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EXPUNERE DE MOTIVE
la proiectele deciziilor presedintelui Autoritatii Nationale de Reglementare in
Comunicatii privind desemnarea furnizorilor cu putere semnificativa
pe pietele relevante specifice cu amanuntul identificate
prin Decizia presedintelui ANRC nr.1124/2004

(Concluziile analizelor de piata realizate pe pietele relevante specifice cu amanuntul)

Potrivit prevederilor art.1 alin.(3) din Legea nr.304/2003 pentru serviciul universal si
drepturile utilizatorilor cu privire la retelele si serviciile de comunicatii electronice, ANRC ,asigurd
promovarea concurentej, precum Si protectia drepturilor si intereselor utilizatorilor finali, astfel
incat acestia sa obtina un maximum de beneficii in conditiile unei piefe concurentiale, in ceea ce
priveste diversitatea ofertei, tarifele si calitatea serviciilor.” In vederea atingerii acestor obiective,
ANRC identifica pietele relevante specifice cu amanuntul, analizeaza pietele identificate si
desemneaza, acolo unde este cazul, furnizorii cu putere semnificativa pe aceste piete, putandu-
le impune acestora, in mod corespunzator, una sau mai multe dintre obligatiile prevazute la
art.15, 16 si 18 din Legea nr.304/2003.

Conform prevederilor art.33 alin.(1) din Ordonanta de urgenta a Guvernului nr.79/2002
privind cadrul general de reglementare a comunicatiilor, aprobata, cu modificari si completari,
prin Legea nr.591/2002, ,Un furnizor de retele sau de servicii de comunicatii electronice este
considerat ca avénd putere semnificativd pe o anumita piata daca, individual sau impreuna cu
alti asemenea furnizori, se bucurda pe piata respectivd de o pozitie echivalenta unei pozitif
dominante.” Prin pozitie dominantd pe o anumitd piata se intelege situatia in care ,un furnizor
de retele sau de servicii de comunicatii electronice este capabil, intr-o masurd apreciabild, sd se
comporte independent faid de concurenti, clien{i sau consumatori”.

In analizarea situatiei concurentiale si in determinarea eventualilor furnizori cu putere
semnificativa pe pietele relevante specifice cu amanuntul identificate, ANRC a luat in considerare
unul sau mai multe dintre urmatoarele criterii:

a) cota de piata si stabilitatea acesteia;

b) integrarea pe verticala;

¢) numarul concurentilor;

d) puterea de contracarare a utilizatorilor;

e) evolutia preturilor si nivelul profiturilor;

f) gradul de diversificare a produselor;

g) marimea furnizorilor;

h) absenta concurentilor potentiali;

i) controlul asupra unei retele sau infrastructuri asociate, greu de duplicat;

j) economiile de scara;

k) economiile de scop;

[) avantajul tehnologic;

m) accesul facil sau privilegiat la resurse financiare;



n) existenta unei retele dezvoltate de distributie.

Pietele relevante specifice cu amanuntul supuse analizei sunt:
1. Piata furnizarii accesului la un punct fix la o retea publica de telefonie pentru persoane
fizice;
2. Piata furnizarii accesului la un punct fix la o retea publica de telefonie pentru persoane
juridice;
Piata apelurilor locale la puncte fixe pentru persoane fizice;
Piata apelurilor locale la puncte fixe pentru persoane juridice;
Piata apelurilor nationale la puncte fixe pentru persoane fizice;
Piata apelurilor nationale la puncte fixe pentru persoane juridice;
Piata apelurilor internationale la puncte fixe pentru persoane fizice;
Piata apelurilor internationale la puncte fixe pentru persoane juridice;
Piata apelurilor la puncte fixe catre retele publice de telefonie mobild pentru persoane
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fizice;

10. Piata apelurilor la puncte fixe catre retele publice de telefonie mobila pentru persoane
juridice.

Datorita unor similitudini existente intre caracteristicile pietelor apelurilor definite mai sus,

analiza va cuprinde doua parti — analiza pietelor accesului si analiza pietelor apelurilor.

1. Analiza pietelor furnizarii accesului la un punct fix la o retea publica de telefonie pentru
persoane fizice, respectiv pentru persoane juridice

1.1. Structura pietelor

Furnizarea accesului la un punct fix la o retea publica de telefonie presupune punerea la
dispozitia utilizatorilor finali a echipamentelor si furnizarea serviciilor necesare astfel incat acestia
sa poata beneficia in mod permanent de servicii de telefonie destinate publicului. Din punctul de
vedere al utilizatorilor, accesul la o retea publica de telefonie este echivalent cu posibilitatea de
a primi si initia apeluri.

S.C. ,Romtelecom” — S.A. a beneficiat, pana la data de 31 decembrie 2002, de dreptul
exclusiv de a furniza servicii de telefonie vocald fixa destinate publicului si, in prezent, este
principalul furnizor de servicii de acces la un punct fix la o retea publica de telefonie, avand in
vedere inclusiv resursele de numerotatie utilizate si numarul de abonati. Dupa liberalizarea pietei
de comunicatii electronice, pana la data de 20 septembrie 2004, si-au manifestat intentia de a
furniza servicii de telefonie fixa 202 furnizori, dintre care 144 pentru apeluri locale, 149 pentru
apeluri nationale (interjudetene) si 165 pentru apeluri internationale. Dintre acestia, 54 sunt
titularii unor licente de utilizare a resurselor de numerotatie.

In urma analizdrii informatjilor disponibile! a rezultat faptul c3, in Romania, in prezent, pe
piata actioneaza 23 de furnizori de servicii de acces la un punct fix la o retea publica de

! Date statistice raportate de catre furnizorii de retele si servicii de comunicatii electronice conform Deciziei presedintelui ANRC nr.1332/2003
privind raportarea unor date statistice de cdtre furnizorii de retele si servicii de comunicatji electronice.



telefonie, ale cdror cote de piata, in functie de numarul utilizatorilor finali la sfarsitul anului
2003, sunt prezentate in Tabelul 1.

Tabelul 1
COTA DE PIATA LA SFARSITUL ANULUI
FURNIZORI 2003
PERSOANE FIZICE PERSOANE JURIDICE
S.C. ,,Romtelecom” — S.A. 99,99% 99,38%
Alti furnizori 0,01% 0,62%

Astfel, S.C. ,,Romtelecom” — S.A. detine cea mai mare cota de piatd, de 99,99%, in cazul
utilizatorilor - persoane fizice, respectiv 99,38% in cazul utilizatorilor - persoane juridice.

