Simulacao de Cenarios de Entrada no
Mercado Postal Portugués Liberalizado

José Daniel Ferreira Valente

Tese de Mestrado em Economia

Orientagéo:

Paula Sarmento

Faculdade de Economia do Porto

Outubro de 2009



Notas biograficas

José Daniel Ferreira Valente nasceu em Ovar a 19 de Setembro de 1978.

Em 1996 ingressou na Licenciatura em Economia na Faculdade de Economia do
Porto, que veio a concluir em 2002 com média final de 14 valores.

No ano seguinte concluiu Pds-Graduacdo em Direito das Empresas na Faculdade
de Direito de Coimbra, com média de 11 valores.

Ainda em 2003, foi admitido no curso de Mestrado em Economia da Faculdade de
Economia do Porto, tendo optado pela especializacdo em Economia Industrial e da
Empresa. Concluiu com média de 14 valores as disciplinas curriculares do curso e iniciou
a elaboracdo da presente tese.

Profissionalmente exerceu funcbes de Auditor Financeiro desde 2003 até 2005,

tendo exercido desde entdo funcdes de Responsavel de Contabilidades.



Agradecimentos

Um trabalho deste género é também resultado de um vasto leque de contribuicdes
que lhe acrescentam coeréncia e valor. A todos estou profundamente grato. Contudo,
permitam-me que evoque alguns em particular.

A Professora Doutora Paula Sarmento, orientadora que continuadamente me
alargou os horizontes da investigacdo. A par da sua dotacdo cientifica, brindou-me com
inesgotaveis paciéncia e disponibilidade, relativamente as quais s6 poderia ter respondido
com um trabalho final de superior qualidade, motivo pelo qual ficarei em divida.

O Gabinete de Estudos e Prospectiva da Anacom, na pessoa do Eng. Jodo Castro,
pela prestimosa analise da calibragdo de parametros do capitulo 4.

A Faculdade de Economia do Porto, pelo acumulado de admiracdo quanto a sua
lealdade, rigor, exceléncia e partilha de saber.

Os meus pais, pelo esforgo e motivacdo que sempre colocaram na minha formacéo
pessoal e académica, tornando a cada instante mais simples ultrapassar os desafios com

que me deparei.
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in Directiva 97/67/CE do Parlamento Europeu e
do Conselho de 15 de Dezembro de 1997



Resumo

Este estudo procura averiguar a possibilidade de entrada de novos operadores
postais e das melhores estratégias associadas apos a liberalizacdo integral do mercado
postal nacional, decorrente do processo de abertura total dos mercados internos dos

servigos postais que a Unido Europeia prevé estar finalizado em 2011.

Para o efeito desenvolvemos um modelo de tomada de decisfes sequenciais entre a
operadora Incumbente do mercado e uma potencial Entrante (baseado nos modelos de
Donder (2006) e de Dietl et al (2005)) que contempla a definicdo do modelo de negdécio
da nova operadora e as decisdes das duas operadoras quanto aos pre¢os finais. Assumimos
um mercado repartido nas zonas geogréaficas urbana e rural, com diferentes densidades
postais, e que a potencial Entrante tera de decidir por uma oferta territorialmente integral
Ou apenas restrita a zona urbana, assim como pela constru¢do ou ndo de uma rede postal
prépria completa - tendo como alternativa o acesso a rede postal da Incumbente na fase de
entrega final.

Estudamos o jogo concorrencial em quatro contextos regulatérios diferentes —
quando a Incumbente pratica ou ndo preco final geograficamente uniforme e quando a
tarifa de acesso a rede de distribuicdo da Incumbente é definida pela prépria ou por um
regulador do mercado - enquanto forma de analisar as potenciais diferencas de estratégia
que poderéo resultar do contexto em que 0 jogo concorrencial ocorra.

