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(Actos cuya publicacion no es una condicién para su aplicabilidad)

COMISION

DECISION DE LA COMISION

de 11 de noviembre de 1998

por la que se declara una operacién de concentracién compatible con el mercado comin y con el
funcionamiento del Acuerdo EEE

(Asunto IV/M.1157 — Skanska/Scancem)

[notificada con el niimero C(1998) 3434]

(El texto en lengua inglesa es el dnico auténtico)

(Texto pertinente a efectos del EEE)

(1999/458/CE)

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

Visto el Acuerdo sobre el Espacio Econémico Europeo y, en
particular, la letra a) del apartado 2 de su articulo 57,

Visto el Reglamento (CEE) n° 4064/89 del Consejo, de 21 de
diciembre de 1989, sobre el control de las operaciones de con-
centracién entre empresas (), cuya tltima modificacién la
constituye el Reglamento (CE) n® 1310/97 (%), y, en particular,
el apartado 2 de su articulo 8,

Vista la Decision de la Comisién de 14 de julio de 1998 de
incoar el procedimiento en el presente asunto,

Habiendo ofrecido a las empresas afectadas la oportunidad de
exponer sus alegaciones al pliego de cargos presentado por la
Comision,

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

Considerando lo siguiente:

(1) El 3 de abril de 1998 la Comisién recibi6 la notificacion
de una concentracién por la cual la empresa sueca

() DO L 395 de 30.12.1989, p. 1; version rectificada en el DO L 257
de 21.9.1990, p. 13.

() DO L 180 de 9.7.1997, p. 1.

() DO C 201 de 16.7.1999.

Skanska AB (publ) (en lo sucesivo denominada
«Skanska») ha adquirido a efectos de lo dispuesto en la
letra b) del apartado 1 del articulo 3 del Reglamento
(CEE) n° 4064/89 (en lo sucesivo denominado «el Regla-
mento de concentraciones») el control exclusivo de la
empresa sueca Scancem AB (publ) (en lo sucesivo deno-
minada «Scancem») mediante la adquisiciéon de acciones.
Las acciones fueron adquiridas en la Bolsa de Estocolmo
entre el 9 y el 14 de octubre de 1997.

(2)  La notificacion fue declarada incompleta el 7 de mayo
de 1998 conforme al articulo 4 del Reglamento (CE)
n° 447/98 de la Comision, de 1 de marzo de 1998, rela-
tivo a las notificaciones, plazos y audiencias contempla-
dos en el Reglamento (CEE) n° 4064/89 del Consejo
sobre el control de las operaciones de concentracion
entre empresas (). El 12 de junio de 1998 se completé
la informacién; por tanto, la notificacion surtié efecto
con arreglo al apartado 2 del articulo 4 del Reglamento
(CE) n® 447/98 el 15 de junio de 1998.

(3)  Tras examinar la notificacion, la Comisién concluyé que
la operacién notificada entraba dentro del dmbito de
aplicacién del Reglamento de concentraciones y podia
crear o reforzar una posicién dominante, como conse-
cuencia de lo cual se obstaculizarfa significativamente la
competencia efectiva en el mercado comtn o en una
parte sustancial del mismo y en el territorio del Acuerdo
EEE. En consecuencia, la Comision decidi incoar el pro-
cedimiento de la letra c) del apartado 1 del articulo 6
del Reglamento de concentraciones el 14 de julio de
1998.

() DO L 61 de 2.3.1998, p. 1.
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I. PARTES

Skanska opera en los sectores de la construccion, pro-
duccién y distribucién de materiales de construccién y
de la gestién inmobiliaria. Ejerce sus actividades funda-
mentalmente en Suecia, Dinamarca, Alemania, Finlandia,
Noruega y Estados Unidos.

Por su parte, Scancem opera en los sectores de produc-
cién y distribuciéon de materiales de construccién, basi-
camente cemento y otros materiales minerales. Sus acti-
vidades se centran en Suecia, Noruega, Finlandia, Reino
Unido y Dinamarca.

. OPERACION

A. ANTECEDENTES

El 2 de octubre de 1995, Skanska y Aker RGI(®) (en lo
sucesivo denominada «Aker») participaron en una trans-
accién por la cual Euroc AB (una empresa del sector de
la produccién de cemento que opera en Suecia y Finlan-
dia) adquiri6 las divisiones de cemento y materiales de
construccién de Aker. Skanska y Aker desempefiaron un
papel clave en las negociaciones que culminaron en
dicha transaccion. Aker recibié una parte del pago en
acciones de nueva emisiéon en Euroc y el resto en efec-
tivo, que se utilizé para adquirir todas las acciones en
Euroc propiedad de la empresa finlandesa Partek (°). Tras
la transaccion, Aker pasé a tener el 33% de las acciones
y los derechos de voto en Euroc. En cumplimiento de
un acuerdo de tanteo y retracto sobre las acciones en
Euroc suscrito en 1993 entre Skanska y Partek, la com-
pra de las acciones de Partek por parte de Aker estaba
sujeta al requisito previo de que Skanska no ejerciera su
derecho de tanteo y retracto sobre dichas acciones.
Skanska accedié a vender las acciones de Partek a Aker
y, al mismo tiempo, incrementd su participaciéon en
Euroc hasta equipararla a la de Aker comprando la
mayor parte de las acciones que tenfa la empresa sueca
Robur (que, entre otras cosas, es uno de los principales
accionistas de Skanska). Como resultado de la operacion,
Skanska y Aker obtenian cada una el 33,3% de las
acciones de la empresa fusionada (que pasé a denomi-
narse Scancem).

Las citadas transacciones dieron lugar a una serie de
contactos entre la Comision, por un lado, y Skanska,
Aker y Euroc, por otro. Skanska y Aker declararon que,
seglin sus estatutos, todas las decisiones estratégicas de
Scancem, tanto las de la junta de accionistas como las
del consejo de administracién, se adoptarian por mayo-
ria simple. Aker y Skanska aseguraron que no habian
suscrito acuerdo alguno en torno a las votaciones o a
cuestiones afines y que no estaban vinculados por inte-
reses comunes que les llevaran a actuar de forma con-

() El grupo Aker es uno de los mayores grupos industriales de

Noruega y desarrolla sus actividades en los sectores del cemento y
materiales de construccién (a través de Scancem) y tecnologia de
plataformas maritimas de extraccién de petrdleo y gas.

(%) Antes de la transaccién, Skanska y Partek tenfan cada una un 25%

de los derechos de voto en Euroc; por tanto, eran los principales
accionistas.

(10)

(1)

certada en el ejercicio de sus derechos en relaciéon con
Scancem. Ambas empresas concluyeron que habria posi-
bilidades reales de que se produjeran cambios de alian-
zas, que no habfa elementos suficientes que permitieran
determinar que ambas empresas ejercerfan el control
conjunto de Scancem y que, por tanto, las transacciones
no estaban sujetas al requisito de notificacién con arre-
glo al Reglamento de concentraciones.

Los servicios de la Comisién sefialaron que Skanska y
Aker contarfan con los medios necesarios para controlar
Scancem si actuaban de forma concertada y que, segtin
la informacién disponible, habia serios indicios de que
la adquisicién de un 33,3% de las acciones de Scancem
por parte de cada una de las empresas daria lugar de
hecho al control conjunto. A juicio de los servicios de la
Comisién, los factores que avalaban esta hipdtesis eran,
entre otros, el hecho de que las adquisiciones fueran
fruto de una acciéon concertada y las pruebas que
demostraban que Skanska y Aker habian acordado en
principio un convenio de accionistas de muy amplio
alcance que incluirfa un acuerdo sobre las actividades de
Scancem. Por tanto, cabia concluir que una accién con-
certada de cardcter duradero tendrfa mds sentido para
Skanska y Aker que intentar formar alianzas puntuales
con accionistas minoritarios en cada caso concreto.

No obstante, Skanska y Aker discreparon de estas consi-
deraciones y sostuvieron que la transaccién no presen-
taba dimensién comunitaria y, por tanto, no estaba
sujeta al requisito de notificaciéon a la Comisién. Dado
que las partes no estaban dispuestas a notificar la opera-
cién, se les informé de que la Comision vigilaria de
cerca las actividades de Scancem para velar por la legali-
dad de los procedimientos.

Hasta octubre de 1997 la situacién de la propiedad de
Scancem no registré cambios. El 8 de octubre de 1997
Aker cambi6 sus acciones B (derechos de voto limitados)
por acciones A (derechos de voto elevados), de modo
que pasé a controlar el 41,2% de los votos en Scancem.
Skanska respondié de inmediato ampliando su participa-
cion hasta situarla en el 48,06% de los votos (véase el
considerando 12).

El 23 y el 24 de abril de 1998, la Comisi6n llevé a cabo
una inspeccion con arreglo al apartado 3 del articulo 13
del Reglamento de concentraciones en las instalaciones
de Skanska y Scancem para aclarar las transacciones, los
acuerdos y demds medidas en relacién con el estableci-
miento de Scancem, asi como otros extremos y circuns-
tancias pertinentes para sus actividades, con objeto de
determinar si la operacién estaba sujeta al requisito de
notificacién. No obstante, Skanska ha propuesto con-
traer una serie de compromisos destinados también a
resolver los problemas que desde el punto de vista de la
competencia planteaba la transaccién de 1995.
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B. LA OPERACION NOTIFICADA (15)  En el presente caso, se puede proceder a una valoracién
de este tipo sobre la base de la participacién en las jun-
tas de accionistas de Scancem en 1996 y 1997. Cuando
(12)  La operacién notificada se refiere a la adquisicion por se celebraron dichas juntas, Skanska y Aker tenian cada
parte de Skanska de una mayor participacién en Scan- una el 33,3% de los votos en la empresa. Del 33,3%
cem, que de este modo pas6 de 17 751 090 acciones (el restante, disperso entre un gran ndmero de inversores
33,3% de las acciones y los votos) a 20 852 188 accio- privados y publicos, menos de la mitad (el 39,4% y el
nes (el 39,16% de las acciones y el 48,06% de los 37,2%, respectivamente) contaba con representacion. Al
votos). Las adquisiciones tuvieron lugar en la Bolsa de evaluar si Skanska estarfa en condiciones de alcanzar la
Estocolmo entre el 9 y el 14 de octubre de 1997. mayorfa de los votos en el futuro, ha de tomarse en
consideracién el hecho de que Skanska y Aker adquirie-
ron posteriormente mds acciones de Scancem. La adqui-
(13) Skanska sostiene que esta operacién no constituye una sicion de Skanska se ha explicado anteriormente. El 8 de
concentracion a efectos del articulo 3 del Reglamento de octubre de 1997, Aker amplié sus derechos de voto al
concentraciones. 41,2% al cambiar las acciones B por acciones A. El
ntimero total de derechos de voto en manos de Skanska
y Aker, por tanto, ascendia al 89,26 %, mientras que el
10,74% restante quedaba disperso entre los demds

accionistas.

ll. CONCENTRACION

(16) Estas cifras muestran que, tras la operacién notificada,
Skanska podia tener la seguridad absoluta de que alcan-
(14)  Conforme al apartado 14 de la Comunicacién de la zarfa la mayorfa de los votos emitidos en las futuras jun-

Comisién sobre el concepto de operacién de concentra-
cién (), un accionista minoritario también puede ejercer
el control exclusivo de hecho. Este es el caso, por ejem-
plo, cuando es muy probable que el accionista obtenga
la mayoria en la junta de accionistas porque las restantes
acciones estdn muy repartidas. En tales casos, la Comi-
si6n basa su evaluacion, légicamente, en la participacion
en las juntas de accionistas de afios anteriores ().

tas de accionistas. Una participacién del grupo «otros
accionistas» equivalente a la registrada en las juntas de
1996 y 1997 significarfa que, ademds de los votos en
manos de Skanska y Aker, como maximo estaria pre-
sente en la junta otro 4,2% de los votos. Por tanto,
Skanska contarfa como minimo con el 51,5% de los
votos presentes. El siguiente cuadro arroja como resul-
tado una participacion del 48,06 % (°).

Participacion de Skanska a .. .
Junta general de accio- Total de votos en Scancem 14 dIe) octubre de 1997 Votos emitidos (ajuste) Porcentaje de votos emiti-
nistas dos por Skanska (ajuste)
(1 000) (1 000) (1 000)
1996 43 388 20 852 34374 51,5%
(40 488)
1997 43 388 20 852 34057 51,6 %
(40383)
1998 43 388 20 852 36 383 52,1%
(40 039)

Fuente: Skanska/Scancem.

(') Comunicacién de la Comisién sobre el concepto de operacion de

concentracién con arreglo al Reglamento (CEE) n° 4064/89 del
Consejo relativo al control de las operaciones de concentracion
entre empresas (DO C 66 de 2.3.1998, p. 5).

Por ejemplo, Decisiones de la Comision de 3 de agosto de 1993 en
el asunto IV/M.343: Société Générale de Belgique/Générale de Ban-
que, y de 23 de abril de 1997 en el asunto IV/M.754: Anglo Ame-
rican Corporation/Lonrho.

(°) El ntimero total de votos de Skanska que aparece en el cuadro es el

que le corresponde después de todas las adquisiciones realizadas en
el periodo comprendido entre el 9 y el 14 de octubre de 1997. En
la columna «Votos emitidos (ajuste)» se indica, en primer lugar, el
ntimero efectivo de votos emitido en las respectivas juntas y, en
segundo lugar, el nimero de votos que se habria emitido si Skanska
y Aker hubiesen hecho valer en dichas reuniones su participacion
real. Por lo que respecta al grupo «otros accionistas», se ha utilizado
para la correccién la participacion real (1996: 39,4%, y 1997:
37,2%). Para el afio 1998, se han utilizado las cifras reales, aunque
han sido ajustadas para reflejar la situacién que se habria produ-
cido; debido al procedimiento seguido, la empresa sélo ejercié una
parte de su derecho de voto.
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17)

(18)

(19)

(20)

(21)

(22)

Skanska ha alegado que la evaluaciéon no puede basarse
en el andlisis descrito, puesto que hay otros resultados
posibles. En concreto, ha sefialado que, ante la situaciéon
actual, tras el incremento de las participaciones de
Skanska y Aker, a otros accionistas obviamente les inte-
resa participar en las futuras juntas de accionistas para
proteger sus inversiones financieras.

No obstante, la Comisién no puede aceptar la postura
de Skanska. El interés de los demds accionistas por parti-
cipar en las juntas de accionistas durante el periodo en
el cual Skanska y Aker controlaban cada una el 33,3%
de los votos ha de considerarse el mismo, si no mayor,
que ante la estructura accionarial actual. Ello se debe al
hecho de que en la situacién anterior cada accionista
hubiese tenido una posibilidad mayor de ejercer su
influencia cuando Skanska y Aker no mantuvieran una
posicién comtn. Pese a la declaracién de Skanska en
sentido contrario, los hechos demuestran claramente el
interés decreciente de «otros accionistas» por participar
en las juntas de accionistas de Scancem. Ya se ha indi-
cado antes que la participacion de este grupo cay6 del
37% al 31% tras la adquisicién de acciones por parte de
Skanska en octubre de 1997 (19).

Por dltimo, la Comisién sefiala que si Skanska hubiese
ejercido plenamente el 48,06% de los derechos de voto
en la junta de accionistas del 22 de abril de 1998,
hubiese representado el 52,1% de todos los votos emiti-
dos en aquella ocasion.

Sobre la base de estas consideraciones, cabe concluir
que, como consecuencia de la operacién notificada,
Skanska adquiere el control exclusivo de Scancem a
efectos de la letra b) del apartado 1 del articulo 3 Regla-
mento de concentraciones.

Dado que las adquisiciones tuvieron lugar en octubre de
1997, la Comision examinard la posibilidad de aplicar el
articulo 14 del Reglamento de concentraciones.

Iv. DIMENSION COMUNITARIA

El volumen de negocios agregado a escala mundial de
Skanska y Scancem conjuntamente supera los 5 000
millones de ecus [Skanska: 6 339,9 (!!) millones de ecus,
y Scancem: 1 857,6 millones de ecus]. Cada una de estas

("9 En el cuadro también se observa una tendencia decreciente en la

(11

participacién del grupo «Otros accionistas» en las juntas de accio-
nistas, tanto en ntmeros reales (1996: 13,1% de todos los votos
emitidos, 1997: 12,4% y 1998: 3,3%) como en porcentaje de los
votos en manos de accionistas de este grupo (1996: 39,4%, 1997:
37,2% y 1998: 30,8 %).

A esta cifra habria que afiadir el volumen de negocios de JM
Byggnads och Fastighets AB (461 millones de ecus). Skanska con-
trola el 57% de los votos en JM, una de las cinco principales
empresas de construccién de Suecia.

(23)

(24)

(26)

empresas tiene un volumen de negocios a escala comu-
nitaria superior a 250 millones de ecus (Skanska:
3 884,3 millones de ecus, y Scancem: 1 092,9 millones
de ecus) y no realiza mds de dos tercios de su volumen
de negocios agregado en un solo Estado miembro. Por
lo tanto, la operacién notificada tiene dimensién comu-
nitaria. Constituye un caso de cooperacién a efectos del
Acuerdo EEE, conforme al articulo 57 de dicho
Acuerdo, y por tanto la Comisién ha de evaluarlo en
cooperacion con el Organo de Vigilancia de la AELC, en
cumplimiento de lo dispuesto en el articulo 58 y en el
Protocolo 24 del Acuerdo EEE.

V. MERCADOS DE REFERENCIA

En Suecia, las actividades combinadas de Skanska y
Scancem cubren la totalidad de la cadena de valor en el
sector de la construccién. Asi, la principal actividad de
Scancem es la produccion de materias primas esenciales,
sobre todo cemento. Skanska y Scancem producen
materiales de construccién a base de cemento (por ejem-
plo, hormigén) y otros tipos de materiales de construc-
cién (por ejemplo, ladrillos, paneles de yeso, enlucidos y
productos para igualar suelos). Ademds, Skanska es la
mayor empresa de construccion de la regiéon nérdica.

En consecuencia, la operacion notificada tiene repercu-
siones verticales importantes sobre todos los mercados
que se citan a continuacién. También se producen sola-
pamientos horizontales significativos entre Skanska y
Scancem en los mercados suecos de hormigén y dridos.

En la notificacién, las partes indicaban que no hay sola-
pamientos horizontales en Noruega y Finlandia, porque
Skanska no produce materiales de construccién en estos
paises. No obstante, con posterioridad a la recepcion del
pliego de cargos con arreglo al articulo 18 del Regla-
mento de concentracién, Skanska ha reconocido que su
filial finlandesa, Tekra OY, produce hormigén premez-
clado y productos de hormigén prefabricados en Finlan-
dia. Ademds, a lo largo de la investigacién se ha com-
probado que la operacién también podria tener repercu-
siones verticales en esos dos paises, similares a las des-
critas anteriormente con respecto a Suecia, dada la posi-
cién de Scancem en el mercado del cemento y las
actividades de construccion de Skanska.

A. MERCADOS DE PRODUCTOS DE REFERENCIA

La operacién notificada afecta a los siguientes mercados:
— cemento,

— dridos,

— hormigén premezclado,

— hormigén seco,
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(28)

(29)

(30)

— productos de hormigén prefabricados,

— construccion.

Ademds, las actividades que Skanska ya desarrollaba en
relacién con una serie de materiales de construccion,
como ladrillos, paneles de yeso, enlucidos y productos
para igualar suelos, repercutirdn sobre la operacién.

a) Cemento

El cemento es un aglomerante de base mineral que tiene
la propiedad de fraguar cuando se mezcla con agua. Se
utiliza como producto intermedio sobre todo para la
producciéon de hormigén. Las propiedades del cemento
varfan considerablemente dependiendo de las cantidades
de materias primas utilizadas y de los métodos de pro-
duccion elegidos (1?). No obstante, todos los tipos de
cemento se derivan de un dnico producto intermedio
conocido como clinker, que se obtiene por coccién de
una mezcla de materiales calcdreos que contienen caliza
y cal con materiales arcillosos como pizarras y arena.