Furnizorii serviciului de acces la un punct fix care utilizeaza retele de comunicatii
electronice avand ca suport cablul coaxial nu detin o retea cu acoperire la nivel national si, prin
urmare, pot furniza serviciul respectiv doar pe zone restranse, cota lor de piata inregistrand
valori mai mari numai in anumite zone.

Existenta a 23 de furnizori care ofera servicii de acces la un punct fix poate reprezenta un
indiciu al concurentei efective pe piata. Cu toate acestea, gradul de concentrare a pietei,
determinat cu ajutorul indicelui Herfindahl-Hirschman?, este foarte mare (HHI = 9998 pentru
persoane fizice si HHI = 9876 pentru persoane juridice), ceea ce indica faptul ca S.C.
~Romtelecom” — S.A. domind piata furnizarii accesului la un punct fix la o retea publica de
telefonie.

Conform Regulamentului pentru efectuarea analizelor de piatd si determinarea puterii
semnificative pe piata, aprobat prin Decizia presedintelui ANRC nr.137/2002, cota de piatd, mai
mare de 40%, stabila in timp, detinuta de S.C. ,Romtelecom” — S.A. reprezintd un prim indiciu
pe baza cdruia aceasta poate fi identificatd ca avand putere semnificativa pe piata analizata.

1.2. Economiile de scara; economiile de scop, gradul de diversificare a produselor;
existenta unei refele dezvoltate de distributie; controlul asupra unei refele sau infrastructuri
asociate greu de duplicat; costurile nerecuperabile mari

Prezumtia de putere semnificativa a S.C. ,Romtelecom” — S.A. pe piata furnizarii accesului
la un punct fix la reteaua publica de telefonie este sustinuta si de capacitatea redusa pe care o
au furnizorii nou-intrati pe aceasta piata de a concura eficient furnizorul fost monopolist, avand
in vedere barierele ridicate existente la intrarea pe piatd. Un indiciu in acest sens este
reprezentat de gradul redus de penetrare a pietei inregistrat pana in prezent de catre acestia,
asa cum rezulta din Tabelul 1.

2 Acest indice se utilizeazs pentru determinarea gradului de concentrare a pietei si se calculeaza prin insumarea pétratelor cotelor de piatad
detinute de furnizorii de pe acea piatd. Daca HHI<1000, gradul de concentrare a pietei este mic; daca 1000<HHI<1800, gradul de concentrare a
pietei este moderat; daca HHI>1800, gradul de concentrare a pietei este mare; dacd HHI=10.000, pe piata exista un monopol.



In acelasi timp, un furnizor de mari dimensiuni precum S.C. ,Romtelecom” — S.A. poate
obtine si mentine in timp anumite avantaje fata de concurentii sdi, provenite din economiile de
scara (inregistrate datoritd numadrului mare de utilizatori), economiile de scop (S.C.
~Romtelecom” — S.A. inregistreaza costuri comune generate de furnizarea unei game foarte largi
de servicii de telefonie fixa), gradul ridicat de diversificare a serviciilor, puterea financiard Si
refeaua de distributie extinsa la nivel national. In plus, economiile de scara si de scop creeaza
asimetrii intre furnizorul fost monopolist si furnizorii nou-intrati reprezentand avantaje de piata
pentru S.C. ,Romtelecom” — S.A. si, in acelasi timp, actionand ca bariere la intrarea pe piata.

O parte dintre furnizorii nou—intrati pe piata, cum ar fi grupul S.C. Romania Cable
Systems S.A. & S.C. Romania Data Systems S.A. si S.C. Astral Telecom S.A., si-au dezvoltat
retelele de acces in principal in marile orase, in timp ce alti furnizori vor intra numai pe acele
segmente ale pietei unde veniturile estimate vor putea acoperi investitiile si cheltuielile
determinate de furnizarea serviciilor. Astfel, segmentul de piata cel mai vizat este cel al
persoanelor juridice, 93,5% din numarul total al abonatilor furnizorilor nou—intrati fiind
reprezentat de utilizatorii-persoane juridice. Chiar si in aceste conditii, puterea financiarda a
furnizorilor nou—intrati nu este suficientd pentru a sustine in continuare dezvoltarea rapidd a
retelei, chiar si in zonele profitabile ale pietei.

Barierele ridicate existente la intrarea pe piata, cum ar fi controlul unei retele de acces
greu de duplicat, a cdrei punere in functiune necesitd o perioada indelungatd de timp si costuri
ridicate, precum si riscul nerecuperdrii investitiei initiale in cazul construirii unei astfel de retele
descurajeaza intrarea noilor furnizori pe piatd, indicand faptul ca S.C. ,Romtelecom” — S.A.
detine avantaje competitive fatda de noii intrati si isi poate mentine in timp cotele de piata
inregistrate in prezent. Indicii asupra stabilitatii in timp a cotelor de piata rezultd, de asemenea,
din cunoasterea intr-o masura redusa de catre utilizatori a altor furnizori de servicii de telefonie
fixa in afara S.C. ,Romtelecom” — S.A., precum si din interesul scazut manifestat pentru ofertele
lor atat de catre utilizatorii - persoane fizice, cat si de catre utilizatorii - persoane juridice. Astfel,
desi conform studiilor S.C. Daedalus Consulting S.R.L., 30,9% dintre respondentii persoane fizice
au cunostinta de alti furnizori de servicii de telefonie fixa si 46,6% dintre acestia ar fi interesati
sa schimbe furnizorul actual cu un alt furnizor de servicii de telefonie fixa, practic, datorita
barierelor existente la schimbarea furnizorului si a lipsei de informare, numarul celor care
utilizeaza serviciile furnizorilor nou—intrati este foarte mic (0,62% dintre utilizatorii - persoane
juridice si 0,01% dintre utilizatorii - persoane fizice). De asemenea, in randul utilizatorilor -
persoane juridice, notorietatea noilor furnizori de servicii de telefonie fixa este foarte scazuta —
80,9% dintre respondenti nu au stiut sa mentioneze nici un alt furnizor, in afara S.C.
»,Romtelecom” — S.A.

