CAPITULO | —INTEGRAGCAO VERTICAL DE SERVICOS COMPATIVEIS

ResumoNeste capitulo efectua-se uma revisdo da teosedé de estudos empiricos
sobre a integracao vertical, sob a perspectivadst®s de transaccao.

E ainda proposta a conceptualizacdo da relacde anintegracdo vertical de
actividades fisicas (a montante), e a integrac&ticaé de servicos compativeis (a
jusante), como um mecanismo alternativo para analieacdo das externalidades de
rede e da interactividade entre a oferta e a paoderservigcos, tal como sucede nas

redes de televisédo por cabo.
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CHAPTER | —VERTICAL INTEGRATION OF COMPATIBLE SERVICES

Abstract: The basic theory and empirical studies of vertingdgration are surveyed, in
this chapter, under the transaction costs persgecti

The relation between the upstream vertical intégnatof activities, and
downstream vertical integration of compatible netwgervices, is proposed as an
alternative mechanism for internalising network eemtilities and the interactivity
between supply and demand of services, as it caobserved in cable television

networks.
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CAPITULO | — LA INTEGRACION VERTICAL DE SERVICIOS COMPATIBLES

ResumenEn este Capitulo, se revisan, bajo la perspedévios costes de transaccion,
la teoria basica y los estudios empiricos sobirgdgracion vertical.

Se propone un nuevo concepto que abarca la adiéol&ntre la integraciéon
vertical por encima de actividades y la integraciértical por debajo de servicios de
red compatibles, como un mecanismo alternativo papéar las externalidades de red y
la interactividad entre la oferta y la demandael®isios, tal como sucede en las redes

de television por cable.
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1.1.INTRODUCAO

Alguns estudos econdmicos tém sido desenvolvidogenspectiva de integrar
verticalmente diversas fases do processo de prodagatudo a visdo de Coase (1937)
referente a separacdo entre os custos de transacgéocustos de producdo, € aqui
utilizada dentro dos contornos da Economia Digitafla emergéncia do Sector de
Tecnologia, Media e Telecomunicagdes (TMT).

Para tal, faz sentido, compreender os mecanismogeateperabilidade entre os
distintos agentes participantes, nos mercados decse de rede, assim como, as
estratégias oOptimas dos produtores conducentesplaragdo das caracteristicas de
compatibilidade das diferentes fases da cadeiarod@updo, a montante, (isto &, as
componentes da rede integradas verticalmente),récnlacdo com a disponibilizacao
de pacotes de servicos integrados verticalmerjtesaamte (ou seja, a oferta de servigos
ligados e complementares, sob o ponto de vistakigico).

No ambito dos mercados de servicos de rede, osijfonmes podem efectuar a
integracdo de actividades fisicas (a montante) tmmgntada com a integracdo de
servicos compativeis (a jusante), utilizando pate efeito a mesma plataforma de
distribuicao.

A integracdo vertical de servicos assume espetigbitancia, dado que, por
exemplo, nas Redes de Televisao por Cabo (objecfirabente Tese), sob a Optica do
operador, possibilita o desenvolvimento de um mms@esequencial que articula a
prossecucdo de economias de escala (mediante gacedlos custos médios de
producéo), seguida da obtencdo de economias de @amaaés da diversificacdo da
oferta), e sob a éptica do consumidor, pode permitbbtencdo de uma reducdo nos
custos de transacc¢éo suportados, desde que ositsubsdenham acesso a uma oferta
verticalizada de servicos compativeis, disponiade por intermédio de uma plataforma
comum, cujo funcionamento seja assegurado, nurndegmd-concorrencial, através de
um mecanismo de interligagéo entre as redes doadipes.

A consecucdo deste tipo de integracdo poderd, tsinmamente, aumentar o
nivel de satisfacdo (a utilidade) dos consumiddgee € maior, quanto maior for o
numero de utilizadores, dado o efeito de exteradbd de rede positivas) e fidelizar os

consumidores através da utilizacdo de redes initemacverticalizadas na oferta de



servicos de gamas diferenciadas (por exemplo, #aofategrada de servicos na
Televisdo por Cabo, incluindo os servicos: bagicemiume Internet).

O presente capitulo tem por objectivos efectuar umasdo da literatura
referente a problematica da integracdo verticaxmicar de que forma a integracao
vertical, a montante, pode contribuir para a ofddaservicos integrados compativeis, a
jusante.

Interessa ainda conhecer a articulacdo entre grag@o vertical de actividades
fisicas e a integracao vertical de servicos, oa, gefnecanismo sequencial que permite
ao produtor obter, primeiramente, economias dela&s;gosteriormente, economias de
gama, que visam revitalizar a procura e reforgaoder de mercado.

Neste sentido, advoga-se que a integracdo vedigaservicos constitui um
mecanismo de internalizacdo das externalidade®dissy e da interactividade entre a
oferta e a procura, nos mercados dos servicodee re

Na primeira seccao, procede-se a revisdo datliteraelevante sobre integracao
vertical, com a indicagcdo das principais deterntesmre de exemplos de estudos
empiricos.

Na segunda seccao, efectua-se uma revisdo dagdipalas externalidades de
rede e enunciam-se as principais fontes e efeitos.

Na terceira secc¢do, apresentam-se as caracteyigtioczipais das Redes de
Televisdo por Cabo, que séo objecto de andlispresente Tese. Em seguida, procede-
se a conceptualizacao da ligacdo entre o exerd&iopcao estratégica de integracdo
vertical e a oferta de servicos compativeis, comexzanismo de internalizacdo das
externalidades de rede e da interactividade estztial nos mercados de servigcos de
rede.

Por Gltimo, sdo apresentadas as conclusdes, eessger ampliacdo da decisao
estratégica de integracdo vertical, baseada nosscude transaccdo, mediante a

incorporacdo da integracao vertical de servigos.



1.2.INTEGRACAO VERTICAL

A decisao estratégica de integracao vertical agredm e qualquer combinacgéo
de processos de producdo, distribuicdo, vendas euttes processos econdmicos
tecnologicamente distintos, dentro dos limites @ wnidade empresarial.

Na realidade, esta decisdo tem por base uma sirdjgle®mia: «Comprar ou
Fazer». Se 0s custos de transaccdo por compram feuperiores aos custos de
transaccao por fazer, entdo procede-se a integvactcal.

Nesta linha de raciocinio, Coase (1937) desenvalvea teoria para explicar a
existéncia de empresas e a sua estrutura vertisEim disso, procedeu a
conceptualizacdo basica contractual da empresap aleaenvolvimento de uma
abordagem pré-eficiéncia para a sua explicacdmgaihdo a centralidade na economia
da organizacdo, o que se traduz, em linguagem ropoi@nea, na incidéncia dos
contractos incompletdg dos custos de transaccao.

Esta teoria baseia-se nos custos de utilizacdoedmmismo de precos, ou seja,
0s custos de transaccdcassociados a entrada no mercado, que incluem t@slas
barreiras existentes, relativamente aos processscabperacdo, que visam a
internalizacdo das externalidades, e crescem matidamente, a medida que aumenta
a dimenséo do grupo potencial de agentes coopsr@gase, 1937).

Os custos de transac¢do podem ser originados pelzalde conhecimento,
correspondendo aos custos associados a situacdestde informado, de forma
assimétrica e imperfeita, o que resulta em divepsoklemas de agéncia e de afectacao
especifica dos direitos de propriedade que caizateras empresas (Hart, 1995).

Em termos de modelos formais, os custos de trafisa@prrespondem
simplesmente a uma frac¢do dos recursos que é&pempbr motivo da consecucéo de
uma dada transacc¢ao (Foss, 2000).

Os custos de transaccdo podem ainda ser entendaue 0s custos de
utilizacdo do mecanismo de precos, ou seja, a lpateecustos adicionais (para além do
preco de compra) resultante de uma transaccace pagle assumir a forma de dinheiro,

tempo ou inconveniéncia.

