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(Actos cuja publicaciao nao é uma condicdo da sua aplicabilidade)

COMISSAO

DECISAO DA COMISSAO
de 20 de Novembro de 1996

que declara a incompatibilidade de uma operacio de concentracio com o
mercado comum

(Processo IV/M.784 — Kesko/Tuko)
Regulamento (CEE) n® 4064/89 do Conselho

(Apenas faz fé o texto em lingua inglesa)

(Texto relevante para efeitos do EEE)

(97/277/CE)

A COMISSAO DAS COMUNIDADES EUROPEIAS,

Tendo em conta o Tratado que institui a Comunidade
Europeia,

Tendo em conta o Acordo sobre o Espago Econdmico
Europeu, e, nomeadamente, a alinea a) do n° 2 do seu
artigo 579,

Tendo em conta o Regulamento (CEE) n® 4064/89 do
Conselho, de 21 de Dezembro de 1989, relativo ao
controlo das operagbes de concentragio de empresas ('), tal
como alterado pelo Acto de Adesio da Austria, da
Finlindia e da Suécia e, nomeadamente, o n® 3 do seu
artigo 8° e o seu artigo 229,

Tendo em conta a decisdo da Comissdo de 26 de Julho de
1996 de dar inicio a um processo neste caso,

Tendo dado as empresas em causa a oportunidade de
apresentarem as suas observa¢Ses sobre as objecgdes levan-
tadas pela Comissdo,

Tendo em conta o parecer do Comité consultivo em
matéria de concentra¢do de empresas (%),

(") JO n® L 395 de 30. 12. 1989, p. 1 (rectificagdo: JO n® L 257
de 21. 9. 1990, p. 13).
@ JO n° C 130 de 26. 4. 1997.

Considerando o seguinte:

M

3)

O presente processo refere-se a um pedido apresen-
tado pelo organismo finlandés da livre concorrén-
cia, nos termos do artigo 22° do Regulamento
(CEE) n? 4064/89 (a seguir denominado <«regula-
mento das concentracdes») para que fosse exami-
nada a operagio de aquisicio da Tuko Oy pela
Kesko Oy. O pedido foi recebido pela Comissio
em 26 de Junho de 1996. O organismo da livre
concorréncia teve conhecimento da operagio em
27 de Maio de 1996 através de um comunicado de
imprensa emitido pela Kesko Oy. O pedido nos
termos do artigo 22° foi assim apresentado
no prazo de um més previsto no n° 4 desse artigo.

Apb6s exame do pedido acima referido, a Comissio
concluiu que o mesmo era admissivel ao abrigo do
artigo 222 do regulamento das concentra¢des e que
esta opera¢do levantava sérias duvidas quanto a sua
compatibilidade com o mercado comum. Por deci-
sdo de 26 de Julho de 1996, a Comissdo deu assim
inicio a um processo nos termos do n? 1, alinea c),
do artigo 6? do regulamento das concentracdes.

I. AS PARTES

A Kesko Oy (Kesko) é uma sociedade anénima de
direito finlandés. O capital social da Kesko esta
representado por acg¢des preferenciais e por acgbes
ordinarias. As ac¢Bes ordinarias estdo cotadas na
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Bolsa de Helsinquia. Os proprietarios de acg¢des
ordinarias dispdem de um voto por parcela entre
uma e dez mil ac¢bes e de um voto adicional por
cada nova parcela de dez mil ac¢des. Nenhum
proprietrio de ac¢des ordinirias controla mais de
7,08 % do capital da Kesko (correspondente a
0,16 % dos votos).

As accBes preferenciais sdo, em principio, detidas
apenas por retalhistas Kesko (retalhistas-K), pelo
seu fundo de pensdes e por outros drgdos proximos
dos retalhistas-K. As ac¢bes preferenciais represen-
tam, no total, 38 % do capital da Kesko, mas uma
vez que lhes correspondem seis votos em relagdo as
cem primeiras ac¢es e um voto adicional por cada
100 acgdes suplementares, s3o os retalhistas-K que,
colectivamente, controlam a matioria dos votos na
Kesko. Esta estrutura, apesar de nio conferir aos
retalhistas-K um controlo conjunto na acepgio do
artigo 3% do Regulamento das concentragdes,
impede de facto a aquisi¢io do controlo da Kesko
por um terceiro. De acordo com os estatutos da
empresa, todos os membros do seu conselho fiscal
devem ser retalhistas-K. O conselho fiscal nomeia
todos os outros 6rgios de decis@o e de direc¢do da
Kesko.

A Kesko e os retalhistas-K que, de um ponto de
vista juridico, sio empresas independentes, sdo
normalmente referidos como o «bloco-K». Todos os
retalhistas-K  estdo contratualmente ligados a
Kesko. Desenvolvem as suas  actividades
no mercado do comércio retalhista de bens de
consumo corrente e/ou dos produtos especializados.
As actividades da Kesko situam-se igualmente
no dominio dos bens de consumo corrente e dos
produtos especializados, bem como na prestacio de
numerosos servi¢cos relacionados com estas activi-
dades.

A Tuko Oy (Tuko) é uma sociedade andénima
finlandesa, que opera no sector do comércio gros-
sista e retalhista dos bens de consumo corrente e
dos produtos especializados. Para além dos estabele-
cimentos retalhistas de que é proprietaria, a Tuko
tem relagSes contratuais com um grande numero
de retalhistas-T, juridicamente independentes. A
Tuko e os retalhistas-T sdo normalmente referidos
como o «bloco-T».

I. A OPERAGAO

Em 27 de Maio de 1996, a Kesko adquiriu 56,3 %
do capital social da Tuko, obtendo desta forma
59,3 % dos direitos de voto, bem como o controlo
directo desta empresa.

IlI. A CONCENTRAGAO

A operagdo constitui uma concentragdo na acepgao
do artigo 3% do regulamento das concentragOes.

(10)

(1)

(12)

IV. OPERACAO SEM DIMENSAO
COMUNITARIA

Com base nos dados fornecidos pelo organismo da
livre concorréncia, o volume de negécios mundial
combinado da Kesko e da Tuko ultrapassa 5 mil
milhdes de ecus. No entanto, tanto a Kesko como a
Tuko realizam mais de dois ter¢os do seu volume
de negbcios respectivo a nivel comunitirio na
Finlindia. Consequentemente, a concentracio nio
apresenta dimensdo comunitaria na acepgio do
artigo 19 do regulamento das concentracdes.

V. EFEITOS NO COMERCIO ENTRE ESTADOS-
-MEMBROS

A Kesko alegou que a Comissdo ndo tinha compe-
téncia para apreciar a sua operagio de aquisicdo da
Tuko. Na opinido da Kesko, a Comissdo nfo podia
apreciar operagdes de concentragdo, na sequéncia
de um pedido apresentado nos termos do n? 3 do
artigo 22°, quando as empresas em causa realizam
num mesmo Estado-membro mais de dois tercos
do seu volume de negbcios a nivel comunitério.
No entanto, a posicdo da Kesko resulta de uma
interpretacdo incorrecta das notas interpretativas
adoptadas a0 mesmo tempo que o regulamento das
concentracdes, que referem unicamente a intengio
da Comissdo de ndo exercer a sua competéncia resi-
dual nos termos do artigo 89° do Tratado de Roma
se ndo se encontrarem preenchidos certos critérios
quantitativos.

O n? 3 do artigo 22° do regulamento das concen-
tragdes exige que seja demonstrada a existéncia de
efeitos no comércio entre Estados-membros. A
aquisi¢do da Tuko pela Kesko tera efeitos de encer-
ramento do mercado para novos candidatos,
incluindo novos candidatos potenciais de outros
Estados-membros, em especial nos mercados
finlandeses dos produtos de consumo corrente. Para
além disso, um grande volume (cerca de 30 %) dos
produtos vendidos pela Kesko e pela Tuko provém
de fora da Finlandia. A transac¢do afectara também
o comércio intracomunitario, na medida em que os
fornecedores de outros Estados-membros terdo que
passar pelos canais de distribui¢io da Kesko para
assegurarem uma comercializacdo adequada dos
seus produtos na Finlandia.

Para além disso, ambas as empresas sdo membros
de diversos agrupamentos de compras internacio-
nais, em que participam igualmente empresas do
mesmo sector de outros Estados-membros. Desde a
Primavera de 1996, a Kesko expandiu as suas acti-
vidades através da abertura de estabelecimentos
retalhistas na Suécia.
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Pode concluir-se destas consideracdes que a altera-
¢do da estrutura dos mercados grossista e retalhista
na Finlindia, no que se refere aos produtos de
consumo corrente, terd uma influéncia significativa,
directa ou indirectamente, efectiva ou potencial-
mente, na estrutura do comércio entre Estados-
-membros ().

VI. APRECIAGAO NOS TERMOS DO ARTIGO 2°
DO REGULAMENTO DAS CONCENTRA-
GOES

A. MERCADOS RELEVANTES

A Kesko argumentou que a operagdo em apre¢o
deveria ser apreciada no estadio do comércio gros-
sista e ndo no estiddio retalhista, devido ao facto de
os retalhistas-K e os retalhistas-T serem indepen-
dentes da Kesko e da Tuko e das suas unidades
centrais. Esta afirmacdo baseia-se no facto de a
Kesko e a Tuko fornecerem basicamente servicos
de aquisi¢do, marketing, informatica e outros
servicos de apoio aos retalhistas, que mantém
no entanto uma grande liberdade de escolha
no que se refere as suas fontes de abastecimento,
politica de precos ¢ outras questdes comerciais,
competindo de facto tanto entre si como com
outros retalhistas.

Este argumento da Kesko ndo pode ser aceite. A
avaliagio do impacto em termos de concorréncia de
qualquer concentragdo deve basear-se em todos os
elementos estruturais relacionados com a operacéo
propriamente dita, com as partes e com O0s
mercados relevantes. A este respeito, é particular-
mente pertinente analisar as relacdes internas a
nivel do grupo Kesko, a luz da grande reorganiza-
¢do de que este grupo foi objecto em 1995. Esta
analise (ver infra considerandos 39 a 66) leva a
concluir que a operagdo deve ser avaliada no estadio
retalhista, uma vez que a Kesko, incluindo os reta-
lhistas-K, deve ser considerada como uma caracte-
ristica da estrutura centralizada do mercado reta-
lhista finlandés.

Para além da avaliacio a nivel retalhista, deve
proceder-se igualmente a uma apreciagio a nivel
grossista, no que se refere as vendas cash & carry,
bem como nos mercados de abastecimento dos
produtos de consumo corrente.

De acordo com a investigagdo, o impacto da
concentragdo exercer-se-a  principalmente nos
mercados seguintes:

1) O mercado retalhista dos produtos de consumo
corrente;

2) O mercado das vendas cash & carry dos
produtos de consumo corrente;

(") Ver ac6rddo do Tribunal de Justica das Comunidades Euro-
peias proferido no processo 56/65, Societé Technique Minie-
re/Maschinenbau Ulm, Colectinea. 1966, p. 265.

(18)

(19

3) Os mercados de abastecimento dos produtos de
consumo corrente.

1. O mercado retalhista dos produtos de
consumo corrente

) O mercado do produto relevante

A gama dos produtos em causa abrange principal-
mente os produtos alimentares, as bebidas, o tabaco
e os produtos domésticos ndo alimentares (isto &,
produtos de limpeza, produtos de roilette, produtos
descartaveis de papel e produtos de higiene). Uma
caracteristica comum destes produtos reside
no facto de fazerem parte do «cabaz de produtos de
consumo corrente» que os consumidores esperam
encontrar num supermercado. O comportamento
dos consumidores acompanhou a evolugio do
sector retalhista da mercearia na Finldndia, que
passou de pequenas lojas especializadas (talhos,
padarias, etc.) para grandes supermercados. Assim,
na Finldndia, a concorréncia exerce-se hoje entre
supermercados e outros grandes estabelecimentos
susceptiveis de proporcionarem uma vasta gama de
produtos que permite ao consumidor adquirir
a maior parte dos produtos de primeira necessidade
num Unico estabelecimento, que dispde de servigos
conexos, como parques de estacionamento, carri-
nhos, etc. [ver igualmente anteriores decisdes da
Comissdo neste sector (?)).

Apesar de o cabaz de produtos oferecido por dife-
rentes supermercados poder variar consideravel-
mente em termos de dimensdo, alguns tipos de
estabelecimentos mais pequenos, incluindo as lojas
especializadas (relativamente raras na Finlandia), os
quiosques e as estacdes de servico ndo oferecem
servicos que entrem em concorréncia directa com o
cabaz de produtos proposto pelos supermercados.
As estaghes de servigo tém uma superficie de venda
muito mais pequena do que o mais pequeno esta-
belecimento da Kesko e da Tuko e os produtos de
consumo corrente vendidos nas estacdes de servigo
consistem principalmente em produtos secos (cerca
de 70-80 % das vendas totais), enquanto os estabe-
lecimentos tradicionais de produtos de consumo
corrente realizam mais de 50 % das suas vendas
com produtos frescos.

Em conclusio, o mercado relevante consiste
no fornecimento de um cabaz de produtos alimen-
tares frescos e secos, bem como de artigos domés-
ticos ndo alimentares vendidos habitualmente num
supermercado. O mercado nio inclui as vendas em
lojas especializadas, quiosques e estagdes de servigo,
uma vez que estes estabelecimentos prestam um
servigo complementar ao servico dos supermerca-
dos.

(® Por exemplo, processo 1V/M.242 — Promodes/BRMC.
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1. Mercado geogrdfico relevante

Os profissionais do sector retalhista consideram que
a area de cobertura de um supermercado é delimi-
tada por um perimetro em que no seu interior a
distancia até ao supermercado ndo seja superior a
20 minutos de carro. Do ponto de vista dos consu-
midores, uma viagem de carro de 20 minutos pode
oferecer a opgao entre um, dois ou mais supermer-
cados e estabelecimentos mais pequenos que
oferecem igualmente um «cabaz de produtos», em
funcio do local de residéncia e da localizagdo dos
estabelecimentos em causa. E evidentemente
impossivel definir exactamente todas as possiveis
combinagbes e permutas que dependerdo da densi-
dade e da reparticio dos consumidores e da rede de
supermercados. Para além disso, o grau de sobrepo-
sicdo que existe entre as areas de cobertura dos
supermercados e a reparti¢do dos consumidores nio
s6 determina as interacgdes concorrenciais entre
supermercados proximos geograficamente uns dos
outros, como, em certa medida, tem um efeito de
reaccdo em cadeia sobre os supermercados mais
distantes. Para além disso, decisdes sobre impor-
tantes pardmetros da concorréncia, tais como a
gama de produtos, a origem de tais produtos, a
qualidade, o servico oferecido (horas de abertura,
etc), a publicidade, a promogio e os precos (por
exemplo, produtos em promogio) ndo sdo tomadas
a nivel local, mas a nivel nacional ou regional. Tais
decisbes sdo geralmente aplicadas num certo
namero de estabelecimentos retalhistas numa dada
regido. Tendo em conta as consideragBes apresenta-
das, é necessario e pertinente determinar o que, do
ponto de vista de um consumidor individual, pode
ser considerado um mercado de caracteristicas
essencialmente locais.

O volume de negbcios total pode, em principio, ser
calculado a partir de um ntmero indefinido de
niveis diferentes. O mercado geografico mais vasto
¢ de dimenséo nacjonal, por razées por exemplo de
caracter linguistico e atinentes as preferéncias dos
consumidores.