1.3. Integrarea pe verticald



Integrarea pe verticala a unui furnizor poate afecta negativ concurenta pe pietele
adiacente, datoritd controlului pe care acesta il are asupra pietelor din aval si din amonte. In
prezent, S.C. ,Romtelecom” — S.A. furnizeaza servicii de acces atat la nivelul pietei cu
amanuntul, cat si la nivelul pietei de gros. Puterea semnificativd pe care o detine pe piata de
gros poate fi folosita ca mijloc de a impiedica sau descuraja intrarea pe piata cu amanuntul a
furnizarii accesului la un punct fix la o retea publica de telefonie a altor furnizori, prin practicarea
unor tarife necorelate cu costurile reale pentru serviciul de gros corespunzator. De asemenea,
S.C. ,Romtelecom” — S.A. este un furnizor a cdarui activitate este integratda pe orizontala,
furnizand o gama diversificatd de servicii pe care le poate oferi sub forma de pachet (de
exemplu, acces si servicii de voce sau acces la Internet si servicii de voce), la un tarif mai scazut
decat dacd le-ar comercializa separat. Astfel, S.C. ,Romtelecom” — S.A. beneficiazda de un
avantaj competitiv fata de concurentii sai care, datorita lipsei serviciilor-resurse corespunzatoare
la nivel de gros, nu pot oferi clientilor aceleasi facilitati intr-un timp scurt si in mod eficient.

Singurii  furnizori care pot oferi pachete de servicii (telefonie, acces la Internet,
retransmisie a programelor audiovizuale) la un tarif competitiv, concurand S.C. ,,Romtelecom” —
S.A. in mod eficient, in zonele in care sunt prezenti, sunt furnizorii care detin o retea pe suport
de cablu coaxial bidirectionala si care beneficiaza, astfel, de avantajul economiilor de scop.

1.4. Absenta concurentilor potentiali / Usurinta intrarii pe piata

Analiza concurentei potentiale sau perspectiva intrarii pe piata a unor noi furnizori intr-un
interval de timp scurt, ca urmare a unei cresteri ipotetice a tarifului la serviciul de acces, este
influentatd, in primul rand, de nivelul barierelor existente la intrarea pe piatd (bariere
structurale, legale sau de reglementare).

Controlul unei resurse greu de duplicat (reteaua de acces), dar care este esentiala
activittii desfasurate pe piatd de citre un furnizor, reprezintd o barierd absoluta® in calea intrarii
pe piatda a altor furnizori, in timp ce tarifele servicilor de telefonie fixa (prin practicarea
subventionarii incrucisate), reteaua de distributie extinsa la nivel national, realizarea unor
investitii ridicate in infrastructura sau capitalul de imagine de care beneficiaza furnizorul fost
monopolist sunt bariere strategice® impuse de S.C. ,Romtelecom” - S.A. Costurile
nerecuperabile inregistrate initial in cazul construirii unei retele de acces pot fi, de asemenea,
bariere importante la intrarea pe piata. Furnizorul fost monopolist, interesat numai de
recuperarea costurilor operationale cu furnizarea serviciilor, ar putea stabili tarife sub costurile
totale (incluzand si costurile nerecuperabile) inregistrate de furnizorii nou—intrati, astfel incat
acestia nu isi pot recupera cheltuielile si nu pot concura eficient pe piata. Astfel, motivatia de a
intra pe piata a furnizorilor este diminuata de existenta unor indicii descurajante privind nivelul
tarifelor practicate si al profiturilor pe care un furnizor le poate obtine la un moment dat pe un
anumit segment de piatd. Furnizorii nou—intrati pe piatd nu vor fi in masura sa duplice intreaga
infrastructura a S.C. ,Romtelecom” — S.A. intr-o perioada scurta de timp. Acestia vor incerca sa

® Barierele absolute la intrarea pe piatd exista atunci cand un furnizor are acces in mod exclusiv la unele resurse esentiale, care nu sunt
disponibile la fel de ugor potentialilor concurent;i.

* Barierele strategice la intrarea pe piata apar datoritd comportamentului strategic al unui furnizor care actioneaza pe o anumitd piatd, utilizand
instrumente cum ar fi politica de pret, investitionald, promotionald sau de distributie, pentru a impiedica sau a limita intrarea pe acea piata a
concurentilor sdi.



intre pe segmentele de piata care asigura obtinerea unor venituri mai mari decat costurile
determinate de furnizarea serviciilor. Investitile considerabil mai mari necesare furnizarii
serviciului de acces in zonele rurale, precum si existenta unei cereri potentiale mici in aceste
zone, sustin faptul ca un furnizor nou—intrat va fi atras sa investeasca si sa ofere servicii cu
precadere in mediul urban, unde puterea de cumparare a utilizatorilor este mai mare, iar marja
de profit pe care o poate obtine este mai atractiva. Astfel se explica gradul de penetrare al
serviciilor de telefonie fixa mai ridicat in zona urbana (peste 80%) si aparitia primelor oferte
alternative pentru furnizarea serviciilor de acces la un punct fix la o retea publica de telefonie in
marile orase, adresate, in special, utilizatorilor - persoane juridice.

Costurile si barierele existente la schimbarea furnizorului reprezinta un factor determinant
in evaluarea concurentei potentiale pe piata. Nivelul concurentei pe piata este influentat de
madsura in care utilizatorii intampind dificultati in momentul in care doresc sa schimbe furnizorii
ale caror servicii le utilizeaza in prezent, ca raspuns la diferentele tarifare existente intre aceleasi
servicii oferite pe piata. Astfel, o piata este cu atat mai putin probabil sa fie concurentiala cu cat
exista bariere semnificative in calea schimbadrii de cdtre utilizatori a furnizorului actual. Avand in
vedere rezistenta destul de ridicata a utilizatorilor la schimbare, acestia vor putea fi atrasi de
catre furnizorii nou—intrati prin practicarea unor tarife mai mici, prin programe de fidelizare sau
prin oferirea unor servicii noi, complexe.

Argumente in acest sens oferd si studiile de piatd realizate de S.C. Daedalus Consulting
S.R.L. Astfel, nivelul tarifelor este principalul motiv de insatisfactie fata de S.C. ,Romtelecom” —
S.A. (80,6% dintre utilizatorii - persoane fizice si 61,1% dintre utilizatorii - persoane juridice sunt
nemultumiti, in special, de tarifele pentru abonamente), ceea ce determina ca aproape jumatate
dintre persoanele fizice si mai mult de jumdtate dintre persoanele juridice sda se gandeasca la
inlocuirea acestuia cu alti furnizori®. In acelasi timp, 43% dintre respondentii persoane fizice
sunt deranjati de lipsa unui sistem de recompensare a loialitatii, astfel incat acestia ar fi cei mai
interesati in a inlocui S.C. ,,Romtelecom” — S.A. cu un alt furnizor, dacad noul furnizor ar ofeAri
tarife mai mici, in general, precum si programe atractive de recompensare a clientilor fideli. In
cazul persoanelor juridice, motivele care ar determina utilizatorii sa analizeze posibilitatea de a
renunta la actualul furnizor de servicii de telefonie fixa sunt tarifele prea mari pentru apelurile
internationale (40,8%).