! Para além do trabalho de Coase (1937), deve desta@ contribuicdo determinante de Simon (1951),
designadamente, através da definicdo pioneira denaidade limitada, que serviu de base para a
abordagem respeitante ao nexo dos contractos eat@TPrincipal/Agente, cujo expoente maximo é
representado pelo trabalho pioneiro de Ross (1973).



Nos mercados de rede, como por exemplo, nas Redeslevisdo por Cabo, os
custos de transaccdo assumem uma importancia piahotanto para os produtores
(operadores), como para a massa de consumidorkscfgares). Por um lado, os
operadores que efectuam a integracdo vertical dfasemtes fases da cadeia de
producédo, acoplaveis na rede, obtém uma econontastes (por comparagcéo, com o
recurso alternativo a subcontratacédo) que pernititepassar as dificuldades inerentes
ao inicio de actividade da rede. Por outro ladsulisscritores que tém acesso a pacotes
de servicos compativeis, podem efectuar uma mejarticao do custo total, a medida
gue a dimensdo de utilizadores da rede aumentajedgse seja garantida a
possibilidade de comutar, livremente, de uma reda putra.

A teoria desenvolvida por Coase (1937) aplica-8®aa a integracdo vertical,
com o objectivo de explicar a sua existéncia, erdghar quando nao é econdémico,
para uma empresa prosseguir com o processo deaigdeg ou seja, no caso do custo de
organizacao interna da producao ser superior 40 desransac¢ado associado.

Em termos simples, uma empresa continuara a efeatindegracao vertical e a
monopolizar uma dada indUstria, caso possa, simadtaente, manter a eficiéncia,
entendida como sendo o acto de manter o custogamiaacdo da producdo, abaixo do
custo de transac¢ao, no mercado.

A integracdo vertical existe sempre que uma emptessfira um bem ou
servico de um dos seus Departamentos, para owno,gsandes adaptacdes, e em
condi¢cbes de ser transaccionado no mercado. fpstedé integracdo compreende as
diferentes fases do processo de producdo, queeincla propria empresa, 0S
fornecedores e os consumidores (Adelman, 1955).

A integracdo vertical é apresentada por Williamgd871), como sendo
resultado das falhas de mercado. Esta teoria aui@destaca as falhas de mercado que
incentivam uma empresa a proceder a integracao:

i) A oferta monopolistica em mercados estaticos;

i) Os contractos incompletos, provocados por mudaagasivel do produto;

iii) Os problemas de contractos incompletos, tartantecomoex post

iv) As consequéncias anti-concorrenciais da integragétical (discriminacdo de
precos e barreiras a entrada);

V) Os efeitos originados pelo processamento da infgdimdtraduzidos pela falta

de informacé&o, economias de informacao e conse@séas expectativas);



vi) A adaptacéo institucional, simplesmente econémieg@-econdémica (expressa
pela averséo ao risco).

A integracéo vertical pode ainda representar urcasd@le da empresa no sentido
de utilizar transacg¢des internas ou administratieas vez de usar transaccbes de
mercado para atingir 0os seus objectivos, de natleeandémica (Porter, 1980).

Na visdo de Perry (1989), o processo de integraeéiical pode assumir as

modalidades seguintes:

A) Integracéo Vertical Total

Este tipo de integracdo preconiza a satisfacdornmtala totalidade das
necessidades e ocorre entre dois ou mais procgsgeducao continuos (a montante e
a jusante) onde o fluxo de producdo se caractgrta facto de o produto de um

processo, serioputindispensavel, para a fase subsequente.

B) Integracéo Vertical Parcial

Este tipo de integracdo pressupbe a satisfacdonantde uma parte das
necessidades proprias e o controlo das restansts.nibdalidade é operacionalizada
guando uma parcela da producédo efectuada a moitamtedida a outros compradores
e a parcela de consumo intermédio, necessario @®$80 a jusante é adquirida a
outros fornecedores.

C) Quase-Integracao Vertical

Esta situacdo inclui a criacdo de aliancas entreresas relacionadas
verticalmente, sem recorrer ao titulo de propriegadcontempla relacdes financeiras
entre empresas, detentoras de fases “préoximas”cadgia de producdo, onde o
relacionamento ndo tem que envolver o controlo rdpreedade sobre as decisGes de

producéo e distribuicéo.

Em termos alternativos, as empresas podem optarguoproceder a integracao,

mas sim por desenvolver relacbes verticais, pernmédio de controlos verticais, que



surgem com a celebracédo de contractos entre erspaésztas, a fases sucessivas de

producao, e limitam a liberdade dos agentes, fameao das empresas “principais”

A integracdo vertical, sob uma Optica de proprieddds meios de producéo,
pode ser definida como sendo a propriedade da g&oddie umnput incorporado no
processo de producéo de um dadtput ou a propriedade de uma unidade de producéo
gue procede a utilizacdo dostputsde uma empresa (Lipczynski e Wilson, 2001).

Nesta Optica, 0 estabelecimento de relacdes vsttiedravés de fusdes e
aquisicoes, ou a celebracédo de acordos contractusasn a melhoria da coordenacao
entre as actividades das empresas envolvidas eianiza&cdo dos lucros obtidos nas
actividades localizadas quer a montante quer atesa

A accdo das empresas integradas, com maior podeneteado apresenta,
habitualmente, efeitos distintos sobre produtoresrsumidores. No que concerne aos
produtores, no caso da coordenacédo de uma dadialadé, proporcionar a obtencéo de
custos de producao mais baixos, esta accéo ingpkeenento do excedente do produtor
e da eficiéncia econ6mica. Relativamente aos coidsues, se lhes for proporcionado
0 acesso a uma carteira de produtos ou servigessificada, a um preco competitivo,
entdo o maior poder de mercado das empresas idéesgpade implicar um aumento do
excedente do consumidor e da eficiéncia econ6r@icatudo, no caso de a integracéo
vertical resultar no aumento dos precos ou nagaréke restricbes verticais, esta pode
provocar uma reducdo do excedente do consumidom eefitiéncia econdmica
(Lipczynski e Wilson, 2001).

1.2.1.DETERMINANTES

As determinantes da integracdo vertical relaciosameom as vantagens
tecnolégicas, derivadas da ligacdo de fases suassde producdo, o grau de incerteza
e 0 risco associados ao fornecimento de produtamoatante, oS processos de
distribuicdo dos produtos acabados e a eliminagioodtrolo de precos e das taxas

governamentais. Estas determinantes surgem asas@ad objectivos estratégicos de

2 para mais informagdes sobre a problematica respeifos controlos e restricdes verticais, comsasta
revisdes de Tirole (1988), Martin (1993), Waldmaleasen (1998), Lipczynski e Wilson (2001) e Pepall
Richards e Norman (2002).



expansdao do poder de mercado, e de exploragdo dapatibilidade e

complementaridade tecnoldgica de produtos ou sEsvic

Neste contexto, apresentam-se as determinantespais apontadas por Coase
(2937), Williamson (1971), Perry (1989), Baumol 9I9 Dowell e Cavalcanti (2000) e
Lipczynski e Wilson (2001), que explicam o exemiada opcao estratégica de

integragéo vertical, designadamente:

i) Os Custos de Transaccgéao
Este tipo de custos distingue-se dos custos daugiiodna medida em que se
relaciona com as transaccdes de mercado, estalzse@ntre compradores e

vendedores. A integracdo vertical pode reduzirliotirar os custos de transaccao.

i) As Condicdes Tecnologicas

A integracdo vertical pode levar a uma reducdo alstos de producdo. Esta
situacdo pode ocorrer, guando existem processopleorantares que carecem de uma
execucdo rapida, no sentido de operar uma econdmiaustos intermédios de

distribuicao.

iii) A Incerteza

As relacbes entre empresas, em fases de producéessias, estdo sujeitas a
incerteza associada com diversos factores aleatddma das causas principais desta
situacdo é a falta de informacdo completa integracdo vertical pode adjuvar na

correccao dessa falta e contribuir para a redugaestoriedade que lhe esta associada.

iv) O Risco Menor nos Fornecimentos

% Por exemplo, as falhas observadas na circulagidatenac&o.