Existen dos tipos principales de cemento: el cemento
gris y el cemento blanco. La principal diferencia radica
en que para la produccién de clinker blanco se utiliza
una calidad muy concreta de caliza (). Segin Skanska,
el cemento blanco se utiliza para fines decorativos. Scan-
cem s6lo produce cemento gris, pero importa una canti-
dad muy limitada de cemento blanco (en 1997 repre-
sent6 s6lo alrededor del 0,6 % de las ventas de cemento
en Suecia). Por lo tanto, sélo el mercado del cemento
gris se tomard en consideracion en la presente evalua-
cién.

Existen bdsicamente dos métodos para producir clinker:
el procedimiento <hiimedo» (el método tradicional con-
forme al cual las materias primas se muelen y se mez-
clan con agua antes de la coccién) y el procedimiento
«seco» (un método por el cual se consume menos ener-
gia). Skanska utiliza este dltimo procedimiento, y su
proceso de produccién se compone en términos genera-
les de las siguientes fases: se extraen, se trituran, se
almacenan y, por dltimo, se muelen la caliza y la marga
para extraer un polvo fino que se almacena en silos. El
polvo, denominado <harina brutas, se prepara en seco
mediante un proceso denominado de precalcinacion
(que divide el carbonato cdlcico en 6xido de calcio y
didxido de carbono). El contenido alcalino se condensa
antes de que se calcine el polvo (a unos 1400 °C) en
hornos giratorios y se transforma en clinker, que se
enfrfan y se trituran hasta obtener los tamafios necesa-
rios y se almacenan en silos. Por dltimo, los clinker se
muelen y se mezclan con yeso y aditivos para obtener el
cemento.

(*?) Véase la Decision de la Comisién de 30 de noviembre de 1994,

asuntos 1V[33.126 y 33.322: Cemento, asunto IV/M.460: Holder-
cim/Cedest y asunto IV/M.1030: Lafarge/Redland.

() Véase la Decision de la Comision de 30 de noviembre de 1994,

asuntos IV[33.126 y 33.322: Cemento.

(1)

(32)

En Decisiones anteriores, el cemento fue calificado de
mero producto semiacabado con respecto al cual la
competencia entre marcas es escasa(!4). Ademds, cada
tipo de cemento ha de satisfacer determinados criterios
relativos a su composicion, sus especificaciones y su
conformidad con las normas europeas, sujetas a excep-
ciones nacionales. La mayor parte de la produccién de
cemento de Scancem se compone del denominado
cemento corriente, que puede utilizarse para numerosas
aplicaciones. Una de las plantas de Scancem, Deger-
hamn, produce una calidad especial de cemento que se
endurece con mds lentitud que el cemento corriente.
Esta calidad de cemento produce un hormigén especial-
mente indicado para determinadas obras de construc-
cién como puentes y carreteras, que exigen una mayor
resistencia a las condiciones climdticas. En Suecia, ade-
mds, se exige que el cemento contenga menos plomo
para reducir el riesgo de reacciones alérgicas. En la noti-
ficacion, Skanska sostuvo que el mercado del cemento
era un mercado global. En Decisiones anteriores, la
Comisiéon determin6 la intercambiabilidad de varios
tipos de cemento(!?). Asi lo ha confirmado en gran
medida su investigacién en el presente caso. En conse-
cuencia, el mercado del cemento gris constituye un
tnico mercado.

b) Aridos

Segin Skanska, el término «dridos» designa normalmente
las tres materias primas bésicas en la construccién y las
obras publicas: grava, roca machacada y arena. La
empresa ha alegado que la grava y la roca machacada
son practicamente intercambiables. Por razones me-
dioambientales, el Gobierno sueco ha introducido una
normativa que impone un impuesto sobre el uso de la
grava, lo que ha igualado el coste de ambos productos
(si no, la roca machacada serfa mds costosa) (*°). Los dos
materiales se utilizan bdsicamente en la peparacion de
los cimientos de edificios y obras ptiblicas y en la pro-
duccién de hormigén y asfalto. La arena no estd indi-
cada para los cimientos y se emplea casi exclusivamente
en la produccién de hormigén. Skanska ha declarado
que pese a la falta de intercambiabilidad entre, por un
lado, la grava y la roca machacada y, por otro, la arena,
habitualmente se incluyen los tres tipos de daridos
cuando se analizan los mercados suecos de los 4ridos,
aunque tal punto de partida pueda no estar justificado
desde el punto de vista estrictamente econdmico.

En cualquier caso, dado que la arena representa menos
del 5% del mercado sueco de los dridos y que Skanska

("% Asunto IV/M.460: Holdercim/Cedest.

(**) Asunto IV/M.460: Holdercim/Cedest.
(1% Sirva, a modo de ejemplo, el hecho de que en 1995 habfa unas

5000 canteras en Suecia, de las cuales 3 785 eran canteras de
grava y 487 de roca machacada. En 1995 se explotaban unas
2700. Entre 1984-1995, el porcentaje de grava descendié del 82
al 51% de la produccién total de dridos, mientras que el de roca
machacada aumenté del 13 al 37%. El objetivo es reducir el por-
centaje de grava al 30% antes del afio 2000; véase la decisién de
la autoridad de competencia de Suecia en el Asunto Dnr. 292/97
— NCC/Siab, de 22 de julio de 1997.
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extrae y vende arena en cantidades muy limitadas
(menos del 5%), este factor no tendrd incidencia real
sobre la presente evaluacion y, por tanto, el mercado de
los dridos serd considerado un conjunto a efectos de la
misma.

¢) Hormigén

El hormigén se produce mezclando cemento con dridos
y agua. Puede mezclarse en instalaciones de produccion
especificas (hormigén premezclado») y transportarse
después en vehiculos especiales (<hormigoneras») al lugar
en el que vaya a utilizarse.

El hormigén también puede mezclarse in situ, en el lugar
en el que va a utilizarse. Seglin la forma tradicional de
produccién de hormigén in situ, el usuario final simple-
mente mezcla el cemento embalado en sacos con los ari-
dos y el agua. Pero se trata de una actividad intensiva en
mano de obra y el hormigdn que se obtiene no presenta
una calidad homogénea. Por tanto, este tipo de mezclas
in situ sélo se utilizan cuando rapidez y calidad no son
factores importantes y cuando los voliimenes exigidos
son relativamente limitados (segiin Skanska, por debajo
de 0,75 m?). Aparentemente, las mezclas in situ revisten
una importancia econémica limitada. Por ejemplo,
Skanska estima que representa como méximo el 1-2%
del hormigén utilizado en actividades de construccion.

Una forma mds elaborada del hormigén in situ es el hor-
migbn seco, un producto al que s6lo hay que afiadir
agua. El hormigén seco se elabora conforme a composi-
ciones especificas y, por tanto, presenta una calidad
homogénea. Ademds, ofrece al usuario un mayor grado
de flexibilidad, porque reduce la necesidad de prever
con antelacién el momento en el que se necesitard el
hormigén y las cantidades exactas necesarias. Pero el
hormigén seco es mucho mds costoso que el hormigén
mezclado in situ, de modo que es poco probable que se
utilice este tipo de hormigén cuando las cantidades
necesarias excedan de 1,0 m>.

Asimismo, para determinadas aplicaciones se vende hor-
migbén en elementos prefabricados u otros productos
prefabricados, que a veces contienen armaduras de
acero.

En su notificacién, Skanska alegé que los mercados de
productos de referencia en el sector del hormigén son
los del hormigén premezclado, el hormigén seco y los
productos de hormigén prefabricados. A continuacién
se analiza cada uno de estos tres mercados.

i) Hormigon premezclado

El hormigén premezclado se vende y suministra semihi-
medo. Se compone de cemento (15%) y dridos (85 %),
ademds del agua y los aditivos. Este producto se utiliza

(40)

(41)

(42)

(43)

(44)

como base para construcciones de hormigén moldeado
in situ. El hormigén premezclado es un producto
perecedero y normalmente se transporta en volimenes
importantes.

En su notificacion, Skanska declaré que existe un cierto
grado de intercambiabilidad, dependiendo de las aplica-
ciones especificas, entre el hormigén premezclado, por
un lado, y el hormigén seco u hormigén moldeado in
situ, por otro. Como se ha sefialado anteriormente, las
cifras facilitadas por Skanska indican que el hormigén
moldeado in situ parece revestir una importancia econé-
mica limitada. Por otro lado, las cifras facilitadas por las
partes seflalan que hay diferencias de precios significati-
vas entre el hormigén premezclado y el hormigén seco;
este Gltimo es un 50% mds costoso. El hecho de que,
por regla general, el hormigén premezclado se utilice
cuando se necesitan cantidades importantes, indica asi-
mismo que es mds acertado considerar el hormigén seco
un producto complementario.

A efectos de la presente evaluacion, por tanto, se consi-
dera que el hormigdn premezclado forma un mercado
separado (17).

ii) Hormigon seco

Anteriormente se ha sefialado que el hormigén seco es
un hormigén premezclado que sélo requiere que se
aflada agua. Por tanto, es ficil de utilizar y tiende a
emplearse fundamentalmente en aplicaciones en las que
se necesitan cantidades limitadas pero una calidad
homogénea.

En su notificacién, Skanska declaré que, dependiendo de
las aplicaciones especificas, existe una relacién de com-
petencia entre el hormigén seco y el hormigén tradicio-
nal mezclado in situ. Aunque es correcta la afirmacién
de que ambos productos se emplean en aplicaciones que
requieren cantidades relativamente limitadas, diversos
factores apuntan a que no hay una intensa relacién de
competencia entre los dos productos. En primer lugar,
el hormigén seco puede utilizarse para aplicaciones en
las que la calidad es muy importante, lo que no ocurre
con el hormigén tradicional mezclado in situ. En
segundo lugar, las diferencias de precios parecen incluso
superar las existentes entre el hormigén seco y el hormi-
g6n premezclado.

En su respuesta al pliego de cargos con arreglo al
articulo 18 (en lo sucesivo, «la respuesta»), Skanska
declar6 que hasta ahora no ha entrado en competencia
activa con Scancem en el mercado del hormigdn seco,
porque sus ventas se centraban en las empresas de cons-
truccién, mientras que Scancem las enfocaba hacia el
mercado minorista. Pero este argumento no tiene en
cuenta que la produccién de Skanska fruto de sus acuer-
dos de subcontratacién se vende a través de minoristas.

(V) Véanse las Decisiones de la Comisién en los asuntos IV/M.460:

Holdercim/Cedest, y IV/M.1030: Lafarge/Redland.
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Ademds, Skanska no ha aducido ni demostrado con
cifras que las ventas a empresas de construccién hayan
de considerarse un mercado separado del de las ventas a
minoristas. En conclusién, el hormigén seco se consi-
dera un mercado distinto del de otros tipos de hormi-
gon.

iii) Productos de hormigdn prefabricados

Basicamente, son productos de hormigdn prefabricados
los pilares prefabricados, las vigas y viguetas, las barreras
de seguridad en carreteras, los contenedores, las traviesas
para vias férreas, asi como los bloques y elementos para
la construccion de edificios. Normalmente, estos produc-
tos contienen armaduras de acero. Es frecuente que los
productos no estén normalizados y se produzcan con-
forme a las especificaciones de los clientes. Los produc-
tos de hormigén prefabricados se venden separadamente
o como parte de un paquete, lo que también puede
implicar cierta actividad de construccién.

Tras la notificacion, Skanska ha revisado su posiciéon
sobre el mercado de productos de referencia y ha decla-
rado que los productos de hormigén prefabricados han
de dividirse entre los productos destinados a la construc-
cién de edificios y aquellos que se destinan a infraestruc-
turas (tubos, bordillos, traviesas para vias férreas, etc.).
En opinién de Skanska, los «productos para edificacio-
nes» constituyen una gama homogénea de productos
prefabricados que comparten equipamento y conoci-
mientos técnicos, lo que, en opinién de la empresa, no
ocurre en el caso de los «productos para infraestructu-
ras» que exigen tecnologia y equipamiento distintos y
mds especializados. Skanska también ha declarado que
los «productos para infraestructuras» deben ser objeto de
mds subdivisiones.

No obstante, a efectos de la presente evaluacion puede
quedar abierta la cuestion de si conviene o no proceder
a tal delimitacidn, porque, como se muestra mds ade-
lante, las repercusiones sobre el mercado serfan bdsica-
mente las mismas si se parte de un mercado global de
productos de hormigén prefabricados que partiendo de
un mercado de «productos de hormigén prefabricados
para edificaciones».

d) Otros materiales de construcciéon

Antes de la operacion, Scancem ya desarrollaba impor-
tantes actividades relacionadas con otros materiales de
construcciéon. Aunque estas actividades no se ven direc-
tamente afectadas por la operacién notificada, indirecta-
mente reforzarfan la posicion combinada de las partes
en otros mercados. Cabe citar en este sentido los paneles
de yeso, que se utilizan para la construccion de paredes,
suelos y techos. Asimismo, destacan los productos para
igualar o enlucir suelos nuevos o rehabilitados antes de
colocar el revestimiento de madera, textil o de plistico,

(50)

(61)

(53)

asi como los enlucidos, productos para alisar las paredes
antes de pintarlas o colocar el papel pintado que se utili-
zan tanto en la construccion de edificios nuevos como
en proyectos de renovacion.

Recientemente, Skanska sugirié que algunos de estos
productos [productos para igualar suelos, mortero (un
tipo de «cola» utilizada entre otros fines en trabajos de
albaiiileria) y yeso (utilizado en fachadas)] han de exami-
narse junto con el hormigén seco. Segiin esta empresa,
todos ellos forman una «familia de productos», puesto
que presentan un elevado grado de intercambiabilidad.
No obstante, la empresa no ha podido presentar datos
de mercado significativos sobre las ventas de esta «fami-
lia de productos» ni ha facilitado informacién sobre su
presunta intercambiabilidad.

Pero a efectos de la presente evaluaciéon no es necesario
llegar a una conclusién definitiva sobre la dimension
exacta de los mercados de los paneles de yeso, produc-
tos para igualar suelos y enlucidos, dado que tal delimi-
tacién no afectarfa a la evaluacion de la operacién.

e) Actividades de construcciéon

Ademds de los mercados citados por Skanska en su noti-
ficacién, la investigacion ha revelado que la adquisicion
notificada repercutiria sobre el sector de la construccion,
teniendo en cuenta que Skanska es el principal provee-
dor en el mercado sueco.

Las empresas del sector, incluida Skanska, han declarado
que el mercado de la construccion ha de dividirse en
dos mercados de referencia distintos: el mercado de la
construcciéon de edificios y el de la construccién de
infraestructuras (por ejemplo, carreteras, tineles y puen-
tes). La razén aducida para tal separacién es que la pre-
sencia en los dos mercados exige prestaciones, personal,
maquinaria y equipos diferentes (*5).

Ademds, también se puede establecer una distincion
segtin la dimensién del proyecto de construccién. Ello se
debe a que las condiciones de competencia varian signi-
ficativamente entre los pequefios y los grandes proyec-
tos. Aunque no existe una frontera absoluta que delimite
lo que ha de calificarse de pequefio o de gran proyecto,
la autoridad de competencia de Suecia ha establecido
una linea divisoria entre los proyectos de mds y de
menos de 40 millones de coronas suecas (aproximada-
mente, 4,6 millones de ecus) de valor global. Segiin la
ley sueca sobre contratos ptblicos, 40 millones de coro-
nas suecas constituye el umbral por encima del cual los
proyectos han de someterse a un procedimiento abierto

(*®) Véase también la Decisién de la autoridad de competencia de Sue-
cia en al asunto Dnr. 292/97 — NCC/Siab, de 22 de julio de1997.
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de licitacion. Ademds, en Suecia hay muchas menos
empresas de construcciéon con capacidad para llevar a
cabo proyectos con un valor superior al citado que
cuando se trata de proyectos por debajo de dicho valor.

Por tanto, conviene evaluar la posicién de Skanska en el
mercado partiendo de que la construccién de edificacio-
nes y la construccion de infraestructuras constituyen dos
mercados separados. Ademds en ambos mercados pro-
cede establecer una linea divisoria entre los proyectos
cuyo valor global se sitGie por encima de 40 millones de
coronas suecas y aquellos cuyo valor global sea inferior
a esta cifra.

f) Conclusiones sobre los mercados de producto

Sobre la base de estas consideraciones, la Comisiéon ha
llegado a la conclusién de que ha de partirse de la exis-
tencia de mercados separados para el cemento, los dri-
dos, el hormigén premezclado y el hormigdn seco. En
cuanto a los productos de hormigén prefabricados, no
resulta necesario determinar si ha de considerarse un
tinico mercado o si, tal y como pretende Skanska, ha de
dividirse entre el mercado de «productos para edificacio-
nes» y el de «productos para infraestructuras». La defini-
cién de los mercados de los productos restantes puede
quedar abierta.

B. MERCADOS GEOGRAFICOS DE REFERENCIA

En otras decisiones, la Comision sostuvo que el mercado
del cemento estd compuesto por una serie de mercados,
centrados en torno a las distintas fdbricas, con solapa-
mientos entre unos y otros y que cubre el conjunto de
Europa. El volumen de cada uno de ellos y el alcance de
los solapamientos vienen determinados por la distancia
desde la fébrica en la que se venda el cemento (*%).

No obstante, Skanska alegaba en su notificacién que el
mercado del cemento es fundamentalmente de dimen-
sién regional/nacional, aunque sélo ha facilitado cifras a
escala nacional. Puede observarse que practicamente no
hay exportaciones ni importaciones entre Suecia y Fin-
landia y otros Estados miembros (2°). En su respuesta al
pliego de cargos, Skanska indic6 que la situacion es dis-
tinta en Noruega, donde la principal fuente de impor-
taciones es Blue Circle (Reino Unido). No obstante, ha
de sefialarse que esta empresa tiene una participacion
equivalente en las terminales de importacion de Embra
en este pais. En conclusién, la aparente ausencia de
importaciones indica que los productores de cemento de
otros Estados miembros no han tratado de ejercer pre-
sién competitiva en la regién noérdica exportando sus
productos. Lo mismo cabe afirmar con respecto a

() Véase la Decision de la Comision de 30 de noviembre de 1994,

(20

asuntos IV[33.126 y 33.322: Cemento.

Las importaciones en estos paises proceden de los paises del anti-
guo bloque soviético, mientras que Scancem exporta fundamental-
mente a Estados Unidos y Africa. Scancem importa cemento
blanco de Dinamarca. Las importaciones independientes proceden-
tes de otros Estados miembros se sitdan por debajo del 1% de las
ventas en el mercado sueco.
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Noruega, donde, al margen de la inversién estructural
por parte de Blue Circle a la que se ha aludido, practica-
mente no ha habido importaciones procedentes de otros
productores de cemento de Europa occidental.

En consecuencia, el mercado que ha de servir de referen-
cia para la presente evaluacion no es de dimensién euro-
pea, sino que mds bien se limita a cada uno de los tres
paises nérdicos o, como médximo, a la regién nérdica en
su conjunto. Como Scancem es el Gnico productor de
cemento de todos estos tres paises nordicos, la falta de
comercio intranérdico no indica necesariamente que el
mercado geogréfico cubre la regién nérdica en su con-
junto. En cualquier caso, no es necesario determinar si
el mercado de referencia es nacional o nérdico, porque
el resultado de la evaluacién serfa el mismo indepen-
dientemente de tal delimitacion.