De asemenea, dificultatea schimbarii furnizorului poate fi rezultatul gradului scazut de
cunoastere de catre utilizatori a serviciilor oferite si a planurilor tarifare practicate de S.C.
~Romtelecom” — S.A., precum si a alternativelor existente pe piata la ofertele actualului furnizor.
Astfel, acestia nu pot evalua corect ofertele si nu pot lua o decizie informata. Conform studiilor
realizate de S.C. Daedalus Consulting S.R.L., majoritatea utilizatorilor - persoane fizice nu cunosc
intervalele orare in care tarifele S.C. ,Romtelecom” — S.A. sunt reduse si nu cunosc tarifele
pentru apeluri, in functie de destinatie®. Aproape 70% dintre utilizatorii - persoane fizice nu
cunosc nici un alt furnizor de servicii de telefonie fix3 in afara S.C. ,Romtelecom” — S.A.” In ceea

® s.C. Daedalus Consulting S.R.L. - Studiu privind utilizarea telefoniei fixe si impactul telefoniei mobile asupra telefoniei fixe — persoane fizice,

pag.57, S.C. Daedalus Consulting S.R.L - Studiu privind utilizarea telefoniei fixe si impactul telefoniei mobile asupra telefoniei fixe — persoane
juridice, pag.84.

® 5.C. Daedalus Consulting S.R.L. - Studiu privind utilizarea telefoniei fixe si impactul telefoniei mobile asupra telefoniei fixe — persoane fizice,
pag.47.

' 5.C. Daedalus Consulting S.R.L. - Studiu privind utilizarea telefoniei fixe si impactul telefoniei mobile asupra telefoniei fixe — persoane fizice,
pag.55.



ce priveste notorietatea furnizorilor de servicii de telefonie fixa clasica in randul persoanelor
juridice, 99,4% dintre respondenti au mentionat spontan S.C. ,Romtelecom” — S.A., iar 22,1%
au mentionat diferiti furnizori de servicii de telefonie de tip VoIP, si nu de telefonie clasica. In
acelasi timp, marea majoritate a respondentilor nu a stiut sa mentioneze spontan nici un
furnizor de servicii de telefonie de tip VoIP. Din punct de vedere al interesului manifestat de
utilizatorii - persoane juridice fata de alti furnizori de servicii de telefonie fixa, a rezultat faptul ca
mai mult de jumatate dintre acestia (56,5%) au luat in considerare posibilitatea de a schimba
actualul furnizor de servicii de telefonie fixa. Este important de subliniat si faptul cd, pentru
respondentii persoane fizice care nu au un post telefonic fix instalat in gospodarie, S.C.
,Romtelecom” — S.A. rdmane de departe prima optiune in alegerea furnizorului de servicii de
telefonie fixd, cu toate cd pe piaté actioneazs in prezent si furnizori alternativi.®

Barierele la schimbarea furnizorului pot rezulta si ca urmare a inregistrdrii unor costuri
suplimentare de catre utilizatori in momentul in care decid sa foloseasca serviciile de telefonie
fixa ale unui alt furnizor. Existenta unui tarif mare la conectarea intr-o noud retea, necesitatea
instaldrii unui echipament terminal compatibil cu noua retea publica de telefonie, presupunand
astfel investitii initiale ridicate din partea utilizatorului, va intensifica gradul de inertie a
utilizatorilor la schimbare. In cazul serviciului de acces la un punct fix, furnizarea unui nou
serviciu care presupune schimbarea conexiunii fizice intre locatia utilizatorului si retea sau
schimbarea numarului de telefon, in lipsa portabilitatii numerelor, descurajeaza utilizatorii sa ia
in considerare si alte optiuni existente pe piatda. De asemenea, tarifele diferentiate, mai mari,
practicate de furnizorul fost monopolist pentru apelurile catre alte retele publice de telefonie
fixa, fata de cele practicate pentru apelurile in propria retea, pot reprezenta o barierd in calea
utilizatorilor S.C. ,,Romtelecom” — S.A. de a apela abonatii din alte retele publice de telefonie
fixa.

1.5. Puterea de contracarare a utilizatorilor

In ceea ce priveste puterea de contracarare a utilizatorilor, analiza comportamentului de
utilizare a serviciilor de telefonie, precum si a ofertei existente pe piatd, demonstreaza faptul ca,
la nivelul tuturor categoriilor de utilizatori (persoane fizice si persoane juridice), conditiile
concurentiale nu sunt omogene. Existenta unor diferente semnificative intre utilizatorii -
persoane fizice si utilizatorii - persoane juridice in ceea ce priveste nevoile si comportamentul de
utilizare a serviciilor de telefonie determind diferente si in ceea ce priveste volumul serviciilor
achizitionate, cu efecte directe asupra categoriilor de servicii furnizate si asupra tarifelor
practicate de furnizori, pentru fiecare categorie de utilizatori in parte.

Astfel, un utilizator - persoana fizica achizitioneaza un volum neglijabil din volumul total al
serviciilor furnizate de S.C. ,,Romtelecom” — S.A., ceea ce indica faptul ca puterea de piata a
acestuia nu poate fi diminuata de puterea de contracarare a utilizatorilor - persoane fizice.

Situatia este diferita in cazul persoanelor juridice. Astfel, cea mai mare parte a veniturilor
furnizorilor de servicii de telefonie fixa destinate publicului sunt asigurate de utilizatorii -
persoane juridice, acestia reprezentand categoria de utilizatori cea mai profitabild. Asadar,
acestia dispun, cel putin teoretic, de o putere de contracarare mai mare decat utilizatorii -

8 5.C. Daedalus Consulting S.R.L. - Studiu privind utilizarea telefoniei fixe si impactul telefoniei mobile asupra telefoniei fixe — persoane fizice,
pag.13.



persoane fizice. Practic, in prezent, puterea de contracarare a persoanelor juridice este probabil
sa se manifeste mai intens in cazul pietelor de apeluri, avand in vedere gradul mai mare de
concurenta care existd in cazul furnizarii acestor servicii.

In concluzie, in urma analizdrii conditiilor concurentiale existente pe piatd, ANRC
considera necesara desemnarea S.C. ,Romtelecom” — S.A. ca furnizor cu putere semnificativa pe
piata furnizarii accesului la un punct fix la o retea publica de telefonie pentru persoane fizice si
pe piata furnizarii accesului la un punct fix la o retea publica de telefonie pentru persoane
juridice, pe baza urmatorilor factori:

- cota de piata mai mare de 40% si stabilitatea acesteia in timp;

- existenta unor bariere ridicate la intrarea pe piata determinate de costurile mari
inregistrate pentru construirea si dezvoltarea unei retele de acces, precum si de perioada
indelungata necesara punerii in functiune a unei astfel de retele;

- gradul ridicat de integrare pe verticald;

- puterea scazuta de contracarare a utilizatorilor;

- economiile de scard si de scop, reprezentand avantaje competitive ale S.C.
~Romtelecom” — S.A. fata de ceilalti furnizori prezenti pe piata;

- existenta unei retele dezvoltate de distributie.