As empresas correm o risco de serem defraudadasirpadado fornecedor,
razdo pela qual, no sentido de assegurar o foreetindeinputs as empresas podem

considerar a opcao de integracéo vertical, a mtntan

V) As Externalidades

Os beneficios ou prejuizos induzidos por um detedo agente surgem,
guando as relagcbes verticais levam a uma situagde, mma dada empresa nao esta
capacitada para eliminar os custos adicionaisimadgps pelas ac¢des do seu fornecedor
ou distribuidor.

vi) A Complexidade
As relacdes verticais podem ser caracterizadasupwa teia complexa de
relacdes técnicas e legais que pode ser demagiadosa, no caso de ser suportada por

duas empresas separadas.

vii) O Risco Moral

O Risco Moral surge, quando um agente deixa dent¢entivos para trabalhar
em prol dos interesses do principal, ndo podentio asservar a totalidade das acgdes
do agente.

No contexto da problematica, referente a integragadisco Moral implica, que
uma empresa, quando é contratada por outra, nudwfdae de producéo, ndo tenha
incentivos para maximizar receitas ou minimizatasfs

Para melhor compreensdo desta situacdo considens-s®nario em que uma
empresa compradora celebra um contracto, sob dmxlige incerteza. Neste caso,
existe a possibilidade do fornecedor suportarst®si, associados a transac¢ao, mas isto
resulta, na adicdo de uma espécie de prémio, do desproducdo normal, e por
consequéncia, sera cobrado um preco mais elevadempresa compradora pode
considerar este prémio como sendo excessivo, e ppthr por suportar 0 risco
associado, mediante a oferta de um contracto cstosadicionafs

Desta forma, o comprador ird remunerar o fornecedortodos os custos e ira

adicionar ummark-up (adicional), para conseguir lucro. Logo, o compraabdera ter

* Para um exemplo de ocorréncia de um problema deoRMoral, entre um operador de cabo
franchisador (a montante), e um posto de vendatisado (a jusante), consultar o item 3.3.4. Adsiene
de Informacao; da presente Tese.

® Do Inglés:Cost-plus Contract



gue insistir na monitorizagdo do trabalho do foeder, e caso esta situacdo seja

impraticavel ou onerosa, podera surgir um incerpiiai@ proceder a integracao vertical.

viii)  Especificidade
Esta surge quando uma empresa investe em actpesifisos para a producéo,
ou na distribuicdo de produtos especificos, panawmidores diferenciados.

iX) Accao Governamental

Através da integracdo vertical, as empresas ténossitplidade de evitar
diversas taxas governamentais (ou impostos), géssiou regulamentacdes que sejam
impostas em determinadas fases de producéo oibdiséo.
X) Aumento do Poder de Mercado

As empresas podem utilizar a integracdo verticahacaneio para reduzir a
concorréncia. Se uma empresa optar por integrasnte fdeinputs ao estabelecer
posteriormente um preco mais elevado paranmut incorporado, como produto
intermédio no processo de producao dos concorrgpbee comprimir as margens de

lucro dos seus rivais, ou inclusive, forcar a sdielas do mercado.

Tendo por base a logica de compatibilidade existewts mercados de rede,
aponta-se, como determinante adicional da opcaiatégica de integracao vertical,
necessidade de diversificacdo de actividades compais e integradas, sob o ponto
de vista tecnolégicpcom o objectivo de proporcionar uma oferta irdelgrde servicos,
compativeis, produzidos no espaco comum de umad@idmpresarial, que explore as
externalidades de rede positivas, por via do consigrpacotes de servigos integrados e
complementares. Esta necessidade relaciona-se cfatto de a integracéo vertical
proporcionar a reducdo dos custos médios de produgrdginando economias de
escala, que podem ser canalizadas para a divacdificda oferta, dando lugar a
obtencdo de economias de gama, por via do aprowaiie® das compatibilidades

produtiva e tecnolégica dos produtos ou servicesesfdos.

1.2.2. ESTUDOSEMPIRICOS

A abordagem dos custos de transaccdo, desenvgbadaCoase (1937) e

Williamson (1975, 1979) tem providenciado uma é&deatrabalho coerente para a

10



investigacdo das principais determinantes da iag@gr vertical, em diferentes
industrias. A literatura empirica inclui usualmedass tipos de estudos.

Em primeiro, os estudos que efectuam uma analisgfualada da inddstria
com o objectivo de determinar a relagdo entre egiatao vertical e outras variaveis,
tais como, a concentracdo industrial, a dimensatianta empresa e o crescimento das
vendas (Adelman, 1955; Gort, 1962; e Tucker e Wlti@77).

Neste tipo de estudos, de modo a avaliar o sua#ssopcao estratégica de
integracdo vertical, recorre-se, habitualmente, tdizacdo de medidas para a
mensuracdo do grau de integracao vertical, tendbagme alguns critérios pré-definidos
(como por exemplo, o Retorno do Investimento - RDIo Retorno dos Activos -
ROA)C.

Em segundo, os estudos de caso que, testam, funtidmente, a aplicabilidade
de uma teoria particular a uma Unica empresa ousind (Armour e Teece, 1980;
Perry, 1980; e Monteverde e Teece, 1982).

Em seguida, apresenta-se uma revisdo sumariaydesatstudos empiricos que
utilizaram, com sucesso, a abordagem dos custosramsaccdo, para analisar a

integracdo vertical, em diferentes industrias.

Tabela I.1. — Estudos da Relacéo entre Custos dednsaccéo e Integragdo Vertical (1V)

Autor (es) Industria (s) Resuttados dos Estudos

= AlVreduz a incerteza nos fornecimentos;
Levy (1985) Empresas Norte-Americanas de * Relacéo positiva entre IV e intensidade de Ingagéio e Desenvolvimento (1&D);
Manufactura - Relagdo positiva entre IV e a existéncia de umerdrpequeno de empresas.

= A1V é maior em indUstrias intensivas em capital;

MacDonald (1985) Empresas Norte-Americanas = A1V é maior em indUstrias com maior concentragé@ompradores e vendedores.
Spiller (1985) Fus6es de Empresas Norte-+ Relagéo positiva entre a IV e a especificidadeadtigos.
-Americanas

* Relag&o positiva entre a IV e o investimento etivas afundados;

Hennart (1988) Aluminio e Estanho - Relagdo positiva entre a IV e a incerteza assaciatansacgao;

* Relagdo negativa entre a IV e o nimero actualaengial de parceiros de negdcio;

* Relagdo negativa entre a IV e as diferengas estreercados a montante, e a jusante;

* Relag&o negativa entre a IV e os custos de magg#o dos empregados dentro de uma empresa.

= Os problemas de negociagéo levam a consecucag da l

Caves e Bradburd (1988) Empresas Norte-Americanas * Relag&o positiva entre a IV e o grau de conceira@ indistria fornecedora;
* Relagdo positiva entre a IV e o grau de concedrde industria vendedora;
- Relagdo positiva entre a IV e o capital humareredlégico.

John e Weitz (1988) Empresas Industriais * Relagdo positiva entre a IV e o investimento etivas especificos;
- Relagdo positiva entre a IV e a incerteza Zatansaccao.

Masten, Meehan e Snyder Componentes para Motores de = O investimento especifico em Capital Humano énuteritivo para a IV.
(1989) ' Automéveis

® Para uma revisdo ampla sobre exemplos de medidasegjracéo Vertical, consultar Leitdo (2003).
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Lieberman (1991) Quimica = Os custos de transacgéo e a variabilidade dagar@odem criar incentivos para a IV;

= A IV permite eliminar os problemas de negociacée godem surgir a partir da ocorréncidatek-in &
posteriori;

* Relagdo positiva entre a IV e especificidade dtisas.

Kerkvliet (1991) Electricidade = A1V contribui para a obtengéo de uma maior eficié técnica;
= A1V contribui para a redugéo do poder de monojps6n

Kaserman e Mayo (1991) Electricidade = A1V contribui para a obtengéo de economias déosumm fases especificas;
= Existéncia de complementaridade entre custosceesti

+ Existéncia de economias originadas por combinagéical, as quais sdo consistentes com a
observancia de um monopélio natural vertical.