Tanto a Kesko como a Tuko (bem como os seus
principais concorrentes) concebem a sua rede reta-
lhista como uma cadeia organizada a escala nacio-
nal, no ambito da qual sio tomadas decisdes
conjuntas em matéria de marketing e de fixa¢do
dos pregos. Para além disso, os programas de fideli-
zagdo da clientela, tais como o cartio vantagens-K,
sdo aplicaveis em toda a Finlindia. Apesar de todos
estes factores indiciarem um mercado geografico
relativamente extenso, ndo é necessario, para efeitos
da apreciacdo da operagio, determinar exactamente
qual a dimensdo do mercado geografico relevante,
dado que a quota de mercado combinada da Kesko
e da Tuko apresenta a mesma ordem de grandezas,

(24)

(25)

(26)

(27)

quer seja avaliada a nivel nacional, regional ou local
(ver infra considerando 106).

2. O mercado das vendas cash & carry dos
produtos de consumo corrente

L 0 mercado do produto relevante

Os produtos vendidos pelos grossistas de bens de
consumo corrente reflectem, principalmente, as
vendas de tais produtos a nivel retalhista e a utiliza-
¢do desses produtos pelas colectividades. A investi-
gacdo da Comissdo revelou existirem, no mercado
finlandés, diferencas significativas entre o «sector
grossista tradicional» e as vendas cash & carry.

A Kesko alegou que o mercado «grossista tradicio-
nal> deveria ser subdividido em trés mercados
distintos: as negocia¢des com os fornecedores, a
facturagdo centralizada e a logistica. No entanto,
uma vez que as actividades da Kesko no sector
«grossista tradicional» em relagdo a clientela exterior
tem sido de pouca importincia (cerca de 1 %) e
que a concentragdo ndo levanta problemas de
concorréncia neste dominio, nio é necessario
analisar os argumentos apresentados pela Kesko a
este proposito.

Tanto a Kesko como a Tuko realizam volumes de
negécios significativos com as suas vendas nos esta-
belecimentos cash & carry. Como a propria deno-
minacdo indica, o sistema cash & carry, enquanto
meio de distribui¢do grossista, difere da venda por
grosso tradicional na medida em que sio os
proprios clientes que asseguram O transporte e
pagam as mercadorias a pronto e ndo a crédito. O
sistema cash & carry apresenta assim interesse para
os clientes que tém mais dificuldades em prever a
procura a longo prazo, que nio dispdem de instala-
¢Oes para manterem grandes existéncias durante
um certo periodo de tempo, que ndo dispdem dos
recursos financeiros para garantir o crédito neces-
sario para proceder a grandes volumes de compras
por grosso e que, portanto, preferem adquirir quan-
tidades mais pequenas com maior frequéncia. Esta
clientela é geralmente constituida por pequenas
empresas, enquanto os grandes clientes tém
tendéncia para recorrer as compras por grosso, tal
como, de resto, a propria Kesko confirmou na sua
resposta a comunica¢io de objec¢bes da Comissdo.

A func¢do distinta dos estabelecimentos cash &
carry reflecte-se no nimero de artigos disponiveis:
os estabelecimentos cash & carry normalmente
armazenam cerca de 10000 artigos diferentes,
enquanto um grossista tradicional dispde normal-
mente de um nimero muito mais reduzido de
artigos em armazém (excepto no que se refere aos
armazéns centrais, em Helsinquia, da Kesko, da
Tuko e da Inex Partners Oy). Reflecte-se igual-
mente no facto de a Kesko ter agrupado as suas
actividades cash & carry numa filial diferente.
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O principal grupo de clientes dos estabelecimentos
cash & carry consiste nas colectividades (hotéis,
restaurantes, hospitais, etc.). A maior parte destes
clientes sdo pequenas ¢ médias empresas que, pelas
razbes referidas no considerando 26, geralmente
ndo podem recorrer ao sistema «grossista classico».
De acordo com o relatorio anual da Tuko relativo a
1995, as suas vendas totais através do sistema cash
& carry igualaram as do sistema «grossista classico»,
mas o racio do nimero de clientes cash & carry e
dos clientes do sistema «grossista tradicional», é
aproximadamente de quatro para um. Isto revela
que a média dos clientes cash & carry adquire
apenas cerca de um quarto do volume adquirido
pelo cliente médio do sector grossista classico. O
principal grupo de produtos adquirido por estes
clientes sdo os produtos alimentares secos, que
representam 60-70 % das vendas totais da Kesko e
da Tuko neste mercado, sendo a parte remanes-
cente constituida pelos produtos alimentares frescos
e pelos produtos ndo alimentares.

Tendo em conta as caracteristicas especificas dos
servigos de cash & carry e igualmente o facto de
uma importante maioria dos clientes cash & carry
serem, na pratica, clientes cativos, mesmo no caso
de um aumento de precos dos produtos vendidos
por esta via, seria pouco rentavel para estes clientes,
devido as suas: limitadas capacidades financeiras e
de armazenagem, passarem para o sector «grossista
tradicional>.

A Kesko declarou que um certo nimero dos seus
clientes recorrem ao sector «grossista tradicional» e
aos seus servicos cash & carry em paralelo e
conclui que um aumento dos precos cash & carry
provocaria uma passagem completa destes clientes
para o sector «grossista tradicional», tornando assim
um tal aumento de precos pouco rentavel. A
Comissdo considera tratar-se de um argumento
falacioso na medida em que confunde complemen-
taridade e substituibilidade. Tendo em conta as
diferencas entre o sisterna grossista classico e o
sistema cash & carry, tal como ja referido, é
evidente que o limitado nimero de clientes que
recorre a ambos os tipos de servi¢os os considera
como complementares ¢ n3o como substituiveis.
Por exemplo, pode acontecer que um cliente que
considera adequado recorrer ao sistema «grossista
tradicional» para satisfazer algumas das suas neces-
sidades ndo tenha outra alternativa do que utilizar
os servicos cash & carry para satisfazer as suas
necessidades remanescentes (por exemplo, no que
se refere a determinados tipos de produtos, quando
as suas instalagbes de armazenagem estdo esgotadas
ou ainda para fazer face com urgéncia a um sibito
aumento da procura). A existéncia de um nimero
limitado de «utilizadores duais» n#o indicia,
portanto, que um aumento de precos no sector cash
& carry implicaria que tais clientes passariam a
utilizar o sistema «grossista tradicional», numa
medida que tornasse um aumento de pregos dos

31
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servicos cash & carry ndo rentavel. Trata-se
portanto de uma clientela verdadeiramente cativa.

Pelas razbes acima indicadas, os estabelecimentos
cash & carry constituem um mercado do produto
relevante distinto do das outras actividades de
comércio grossista.

II. O mercado geogrdfico relevante

Os clientes dos estabelecimentos cash & carry sio
clientes profissionais, principalmente colectividades
e, em menor medida, retalhistas. Como tal, podem
fazer as suas compras numa 4rea relativamente alar-
gada, apesar de terem que assumir eles proprios o
transporte. Certos elementos revelam que a clien-
tela cash & carry procede as suas aquisicdes numa
base regional. Dada a assimetria da distribuicio da
populagdo da Finlandia, a clientela cash & carry no
Norte da Finlandia terd geralmente que percorrer
distincias maiores para se abastecer do que os
clientes do Sudoeste da Finlindia; por outro lado,
as regides do norte da Finlindia sio maiores.
Considera-se assim apropriado avaliar o impacto da
opera¢do a nivel regional.

3. Mercados de abastecimento dos produtos
de consumo corrente

I. Mercados do produto relevantes

Os produtores vendem os seus produtos de
consumo corrente a uma clientela de grossistas,
retalhistas e outras empresas. Nem todos os produ-
tores fornecem a gama total de produtos de
consumo corrente, sendo alguns especializados, por
exemplo, em produtos ou grupos de produtos espe-
cificos, como os produtos frescos, os produtos
alimentares secos ou os produtos ndo alimentares.

Mais uma vez, do lado da procura, as empresas
clientes, como grandes cadeias de supermercados,
tentardo provavelmente obter as melhores condi-
¢Oes possiveis para cada um dos produtos que
adquirem, como a carne, as conservas ou quaisquer
outros produtos. Cada produto ou grupo de
produtos constitui, por si s6, um mercado do
produto, na medida em que ndo é, ou s6 o é de
forma imperfeita, substituivel por outros produtos
ou grupos de produtos do ponto de vista da
procura. No entanto, uma vez que, na Finlindia, a
estrutura da procura para cada grupo de produtos é
em grande medida similar, apresentando um
elevado nivel de concentracdo (ver considerando
150 infra), ndo é necessirio avaliar o impacto da
concentracio relativamente a cada produto ou
grupo de produtos. Basta avaliar o impacto do
reforo do poder de aquisigdo que decorrera da
nova estrutura da procura a nivel da gama total dos
produtos de consumo corrente.



N¢ L 110/58

Jornal Oficial das Comunidades Europeias

26. 4. 97

(35)

(36)

(38)

Deve referir-se que, especialmente no que se refere
aos produtores de artigos ndo alimentares, existem
outros canais de distribui¢do para além dos super-
mercados, como por exemplo as farmacias. No
entanto, a importincia destes canais é negligen-
ciavel em relacdo aos supermercados e aos estabele-
cimentos cash & carry (ver infra considerandos
146 a 153) e ndo afecta a avalia¢do do presente caso.

IL. O mercado geogrdfico relevante

Cerca de 70 % dos produtos vendidos pela Kesko e
pela Tuko sdo de produgio nacional. Os fabricantes
destes produtos realizam a maior parte, se nio
mesmo a totalidade, do seu volume de negécios na
Finlandia. Estes fornecedores consideram, assim,
que a Finlandia constitui o mercado geografico
relevante.

Dos 30 % dos produtos importados vendidos pela
Kesko e pela Tuko s6 uma parte relativamente
reduzida, cerca de 5 %, é efectivamente importada
por estas empresas. O restante é adquirido a filiais
finlandesas de produtores internacionais ou a
empresas especializadas na importacio de produtos.
No que se refere a estes produtos importados e
tendo em conta que a presente operagio de
concentragio afecta o lado da procura destes merca-
dos, é pertinente definir os mercados geograficos
em especial com base na capacidade dos fornece-
dores de passarem de um canal para outro para
fazerem chegar as mercadorias ao consumidor final.
No que se refere aos produtores acima referidos
(que produzem mercadorias especialmente adap-
tadas sobretudo para venda no mercado finlandés,
por exemplo, a nivel da embalagem, da lingua utili-
zada, etc.), o acesso ao lado da procura, isto ¢, a
clientela do sector retalhista e cash & carry, s6
pode ser obtido através dos canais de distribuicdo
(retalhistas/cash & carry) finlandeses. Uma vez que
os produtores internacionais nao tém possibilidade
de utilizar outros canais de distribui¢do que ndo os
finlandeses, pode concluir-se que o mercado
geografico relevante ¢ a Finlindia.

B. EFEITOS DA CONCENTRAGAO

Os trés mercados de produtos de consumo corrente
descritos supra estio interrelacionados vertical-
mente, constituindo a posi¢io da Kesko e da Tuko
no mercado retalhista dos produtos de consumo
corrente a base das suas posi¢des nos mercados de
abastecimento (por exemplo, em relagdo aos forne-
cedores de produtos de consumo corrente). Do
mesmo modo, a sua posi¢do a nivel do mercado de
abastecimento influencia fortemente a sua posi¢do
no mercado retalhista. O mercado das vendas cash
& carry encontra-se igualmente ligado a esta posi-
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¢d0 nos mercados de abastecimento, na medida em
que a Kesko e a Tuko, ao procederem a aquisi¢Oes
significativas para as suas operagdes retalhistas,
dispdem de uma vantagem competitiva suple-
mentar relativamente aos operadores cash & carry
locais de menores dimensdes.

1. O sector retalhista dos
consumo corrente

produtos de

L. Estrutura da oferta
1. Cadeias retalhistas voluntirias na Finlindia

O mercado retalhista finlandés tem-se caracterizado
tradicionalmente pelo importante papel desempe-
nhado pelas cadeias retalhistas voluntirias. No
entanto, no dominio dos produtos de consumo
corrente, existem actualmente na Finldndia apenas
duas cadeias deste tipo: os blocos K ¢ T. Um dos
principais objectivos destas cadeias é o de possibi-
litar a organizagdo das aquisicBes e das promocdes
em maior escala do que seria possivel para os reta-
lhistas individuais. Uma caracteristica comum
destas cadeias retalhistas reside no facto de a coope-
racdo ter uma base contratual. Estes contratos,
apesar de serem principalmente de caricter hori-
zontal (isto ¢, entre retalhistas dos blocos K e T,
respectivamente) s3o celebrados, por razdes de
simplicidade e de controlo, entre cada retalhista
individual e o 6rgdo central do grupo.

O contrato entre cada retalhista e o 6rgdo central
destina-se principalmente a normalizar o comporta-
mento dos retalhistas, limitando assim a sua inde-
pendéncia em areas, como a politica de aquisicdes,
a identificagdo, a promogdo e as vendas, que sdo
determinantes para a realizacdo dos objectivos do
grupo. O grau de normaliza¢io do comportamento
de cada retalhista para que o sistema possa
funcionar de forma adequada dependeri da relagio
competitiva e, portanto, da interdependéncia que
existe entre cada elo da cadeia. E assim logico que a
Tuko e a Kesko, em especial depois da sua reorga-
nizagdo (ver infra), tenham procedido a uma
normalizacdo do comportamento dos retalhistas
muito superior a introduzida por exemplo pelos
agrupamentos de compras internacionais ou outras
estruturas analogas, em que as empresas membros
ndo se encontram na situacio de, na auséncia desta
forma de coopera¢io, estarem em concorréncia
directa umas com as outras.

Uma vez que a realizacdo dos objectivos dos grupos
depende da adesdo de cada retalhista as politicas
comuns, tal como previsto nos contratos, a Kesko
dispde de mecanismos internos para assegurar que
os retalhistas respeitam os objectivos comuns. Estes
mecanismos internos incluem sistemas de incen-
tivos (por exemplo, o pagamento de bénus ou a
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prestacio de servicos relacionados com as activi-
dades do retalhista), bem como regimes de dissua-
sdo (por exemplo, supressdo de beneficios, exclusio
ou ameaga de exclusio). Estes regimes de dissuasdo
sio muito eficazes quando, como é o caso da
Kesko, os membros da cadeia efectuaram investi-
mentos significativos na organizagio e dependem
em larga medida dos orgdos centrais no que se
refere a sua propria actividade comercial.