Skanska ha declarado que los mercados de productos de
hormigén prefabricados, hormigén seco, paneles de
yeso, materiales de revestimiento, productos para igualar
suelos y enlucidos son fundamentalmente de dimension
nacional. Asi lo ha confirmado bésicamente la investiga-
cién, que revela que no hay importaciones ni expor-
taciones signficativas de todos estos productos. Ademds,
Skanska ha alegado que la produccién de hormigén en
Suecia estd sujeta a un procedimiento de certificaciéon
especifico gestionado por BBC, una asociaciéon comer-
cial. Antes de la certificacion, el productor debe, entre
otras cosas, verificar las propiedades de la materia
prima.

Los mercados de la construcciéon de edificaciones e
infraestructuras son nacionales, por lo menos cuando se
trata de proyectos de gran envergadura. Sigue siendo
poco frecuente que empresas extranjeras se encarguen
de proyectos de construccién en Suecia, aparte de los
subcontratistas o las empresas asociadas a Skanska o a
alguna otra empresa de construccion sueca. A efectos de
la presente evaluacién, no es necesario definir el alcance
geogréfico de los mercados cuando se trata de proyectos
de pequefia envergadura.

En conclusién, los mercados citados no presentan una
dimensiéon mayor que nacional. Al mismo tiempo, la
investigacién revela que la estructura de la oferta, los
niveles de precios y otras condiciones de competencia
no difieren significativamente dentro de cada pais.

En la notificacién, Skanska declaré que los mercados del
hormigén premezclado y de los dridos son de dimension
local por los elevados costes de transporte y porque, en
el caso del hormigbén premezclado, las distancias que
exceden de una hora de transporte merman la calidad
del producto. Posteriormente, Skanska revisé esta apre-
ciacion declarando que a pesar de ello estos mercados
han de evaluarse a escala nacional, porque los segmen-
tos locales se solapan en todo el territorio nacional. En
opinién de Skanska, las presiones competitivas a las que
se enfrentan los proveedores en zonas locales vienen
dictadas por la competencia dentro de una red nacional
de segmentos entrelazados. Algunos terceros interesados
han indicado que, en su opinién, los mercados del hor-
migén premezclado y de los dridos son de dimensién
local o regional, aunque otros han esgrimido argumen-
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tos similares a los de Skanska en su tiltima comunica-
cidn, es decir, que el mercado es nacional.

Desde la perspectiva econdmica, la zona de captacién de
una planta de hormigbn premezclado (o de un provee-
dor de dridos) estd por lo general delimitada dentro de
un drea en la que los productos pueden transportarse en
un plazo no superior a una hora, aproximadamente.
Desde el punto de vista del cliente, una distancia de una
hora permite escoger entre uno, dos o mds proveedores,
dependiendo de la ubicacién de ambas partes. Sin lugar
a dudas, es imposible definir exactamente todas las posi-
bles combinaciones o variantes, que estdn en funcién de
la densidad y distribucién tanto de la poblacién de con-
sumidores como de la red de proveedores. Ademds, para
cualquier cliente de hormigén premezclado o de dridos,
la eleccion de proveedores para cada proyecto de cons-
truccién se verd limitada por la ubicacién de la obra y
de cada productor. Como la mayor parte de los clientes
de estos productos son empresas de construccién con
un dmbito geografico de actividad relativamente amplio
(en la mayor parte de los casos, nacional), la identidad y
el ndmero de proveedores viables desde el punto de
vista econémico serdn distintos en cada proyecto.

Por otro lado, el grado de solapamiento que se produce
entre las zonas de captaciéon de los proveedores, junto
con la distribucién de la poblacion de consumidores, no
s6lo determinard las interacciones competitivas entre
plantas de produccién de hormigén premezclado que
estén proximas desde el punto de vista geogrifico, sino
que, hasta cierto punto también repercutirdn o provoca-
ran una reaccién en cadena sobre proveedores mds dis-
tantes. Ademds, muchos importantes pardmetros de la
competencia, como la ubicacién de las instalaciones de
produccion, la variedad y calidad de los productos ofer-
tados, la gama de servicios (horas de apertura, etc.), la
publicidad, la promocién y, en cierta medida, los precios
y descuentos no se determinan a escala local sino regio-
nal o nacional. Por lo general, las decisiones de este tipo
se aplican en todo el territorio nacional. Por lo tanto,
resulta necesario y adecuado delimitar de forma mds
amplia lo que desde el punto de vista de un proyecto
aislado puede parecer un mercado extremadamente
local.

En principio, para la agregacion de las cifras puede par-
tirse de un ndmero infinito de niveles distintos. Practica-
mente no hay importaciones ni exportaciones de hormi-
g6n premezclado o dridos, lo que puede deberse a los
elevados costes de transporte y, tratindose de los dridos,
a su cardcter perecedero. Por tanto, el mercado geogra-
fico mds amplio posible es el nacional.

Skanska y Scancem (asi como sus principales competi-
dores) producen hormigén premezclado y dridos en una
zona geografica extensa. Aunque la informacién dispo-
nible apunta a que las cuotas de mercado de las partes
varfa en cierta medida en funcién de si se mide a escala
nacional, regional o local, no es necesario a efectos de la
presente evaluacion determinar con caricter concluyente
el alcance exacto del mercado geogrifico de referencia,
porque la evaluacién no serfa muy distinta si la evalua-
cién se efectuara a escala nacional, regional o local.

~

~

En consonancia con lo anterior, la evaluacién de las
repercusiones de la operaciéon sobre la competencia
puede basarse en los puntos fuertes de las partes a escala
nacional, con el apoyo de los datos sobre los mercados
regionales y locales del hormigén premezclado y los ari-

dos (21).

VI. COMPATIBILIDAD CON EL MERCADO COMUN Y
CON EL FUNCIONAMIENTO DEL ACUERDO EEE

A. MATERIAS PRIMAS
a) Cemento

i) Consideraciones generales

Scancem opera en el sector de la produccion de
cemento en Suecia, Noruega y Finlandia. En estos paises,
las actividades de dicho sector se centran en tres empre-
sas nacionales (??) que, en su conjunto, forman una
tnica entidad empresarial (Cement Nérdic). Esta entidad
empresarial engloba las actividades cementeras en Suecia
(tres plantas de produccién), Noruega (dos) y Finlandia
(dos) y alcanzé un volumen de negocios global de
367,5 millones de ecus en 1997 (23). Scancem Interna-
tional retine, entre otras, las actividades internacionales
de produccién y exportacién de cemento, estas tltimas
fundamentalmente a Africa y Estados Unidos; en 1997
tuvo un volumen de negocios de 439,2 millones de
ecus. La filial Castle Cement produce cemento en el
Reino Unido, y en 1997 su volumen de negocios de
situé en 225,3 millones de ecus (cuota de mercado
aproximada: [20-30%]) (*¥). Skanska no produce
cemento, pero, al tratarse del principal productor sueco
de hormigén y de la mayor empresa de construccin, es
la mas importante fuente de demanda de cemento de la
region nérdica.

El volumen de negocios anual de los mercados del
cemento de Suecia, Noruega y Finlandia considerados
individualmente oscila entre 80 y 95 millones de ecus.
Segun cifras facilitadas por la propia empresa y por ter-
ceros interesados, la cuota de mercado de Scancem es
de aproximadamente el [80-90%] en cada uno de estos
paises. Las cuotas de mercado han permanecido estables
[...]* durante los tres Gltimos afios. No hay mds produc-
tores de cemento en estos paises y el tnico competidor
en estos mercados, con una cuota de mercado superior
al 5%, es la empresa noruega Embra, que importa
cemento de Lituania.

De la notificacién se deduce que, entre 1995 y 1997,
las ventas totales de cemento aumentaron en mds del

(®) Asunto IV/M.460: Holdercim/Cedest y asunto IV/M.1030: Lafarge/

Redland.

Antes de la citada fusion de 1995 entre las divisiones de cemento
de Euroc y Aker, las actividades relacionadas con el cemento en
los mercados sueco y finlandés las desarrollaba Euroc, las del mer-
cado noruego Aker y las del britdnico y otros mercados extranje-
ros Scancem JV, una empresa en participacion creada entre ambas
empresas.

A lo largo del procedimiento, las partes han ido revisando sus
cifras sobre, por ejemplo, el volumen de negocios. Salvo indica-
cién en contrario, todas las cifras que se indican a continuacién
son las dltimas cifras facilitadas.

Determinados pasajes del presente acto han sido modificados con
el fin de velar por la no divulgacién de informacién confidencial;
dichos pasajes figuran entre corchetes e indicados con un aste-
risco.
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20% en Noruega y Finlandia. Durante el mismo periodo,
las ventas en Suecia decrecieron en algo menos del
20%. Pese a estas tendencias divergentes, Scancem ha
sido capaz de mantener en los tres paises una cierta
estabilidad de sus precios de venta durante este periodo
[...]*. El indice de utilizacién de la capacidad de la
empresa se increment en este perfodo en Noruega,
pasando de [...]*, asi como en Finlandia, pasando del
[...]*, pero disminuyé en Suecia, pasando del [...]*.

ii) Estructura de la oferta

Scancem es el tnico productor de cemento en Suecia y
cuenta con tres plantas de produccién de este producto,
todas ellas situadas en el sur del pais —en Slite, Deger-
hamn y Skévde— con una capacidad de produccién
total de aproximadamente [<2]* millones de toneladas
de clinker ([>1, <1 y <1]* millones de toneladas, res-
pectivamente) (2°). Las dos primeras estdn situadas en las
islas balticas de Gotland y Oland.

Los costes fijos de la produccién de cemento son eleva-
dos. Segtin las cifras facilitadas por Scancem, el porcen-
taje de costes fijos ascendié en 1997 (excluidas la amor-
tizacién y los costes financieros) a [...]* en Slite y
Degerhamn y a [...]* en Skovde. Por tanto, a la empresa
le interesa que sus instalaciones de produccién funcio-
nen al maximo de su capacidad. En Suecia, su indice de
utilizacién de la capacidad ha oscilado por regla general
en torno a [...]*, menos en la planta de Skovde, donde
ha [...]* en los tltimos tres aflos y se sitGa actualmente
en [...]*

En lo que respecta a la distribucién, Scancem cuenta
con un total de 18 terminales (incluidad las situadas en
las tres plantas de produccién), ubicadas a lo largo de la
costa sueca. Teniendo en cuenta la ubicacién de las
plantas de produccién de Scancem, el cemento se trans-
porta a las terminales por via maritima (a excepcion de
la produccién de la planta de Skovde, que se transporta
por ferrocarril a la terminal de Gotemburgo). La capaci-
dad maxima media de cada terminal es de aproximada-
mente 15000 toneladas. La terminal mds grande estd
situada en Estocolmo y cuenta con una capacidad
méxima de 33 200 toneladas. Las partes han indicado la
capacidad de utilizacion sobre la base de la cantidad
méxima cargada durante un afio. Utilizando esta
medida, la utilizacién de la capacidad ha sido estimada
en [...]* en la mayoria de las terminales.

La mayor parte del cemento de Scancem se vende a gra-
nel, directamente al cliente. Por regla general, los clientes
recogen directamente el cemento en la terminal y se
encargan de su transporte por carretera o ferrocarril. El
resto, que se vende en sacos, se comercializa a través de
distribuidores independientes como, por ejemplo, esta-
blecimientos especializados en materiales de construc-
cién o tiendas de bricolaje. Ademds, sus servicios de
ventas (en total, 45 personas dedicadas a las ventas, la
publicidad, la investigacién y el desarrollo comerciales y

(*%) Scancem estima que solo la capacidad de produccion de clinker
puede medirse con un grado razonable de precision.
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el asesoramiento técnico a clientes) estdn centralizados
en Estocolmo, aunque la empresa cuenta también con
oficinas de venta en Gotemburgo y Malmo.

Segun la informaciéon de que dispone la Comision, la
noruega Embra es la tinica empresa que actualmente
vende cemento importado en el mercado sueco (*9). Esta
empresa, propiedad de la noruega Selvaag Group, pro-
duce y distribuye cemento y dridos ligeros en los paises
nérdicos, los paises balticos, Polonia y Alemania. Embra
entr6 en el mercado sueco en 1992 e importa cemento
de una empresa que parcialmente es de su propiedad,
AB Akmenes Cementas, situada en Lituania (?”). Segtin
su informe anual, en 1997 Embra vendié 58 000 tonela-
das de cemento en Suecia. La empresa cuenta con tres
terminales en Suecia, tres en el sur a lo largo de la costa
(Halmstad y Ahus) y una en el interior (Vésterds). Estas
terminales son mucho menores que las de Scancem.
Embra ha incurrido en importantes pérdidas.

Ademds, Scancem ha suscrito tres acuerdos de coopera-
cién que afectan al cemento con FLS Industries/Aalborg
Portland (el tnico productor danés de cemento). Uno de
los acuerdos se refiere a la cooperacién en el suministro
de cemento al puente @resund, entre Suecia y Dina-
marca. El segundo acuerdo [...]*. El tercer acuerdo se
refiere a la cooperacion en relacién con un método
especial patentado para reducir la cantidad de cromo en
el cemento.

iif) Volumen del mercado y cuotas en el mismo

De acuerdo con las cifras presentadas por Skanska, el
mercado del cemento en Suecia arrojé en 1997 un volu-
men de negocios de unos 90 millones de ecus
(1 315000 toneladas). Estas cifras concuerdan en gene-
ral con las presentadas por otras empresas, por lo que
se han utilizado en la presente evaluacion. Contraria-
mente al crecimiento registrado en Noruega y Finlandia
(22% y 24%, respectivamente), las cifras de venta en
Suecia disminuyeron entre 1995 y 1997 en un 15%. De
acuerdo con Skanska las ventas de cemento van intima-
mente ligadas al nivel de actividad en el sector de la
construccién y a la utilizacion de hormigén en los mate-
riales de construcciéon. De acuerdo con la notificacion,
Skanska prevé que el mercado sueco del cemento
aumentard ligeramente en un 3-5% en los proximos
afios.

De acuerdo con la notificacién, la cuota de mercado de
Scancem es del [80-90%]* (en valor y en volumen), algo
que ha quedado confirmado por las comprobaciones
efectuadas por la Comision. Esta cuota se ha mantenido
estable en los dltimos tres afios ([...]* en 1996 y [...]*

(%) En la notificacién, las partes indicaron que Nordic Industrial
Cement (NIC) es uno de sus principales competidores en el mer-
cado sueco. No obstante, esta empresa fue adquirida por Scancem
en marzo de 1998 y ha sido liquidada. Asimismo, las partes han
alegado que Cem-Ox Import & Export AB estd estableciendo una
terminal para cemento en Oxelosund, Suecia, aunque no han
podido verificar si realmente se ha puesto en funcionamiento.

(*) En 1997, Scancem [...]*.
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en 1995). De acuerdo con las cifras facilitadas por las
partes, la cuota de mercado de Embra es aproximada-
mente del 7% del total, es decir, menos de una décima
parte de la de Scancem. Del mismo modo, si se compara
el sistema de distribucion de Embra con el de Scancem,
puede comprobarse que la cobertura geografica de esta
tltima es mucho mayor. Segiin los datos de que dispone
la Comisidn, el resto del mercado sueco del cemento
parece corresponder a pequefias importaciones destina-
das a proyectos especificos (%3).

En su respuesta, Skanska declar6 que los precios de
venta de Scancem en Suecia (ajustados a la inflacién)
disminuyeron entre 1995 y 1997 en un [...]* aproxima-
damente, y que sus mdrgenes se redujeron en el mismo
periodo en [...]* (*%).

Sin embargo, estas cifras de precios y margenes sélo tie-
nen valor para la presente evaluacion en la medida en
que permitan determinar la fuerza de mercado (o ausen-
cia de la misma). El hecho de que la empresa disminu-
yera los precios en [...]* como respuesta a una caida
importante del volumen de mercado o a una mayor pre-
sencia de Embra en el mismo, no constituye una sefial
de falta de fuerza en el mercado. Esto puede compro-
barse analizando las actividades de Scancem en los tres
paises nérdicos en el periodo 1995-1997. Como se ha
dicho anteriormente, en este periodo se registrd una
importante caida de las ventas de cemento en Suecia,
mientras que en Finlandia y Noruega aumentaron en un
22% y un 24%, respectivamente. Hay que sefialar tam-
bién que, en el mismo perfodo, el tinico competidor sig-
nificativo de Scancam, Embra, estaba establecido en los
tres paises.

Las cifras sobre mdrgenes de beneficios en los diferentes
paises presentadas por Skanska en su respuesta s6lo
demuestran, si acaso (*°), que los mérgenes de beneficios
de Scancem son ciclicos. Los margenes de beneficios en
Noruega y Finlandia arrojan incluso [...]* Por lo tanto,
el descenso de los mdrgenes de Skanska en Suecia entre
1995 y 1997 no denota una falta de fuerza Scancem en
el mercado. Indica mds bien que los margenes de benefi-
cios van intimamente ligados al grado de utilizaciéon de
la capacidad. Esto es normal en el sector del cemento,
en el que tienen gran influencia las economias de escala.
Hay que concluir que ni Embra ni ningin otro ha res-
tringido significativamente los niveles de beneficios de
Scancem en los paises nérdicos, y que la evolucion de
los mérgenes no es incompatible con lo anteriormente
concluido acerca de la fuerza de mercado de Scancem

(*%) Segtin informacién aportada por Skanska, los contratistas de la
conexién del @resund (en la que participé la empresa) importaron
cemento de Espafia destinado a la construccion del puente entre
Suecia y Dinamarca. Sin embargo, puesto que las importaciones
consistieron en modulos de hormigén prefabricados, no se com-
prende por qué se incluyeron en las estadisticas oficiales como
importaciones de cemento.

El margen de beneficios en Finlandia fue, segin estas declaracio-
nes, del [...]* en 1995 y del [...]* en 1997. En el caso de Noruega
las cifras correspondientes fueron del [...]* y el [...]%

(*% La empresa no ha informado de cémo se han calculado las cifras.

(84)

(85)

en los paises noérdicos, incluida Suecia. Las partes no
han pretendido sugerir que los margenes de beneficios
en Suecia no vayan a aumentar de nuevo cuando el
ciclo econémico cambie y aumente la utilizacion de la
capacidad.

Cabe concluir que, a pesar de las tendencias contrapues-
tas y los ciclos econdmicos, Scancem ha sido capaz de
mantener sus beneficios [...]* en los tres paises nérdi-
cos. Consiguientemente, no existe una competencia (por
ejemplo, de Embra) que pueda influir significativamente
en la politica de precios o en los margenes de beneficios
de Scancem.

iv) Obstdculos al acceso

De acuerdo con la notificacién, el coste de estableci-
miento de una unidad de produccién de cemento es de
unos 200 millones de ecus. Por ello, las partes estiman
que sélo seria posible la competencia a través de impor-
taciones. La importacion de cemento depende a su vez
de las inversiones que se realicen en terminales y silos
de almacenamiento, asi como en un sistema completo
de distribucion, transporte incluido. Normalmente un
silo s6lo puede almacenar un tipo de cemento a la vez,
y, de acuerdo con Scancem, se necesita bastante tiempo
(hasta varios dfas) para cambiar de un tipo de cemento
a otro. Por lo tanto, para lograr una correcta utilizacién
de la capacidad es necesario un silo para cada tipo de
cemento. En las investigaciones de la Comisién algunos
otros participantes en el mercado sefialaron que la inver-
sién inicial minima que tendria que realizar un impor-
tador es de unos 2 millones de ecus para un silo de
6 000 toneladas capaz de almacenar con eficacia en el
coste entre 40 000 y 60 000 toneladas de cemento
anuales (o dos silos de 3 000 toneladas, con un coste de
entre 1,2-1,7 millones de ecus cada uno) (*1).