Krickx (1995) Componentes principais parp - Identificacdo de trés estados de administrac@egiiacio vertical, troca intermédia, e troca decads.
Computadores Pessoais = A IV é determinada por diversas variaveis, taism@pa tecnologia, a apropriabilidade (isto €,
facilidade de cépia de uma dada tecnologia), etandade da industria.

D

Waterman e Weiss (1997) Televisdo por Cabo = A1V favorece as accdes de distribuicio e marketas redes filiais;
= A1V pode reduzir a diversidade de programagapatis/el para os subscritores;
= AV aumenta as barreiras a entrada para os fedwes de programas néo integrados.

Fonte: Elaboragéo do autor.

A verdade é que, existem davidas relativamentelidade das pesquisas sobre
integragéo vertical que usam as medidas referemsigzhra determinar a rentabilidade
da integracao vertical, pois ndo se sabe bem,ustéonto as conclusées sédo passiveis
de alteracéo, face ao uso de medidas diferentesedgacao vertical.

A problematica da integracao vertical carece de oma@r clarificacdo antes de
reunir as condicdes necessarias a realizacdo depesguisa aplicada as redes de
televisdo por cabo que efectue a ligacdo entrecacopstratégica de integragao vertical,
por parte do operador, e a melhorigpg@aformance obtida por via da oferta de pacotes
integrados aos subscritores, utilizando, paraedsi®, a mesma rede de distribuigcéo.

A relacdo entre a conduta estratégicaperdormancetem sido alvo de estudos
gue investigam a relacéo entre a integracdo vedioa lucros da empresa, estudos que
sustentam a hipétese da integracdo vertical, copgdooestratégica, ter um impacto
directo sobre performancede uma empresa (Lieberson e O’Connor, 1972; Shephe
1972; Buzzel, Gale e Sultan, 1975; Beard e Dre889;1Levy, 1984; Rumelt, 1986;
Buzzell e Gale, 1987; Caves e Bradburd, 1988; Nwash e Tsalikis, 1991; e Chipty,
2001).

Na Tabela 1.2 apresenta-se uma revisdo sumarilydesaestudos empiricos, de
forma que a partir deles se apreenda melhor oesgtaarte sobre os estudos empiricos

gue versam a relacdo existente entre integracéicalerperformance
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No Capitulo VI, da presente Tese, apresenta-seestmdo econométrico
aplicado aos dois principais operadores do Subsdetdelevisdo por Cabo (STVC),
em Portugal, com o objectivo de efectuar uma amasmparativa dos resultados
obtidos, para um caso de integracdo vertical deidaties fisicas e outro caso sem a
pratica da referida integracao, observando-senpar@ratica simultanea de integracéo

vertical de servicos, por parte de ambos os opezado

Tabela I.2. — Estudos da Relacéo entre Integragacevtical e Performance

Autores Medida de IV Medida dePerformance Resultado da Pesquisa
Bowman (1978) | = Vendas/Empregados. = ROV (Retorno das Vendas). = Curva em forma de “V”, sugere-
= Vendas/Valor dos Activos. se a IV intermédia (uma estratégia

questionavel).

Babe (1981) = Abordagem de caso — n. ° de = Custos de produg&o. = [V aumenta o custo.
fases de producéo.

Buzzell (1983) = Valor Acrescentado/Vendas. = ROl (Retorno do Investimento). | = Curva em forma de “V".
* Medida relativa.

Levy (1984) = Valor Acrescentado/Vendas. = Dimensé&o da Empresa. * IV aumenta nas indudstrias
concentradas.

= IV aumenta em indUstrias com
crescimento mais rapido.

= IV diminui em inddstrias onde é
maior a dimensdo média da

empresa.

Maddigan e - R4cio de Conexdes Verticais. = ROL = Curva em forma de “V”, sugere-

Zaima (1985) se a IV intermédia, como melhor
estratégia.

MacDonald = Vendas por classe de cliente. = Custos internos. * IV reduz o custo.

(1985)

Rumelt (1986) - Classificagdo da estratégia. = ROA (Retorno dos Activos). = IV reduz o ROA.

Martin (1986) = Matriz Input/Output = Margem bruta. = Indeterminado.

Norte-Americana.

Hoskisson (1987)| - Classificacdo da estratégia. = ROI (Retorno do Investimento). | = IV reduz a rentabilidade.

Caves e Bradburd - Fracgdo média ponderada de = Importancia (quota média = IV aumenta com valores elevados
(1988) empresas pertencentes a ponderada da industria fornecedora de Importancia.
industria base e a industria de produto, em termos das comprgs- IV é induzida pela concentragéo
cliente. deinputsdas industrias clientes, de mercado.

com pesos dados pela fraccéo de
carregamentos da industria base,
para a industria cliente).

Reed e - Classificagdo da estratégia. = ROL = IV neutral.
Fronmueller

(1990)

Thomas, O'Hara | - Postos de venda * Vendas. * IV reduz as vendas.
e Musgrave préprios/Total dos postos de

(1990) venda.
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= Lucro bruto. = IV reduz o lucro bruto.
= N. ° de trabalhadores da
produgao/N. ° total de

Contini (1992) trabalhadores.

Chipty (2001) = Integracéo com servigos - Taxa de penetragdo bésica. = IV cria uma privagéo de direito
basicos. - Taxa de penetragdo apenas béasicaaos concorrentes nédo integrados.
= Integracéo com servigos * Taxa de penetraggwemium = O consumidor esta melhor em
premium » Taxa de penetrac@o apenas mercados integrados.

premium

Fonte: Elaboragéo do autor.

1.3.EXTERNALIDADES DE REDE

Na terminologia de redes, os produtores (ou opees)l procuraminputs
especializados junto dos fornecedores, produtosesies vedem a diversos produtores.
Sob um cenario de integracdo vertical, as empnasaiizem 0S seus proprioyuts
especializados, a partir dos seus recursos pradutigue fornecem servicos
diversificados.

Estes servicos sdo basilares na prossecucdo deestraégia que vise a
integracé@o de servigos e a exploragdo dos fendmemmr®micos de interdependéncia e
compatibilidade que garantam uma maior valorizal@®servicos assente no consumo

em rede.

1.3.1.DEFINICOES

As redes apresentam, normalmente, externalidages @ producdo, quer no
consumo. Um exemplo de unexternalidade positiva no lado da producédq é a
expressa pelos beneficios induzidos que séo odigspelos relacionamentos verticais
(ou n&do), entre os diferentes agentes envolvidamdaia de producdo. Um exemplo de
externalidade negativaé a expressa pelos prejuizos induzidos, origingdosesses
mesmos relacionamentos.

Uma externalidade positiva no lado do consumo significa que o valor

atribuido a uma unidade de um bem aumenta com oemimde unidades
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transaccionadas. Unmexternalidade negativaainda no lado do consumo é expressa
pelo decréscimo do valor atribuido a um bem, quandoenta o nimero de unidades
consumidas desse mesmo bem.

As externalidades pelo lado do consumo traduzenthasnados efeitos de
feedbackpositivos, efeitos que tém sido alvo de atencdiiqoéar em estudos aplicados
a industria de telecomunicacdes (Rohlfs, 1974, 2@xkn e Smith, 1981; Pereira,
1991; Cabral e Leite, 1992; Economides e Himmelb&895; Martins, 2000; Leite
Filho, 2000; e Gowrisankaran e Stavins, 2002).

Este tipo de efeitos constitui o que é vulgarmelasignado poexternalidade
de rede externalidade que corresponde a utilidade acte@sgie um subscritor obtém, a
partir do consumo de um produto ou servico a mediga aumenta o nimero de
clientes que adquire o mesmo produto ou servictz(E&hapiro, 1985).

E de notar que alguns produtos ou servicos podirter valor, ou podem ter
um valor diminuto, no caso de estarem isolados, quasse forem combinados com
outros produtos ou servigcos podem gerar um valasailo.