2. Natureza e estrutura do bloco-K

De um ponto de vista do direito das sociedades, os
retalhistas-K sdo entidades juridicamente indepen-
dentes, que suportam elas proprias os riscos econé-
micos inerentes 4 sua actividade. Pelas razdes refe-
ridas infra, este aspecto nio pode, no entanto, ser
considerado um critério decisivo para determinar se
a aquisicio da Kesko afectara o mercado retalhista.

a) Interesse comum

Tal como referido no ponto 4, os retalhistas-K
detém, colectivamente, a maioria dos votos na
Kesko. Para além disso, todos os membros do
conselho fiscal da Kesko, que nomeia todos os
outros Orgdos de decisdo e administragio, s3o reta-
lhistas-K. Esta estrutura ilustra bem o grau de inte-
resse comum que une os retalhistas-K.

b) Acordos entre a Kesko e os retalhis-
tas-K

O acordo de retalhista-K especifica os direitos e
obriga¢Bes gerais dos retalhistas-K, enquanto o
acordo de cadeia define os direitos e obrigacdes
atinentes & participa¢io numa das cinco subcadeias
da Kesko (ver considerando 47). Segundo o acordo
retalhista-K, os retalhistas comprometem-se a
«consagrar o essencial da sua actividade ao
comércio retalhista da Kesko, de modo a assegurar
a rentabilidade a estas actividades» e, ainda, a
«tentar aproveitar a0 maximo as vantagens das aqui-
sicdes conjuntas do grupo-K e das vendas sob a sua
marca de distribuidor. O retalhista-K ndo pode,
sem motivo valido, reservar a Kesko um tratamento
menos favoravel do que aos outros fornecedores».
Os acordos de cadeia estabelecem, para além disso,
que o retalhista-K e os acordos de cadeia consti-
tuem, no seu conjunto, a base da cooperagio entre
o retalhista e a Kesko, e que o principal objectivo
destes acordos consiste em promover o comércio de
mercadorias entre as partes (isto é, entre o retalhista
e a Kesko). Segundo o acordo de cadeia, o retalhis-
ta-K estd vinculado as decisdes do conselho de
administracdo da cadeia no que se refere a comer-
cializagdo, aos produtos que devem integrar o
sortido de base e aos precos a retalho dos produtos
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objecto de campanhas de promocgio (). Como resul-
tado, em 1995, os retalhistas-K das cinco subca-
deias efectuaram entre [75—100] % (3 das suas
aquisi¢Ges totais através da Kesko (ver considerando
72).

Os retalhistas-K s3o igualmente obrigados a utilizar
os logotipos da Kesko. Os retalhistas-K nio pagam
quaisquer encargos pela utilizagdo de tais logotipos,
slogans ou outros direitos de propriedade intelec-
tual da Kesko, do mesmo modo que n3o pagam
pelos servigos de apoio prestados pela Kesko (por
exemplo, assisténcia no dominio do marketing). Os
retalhistas-K pagam, em contrapartida, uma remu-
neragio indirecta por tais servigos através de uma
margem que ¢ acrescentada aos precos das merca-
dorias quando estas sdo transferidas da unidade de
controlo da cadeia da Kesko para o retalhista.
Assim, qualquer retalhista que deseje adquirir, por
exemplo, servicos de marketing a um terceiro em
detrimento da Kesko seria, na pratica, obrigado a
pagar duas vezes esse servico. Assim, deve
concluir-se que os retalhistas-K recorrem unica-
mente a Kesko para obtengdo de tais servigos de
apoio.

Para além disso, os retalhistas-K recebem boénus e
descontos da Kesko, em funcio dos volumes de
aquisi¢des efectuadas através da Kesko. O facto de
estes descontos aumentarem com o volume de
aquisi¢Bes constitui uma medida tipica para incen-
tivar os retalhistas a permanecerem fiéis a estratégia

do grupo.

¢) Organizagio da Kesko

A Kesko, enquanto 6rgdo central do grupo-K, é
responsavel pelo planeamento das actividades do
grupo a longo prazo. Em 1995, foi implementado
um vasto programa de reorganizagdo da estrutura
do grupo. O principal aspecto desta reorganizagdo
consistiu na divisio dos retalhistas-K existentes em
cinco subcadeias nacionais da Kesko. Cada uma
destas cadeias inclui estabelecimentos retalhistas
com caracteristicas comuns em termos de identifi-
cagdo (logotipo), superficie de vendas e de sortido
de produtos de base, que deverdo cooperar entre si
em campanhas de promogio comuns, etc) (ver
considerando 67-72 no que se refere a uma descri-
¢do pormenorizada destas cadeias).

(") Segundo o acordo de cadeia Rimi Store, o conselho de admi-
nistragio pode igualmente fixar os pregos para o sortido de
base.

() No texto da presente decisdo destinado a publicacio, determi-
nadas informacdes, colocadas entre parénteses rectos [...] fo-
ram omitidas, ou substituidas por margens amplas, nos termos
no disposto no n° 2 do artigo 17° do Regulamento (CEE) n®
4064/89, no que respeita aos segredos comerciais.
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Para apoiar -esta reforma a nivel dos retalhistas,
foram criadas no 4mbito da divisio «produtos
alimentares» da Kesko cinco unidades de controlo
da cadeia. Estas unidades de controlo da cadeia
constituem, em conjunto com um conselho de
administragdo composto pelos retalhistas da subca-
deia, os 6rgdos de direc¢do nacionais destas dife-
rentes subcadeias. As responsabilidades das
unidades de controlo da cadeia, compostas unica-
mente por empregados da Kesko, incluem, nomea-
damente, a coordenag¢do das actividades dos reta-
lhistas da cadeia no que se refere a aquisigdo,
marketing e politica de vendas (por exemplo,
campanhas promocionais conjuntas). As unidades
de controlo da cadeia desempenham igualmente
para a Kesko o papel de centros de lucros (isto ¢, ao
calcular a margem de lucro da Kesko relativamente
a todas as mercadorias adquiridas em conjunto por
cada uma das subcadeias antes da revenda aos reta-
lhistas).

Todas as unidades de controlo da cadeia fazem
parte da divisdo «produtos alimentares» da Kesko.
Partilham, assim, estruturas de gestdo comuns e
tém um mesmo director (um dos vice-presidentes
executivos da Kesko).

Um importante aspecto da reorganizagdo consiste
no facto de os estabelecimentos Kesko das cinco
cadeias deverem ser equipados com sistemas infor-
maticos modernos adaptados ds necessidades da
rede Kesko. Estes sistemas informaticos serdo insta-
lados nos estabelecimentos retalhistas, mas conti-
nuardo a ser propriedade da Kesko. Este projecto
permitira melhorar de forma significativa as possi-
bilidades de transmissdo rapida de informagdes no
4mbito do grupo. O anlncio publico da Kesko de
aumentar o recurso as tecnologias da informagdo é
coerente com a evolugdo registada noutros grupos
retalhistas através da Europa. Por exemplo, a insta-
lacio de leitores Opticos de controlo ligados a um
computador central permitira reforcar a coordena-
¢do da gestdo das existéncias, da escolha das gamas
de produtos e da informagdo sobre os precos.

As decisoes dos retalhistas-K em matéria de escolha
dos fornecedores

A Kesko alegou que os retalhistas-K tomam as suas
decisdes de abastecimento independentemente da
Kesko. Para apoiar a sua posigio, a Kesko indicou
que, em relacdo a média dos estabelecimentos das
cinco cadeias, os retalhistas-K efectuam apenas
[30-50] % do total das suas compras junto da Kesko
na sua funcdo grossista, enquanto [30-50] % sao
fornecidos directamente pelos produtores aos reta-
Ihistas, limitando-se a Kesko a assegurar a factura-

¢ao.

Ora, a investigagdo da Comiss3o vem revelar indis-
cutivelmente, no entanto, que os produtores, nas
suas relacdes com os retathistas, consideram a

Kesko e os retalhistas-K como uma entidade inte-
grada, independentemente de o ponto de contacto
na entidade poder diferir em fun¢do das circunstin-
cias e independentemente do canal de distribuigdo
utilizado (o sector grossista tradicional ou a factura-
¢do centralizada). Este aspecto é apoiado pelos
seguintes factos:

— Todas as aquisi¢des efectuadas pelos retalhis-
tas-K que sdo facturadas pela Kesko baseiam-se
em acordos de facturagio concluidos entre a
Kesko e os seus fornecedores, isto é, um reta-
lhista-K ndo pode utilizar este circuito sem uma
participac¢do activa da Kesko.

— Em relagdo a todas as operacSes de facturagio, a
Kesko adquire juridicamente a propriedade das
mercadorias em questdo que sdo entdo reven-
didas ao retalhista que as encomendou. Estas
operagdes sdo inscritas, para efeitos contabilisti-
cos, como vendas na conta de resultados da
Kesko e ndo numa rubrica distinta das vendas
do sector grossista tradicional da Kesko.

— Para além disso, os acordos de facturacio
concluidos entre a Kesko e os seus fornecedores
especificam, em geral, o montante da remunera-
¢do que o fornecedor deve pagar a Kesko como
contrapartida dos servicos de marketing e/ou o
montante dos descontos que lhe concede em
funcio do volume de vendas. Estes montantes e
descontos, que constituem o principal método
utilizado pelos fornecedores para diferenciarem
o tratamento que dio aos seus clientes, sdo
calculados com base na totalidade das compras
do grupo K, isto é, incluem as vendas a Kesko
na sua qualidade de grossista, bem como as
compras efectuadas directamente pelos retalhis-
tas-K com base nos acordos de facturagdo. Os
fornecedores ndo aceitariam pagar tal assisténcia
se ndo pensassem que a Kesko se encontra em
posi¢io de assegurar o cumprimento pontual
dos acordos (por exemplo, na realizagio de
objectivos de volume de vendas ou na realizagdo
de campanhas promocionais a nivel dos estabe-
lecimentos).

— Apesar de a Kesko ter declarado que «...ndo é
necessario, no dmbito das operacGes de factura-
¢io correntes (efectuadas pelo pessoal da Kesko
encarregue da facturagdo), prestar atencdo a cada
um dos produtos e aos pregos especificados nas
facturas», deve concluir-se que a Kesko, que
manuseia cerca de [...] milhdes de transac¢des
facturadas por ano (a maior parte das quais, mas
ndo todas, se refere a transac¢Bes em que parti-
cipam retalhistas-K), tem a possibilidade de
obter um grande volume de informagdes sobre
os pregos e outras condi¢des comerciais apli-
cadas por cada fornecedor. Para além disso, a
Kesko s6 podera assegurar-se de que sdo rece-
bidos os encargos de marketing e os boénus
segundo 0s seus acordos com os fornecedores,
se os montantes totais forem analisados.
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Tendo em conta o que precede, a Comissdo ndo
pode aceitar a afirmacdo de que [30-50] % das aqui-
si¢Bes totais dos retalhistas-K que sdo facturadas,
mas ndo fisicamente entregues pela Kesko, devam
ser consideradas como constituindo uma fonte de
abastecimento independente da Kesko. Pelo contra-
rio, é evidente que a Kesko desempenha um papel
central também nesta relacio. Deve assim
concluir-se que a questdo de saber se certas merca-
dorias sd@o adquiridas nos armazéns da Kesko
(«sector grossista tradicional*) ou se sdo entregues
directamente ao retalhista constitui essencialmente
uma questdo de ordem logistica, em funcio do tipo

de produto envolvido, da dimensdo da encomenda, |

etc.

As decisdes dos retalhistas-K em matéria de marke-
ting e de fixacdo de precos

A Kesko alegou igualmente que a independéncia
dos retalhistas-K em relagio a si é demonstrada
pela liberdade dos retalhistas no que se refere ao
seu comportamento comercial individual no
mercado, isto é, em matéria de publicidade e de
precos. Em apoio as suas alegagbes, a Kesko apre-
sentou trés estudos relativos a dispersdo dos precos
e ao comportamento em matéria de publicidade.

A Comissdo identificou diversas deficiéncias na
metodologia utilizada nestes estudos, bem como na
apresenta¢do dos dados em que se baseiam (por
exemplo, pouca clareza quanto aos critérios de
seleccio em termos de estabelecimentos, produtos,
distribuigdo geografica e periodo em que os estudos
foram realizados). Estes problemas metodoldgicos
nio sdo, no entanto, de importincia vital, tendo em
conta que se pode inferir de dois dos estudos que a
demonstragio da alegada liberdade individual se
baseia numa comparagdo dos precos e dos compor-
tamentos publicitarios das diferentes cadeias Kesko
e nido no comportamento de cada retalhista no
imbito dessas cadeias. Uma vez que as cinco
cadeias Kesko foram criadas pela Kesko para
induzir o agrupamento de todos os estabeleci-
mentos que apresentam caracteristicas similares e
politicas proprias, ¢ 16gico que a fixagdo dos precos
¢ 0 comportamento em matéria de publicidade seja
diferente entre as diversas cadeias.

Em contrapartida, se os estudos forem considerados
na perspectiva de cada uma das cadeias Kesko, veri-
fica-se a existéncia de um elevado grau de concerta-
¢do dos comportamentos. No que se refere a publi-
cidade, os estudos revelam que o montante despen-
dido em publicidade conjunta no dmbito de cada
cadeia se situa entre [50-100] %. O estudo refere
que «..os retalhistas de uma cadeia que ndo se
encontram em concorréncia reciproca fazem mais
publicidade conjunta do que em separado». Do
mesmo modo, o estudo, que se propunha revelar
diferencas nos precos anunciados durante um
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periodo de cinco dias, vem no entanto confirmar
que os precos praticados pelos retalhistas-K no
ambito de uma mesma cadeia s3o muito préximos.

Face ao exposto e tendo em conta o papel que a
Kesko desempenha na reorganizacdo dos retalhis-
tas-K em cinco cadeias distintas, deve concluir-se
que as diferengas de comportamento em matéria de
publicidade e de precos que existem entre as
cadeias fazem parte da estratégia programada a
nivel central para o conjunto do grupo Kesko.

d) Propriedade das instalagdes comerciais

Tal como referido supra, a Kesko é responsavel
pelo desenvolvimento e manuten¢io da rede de
estabelecimentos do bloco-K. A propriedade das
instalacdes comerciais em que se desenvolvem as
actividades retalhistas constitui para a Kesko uma
area de especial importincia estratégica. De facto,
de acordo com o balanco da Kesko, os seus investi-
mentos imobilidrios elevam-se a cerca de dois
tercos dos seus activos fixos totais.

A importincia estratégica que a Kesko atribui a esta
posicdo de proprietario das instalacdes comerciais
retalhistas & ilustrada pelo facto de a Kesko
conservar a propriedade de todos os estabeleci-
mentos retalhistas por si projectados e/ou cons-
truidos que arrenda aos retalhistas-K. O interesse
da Kesko em manter a propriedade das instala¢es
comerciais ¢ particularmente manifesto no que se
refere aos estabelecimentos de maiores dimensdes.
A Kesko é, assim, proprietiria das instalacdes
comerciais de todos os estabelecimentos City-
market e Rimi, de [...] % dos supermercados e de
[...]% dos mercados-K. Na cadeia Neighbou-
rhood, [...] % dos estabelecimentos desenvolvem
as suas actividades em instalagdes propriedade da
Kesko. Assim, a maior parte (mais de 60 %) do
volume de negbcios total de todos os retalhistas-K
é realizada em operacbes em que a Kesko ¢
proprietaria das instalagSes comerciais. Os retalhis-
tas-K que operam em instalagdes propriedade da
Kesko celebraram um acordo de colaboragdo com
esta empresa que estabelece os principios a
respeitar na exploragio das instalagdes comerciais
da Kesko ¢ a renda a pagar, calculada em fungdo do
volume de negbcios ou da margem de lucro do
retalhista.

Apesar de nenhum retalhista-K poder, sem a apro-
vacdo da Kesko, transferir (vender ou arrendar) as
suas instala¢bes enquanto empresa em funciona-
mento, os retalhistas que operam em instalacbes
comerciais propriedade da Kesko tém ainda possi-
bilidades mais limitadas no que se refere a transfe-
réncia das suas actividades.