Para tornar mais intelegiveis os resultados alcancados a partir do modelo analitico,
calibramos os principais parametros do modelo, obtendo a partir deles simulagdes para
resultados numéricos de varios cenarios de entrada, diferenciados nas combinacdes
estratégicas da Entrante e nos contextos regulatérios que lhe estdo associados. Sob as
limitacOes de informacédo e nos pressupostos assumidos, os resultados obtidos permitem-
nos intuir algumas das opgdes estratégicas da Entrante. O resultado mais forte aponta que
a nova operadora tera necessariamente de recorrer a construcdo de uma rede postal
completa se a tarifa de acesso a rede de distribuicdo da Incumbente for determinada pela
propria. No caso da definicdo da tarifa de acesso a rede de distribuicdo ser realizada por
um regulador maximizador do bem-estar social, a Entrante optard exactamente pelo

acesso a rede da Incumbente na fase de distribuicéo.
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1. Introducao: contexto, objectivo, e estrutura do estudo

O presente estudo versa sobre as estratégias de entrada de novos operadores no
Sector Postal. Este sector, tradicionalmente dominado por operadores publicos em regime
de monopdlio, tem sido alvo de mutacdes recentes em diversos dominios, também quanto
a estrutura de mercado.

Actualmente, na Unido Europeia corre a contagem decrescente para a plena
liberalizacdo do Sector Postal, a qual tem sido precedida por fases intercalares que tém
procurado ter em conta as diferentes realidades dos mercados postais de cada pais
membro. O objectivo ultimo do processo de liberalizagcdo é garantir a livre prestacdo de
servicos postais e que 0s mesmos formem um conjunto completo e acessivel aos cidaddos
e empresas, atendendo a importancia econdmico-social que assumem.

A liberdade de prestacdo de servicos ndo sera contudo efectiva caso ndo estejam
criadas as condi¢bes econdmicas para uma concorréncia real entre os operadores que
pretendam participar no mercado, nomeadamente se atendermos a vantagem competitiva
que gozam os tradicionais operadores postais publicos.

Em Portugal, o Sector Postal tem acompanhado as regras minimas de liberalizaco
propostas pelas Directivas Comunitérias, e ndo obstante varios segmentos do sector
estarem presentemente liberalizados, o volume de trdfego postal adstrito a area néo
liberalizada representa cerca de 75% do total do trafego postal, pelo que o impacto do
processo de liberalizacdo total que as Directivas da Unido Europeia prevéem estar
terminado no inicio de 2011 sera significativo.

E tendo por base este contexto que 0 nosso estudo procura compreender quais s&0 as
estratégias de entrada ao dispor de potenciais operadoras dos segmentos a liberalizar e
quais as que mais se adequam aos possiveis contextos regulatérios. Nesse sentido,
desenvolvemos um modelo de concorréncia pelos pregos entre uma operadora Incumbente
e uma potencial Entrante, inspirado nos modelos de Donder (2006) e Dietl et al (2005),
que procura replicar as interacgdes estratégicas entre as concorrentes no mercado
liberalizado. Sobre este fundamento, procuramos dar expressdo numeérica aos resultados
finais do jogo concorrencial entre as duas operadoras através da calibracdo dos parametros
do modelo, aproximando-nos da realidade do Sector Postal portugués em tudo quanto o

acesso a informacao disponivel nos permitiu.



Desta forma obtemos um conjunto de resultados numéricos para varios cenarios
possiveis de concorréncia atendendo a diferentes estratégias ao dispor da operadora
Entrante em diversos contextos regulatorios, que nos ddo algumas pistas da interaccao
estratégica que se possa desenrolar num cenério de plena liberalizagdo do mercado postal.

O préximo capitulo resume as principais caracteristicas e conceitos inerentes ao
Sector Postal, a sua situagdo presente, evolucdo recente e desenvolvimentos esperados
para o futuro. Procuramos compreender a sua funcdo econdémico-social e 0s conceitos
servigo universal, area reservada e a segmentacao que a ele se aplica. Abordamos também
os desenvolvimentos que o sector tem conhecido no espago da Unido Europeia no que
respeita a regulacédo e de que forma os mesmos tém produzido efeitos em Portugal.