2. Analiza pietelor apelurilor locale, apelurilor nationale, apelurilor internationale si
apelurilor catre retele publice mobile, pentru persoane fizice si pentru persoane juridice

2.1. Volumul si structura pietelor de apeluri



Structura pietelor de apeluri in functie de volum, pentru anul 2003, este prezentata in

tabelul de mai jos.

Tabelul 2
FURNIZORI Volumul Cota de
apelurilor R
(minute) piata
Apeluri locale la puncte fixe
S.C. ,Romtelecom” — S.A. 6.874.871.976 99,90%
Alti furnizori 6.941.777 0,10%
TOTAL 6.881.813.753 100,00%
Indicele de concentrare a pietei (HHI) 9980
Apeluri nationale la puncte fixe
S.C. ,Romtelecom” — S.A. 1.075.283.322 99,70%
Alti furnizori 3.240.921 0,30%
TOTAL 1.078.524.243 100,00%
Indicele de concentrare a pietei (HHI) 9940
Apeluri internationale la puncte fixe
S.C. ,Romtelecom” — S.A. 144.530.927 75,56%
Alti furnizori 46.744.254 24,44%
TOTAL 191.275.181 100,00%
Indicele de concentrare a pietei (HHI) 5799
Apeluri la puncte fixe catre retele publice mobile

S.C. ,Romtelecom” — S.A. 808.305.375 98,83%
Alti furnizori 9.562.305 1,17%
TOTAL 817.867.680 100,00%
Indicele de concentrare a pietei (HHI) 9768

Cotele de piata mai mari de 40% detinute de S.C. ,Romtelecom” — S.A. pe pietele
apelurilor si stabilitatea lor in timp sunt primele indicii ale puterii semnificative pe piatd a S.C.
»~Romtelecom” — S.A.

Existenta unui numar de 13 furnizori care ofera servicii de apeluri locale la puncte fixe, 11
furnizori care ofera apeluri nationale la puncte fixe, 24 furnizori care ofera apeluri internationale
la puncte fixe si 9 furnizori care ofera apeluri la puncte fixe catre retele publice mobile poate
reprezenta un indiciu al concurentei efective pe piata. Cu toate acestea, gradul de concentrare a
pietei, determinat cu ajutorul indicelui Herfindahl-Hirschman, este foarte mare (vezi Tabelul
2), ceea ce indica faptul ca S.C. ,Romtelecom” — S.A. domina piata furnizarii acestor servicii.

2.2. Controlul asupra unei retele sau infrastructuri asociate greu de duplicat; costurile
nerecuperabile mari

Existenta unor bariere semnificative care impiedica intrarea pe piata apelurilor a unor noi
furnizori limiteaza aparitia concurentei, avand drept consecinta directd oferirea posibilitatii S.C.
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~Romtelecom” — S.A. de a practica tarife peste nivelul competitiv in lipsa unor reglementari la
nivelul pietelor cu amanuntul. Pentru a putea furniza servicii de apeluri la un punct fix pe piata
cu amanuntul, o persoana trebuie sa detina o retea de acces sau sa cumpere servicii de pe piata
de gros corespunzatoare. Astfel, modalitatile de intrare pe pietele apelurilor sunt prin utilizarea
propriei infrastructuri, prin intermediul accesului indirect (utilizdnd procedura de selectare sau
preselectare a transportatorului), prin achizitionarea accesului la infrastructura (bucla locald)
S.C. ,Romtelecom” — S.A. sau prin revanzarea de servicii pe piata cu amanuntul.

Controlul asupra unei infrastructuri greu de duplicat intr-un interval de timp scurt, asa
cum este reteaua de telefonie fixa, precum si costurile nerecuperabile mariinregistrate in cazul
construirii unei astfel de retele, sunt specifice sectorului comunicatiilor electronice si reprezinta
principalele bariere la intrarea pe piata apelurilor. In mod normal, costurile rezultate ca urmare a
investitiilor realizate de un furnizor nou—intrat pentru a oferi in mod eficient servicii de acces si
de apeluri, precum si costurile aferente furnizarii efective a acestor servicii, se recupereaza din
veniturile obtinute din vanzarea serviciilor. Pe de alta parte, fostul monopolist, in comparatie cu
furnizorul nou-intrat, a realizat deja investitiile necesare si va actiona pe piatd urmarind sd-si
recupereze doar costurile operationale. In acest fel, un furnizor de mari dimensiuni precum S.C.
~Romtelecom” — S.A. poate exploata avantajul de piata pe care il detine prin practicarea unor
tarife inferioare costurilor totale inregistrate de furnizorul nou—intrat, fiind practic greu de
concurat de catre acesta din urmd. Intrarea pe piata a noilor furnizori este, astfel, descurajata.

In lipsa unei infrastructuri proprii si pentru a evita barierele la intrarea pe piata
mentionate anterior, furnizorii alternativi pot oferi servicii de apeluri utilizatorului final prin
urmatoarele modalitati: accesul la infrastructura S.C. ,Romtelecom” — S.A. (accesul direct la
bucla locald) sau utilizdnd procedura de selectare sau preselectare a transportatorului (acces
indirect). Avand in vedere amanarea implementarii procedurii de selectare a transportatorului
fara ton intermediar, intarzierea furnizarii accesului la bucla locald si nereglementarea procedurii
de preselectare a transportatorului, furnizorii nou—intrati s-au confruntat cu bariere importante
la intrarea pe pietele apelurilor. De asemenea, o bariera importanta la intrarea pe piata a fost
determinata de imposibilitatea efectuarii de apeluri utilizand cartele preplatite de la posturile
publice.

Furnizorii nou—intrati au avut practic trei posibilitdti de a intra pe piata apelurilor:
construirea unei retele, furnizarea de servicii prin intermediul procedurii de selectare a
transportatorului cu ton intermediar si furnizarea de apeluri prin intermediul cartelelor preplatite
utilizand serviciile ISDN furnizate de catre S.C. ,Romtelecom” — S.A.

Incepand cu luna iunie 2004, S.C. ,Romtelecom” — S.A. a pus la dispozitia furnizorilor de
servicii de telefonie destinate publicului serviciul de interconectare in vederea originarii apelurilor
prin intermediul procedurii de selectare a transportatorului fara ton intermediar.