Nio é concedido aos retalhistas-K qualquer terri-
tério que lhes garanta a exclusividade. De facto, o
acordo de retalhistas com a Kesko obriga-os a
aceitar que outros estabelecimentos retalhistas
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possam ser criados na mesma area. O acordo de
colaboragdo pode ser resolvido pela Kesko por
«uma razdo valida» atinente ao desenvolvimento da
rede.

e) Compromisso financeiro

As obrigagdes de um retalhista-K incluem a
propriedade de um minimo de [...] ac¢Bes prefe-
renciais da Kesko ou, se superior, de um nimero
de acgBes que represente o equivalente a aquisi¢es
a Kesko durante [...] semanas (incluindo os
montantes facturados pela Kesko). O ndmero
médio de acgbes propriedade dos retalhistas-K é de
[...], o que representa um valor bolsista de [...]
ecus. Estas ac¢des sdo depositadas junto da Vihit-
taiskaupan Takaus Oy (VT) e sdo utilizadas como
garantia das aquisi¢des dos retalhistas. A Kesko
detém uma participacio directa de [...]% no
capital da VT, a associa¢do dos retalhistas-K e reta-
lhistas individuais detém [...] %, sendo o saldo
propriedade de outras empresas ou organismos
proximos ou parcialmente propriedade da Kesko
(estes organismos sdo igualmente os mais impor-
tantes accionistas da Kesko). De acordo com o
direito finlandés, a Kesko ndo podia aceitar as sua
proprias ac¢des como garantia. No entanto, tendo
em conta a estrutura dos accionistas da VT, ¢
evidente que, do ponto de vista dos retalhistas, estas
acgdes sdo, na pratica, depositadas junto da Kesko a
titulo de garantia.

3. Conclusao

A Kesko, enquanto 6rgdo central do grupo Kesko,
é responsavel pelo planeamento e alteragdo da
estrutura do grupo no seu conjunto. Na sequéncia
da recente reorganizacio, a Kesko estruturou os
retalhistas-K em cinco subcadeias nacionais Kesko,
cada uma com caracteristicas especificas e a que
corresponde uma unidade de controlo no ambito
da empresa Kesko. Deve assim concluir-se que a
cooperagdo horizontal e a auséncia de concorréncia
no Ambito de cada uma destas cinco cadeias Kesko
constituem uma caracteristica estrutural do grupo e,
consequentemente, do mercado retalhista finlandés.
O mesmo acontece em relagdio a uma eventual
concorréncia que possa existir entre as cinco
cadeias, uma vez que os principais elementos da
concorréncia foram, de facto, programados central-
mente pela Kesko.

Infere-se das consideragbes acima tecidas que,
apesar de os retalhistas-K suportarem os riscos
financeiros das suas operaches comerciais, aceita-
ram, através dos acordos que concluiram com a
Kesko, respeitar os principios gerais definidos pela
Kesko para o conjunto do grupo. O importante

(66)

(67)

investimento dos retalhistas-K na Kesko, através da
aquisicdo de acgSes da empresa, os servicos de assis-
téncia que esta lhes presta e a nio existéncia de um
territorio exclusivo, que significa que a Kesko pode,
a qualquer momento, autorizar a implantacio de
um novo estabelecimento na mesma area, consti-
tuem elementos de incentivo e dissuasio para os
retalhistas-K, em especial para aqueles que
arrendam as suas instalacdes comerciais a Kesko, a
permanecerem fiéis a Kesko e a cadeia Kesko em
que o retalhista se encontra integrado.

A maijor parte da analise que precede relativa a rela-
¢do entre a Kesko e os retalhistas-K aplica-se igual-
mente a rela¢do entre a Tuko e os retalhistas-T. No
entanto, ndo ¢ necessario avaliar a posi¢do dos reta-
lhistas-T antes da concentragdo. Se a Kesko contro-
lasse a Tuko poderia organizar os retalhistas-T da
mesma forma que organizou os retalhistas-K em
cinco diferentes subcadeias. De facto, a Kesko
encontrar-se-ia numa posi¢do ainda mais forte em
relagdo aos retalhistas-T do que a Tuko, uma vez
que a operacdo impossibilitaria qualquer adesdo por
parte dos retalhistas-T a uma cadeia voluntaria
concorrente. (A operagdo saldar-se-ia, da mesma
forma, num reforco da dependéncia dos retalhis-
tas-K face a Kesko.)

Por todas estas razoes, isto é, os acordos celebrados
no dmbito do grupo-K, a sua estrutura organizacio-
nal, a propriedade das instalacdes comerciais e o
compromisso financeiro, parece pertinente consi-
derar a Kesko, incluindo os retalhistas-K, como
uma estrutura planeada centralmente do mercado
retalhista finlandés. A tese da Kesko de que o
impacto competitivo da operagdo nio deveria ser
avaliado a nivel retathista ndo pode ser aceite. Do
mesmo modo, parece apropriado considerar os
retalhistas-T como parte integrante do grupo Kesko
se a operacdo se concretizasse.

i) Cadeias nacionais exploradas pela Kesko e pela
Tuko

Kesko

Os estabelecimentos Kesko de mais pequenas
dimensGes estio incluidos na cadeia Neighbou-
rhood Store (lojas-K), existindo 1115 estabeleci-
mentos deste tipo na Finlindia. A sua superficie
média de vendas é de [...] m? e 0 nimero médio
de artigos vendidos nestas lojas situa-se entre [...].
O volume de negécios anual médio de uma loja-K
é de cerca de [...] ecus. De acordo com a Kesko, a
gama basica de produtos decidida pelo conselho de
administragio da cadeia abrangeu [...]% das
vendas em 1995, tendo [...] % do total das vendas
resultado de campanhas comuns.
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(68)

(70)

(72)

Existem 226 supermercados Kesko (lojas-KK) na
Finlindia. Possuem uma superficie de vendas
média de [...] m? e vendem entre [...] artigos. O
volume de negdcios anual médio de uma loja-KK ¢é
de cerca de [...] ecus. De acordo com a Kesko, a
gama basica de produtos decidida pelo conselho de
administracdo da cadeia abrangeu [...] % do total
das vendas em 1995, resultando [...] % do total
das vendas de campanhas comuns.

Existem 78 hipermercados Kesko (lojas-KKK), na
Finlindia, que tém em média uma superficie de
[...] m? e vendem entre [...] artigos. Estas lojas
tém um volume de negdcios médio de [...] ecus.
De acordo com a Kesko, a gama basica de produtos
decidida pelo conselho de administragdo da cadeia
abrangeu [...]% do total das vendas em 1995,
resultando [...]% do total das vendas de
campanhas comuns.

Existem 38 estabelecimentos de maiores dimen-
sdes, os Citymarkets Kesko (lojas-KKKK), na
Finlindia. Para além dos bens de consumo
corrente, estes estabelecimentos dispdem também
de uma secgio de produtos especializados, normal-
mente explorada pela propria Kesko. As seccOes
dos produtos de consumo corrente dos Citymarkets
dispbem, em média, de uma superficie de [...] m?,
vendem entre [...] artigos e tém um volume de
negocios médio de {...] ecus. De acordo com a
Kesko, a gama basica de produtos decidida pelo
conselho de administragio da cadeia abrangeu
[...]% do total das vendas em 1995, resultando
[...] % do total das vendas de campanhas comuns.

Por tltimo, existem 19 estabelecimentos «discount»
Rimi. A sua superficie de vendas média é de [...]
m? e vendem [...] artigos. O seu volume de negé-
cios médio é de [...] ecus. Nos estabelecimentos
Rimi, [...] % dos produtos estdo incluidos na gama
basica de produtos decidida pelo conselho de admi-
nistracio da cadeia. [...] % do total das vendas
resultaram de campanhas comuns. De acordo com
o relatorio anual de 1994 da Kesko, estes estabele-
cimentos baseiam-se numa extrema racionalizagdo
dos custos e em pregos uniformemente baixos. De
notar que os acordos entre os retalhistas Rimi e a
Kesko contém basicamente as mesmas obrigacdes
que o acordo da Kesko com os outros retalhistas-K.

As fontes de abastecimento sic as mesmas para
todas as cadeias. Entre [...] % das compras sdo
adquiridas independentemente da Kesko, enquanto
os restantes [...]% sdo adquiridos através da
Kesko, isto é, [...] % a partir da actividade gros-
sista tradicional da Kesko e cerca de [...] % factu-
radas através da Kesko (o envolvimento da Kesko
nas transaccdes facturadas foi analisado nos consi-
derandos 51 a 53). Apesar de a Kesko ndo ter
podido fornecer dados exactos, é evidente que a

(73)

(74)

(73)

(76)

(77)

unidade grossista da Kesko representa a maior
fonte de abastecimento de todas as cadeias, no que
se refere aos produtos alimentares secos e aos
artigos nao alimentares, enquanto a facturagio se
refere, sobretudo, aos produtos frescos.

Tuko

Na sequéncia da recente reorganizacio dos retalhis-
tas-T, estes encontram-se organizados em trés
grupos principais.

O mais importante destes trés grupos é a cadeia
Spar, que consiste em 125 Sparstores, 216 Sparmar-
kets e 34 estabelecimentos SuperSpar. As Sparstores
possuem, em média, uma superficie de [...] m?
vendem [...] artigos e tém volumes de negdcios de
[...] ecus. Os dados correspondentes aos Sparmar-
kets sdo de [...] m? [...] artigos e [...] ecus e, no
que se refere aos estabelecimentos SuperSpar, [...]
m? [...] artigos e [...] ecus.

A Tuko é igualmente proprietaria e explora 30
grandes armazéns Anttila. A secgdo de produtos de
consumo corrente destes estabelecimentos dispde
de uma superficie média de vendas de [...] m?
vendem [...] artigos e tém um volume de negbcios
de [...] ecus.

Os estabelecimentos mais pequenos no dmbito do
grupo Tuko sdo as lojas Tarmo. Este grupo consiste
em estabelecimentos que tinham normalmente
acordos retalhista-T, mas que n3o eram adequados
para se adaptarem ao conceito Spar. A sua relagdo
com a Tuko baseia-se no «compromisso Tarmos»,
nos termos do qual a Tuko concede gratuitamente
aos estabelecimentos a utilizagdo do conceito
«Tarmo» desenvolvido pela Tuko. Em contrapartida,
os estabelecimentos devem, nomeadamente, arma-
zenar a gama basica de produtos, participar em
campanhas de comercializagio comuns e utilizar o
material de publicidade decidido pela Tuko. No
total, existem 565 lojas Tarmo na Finldndia. A sua
superficie de vendas média é de [...] m? e vendem
entre [...] artigos. O seu volume de negocios
médio é de [...] ecus.

i) Organizagcdes cooperativas

No mercado finlandés dos produtos de consumo
corrente existem trés grupos cooperativos de reta-
lhistas: Suomen Osuuskauppojen Keskuskunta
(SOK), Tradeka Oy (Tradeka) e Osuusliike Elanto
(Elanto). Os grupos cooperativos de retalhistas
baseiam-se em sociedades cooperativas, proprie-
dade, em principio, dos seus membros/consumi-
dores. Cada sociedade cooperativa explora cadeias
de estabelecimentos retalhistas, propriedade a
100 % da cooperativa. Os gestores dos estabeleci-
mentos retalhistas destes grupos sdo empregados do

grupo.
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(78) A SOK explora trés cadeias nacionais diferentes de

(79)

(80)

81)

(82)

(83)

estabelecimentos: Prisma, S-market/Citysokos e
Sale/Alepa. Os estabelecimentos cooperam a nivel
nacional e regional, em 23 cooperativas regionais.
O conselho de administragdo regional que inclui
sempre, pelo menos, um representante da SOK,
decide da politica de comercializagdo e de pregos
para todas as cadeias. As diferencas de precos entre
regides devem-se sobretudo aos custos de trans-
porte, o que significa normalmente que os pregos
sdo mais altos no Norte da Finlandia. Apesar de
serem raros os conflitos entre as diferentes coopera-
tivas regionais, o conselho de administracio da
SOK pode resolver tais diferendos. A SOK ¢ igual-
mente responsavel pelo planeamento e construgio
de novos estabelecimentos. Cerca de 85 % de todas
as instalagbes foram criadas pela SOK, sendo as
lojas remanescentes mais pequenas e mais antigas.

A cadeia Prisma possui 28 grandes estabelecimen-
tos. Apesar da superficie média de venda e do
nimero de artigos vendidos por estes estabeleci-
mentos ser de certa forma inferior ao dos Citymar-
kets da Kesko, o seu volume de negdcios médio é
da mesma ordem de grandeza que o dos Citymar-
kets.

A cadeia S-market consiste em 260 estabelecimen-
tos. Estes estabelecimentos entram na mesma cate-
goria que as lojas-KK, em termos de superficie de
vendas, numero de artigos vendidos e volume de
negbdcios médio.

A terceira cadeia explorada pela SOK ¢ a cadeia de
estabelecimentos «discount» Sale/Alepa. Existem
220 lojas deste tipo. Sdo em certa medida inferiores
as lojas Rimi da Kesko, mas integram ainda a
mesma categoria.

Para além das suas actividades retalhistas em
produtos de consumo corrente, a SOK ¢é proprie-
taria de 50 % da Inex Partners Oy. Os restantes
50 % desta empresa, que desenvolve as suas activi-
dades no sector do comércio grossista dos produtos
de consumo corrente, é propriedade da Tradeka
(ver infra). A SOK desenvolve igualmente activi-
dades no sector hoteleiro e da restauragio.

Tradeka e Elanto

A Tradeka e a Elanto sio ambas organizagbes
cooperativas. Enquanto a Tradeka desenvolve basi-
camente as suas actividades em todo o territdrio
finlandés, as actividades da Elanto concentram-se
na zona da grande Helsinquia. Ambos os grupos
estio a sofrer uma reestruturagdo, devido a dificul-
dades financeiras, de acordo com a lei finlandesa
relativa 4 reestrutura¢o das empresas (lei 47/1993).
Este processo afectard ambas as empresas até ao
final de 2003.

(84)

(85)

(86)

(87)

(88)

Parcialmente devido aos seus programas de reorga-
nizagdo, a Tradeka e a Elanto deram inicio, em
1996, a um ambicioso programa de cooperagio, que
abrange a coordena¢io dos estabelecimentos, das
aquisi¢des, dos sortidos, dos esquemas de fideliza-
¢3o da clientela, do pessoal e da gestdio da tecno-
logia da informacg@o. Devido a esta cooperagio, é
apropriado avaliar ambas as empresas como fazendo
parte do mesmo grupo.

A Tradeka explora trés cadeias diferentes de estabe-
lecimentos de produtos de consumo corrente. Os
estabelecimentos de maiores dimensdes sio os
Euromarkets, de que existem 21 na Finlandia. Estes
estabelecimentos sdo ligeiramente mais pequenos
que os hipermercados da Kesko (lojas-KKK), em
termos de superficie de vendas, de numero de
artigos vendidos e de volume de negdcios médio.
Os 147 estabelecimentos Valintatalo (28 dos quais
explorados pela Elanto) sio unidades mais peque-
nas, basicamente da mesma categoria que os Spar-
markets da Tuko e as 479 lojas Siwa (45 das quais
exploradas pela Elanto) sdo basicamente da mesma
categoria que as lojas Tarmo. Trés estabelecimentos
da Tradeka sdo explorados em instalagdes comer-
ciais propriedade da Tuko.