As externalidades de rede positivapodem ser entendidas como um aumento
no valor liquido de uma accao individual a medida qumenta o nimero de agentes
gue toma acgdes equivalentes (Liebowitz e Margb885).

Apesar do foco das investigacdes ter vindo a aestr nos fendémenos
relacionados com as externalidades de adopcaoivposievem tomar-se ainda em
consideracédo asxternalidades de rede negativasriginadas pelas externalidades de
congestdo que podem surgir como efeitos de redekiptdlason e Varian, 1994; e

Nogueira e Cavalcanti, 1997).

1.3.2.FONTES

As externalidades de rede podem ter origem nascefvas dos agentes, na
coordenacgdo entre agentes, ou na complementarghdicieas componentes oferecidas.
A intensidade das externalidades de rede estaiadaoas decisbes dos agentes, quer

em termos de compatibilidade, quer de integracé&icaede servigcos, quer de custos de
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comutacdo’ enfrentados na escolha entre redes concorrentes,teonologias
incompativeis.
Na visdo de Yang (1997), as principais fontes derealidades de rede séo as

seguintes:

i) Expectativas

As expectativas dos subscritores, relativamentevexglas de produtos ou
servicos, ou as componentes de rede, tém umanefluéeterminante sobre a procura,
na medida em que a utilidade de cada subscrit@mdigpdo nimero de subscritores que
adquire o mesmo produto.

Nas situacdes em que os clientes tém informacaerfeita, acerca da dimensao
horizontal da rede instalatjaos operadores de rede, com o objectivo de maaintiz
lucro, tentam influenciar as expectativas dos sitbses, recorrendo a utilizacao de
nimeros exagerados, para impressionar os subesriagerca da lideranca, em termos
de rede instalada, relativamente aos operadoresentes.

i) Coordenacao

Em redes, os problemas de coordenacdo originaglosgstabelecimento (ou
ndo) de uma oferta estandardizada podem impedixistéecia da consonancia
necessaria entre as decisbes dos subscritores.s Hsteblemas devem-se,
fundamentalmente, a observancia de custos de t@salevados e a heterogeneidade
das preferéncias reveladas pelos subscritores.

Sob o ponto de vista dos subscritores no caserdexequivel uma coordenacao
entre grupos distintos, tal pode reduzir o riscdreeado na escolha da rede
capacitando 0s subscritores para 0 gozo pleno deresaexternalidades de rede
positivas, numa rede maior e sustentavel.

Sob o ponto de vista dos operadores, deve resdcgue 0S incentivos para
atingir uma coordenacdo desejavel entre os difesefdrnecedores de produtos ou
servicos nem sempre seguem a mesma direccao.

De facto, um acordo entre operadores, relativaenanpratica de uma oferta
estandardizada de produtos ou servi¢os, pode aiead subscritores para um mercado

de rede, pois nesta situacdo é de esperar qudeoses| criem expectativas, face a

" Do Inglés:Switching Costs
8 Entenda-se, no caso do STVC, como sendo o ntotaiale casas cabladas.
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existéncia de uma rede maior que seja suportadauporgrupo de empresas
concorrentes.

Contudo, a pratica de uma oferta estandardizad#e montribuir para a
intensificacdo da concorréncia entre operadoresiedida em que este procedimento
pode tornar os produtos ou servicos mais homogéaefazer com que exista um

decréscimo do nivel de lucros observado nas engpdessectot

iif) Compatibilidade

Em geral, considera-se que dois produtos sédo ddrajsagquando € nulo o custo
associado a sua combinacao para gerar outros@(#conomides, 1989, 1996).

Se a coordenacdo entre os agentes nao for exkqantédo podem surgir
problemas de incompatibilidade. Todavia, € enganadosiderar a incompatibilidade
como uma falha atribuivel a problemas de coordenéi€atz e Shapiro, 1994).

Os consumidores nem sempre sao beneficiados pegistéreia de
compatibilidade, dado que esta pode contribuir paraducdo da variedade de bens e
restringir o aparecimento de inovacgdes futuras (késte Regibeau, 1988; Economides,
1989; e Gilbert, 1992).

O desenho de pacotes de servicos integrados cotpocentes compativeéds
cria em principio um valor adicional para os ckentpelo que o mecanismo de mercado
pode conceder efectivamente incentivos aos operadmara conduzirem o fluxo de
inovacdo e desenharem o0s seus pacotes de semtegsados tendo por base uma
caracteristica comum de compatibilidade.

Contudo, também pode haver incompatibilidade nescados dado que para os
operadores as externalidades de rede podem naantsenalizadas, através da
compatibilidade.

Num cenéario de oferta de servicos de rede, um aiienmmas vendas de um dado
operador traduz-se pelo aumento da dimensdo daesgrando-se também, caso 0s
servicos sejam compativeis, um acréscimo na proderaservicos do operador

concorrente.

® para um exemplo sobre as préticas de diferencidgfooduto utilizadas pelos operadores de cabo, no
sentido de relaxar a concorréncia por via do pregosultar a formalizacdo apresentada no Capittlo |
acerca do servigo de acesso de banda larga adntern

%veja-se 0 exemplo dos pacotes de servicos integrdds operadores de cabo, que constituem uma
ofertatriple-play: Televisao (servigos basicqpeemiun), Internet e Telefone Fixo.
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Por consequéncia, um operador que goze de bo#c¢dpujunto dos clientes
pode opor-se a compatibilidade ao passo que osdm®s concorrentes podem apoiar
a dita compatibilidade (Katz e Shapiro, 1985).

iv) Custos de Comutacéao

No caso de ocorrer uma estandardizagdo considevadkegquada, os operadores
e 0s subscritores tém que enfrentar algumas lesraiaso desejem efectuar a
transferéncia de uma rede para outra.

Os custos de comutacao correspondem, exactanm@ntearreiras a entrada
noutra rede, que os agentes tém que enfrentar.

No caso especifico do STVC, estes custos tém phltiemportancia dada a
existéncia de licencas para areas concessionadammmovernamental, que garantem a
existéncia de zonas de influéncia distintas pargpesadores, nas quais existe apenas a
concorréncia do servico pré-digital (altamente r@ifieiado), facultado via satélite, a
precos mais elevados, comparativamente com o ednsigecido, via cabo.

Os custos de comutacdo para os operadores e sotescpodem ser agrupados

em duas categorias: custos privados e custos sociai

Relativamente aosustos privados estes dizem respeito a investimentos
afundados na tecnologia original (por exemplo, eastituicdo da red&) Por sua vez,
oscustos sociaisao expressos pelos efeitos de rede liquidos, elsiins através da
comparacao entre os efeitos de rede presentedpsiftelo agente e os efeitos de rede
esperados, por via da consecuc¢do da comutacao.

Daqui resulta que os custos de comutacdo impOeexisténcia de precos
diferenciados entre os utilizadores com e sem geal@nvestimento afundado numa
tecnologia existente.

E de realcar que, os custos de comutacdo podeduzio a uma situacio de

ineficiéncia mediante o impedimento de alguns astdbres poderem optar pela

" Estes custos afundados dizem respeito a edificagd@onjunto de circuitoBackbone de alta
velocidade, que formam os segmentos principaiedea de comunicagfes e onde é efectuada a ligagdo
aos segmentos secundarios. Além disso, incluemganpento de direitos de passagem e de taxas
municipais pela utilizacdo do solo e das condutasieminio publico, para efeitos de construcédo da re
até ao cliente final.
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mudanca de rede (dotada de uma tecnologia novpegiat), situacao esta que pode ser

agravada caso as externalidades de rede sejarficsitivas.

1.3.3.EFEITOS

Na visdo expressa por Katz e Shapiro (1985) e dioates (1996) os efeitos de
rede podem ser classificados geralmente em do@s tipndamentais: directos e
indirectos.