Serviciile de apeluri locale au fost furnizate numai de catre furnizorii de servicii care detin
o retea de comunicatii electronice, marja disponibild® rezultatd ca diferentd intre tarifele cu
amanuntul pentru apelurile locale practicate de S.C. ,Romtelecom” — S.A. si tarifele de gros
pentru servicile de interconectare in vederea origindrii si termindrii apelurilor fiind practic
insuficienta pentru a permite intrarea eficienta pe piata a unor noi furnizori pe baza serviciilor de
gros de interconectare in vederea origindrii si terminarii apelurilor. Pentru serviciile de apeluri

° Inexistenta unor puncte de interconectare la nivel local a facut practic imposibila furnizarea serviciilor de apeluri locale prin intermediul
serviciilor de selectare a transportatorului sau a cartelelor preplatite, marja fiind negativa.
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locale numai 0,01% dintre utilizatorii — persoane fizice si, respectiv, 0,62% dintre utilizatorii —
persoane juridice au putut beneficia de o alternativa la oferta S.C. ,Romtelecom” — S.A.

In cazul apelurilor internationale, diferenta existenta intre tarifele cu amanuntul practicate
de S.C. ,Romtelecom” — S.A. si tarifele de gros pentru serviciile de interconectare in vederea
origindrii apelurilor a atras intrarea pe piata a unui numar semnificativ de furnizori (24 de
furnizori la sfarsitul anului 2003), in comparatie cu celelalte piete de apeluri. 21 de furnizori au
utilizat propria retea pentru furnizarea acestor servicii si 17 furnizori au preluat apeluri din
reteaua S.C. ,Romtelecom” — S.A. prin intermediul procedurii de selectare a transportatorului
sau prin intermediul cartelelor preplatite. Conform datelor de piata disponibile, 63,21% din
traficul international realizat de furnizorii nou-intrati a fost originat in reteaua S.C.
~Romtelecom” — S.A. In acelasi timp, fostul monopolist are putere semnificativa pe piata de gros
a accesului la retelele publice de telefonie fixa in vederea originarii, termindrii si tranzitului
apelurilor, astfel incat poate exploata avantajul de piata pe care il detine prin impunerea unor
bariere strategice noilor-intrati care utilizeaza reteaua S.C. ,Romtelecom” — S.A.

In ceea ce priveste celelalte tipuri de apeluri (apelurile nationale si apelurile la puncte
fixe catre retele publice mobile) numarul furnizorilor care ofera astfel de servicii prin intermediul
cartelelor preplatite si a procedurii de selectare a transportatorului este foarte redus, S.C.
~Romtelecom” — S.A. neavand practic o concurenta reald pe aceste piete.

Dezvoltarea de catre furnizorii de servicii de telefonie mobild a serviciilor de telefonie fixa
prin oferirea de solutii profesionale utilizatorilor — persoane juridice (fluxuri E1 conectate direct
in centralele clientilor sau servicii de tip Premicell) influenteazad situatia existentd pe piata
apelurilor catre retele publice de telefonie mobila pentru persoane juridice. Pe acest segment,
furnizorii de servicii de telefonie mobild, beneficiind de puterea semnificativa detinuta pe piata
de gros a accesului la propriile retele publice de telefonie mobilad in vederea termindrii apelurilor,
ofera apeluri la puncte fixe catre propriile retele de telefonie mobila la tarife foarte mici, uneori
chiar mai mici decat tariful de interconectare in vederea termindrii la puncte mobile a apelurilor.
Astfel, pentru a beneficia de tarife reduse pentru apelurile catre toate retelele de telefonie
mobild, utilizatorii ar trebui sa incheie contracte cu toti cei 4 furnizori de servicii de telefonie
mobild, situatie profitabila numai in cazul persoanelor juridice care realizeazd un volum mare de
apeluri catre retelele publice mobile.

Daca in urma monitorizarii periodice a pietei apelurilor la puncte fixe catre retele publice
de telefonie mobild se va constata ca situatia pe aceasta piata s-a schimbat in mod semnificativ,
ANRC va realiza o noua analiza de piatd, urmand sa adopte masuri corespunzdtoare situatiei
existente.

2.3. Prezenta economiilor de scard, densitate si scop

Economille de scard si densitate determinate de volumul mare al vanzdrilor, respectiv de
densitatea ridicata a utilizatorilor, reprezintd, de asemenea, avantaje ale fostului monopolist,
permitandu-i acestuia sa ofere apeluri la un cost total mai mic decat cel inregistrat de un
furnizor nou—intrat. In aceste conditii, pentru a fi competitiv pe piata, noul-intrat trebuie sa
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castige o cotd mare de piata prin practicarea unor tarife mai mici decét cele practicate de fostul
monopolist, dar care va ingreuna astfel recuperarea investitiilor initiale. Mai mult, ca urmare a
comercializarii unei game largi si diversificate de servicii de comunicatii electronice, S.C.
,Romtelecom” — S.A. inregistreaza costuri comune cu furnizarea lor, astfel incat acesta
beneficiaza in plus si de avantajul economiilor de scop.

2.4. Integrarea pe verticald

In procesul de analizi a pietelor relevante specifice ale apelurilor trebuie luat in
considerare si faptul ca integrarea pe verticald a unui furnizor poate afecta negativ concurenta
pe pietele din aval sau din amonte. Faptul ca S.C. ,Romtelecom” — S.A. furnizeaza atat servicii
de telefonie la nivelul pietei cu amanuntul, cat si servicii corespunzdtoare la nivelul pietei de
gros, precum si puterea semnificativa a acestuia pe piata de gros, pot reprezenta un mijloc de a
impiedica intrarea unor noi furnizori pe pietele cu amanuntul ale apelurilor, prin practicarea unor
tarife pentru serviciile de gros peste costurile reale sau practicarea unor tarife de ruinare pe
pietele cu amanuntul. In acelasi timp, un furnizor integrat pe verticald, punand la dispozitie o
gama diversificata de servicii, asa cum este S.C. ,Romtelecom” — S.A., poate oferi servicii sub
forma unui pachet (de exemplu, acces si servicii de voce sau acces la Internet si servicii de
voce), la un tarif mai scazut decat daca le-ar comercializa separat. Astfel, acesta beneficiaza de
un avantaj competitiv fatda de ceilalti furnizori care, datorita lipsei serviciilor — resurse
corespunzatoare pietei de gros, nu pot oferi clientilor aceleasi facilitdti intr-o perioada de timp
redusd si in mod eficient. Singurii furnizori care mai pot oferi pachete integrate de servicii
(telefonie, acces la Internet, retransmisie a programelor audiovizuale) la un tarif competitiv,
avand posibilitatea sa concureze cu S.C. ,Romtelecom” — S.A. in mod eficient, sunt cei care
detin o retea de cablu coaxial si care beneficiaza, astfel, de avantajul economiilor de scop.