Para além de explorar os estabelecimentos Valinta-
talo e Siwa na zona de Helsinquia, a Elanto explora
igualmente trés hipermercados Maxi e 23 estabele-
cimentos Marketta. Estes altimos sdo em certa
medida mais pequenos que as lojas-K.

iil) Stockmann, Wiburi e Sentra

Uma das maiores empresas privadas no dominio da
venda a retalho dos produtos de consumo corrente
¢ a Oy Stockmann Ab (Stockmann), que dispde de
cinco grandes armazéns e de 17 estabelecimentos
«discount» Sesto no Sul da Finlandia, e que realiza
um volume de negdcios total na venda de produtos
de consumo corrente de cerca de 200 milhdes de
ecus. Apesar de a Stockmann nio utilizar o logo-
tipo da Kesko, celebrou acordos retalhista-K com a
Kesko e este grupo ¢ o seu principal fornecedor. A
Stockmann vende igualmente produtos com marca
de distribuidor da Kesko e da Tuko. Para além
disso, existe um acordo entre a Kesko e a Stock-
mann de participa¢des cruzadas.

A Wihuri Oy é uma outra empresa privada que
explora dois grandes estabelecimentos EuroSpar e
114 estabelecimentos mais pequenos Ruokavarasto
no Sudoeste da Finlandia. Em 1995, as vendas
totais destes estabelecimentos situavam-se entre 150
e 200 milhdes de ecus. A Wihuri era uma das
empresas fundadoras da Tuko e foi proprietaria de
um grande bloco de ac¢Bes na empresa até que,
como parte da concentragio em aprego, este foi
vendido a Kesko. Apesar de a Wihuri desenvolver
igualmente actividades de grossista, a Tuko ¢é o
principal fornecedor desta empresa em produtos de
consumo corrente, tendo celebrado com a Tuko um
contrato de abastecimento a longo prazo.
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(89) A Sentra Oy explora um grande estabelecimento Quadro 1)
Eurospar e 27 estabelecimentos mais pequenos
Prima e Rabatti que vendem produtos de consumo
corrente, todos eles situados na area de Uusimaa no
sul da Finlindia. O seu volume de negbcios total é
de cerca de 100 milhdes de ecus. Tal como a Vendas
Wihuri, a Sentra era um grande accionista da Tuko. (em milhdes %
Para além disso, a Tuko continua a ser o principal de ecus)
fornecedor da Sentra no que se refere aos produtos
de consumo corrente, incluindo produtos de marca
de distribuidor, tendo a Sentfa concluido um Kesko 3 5643 39.9
v (incluindo Stockmann)
contrato de fornecimento a longo prazo com a
Tuko. Para além disso, a Sentra arrenda cerca de
metade das suas instalacdes comerciais a Tuko. TUkO. o 1753,9 19,7
Estes contratos de locacdo estdo ligados ao contrato (incluindo Wihuri & Sentra)
de abastecimento acima referido.
SOK 19583 21,9
(90) A Sentra e a Wihuri, em conjunto com a Tuko e a
Oy Hallman (uma empresa cujos estabelecimentos Tradeka/Elanto 10870 12,2
fazem parte da cadeia Spar explorada pela Tuko),
sdo proprietarios da Eurospar Oy, o franqueador da Outros 561,6 6.3
marca Eurospar na Finlindia.
Total 8925,1 100
(91) A investigagdo revelou que a Stockmann ¢é geral-
mente conhecida como fazendo parte do grupo Fonte: Nielsen Finland (Newsletter 1/96)
Kesko, e que a Wihuri e a Sentra sio referidas
como fazendo parte do grupo Tuko (ver conside- (94) Tal como se ppde ver no quadro apresentado supra,
rando 97). as vendas nacionais conjuntas <;la Kesko e da Tuko
foram cerca de trés vezes superiores a do seu maior
concorrente, a SOK. De acordo com o registo da
iv) Outras empresas presentes no mercado Nielsen, a quota de mercado das empresas indi-
cadas no quadro 1, e em especial a da Kesko,
(92) De acordo com a Nielsen Finland (Newsletter 1/96) permaneceram  estaveis durante os ultimos  dez
existiam 1 286 outros estabelecimentos privados de anos. Os quatro principais grupos apresentaram a
produtos de consumo corrente na Finlindia em Comissdo as suas vendas efectivas .de produtos de
1995. Muitos dos estabelecimentos desta categoria consumo  corrente. Estes valores indicam que a
tém recorrido a Tuko, e em certa medida 3 Kesko, dimensdo total do mercado pode ser cerca de 15 %
como principal fornecedor. A quota de mercado inferior a0 indicado pela Nielsen, o que, por seu
combinada deste grupo situava-se um pouco acima turno, Po_de indicar que os dados apresentados pela
dos 6%, o que representa uma diminuicio de Nielsen incluem algumas vendas de outros produ-
0.7 % unidades desde 1994. tos. No entanto, como 0s quatro grupos apresen-
taram a Comissdo dados reais inferiores, a utilizacio
destes dados ndo afecta as posi¢bes relativas da
Kesko e da Tuko face a SOK e a Tradeka/Elanto.
1I. Quotas de mercado
a) Nivel nacional
(93) Ja antes da aquisicio da Tuko pela Kesko, o

mercado retalhista finlandés dos produtos de
consumo corrente era um dos mais concentrados
da Unido Europeia. S6 os Paises Baixos, a Dina-
marca e a Suécia é que apresentam um Unico grupo
de retalhistas de produtos de consumo corrente que
detinha mais de 30 % do mercado nacional, sendo
o valor médio para todos os Estados-membros da
ordem de 18 % ('). Na sequéncia da concentrag@o,
o bloco-K passaria a dispor pelo menos de 55 %
(ver considerando 98) do total das vendas de
produtos de consumo corrente na Finlindia. As
vendas nacionais de produtos de consumo corrente
em 1995 encontram-se ilustradas no quadro 1.

() De acordo com as estatisticas fornecidas pela AIM (1995).

95

i) O argumento da Kesko relativo as

quotas de mercado

Na sua resposta a comunicacio de objec¢des da
Comissdo nos termos do artigo 18%, a Kesko argu-
mentou que a quota de mercado combinada da

(& O registo Nielsen dos retalhistas de produtos de consumo cor-
rente é controlado por um comité consultivo que inclui a
Kesko, a Tuko, a SOK e a Tradeka. Este comité toma decisdes
relativamente ao conteido do registo de acordo com o princi-
pio da unanimidade. Os dados nio incluem as vendas nos
quiosques e nas estagbes de servigo.
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Kesko e da Tuko a nivel retalhista nio seria de
60 % mas de 49 %. A Kesko alega que esta
conclusdo pode ser apoiada por dados mais recentes
da Nielsen relativos as vendas a retalho nas
semanas 1 a 34 de 1996 e deduzindo a quota de
mercado de quatro organiza¢Ges retalhistas (Stock-
mann, Sentra, Wihuri e Tarmo), que apesar de
incluidas nos dados da Nielsen relativos a Kesko e
a Tuko, tém com estas empresas ligacdes menos
importantes.

ii) Periodo de referéncia adequado

Em primeiro lugar, os dados da Nielsen em que a
Kesko baseia as suas alegagbes aplicam uma meto-
dologia diferente (por exemplo, incluindo os quios-
ques) dos dados da Nielsen anteriormente apresen-
tados a Comissdo. A Kesko ndo explicou as razdes
desta situagio. Em segundo lugar, ndo se pode
presumir que os dados que representam apenas as
34 semanas seleccionadas tenham o mesmo grau de
fiabilidade que dados relativos a um ano inteiro,
que tém plenamente em conta as variagdes sazo-
nais. Para além disso, o periodo especifico esco-
lhido pela Kesko reflecte um periodo anormal para
a propria Kesko, na medida em que foi objecto de
uma importante reorganiza¢do durante este periodo.
No que se refere a Tuko, o periodo escolhido pela
Kesko apresenta igualmente resultados andmalos
na medida em que corresponde ao periodo em que
a Kesko se encontrava em vias de ser adquirida pela
Tuko. Tendo em conta o que precede, qualquer
avaliacio dos eventuais efeitos da exclusdo das
quatro organizagBes retalhistas acima referidas deve
ter como ponto de partida os dados acima referidos
relativos a 1995.

iii) Inclusio da Stockmann, Wihuri e

Sentra

De acordo com a Nielsen, os dados indicados
foram recolhidos através de entrevistas telefénicas,
em que era perguntado a cada estabelecimento se
pertencia a um dos quatro principais grupos ou se
deveria ser incluido no grupo «outros». E portanto
claro que os quatro grupos foram incluidos no
registo da Nielsen com base nas suas proprias
declaragbes sobre o assunto. Para além disso, uma
vez que a Kesko (bem como a Tuko) estdo
presentes no comité consultivo do registo da
Nielsen dos retalhistas de produtos de consumo
corrente, é igualmente evidente que a Kesko e a
Tuko consideraram apropriado incluir as quatro
organizacOes retalhistas nos dados que apresenta-
ram.

8)

(100)

Tendo em conta o que precede e as relacdes exis-
tentes entre a Kesko/Tuko e cada um dos quatro
grupos retalhistas acima descritos (acordo retalhis-
ta-K da Stockmann e participagdo cruzada com a
Kesko, ver considerando 87, a propriedade pela
Tuko das instalagbes comerciais utilizadas pela
Sentra, ver considerandos 89-90, e o papel activo da
Tuko subjacente as opera¢des da cadeia Tarmo, (ver
considerando 76 supra), a Comissdo continua a ser
da opinido que a Kesko, apbs a concentracio, teria
uma influéncia significativa sobre estes grupos
retalhistas, em especial no que se refere & escolha
do fornecedor grossista (que até agora tem sido
principalmente a Kesko e a Tuko), que desapare-
ceria na sequéncia da operagdo. Nio é, no entanto,
necessario tomar uma decisdo definitiva sobre esta
questdo, uma vez que utilizando os dados relativos
as vendas de 1995 fornecidos pela Stockmann, pela
Wihuri e pela Sentra ('), mesmo excluindo estas
empresas da quota de mercado da Kesko e da
Tuko, a quota de mercado combinada seria ainda
superior a 55 % numa base nacional. Mesmo se
estas empresas fossem excluidas da quota de
mercado da Kesko apds a operacio de concentra-
¢d0, esta seria ainda cerca de trés vezes superior a
do seu concorrente mais préximo, a SOK. Do
mesmo modo, o efeito da exclusdo destes quatro
grupos seria muito limitado a nivel regional (ver
considerando 101).

b) Nivel regional

Se as vendas forem discriminadas pelas 16 areas
estatisticas utilizadas pela Nielsen para controlar as
vendas a retalho na Finlandia, a quota combinada
Kesko/Tuko situa-se entre [40-90] %. Em todas
estas areas, a sobreposicio entre a Kesko e a Tuko ¢é
significativa, uma vez que a quota de vendas da
Tuko varia entre [10-30] %. Simultaneamente, as
vendas da SOK representam entre [0-40] % nestas
areas, e as vendas combinadas da Tradeka/Elanto
entre [0-20]%. A quota do grupo «outros» varia
entre [0-20] %. [Estas estatisticas regionais sio
fornecidas no Anexo I1(}].

Os quatro maiores grupos forneceram dados rela-
tivos as vendas efectivas em cada uma das 16 areas
utilizadas pela Nielsen. Mais uma vez, os dados
reais revelam-se inferiores aos utilizados pela Niel-
sen. O resultado é, no entanto, muito semelhante.

(") De acordo com a Kesko, a quota de mercado nacional das lo-
jas Tarmo é inferior a [...] %.

(%) Por razdes de confidencialidade, o anexo foi suprimido da ver-
sio da presente decisdo destinada a publicacio.
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Apesar de a Comissdo ndo dispor de informagoes
sobre as vendas reais do grupo «outros», a exclusdo
deste grupo parece aumentar a quota combinada da
Kesko/Tuko em relacdo a SOK e a Tradeka/Elanto.

Tal como acima explicado, ver considerando 95, a
Kesko argumentou que as vendas da Stockmann, da
Sentra, da Wihuri e da Tarmo deveriam ser
excluidas da sua quota de mercado retalhista.
Apesar da Comissdo continuar a pensar que a
Kesko, na sequéncia da realizacdo da operagio de
concentragdo, teria uma influéncia significativa
sobre estas empresas, esta questdo pode ser deixada
em aberto, uma vez que a sua exclusio ndo teria
um efeito significativo a nivel da apreciagio. A
nivel regional, as trés primeiras organiza¢bes reta-
lhistas referidas desenvolvem actividades apenas em
cinco das dezasseis regides da Finlindia. A sua
exclusdo teria assim apenas um impacto nestas
regides. No entanto, mesmo nestas cinco regides, a
quota de mercado combinada da Kesko e da Tuko
situar-se-ia ainda entre [50-70] %, mesmo se as trés
organizacdes fossem excluidas. Para além disso,
nestas cinco regides, a quota de mercado da Kesko
apbs a operacdo de concentracio continuaria a ser
pelo menos trés vezes superior a do seu segundo
maior concorrente. O efeito de excluir a cadeia
Tarmo teria, do mesmo modo, efeitos negligencia-
veis, na medida em que esta cadeia, segundo a
Kesko, tem uma quota de mercado nacional infe-
rior a [...] %, distribuida por cerca de 500 estabe-
lecimentos em todo o territério finlandés.

c) Nivel local

As estatisticas da Nielsen s6 estdo disponiveis a um
nivel muito local, uma vez que a Finlindia se
encontra dividida em 439 areas. Segundo a SOK,
estas areas sio demasiado reduzidas para consti-
tuirem mesmo areas de cobertura, pelo menos no
que se refere aos estabelecimentos de maiores
dimensdes. A Comissdo ndo teve acesso a dados
relativos aos volumes de negocios relevantes a este
nivel no que se refere 4 Stockmann, 2 Wihuri ¢ a
Sentra, uma vez que estas sociedades foram
incluidas respectivamente nos dados da Kesko e da
Tuko. Tendo em conta a actividade limitada destas
trés empresas, tal como acima referido (ver conside-
randos 97, 98 e 101), pode concluir-se que esta
situacio ndo afecta significativamente a fiabilidade
dos dados apresentados infra.

As estatisticas da Nielsen revelam que a quota
combinada da Kesko e da Tuko no que se refere as
vendas é superior a [...] % em 294 (67 %) das 439
areas, e que as vendas combinadas ultrapassam
[...]1% em 49 destas areas. Estas estatisticas
indicam igualmente que existem 104 reas em que

(104)

(105)

(106)

quer a Kesko quer a Tuko nio realizaram vendas.
Destas 104 areas, a Kesko ou a Tuko realizaram
individualmente mais de [...] % das vendas em 44
areas) Por Gltimo, as estatisticas revelam que
existem 12 areas em que nem a Kesko nem a Tuko
realizaram quaisquer vendas) Face ao caracter muito
alargado das suas operagSes, pode presumir-se que
as areas em que ndo existe sobreposi¢io entre a
Kesko e a Tuko cobrem uma parte muito pequena
da populagdo finlandesa.