Skanska ha alegado que los costes de acceso al mercado
no son prohibitivos y que serfa posible que se registra-
ran nuevas entradas. Sin embargo, las cifras de acceso
citadas anteriormente deben contrastarse con el hecho
de que la capacidad media de Scancem en sus terminales
es de 15000 toneladas aproximadamente, y de que la
empresa alcanza en la mayorfa de ellas una utilizacién
de la misma del [...]* Por lo tanto, incluso aceptando la
afirmacion de Skanska, es poco probable que en la even-
tualidad de que tuvieran lugar, dichas entradas restrin-
gieran significativamente el margen de maniobra de
Scancem en el mercado.

La llegada de Embra al mercado sueco en 1992 sirve
para ilustrar las dificultades con que se enfrenta un
importador de cemento, y también la escasa incidencia
de dicha entrada en la posicién dominante de Scancem.
Como se dijo anteriormente, Embra invirtié en tres ter-
minales de distribucion en Suecia. Segin investigaciones
realizadas, la empresa tuvo que practicar, para alcanzar
el actual nivel de ventas, unos precios bastante mads
bajos que los de Scancem. De este modo, Embra ha

(®!) A estos costes iniciales habria que afiadir los gastos de transporte
del cemento del centro de produccién a las terminales (para las
que Scancem posee tres buques especializados), asi como gastos
de homologacién, capital de funcionamiento, gastos de personal,
marketing, etc.
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sufrido pérdidas significativas en los dltimos afios. En
1997 los resultados de la empresa en relacién con sus
actividades en Suecia se tradujeron en unas pérdidas de
2720 000 coronas suecas sobre un volumen de nego-
cios de 38 312000 coronas suecas. Hay que sefialar
también que, de acuerdo con su informe anual, esta
estrategia solo le ha permitido a la empresa aumentar su
cuota de mercado en Suecia en un 1% entre 1995 y
1997

Cabe decir, por lo tanto, que los mérgenes de beneficios
de Scancem no han sufrido de forma significativa como
resultado de los esfuerzos de Embra por aumentar su
presencia en el mercado, a pesar de que esta tltima ha
tenido que llevar a cabo una politica basada en grandes
inversiones y precios bajos. Todo esto concuerda con
los resultados de la investigacion, que muestran que
muchos clientes no consideran a Embra como una alter-
nativa valida para Scancem, sino mas bien como un
complemento para los suministros de esta Gltima. Por
todo ello cabe concluir que no sélo es poco probable
que se produzcan nuevas entradas en el mercado en un
proximo futuro, sino también que dichas entradas pue-
dan afectar a la fuerza de mercado de Scancem.

Puede, por lo tanto, afirmarse que el principal obsticulo
para acceder a este mercado son las altas y estables cuo-
tas de mercado de Scancem, asi como su capacidad de
produccién, aproximadamente doble al consumo anual
de cemento. Por otro lado, como resultado de la impor-
tancia de los costes fijos en la produccién de cemento, a
Scancem le conviene defender su actual posicion en el
mercado que, segiin se prevé, deberd aumentar modera-
damente en un préximo futuro. Cabe concluir que nada
parece presagiar que se vayan a producir proximamente
entradas en este mercado que puedan contrarrestar la
posicién de Scancem.

v) Ausencia de capacidad negociadora

Scancem vende su cemento a unos [100-200]* clientes,
de los que [<100]* adquieren 300 toneladas anuales o
mds. Los principales clientes son Skanska, Swerock,
NCC, Firdig Beton y Stringbetong. Estas empresas
actdan en uno o mads sectores de materiales de construc-
cién, y estan representadas en la mayor parte de Suecia.
Sin embargo, aparte de Skanska, ninguno de ellos tiene
vinculos verticales con un productor de cemento.

Skanska es en la actualidad el principal cliente, y
adquiere mds cemento del que Scancem utiliza a nivel
interno en sus materiales de construccién. Segin las
cifras de Scancem para 1997, Skanska y Swerock supo-
nen cada uno un [...]* de sus ventas a nivel nacional, lo
que corresponde a un [...]* de las totales (incluidas las
exportaciones). NCC es el tercer gran cliente y absorbe
menos de un [...]* de las ventas de Scancem a nivel
nacional, lo que corresponde a menos de un [...]* de las

(90)
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totales. El resto de los clientes, entre ellos Firdig Betong
y Stringbetong, absorben menos de un [...]* de sus ven-
tas a nivel nacional y menos del [...]* de las totales. Una
caracteristica comun de todos los clientes de Scancem es
que compran a dicha empresa una proporcién muy alta
de sus necesidades de cemento (hasta un 100 %) (*?). Por
lo tanto, cada uno de los clientes depende mds de Scan-
cem que viceversa. En lo que a sus compras se refiere, la
gran mayorfa de estos clientes no tienen ninguna, o
muy poca, capacidad negociadora.

Las investigaciones de la Comision han demostrado que
la gran mayoria de clientes de Scancem sélo dispone de
una fuente de abastecimiento, a saber, la propia empresa
Scancem. Muchos clientes han declarado que no consi-
deran a Embra como una alternativa vélida. Los pocos
clientes que compran cemento a Embra consideran que
sus suministros no son sino un complemento a los de
Scancem. Por todo ello, la mayoria de los clientes consi-
dera que no existen alternativas validas para el suminis-
tro de cemento en Suecia.

En este contexto es interesante también sefialar que los
contratos de Scancem con los clientes que compran mds
de 300 toneladas anuales se negocian de forma indivi-
dual, normalmente para 1-3 afios y a menudo incluyen
proyectos de investigacién y desarrollo conjuntos en el
ambito del cemento. Es decir, que estos clientes estin
enteramente a disposicién de Scancem, no sélo por la
falta de alternativas validas, sino también por los contra-
tos vigentes.

Como conclusién puede afirmarse que, segtin los datos
disponibles, ni siquiera los mayores clientes son capaces
de incidir en la posiciéon de mercado de Scancem.

vi) Conclusion

Las cuotas de mercado de Scancem permiten suponer,
por si solas, la existencia de una posicion dominante (*3).
Esto queda corroborado por su aparente capacidad para
mantener, en gran parte de forma independiente la evo-
lucién exterior del mercado, sus precios y sus margenes
de beneficio, incluso en periodos en los que, como se
menciond anteriormente, las ventas totales de cemento
en Suecia disminuyeron en un 15 % aproximadamente.

(®%) En su respuesta, Skanska presenté ejemplos de consultas de pre-

cios efectuadas ante otros productores o intermediarios europeos
anteriormente al establecimiento de Scancem en 1995. Sin
embargo, puesto que ninguno de dichos contactos se tradujo en
adquisiciéon de cemento alguna, no se comprende cémo Skanska
considera este hecho pertinente a efectos de la presente evalua-
cion.

Hay que sefialar que el Tribunal de la ciudad de Estocolmo (Stock-
holms Tingsritt) llegé a la conclusién, en su sentencia de 19 de
marzo de 1998, de que Scancem ocupa una posiciéon dominante
en el mercado del cemento en los paises nérdicos (asunto T 8-
1002-97, p. 17).
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vii) Fortalecimiento de una posicion dominante en el mercado
del cemento en Suecia

La operacién notificada crearfa unas conexiones vertica-
les entre el sector del cemento y los del hormigén y
demds materiales minerales de construccién. La relaciéon
se basa en el hecho de que el cemento (y los dridos)
constituye la principal materia prima para la produccién
de tales productos. Los efectos sobre el hormigén y pro-
ductos similares se tratardn mds adelante.

Como se indicé anteriormente, antes de la operacién
notificada Scancem ocupaba una posicién dominante en
el mercado del cemento en Suecia, con una cuota de
mercado del [80-90%]*. No existen otros productores
de cemento y el resto de las ventas realizadas en el sec-
tor proceden de importaciones de paises ajenos al EEE.
La operacién notificada restringirfa de forma adicional
las posibilidades de importar cemento para venderlo en
Suecia.

Entre un 80% y un 90% de las ventas de cemento se
destinan al sector del hormigén. Tras la operacion,
Skanska serfa con diferencia el principal productor de
varios tipos de hormigén y existen motivos para pensar
que Skanska no tendrfa ningin interés en adquirir
cemento de los competidores de Scancem. Por lo tanto,
este segmento del mercado quedaria en la practica
cerrado para los importadores de cemento.

Por su lado, los demds fabricantes de productos de hor-
migén tenderdn a adquirir menos cemento importado.
La razén es que, tras la operacion, los productores de
hormigén dependerdn de Skanska en un grado bastante
mayor de lo que dependian anteriormente de Scancem.
Tras la operacién, la dependencia creada por la posicién
dominante de Scancem en el mercado del cemento
deberd sumarse a la de la entidad combinada en los
ambitos del hormigén y los dridos (estos dltimos son los
principales componentes para la producciéon de hormi-
gon).

Por otro lado, el hecho de que Skanska sea la mayor
empresa de construccion de Suecia, con una importante
presencia también en Noruega y Finlandia, significa que
la mayorfa de productores de hormigén tendrdn a esta
empresa como uno de sus principales clientes. Los
demds productores de hormigén son empresas mucho
menores (en cuanto a recursos financieros). Ninguna de
ellas estd integrada verticalmente en sentido ascendente
(produccién de cemento) ni descendente (mercado de la
construccion).

En vista de todo ello Skanska podria utilizar una serie
de estrategias para consolidar la lealtad a Scancem entre
los clientes de su cemento. Por ejemplo, si pensara que
un determinado cliente acttia de una manera contraria a
sus intereses, podria empeorar las condiciones de sumi-
nistro del cemento, agudizar su competencia con dicha
empresa en los mercados de hormigén y reducir o ame-
nazar con reducir sus compras de la misma. Todas estas
medidas no estaban anteriormente al alcance de Scan-
cem.

(100)
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En este contexto hay que mencionar que otra conse-
cuencia negativa de la operacién es que crea un nuevo
vinculo entre Scancem y FLS/Aalborg Portland (el mono-
polio de produccién de cemento de Dinamarca) a través
de AB Sydsten, que en la actualidad es una empresa en
participacion al 50% entre FLS y Skanska. Sydsten es un
productor relativamente importante de hormigdn pre-
mezclado en el sur de Suecia y, de no realizarse la ope-
racién notificada, podria haber proporcionado a FLS
Industries una forma de entrar en el mercado sueco.

Por todo lo anterior, la Comisién considera que, tras la
operacion, Skanska se encontrarfa en una posiciéon ain
mejor que Scancem para cerrar los mercados a las
importaciones de cemento, y que las relaciones vertica-
les creadas por la operacién llevarian a un fortaleci-
miento de su posicion dominante en el mercado del
cemento en Suecia.

viii) Noruega y Finlandia

La estructura y volumen del mercado es muy similar en
Noruega y Finlandia a la descrita respecto a Suecia. La
cuota de mercado de Scancem se encuentra entre [80-
90%]* y Embra es el inico competidor con una cuota
de mds del 5%. Los obstdculos al acceso son similares a
los anteriormente descritos, y los clientes se encuentran
en una posicion igualmente débil frente a Scancem, ya
que ninguno de ellos absorbe mds del [...]* de las ventas
de esta empresa a nivel nacional.

De acuerdo con la notificacién, Scancem es el tnico
productor de hormigén y otros materiales de construc-
ci6n en Noruega y Finlandia (**). Sin embargo, tras la
recepcién del pliego de cargos con arreglo al articulo 18,
Skanska reconocié que su filial finlandesa Tekra OY pro-
duce hormigén premezclado y productos de hormigén
prefabricados. Ademds, recientemente Skanska se ha
convertido, a raiz de la adquisicién de Polar OY, en la
mayor empresa de construccién del pais (*°). Los efectos
de cardcter vertical derivados de la posicién de Skanska
en el mercado de la construccién serian por lo tanto, al
menos en Finlandia, similares a los anteriormente descri-
tos respecto a Suecia.

Cabe concluir, a partir de la informacién disponible, que
Scancem ocupa una posicién dominante en el sector del
cemento también en Finlandia y Noruega. Sin embargo,
a efectos de la presente evaluacidn, la cuestion de si la
operaci6n notificada reforzaria esta posicion dominante
puede quedarse sin responder, ya que no afecta material-
mente al examen de la operacién.

ix) Conclusion general sobre el cemento

Por todo lo anteriormente expuesto, la Comisién ha lle-
gado a la conclusion de que, antes de la operacién noti-

(** La cuota de mercado de Scancem en Finlandia es del [50-60 %]*

tratindose del hormigén premezclado y del [20-30%]* en produc-
tos de hormigén prefabricados.
(*%) Comunicado de prensa Skanska, de 3 de agosto de 1998.
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ficada, Scancem ocupaba una posicién dominante en el
ambito de la venta de cemento en Suecia, Noruega y
Finlandia, y de que tal posicion, al menos en el caso de
Suecia, quedarfa fortalecida por la operacion notificada.

b) Aridos
i) Estructura de la oferta

De acuerdo con Skanska, el mercado de los dridos ha
disminuido desde 1990 a casi la mitad. Esta evolucion
refleja la disminucion de actividad registrada en el sector
sueco de la construccién en el periodo, asi como el
comienzo de un ciclo de recesién. Como resultado de
ello existe un gran exceso de capacidad en este mercado
y un gran nimero de canteras con grandes reservas de
aridos sin utilizar. Como se dijo anteriormente, en Sue-
cia estdn funcionando aproximadamente la mitad de las
canteras. Esto se refleja en el hecho de que tanto
Skanska como Scancem llevan a cabo sus actividades
sobre la base de un indice de utilizacién de la capacidad
muy bajo, de aproximadamente [...]* del total. Los prin-
cipales competidores parecen también disponer de un
gran exceso de capacidad de produccién.

Skanska y Scancem tienen, respectivamente, 40 (3 de
ellas parcialmente en propiedad) y 7 centros de produc-
cién de dridos en Suecia. La cobertura geogréfica de
Skanska es excelente, mientras que los centros de pro-
duccién de Scancem se concentran en la costa este. A
nivel local Skanska estd presente en 19 de las 21 provin-
cias (ldn), y Scancem en 8 (aunque las ventas de dridos
en ellas suponen mds de la mitad de las totales en Sue-
cia). Skanska y Scancem estin presentes simultinea-
mente en 6 de las 21 provincias.

Los principales competidores en Suecia son Ballast/NCC,
Swerock y Viagverket (la administracién nacional de
carreteras sueca). Existe también un gran niimero de
pequefios competidores locales.

En lo que se refiere a los dridos, hay que sefialar que seis
de los centros de produccién de Skanska funcionan
como empresas en participacién formadas con distintos
socios: Jordbrokrossen (JM Bygg 50%), Olundakrosssen
(Uppsala kommun 50%), Krossbolaget (Swerock 35 %),
Hirryda Kross (Fraktkedjan 50%) y Sydsten (FLS Indus-
tries 50%), propietaria de la mitad de Forserumsten HB.
Por otro lado, Skanska, Sabema (parte de Scancem) y
Fardig Beton son propietarias cada una de un tercio de
Stromstadbetong & Co KB, que produce y vende hormi-
g6n premezclado y dridos. Finalmente, Scancem forma
parte de una empresa en participaciéon con NCC (15 %)
y Firdig Betong (40 %) (*9).

ii) Volumen del mercado y cuotas en el mismo

El Instituto geolégico de Suecia (Sveriges Geologiska
Undersokning) edita anualmente un informe sobre vold-

(*%) Hay que sefialar que, con arreglo a una decisién adoptada por las
autoridades suecas de defensa de la competencia, Dnr 29297 —
NCC/Siab, NCC/Siab se desprenderd de su participacién en esta
empresa.

(111)

(112)

113)

menes de produccion por provincias (lén) y municipios
(kommun). Las estadisticas se basan en datos recopilados
por los departamentos estatales encargados de la extrac-
cién y triturado en Suecia. Partiendo de estos calculos,
la notificacion estima el valor total del mercado sueco
de dridos entre 326 y 370 millones de ecus. Skanska,
Scancem y otros productores han presentado sus pro-
pias estimaciones respecto al volumen y valor total de
este mercado. Las cifras mds recientes facilitadas por
Skanska sefialan que en 1997 las ventas ascendieron a
62 629 000 toneladas, equivalentes a unos 366 millones
de ecus. Estas cifras concuerdan en lo fundamental con
las presentadas por otras empresas, por lo que se han
utilizado en las estimaciones que se presentan a conti-
nuacién. Segin las cifras de la notificacién, el mercado
total de dridos disminuy6 en un tercio entre 1995 y
1997, aunque las cuotas de mercado de las partes han
aumentado ligeramente en el mismo periodo.

Segin las declaraciones mds recientes de las partes,
Skanska y Scancem cuentan a nivel nacional con unas
cuotas de mercado del [10-20%]* y del [<10%]*, res-
pectivamente, y con una cuota de mercado combinada
del [20-30%]* aproximadamente (*”). El segundo mayor
proveedor de dridos es Ballast/NCC, que ocupa una posi-
sién de mercado ligeramente inferior a la de la entidad
combinada, y también estin Swerock y Vigverket, que
no llegan a la mitad de este tamaiio. El resto del mer-
cado estd constituido por un gran niimero de pequefios
proveedores locales.

Ahora bien, la posicién de mercado combinada de las
partes podria ser mucho mayor en algunas zonas si las
cuotas de mercado se examinaran a nivel regional o
local. Un competidor ha facilitado un desglose del mer-
cado sueco en cinco regiones de tamafio similar. De
acuerdo con el mismo, las cuotas de mercado combina-
das de Skanska y Scancem serfan del 35-40% en la zona
de Estocolmo y del 30-35% en Suecia occidental. En
estas zonas la entidad combinada serfa el lider del mer-
cado. Si las cuotas se midieran a un nivel atin més local,
las cifras facilitadas por Skanska y Scancem indican que
su cuota combinada superaria, en valor, el 40% en Esto-
colmo y el 25% en dos provincias (Vistra Gotaland y
Gavleborg).