Os efeitos de rede directossdo gerados a partir do nimero de agentes que
consomem o mesmo produto. As redes de telecomdeaisagnvolvem geralmente
produtos ou servicos que exibem externalidades edke directas (por exemplo,
telefones, maquinas, televisédo por cabo e Internet)

Os efeitos de rede indirectossurgem quando ocorre um aumento do valor de
um dado produto ou servico a medida que aumenfan@m ou a variedade de bens ou
servicos complementares. Por exemplo, o sucessonderede de cabo depende das
suas vantagens tecnolégicas e da variedade ao daeloferta de servicos
complementares.

O valor atribuido a este tipo de servicos dependbretudo da variedade da
oferta. Todavia, para que esta oferta possa seaappalizada, € necessario, por um
lado, salvaguardar a existéncia de compatibilidexiee componentes das redes, no
sentido de possibilitar a celebracdo de acordosratesaccdo de conteldos ou de
interligacdd? entre redes concorrentes e, por outro lado, asmegu existéncia de
caracteristicas técnicas que permitam a ofertandeanjunto de produtos ou servigos
integrados ligados por caracteristicas complemesitar

Os dois tipos de efeitos de rede, mencionadosgonewte, foram classificados
originalmente por Leibenstein (1950) como sendefedos debandwagon efeitos que
descrevem os beneficios obtidos por um client& faeito de outros usarem o mesmo
produto ou servigo.

Na perspectiva de Rohlfs (1974, 2001) os efeitedbahdwagonpodem ser
directos ou complementares e ambos sao obtidasteomédio de economias de escala

externas, pelo lado da procura.

2 Entenda-se como a possibilidade de utilizadoressetsicos prestados por uma dada empresa,
comunicarem com utilizadores desta, ou de outrgwemas, e acederem simultaneamente a servigos
oferecidos por outra empresa.
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Os efeitoddirectos sdo expressos pelo aumento da utilidade de cafdecla
medida que aumenta o numero de subscritores. Por tgsmo, os efeitos
complementaressurgem quando a utilidade do subscritor obtidaréirglo usufruto de
um determinado produto (por exemplo, o servico doagie televisdo por cabo),
depende, pelo menos, parcialmente, da oferta deécesrcomplementares (como o
servicopremiume o servico de acesso de banda larga a Intepmatparte de agentes

independentes.

1.4.REDES DE TELEVISAO POR CABO

As redes de televisdo por cabo constituem um boemplo de mercado de
servicos de rede, dado que sdo oferecidos sergmmscaracteristicas tecnologicas e
programéticas complementares, que utilizam o meamnal de distribuicdo, o cabo.

Este mecanismo de distribuicdo comum permite gecanomias, ao nivel da
oferta de servicos integrados, através do aprowneiito das economias de escala,
originadas pela reparticdo dos custos totais ponamero progressivamente maior de
subscritores, assim como das economias de ganida®htravés da oferta diversificada
de pacotes que utilizam a mesma plataforma teciwaldde distribuicdo, além disso,
incentiva a exploracdo dos efeitos complementaessiltantes da préatica de vendas
ligadas de servigdd

Ao nivel da procura este mecanismo potencia o afeswento do efeito
bandwagon passivel de ocorrer na aquisicdo primaria doi@getvasico por parte dos
subscritores de alto rendimento; tal assenta, xi@snalidades de rede, resultantes da
compatibilidade de servigos integrados e compleanestque levam um subscritor a
obter uma maior utilidade, a medida que aumentanoeno de subscritores do servigo
de televiséo.

Também, a existéncia de uma base de subscritoresrdgo basico permite que
o operador delineie estratégias de fixacdo de pregoque impde condicdes restritivas
aos subscritores.

Os operadores ao compreenderem que 0s consumidoreservico basico
atribuem uma elevada valorizagdo a servip@sniumou servicos de acesso de banda

larga a Internet, por exemplo, optam por ofere@mofes de servigos integrados que

13 Esta prética constitui um mecanismo de vendasgperdina a venda de um bem ou a prestagdo de um
servico a aquisi¢do pelo consumidor de um outro txeservico.
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obrigam o subscritor a aderir ao servico basicoa pader ter acesso aos ditos servigos
de elevada valorizagéo.
As redes de televisdo por cabo, entendidas comoaches de rede apresentam

caracteristicas especificas de entre as quaisstEcdm as seguintes:

i) Start-upe Massa Critica da Rede

Na literatura, a procura por um servigo de redediela sempre expressa como
uma funcdo do preco, da dimensdo esperada da oedela dimensdo da rede
complementar (Katz e Shapiro, 1985, 1994; Hayak®®2; Bensen e Farrell, 1994;
Economides e Himmellberg, 1995; e Economides, 1996)

Em geral os subscritores do servico de rede aderarma rede dotada de
determinada dimens&o, por existir a possibilidagleeparticio dos custos totais por um
maior nimero de subscritores, o0 que torna os casfosos mais baixos. Por sua vez, o
aumento do numero de subscritores proporcionard unma@éor satisfacdo aos
subscritores (Noam, 1992).

A massa critica corresponde ao niumero de subssique proporciona a um
subscritor marginal estar tdo bem servido quantoném subscritor. Nesta situacéo, a
utilidade marginal obtida pela subscricdo do servileve igualar a desutilidade
marginal, proporcionada pela ndo subscricdo do méblmam, 1992).

Para melhor compreenséo desta definicdo, conssgeean seguida a formulagéo
simples de Hayashi (1992) em que se admite quéoo da rede ) esta distribuido de

forma uniforme no intervalo [0,1], e em que a tdggpenetracaa)t*, é dada por:

V=1-r (1.1)

O beneficio de um subscritor marginal correspondep@duto entreV e r,

beneficio que vem igual ao preco de subscrip@mstante):

Vir=p (1.2)

* Em termos simples, é dada pelo quociente entien@ro de subscritores e 0 niimero de alojamentos
cablados.

21



Da substituicdo de (1.2) em (I.1), obtém-se o valerp em funcdo da taxa de

penetracao seguinte:
p=rifl-r) (1.3)

Representando graficamente a expressao apresentada previgmeshbg em
ordenadas eem abcissas, tem-se a figura que se deixa no Gréaficodgdinge:

Gréfico I.1 — Equilibrios de Rede

Precc 4

de
Subscricéo

(p)

»
»

Taxa de Penetragao

Fonte: Adaptado de HAYASHI (1992), p.202

No pressuposto de que o preco € constante e fixado nomjwegrafico mostra

a existéncia de dois equilibrio&: e B; que tém implicacdes distintas, em termos de
bem-estar dos subscritores.

No equilibrio dado poA, é estabelecida uma rede de pequena dimensdo que
corresponde a massa critica que deve ser atingida parairgaraatranque e
funcionamento da rede, na qual existe um nimero limdadubscritores que goza dos

beneficios proporcionados pela propria rede.
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No ponto de equilibrio obtido eBy o0 nimero de subscritores € mais elevado do
que emA o que permite considerar o poB@omo sendo o melhor equilibrio (na dptica
do fornecedor do servico).

A massa critica pode ainda ser entendida como a dimensgoantia rede que
pode ser suportada em equilibrio, tendo em consideracé@straturas de custos e de
mercado de uma dada industria (Economides e Himmelbe&d§).19

O fornecedor do servigco para assegurar que, 0 preco pra#icadperior ao
custo suportado, na prestagcdo do mesmo, tem que atingitaxa de penetracdo na
rede instalada que, ultrapasse a referida dimensdo minimaegaeedodo a garantir a
viabilidade econdmico-financeira do negécio.

Nos mercados de rede a existéncia de uma massa criticag spugero
crescimento da rede requer que a dimensdo minima aiébeg seja positiva
(Economides, 1996).

Tomando em consideracdo um dado preco de subscricdo, a ontissa
corresponde ao nimero minimo de subscritores necespar@sassegurar que, pelo
menos, esses mesmos subscritores tém acesso a um determisadacdede rede,
suportando o preco de subscricao fixado. Assim, a maisiga & expressa como uma
funcdo do preco de mercado, significando que, um aunmenjoreco de subscricao
implicaria um acréscimo da massa critica, a0 passo que, unsaiewéno preco
traduzir-se-ia por um decréscimo na referida massa critcanedida em que os
subscritores ficariam satisfeitos com uma rede de dimendépida (Shy, 2001).