Como exemplo do papel destas estatisticas locais, a
area Uusimaa, que é uma regido dos arredores de
Helsinquia, encontra-se dividida, nessas estatisticas,
em 35 areas diferentes. E evidente que estas 35
areas sio demasiado reduzidas para representarem
areas de cobertura nesta regido, uma vez que,
nomeadamente, ndo podem ter em conta o facto de
que a maior parte da populagdo de Uusimaa
trabalha no centro de Helsinquia e tem assim opor-
tunidade de fazer as suas compras na proximidade
do seu local de trabalho ou no percurso entre a casa
e o trabalho. De qualquer modo, uma vez que estas
areas locais poderiam dar uma indicagdo da forca
combinada da Kesko e da Tuko a este nivel muito
local, os dados estatisticos relativos a Uusimaa sdo
apresentados infra. O exame da area Uusimaa
deveria, alias, subestimar a posi¢do da Kesko e da
Tuko, uma vez que a area de Helsinquia é a mais
densamente povoada em que o nimero de concor-
rentes € maior (por exemplo, a Elanto s6 desen-
volve actividades nesta area).

No dmbito da area Uusimaa, a quota combinada da
Kesko e da Tuko em termos de vendas ultrapassa
[...]% em 29 das 35 areas locais. Ultrapassa
[...]% em 23 das areas e mais de [...] % em 17.
Por altimo, em 12 areas a sua quota é superior a
[...]% e em trés areas superior a [...] %.

I1. Outros factores

A quota de mercado combinada da Kesko e da
Tuko, que é pelo menos de 55 %, avaliada a nivel
local, regional ou nacional, cria uma presuncio de
posi¢do dominante. Esta presungio é ainda refor-
¢ada pela posicdo da Kesko e da Tuko no que se
refere aos grandes estabelecimentos retalhistas, ao
seu controlo de uma parte significativa das instala-
¢bes comerciais consagradas a actividades retalhistas
na Finlindia, aos seus regimes de fidelizacdo da
clientela e aos produtos de marca do distribuidor,
aos sistemas de distribui¢do e, sobretudo, a sua posi-
¢io de Orgdos centrais enquanto adquirentes de
produtos de consumo corrente. Serdo examinados
seguidamente todos estes factores, que contribuem
para criar significativos obstaculos a entrada nos
mercados finlandeses das actividades retalhistas e
grossistas de produtos de consumo corrente.
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(') «Piivittdistavarakaupan

i) Grandes estabelecimentos retalhistas

Os maiores estabelecimentos retalhistas, os hiper-
mercados, encontram-se normalmente localizados
em zonas afastadas do centro e proporcionam
espaco de estacionamento gratuito aos seus clientes.
Os hipermercados sdo geralmente considerados
como tendo uma area de cobertura significativa-
mente maior do que a dos pequenos estabeleci-
mentos. Este tipo de hipermercados assume uma
importdncia especial na medida em que a activi-
dade de um hipermercado tera um impacto concor-
rencial num maior nimero de estabelecimentos do
que os estabelecimentos de menores dimensGes.

Verifica-se uma tendéncia clara a nivel do mercado
retalhista finlandés dos produtos de consumo
corrente no sentido de os hipermercados estarem a
aumentar as vendas em detrimento dos estabeleci-
mentos retalhistas mais pequenos. Em 199§, as
vendas dos hipermercados aumentaram mais de
140 milhdes de ecus, de acordo com a «Kehittyvi
Kauppa» — uma revista publicada pela associagdo
dos retalhistas-K. De assinalar que a Kesko e a
Tuko representaram dois ter¢os deste aumento total
a nivel dos hipermercados. Ao mesmo tempo, as
vendas dos outros estabelecimentos diminuiram,
registando-se a maior diminui¢gio em termos de
valor (menos 194 milhGes de ecus) a nivel dos esta-
belecimentos com uma superficie de venda inferior
a 400 m’

Na revista «Kehittyvd Kauppa» os hipermercados
sio definidos como estabelecimentos com uma
superficie de venda superior a 2500 m? Num
estudo realizado pelo KPMG Management Consul-
ting (') relativa ao mercado finlandés dos bens de
consumo corrente, os hipermercados na Finlindia
sio definidos como estabelecimentos com uma
superficie de venda superior a 1000 m?’

A Kesko argumenta que a definicdo de grandes
estabelecimentos retalhistas com uma superficie de
vendas superior a 1 000 m? se encontra provavel-
mente ultrapassada e que seria mais apropriado
utilizar um valor de 2 500 m2. No entanto, mesmo
a propria Kesko tem sido incoerente neste aspecto
e utilizou varios valores para dividir os estabeleci-
mentos em fungio da sua dimensdo. Num estudo
sobre a dispersio dos precos anexo a resposta
escrita da Kesko & comunicagio de objec¢bes da
Comissdo, é a propria Kesko que refere o valor de
1 000 m2. Para além disso, na audigdo oral realizada
sobre este caso em 8 de Qutubro de 1996, o mate-
rial de apresentagio da Kesko utilizava uma super-
ficie de vendas para os produtos de consumo
corrente de 1 500 m? para os hipermercados. Para

kansainvilinen  tehokkuusvertailu»,

Helsinquia 25 de Outubro de 1991.
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além disso, no seu relatério anual relativo a 1994
(pagina 33), a Kesko considera tanto os seus hiper-
mercados como os Citymarkets como «grandes
unidades retalhistas».

Para além disso, a Comissdo recebeu informacoes
sobre a superficie de venda média dos estabeleci-
mentos nas diferentes cadeias exploradas pela
Kesko, pela Tuko e pelos seus concorrentes. De
acordo com esta informacdo, nenhuma das cadeias
retalhistas que opera na Finlindia tem uma super-
ficie de venda média que exceda os 2 500 m? (o
Citymarket da Kesko é a cadeia que mais se
aproxima, com uma superficie média de [...] m?).

Pelas razbes acima referidas, e uma vez que a popu-
lagdo finlandesa é bastante reduzida e dispersa, é
razoavel avaliar as vantagens que resultam de se
dispor de uma posi¢do forte no que se refere aos
estabelecimentos retalhistas de grandes dimensdes
com base em superficies de vendas de 1000 m2

Tendo em conta os estabelecimentos com uma
superficie de venda superior a 1 000 m?, é evidente
que a posigdo da Kesko e da Tuko é muito forte.

7

Esta situacdo é ilustrada infra no quadro 2.

Quadro 2
Namero
de estabe- o
lecimentos °
(> 1000 m?)
Kesko 116 53
Citymarket, Supermercado
Tuko 34 16
SuperSpar
SOK 28 13
Prisma
Tradeka/Elanto 24 11
Euromarket, Maxi
Outros 15 7
Wihuri, Sentra, Suni
Total 217 100

Para além do facto de a superficie de venda média
de todos os estabelecimentos indicados no quadro 2
ser superior a 1000 m? estes estabelecimentos
apresentam igualmente caracteristicas comuns no
que se refere a0 nimero médio de artigos vendidos
(superior a 5000) e ao seu volume de negbcios
anual médio (superior a 5 milhGes de ecus). No
ambito dos quatro principais grupos, a cadeia «mais
proxima» na satisfagdo destes critérios é a cadeia
dos estabelecimentos Anttila Spar da Tuko que,
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para além de ter uma superficie de venda média de
905 m? ultrapassa todos os outros critérios. Os
segundos estabelecimentos de maiores dimensdes
da SOK, os S-markets, de que existem 260 na
Finldndia, situam-se muito abaixo destes trés crité-
rios, situando-se na mesma categoria que os 226
K-markets da Kesko. Os segundos maiores estabe-
lecimentos da Tradeka/Elanto, a cadeia Valintatalo,
sdo ainda mais pequenos.

Tendo em conta as considera¢Bes acima expostas e
a tendéncia existente na Finldndia no sentido do
aumento da importincia dos estabelecimentos de
maiores dimensdes, a posi¢do mais forte da Kesko e
da Tuko no que se refere a estes estabelecimentos
aumentara ainda mais a posi¢dio dominante criada
pelas suas quotas de mercado combinadas, tal como
acima descrito.

ii) Controlo das instalacées comerciais utili-
zadas para estabelecimentos retalhistas

A possibilidade de adquirir ou arrendar instalacdes
comerciais adequadas para a exploragdo de activi-
dades retalhistas de produtos de consumo corrente
assume vital importdncia para a rentabilidade de
tais operagdes. Tanto a Kesko como a Tuko adqui-
riram uma longa experiéncia na area da gestdo de
instalagdes comerciais. Tal como acima referido, a
Kesko e a Tuko sdo proprietarias de uma parte
significativa das instalacGes comerciais nos seus
grupos respectivos. Para além disso, a Tuko é
proprietaria de 19 instalagdes comerciais exploradas
por concorrentes. Deve notar-se que a percentagem
de instalagSes comerciais propriedade da Kesko e
da Tuko é especialmente elevada no que se refere
aos estabelecimentos retalhistas de maiores dimen-
sbes, de importancia crucial para o grupo. A
propriedade destas instalagdes comerciais garante
que tais instalages permanecerdo no ambito do
grupo, mesmo se o retalhista que actualmente as
explora ponha termo as suas actividades comerciais.

A criagdio de um estabelecimento retalhista para
produtos de consumo corrente exige um certo
numero de autoriza¢Ges das autoridades locais, a
mais importante das quais é a aprovacio da altera-
¢do do plano urbanistico. De acordo com concor-
rentes da Kesko e da Tuko, a obtencdo de tais auto-
rizagOes esta a tornar-se cada vez mais dificil, espe-
cialmente para os estabelecimentos de grandes
dimensdes. Em areas que nio foram ainda urbani-
zadas, o que acontece frequentemente nos locais
que se prestam para a instalagio dos hipermerca-
dos, uma empresa que deseje instalar um estabele-
cimento devera dar inicio a todo o processo,
obtendo das autoridades locais um plano de urbani-
zagdo. Na Finlindia, tal processo pode demorar até
trés anos. Para além disso, o processo administra-
tivo no dominio do planeamento urbano permite a
terceiros recorrer contra a instalagio de novos esta-
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belecimentos retalhistas. De acordo com um
concorrente, a Kesko utilizou, por vérias vezes, esta
possibilidade para atrasar a instalagdo de novos esta-
belecimentos retalhistas. Se um recurso for apresen-
tado, o processo pode durar globalmente até cinco
anos.

Tanto a Kesko como a Tuko controlam um
namero significativo de instalacdes comerciais
consagradas a actividades retalhistas de produtos de
consumo corrente e tém uma longa experiéncia na
gestdo de tais instalagSes. Este aspecto servira para
manter e aumentar a forca da posicio dominante
detida pela Kesko e pela Tuko no mercado reta-
thista.

iii) Sistemas de fidelizagcio da clientela

A Kesko desenvolveu um cartdo «vantagens-K» com
muito sucesso. Este cartdo funciona como carta de
pagamento ou como cartio de crédito. No total
foram emitidos 600 000 cartdes deste tipo. A Tuko
ndo tem sido muito activa nesta area, tendo apenas
emitido 2000 cartSes Spar.

O cartdo «vantagens-K» pode ser utilizado num
total de cerca de 3 000 estabelecimentos na Finlin-
dia, incluindo todas as lojas-K (isto é, supermer-
cados e estabelecimentos especializados). Para além
disso, para criar incentivos 2 fidelizacdo da clientela,
estes cartdes servem igualmente como um impor-
tante instrumento de comercializagdo da Kesko.
Através da informacio recebida sobre os habitos de
compra dos clientes, o marketing pode ser calenda-
rizado e dirigido a grupos-alvo.

A Kesko alegou que o bloco-K tem o mesmo
nimero ou mesmo menos titulares de cartdes de
que o0s seus concorrentes e que varias pessoas numa
mesma familia podem ter cartdes. Este argumento
¢, no entanto, irrelevante, uma vez que a Comissio
ndo esta a avaliar a posicdo da Kesko no mercado
dos cartdes de fidelizacio. A questdo-chave no que
se refere a estes cartOes ¢ a possibilidade de utilizar
o fluxo de informacdes relativamente aos habitos de
compra dos clientes. Tendo em consideracio a
elevada quota de mercado da Kesko na sequéncia
da aquisi¢do da Tuko, a possibilidade de a Kesko
utilizar tais informagses sera claramente melhorada
e atingira um nivel que ndo podera ser igualado por
qualquer um dos seus concorrentes.

A Kesko declara, para além disso, na sua resposta a
comunica¢io de objecgdes da Comissdo, que a
informacao sobre os habitos de compra dos consu-
midores ndo pode ser utilizada devido a diversidade
dos sistemas informaticos dos retalhistas-K. No
entanto, no seu relatorio anual de 1994, a Kesko
declara a sua intengdo de «equipar as lojas-K com
sistemas de informacgio actualizados destinados a
serem utilizados na rede-Kb», de fazer grandes inves-
timentos nos sistemas de informacio dos retalhis-
tas-K e ainda de alugar equipamento a estes reta-
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lhistas. Para além disso, no seu relatorio anual de
1995, a Kesko anunciou que duas novas empresas,
a Tietokesko Oy e K-linkki Oy, que foram estrutu-
radas em filiais e s3o responsaveis pela tecnologia
da informag@o da Kesko e das lojas-K, comecaram
a funcionar em 1 de Setembro de 1995. A fungio
da K-linkki Oy é a de «fornecer aos estabeleci-
mentos retalhistas do grupo-K os servicos de tecno-
logia da informagio apropriados para as operagdes
da cadeia».

Para além do acima referido, os acordos de cadeia
entre a Kesko e o retalhista-K estipulam que «a
vantagem competitiva da cadeia é reforgada pela
compatibilidade dos sistemas informaticos e, com
base nas informacdes recebidas através destes siste-
mas, pela centralizacdo da tomada de decisdes no
dmbito da cadeia». Este documento precisa ainda
que <os sistemas informaticos dos retalhistas corres-
pondem as necessidades da cadeia e a arquitectura
informatica do grupo Kesko, sendo compativeis
com os sistemas da cadeia. O retalhista utiliza a
classificagido comum dos produtos e assegura o
acompanhamento constante das actualizagdes e dos
cbdigos do seu sistema informatico». Por outro lado,
no acordo de colaboragio que os une, a Kesko
oferece a0 retalhista certos servicos, nomeadamente
a elaboracio de solugbes em matéria de sistemas
informaticos, bem como a formagdo e o aconselha-
mento para a sua utilizagdo.

Do acima referido pode concluir-se que o desenvol-
vimento e a compatibilidade dos sistemas informa-
ticos dos retalhistas-K e da Kesko, por exemplo a
utilizacdo comum da informagdo, desempenham
um papel importante na recente reorganizacio da
Kesko.

Na sequéncia da aquisi¢do da Tuko, a cobertura de
cartdes  <vantagens-K» pode ser expandido,
passando a cobrir igualmente os estabelecimentos
Tuko. Uma vez que a Tuko emitiu relativamente
poucos cartdes Spar, muitos clientes que costu-
mavam fazer as suas compras nos estabelecimentos
Tuko deverdo adquirir estes cartdes. Este potencial
aumento do nOmero de cartbes «vantagens-Ko»,
quando se concretizar, dara a Kesko uma vantagem
significativa em termos de conhecimento dos
habitos de compra dos clientes e permitira, através
de accdes de comercializagio, aumentar a fideliza-
¢do da sua clientela.

iv) Marcas do distribuidor

A Kesko declarou que as vendas de produtos com
marca de distribuidor (Pirkka) das diferentes cadeias
representavam entre [...] % das vendas totais em
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1995. Para além disso, a Kesko vende, em conjunto
com a ICA da Suécia e a Hakon Gruppen da
Noruega, produtos com outras marcas de distri-
buidor (Diva e Menu). De acordo com as informa-
¢bes recebidas pela Comiss3o, as marcas de distri-
buidor da Kesko representam 20-30 % das suas
vendas totais no que se refere a muitos grupos de
produtos. Na cadeia Spar da Tuko, [...] % das
vendas totais eram efectuadas com a sua marca
Eldorado. N3o é claro se os produtos vendidos com
as marcas Spar e Smart estdo incluidos neste valor
indicado pelo Tuko. Para além disso, e como ja
referido anteriormente, os produtos com marca de
distribuidor da Kesko e da Tuko sdo vendidos pela
Stockmann e possivelmente por outras empresas.
Nenhum dos concorrentes da Kesko e da Tuko
conseguiu criar marcas de distribuidor com o
mesmo sucesso.