No terceiro capitulo analisamos o conjunto de oportunidades e ameacgas com que as
potenciais entrantes no mercado postal liberalizado se possam vir a deparar.
Nomeadamente, detalhamos as principais barreiras a entrada, sejam elas de ordem legal
ou estrutural. Abordamos as variaveis estratégicas sobre as quais as novas operadoras se
terdo de debrucar, nomeadamente o espectro de servigos oferecidos, a dimensdo da sua
cadeia de valor e a oferta geografica a que se propdem. Colhemos dados de experiéncias
de outros paises da Unido Europeia em que o processo de liberalizacdo do Sector Postal se
encontra mais avancado e analisamos as opcOes tomadas nos diferentes contextos. Por
fim, abordamos as possiveis reac¢des das operadoras incumbentes, inclusive quanto as
condicdes de acesso a sua rede postal.

E no capitulo quarto que desenvolvemos um modelo analitico que procura replicar a
interaccdo estratégica entre a operadora Incumbente e uma operadora Entrante,
representativa das potenciais entrantes, que oferece servi¢o similar mas ndo homogéneo
ao da operadora tradicional. O modelo assume concorréncia pelos precos entre as duas
operadoras através de um sistema de decisdes sequenciais quanto aos precos em duas
zonas geogréaficas distintas, zona urbana e zona rural, as quais compdem o todo do
mercado postal. Sem que haja interdependéncia entre as procuras dos servigos postais nas
zonas urbana e rural, as procuras afectas a cada uma das operadoras em cada zona séo,
contudo, consideradas interdependentes, atendendo a alguma substituibilidade entre os
servicos postos a disposicdo pelas operadoras. A decisio de entrada por parte de uma nova
operadora segue-se a definicdo da sua rede postal e da abrangéncia geografica das suas
operacOes. Tratam-se de decisOes sequenciais tomadas com total conhecimento pela

operadora rival, a Incumbente que, possuindo uma estratégia imutavel quanto a



abrangéncia geografica e dimensdo da sua cadeia de valor, responde estrategicamente
através dos precos praticados no servico postal e no acesso a sua rede de distribuicdo por
parte da operadora Entrante, sendo esse 0 caso.

Esta interaccdo estratégica é definida em quatro contextos regulatorios diferentes:
com e sem possibilidade de diferenciacdo de preco do servico postal por parte da
Incumbente, com e sem possibilidade de ser a operadora Incumbente a definir o preco de
acesso a sua rede de distribuicdo por parte da Entrante, sendo em alternativa 0 mesmo
preco determinado por um Regulador maximizador do bem-estar social.

Tendo por base a calibracdo dos principais pardmetros do modelo analitico
desenvolvido, apuramos resultados finais para varios cenarios de concorréncia,
diferenciados pelas opc¢des estratégicas da entrante e pelos contextos regulatorios. E a
partir destes resultados, ainda assim incompletos pela auséncia de calibracdo de alguns
dos parametros do modelo — nomeadamente os custos fixos — que comparamos estratégias
e modelos de entrada Gptimos nestes pressupostos.

O ultimo capitulo é reservado as conclusdes do estudo.



2. Caracterizacao do Mercado Postal

2.1. Fun¢dao econémico-social do Sector Postal

Por serem considerados de vital importancia para consumidores individuais e
institucionais, 0s servicos postais enquadram-se na classificacdo da Unido Europeia de
Servicos de Interesse Geral, que abarca diferentes inddstrias tais como a energia,
transportes, telecomunicacdes, educaco, saide, entre outras." Todos estes sdo servicos
sujeitos a obrigacOes especificas inerentes ao servi¢o publico. Quanto ao Sector Postal,
por se tratar de uma industria de rede com dimensdo alargada ao &mbito comunitario, a
Unido Europeia dispensa-lhe atencao especial através de um quadro legislativo proprio.