Nesta ordem de ideias parece ser importante apreciar a ireddepia da
procura de servicos de rede na fixacdo da massa criticaeda red

No caso especifico das redes de televisdo por cabo, € amigoepreciar a
questao da interdependéncia das procuras dos servigos, llemiume Internet,
guando existe uma base minima de subscritores do seragoobque garante o
arranque da rede através da cobertura dos custos afum@dadosstituicdo da rede de

distribuicao.

i) Interactividade entre a Oferta e a Procura

Os mercados de rede sdo dindmicos e interactivos; o deactnia de uma dada
tecnologia ndo constitui uma garantia para a obtencao deagsssucontinuo junto da
massa de subscritores (Bensen e Farrell, 1994).
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No sentido de responder a interactividade entre a ofertapsoaira dos
mercados de rede os operadores de televisdo por caborig@olad a desencadear um
fluxo de inovacao bi-direccional ao nivel da propriedadenaleas tecnologias de
distribuicdo e ao nivel da oferta de servicos e contetdos.

O fluxo de inovacéo bidireccional consiste em questiomas@onder, de forma
interactiva, as preferéncias reveladas pelos subscritogeg confere uma importancia
acrescida aademand pullque desencadeia supply push que € traduzido pela
diversificacdo e actualizacdo, em termos tecnolégicos, da garsendgos oferecida
(Geroski, 2003).

Este fluxo permite, por um lado, superar a obsolescéncia acetiragrocessos
tecnolégicos utilizados na distribuicao e, por outro ladeitalizar a oferta de pacotes
de servigcos integrados e complementares, como resptistaciiva as exigéncias dos
subscritores.

iif) Dependéncia relativamente & Trajectdria Inicial

As decisbes de consumo dos primeiros subscritores téefanm significativo
sobre as decisbes de consumo dos novos subscritoreédo di@vformacdo de
expectativas relativamente a dimensdo da rede e a contrilllogdprimeiros para o
aumento da valorizagéo associada aos distintos servicos d®astte 1985; e Arthur,
1989).

A dependéncia, relativamente a trajectoria inicial de um merda rede, pode
induzir a uma certa ineficiéncia que resulta de diferencas\dlysés nas condicbes
iniciais, as quais conduzem a resultados, que dificiiméiteakeraveis (Liebowitz e
Margolis, 1995).

Nos servicos de televisdo por cabo, o dominio exercidoupo operador
incumbente, pode justificar-se, ndo por via da superieidip servico prestado, em
termos tecnoldgicos, mas sim, pela vantagem de semeipia oferecer esse servico,
em areas geograficas com elevada densidade populacionapromgssas a subscricdo

deste tipo de servigos.
iv) Transferéncia onerosa de Tecnologia

Um dado subscritor, que utiliza um servico, oferecidavas de uma tecnologia

inferior, ao equacionar a possibilidade de transferibasicdo para um servigco dotado
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de tecnologia superior, constata frequentemente que esta &aosfeé demasiado
onerosa.

Os efeitos de rede, originados pela maior dimensdo daimstiada, que
recorre a tecnologia corrente, podem dificultar a comutagé® @ nova rede. Além
disso, a comutacdo de rede pode implicar custos elevadpse leva o subscritor a
manter-se ligado ao servi¢o de tecnologia inferior.

Esta situacdo de “inércia em excesso”, pode explicar o factomdservigo
oferecido por uma empresa dotada de uma tecnologia superiderrans de Pareto,
poder n&o vir a ser adquirido pelos subscritores iniffa@sell e Saloner, 1985, 1986).

A dependéncia, face a trajectoria inicial, revela-se particuldemmportante,
no processo de subscricdo dos servicos de televisdo pqgrotabe acesso de banda
larga a Internet, que recorrem a utilizacdo de uma tecadogierior.

Desta forma, um servico inferior pode vencer um servigersor, em termos
tecnolégicos, desde que os consumidores tenham a expectativa deservico dotado
de tecnologia superior, ndo vai ser subscrito por umecdoa representativa de
subscritores (Farrell e Saloner, 1985, 1986; e Katz e $hdgi86b, 1992).

v) Pacotes de Vendas Ligadas

O operador das redes de cabo, tendo em linha de caaaEtibilidade e a
complementaridade dos servicos oferecidos, em termos teicoslogode optar por
vender um servico (por exemplo,ppemiun), apenas se 0 subscritor adquirir outro
servico (o basico).

Esta situacdo proporciona, ao operador, a possibilidadeedecer pacotes de
servicos integrados verticalmente, pacotes que contemplassidifjidade de adquirir o
servico basico de televisdo por cabo (isolado), ou alteamatinte, o servico basico,
conjugado com o acesso a um senggemium(canal de desporto, filmes, etc) e a um
servico de acesso de banda larga a Internet.

Na impossibilidade de dividir a procura por grupos bgémeos de subscritores
e de efectuar a fixacdo de precos, tendo em consideracaoi@deldstda procura de
cada um dos grupos, o operador do servico recorreta diedois tipos de pacotes com
0 objectivo de captar e incorporar as preferéncias revelaaessqoeisumidores.

A disponibilizagéo de pacotes inclui, em primeiro lygaoferta de um pacote

denominado por basicdy( p;), que comporta o pagamento, por parte do subscritor, da
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taxa de entradal(), correspondente a instalacdo, e da mensalidade do seégico b
(Po).-

Em segundo lugar, a oferta de um pacote de vendasdidgd p,) implica o
pagamento, por parte do subscritor, de uma taxa de enffgdadrrespondente a
instalacéo, e alugueres do descodificador mddem e de uma mensalidade do servi¢co
integrado ;) que inclui 0 pagamento dos servicos bagicemiume Internet’.

No caso do pacote integrado, o operador efectua uma espécie ddigadd,
gue permite cobrar um preco mais elevado aos consumgieeegptem por efectuar a
subscri¢cdo do servico integrado. Além disso, o operadofeaecer o servico de acesso
a Internet, potencia a exploracdo dos efeitos de exwadak de rede, através do
aproveitamento da natureza interactiva das redes de distoithidgeccionai¥’.

Em suma, quanto maior for o nimero de subscritoreseddce de acesso a
Internet, através da rede de televisdo por cabo, maior é @zagdm atribuida por
outros potenciais consumidores do servico, por intermédis efeitos de

externalidades, directas e indirectas, obtidas por via duotn

vi) Interligacéo

As redes de televisdo por cabo, tal como sucede com omeosados de
servicos de rede, apresentam como caracteristica diferemgiaduossibilidade técnica
de interligacdo que, pode impulsionar a interactividade entferta e a procura de
servigos de rede e a reunidao das infra-estruturas quesrsde base de actuacgéao.

Neste sentido, a interligacdo possibilita a ligacaordes-estruturas detidas por
empresas distintas e a oferta de pacotes de servicosduegerticalmente, em areas
de cobertura ndo abrangidas pela rede propria dévdigfo, de cada operador.

Esta possibilidade € importante na medida em que perontergar a taxa de
penetracdo dos servicos prestados via cabo, eliminar hipotéligdEacbes de
investimentos em infra-estruturas afectas as redes déulisdio, reduzir os custos na

prestacdo de servicos e fomentar a concorréncia entre osarpéfad

> No Capitulo Il é apresentado um modelo referestepdliticas de discriminacdo de precos dos
operadores de televiséo por cabo, onde é utilizademinologia aqui enunciada.

Do Inglés:Two-Way Este tipo de rede permite simultaneamerdewnloade ouploadde informagao.

" para uma descricdo das modalidades e vantagessiten o item 4.3. Interligacéo; da presente Tese.
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1.5.INTEGRACAO DE SERVICOS COMPATIVEIS

As externalidades de rede surgem com a complementaridindeagmliferentes
componentes da rede e com a prépria compatibilidade degosefornecidos por redes
concorrentes. Este tipo de externalidades surge tantedes unidireccionai®como
em redes bidireccionais, assim como em mercados relacionadd&galmente
(Economides e White, 1994; e Economides, 1996).