Las cifras facilitadas por Skanska y Scancem indican que
sus cuotas de mercado a nivel nacional han aumentado
ligeramente en los dltimos tres afios a pesar de la caida
general del mercado de los dridos. Por otro lado hay que

(*7) Para calibrar la fuerza competitiva real de las partes, las cifras

incluyen el volumen de negocios total de Sydsten AB, empresa en
la que Skanska tiene un control parcial. En un principio Skanska
incluyé tnicamente su participacién en ella (un 50%, puesto que
es propietaria de un 50% de las acciones). Sin embargo, mientras
se siga verificando la comprobacién de control, hay que considerar
que el influjo de Skanska es decisivo en toda la produccién de la
empresa.
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sefialar que, segtin las cifras facilitadas por Skanska, sus
precios medios de venta [...]*(*®). Hay que sefialar que
las cuotas de mercado de Skanska descendieron ligera-
mente en 1997.

iii) Conclusién

A pesar de que Skanska/Scancem dispondrian de una
cuota combinada de sélo el [20-30%]*, la nueva entidad
podria convertirse en el lider nacional del mercado y
disfrutar de cuotas sustanciales en algunos mercados

la propia actividad de construccién) y que pueden ser
utilizados por el contratista in situ para sus tareas de
construccién o, menos frecuentemente, vendidos en el
mercado. Skanska afirma también que es de esperar que
los dridos reciclados se conviertan en el futuro en otro
factor de fomento de la competencia. La empresa no ha
podido, sin embargo cuantificar su posible incidencia,
por lo que no se puede evaluar el impacto. Por otro
lado, hay que sefialar que ninguno de los que han con-
tribuido a la investigacién de la Comisiéon han dado
importancia a estos productos.

locales. Skanska ha declarado que la entidad Skanska/ (117) La mayor parte de los terceros han estimado que la
Scancem tendria que enfrentarse a la competencia de los cuota de mercado combinada de Skanska/Scancem es en
productores locales que, aunque no dispongan de una términos generales la anteriormente sefialada, y han con-
gran cuota del mercado total, son capaces de ofrecer firmado que la entidad se convertirfa en el lider de mer-
gran resistencia a nivel local. Aunque la Comisién reco- cado. Sin embargo, las investigaciones de la Comisién
noce la existencia de un gran nimero de estos competi- no han podido demostrar que la operaciéon notificada
dores, hay que tener en cuenta que el mercado de los lleve a la creacién o fortalecimiento de una posicidn
aridos parece estar experimentando algunos cambios en dominante en el sector sueco de los dridos (tanto a nivel
lo relativo a las proporciones utilizadas de grava y pie- nacional, como regional o local). Pero hay que tener en
dra triturada, que pueden hacer mds dificiles las condi- cuenta que estos productos, junto con el cemento, son
ciones de competencia para los operadores mds débiles. las principales materias primas utilizadas en la produc-
cién de muchos de los productos de hormigén en los
Como se dijo anteriormente, el Gobierno sueco intro- que las partes van a reforzar sustancialmente su posiciéon
dujo una normativa de cardcter fiscal con el fin de de mercado. Por lo tanto, las actividades de las partes en
limitar la utilizacién de la grava y fomentar la de piedra el mercado de los dridos contribuyen a demostrar su
triturada. Como los costes de inversion son notable- fuerza y su posicion en el mercado como productor
mente mds altos para la produccién de piedra triturada integrado verticalmente, y corroboran las conclusiones
que de grava (**), ello redundard en favor de los grandes de la presente evaluacion acerca de los efectos verticales
productores con una mayor potencia financiera, como de la operacién notificada en los mercados del cemento
Skanska/Scancem (*°). Sin embargo, como un pequefio y del hormigén.
nimero de productores de dridos registran un impor-
tante exceso de capacidad de produccién de piedra tritu-
rada, las grandes empresas resutardn favorecidas si las B. MATERIALES DE CONSTRUCCION
pequefias deben invertir en aumentar su capacidad de
este producto. a) Hormigén — Panorama general
En su respuesta Skanska afirma que los productores de (118) Las cuotas de mercado de Skanska y Scancem (1997, en
aridos tendran que enfrentarse a la competencia de los valor) en el mercado sueco del hormigén son las que se
aridos obtenidos «sobre la marcha» (como resultado de presentan a continuacion.
Skanska Scancem Total

Premezclado [20-30 %]* [20-30 %]* [40-50 %]*

(nacional)

Hormigén seco [<10 %]* [50-60 %]* [50-60 %]*

(total)

Prefabricado [20-30 %]* [10-20 %]* [40-50 %]*

(total)

Prefabricado [20-30 %]* [20-30 %]* [40-50 %]*

(«productos para edificacio-

nes»)

Prefabricado [20-30 %]* [<10 %]* [20-30 %]*

(«productos para infraestruc-

turas»)

(*®) Scancem no ha podido facilitar informacién de precios para los
afios 1995-1996.

(*%) Segtin la informacién facilitada por Skanska, el coste de una planta
de producciéon de piedra triturada es de hasta 1 millon de ecus,
mientras que el de una de extraccion de grava es de unos
0,3 millones de ecus.

(*%) Asunto Dnr 292/97: NCC/Siab de 22 de julio de 1997.
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b) Hormigén premezclado

i) Estructura de la oferta

De acuerdo con las estadisticas de la asociacion sueca de
productores de hormigén premezclado (Svenska Fabriks-
betonforeningen), el sector ha experimentado un proceso
de concentracién desde 1989. El niimero de productores
ha bajado de 87 a 39, una disminucién del 55%. Sin
embargo, de acuerdo con las mismas estadisticas, el
nimero de centros de produccién sélo ha disminuido
en un 6% en el mismo periodo.

De entre los 39 productores de hormigén premezclado
que quedan, sélo 5 alcanzan un volumen de ventas que
superen los 100 000 m>[afio (un 5%, aproximadamente,
del volumen total). Las ventas de la gran mayoria del
resto se sitdan por debajo de los 10 000 m?/afio (<1%
del volumen total).

Tanto Skanska como Scancem han efectuado grandes
inversiones en capacidad de producciéon de hormigén
premezclado (conjuntamente serian capaces de producir
cerca de tres veces las cantidades vendidas en Suecia en
1997). Es decir, que ambas compaiiias llevan a cabo sus
actividades sobre la base de un indice de utilizacién de
la capacidad muy bajo. Aunque las cifras pueden variar,
tanto geograficamente como en el tiempo, la utilizaciéon
de la capacidad de Skanska es igual o inferior a un
[...]*. Por otro lado, la utilizacién de la capacidad nece-
saria para llegar al limite de rentabilidad es del [...]*
aproximadamante. Las ciras facilitadas por Skanska indi-
can que todas sus unidades de produccién funcionan al
limite de rentabilidad o por encima del mismo. Las
cifras de Scancem respecto a la utilizacién de la capaci-
dad y los niveles de rentabilidad son similares. Los prin-
cipales competidores parecen también disponer de un
gran exceso de capacidad, aunque en general menor que
el de Skanska y Scancem. Sin embargo, algunos de ellos
estan funcionando, al menos en algunas de sus unidades
de produccién, por debajo del limite de rentabilidad.

Skanska y Scancem operan en Suecia, respectivamente,
39 y 20 unidades de produccién de hormigén premez-
clado. Ambas disponen de una fuerte implantaciéon geo-
grafica en el mercado sueco. A nivel local Skanska estd
presente en 13 de las 21 provincias, lo que supone un
[70-80%]* del total de ventas efectuadas en Suecia en
este sector. Scancem estd presente en 7. Sin embargo,
dada la gran implantaciéon de Scancem en las zonas que
rodean las tres principales ciudades (Estocolmo, Gotem-
burgo y Malmé), su drea de implantaciéon absorbe un
[50-60%]* de las ventas totales. Las actividades de las
dos empresas se solapan en todas las zonas a nivel local.

Los otros tres grandes productores de hormigdn pre-
mezclado de Suecia son NCC, Firdig Betong y Swerock.
A nivel nacional las ventas de las tres empresas son muy
inferiores a las de Skanska y Scancem. NCC, la segunda
empresa de construccion del pais, es también un pro-
ductor de materiales de construccién integrado vertical-
mente. Sin embargo, no dispone de vinculos estructura-
les con ningtin productor de cemento. Firdig Beton es
una empresa de propiedad familiar cuya tnica actividad
es la produccién de hormigén premezclado y de dridos.
Swerock se dedica también a la fabricacién de materiales

(124)

(125)

(126)

de construccién. La estructura de la propiedad de la
empresa en el futuro es incierta, ya que uno de sus pro-
pietarios anteriores se ha comprometido con la autori-
dad sueca de defensa de la competencia a desprenderse
de su participacion (*1).

De las 39 unidades de produccién de hormigén premez-
clado de Skanska, ocho estin gestionadas por dos
empresas en participacion, Sydsten AB (Skanska 50% y
FLS Industries 50%) y Stromstadsbetong (Skanska 33 %,
Scancem 33% y Firdig Betong 33%). Por otro lado,
Skanska ha celebrado un acuerdo a largo plazo con Fir-
dig Betong con arreglo al cual esta ultima empresa
suministrard hormigén premezclado a Skanska en zonas
en las que ésta no disponga de produccién. Scancem
opera una empresa en participacion para la produccién
y venta de hormigén premezclado con Swerock (Essbe-
tong KB). Los demds productores de hormigén premez-
clado han celebrado también una multitud de acuerdos
de empresa en participacion entre ellos.

ii) Volumen del mercado y cuotas en el mismo

La asociaciéon sueca de productores de hormigén pre-
mezclado elabora anualmente unas estadisticas sobre las
ventas de este producto en Suecia. Las cifras indican que
el mercado ha reducido significativamente su volumen
desde 1989. Las estadisticas muestran que el volumen
total de hormigén premezclado ha descendido en mds
del 50%, aunque en 1996-1997 se registré un aumento
del 10% aproximadamente. De acuerdo con la notifica-
cion, la explicacion del fenémeno es que el mercado del
hormigén premezclado ha alcanzado su madurez y ade-
mds sigue de cerca la evolucién del mercado de la cons-
truccién, que en dicho periodo experimentdé una dismi-
nucion similar.

Las mencionadas estadisticas s6lo disponen de datos a
nivel nacional, y no indican el valor del mercado. Sin
embargo, Skanska, Scancem y los otros tres grandes pro-
ductores de hormigén premezclado han adelantado sus
propias estimaciones respecto al volumen y valor total
del mercado sueco. Las cifras mds recientes facilitadas
por Skanska indican que en 1997 el volumen total del
mercado alcanz6 1 827 000 m>, y que su valor ascendi6
a 150 millones de ecus aproximadamente. Estas cifras
concuerdan, grosso modo, con las presentadas por otras
empresas, por lo que han sido recogidas para los célcu-
los que se presentan a continuacion (*2).

(*1) Asunto Dnr 292/97: NCC/Siab de 22 de julio de 1997.

(*) Las estimaciones a nivel local facilitadas por las cinco empresas
arrojan unas diferencias mayores (por ejemplo, la estimacién de
Skanska para Estoocolmo es inferior en un [...]* a la de Scancem
(en volumen) e inferior en mds de un [...]* en valor. Sin embargo,
como la posicion relativa entre los diferentes productores de hor-
migén premezclado no cambia, van a utilizarse las cifras presen-
tadas por Skanska.
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(127) Como se seflal6 anteriormente, Skanska y Scancem provincias (Estocolmo, Givleborg, Skine y Norrbotten).
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cuentan con unas cuotas de mercado a nivel nacional
del [20-30%]* y el [20-30%]* respectivamente en el
dmbito del hormigén premezclado (*3). De este modo, la
cuota de mercado combinada [40-50 %]* duplica a la del
siguiente competidor (Swerock), y es varias veces mayor
que las de los dos siguientes competidores (NCC y Far-
dig Beton).

Ahora bien, la posicién de mercado combinada de las
partes podria ser atin mayor si las cuotas de mercado se
examinaran a nivel regional o local. Un competidor ha
facilitado un desglose del mercado sueco en cinco regio-
nes de tamafio similar. De acuerdo con el mismo, las
cuotas de mercado combinadas de Skanska y Scancem
serfan inferiores al 20% en Suecia Oriental, 25-30% en
Suecia Occidental, 35-40% en Suecia septentrional y
meridional y >50% en la zona de Estocolmo. Segin este
competidor, Skanska y Scancem se convertirfan, con
diferencia, en el principal proveedor de hormigén pre-
mezclado en todas las zonas excepto Suecia Oriental
(donde serfa segundo).

Si las cuotas se midieran a un nivel adn mas local, las
cifras facilitadas por Skanska y Scancem indican que su
cuota combinada superaria, en valor, el 50% en cinco
provincias (Estocolmo, Halland, Géivleborg, Skdne y
Norrboten). Por otro lado, en cuatro provincias la cuota
de mercado se situarfa entre el [40-50%]* (Jonkoping,
Vistra Gotaland, Uppland y Kopparberg). Finalmente, en
otras oscilarfa entre el [20-40%]*. Las zonas en las que,
tras la operacion, la entidad combinada obtendria cuotas
de mercado por encima del 50% corresponden aproxi-
madamente al 43% del mercado sueco. La empresa dis-
pondria de mds del 40% en zonas que representan el
65 % del pais.

Como el hormigén premezclado suele venderse a
empresas de construccién sobre la base de proyectos, las
cuotas de mercado estdn sujetas a una cierta volatilidad,
especialmente a nivel local. Sin embargo, las cifras facili-
tadas por Skanska y Scancem indican que las cuotas de
mercado combinadas de las dos empresas se han carac-
terizado por una relativa estabilidad en 1996-1997. De
este modo, en 1996 las cuotas de mercado respectivas
de las dos empresas fueron del [20-30%]* y el [10-
20%]* (**). Del mismo modo, a nivel local su cuota de
mercado combinada (en valor) superd el 50% en cuatro

(*?) Para calibrar la fuerza competitiva real de las partes, las cifras
incluyen el volumen de negocios total de Sydsten AB y Stroms-
tadsbetong AB, empresas en las que Skanska tiene un control par-
cial. En su principio Skanska incluy6 solamente las participaciones
de las partes en ellas (por ejemplo, el 50% del volumen de nego-
cios de Sydsten, puesto que es propietaria de un 50% de las accio-
nes). Sin embargo, mientras siga verificindose la comprobacién
del control, hay que considerar que el influjo de Skanska es deci-
sivo en toda la produccién de la empresa.

(*4 Skanska no ha podido facilitar datos comparables para 1995.
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En otras cinco oscila entre el 40% y el 50% (Jonkoping,
Halland, Vistra Gotaland, Uppland y Visternorrland).
Finalmente, en 1997 dicha cuota de mercado se situd
entre el 20% y el 40% en otras tres provincias.

Hay que sefialar también que, de acuerdo con las cifras
presentadas por Scancem, el promedio del precio de
venta (ecus/m?) ha aumentado en un [...]* entre 1995 y
1997, y que dicho [...]* tuvo lugar [...]* del volumen
total de venta en el mismo periodo de [...]*. Del mismo
modo, el margen de beneficios de Scancem (**) [...]* de
un [...]¥ en 1995 a un [...]* en 1997. En su respuesta,
Skanska precis6 que en estas [...]* de precios hay que
tener en cuenta la inflacién, las variaciones en el pro-
ducto o en las preferencias del cliente, y el hecho de que
las cifras sobre margenes de beneficios no son fiables, ya
que se basan en datos del informe anual de Scancem.
Sin embargo, Skanska no ha podido demostrar que las
conclusiones obtenidas de cifras anteriormente facili-
tadas por ella no sean correctas, y tampoco ha facilitado
nuevas cifras que sirvan de base para estos célculos. Por
lo tanto, sus puntualizaciones respecto a posibles facto-
res modificadores son de poca utilidad prictica para la
evaluacion del asunto.

iif) Efectos verticales

Los costes mds importantes de un productor de hormi-
g6n premezclado son el cemento y los dridos. Como se
sefial6 anteriormente, Scancem ocupa una posicién
dominante en el mercado sueco del cemento. De
acuerdo con cifras facilitadas por Skanska, el cemento
constituye entre el [20-30%]* de los costes totales de
produccién del hormigén premezclado. Las cifras de
Scancem indican que, en la mayoria de su produccion,
el cemento constituye una parte menor de los costes
totales (*°).

Como comparacion, las cifras presentadas por los princi-
pales competidores sefialan que el cemento constituye
entre el 35% y el 40% de sus costes totales.

Aunque no puede descartarse que en la comparacién de
costes puedan influir factores externos tales como los
costes de capital, etcétera, estas cifras reflejan claramente
la importancia que reviste el precio del cemento para la
rentabilidad y competitividad de un productor de hormi-
gén premezclado. A este respecto habria que sefialar
que la posibilidad de obtener cemento de los importado-
res (por ejemplo, de Embra) no parece haber mejorado
la situacién de costes de los competidores de Skanska en
este mercado. Por ello hay que concluir que, dada la
posicién dominante de Scancem en el mercado del
cemento, Skanska/Scancem tienen capacidad para
aumentar los costes de sus competidores en el mercado
del hormigén premezclado.

(*) Tomado como resultado sobre la base de costes/volumen de nego-

cios.
(*) Ni Skanska ni Scancem han explicado las razones de estas varia-
ciones a nivel local.
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(135 En su calidad de empresa de construccién mds potente [...]* de su producciéon de hormigén premezclado. En
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de Suecia, Skanska es también uno de lo principales
clientes de sus competidores en este mercado. En 1997
Skanska efectu6 compras a NCC por un valor de mds
del [50-60%]* de la facturacién de este dltimo. Del
mismo modo, las compras totales de Skanska a Firdig
Betong y Swerock supusieron [10-20%]* de la factura-
ci6n de estas empresas. Aunque los porcentajes son
menores en los casos de Firdig Betong y Swerock, hay
que tener en cuenta que estas empresas son relativa-
mente pequefias y solo actiian en el dmbito de la pro-
duccién de materiales de construccién.

iv) Capacidad de reaccién

Competencia real

Tras la operacién, los principales competidores de
Skanska y Scancem contardn con unas cuotas de mer-
cado muy inferiores a las de la entidad combinada, tanto
a nivel nacional, regional o local. Sin embargo, en su
respuesta Skanska ha manifestado que Firdig Betong,
NCC y Swerock podrn ejercer, tras la operacién, una
influencia en su politica de mercado, y que sus vinculos
con los dos primeros tienen poca importancia desde el
punto de vista econdmico.

Sin embargo, la integracion vertical resultante de la ope-
racion harfa que Skanska, como lider del mercado, se
convertiria a la vez en el proveedor dominante de la
materia prima, el cemento, y en un cliente muy impor-
tante de los productores de hormigdn premezclado. De
este modo, su posicion le permitirfa incidir en el nivel
de costes de los competidores, aumentando los precios
del cemento, e incidir también en el de sus ventas, redu-
ciendo o amenazando con reducir estas ultimas. Esto
demuestra por si mismo que, tras la operacion, Skanska
podria permitirse influir en la politica de mercado de
sus competidores hasta el punto de que podria actuar
con independencia de los mismos. El hecho de que algu-
nas unidades de produccién de los principales competi-
dores no hayan podido alcanzar el limite de rentabilidad
en las condiciones de mercado actuales demuestra tam-
bién su vulnerabilidad frente a cualquier intento de
Skanska de utilizar su fuerza de mercado contra ellos.

La Comisioén no puede aceptar la afirmacion de Skanska
de que los vinculos estructurales entre la empresa y Fir-
dig Betong (Stromstadsbetong, una empresa en partici-
pacién encargada de produccion y ventas, y del acuerdo
de suministro a largo plazo) tenga poca importancia
econémica en relacién con el valor total del mercado
sueco. Skanska ha hecho una comparacién entre el valor
de dichos vinculos y el del mercado total. Pero no sefiala
cudl es la utilidad practica de esta comparacién a la hora
de evaluar la posicion competitiva de Firdig Betong. La
Comisién considera que el impacto de estos vinculos
debe apreciarse a tenor de su importancia para las
empresas interesadas. A este respecto, hay que precisar
que para Firdig Betong la repercusién econdmica es
notable, ya que los vinculos con Skanska suponen un
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un mercado en el que los mérgenes son relativamente
bajos, Firdig Betong tiene que considerar que cualquier
accion que pudiera poner en peligro la continuidad de
sus vinculos con Skanska podria poner también en peli-
gro la rentabilidad de la empresa. Lo mismo cabe decir
de Swerock, que ha formado una empresa en participa-
cién de produccién y ventas con Scancem que también
corresponde a un [...]* del total de la produccién de la
empresa en el dmbito del hormigén premezclado.

Como conclusién puede afirmarse que es muy poco
probable que Firdig Betong, NCC o Swerock puedan
restringir el campo de maniobra de Skanska si ésta
intentara, por ejemplo, aumentar los precios del hormi-
g6n premezclado por encima del nivel de competitivi-
dad. Mas bien al contrario, dada su posicién, es mucho
més probable que tuvieran que acomodarse a tales
maniobras.