Controlul asupra unei infrastructuri greu de duplicat, costurile nerecuperabile mari,
integrarea pe verticald in amonte, coroborate cu economiile de scara, scop si densitate de care
beneficiaza S.C. ,Romtelecom” — S.A., constituie bariere importante in calea dezvoltarii unei
concurente eficiente pe piata apelurilor si sustin prezumtia de putere semnificativa pe piata a
S.C. ,Romtelecom” — S.A.

2.5. Costuri si bariere specifice pietelor apelurilor

Intrarea pe piata apelurilor poate fi mai facila daca furnizorii nou—intrati beneficiaza de
avantajul economiilor de scop — asa cum este cazul furnizorilor de retele de televiziune prin
cablu care ofera o gama diversificata de servicii — sau daca furnizorul nou—intrat utilizeaza
reteaua fostului monopolist — S.C. ,Romtelecom” — S.A,, furnizéndA apeluri prin intermediul
accesului indirect la retea sau prin revanzarea de trafic sau capacitdti. In aceste cazuri, barierele
la intrarea pe piata furnizarii apelurilor sunt mai mici, avand in vedere ca noul-intrat nu mai este
nevoit sa investeasca considerabil in construirea unei retele, costurile nerecuperabile fiind,
astfel, evitate. Activitatea de piata a furnizorilor care ofera apeluri prin intermediul accesului
indirect depinde de masurile de reglementare din domeniu, care sa permita obtinerea de servicii
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de gros corespunzdtoare: originare si terminare de apeluri din/in reteaua S.C. ,Romtelecom” —
S.A., la tarife fundamentate pe costuri®’.

Probabilitatea ca o piata sa fie concurentiald, in conditiile in care exista costuri si bariere
semnificative la schimbarea de catre utilizatori a furnizorului actual, este foarte redusa. Pentru a
castiga din cota de piatda a fostului monopolist, un furnizor nou—intrat este nevoit, cel mai
probabil, sa ofere reduceri substantiale la tarife sau servicii diferentiate (in ceea ce priveste
calitatea si functionalitatea) ori cu valoare addugata. Argumente in sustinerea celor mentionate
anterior constituie faptul ca tarifele (pentru apelurile fix-fix, fix-mobil, apeluri internationale)
reprezinta principalul motiv de insatisfactie fata de S.C. ,Romtelecom” — S.A., determinand
aproape jumatate dintre utilizatorii — persoane fizice si mai mult de jumatate dintre utilizatorii —
persoane juridice s3 se gandeascd la inlocuirea acestuia cu alti furnizori*. in acelasi timp, 43%
dintre respondentii — persoane fizice sunt nemultumiti de lipsa unui sistem de recompensare a
|oialitatji.

In continuare, aceste motive sunt sustinute si de faptul ca principalii determinanti ai
schimbarii furnizorului actual de telefonie fixa in cazul utilizatorilor — persoane fizice sunt
Jtarifele mai mici in general”, precum si ,programele atractive de recompensare a clientilor
fideli”. Aceeasi situatie se inregistreaza si in cazul utilizatorilor — persoane juridice: ,tarifele mai
mici in general” si ,tehnologia mai avansatd” sunt elemente care ar putea influenta decizia de
schimbare a furnizorului de servicii de telefonie fix4'2. Luand in considerare aceste aspecte,
practic, veniturile obtinute in urma aplicarii unor strategii care sa ia in considerare factorii de mai
sus pot fi insuficiente pentru a acoperi costurile intrdrii pe piatd sau iesirii (in caz de insucces al
activitatii) de pe piata. Atragerea utilizatorilor de catre furnizorii nou—intrati va fi cu atat mai
dificila cu cat existd costuri la schimbarea furnizorului, cum ar fi folosirea unui echipament
terminal compatibil numai cu o anumitd retea de telefonie fixa (utilizatorii sunt constransi sa
achizitioneze un nou terminal/modem). Mai mult, in cazul apelurilor efectuate prin intermediul
accesului indirect, plata a doud facturi diferite poate descuraja utilizatorii sa ia in considerare
alte variante existente pe piata.

O categorie specifica de bariere la intrarea pe piatda in cazul pietelor apelurilor o
reprezinta necesitatea formdrii un numar mai mare de cifre (un prefix) inaintea apelului propriu-
zis sau inregistrarea unor costuri suplimentare in cazul nereusitei apelului realizat prin accesul
indirect la retea. Prin urmare, exista indicii conform cdrora utilizatorii vor migra intr-un numar
redus catre surse alternative de achizitionare a serviciilor de apeluri.

De asemenea, inertia utilizatorilor fata de schimbarea furnizorului fost monopolist cu un
furnizor nou-intrat, precum si lipsa de informare, pot actiona ca bariere importante in calea
patrunderii sau extinderii noilor intrati pe piata furnizarii apelurilor la un punct fix. Conform

10 Pietele relevante de gros din sectorul comunicatiilor electronice, identificate de ANRC, includ si piata accesului la retelele publice de telefonie
fixa In vederea originadrii, termindrii si tranzitului apelurilor; pe aceastd piatd, S.C. ,Romtelecom” — S.A. a fost identificata ca avand putere
semnificativa, fiindu-i impuse o serie de obligatii menite sa remedieze lipsa concurentei pe aceastd piata, printre care obligatia de a tine evidenta
contabild separata a serviciilor oferite la nivelul pietei de gros, obligatia de fundamentare a tarifelor in functie de costuri eficiente, precum si
obligatia de a pune la dispozitia oricdrui operator care solicitd interconectare toate serviciile si informatiile necesare in vederea realizarii
interconectdrii.

11 5.c. Daedalus Consulting S.R.L. — Studiu privind utilizarea telefoniei fixe si impactul telefoniei mobile asupra telefoniei fixe — persoane fizice,
pag.57, S.C. Daedalus Consulting S.R.L — Studiu privind utilizarea telefoniei fixe si impactul telefoniei mobile asupra telefoniei fixe — persoane
juridice, pag. 81.