Neste contexto, os chamados bens compdsitos assumérnlaa@imnportancia
dado que a sua constituicdo resulta, fundamentalmentendzinacdo de componentes
ou servicos complementares. Em termos exemplificativoglar de um dado bem
aumenta, quanto maior for a quantidade vendida do bemleomntar, e vice-versa.
Tal como é facilmente observavel nas politicas de distaipdio de precos praticadas
pelos operadores de cabo que contemplam a pratica de mliég@nciados, para
pacotes basicos (com um uUnico servico de televisédo), e pastepactegrados (por
exemplo, servicos de televisdo basipeemiume acesso de banda larga a Internet),
precos que tém em atencdo a valorizagdo atribuida pelositsubscaos distintos
servicos complementares.

Este raciocinio linear indicia que a consecucado de externadigausitivas seria
“explosiva”, contudo, ndo deve esquecer-se a inclinacdo negatérente a curva de
procura (Katz e Shapiro, 1985; Economides e Himmelldi®&@5; e Economides, 1996).

Os produtores devem ter presente que 0s beneficios opélb@esconsumidores
com origem na compatibilidade surgem por via da expars@itenséo da rede ou do
aumento da variedade provocada pela escolha das compoitkmsssicraticas dos
pacotes integrados de servicos complementares.

Por conseguinte, os produtores ao efectuarem a articulagg@ormavimentos de
integracdo vertical, a montante, e de integracdo vertical deasgenomplementares, a
jusante, podem obter economias de escala, efeitos el@gagem, economias de gama
e spillovers tecnoldgicos, por via da aplicacdo e desenvolvimento, delogiss
superiores.

Os incentivos das empresas, para enveredarem pela coldaattipodem
divergir devido a assimetrias observaveis nas quotas deadoerna reputacdo, ou

simplesmente, ao receio, face a intensificacdo da cé@moiar(Yang, 1997).

'8 Do Inglés:One-Way Este tipo de rede permite apenatownloadde informacéo.
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Estas situacdes induzem as empresas que operam em mercaeionscds de
rede, ao desenvolvimento de condutas estratégicas aseantdscisdes relacionadas
com a integracao vertical de servigos, a compatibilidadeneudtaneidade.

Todavia, as empresas com maiores redes instaladas, entodes de uma
melhor reputacao tendem a opor-se a compatibilidade (kKattagiro, 1985).

As empresas, com redes ja estabelecidas recebem beneficios assipétrvia
da expanséo das redes, por compatibilidade e simultalggidssim como, uma pressao
para uma eventual descida de precos.

Desta forma, espera-se, que as empresas com maior redadmspossam,
inclusivamente, dificultar a celebracdo de acordos de interligagéice redes
concorrentes, que visam, em Ultima instancia, potenciar aaacteristicas de
compatibilidade e interoperabilidade dos servigos deatfedecidos.

Uma empresa pode opor-se a compatibilidade, pois espera cpnsecucdo de
um movimento de estandardizacdo provoque mudancas signigai concorréncia,
em termos de caracteristicas dos servigos oferecidos, pact#gedos e custos
especificos das componentes individuais (Matutes e Regith688; e Economides,
1989).

Numa Optica distinta, Katz e Shapiro (1986a) mostraray@ de um jogo de
trés fases com duas tecnologias concorrentes que a congedibiélimina a ameaca de
instabilidade, nos mercados em rede. Apesar diss®@ dBalcar-se que, em termos
sociais, um cenario de compatibilidade pode nao ser omtado que pode conduzir a
uma estandardizacéo excessiva.

No caso de redes complementares, Economides (1996)aetena comparacao
da influéncia da compatibiidade exdgena sobre os pratutgoncorrentes de
componentes, e constata que 0s precos e 0s lucros sdo Imaslos, sob
compatibilidade, do que sob incompatibilidade. Em t¢e=rrde excedente social, este
poderia ser maximizado em ambos 0s cenarios; contudolfamesmuma sobre-
abundancia de variedades por comparacao com o 6ptimo social.

Os operadores podemnternalizar as externalidades de redeatraveés do
exercicio da opcao de integracdo vertical, a montante. Ereipijrporque a integracéo
vertical pode resolver os problemas de inicio de actividadeedie, nas situacbes em
gue existam fracas expectativas, por parte dos consumsyidmreocorram efeitos de

bandwagorcomplementares.
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Em segundo, a integracdo vertical pode determinar a travesfao das
economias de escala externas, obtidas por via dos dfaitdsvagonem economias de
escala internas que permitam aos operadores, por um datimizar o grau de
diversificacdo da oferta de produtos ou servigos e, por tadm colmatar as perdas
potenciais, resultantes da intensificacdo da concorréncia.

O detentor da maior rede ao efectuar a integracao vertical a tegrdptando
pela compatibilidade, pode reforcar a dimensdo da rede garfars operadores
concorrentes a adquirirem componentes especilicag@ propriedade é detida pelo
operador integrado, potenciando com este procedimentaxianizacao dos lucros.

Além disso, com a implementacdo simultanea de doissndesiintegrac&8 o
operador integrado fica capacitado para proceder a eliminagguotknciais custos de
transaccdo dinamicos enfrentados por via da execucdo de unp esfmtgnuo de
inovacao, consentaneo com a oferta integrada de novagoseexigida pela pressao

interactiva, exercida pelos subscritores.

¥ Em Portugal, no STVC, BV Cabo, subsidiaria d@Grupo PT, esta integrada verticalmente com canais
(como por exemplo, port TVe aSICNOTICIA$, que s&o incluidos simultaneamente nos pacotes da
concorrenteCabovisao (ndo integrada verticalmente), de acordo com afen@rcias reveladas dos
subscritores desta Ultima.

% Entenda-se, ao nivel da producdo de bens de aedepntante, e ao nivel da oferta de servigos
integrados e complementares, a jusante.
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1.6.CONCLUSAO

A revisao de literatura parece descrever um circulo comphét@do em Coase
(1937), e aprofundado no trabalho de Williamson {}3bm a descrigcdo da razao de
ser da existéncia das empresas e da integracdo vertitaktebatica é retomada numa
optica distinta por Reed e Fronmueller (1990), autorescqustatam a existéncia de
poucos beneficios, resultantes da integracdo, e que chaanatencao para a
necessidade de uma melhor compreensao das motivacGasmtasas que procedem a
integracgéo.

Partindo da problematica referente a relacao entre a integragial e o bem-
estar dos consumidores, sustentado pela analise empiriChigty (2001), na sua
aplicacdo a industria norte-americana de televisdo por cabe,ampliar-se o circulo
descrito anteriormente, através de uma melhor compreemss&otidulagdo entre a
integracdo vertical das actividades fisicas, a montante, erta d& pacotes de servicos
integrados verticalmente, a jusante, facto que explora o femddaecompatibilidade e
do consumo colectivo em rede.

A abordagem mais classica que, considera os custos dactg@ms como as
principais determinantes do processo de seleccdo das fasesidedeadroducdo que
sdo atribuiveis a empresa, ou em alternativa, ao meroad® sdr ampliada através da
incorporacgéo da integracao vertical de servigcos, como msetaule internalizacdo das
externalidades de rede, e da interactividade entre a ofeqpeoewuaa, nos mercados de
servicos de rede.

Neste contexto, assume especial importancia o desenho deraoesso
sequencial que contempla a concretizagé@nteda integracéo vertical de actividades
fisicas de modo a obter economias de escala e a acopag@wstda integracao
vertical de servigcos no sentido de explorar as economigarda e captar a dindmica da
procura dos servigos de rede.

Com este procedimento, estardo reunidas as condigcOes paper@glores
delinearem estratégias Optimas de fixacdo de precos e de mapdmidos lucros, que
assegurem, em primeiro lugar, a compatibilidade e a plaf=ile de interligacéo entre
componentes das redes concorrentes e, em segundo, a defsmigdootes de servicos
integrados e complementares, que permitam incorporar ossetkdt rede (directos e
indirectos), resultantes da compatibilidade dos servigegramdos e do consumo em

rede.
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