Competencia potencial

Skanska ha manifestado que los obsticulos de acceso al
mercado de la produccién de hormigén premezclado no
son importantes, dado que la inversién necesaria para
iniciar la producciéon a una escala rentable es relativa-
mente escasa. Pero, aunque se aceptara esta afirmacion,
hay que recordar que en el mercado sueco existe ya en
la actualidad un considerable exceso de capacidad, y que
no se prevé que el mercado vaya a desarrollarse en un
proximo futuro. Por lo tanto, un recién llegado tendria
que hacerse con una parte significativa de las ventas de
los operadores establecidos. También tendria que tener
en cuenta que Skanska, dado el control que ejerce sobre
la principal materia prima, el cemento, podria ficilmente
influir sobre el rendimiento de las inversiones realizadas.
Por otro lado, dado el actual exceso de capacidad de
produccidn, y el hecho de que una unidad de produc-
cién de hormigén premezclado no puede utilizarse
inmediatamente para fabricar otros productos, cualquier
inversién en nueva capacidad serfa en gran parte a
fondo perdido.

La afirmacién de Skanska de que es probable que tengan
lugar nuevas entradas en el mercado también contradice
los hechos. Como se ha sefialado antes, desde 1989 se
han registrado numerosas salidas, algo que se refleja en
el 50% de disminucién del nimero de empresas activas
en el mercado del hormigén premezclado. Las partes no
han facilitado argumento alguno que explique por qué
se van a producir entradas en un mercado en el que,
durante un largo periodo, la tendencia ha sido la salida
de un gran nimero de productores, en su mayoria mds
pequefios.

Tampoco ha indicado Skanska la identidad de ninguna
empresa concreta que pudiera convertirse en un nuevo



16.7.1999

Diario Oficial de las Comunidades Europeas

L 183/19

(143)

(144)

(145)

actor en el mercado. A este respecto hay que sefialar
que Scancem cuenta, en zonas geograficas cercanas, con
las siguientes cuotas de mercado: [50-60%]* en Finlan-
dia, [20-30%]* en Noruega (a nivel regional ha infor-
mado de que su cuota de mercado se sita, segiin pro-
pias declaraciones, entre el [40-60%]* en siete de las
diez regiones de Noruega, y en tres de las seis regiones
de Finlandia) (*”). En resumen, no hay elementos que
permitan concluir que es posible que en un préximo
futuro se registren entradas en el mercado en una
medida tal que contrarresten la fuerta posicién de que
gozaria Skanska tras la operacién notificada.

Ausencia de capacidad negociadora

En total Skanska cuenta en Suecia con un nimero de
clientes en el dmbito del hormigén premezclado que se
sitGia entre los 8 000 y 10 000. La cifra correspondiente
a Scancem es de aproximadamente la mitad. No cabe
duda de que la gran mayorfa compran en muy pequefias
cantidades y no tienen ninguna o muy poca capacidad
negociadora.

A nivel local el principal cliente de Scancem es, en la
mayoria de los casos, Skanska. Hay algunos ejemplos de
clientes que compran mds del 10% de la produccién
local de Scancem o de Skanska (como es el caso de NCC
y Peab, tercera empresa de construccién de Suecia). Sin
embargo, puesto que tanto NCC como Peab (a través de
su participacion del 50% en Swerock) estin presentes
en el sector de la produccién de hormigén premezclado,
cabe pensar que, en las zonas en las que compran de
Skanska o Scancem, tienen pocas posibilidades de cam-
biar de proveedor. A este respecto hay que seflalar que
Skanska, uno de los principales clientes de NCC y Peab/
Swerock, tendria la posibilidad de reaccionar si alguna
de estas compaiifas redujera o amenazara con reducir
sus compras de hormigén premezclado tras la opera-
cion.

Finalmente, Skanska ha declarado que NCC y Peab ten-
drfan la posibilidad de construir unidades de hormigén
premezclado en el lugar de las obras. Sin embargo, exis-
ten muy pocos ejemplos de que Skanska o cualquier
otra empresa de construccion haya construido una uni-
dad de este tipo. S6lo parece ser una alternativa viable
en proyectos de construccion de gran envergadura, tales
como el puente sobre el Gresund, que requiere cantida-
des ingentes de hormigén premezclado. Por lo tanto, es
poco probable que estas unidades especificamente cons-
truidas puedan influir en otros proyectos, que no necesi-
tan tales cantidades, y que tengan una influencia en la
cifra total de ventas de hormigén premezclado.

(*) En un envio de informacién posterior al pliego con arreglo al
articulo 18, Skanska sefial6 que su filial finlandesa, Tekra OY,
acttia en el mercado del hormigén premezclado. Ademds de redu-
cir ain mds la posibilidad de que alguna empresa finlandesa entre
en el mercado sueco, esto significa que, contrariamente a lo que se
revelaba en la notificacion, la operacién podria tener un impacto
de cardcter horizontal en Finlandia.
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Hay que concluir por todo ello que los clientes de hor-
migén premezclado no dispondrian, tras la operacion,
de una capacidad negociadora que les permitiera contra-
rrestar la fuerte posicién de Skanska en el mercado.

v) Conclusién

Por todo lo anteriormente expuesto la Comisioén ha lle-
gado a la conclusion de que la operacién notificada
crearfa una posicién dominante en el mercado sueco del
hormigén premezclado, tanto a nivel nacional, regional
o local. Esto se debe en parte al solapamiento de cardc-
ter horizontal entre Skanska y Scancem y al hecho de
que su cuota de mercado combinada serfa notablemente
més alta que la de todos sus competidores. También se
debe en parte a los efectos de caracter vertical de la ope-
racién, por los cuales los diferentes productores de hor-
migbén premezclado dependerian en gran parte de
Skanska/Scancem para los suministros de la principal
materia prima, el cemento, y también para vender su
hormigén premezclado a Skanska, la principal empresa
de construccién de Suecia. Finalmente, es poco probable
que en un futuro previsible pueda surgir una nueva
competencia que pueda desempefiar un papel apreciable,
o que los clientes de la entidad combinada se encuentren
en una posicion en la que puedan contrarrestar de
forma efectiva su capacidad de actuar con independencia
del mercado.

¢) Hormigoén seco

i) Estructura de la oferta

En Suecia, el mercado del hormigén seco se caracteriza
por una importante concentracién de la oferta, ya que
Unicamente cuatro empresas abastecen a mdas del 90 %
del mercado [Skanska, Scancem, Finja Betong y STO
Scandinavia («STO»)]. Finja Betong es una empresa relati-
vamente pequefia cuya principal actividad es la fabrica-
cién de productos de hormigén seco, STO es una filial
de la empresa alemana STO AG, Scancem es el fabri-
cante que cuenta con mayor nimero de plantas de pro-
duccién (doce), en tanto que Skanska sélo explota dos.
Finja sélo tiene una planta, y parte de la produccién
[...]* proviene de Skanska, que fabrica los productos en
régimen de subcontratacion; el resto de la produccién
procede de Alemania.

Skanska ha sefialado que su capacidad total de produc-
cién de hormigén seco se aproxima al volumen total de
ventas en Suecia, y que su capacidad de utilizacién es
aproximadamente del [...]*. La capacidad de Scancem es
mayor que la de Skanska y su nivel de utilizacién varfa
notablemente dependiendo de las diversas plantas aun-
que, en general, es superior al de Skanska.

Segin se ha mencionado anteriormente, Skanska ha sus-
crito un acuerdo de subcontratacién con [...]*, en virtud
del cual fabrica productos de hormigén seco para [...]*
de cara a su venta en Suecia. La produccién se realiza
siguiendo las directrices de [...]*. Dicho acuerdo se con-
cluyé en 1993, fecha en que la empresa accedié al mer-
cado sueco. Skanska ha celebrado asimismo un acuerdo
de subcontratacién con [...]*, un productor sueco de
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hormigén seco de menor envergadura. En virtud de
dicho acuerdo, se asigna a [...]* un drea geogrifica espe-
cifica en la que puede vender los productos fabricados
por Skanska.

En su respuesta, Skanska declaré asimismo que producia
hormigén seco en régimen de subcontratacion para
otros tres competidores de menor importancia, [...]*, si
bien no facilitaba informacién adicional sobre tales dis-
posiciones contractuales. También Scancem fabrica pro-
ductos para dos empresas suecas mds pequefias bajo el
mismo régimen. En su respuesta, Skanska aducia que a
la hora de calcular las cuotas de mercado s6lo habia que
atribuir a las partes las ventas realizadas bajo su propia
marca. Tal argumento es inaceptable. En primer lugar,
las partes no han explicado por qué, de no existir los
acuerdos de subcontratacién, no serfan capaces de sumi-
nistrar los mismos volimenes bajo sus propias marcas.
En segundo lugar, no se ha aportado ninguna prueba
que demuestre que las empresas subcontratantes podrian
fabricar dichos volimenes sin recurrir a las instalaciones
de produccién de las partes. Asi pues, se puede concluir
que las partes fabrican dichos voliimenes porque poseen
las instalaciones de produccién mds idéneas para dicha
actividad.

ii) Dimensién del mercado y cuotas de mercado

Segin Skanska, no se dispone de estadisticas sobre la
produccién total de hormigén seco en Suecia. Sin
embargo, esta empresa calcula que, en 1997, se produje-
ron unas 85000 toneladas, por un valor total de
14 millones de ecus. Las averiguaciones realizadas por la
Comision confirman bdsicamente tales cifras.

Evidentemente, Scancem es el mayor productor de hor-
migén seco. En 1997, su cuota de mercado en valor se
situd en un [50-60%]*, mientras que, en volumen, fue
incluso superior [60-70%]*. La cuota de mercado de
Skanska fue del [< 10 %]* (*®) en valor y del [10-20%]*
en volumen. Asi pues, combinada, su cuota de mercado
ascenderfa a un [50-60%]* en valor y a un [70-80%]*
en volumen.

Aungque las partes no han explicado por qué existe tal
divergencia entre las cuotas dependiendo de que se
calculen en valor o en volumen, este fenémeno se debe
probablemente a que el hormigén de [...]* es de tipo
seco, cuyo coeficiente valor/peso es mds elevado que el
de los productos fabricados por las partes. Por consi-
guiente, el precio del producto de [...]* es varias veces
superior a los de las partes. Calculada en valor, la cuota
de mercado de [...]* en Suecia se eleva Ginicamente a un
quinto de la cuota combinada de las partes. La cuota de

(*%) En su respuesta, Skanska indic6 que sus cifras de ventas para
1997 (en valor) se situaban un [10-20%]* por debajo de las sefia-
ladas previamente, aunque no ha facilitado ninguna prueba de ello.
No obstante, teniendo en cuenta que la revision de las cifras sélo
se traducirfa en que la cuota de mercado tendria [un cambio insig-
nificante]*, ello no afectaria sustancialmente la evaluacion.
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mercado del otro competidor principal, Finja Betong,
equivale a un tercio de la de las partes.

Las cifras facilitadas por Skanska indican que entre
1995 y 1997 las cuotas de mercado de Scancem y
Skanska permanecieron relativamente estables. Asi,
calculadas en valor, las respectivas cuotas de mercado de
las empresas fueron en 1996 del [50-60%]* y del
[<10%]*. Las cifras correspondientes para 1995 fueron
del [50-60%]* y del [<10%]*.

Segun las cifras facilitadas en la notificacién, entre 1995
y 1997 Skanska y Scancem incrementaron su precio de
venta medio (ecuftonelada) en un [...]* y un [...]% res-
pectivamente. Es probable que el incremento de los pre-
cios de Skanska se haya debido al hecho de fabricar pro-
ductos para STO, que son mds caros. Skanska ha reba-
tido estas cifras afirmando que los precios de las partes
habfan registrado una caida a partir de 1995. Al res-
pecto, cabe sefialar que la constatacién del incremento
de los precios se ha efectuado a partir de las cifras en
volumen y en valor remitidas por las propias partes en
su notificacién y que ninguna de ellas ha indicado que
dichas cifras fueran incorrectas (salvo la pequefia modifi-
cacién comunicada por Skanska con respecto a las cifras
en valor de 1997). Asi pues, se puede considerar que la
afirmacién de Skanska sobre la caida de los precios
carece de fundamento.

iii) Efectos verticales

En opinién de Skanska, el precio del cemento representa
aproximadamente el [...]* de los costes variables en la
produccién de hormigén armado y el [...]* de los costes
totales. Las cifras facilitadas por Scancem son parecidas.

Asi pues, dado que el coste del cemento representa una
parte importante de los costes de produccién del hormi-
gén seco, a través de la operacion notificada, Skanska
tendria la oportunidad de influir negativamente en la
rentabilidad y la competitividad de los demads fabricantes
de productos de hormigén seco mediante el incremento
del precio de esta materia prima. Ya antes de la opera-
cién, Skanska conocia los voliimenes de produccion y
los costes de STO y tenia gran influencia sobre ellos a
través de los acuerdos de subcontratacion existentes. Lo
mismo ocurrfa con los pequefios productores, para quie-
nes la empresa produce asimismo hormigén seco. El
control de Scancem permitirfa a Skanska tener una
influencia sobre dichas empresas, incluso en el caso de
que éstas pusieran fin a sus acuerdos de subcontra-
tacién. La operacién de concentracion supondria ademds
para los socios subcontratantes la desaparicién de uno
de los posibles fabricantes del producto que necesitan.

Finja Betong goza también de esa capacidad para incre-
mentar los costes de sus competidores. Ademds Skanska,
en su calidad de mayor empresa de construccion sueca,
es un cliente importante de Finja Betong. Se calcula que,
en 1997, las compras totales de Skanska a esta empresa
supusieron aproximadamente [30-40%]* del volumen
de negocios de Finja Betong en el mercado de hormigén
Seco para ese mismo amo.
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iv) Capacidad de reaccion

Competencia real

Tras la concentracién, las cuotas de mercado de los
demds productores de hormigén seco quedarian notable-
mente reducidas en comparaciéon con las de la nueva
entidad combinada. Por otro lado, como consecuencia
de la integracién vertical provocada por la operacion,
Skanska, en su calidad de primera empresa del mercado,
se convertirfa al mismo tiempo en el fabricante domi-
nante de cemento, la principal materia prima de estas
empresas, y en un cliente muy importante e incluso, en
algunos casos, en el subcontratista de una parte impor-
tante de su produccion. Asi pues, Skanska estarfa capaci-
tada para influir en el nivel de los costes de sus competi-
dores incrementando, por ejemplo, el precio del
cemento, o en el nivel de las ventas, reduciendo sus
compras a estas empresas. Dado el pequefio tamafio de
los competidores, hay que suponer que acusardn cual-
quier intento de Skanska de utilizar su poder de mer-
cado contra ellos. El vinculo estructural existente entre
Skanska y Scancem y entre Skanska y una serie de com-
petidores a través de los acuerdos de subcontratacion
reducird ain mds la posibilidad de competencia. En con-
clusién, es muy poco probable que alguna de las empre-
sas competidoras pueda oponerse a Skanska si ésta
intenta, por ejemplo, incrementar los precios del hormi-
g6n seco por encima de un nivel competitivo. Por el
contrario, habida cuenta de la posiciéon que ocupan, es
mucho mds probable que se inclinen a secundar dichas
tentativas.

Competencia potencial

Skanska sostiene que no existen demasiadas trabas para
el acceso al mercado de fabricacién de hormigén seco,
ya que la inversién necesaria para empezar a fabricar
este producto a una escala rentable es relativamente
reducida. Aunque esta afirmacion sea admisible, cabe
sefialar, sin embargo, que existe ya un exceso de capaci-
dad significativo en el mercado sueco que afecta asi-
mismo a Skanska y Scancem. Skanska no ha facilitado
ningtn estudio que indique que el mercado vaya a cre-
cer significativamente en un futuro inmediato. La mag-
nitud y estabilidad de las cuotas de mercado de las par-
tes constituirfan en s{ mismas un obstdculo importante
al acceso. Una empresa que quisiese acceder al mercado
deberfa plantearse que, habida cuenta del control que
tiene Skanska sobre la principal materia prima, es decir,
el cemento, esta Ultima se encontrarfa en una situacién
inmejorable para mermar las posibilidades de la primera
de rentabilizar suficientemente su inversién. Por ltimo,
Skanska/Scancem controlan cuotas de mercado significa-
tivas en una serie de mercados de productos afines
(como por ejemplo hormigén premezclado, mortero,
enlucidos y productos para igualar suelos), asi como en
una serie de mercados geograficos vecinos (Noruega y
Finlandia), lo que reduce las posibilidades de acceso de
las empresas que operan en uno de esos mercados. Por
consiguiente, no se dispone de pruebas suficientes para
concluir que, a corto plazo, el acceso potencial al mer-
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cado vaya a efectuarse a una escala lo suficientemente
grande para contrarrestar el poder de mercado de
Skanska tras la operacién notificada.

Ausencia de capacidad negociadora

En Suecia, Skanska tiene un total de 100 clientes que
adquieren hormigén seco. Scancem cuenta con unos
800 y ha sefialado que ninguno de ellos adquiere mds
del [...]* de sus ventas totales.

Skanska ha afirmado que algunos de los clientes de
Scancem pertenecen a «grupos de compra» que adquie-
ren el hormigén conjuntamente. El mayor de estos gru-
pos de compra adquiere el [...]* de las ventas de Scan-
cem. Sin embargo, no ha facilitado informacién alguna
sobre la forma en que dicha empresa lleva a cabo sus
negociaciones y contratos con los «grupos de compra»
ni sobre la razén por la que en su sistema de contabili-
dad los miembros del grupo aparecen registrados por
separado y no conjuntamente en calidad de grupo.
Skanska ha sefialado que los grandes minoristas del bri-
colaje, tales como Beijer, tienen en principio un gran
poder de negociacién. Tal afirmacién es muy cuestiona-
ble ya que la empresa adquiere menos del [...]* de las
ventas de Skanska y menos del [...]* de las de Scancem.
En realidad, aparte de aquellos vinculados por acuerdos
de subcontratacion, ninguno de los clientes de Skanska
adquirié en 1997 mds del [...]* del total de sus ventas.

Asi pues, cabe concluir que el poder de negociacién de
los clientes que adquieren hormigén seco no es lo sufi-
cientemente elevado para contrarrestar el poder de mer-
cado de Skanska tras la operacion de concentracion.

iv) Conclusion

Sobre la base de todo lo expuesto anteriormente, la
Comisién ha llegado a la conclusién de que la operacion
de concentracion notificada crearfa una posicion domi-
nante en Suecia por lo que respecta a la venta de hormi-
g6n seco. Ello se debe en parte a que desde el punto de
vista horizontal Skanska y Scancem se solapan y al
hecho de que su cuota de mercado combinada serfa
notablemente mayor que la de todos sus competidores
reunidos. Asimismo se debe, en parte, a los efectos verti-
cales de la concentracion, es decir, al hecho de que los
productores de hormigén seco competidores despende-
rian en gran medida de la empresa combinada para
abastecerse de la materia prima mds importante: el
cemento; y asimismo, a las ventas de hormigén seco a
Skanska en su calidad de mayor empresa de construc-
cion sueca. Antes de la concentracién, Skanska tenia
una cuota de mercado relativamente pequefia. No obs-
tante, la operacién de concentracién no sélo harfa desa-
parecer a Skanska como competidor de Scancem sino
que, a través del vinculo que une a Skanska con STO y
con las demds empresas subcontratantes, reduciria de
forma significativa la posibilidad de competencia de
dichas empresas. Por ltimo, es poco probable que la
competencia potencial vaya a desempefiar un papel
importante en un futuro inmediato, o que los clientes
de la empresa combinada vayan a encontrarse en una
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situacién que les permita contrarrestar la capacidad de
esta dltima para actuar de forma independiente en el
mercado.

d) Productos de hormigén prefabricado

i) Estructura de la oferta

Como ya se ha sefialado anteriomente, Skanska ha afir-
mado que los productos de hormigén prefabricado
debfan devidirse en «productos para edificaciones» y
«productos para infraestructuras», ya que los primeros
constituyen una gama homogénea de productos prefa-
bricados que comparten el mismo equipo de produccién
y los mismos conocimientos técnicos, mientras que los
«productos para infraestructuras» requieren tecnologias y
equipos diferentes y mds especializados.

