redes e servigos (...)” e ¢)
“Desenvolver os interesses dos cidadaos (...)” e do nimero 2, alineas b) “Assegurar a
inexisténcia de distor¢des ou entraves a concorréncia (...)” e ¢) “Encorajar investimentos
eficientes em infra-estruturas (...)”.

6.2.4.2. Aplicabilidade da obrigacéo enquanto ndo forem determinados os custos
incrementais eficientes das terminagdes moveis

Atendendo a que a metodologia de custeio a aplicar no ambito da determinacdo dos
precos de terminacdo movel ainda ndo se encontra preparada, o ICP-ANACOM ira
recorrer ao benchmark para determinar um novo movimento de descida dos pregos.

De assinalar que a Recomendacdo da Comissao relativa as Terminacgdes refere que “ndo
prejudica as decisdes de caracter regulatério anteriormente tomadas pelas ARN sobre
matérias nela [Recomendacéao] abordadas. Nao obstante, as ARN devem garantir que,
a partir de 31 de Dezembro de 2012, as tarifas da terminacdo de chamadas sejam
implementadas a um nivel baseado na boa relacdo custo-eficacia e simétrico, sob
reserva das eventuais diferencas de custos objectivas identificadas (...).”

Neste contexto, e enquanto ndo estiver finalizada a determinacdo dos custos
incrementais eficientes das terminacdes moéveis, o ICP-ANACOM fixara os precos de
terminacdo, atentos 0s objectivos estabelecidos e o0s problemas de concorréncia
identificados, procurando aproxima-los das melhores praticas europeias. A este respeito,
refira-se que o novo movimento de descida de precos sera efectuado tendo presente a
necessidade dos operadores se adaptarem gradualmente aos precos de terminacao
eficientes que vigorardo a partir de Dezembro de 2012.

Em documento separado, sujeito a consulta publica em simultaneo com esta analise de
mercado, serdo determinados 0s novos precos de terminagdo a vigorar durante o ano de
2010 e parte de 2011.

6.2.4.3. Conclusodes

Tendo em consideracdo que a existéncia de pregos de terminacdo acima dos custos é um
dos problemas fundamentais identificado nestes mercados, e gerador de diversas
distorcdes, considera-se fundamental a manutencdo da obrigacdo de controlo de precos,
materializada na orientacdo dos pregos aos custos, e da obrigacdo de contabilizacdo dos
Ccustos.

Entende-se igualmente fundamental iniciar o processo de definicdo da metodologia de
custeio que ira determinar quais os custos incrementais eficientes das terminacdes
moveis, atenta a Recomendacdo da Comissdo relativa as Terminacdes, que quando
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terminado ird permitir a fixacdo de precos de terminacdo eficientes e efectivamente
orientados aos custos.

Transitoriamente, considera-se essencial continuar o movimento de descida dos precos
de terminacédo, os quais permitirdo uma transicdo gradual entre os precos actualmente
em vigor e 0s que resultardo da aplicacdo da Recomendacdo, o mais tardar a partir do
final de 2012.

Face ao exposto, o ICP-ANACOM considera que a presente obrigacdo e a sua
consubstancializacdo, é adequada, proporcional, ndo discriminatria e transparente
quanto aos fins a que se destina.

6.2.5. Separacdo de contas (artigo 71° da LCE)

6.2.5.1. Consequéncias da eventual supressdo da obrigagao

Atendendo a que o ICP-ANACOM considerou essencial a imposicdo de uma obrigacéo
de separacdo de contas, como suporte das obrigacbes de ndo discriminacdo, de
transparéncia, e de contabilizacdo de custos, a sua supressdo impediria que pudessem
ser identificados de forma clara os custos afectos aos servigos regulados.

Tendo igualmente presente que os operadores com PMS sdo também operadores que se
encontram verticalmente integrados, prestando servigcos grossistas e retalhistas, a
separacdo de contas adquire uma importancia acrescida.

Neste ambito, é imprescindivel a manutenc¢do desta obrigacédo, incluindo a obrigacdo de
reporte de informacdo financeira (registos contabilisticos) prevista no n.° 3 do artigo
71°, entendendo-se que é adequada e objectivamente justificavel.

6.2.5.2. Conclusodes

A obrigacdo de separacdo de contas, incluindo a obrigacdo de reporte de informagéo
financeira permite a verificacdo do cumprimento das obrigacdes de ndo discriminacéo e
de transparéncia. E também importante ao nivel da implementacio do sistema de
contabilizacdo de custos.

6.3. Obrigacdes a impor aos operadores com PMS — Concluséo

Os operadores de rede mével com poder de mercado significativo nos mercados
grossistas de terminacdo de chamadas vocais em redes maéveis individuais, continuardo
sujeitos as seguintes obrigacOes j& estabelecidas na deliberacdo de 25.02.2005, com as
especificacOes referidas nos paragrafos anteriores:

e Dar resposta aos pedidos razoaveis de acesso (artigo 72° da LCE)
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e Na&o discriminacdo na oferta de acesso e interligacdo e na respectiva
prestacao de informagdes (artigo 70° da LCE)

e Transparéncia na publicacdo de informacdes (artigo 67° da LCE)

e Controlo de precos (orientacdo para 0s custos) e contabilizacdo de custos
(artigos 74°, 75° e 76° da LCE)

e Separacao de contas (artigo 71° da LCE)
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