12'5.c. Daedalus Consulting S.R.L. — Studiu privind utilizarea telefoniei fixe si impactul telefoniei mobile asupra telefoniei fixe — persoane fizice,
pag.61, S.C. Daedalus S.R.L. — Studiu privind utilizarea telefoniei fixe si impactul telefoniei mobile asupra telefoniei fixe — persoane juridice, pag.
86.
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studiilor realizate de S.C. Daedalus Consulting S.R.L., un procent important dintre utilizatorii —
persoane fizice (70%) nu are cunostinte despre existenta altor furnizori de servicii de telefonie
fixa, in afara S.C. ,Romtelecom” — S.A. In ceea ce priveste notorietatea furnizorilor de telefonie
fixa clasicd in randul persoanelor juridice, 99,4% dintre respondenti au mentionat in mod
spontan S.C. ,Romtelecom” — S.A,, iar 22,1% au mentionat diferiti furnizori de telefonie prin
tehnologie IP, si nu de telefonie clasica. In acelasi timp, marea majoritate a respondentilor nu a
stiut sa mentioneze spontan nici un furnizor de servicii de telefonie de tip VoIP.

Un aspect deosebit este faptul ca in alegerea unui furnizor de servicii de telefonie fixa
beneficiile asteptate sunt, in afara de practicarea unor tarife scazute, corectitudinea facturilor si
calitatea serviciilor de relatii cu clientii, in cazul utilizatorilor — persoane fizice, respectiv
acoperirea teritoriald, calitatea serviciilor de relatii cu clientii, calitatea sunetului si tehnologia
folosita, in cazul utilizatorilor — persoane juridice. In acelasi timp, dificultatea schimbarii
furnizorului poate fi rezultatul gradului scazut de cunoastere de catre utilizatori a serviciilor si
planurilor tarifare ale S.C. ,Romtelecom” — S.A., precum si a alternativelor existente pe piata la
ofertele S.C. ,Romtelecom” — S.A., astfel incat acestia nu pot evalua corect ofertele si nu pot lua
o decizie informatd. Conform studiilor realizate de S.C. Daedalus Consulting S.R.L., majoritatea
utilizatorilor — persoane fizice nu cunoaste intervalele orare in care tarifele S.C. ,Romtelecom” —
S.A. sunt diferentiate sau care sunt tarifele pentru apeluri, in functie de destinatie®>.

2.6. Puterea de contracarare a utilizatorilor

Puterea de contracarare si structura utilizatorilor de pe piata pot exercita constrangeri
asupra puterii pe care o detine pe piata un furnizor. Puterea de piata ar fi diminuata de puterea
de contracarare a unui utilizator dacd, in absenta acesteia din urma, tarifele serviciilor oferite de
catre furnizor ar fi mai mari. Puterea de contracarare a unui utilizator se manifestd, de regula,
atunci cand utilizatorul cumpara un volum important din totalul produselor oferite de furnizor,
este bine informat in legatura cu ofertele alternative existente pe piatd, poate migra, cu costuri
reduse, cdtre surse alternative de achizitionare a produselor respective sau ar putea
realiza/furniza el insusi produsele/serviciile respective.

In cazul utilizatorilor — persoane fizice, serviciile de apeluri achizitionate de catre acestia
reprezinta un procent scazut din volumul total al vanzarilor S.C. ,Romtelecom” — S.A., ceea ce
nu le confera puterea de a contracara puterea de piata a fostului monopolist.

Pe de alta parte, utilizatorii — persoane juridice beneficiaza din partea furnizorilor de
oferte mai diversificate, adaptate nevoilor lor de consum; existenta mai multor variante de
alegere ofera posibilitatea de negociere, puterea de cumparare a utilizatorilor — persoane
juridice crescand cu atat mai mult cu cat numarul de furnizori capabili sa ofere toate serviciile de
telefonie solicitate este mare. Astfel, in cazul pietelor apelurilor, puterea de cumpdrare a
utilizatorilor — persoane juridice este mai mare, dat fiind numarul mai mare de furnizori care pot
intra pe aceste piete in comparatie cu numarul celor care pot intra pe pietele accesului. Cu toate
acestea, in prezent, nu existd indicii clare asupra modalitatii prin care puterea de piata a S.C.
~,Romtelecom” — S.A. poate fi diminuata de puterea de contracarare a utilizatorilor, fie ei si
persoane juridice.

13 S.C. Daedalus Consulting S.R.L. — Studiu privind utilizarea telefoniei fixe si impactul telefoniei mobile asupra telefoniei fixe — persoane fizice,
pag. 47.
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2.7. Numarul concurentilor existenti pe piata

Desi pe piata apelurilor locale la puncte fixe actioneaza 13 furnizori, iar pe piata apelurilor
nationale la puncte fixe 11 furnizori, pana in prezent furnizorii nou—intrati nu au reusit sa castige
semnificativ din cota de piata detinutd de S.C. ,Romtelecom” — S.A., astfel incat aceasta
continud sa domine pietele apelurilor locale si nationale la puncte fixe.

In cazul pietei apelurilor internationale la puncte fixe, liberalizarea pietei de comunicatii
electronice a avut un impact mai accentuat asupra nivelului concurentei. Folosind tehnologia IP,
care presupune costuri reduse si permite practicarea unor tarife foarte mici, si vizand in principal
utilizatorii — persoane juridice (al caror volum de apeluri efectuate reprezintd un procent
semnificativ din volumul total de apeluri al unui furnizor), in prezent, pe piata apelurilor
internationale la puncte fixe actioneaza aproximativ 24 de furnizori. Aceasta situatie a
determinat beneficii imediate pentru utilizatorii finali, ce constau in scaderea tarifelor pentru
apelurile internationale la puncte fixe si in diversificarea ofertelor existente pe piatd. Cu toate
acestea, tinand cont de caracteristicile pietei apelurilor internationale la puncte fixe prezentate
mai sus, ANRC considera ca nu sunt indeplinite conditiile corespunzdtoare manifestarii unei
concurente efective. ANRC va monitoriza piata apelurilor internationale la puncte fixe. astfel
incat, dacd in urma analizelor de piata viitoare se vor constata modificari ale situatiei
concurentiale, se vor adopta madsuri corespunzatoare. .

In concluzie, ANRC considerd necesard desemnarea S.C. ,Romtelecom” — S.A. ca fiind
furnizor cu putere semnificativa pe urmatoarele piete specifice cu amanuntul:

1. Piata apelurilor locale la puncte fixe pentru persoane fizice, respectiv pentru persoane
juridice;

2. Piata apelurilor nationale la puncte fixe pentru persoane fizice, respectiv pentru
persoane juridice;

3. Piata apelurilor internationale la puncte fixe pentru persoane fizice, respectiv pentru
persoane juridice;

4. Piata apelurilor la puncte fixe catre retele publice de telefonie mobild pentru persoane
fizice, respectiv pentru persoane juridice.
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