De acordo com o relatério anual de 1995 da orga-
nizacio SPAR, os produtos com marca de distri-
buidor constituem um elemento vital do mix do
produto e continuam a representar uma proporgao
importante das vendas totais. Para além disso, de
acordo com a mesma fonte, os produtos com marca
de distribuidor s3o utilizados para encorajar os
consumidores a visitarem regularmente os estabele-
cimentos.

Apesar de os retalhistas deverem provavelmente
dispor de pelo menos uma grande marca em rela-
¢do a cada grupo de produtos, os produtos com
marca de distribuidor oferecem diversas vantagens a
Kesko e 4 Tuko nas suas operagdes retalhistas. Uma
destas vantagens consiste no facto de estes produtos
ndo serem vendidos pelos outros retalhistas consi-
derados como concorrentes. Apesar de os produtos
com marca de distribuidor serem geralmente
vendidos a pregos mais baixos a nivel retalhista do
que os produtos de marca, as margens em relagdo a
estes produtos podem ser muito mais elevadas
quando comparadas com os produtos de marca,
vendidos pelos retalhistas concorrentes.

No entanto, de- acordo com os fabricantes de
produtos de marca, os produtos com marca de
distribuidor da Kesko e da Tuko sio utilizados
como um instrumento de negociagdo em relagdo
aos seus fornecedores (ver infra).

Em conclusio, a forte posi¢io dos produtos com
marca de distribuidor da Kesko e da Tuko propor-
cionar-lhes-a vantagens em termos de fidelizacdo
dos clientes e eventualmente a possibilidade de
fixar os precos das suas vendas sem necessidade de
ter em conta a reacgdo dos seus concorrentes da
mesma forma que com os produtos de marca.
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V) Sistemas de distribuicao

A Kesko tem uma filial, a Kesped Oy, que desen-
volve as suas actividades, nomeadamente, no
dominio do transporte dos produtos de consumo
corrente. As actividades de transporte da Tuko sio
desenvolvidas pela Finnfrost Oy, uma empresa
comum entre a Tuko e a Inex Partners. De acordo
com as informagbes recebidas pela Comissdo, estes
dois sistemas constituem os Unicos sistemas de
distribui¢do para alimentos congelados na Finlan-
dia.

A aquisicdo da Tuko aumentard assim as possibili-
dades da Kesko influenciar as condi¢des em que os
produtos de consumo corrente s3o transportados na
Finlindia. Este facto aumentara a dependéncia em
relacio a Kesko dos retalhistas concorrentes, das
colectividades e, pelo menos, dos pequenos e
médios produtores de alimentos congelados que
recorrem aos servicos de transporte de uma das
duas empresas. Na medida em que os produtos
congelados constituem uma parte importante e
integral do cabaz de bens de consumo corrente, o
controlo por parte da Kesko deste sistema de distri-
bui¢do constituira um obsticulo significativo a
entrada no mercado retalhista.

vi) Vantagens resultantes de um reforco do
poder de compra

A posi¢do da Kesko na sequéncia da aquisi¢do da
Tuko, em que um acordo com a Kesko constituira
a Unica forma de um fornecedor garantir espago de
prateleira nos estabelecimentos retalhistas que
representam pelo menos 55 % do mercado finlan-
dés, dara a2 Kesko um poder de aquisi¢do Unico.
Este sera ainda reforcado pela sua posi¢io no
mercado cash & carry (ver considerandos 146 a
153). Para além disso, o poder criado por este efeito
de controlo do acesso ao transporte serd ainda
aumentado pela combinacio dos produtos de marca
de distribuidor da Kesko e da Tuko, que poderdo
ser utilizados como uma arma de negociagido suple-
mentar face aos fornecedores, para obter vantagens
adicionais, nomeadamente a nivel de precos redu-
zidos ou de um maior apoio a nivel da comerciali-
zagao.

Na sequéncia da operagdo, a Kesko encontrar-se-4
assim em posi¢do de obter pregos mais baixos dos
produtores que nenhum dos seus concorrentes
poder4 obter, 0 que os dissuadird de competirem
activamente com a Kesko, em especial a nivel dos
precos. Tornara igualmente mais dificil a entrada de
qualquer outro candidato no mercado e funcionara,
enquanto tal, como um obstaculo significativo a
entrada no mercado.

(135) Assim, o poder de compra da Kesko permitir-lhe-4

(136)

(137)

(138)

(139)

agir, numa medida significativa, de forma indepen-
dente dos seus concorrentes no mercado retalhista.

vii) Conclusao

Na sequéncia da aquisi¢do da Tuko, a Kesko deter4
uma quota de mercado de, pelo menos, 55 % do
mercado finlandés retalhista dos bens de consumo
corrente quer se trate de uma avaliagdo a nivel
local, regional ou nacional. Esta posi¢io sera ainda
reforcada pelos factores especificos acima explicita-
dos, que criariam obstaculos a entrada e tornariam
mais dificil para os concorrentes existentes compe-
tirem activamente no mercado.

Este poder da Kesko torna extremamente impro-
vavel que a SOK, a Tradeka/Elanto ou qualquer
outro concorrente privado mais pequeno do que a
Kesko possa restringir o comportamento desta
empresa no mercado de uma forma significativa e,
em especial, aumentando os pre¢os no consumidor.
A investigacdo da Comissdo revela que os concor-
rentes da Kesko estio plenamente conscientes da
posi¢do dominante que seria detida pela Kesko na
sequéncia da aquisi¢do, bem como dos diversos
meios que esta empresa poderia utilizar em seu
detrimento.

Pelas razbes acima expostas, a Comissdo chegou a
conclusdo de que a concentragdo conduziria a cria-
¢do ou ao reforco de uma posi¢dio dominante no
mercado retalhista finlandés dos produtos de
consumo corrente no qual uma concorréncia efec-
tiva seria significativamente impedida.

2. O mercado cash & carry

1. Estrutura da oferta do mercado cash & carry

O mercado finlandés de vendas cash & carry de
produtos de consumo corrente ¢ muito concen-
trado. A este respeito, deve notar-se que a grande
maioria de clientes cash & carry sdo clientes
cativos no que se refere a esta forma de distribuigio
(ver considerandos 24 a 31). A Kesko e a Tuko
exploram respectivamente 26 e 30 estabelecimentos
deste tipo na Finldndia. Nem a Inex Partners nem
a sua empresa associada, a Meira Nova Oy, operam
a nivel das actividades de cash & carry. Para além
dos estabelecimentos explorados pela Kesko e pela
Tuko, existem apenas 11 outros estabelecimentos
cash & carry na Finlindia, sete dos quais sio
explorados pela Wihuri e dois pela Heinon Tukku
e pela Veljekset Halonen Oy (Halonen). A disper-
sdo geografica dos estabelecimentos cash & carry
explorados por estas empresas é ilustrada no quadro
3 infra.
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Quadro 3
Kesko | Tuko | Wihuri | HLalo- | Heinon
Uusimaa 3 6 2
Varsinais-Suomi 2 1 3
Alandseerne
Satakunta 1 2 1
Etela-Hiame 2 1 1
Tammermaa 1 2 2
Kaakkois-Suomi 3 1 2
Keski-Suomi 1 1
Eteld-Savo 2
Pohjois-Savo 2 3
Pohjois-Karjala 1 2
Etel4a-Pohjanmaa 2 S
Keski-Pohjanmaa 2 3
Pohjois-Pohjanmaa 1 2
Kainuu 1
Lappi 2 1

(140)

(141)

Deve notar-se que as trés empresas de cash & carry
locais tém relagdes com a Tuko, uma vez que esta
procede a facturagdo de parte das vendas aos seus
clientes. Para além disso, a Tuko é o principal
fornecedor da Wihuri no que se refere a venda a
retalho.

II. Quotas de mercado

As vendas totais de cash & carry da Kesko na
Finlindia em 1995 elevaram-se a 295 milhdes de
ecus, [...] % das quais foram vendas a colectivi-
dades. Durante o mesmo periodo, a Tuko realizou
vendas totais no valor de 197 milhdes de ecus,
[...] % das quais a colectividades. Assim, as vendas
combinadas da Kesko e da Tuko neste mercado
elevaram-se a 492 milhdes de ecus. Este valor

(142)

(143)

(144)

(145)

(146)

corresponde a cerca de quatro vezes mais do que as
vendas combinadas das Unicas outras trés empresas
que operam no mercado cash & carry. Avaliada a
nivel nacional, a quota de mercado combinada da
Kesko e da Tuko atingiria quase 80 %.

No entanto, dado que os clientes cash & carry tém
que transportar as mercadorias adquiridas, a quota
de mercado nacional da Kesko e da Tuko apenas
pode proporcionar uma indicagio da sua forca
combinada neste dominio.

A nivel regional, isto é, no 4mbito das 4reas estatis-
ticas indicadas no quadro 3 supra, a quota de
mercado combinada da Kesko e da Tuko ultrapas-
saria [...] % em todas as areas. De facto, a quota de
mercado combinada ultrapassaria [...] % em todas
as areas, excepto em Uusimaa, em que a Heinon
Tukku Oy tem uma posigdo relativamente forte.
Das dezasseis regies, a Kesko seria o tnico
operador de cash & carry em nove na sequéncia da
concentragdo. Em sete destas nove areas, esta posi-
¢do ¢ criada pela aquisi¢do da Tuko.

III. Conclusdo

A aquisi¢do da Tuko pela Kesko criaria uma estru-
tura dominante do lado da oferta no mercado
finlandés das vendas cash & carry de produtos de
consumo corrente. A quota de mercado combinada
situar-se-ia entre [50-100] % em todas as regides.
Para além disso, esta posi¢do seria reforcada pelo
poder de aquisi¢io da Kesko, tal como explicado
supra, no que se refere ao mercado retalhista (ver
considerandos 133 a 135). Seria assim extrema-
mente improvavel que a Wihuri, a Heinon Tukku
ou a Halonen, todas elas ligadas a Tuko, pudessem
restringir o comportamento da Kesko se esta deci-
disse aumentar os pre¢os. A investiga¢do revelou
que as empresas locais de cash & carry teriam
possibilidades muito limitadas de impedir a Kesko
de abusar da sua forte posi¢do, na sequéncia da
concentragao.

Pelas razbes acima expostas, a Comissdo chegou a
conclusdo de que a concentragio conduziria a cria-
¢do ou ao refor¢o de uma posi¢io dominante no
mercado finlandés de cash & carry dos produtos de
consumo corrente, através da qual a concorréncia
efectiva seria efectivamente restringida.

3. Mercados de abastecimento dos produtos
de consumo corrente

O mais importante canal de distribui¢do para os
produtos de consumo corrente ¢ claramente consti-
tuido pelos supermercados retalhistas. Tal como
acima referido (considerando 106), a quota nacional
combinada da Kesko e da Tuko no mercado reta-
lhista dos produtos de consumo corrente ¢é de, pelos
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(147)

(148)

(149)

(150)

menos, 55 %. O segundo mais importante canal de
distribui¢do consiste nos estabelecimentos cash &
carry. Neste mercado, a quota de mercado nacional
combinada da Kesko e da Tuko é de cerca de
80 %. As vendas totais da Kesko e da Tuko no
mercado de cash & carry correspondem a mais de
25 % das suas vendas retalhistas. Esta situagio asse-
gura a Kesko uma posi¢do de negociacdo extrema-
mente forte face aos produtores de produtos de
consumo corrente.

Apesar de alguns produtores poderem dispor de
outros canais de distribui¢do que ndo os supermer-
cados, por exemplo, as farmacias, principalmente
no sector nio alimentar, é evidente que os canais
de distribui¢io nio dominados pela Kesko e pela
Tuko ndo constituem uma alternativa viavel em
termos de canais de distribuigdo para a maioria dos
produtores.

A Kesko declarou que, no que se refere a facturagdo
central, «todas as condi¢bes e precos dos produtos
sdo negociados directamente entre o fornecedor e o
retalhista». No entanto, a investigacdo da Comissdo
indica claramente que a maior parte destas negocia-
¢bes entre os produtores e a Kesko envolvem
pessoal da Kesko e das suas empresas associadas, e
ndo dos retalhistas-K. Isto aplica-se as negocia¢Ges
tanto sobre os pre¢os dos produtos como sobre os
encargos de apoio a comercializagio. Estes altimos
sdo particularmente importantes, uma vez que, na
Finlandia, constituem os meios através dos quais os
produtores concedem vantagens aos clientes impor-
tantes. De qualquer modo, a Comissio mantém a
sua conclusdo constante do considerando 52 de que
os produtores consideram a Kesko como uma enti-
dade integrada, independentemente do ponto de
contacto ou do canal de vendas. Assim, um
produtor sentir-se-a numa posi¢io negocial mais
fraca se estiver convencido de que a sua posi¢do
serd conhecida no conjunto do bloco-K.

Numa perspectiva mais ampla, o principal objec-
tivo econémico do bloco-K é aumentar o seu poder
de aquisi¢@o, facto alias declarado no relatério anual
de 1995 da Kesko, em que se refere que o objectivo
da sua recente reorganizagdo consiste em aumentar
o poder de aquisi¢io da Kesko.

Como indicador da dimensdo do poder de aquisi-
¢do da Kesko e da Tuko, a maioria dos fornece-
dores (incluindo diversas multinacionais impor-
tantes) que responderam a investigagio da Comis-
sdo indicaram que dependiam da Kesko e da Tuko
no que se refere a aproximadamente 50-75 % das
suas vendas totais na Finlindia. A dependéncia
destes diferentes fornecedores difere em fungdo da
natureza e dimensio das suas actividades e da
percepcdo dos consumidores em relagdo aos seus
produtos. Assim, apesar de alguns fabricantes de

(1s1)

(152)

grandes dimensdes de produtos de marcas concei-
tuadas poderem exercer pressdes sobre a Kesko,
sera de vital importincia para a maior parte dos
produtores de pequenas e médias dimensdes
manterem as vendas através da Kesko no seu nivel
actual.

A Kesko nio ficard dependente de qualquer forne-
cedor individual na mesma medida. A Kesko apre-
sentou séries estatisticas destinadas a demonstrar a
sua dependéncia relativamente aos produtores em
termos de percentagens de produtos individuais
adquiridos a produtores individuais. No entanto, as
percentagens ndo sdo particularmente elevadas,
apenas ultrapassando 50 % no que se refere a um
fornecedor e em relacdo a quatro dos dez grupos de
produtos referidos. De qualquer modo, em relagio a
um grupo de produtos, a Kesko podera normal-
mente passar de um fornecedor para outro, uma vez
que existe quase sempre um produtor de grandes
dimensdes alternativo, com capacidade adequada
para dar resposta a curto prazo a um aumento da
procura. Os produtores, por outro lado, ndo
dispéem de uma possibilidade similar de prescindir
da Kesko na sequéncia da concentrag¢do, uma vez
que os concorrentes retalhistas da Kesko nio tém
capacidade suficiente (porque dispSem apenas de
40 % do mercado) e que a criagdo de capacidade
retalhista adicional s6 pode ocorrer a médio ou
mesmo a longo prazo.