La division propuesta se basa en la realizada en las esta-
disticas de la Asociacién Nacional de Productos de Hor-
migén (Betongvaruindustrins Riskférbund), y los pro-
ductores competidores también parecen estar de acuerdo
con ella.

Scancem opera principalmente en el mercado de los
«productos para edificaciones» que, en opiniéon de
Skanska, constituye el mercado de referencia para la eva-
luacién de la operacién notificada. No obstante, en el
presente capitulo se sefialard la posicion de las partes en
el mercado de productos prefabricados de hormigén en
su conjunto, asi como en los respectivos segmentos de
«productos para edificaciones» y «productos para infraes-
tructuras», ya que, segin se ha explicado anteriormente,
el hecho de que se utilice una u otra definicién no es
determinante a efectos de la evaluacién.

Ya antes de que se notificara la operacion, el suministro
en el mercado sueco estaba muy concentrado, puesto
que tres tinicas empresas abastecian al 55-57 % del mer-
cado (Skanska, Scancem y Stringbetong, una empresa
relativamente pequefia cuya actividad se limita a la fabri-
caciéon de productos prefabricados de hormigén).
Skanska es el productor que cuenta con mayor niimero
de plantas de produccién (dieciocho), mientras que
Scancem explota seis y Strangbetong siete.

Skanska ha sefialado que en los dltimos tres afios su
capacidad de utilizaciéon ha fluctuado entre [...]*. Scan-
cem y Strangbetong han facilitado cifras parecidas.

Scancem ha creado con Stringbetong una empresa en
participacién de produccién y venta en Estonia (Swetrak
AS). En la actualidad, la empresa estd expandiendo su
actividad a Lituania.

Aparte de los tres mayores productores, el resto del
suministro estd muy fragmentado y se compone funda-
mentalmente de empresas que fabrican un solo producto
o un ndmero muy reducido de ellos (muy a menudo en
el segmento de los «productos para infraestructuras»). La
mayorfa de estos productores explota una sola planta de
produccién. Uno de los productores mas pequefios del
mercado es Swerock. Dicha empresa forma con Scan-

173)

(174)

175)

176)

177)

cem una empresa en participacion de produccion al
50% (Gottasa AB), y asimismo una empresa en partici-
pacién de investigacion y desarrollo (I+D) al 50% con
Skanska (AB G-stod).

ii) Dimension del mercado y cuotas de mercado

En opinién de las partes, el hormigén prefabricado
puede medirse en volumen, en peso o en longitud,
dependiendo del tipo de producto. Asi pues, no se dis-
pone de cifras sobre la dimension total de su mercado.
No obstante, la Asociaciéon Nacional de Productos de
Hormigén publica cada afio estadisticas sobre su valor
total. Skanska se ha servido de esos datos para calcular
el valor total del mercado (**).

En 1997, el valor total del mercado sueco en su con-
junto ascendi6 a 202 millones de ecus. Skanska tenia
una cuota de mercado del [20-30%]* mientras que la de
Scancem se elevaba a un [10-20%]*. Asi pues, en com-
binacién, la cuota de mercado de las partes se situd en
un [40-50%]*. Tanto Skanska como Scancem han incre-
mentado su cuota de mercado en los tltimos tres afios.
En el caso de Skanska, este aumento representa més del
[...]* de sus ventas de 1995. En cuanto a Scancem el
aumento es notablemente mayor.

En 1997, la cuota en el mercado en su conjunto de
Strangbetong, el mayor competidor, fue similar a la de
Scancem. Sin embargo puede observarse que entre 1996
y 1997 la empresa perdié6 una parte importante de su
cuota de mercado. Los demds competidores registraron
cuotas de mercado inferiores al 5%, incluidas las impor-
taciones.

El segmento de «productos para edificaciones», que
representa aproximadamente la mitad del mercado en su
conjunto, alcanzé en 1997 un valor total de 106 millo-
nes de ecus. La cuota de mercado de Skanska en dicho
segmento fue del [20-30%]*. Dado que el volumen de
negocios de Scancem proviene en gran medida de estos
«productos para edificaciones», su cuota en el segmento
fue del [20-30%]*. Por lo tanto, la cuota combinada de
las partes ascendié al [40-50%]*. Aunque Skanska ha
perdido el [...]* de su cuota de mercado de 1995, en el
mismo periodo Scancem ha [...]* la suya. Por lo tanto,
la cuota de mercado combinada de las partes se ha
incrementado en un [...]* desde 1995.

Como ocurre en el caso de Scancem, la cuota de mer-
cado de Stringbetong en el segmento de «productos
para edificaciones» es mayor que aquella que posee en el
mercado tomado globalmente y, en 1997, fue similar a
la de las partes. Sin embargo, también Stringbetong ha
perdido en este segmento una parte significativa de su

(*%) Segtin Skanska, las estadisticas sobrevaloran las cuotas de mercado

de las partes ya que, en su opinidn, aproximadamente el 10% de
las ventas totales no aparece registrado. Incluso aceptando el argu-
mento de Skanska, las estadisticas sobrestimarian asimismo las
cifras de los competidores. Por lo tanto, la posicién relativa de los
principales productores se mantendria invariable.
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cuota de mercado, aunque sus pérdidas por lo que res-
pecta a los «productos para edificaciones» fueron menos
pronunciadas que las registradas en el mercado global.

Por dltimo, Skanska ha declarado que en 1997 su cuota
de mercado en el segmento de «productos para infraes-
tructuras» era del [20-30%]* (aunque su cuota en pro-
ductos especificos tales como los tanques de sedimen-
tacion, los tubos de hormigén y los muros de conten-
cién se situaba entre un [40-60%]*). La cuota de mer-
cado de Scancem en el segmento «para infraestructuras»
era del [<10%]*. En dicho segmento, las cuotas de mer-
cado de las partes tuvieron un desarrollo inverso, como
ya se ha descrito en el caso de los «productos para edifi-
caciones». Desde 1995, la cuota de mercado de Skanska
se ha incrementado en un [...]*, mientras que la de
Scancem se ha reducido casi [...]*.

iii) Efectos verticales

Ademds de ser uno de los elementos necesarios para la
fabricacién de hormigén prefabricado, el cemento cons-
tituye uno de los elementos de coste mds importantes
en su produccién. Segun las cifras facilitadas por
Skanska, el cemento es el coste variable mds elevado y
representa aproximadamente el [...]* de los costes tota-
les (tanto en el segmento de los «productos para edifica-
ciones» como en el mercado en su conjunto). El hecho
de que en este mercado la proporciéon del coste del
cemento frente a los costes totales sea menor que en el
mercado de produccién de hormigén acabado se debe
entre otras cosas a que para la produccién de hormigén
prefabricado se requiere mucha mano de obra y otros
materiales, como por ejemplo las armaduras de acero de
apoyo, y por lo tanto existe un elemento de valor afia-
dido.

El hecho de que el coste del cemento represente aproxi-
madamente el [...]* de los costes totales de produccién
demuestra, no obstante, la importancia de este material
para la rentabilidad y la competitividad de los fabrican-
tes de productos de hormigén prefabricado. Si se tiene
en cuenta que la posicién de Stringbetong en el mer-
cado se ha debilitado y a la luz de la posicion domi-
nante de Scancem en la fabricacién de cemento, se
puede concluir que existe un amplio margen para que la
entidad combinada provoque un incremento de costes
de su principal competidor.

En su calidad de mayor empresa de construccién sueca,
Skanska se ha convertido recientemente en uno de los
clientes mds importantes de Stringbeton. Hasta 1997,
Skanska habia adquirido a esta empresa volimenes rela-
tivamente pequefios. Sin embargo, durante los siete pri-
meros meses de 1998 las compras totales de Skanska a
Stranbetong representaron aproximadamente el [...]* del
volumen de negocios de esta dltima empresa en 1997
en el mercado de productos de hormigén prefabricado
(e incluso un porcentaje mayor en el segmento de «pro-
ductos para edificaciones»).

(182)

(183)

(184)
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iv) Capacidad de reaccién

Competencia real

Independientemente de que el mercado de referencia
tomado para la evaluacién sea el mercado global o el
segmento de «productos para edificaciones», Strangbe-
tong es el Unico competidor importante en el mercado
sueco de productos de hormigén prefabricado. Sin
embargo, la cuota de mercado de la empresa representa
menos de la mitad de la cuota combinada de Skanska y
Scancem. Los demds competidores son mucho mds
pequefios. Ademds de poseer una cuota de mercado mds
reducida y en retroceso, Stringbetong continuarfa
dependiendo de Skanska y Scancem para abastecerse de
cemento. El hecho de que precisamente en este
momento tan critico Skanska se haya convertido en uno
de los principales clientes de Stringbetong reducird el
interés que pueda tener Stringbetong en competir de
forma mds activa. Stringbetong acabard por darse
cuenta de que Skanska puede servirse de su poder de
mercado de muchas formas a fin de conseguir que la
empresa se pliegue a sus practicas comerciales. Asi pues,
debido a su situacion, Stringbetong no podria reaccio-
nar contra Skanska si ésta intentara, por ejemplo, elevar
los precios de los productos de hormigén prefabricado
por encima de un nivel competitivo. Por el contrario,
dada su posicién, le convendria mucho secundar tal ini-
ciativa.

Competencia potencial

Skanska ha afirmado que no existen demasiadas barreras
al acceso a la produccién de hormigén prefabricado,
dado que la inversién necesaria para iniciar la produc-
cién es relativamente baja. Para ilustrar su observacion
ha declarado que en 1900 y 1997, dos empresas, Ulri-
cehamn Betong y Kynnisrud AB, respectivamente, inicia-
ron la fabricacion de «productos para edificaciones».
Segin Skanska, este hecho demuestra que es posible
acceder al mercado.

Sin embargo, a los fines de la presente evaluacién, no se
plantea inicamente la cuestion de si el acceso es posible,
sino de si puede efectuarse a una escala lo suficiente-
mente grande para impedir que Skanska actte al margen
de sus competidores una vez realizada la operacion de
concentracién. A este respecto, cabe sefialar que nin-
guna de las empresas que han accedido al mercado ha
sido capaz de controlar una parte importante del
mismo, y que la obtencién de parcelas, de dimension
muy limitada, se ha realizado en detrimento de otros
pequeiios productores o, posiblemente, de Strangbetong.
Como ya se ha referido anteriormente, desde 1995,
Skanska y Scancem han venido incrementado su cuota
de mercado. Ademds, no hay ningtin motivo para que
dichas empresas o cualquiera de sus competidores mds
pequeiios no deban quedar sometidas a las mismas res-
tricciones de competencia que se aplican a Stringbe-
tong.

Skanska ha sugerido asimismo que estarfa sujeta a la
competencia potencial de las empresas que operan en
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dreas vecinas como Spenncom (Dinamarca) y Spenn
Gruppen (Noruega) (*%). Sin embargo, segiin Skanska
ninguna de estas compaiiias ha efectuado ventas a Sue-
cia en los dltimos tres afios. Ademds, la empresa
noruega es un cliente de Scancem en la compra de
cemento y, al menos con respecto a la empresa danesa,
Skanska es uno de mayores clientes. Por consiguiente,
ambas compaifiias estdn sujetas a restricciones similares
a las descritas con respecto a Stringbetong. Al evaluar la
posibilidad de que exista un acceso potencial es impor-
tante sefialar que tanto Skanska como Scancem cuentan
con una importante capacidad excedentaria y que no
estd previsto que el mercado crezca de forma significa-
tiva en un futuro inmediato. Por consiguiente, no hay
pruebas suficientes para concluir que en ese futuro
inmediato el acceso potencial al mercado vaya a ser lo
bastante significativo como para contrarrestar la fuerte
posicién obtenida por Skanska una vez ejecutada la ope-
racién de concentracion notificada.

Ausencia de capacidad negociadora

En Suecia, Skanska tiene en total [>3 000]* clientes
compradores de hormigén prefabricado, [<500]* de
ellos en el segmento de los «productos para edificacio-
nes». En lo que respecta a los clientes, las cifras de Scan-
cem se sitdan en mds de la mitad del total de Skanska.
Evidentemente, la mayor parte de estos clientes sélo
compran cantidades muy pequefias y no tienen un
poder de negociacion importante. En 1997, ninguno de
las terceras empresas compré mds de un [...]* de la pro-
duccién de Skanska (globalmente o en el sector de los
«productos para edificaciones»). Por el contrario, uno de
los clientes de Scancem adquirié una cantidad superior a
la citada. Basindose en las mismas cifras, tras la opera-
cién de concentracién, ningin cliente comprarfa mds
del [...]* de la produccién combinada. Asi pues, no se
puede concluir que los clientes tengan una capacidad de
negociacion lo suficientemente grande para contrarrestar
la fuerte posicién obtenida por Skanska una vez ejecu-
tada la operacién de concentracion.

v) Conclusion

A la luz de todo lo expuesto anteriormente, la Comision
ha concluido que en Suecia la concentracion notificada
crearfa una posicién dominante en la venta de produc-
tos de hormigén prefabricado, independientemente de
que se tome como mercado de referencia el mercado en
su conjunto o el segmento de los «productos para edifi-
caciones». Este fenémeno se debe principalmente a que,
desde el punto de vista horizontal, Skanska y Scancem
se solapan y al hecho de que, si se combinara, su cuota
de mercado duplicarfa aproximadamente la del tnico
competidor importante en el mercado. Asimismo, se
deriva parcialmente de los efectos verticales de la con-
centracion, los que significa que los productores compe-
tidores dependerfan en gran medida de Skanska para

(*% Como ya se ha sefialado anteriormente con respecto al hormigén
ya mezclado, Skanska, en una notificacién posterior a su Declara-
cién en virtud del articulo 18, reconocié que su filial finlandesa,
Tekra OY, opera en el sector del hormigén prefabricado en ese
pais. Scancem cuenta asimismo en Finlandia con una cuota de
mercado del [20-30 %]* aproximadamente.

(188)

(189)

(190)
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abastecerse de su principal materia prima, el cemento, y
asimismo para venderle hormigén prefabricado, al tra-
tarse de la mayor empresa de construcciéon sueca. Por
ltimo, parece muy poco probable que la competencia
potencial o el poder de negociacién puedan contra-
rrestar de forma significativa la posicion de mercado de
la entidad combinada.

e) Otros materiales de construccion

Ademds de las actividades descritas en el dmbito del hor-
migén, Skanska y, en particular, Scancem operan en el
mercado sueco como productores de otros materiales de
construccion.

En su notificacién, Skanska sefialaba que ambas com-
paiifas operaban en el mercado de materiales de revesti-
miento. En este sector, las partes operan fundamental-
mente en el suministro de ladrillos, mortero, hormigén
para enlucido y elementos prefabricados para muros.
Ademés, de este tipo de productos, Skanska fabrica
otros como madera, vidrio y hojalata en el mercado glo-
bal de materiales de revestimiento. Skanska no ha sido
capaz de suministrar ninguna prueba sobre la sustituibi-
lidad de los diversos grupos de productos. Es mds, tam-
poco ha podido facilitar informacién sobre el valor total
del mercado propuesto. Como no estd claro que el mer-
cado propuesto pueda considerarse un mercado referen-
cia desde el punto de vista de la politica de competencia,
la estimacién de Skanska segtin la cual tendria una cuota
del [10-20%]* por lo que respecta a los materiales para
fachadas y que la cuota de Scancem equivaldria a un
[30-40%]* parece carecer practicamente de valor. Sin
embargo, teniendo en cuenta que el mayor solapamiento
entre las partes parece haberse cubierto en los distintos
mercados de hormigén, a los efectos de la presente eva-
luacién no es necesario continuar analizando la cues-
tion.

Scancem opera en el sector de fabricacién de una serie
de materiales de construccién en el que Skanska no estd
presente. En Suecia, la cuota de mercado de Scancem en
el sector de los ladrillos era del [30-40%]* (') en 1997
y para los paneles de yeso del [60-70%]*. Ademds, la
empresa contaba con una cuota de mercado del [70-
80%]* en el sector de los enlucidos. Por ltimo, de
acuerdo con la notificacién, la cuota de mercado de
Scancem para los productos para igualar suelos se
situaba entre un 15% y un 30% en funcién de si la pro-
duccién para productos para la nueva construccion de
suelos se separa de aquélla para la reparaciéon de los
mismos. Al elaborar las cifras sobre productos para
igualar suelos, las partes han incluido el valor aproxi-
mado atribuido a las técnicas manuales tales como la
molienda. Si se excluyen estas técnicas alternativas, la
informacién facilitada por terceros indica que la cuota
de mercado de Scancem en productos para igualar sue-
los se sitta entre un 70% y un 85%.

Teniendo en cuenta que no existe un solapamiento entre
las actividades mencionadas anteriormente, la investiga-
cién de la Comisién no indica que la operacién notifi-
cada conduzca a la creacién o el efuerzo de una posi-

(°!) Skanska no fabrica ladrillos, pero vende dichos productos a fin de

complementar sus ventas de otros productos. Skanska estima que
sus ventas corresponden al [<10%]* del mercado sueco en su con-
junto.
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cién dominante. No obstante, la posicion previa de
Scancem en los sectores mencionados, proporcionaria
un apalancamiento adicional frente a los clientes en los
mercados del hormigén, ya que muchos de los clientes
utilizardn asimismo ladrillos, paneles de yeso, enlucidos
y productos para igualar suelos en sus actividades de
construccion.

C. MERCADOS DE CONSTRUCCION

Skanska ha declarado que el valor total del mercado de
construccion sueco en 1997 ascendia a 21 370 millones
de ecus, de los cuales el mercado de la construccién de
edificaciones representaba un 72% y el de la construc-
cién de infraestructuras el 28 % restante.

Recientemente, la Autoridad de competencia sueca ha
realizado una investigacién en profundidad sobre los
mercados de construccion (*?) en Suecia. Con arreglo a
su decision, la situaciéon del mercado relacionado con
los pequefios proyectos de construccién (vivienda y
infraestructura) no plantea demasiados problemas desde
el punto de vista de la competencia. Los proyectos de
tal tamafio exigen recursos limitados y plantean meno-
res exigencias en términos, por ejemplo, de conocimien-
tos técnicos y recursos financieros. Por lo tanto, ademds
de las grandes empresas de construccion, existe un gran
nimero de empresas regionales o nicho capaces de
competir eficazmente en dichos mercados. En el curso
de sus investigaciones la Comisién no ha efectuado nin-
gtin hallazgo que contradijera tal conclusion.

No obstante, de acuerdo con la decision mencionada, el
mercado para grandes proyectos de construccién de
viviendas estd mucho mds concentrado, ya que Unica-
mente tres empresas reciben entre el 80% y el 90% de
los proyectos. En dicho mercado, Skanska y NCC cuen-
tan aproximadamente con una cuota respectiva del
35%, aunque Skanska es una empresa més grande (*3).
La cuota de mercado de Peab, el tercer operador, se
sittia entre eel 15% y el 20%. Como ya se ha mencio-
nado anteriormente NCC y, en menor medida, Peab son
empresas de materiales de construcciéon y de construc-
ci6én integradas verticalmente.

En el mercado de grandes proyectos de infraestructura
existe una situacién similar, ya que cuatro empresas
suministran aproximadamente el 85% del volumen de
negocios total. Skanska es el mayor productor, con una
cuota de mercado de aproximadamente el 30%. Las cuo-
tas de mercado de NCC y Peab ascienden al 25%y al
10% respectivamente. Por dltimo, la Administracion
nacional de carreteras («Vagverket») cuyas actividades de
construccién se han separado de sus tareas administrati-
vas, posee una cuota de mercado del 20%.