Para além disso, a evolu¢do recente do mercado
retalhista reforgara o poder de aquisi¢do da entidade
criada. Em especial, o desenvolvimento das marcas
de distribuidor constitui um elemento chave no
poder detido pelos retalhistas relativamente aos
produtores de bens de consumo corrente de marca.
Permite aos retalhistas que tém inevitavelmente
conhecimento de informac¢des comerciais sensiveis
relativamente ao langamento de produtos de marca
e as estratégias de promocdo dos produtores agirem
simultaneamente como concorrentes e como prin-
cipais clientes destes produtores. Esta posigdo privi-
legiada aumenta a influéncia que exercem os reta-
lhistas sobre os fabricantes de produtos de marca. A
Kesko e a Tuko comercializam ja com éxito
produtos com marca de distribuidor. O recurso aos
cartdes de pagamento e aos cartdes de fidelizagdo,
que permitem aos retalhistas orientarem as suas
ofertas em relacdo a consumidores seleccionados
com base nos seus habitos de compra de que tém
conhecimento, e em fungdo de perfis sociodemo-
graficos, introduz também ele uma nova dimenséao
no controlo que os retalhistas exercem sobre a
informacdo. A associacio e a extensio eventuais dos
sistemas de cartdes da Kesko e da Tuko reforgardo
o seu poder de negociacdo em relacdo aos produ-
tores que nio beneficiam do mesmo acesso directo
a informacio, nomeadamente sobre o comporta-
mento dos consumidores.
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(153) Por estas razdes e tendo em conta o facto de a

(154)

(155)

(156)

concentragdo conduzir a posi¢bes dominantes nos
mercados retalhistas e de cash & carry, a Comissio
considera que o aumento do poder de aquisi¢io da
Kesko refor¢ara ainda mais a posigio dominante da
Kesko nestes mercados. Em especial, a Kesko
podera utilizar o seu poder de aquisi¢io para pros-
seguir diferentes estratégias, cujos efeitos a longo
prazo enfraquecerdo ainda mais a posi¢do dos seus
concorrentes.

C. CONCORRENCIA POTENCIAL

Nenhuma empresa estrangeira se estabeleceu
recentemente em qualquer dos mercados exami-
nados supra. E muito provavel que uma das princi-
pais razdes desta situagdo resida no facto de a
Kesko, mesmo antes da aquisicio da Tuko,
desfrutar de um poder de aquisi¢io muito forte
enquarto cliente mais importante da maioria dos
fabricantes de produtos de consumo corrente.
Parece igualmente que a posi¢do geografica da
Finlandia reduz a possibilidade, para a maior parte
dos novos candidatos potenciais, de realizarem
economias de escala e/ou de gama, alargando as
suas actividades comerciais a Finlindia.

Enquanto a aquisi¢do da Tuko podia ter constituido
uma ocasido de se instalar no mercado finlandés,
ndo existem com efeito outras empresas- na
Finlindia cuja aquisi¢io possibilite um resultado
similar. Pode assim presumir-se que qualquer
empresa estrangeira que deseje penetrar no
mercado finlandés tera de investir montantes signi-
ficativos para encontrar e desenvolver novos estabe-
lecimentos retalhistas, comercializar uma nova
marca, etc. Tais investimentos ndo seriam em
grande parte recuperaveis no caso de insucesso.

De acordo com a Kesko, a venda a retalho de
produtos alimentares esta actualmente a registar um
processo de internacionalizagdo, demonstrado pelo
facto de diversas empresas na Europa Ocidental
terem alargado as suas actividades para além do seu
pais de origem. Em consequéncia, a Comisséo
entrou em contacto com todas as empresas refe-
ridas pela Kesko como candidatos potenciais aos
mercados finlandeses, bem como com diversas
empresas que alargaram as suas actividades de
venda a retalho ao estrangeiro. Segundo estas
empresas, Os critérios mais importantes que deter-
minam a decisio de se instalar num novo mercado
tém a ver com a concorréncia, a existéncia de

(157)

(158)

(159)

(160)

parceiros locais (fornecedores, grossistas), o acesso a
produtos a pregos competitivos, o acesso a um
nimero suficiente de locais de venda e o poder de
compra da populagio local.

Face ao refor¢co da posi¢io da Kesko nos mercados
acima descritos, é extremamente duvidoso que um
novo candidato possa considerar preenchidos qual-
quer um dos critérios acima referidos. Antes da
concentragdo, um novo candidato poderia ter esta-
belecido uma cooperagdo com a Tuko enquanto
grossista; com a realizagdo da concentragdo, teria
enormes dificuldades em encontrar grossistas e/ou
fornecedores locais com quem cooperar e, em espe-
cial, em assegurar abastecimentos a pregos compa-
raveis aos da Kesko. Um novo candidato potencial
encontraria dificuldades em assegurar locais de
venda bem situados, dado que, nomeadamente, a
legislagdo finlandesa permite recorrer das decisbes
de planeamento urbanistico (ver considerando 117).

O aumento do poder de aquisi¢do da Kesko consti-
tuira um dos mais importantes obstaculos a entrada
no mercado de empresas estrangeiras, uma vez que
um dos problemas essenciais de qualquer novo
candidato consiste em garantir o acesso a produtos
de consumo corrente a pre¢os que lhe permitam
entrar em concorréncia efectiva com a Kesko. O
mesmo acontece relativamente ao mercado de cash
& carry.

Mesmo na hipdtese de uma empresa estrangeira
tentar instalar-se no mercado finlandés do
comércio retalhista de produtos de consumo
corrente, ¢ improvavel que tal facto tenha qualquer
incidéncia na posicio da Kesko. Como prova,
poder-se-a citar o exemplo da Suécia, um mercado
que possui inmeras caracteristicas comuns com o
mercado finlandés. A sociedade norueguesa Rema
1000, que a Kesko cita como um dos candidatos
potenciais mais provaveis a entrada no mercado
finlandés, penetrou no mercado sueco em 1991
com o seu conceito de estabelecimentos de
desconto. Segundo as suas informagSes, apds cinco
anos de actividade a sua quota de mercado na
Suécia continua a ser inferior a 1 %.

Teoricamente, os novos candidatos potenciais mais
plausiveis no mercado finlandés seriam as empresas
que dispdem de uma posi¢do sélida na Suécia ou
na Noruega, uma vez que se encontram mais
proximas do mercado finlandés, tanto em termos
geogrificos, como em termos de estrutura do
mercado. A Kesko desenvolve, no entanto, uma
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coopera¢do alargada com os lideres do mercado
sueco e noruegués, respectivamente a ICA e a
Hakon-gruppen. Esta cooperagdo incide nomeada-
mente nas aquisi¢des conjuntas e relativamente aos
produtos com marca de distribuidor, por exemplo a
marca Diva. Da mesma forma, a Tuko coopera com
a empresa sueca Dagab, a sociedade dinamarquesa
Dagrofa e a empresa norueguesa Unil, cooperagio
que implica a propriedade conjunta da marca de
distribuidor «Eldorado».

Em conclusio, ndo se verificou no passado qual-
quer entrada nos mercados em que a Kesko
ocuparia uma posi¢do dominante apds a concentra-
¢io. E provavel igualmente que a Kesko, ao
adquirir a Tuko, se tenha dado conta de que a aqui-
sicdo desta empresa poderia ter permitido a outros
instalar-se no mercado finlandés, assumindo um
risco importante mas razoavel. Deve, consequente-
mente, concluir-se que a concentrago reforga os
obstaculos ao acesso ao mercado e que sera extre-
mamente improvivel que uma empresa se instale
depois de a aquisi¢io ter sido realizada.

VII. COMPROMISSOS PROPOSTOS PELA
KESKO

Por carta de 23 de Outubro de 1996, a Kesko apre-
sentou propostas de compromissos no sentido de
dar resposta as dividas levantadas quanto a compa-
tibilidade da concentra¢gio com o mercado comum.
Os compromissos propostos pela Kesko sdo os
seguintes:

1. Vender cerca de 55 % das actividades anteriores
da Tuko no mercado grossista de produtos de
consumo corrente e todos os estabelecimentos
de cash & carry da Tuko; e

2. vender [...] estabelecimentos retalhistas (...]
estabelecimentos SPAR propriedade da Tuko e

[...).

A Kesko propls-se realizar estes compromissos
antes do final do ano de 1997.

De acordo com a Kesko, a alienagdo proposta cons-
tituiria a base para a criacio de um novo bloco de
retalhistas no mercado (Newco). Para além dos [...]
estabelecimentos retalhistas mencionados supra,
este novo <bloco» seria constituido por quatro
grupos retalhistas, a Stockmann, a Wihuri, a Sentra
e a Tarmo (ver supra, considerandos 76 e 87 a 91).
A quota de mercado combinada da Newco seria, de
acordo com a Kesko, de cerca de 11 %.

Posicao de mercado da Newco

A Newco agruparia cinco organizagbes retalhistas
(cada uma com uma quota de mercado nacional de
cerca de 2 %). Destas cinco organizagdes, apenas
[...] estabelecimentos anteriores da Tuko e [...]
seriam legalmente incorporadas na Newco. As
outras quatro organizacbes sdo a Stockmann, a

(165)

(166)

(167)
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Wihuri, a Sentra e a Tarmo, que constituem um
grupo heterogéneo de organizacBes retalhistas e
cujas relagSes com a Newco seriam mais frageis do
que o eram com a Kesko/Tuko antes da concentra-
¢30 e que consistiriam apenas em acordos de
vendas. Para além disso, a Newco teria uma
implantagdo regional, uma vez que a maior parte
dos seus estabelecimentos se situariam no Sudoeste
da Finlindia.

A Newco encontrar-se-ia em posi¢do de desvan-
tagem concorrencial, em especial face a Kesko,
uma vez que teria uma posi¢do muito fraca em rela-
¢30 a estabelecimentos de grandes dimensGes e que
nio disporia de qualquer marca conjunta de distri-
buidor ou sistema de fidelizacio da clientela. A
Newco encontrar-se-ia igualmente em desvantagem
concorrencial no que se refere a logistica e ao abas-
tecimento dos seus estabelecimentos. Para além
disso, a maioria dos [...] estabelecimentos SPAR
que seriam vendidos a Newco nio se tém revelado
rendiveis. Por ultimo, a Newco encontrar-se-ia em
desvantagem concorrencial no que se refere as
aquisi¢oes, ndo podendo celebrar acordos de aquisi-
¢do relativamente a mais de um quinto do volume
de aquisi¢des da Kesko, no maximo. Esta situacio
teria um impacto negativo nas actividades de cash
& carry da Newco.

Face as considera¢bes anteriores, nenhum dos
representantes dos produtores, concorrentes ou
clientes contactados pela Comissdo foram da
opinido de que a Newco poderia agir como um
concorrente integrado a médio ou a longo prazo.
Para além disso, todas as empresas contactadas
responderam que ndo estavam interessadas na aqui-
sicio da Newco.

Posicio da Kesko no mercado na sequéncia
das medidas propostas

Apesar da proposta da Kesko, a operacio de
concentrag¢do significaria que os retalhistas-K e os
retalhistas SPAR, que constituem os elementos
essenciais da concentracio, seriam combinados na
mesma organiza¢do, com uma quota de mercado
que rondaria os 50 %. Os [...] estabelecimentos
SPAR que seriam alienados representariam apenas
cerca de 9 % do volume de negbcios da Tuko a
nivel retalhista e os [...] estabelecimentos Kesko
representariam cerca de 2 %.

A este respeito, deve ter-se em mente que, antes da
concentragio, a Kesko dispunha ja da quota de
mercado nacional mais elevada de todos os retal-
histas de produtos de consumo corrente na Unido
Europeia e tinha a concorréncia principalmente da
Tuko e da SOK, cada uma com uma quota de
mercado de cerca de 20 %. Mesmo que a proposta
da Kesko fosse concretizada, a Kesko disporia de
uma quota de mercado 2,5 vezes maior do que a da
SOK. Para além disso, a Newco seria, pelas razdes
acima indicadas, um concorrente muito mais fraco
do que a Tuko foi no passado.
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(169) Todos os representantes dos produtores, concor-
rentes ou clientes contactados pela Comissdo foram
da opinido que, uma vez que a concentragdo iria
aumentar a quota de mercado da Kesko e reduzir a
forca concorrencial dos outros retalhistas no
mercado, a operagdo resultaria, apesar das propostas
de solu¢do avancadas, na cria¢do de uma posi¢io
dominante. Um concorrente indicou que, devido a
fraqueza inerente da Newco, seria provavel que a
médio prazo a Kesko recuperasse a quota de
mercado aparentemente transferida para a Newco.

Comentario geral

(170) As principais preocupag¢des em matéria de concor-
réncia identificadas pela Comissdo referem-se ao
mercado retalhista, que constitui o principal
mercado, em termos de volume de negbcios e de
impacto directo nos consumidores finlandeses.
Pelas razbes acima apresentadas, a proposta da
Kesko revela-se manifestamente insuficiente para
solucionar os problemas identificados neste
mercado.

(171) Tendo em conta que a Kesko ndo ofereceu um
compromisso susceptivel de resolver os problemas
identificados no mercado retalhista, isso significa
que esses problemas continuariam a afectar o
mercado retathista. E igualmente duvidoso que a
proposta pudesse eliminar as preocupacdes em
matéria de concorréncia no mercado de cash &
carry, uma vez que a Newco ndo teria a mesma
possibilidade que a Tuko para concorrer com a
Kesko no que se refere a obtengio de condigbes de
aquisi¢do vantajosas.

(172) Deve assim concluir-se que as medidas propostas
pela Kesko nfo s3o susceptiveis de eliminar a posi-
¢do dominante, em especial no que se refere ao
mercado retalhista dos produtos de consumo
corrente na Finlindia. A concentragio ndo pode

assim ser autorizada com base nos compromissos
apresentados pela Kesko.

VIII. CONCLUSAO

(173) Na sequéncia da concentra¢do, a Kesko Oy adqui-
riria uma posi¢do dominante nos mercados finlan-
deses do comércio a retalho dos produtos de
consumo corrente e das vendas cash & carry de
produtos de consumo corrente. Uma vez que a
concentracio ja foi realizada, a Comissdo adoptara,
através de uma decisdo separada baseada no n? 4 do
artigo 8° do Regulamento (CEE) n° 4084/89, as
medidas adequadas para restaurar condi¢bes de
concorréncia efectiva,

ADOPTOU A PRESENTE DECISAO:
Artigo 1°

A operagio de concentragio pela qual a Kesko Oy
adquiriu o controlo exclusivo da Tuko Oy através de uma
compra de. ac¢des é considerada incompativel com o
mercado comum e com o funcionamento do Acordo EEE.

Artigo 2°

E destinataria da presente decisdo:

Kesko Oy
Satamakatu 3
FIN-00160 Helsinquia.

Feito em Bruxelas, em 20 de Novembro de 1996.

Pela Comissdo
Karel VAN MIERT

Membro da Comissdo