En la decisién ya mencionada, la Autoridad de compe-
tencia sueca conclufa que teniendo en cuenta las caracte-
risticas de los mercados de grandes proyectos de infraes-
tructura y vivienda, Skanska y NCC mantendrian en
ellos una posicién dominante colectiva. Para llegar a tal

(*?) Decisién n°® 292/797 NCC/Siab, de 22 de julio de 1997.

(*% Segtin su informe anual de 1996, Skanska es el doble de grande
que NCC. Ademds, seglin esa misma fuente, Skanska es la novena
empresa europea de construccién en orden de magnitud.
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conclusién la Autoridad tuvo en cuenta la similaridad de
ambas empresas en cuanto al tamafio y la estructura, asi
como la existencia de vinculos diversos entre ellas a tra-
vés de su propiedad conjunta. No obstante, posterior-
mente, la Autoridad retiré esa objecién, una vez que
NCC se hubo comprometido a deshacer todos los
vinculos que le unfan a Skanska.

La mayorfa de las empresas interesadas consideran que
la cuota de mercado de Skanska se sitda en la banda
mencionada y han confirmado asimismo que la posicién
de la empresa es algo mds sélida en el mercado de
infraestructuras que en el de construccién de edificacio-
nes. Sin embargo, durante sus investigaciones, la Comi-
sién no ha obtenido pruebas de que la operacién notifi-
cada vaya a conducir a la creacién o el refuerzo de la
posicién dominante de Skanska en dichos mercados. No
obstante, los hechos referidos anteriormente muestran
claramente la concentracién de los mercados suecos, en
particular, por lo que se refiere a los proyectos de cons-
truccién de gran envergadura, asi como la posicién tan
potente que Skanska ocupa en dichos mercados. Asi,
apoya las conclusiones anteriores en relacién con los
efectos verticales de la operacién notificada sobre el
mercado del cemento y del hormigén.

VIL. EVALUACION GLOBAL

Como ya se ha afirmado anteriormente, la operacién
notificada crearfa una posicién dominante en los merca-
dos suecos de productos de hormigén ya mezclado, hor-
migén seco y hormigén prefabricado. Ademds, reforza-
rfa la posicién dominante de Scancem en el mercado
sueco del cemento. Estos efectos negativos vendrian pro-
vocados en parte por la superioridad del poder de mer-
cado de la entidad combinada, que queda reflejada en
sus elevadas cuotas de mercado en comparacién con las
de sus competidores que son empresas mds débiles y de
menores dimensiones. Sin embargo, dichos efectos se
verfan reforzados de forma significativa por los efectos
verticales derivados de la combinacién de las actividades
de Skanska y Scancem en los mercados de materias pri-
mas (cemento y dridos), los mercados de materiales de
construccién (hormigbn y otros productos de construc-
cién) y, por dltimo en el propio mercado de construc-
cién. Por lo tanto, la operacién crea una entidad combi-
nada con posiciones muy sélidas o dominantes que
cubren la totalidad de la cadena de valor del sector de la
construccién. Contraponiendo este hecho al de que la
mayor parte de los competidores de Skanska a diversos
niveles no estdn en absoluto integrados verticalmente, se
observa que el dominio global de la empresa se ve refor-
zado y ademds que se reduce la posibilidad de que los
competidores de la empresa puedan entrar en compe-
tencia efectiva con Skanska. La amplia gama de activida-
des que controlard la entidad combinada supondrd asi-
mismo una importante barrera al acceso en todos los
niveles de actividad.

Por todas las razones mencionadas, la Comision ha lle-
gado a la conclusion de que la concentracién notificada
serfa incompatible con el mercado comin y con el fun-
cionamiento del Acuerdo EEE, ya que crearia o reforza-
rfa una posicién dominante en los mercados suecos de
productos de cemento, hormigén ya mezclado, hormi-
g6n seco, y productos de hormigdn prefabricados, razén
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por la cual, la competencia efectiva se verifa significativa-
mente obstaculizada en el mercado comin en el sentido
del apartado 3 del articulo 2 del Reglamento sobre ope-
raciones de concentracion.

VIII. COMPROMISOS ANUNCIADOS POR SKANSKA

A fin de resolver los problemas de competencia plantea-
dos por la Comision, por carta de 12 de octubre de
1998 (>4, Skanska se ofreci6 a contraer los compromi-
SOS que se exponen a continuacion:

a) Reestructuracién del segmento del cemento

Skanska se asegurard de que, en el plazo de [...]* meses
[...]* de la Decision de la Comisién, Scancem se des-
prenda, como si se tratara de una empresa indepen-
diente, de todos los activos empleados en la produccion,
comercializacién, venta y distribuciéon de cemento en
Finlandia, poniéndolos en manos de un comprador via-
ble, que posea recursos financieros y experiencia sufi-
ciente para mantener y desarrollar la empresa para con-
vertirla en una fuerza competitiva activa. Ademds, la
empresa compradora serd independiente y carecerd de
vinculo alguno con Skanska y Scancem.

b) Venta de la participacién en Scancem

En otro plazo de [...]* meses [...]* de la Decisién de la
Comision, Skanska transmitird la totalidad de sus accio-
nes en Scancem a un comprador independiente con el
que no tenga ninguna relacién. El comprador serd inde-
pendiente y carecerd de vinculo alguno con el compra-
dor de los activos corespondientes al compromiso de
reestructuracion del segmento del cemento.

¢) Mecanismos de aplicacién de los compromisos

Mientras se lleva a cabo la venta, Scancem continuara
gestiondndose como una entidad separada e indepen-
diente de Skanska. En particular, no se venderd o trans-
ferird en modo alguno a Skanska, o a entidades vincula-
das o dependientes de ella, ninguna de las actividades de
Scancem en los dmbitos del cemento, el hormigén pre-
mezclado, el hormigén seco o los productos de hormi-
g6n prefabricados.

En el plazo de dos semanas a partir de la Decision,
Skanska propondrd a la aprobacién de la Comision el
nombre del banco de inversiones o entidad similar, no
vinculada a ella, que vaya actuar como fiduciario suyo

(** Los dias 3 y 9 de noviembre de 1998 Skanska evié informa-
cién complementria respecto a los compromisos inicialmente con-
traidos.

(y que serd remunerada por la propia Skanska). La enti-
dad fiduciaria, cuya designacién tendrd cardcter irrevoca-
ble, estard mandatada para:

i) controlar la aplicacién y el cumplimiento de los
compromisos por parte de Skanska,

ii) informar a la Comisién trimestralmente (o siempre
que ésta lo solicite) sobre:

a) los principales hitos en las negociaciones de
Skanska con terceros interesados en relacién con
la reestructuraciéon del segmento del cemento y
la venta de su participacion en Scancem,

b) el plazo en el que se espera lograr un acuerdo
con un tercero,

¢) si Skanska cumple la disposiciéon que obliga a
Scancem a llevar una gestién separada e inde-
pendiente de la de Skanska (disposicién sobre
«gestion separada e independiente»);

iii) presentar a la Comisioén un informe que contenga la
suficiente informacién para permitirle evaluar si un
comprador potencial cumple los requisitos mencio-
nados anteriormente y, en relacién con la reestructu-
racién del sector del cemento, si la operacion pro-
puesta incluye todos los activos pertinentes;

iv) supervisar las practicas de voto de Skanska en rela-
cién con su participacién en Scancem, cuidando del
cumplimiento de las normas siguientes:

A. En el periodo fijado para la reestructuracion del
cemento, Skanska podrd utilizar la totalidad de
sus derechos de voto para la eleccién del consejo
de administracion de Scancem (del que al menos
un miembro serd elegido por los accionistas y
no designado por Skanska, ni tendrd vinculacién
alguna con la empresa), y para otras cuestiones
necesarias para la puesta en practica de este
COmMpromiso.

B. Con excepcion de lo dispuesto en A, los dere-
chos de voto de Skanska en relacién con su par-
ticipacién en Scancem no podrin superar los
disfrutados por el segundo accionista («paridad»);
la empresa ordenard a sus miembros en el con-
sejo que los votos emitidos por ellos en el
mismo no superen la citada paridad en ninguna
resolucion que la entidad fiduciaria, tras consulta
con la Comisién, considere

a) como un cambio material en la politica
comercial de Scancem, o

b) como una infracciéon de las condiciones rela-
tivas a los compromisos contraidos por
Skanska.

C. Skanska podrd pedir a la Comisién que proceda
a la revision de una decision de la entidad fidu-
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ciaria en relaciéon con la superacion de la pari-
dad, si considera que no se ajusta a lo dispuesto
en B.

D. Al final del periodo fijado para la reestructura-
cion del cemento, Skanska se encargard de que
se celebre una junta general extraordinaria de
accionistas con el fin de elegir los miembros del
consejo de administracion. Por otro lado, a par-
tir del final de dicho periodo Skanska ya no
podré votar por encima de la paridad.

Con el fin de dar cumplimiento al compromiso citado
en el anterior inciso iv), Skanska facilitard a la entidad
fiduciaria y a la Comision toda la informacion pertinente
respecto a cualquier propuesta de resoluciéon que se
envie a las juntas generales de accionistas, demostrando
que se ajusta a los compromisos contraidos por
Skanska, y facilitard asimismo a la entidad fiduciaria
informacién sobre las actuaciones que fuera a empren-
der el consejo de administracién, para permitir a aquélla
determinar si se ajustan a los compromisos contraidos
por Skanska. Skanska facilitard la informacién al menos
diez dfas antes del de la votacion. Si la entidad fiduciaria
(0o la Comision, en el caso contemplado en la anterior
letra C) opinara que la votacién o la actuacién no se
ajusta a los compromisos contraidos por Skanska, esta
empresa no podrd votar por encima de la paridad.

Skanska sélo podrd seguir negociando con un posible
comprador si en el plazo de [...]* a partir de la recep-
cion del informe de la entidad fiduciaria, la Comisién no
ha indicado por escrito la razén por la que considera
que el posible comprador no cumple los requisitos indi-
cados anteriormente, o que la reestructuracién del seg-
mento del cemento propuesta no incluye todos los acti-
VOs pertinentes.

En caso de que varios de los posibles compradores satis-
fagan los requisitos fijados, Skanska se reserva el dere-
cho a elegir a aquél que le parezca mds idoneo. Asi-
mismo, se reserva el derecho solicitar a la Comision que
apruebe una modificacién de los compromisos descritos,
si tal modificacién supusiera una mejora sustancial de la
competencia.

IX. EVALUACION DE LOS COMPROMISOS

Skanska ha propuesto dar una solucién a los problemas
que plantea la operacién notificada, asi como la opera-
cién de 2 de octubre de 1995; que estd siendo investi-
gada por la Comisién con el fin de comprobar si dio
lugar a una operacion de concentracion notificable y de
analizar sus efectos sobre la competencia, merced a la
presentacion de un paquete de medidas consistente en
una reestructuracién del segmento del cemento y una
venta de participacion.

La reestructuracién del segmento de fabricacién de
cemento se centra fundamentalmente en las actividades
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de Scancem en este dmbito en Finlandia. Dichas activi-
dades representan aproximadamente un tercio de la pro-
duccién y de las ventas totales de la empresa en los pai-
ses nérdicos en su conjunto. Se dedican a estas activida-
des dos de las siete plantas de produccion de cemento
de la empresa y una extensa red de terminales para
cemento. Cabe sefialar que en comparacién con Suecia
y Noruega, es Finlandia quien aplica los precios mds
bajos, y que, por via maritima, las instalaciones de pro-
duccién de cemento finlandesas estdn a la misma distan-
cia (o incluso a una distancia inferior) de gran parte del
territorio sueco que las dos plantas de Scancem en
Gotland y Oland.

Por lo tanto, la reestructuracién del segmento del
cemento contribuird a mejorar las condiciones de com-
petencia en la venta de este material en la zona nérdica.
Ello significa que los compradores de cemento de Fin-
landia, Suecia y Noruega contardn con una fuente adi-
cional de suministro independiente, a través de la cual
podrian abastecerse de un producto de la misma calidad.
Asi pues, a través de este compromiso de reestructura-
cién se reforzard indirectemente la competitividad en los
mercados descendentes de productos de hormigén ya
mezclado, hormigén seco y hormigén prefabricado,
donde los productores que compiten con Skanska y
Scancem podrdn adquirir las materias primas recu-
rriendo a una fuente independiente de estas empresas.

Aunque el compromiso de la reestructuracién del
cemento no resuelve directamente los problemas de
competencia planteados por la operacion de 1997, si
solventa las preocupaciones que albergaba la Comisién
respecto a la de 1995; este compromiso, unido al de la
venta de participacion, evitarfa proseguir con la investi-
gacion, siempre que se lleven a la practica integramente
los compromisos. Tras oir los comentarios de Scancem
y Aker, la Comisién ha llegado a la conclusién de que
Skanska podré llevar a la practica los compromisos pro-
puestos.

Sin embargo, esta Decision sélo se refiere a la operacion
de 1997, por la cual Skanska aumentaba sus derechos
de voto en Scancem del 33,3% al 48,06%. La venta de
la participacion de Skanska en Scancem harfa desapare-
cer los problemas que, para la Comisién, planteaba la
operacion de 1997 en los mercados suecos de productos
de hormigén ya mezclado, de hormigén seco y de hor-
migén prefabricado, a que Scancem permanecerfa como
una entidad juridica separada de Skanska, lo que elimi-
narfa los solapamientos horizontales ya mencionados,
asi como las relaciones verticales entre ambas empresas.

Los plazos propuestos por Skanska parecen razonables
teniendo en cuenta que la reestructuracién del segmento
del cemento exigird grandes cambios en la actual estruc-
tura de la empresa y que se deberfa permitir a Skanska
desvincularse de Scancem en la forma propuesta por
ella. A este respecto cabe sefialar, en primer lugar, que
si no se permite que Skanska elimine los problemas rela-
tivos a la operacién del 2 de octubre de 1995 antes de
vender la participacién en Scancem, la venta de las
acciones de esta Gltima serfa muy dificil, y, en segundo
lugar, que, tras la venta de sus acciones en Scancem,
Skanska se encontrard en una situacion similar a la des-
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crita anteriormente en relaciéon con los demds clientes
de esta dltima. El hecho de que Skanska necesite conser-
var, durante un periodo limitado de tiempo, un cierto
margen de control sobre Scancem, no deberd plantear
problemas desde el punto de vista de la competencia,
dada la supervisién que la entidad fiduciaria va a llevar
a cabo y los efectos positivos generales que se derivardn
de la ejecucion del compromiso. Por todos ello, la Comi-
sién considera que los compromisos propuestos consti-
tuyen una solucién adecuada y proporcionada a los pro-
blemas planteados por la operacion notificada, y tam-
bién por la operacion del 2 de octubre de 1995.

Por lo que respecta a los restantes mecanismos de apli-
cacién de los compromisos, la Comisién considera que
deberdn imponerse a Skanska ciertas obligaciones a fin
de garantizar el cumplimiento de estos dltimos. Por lo
que respecta a la reestructuracién del segmento del
cemento, dichas obligaciones afectan al método de apro-
bacién por parte de la Comision de los compradores
propuestos. A fin de que estas cuestiones pueden resol-
verse a tiempo, y de reducir al maximo cualquier conse-
cuencia negativa para Skanska, el método de control de
la identidad de los posibles compradores se basard en
un procedimiento de no oposicién de la Comisién,
como se indica a continuacién en el considerando 215.

Cuando Skanska desee obtener de la Comisién la apro-
bacién del comprador propuesto, Skanska (o su entidad
fiduciaria) deberd facilitar a la Comisién informacion
suficiente que permita demostrar que dicho comprador
responde a los criterios establecidos en el compromiso.
Si en el plazo de [...]* de la solicitud la Comisién no
hubiera planteado objecién alguna a la operacién o soli-
citado informacién adicional, se podrd proceder a la
venta. En caso de que la Comisién solicite informacion
adicional, el plazo de [...]* empezard a correr a partir
de la fecha de recepcién de dicha informacién.

Ademds, Skanska ha declarado que en el plazo de dos
semanas a partir de la presente Decisién, propondrd a la
Comision, con vistas a obtener su autorizacién, al banco
de inversiones o entidad similar, sin vinculos con
Skanska, que deberd desempeiiar el papel de fiduciario.
En caso de que la Comisién no haya planteado objecio-
nes en las dos semanas siguientes a la recepcion de la
informacién, se podrd proceder a su nombramiento.

La Comisién considera que, siempre que se respeten las
obligaciones mencionadas, los compromisos propuestos
por Skanska podrian eliminar los problemas de compe-
tencia planteados por la operaciéon de concentracion
notificada, asi como por la operacién de 2 de octubre
de 1995.

X. CONCLUSION FINAL

La concentraciéon notificada, relativa al aumento de los
derechos de voto de Skanska en Scancem de un 33,3%
a un 48,06% y, por ende, a la adquisiciéon por parte de
aquélla del control absoluto de Scancem, deberfa decla-
rarse compatible con el mercado comiin y con el funcio-
namiento del Acuerdo EEE, en lo que al aumento de los
derechos de voto se refiere, a condiciéon de que se cum-
plan el compromiso y las obligaciones mencionados,

HA ADOPTADO LA PRESENTE DECISION:

Articulo 1

Siempre que se proceda a la venta de acciones de Skanska en
Scancem, de modo que sus derechos de voto en la empresa no
sobrepasen un 33,3% del total, como se establece en la carta
enviada por Skanska a la Comisién el 12 de octubre de 1998,
precisada por las cartas de la misma empresa de 3 de noviem-
bre y 9 de noviembre del mismo afio, y siempre que se cum-
plan las obligaciones impuestas en los articulos 2 y 3, la con-
centracién notificada por Skanska AB (publ) el 15 de junio de
1998 en relacién con la adquisicién del control absoluto de
Scancem AB (publ) fuera declarada compatible con el mercado
comtn y con el funcionamiento del Acuerdo EEE.

Articulo 2

Por lo que respecta a la venta de acciones a que se refiere el
articulo 1, el comprador deberd ser independiente y no estar
vinculado a Skanska. La Comision deberd hallarse en condicio-
nes de evaluar la elecciéon del comprador, por lo que Skanska
deberd aportarle pruebas suficientes de que cumple los criterios
mencionados antes de proceder a la venta. Si en el plazo de
[...]* a partir de la presentacién a la Comisién de la solicitud
para su aprobacion, aquélla no hubiese manifestado formal-
mente su desacuerdo con la eleccion del comprador o solici-
tado mds pruebas al respecto, se podrd proceder a la venta al
comprador elegido. Si la Comision solicitara mds pruebas, el
plazo de [...]* empezard a correr a partir de la fecha de recep-
cion de la informacion.

Articulo 3

En el plazo de dos semanas a partir de la adopcion de la pre-
sente Decision, Skanska facilitard a la Comisién el nombre y
las condiciones de designacién de un banco de inversién o de
una entidad similar que no tenga relacion alguna con Skanska
y que deberd desempefiar las tareas descritas anteriormente en
el considerando 204 de la presente Decision, en la medida en
que se refieran a la venta de participacion a que se refiere el
articulo 1. En caso de que la Comision no plantee objeciones
al respecto en las dos semanas siguientes a la recepcién de la
informacién, se podrd proceder al nombramiento.

Articulo 4
El destinatario de la presente Decision sera:

Skanska AB (publ)
S-18225 Dandeyrd

Hecho en Bruselas, el el 11 de noviembre de 1998.

Por la Comisién
Karel VAN MIERT

Miembro de la Comisién