A funcdo dos servicos postais estd, no entanto, em mudanca e hoje o Sector Postal
encontra-se no cruzamento de trés mercados tdo importantes para o desenvolvimento
econémico como sdo 0s da comunicacgdo, transportes e publicidade.

O desenvolvimento tecnoldgico crescente na area das comunicacdes tem retirado o
papel ao Sector Postal de meio de comunicacdo de duas vias para 0 acentuar do caracter
de meio de comunicacdo de publicidade e de servicos de transporte de dados. Mesmo
assim, o aparecimento das comunicacdes electronicas ndo causou, para ja, o decréscimo
de trafego postal que se poderia imaginar a alguns anos atras, por razdes que abordaremos
com maior detalhe em capitulo posterior.

Considerando que o ambito do Sector Postal se constitui pelo conjunto de itens de
correio, encomendas e servico expresso, podemos, numa leitura rapida, medir a sua
importancia do sector no todo da economia da Unido Europeia (UE) através dos seguintes

indicadores:?

- Os servigos postais da UE geraram receitas de cerca de 90 bilides de euros em
2004, ou seja, quase 0,9% do Produto Interno Bruto da Unido;
- Os servicgos postais empregam cerca de 1,6 milhdes de pessoas, cerca de 0,8% do

total do emprego da UE.

Nos ultimos anos assistiu-se a evolucdo dos tradicionais operadores postais

dominados pelas administracfes centrais dos Estados para prestadores independentes do

! para mais informacao sobre os Servicos de Interesse Geral veja-se, por exemplo, Comissdo Europeia (2003).
2WIK Consult (2006) pag. 1.



servigo universal, mais voltados para as necessidades dos utilizadores. Ao mesmo tempo,
em alguns casos emergiram novos operadores no mercado, em funcao das experiéncias de
liberalizacdo, em especial nos segmentos das encomendas e do servigo expresso.

Simultaneamente, o Sector Postal tem expandido as fronteiras do seu proprio ambito
e alterado a forma das actividades da sua cadeia de valor, tornando-se menos estanque e
mais confundivel com sectores adjacentes. Com excepcao da actividade de entrega final, €
hoje possivel, nomeadamente, que os clientes do servico postal absorvam eles proprios
grande parte das actividades da cadeia de valor postal, sendo exemplo disso mesmo as
actividades de separacdo e de triagem. Em sentido inverso, os operadores postais tém
procurado oferecer um servico mais completo que inclua néo so6 a coleccéo e tratamento
posterior dos itens de correio, mas que possa inclusive alargar a montante o leque de
servigos prestados e assim incluir na sua cadeia de valor a gestdo de dados, de documentos
e a propria geracdo fisica dos itens de correio.

Todos estes desenvolvimentos néo relegaram, contudo, o compromisso fundamental
com a prestacdo de um servico postal universal, estando ao dispor na Unido Europeia uma
rede postal que mantém o acesso aos servigcos postais em condigdes razoaveis e em todo o

territorio a todos os cidadaos.

2.2. Os conceitos de servico universal e area reservada no Sector Postal

A directiva comunitéria de 1997 sobre o Sector Postal (Comissdo Europeia, 1997)
procurou garantir que todo e qualquer cidaddo da comunidade tivesse acesso a Servigos
postais em condi¢des razoaveis sob uma tarifa uniforme para cada produto postal de uma
certa classe de peso.?

Na maior parte dos Estados-Membros, esta pretensdo traduziu-se na observancia de
um servigo universal que engloba as actividades de colecta, preparagdo, transporte e
entrega de correio enderecado até 2 kg, e de encomendas até 10 ou 20 kgs. Na pratica, em
quase todos os Estados-Membros esta obrigacdo foi transferida para as anteriores
operadoras publicas do mercado postal, ho caso portugués os CTT — Correios de Portugal.

A frequéncia de entrega minima foi fixada em uma entrega em cada dia util em todos
0s pontos do territorio. Esta imposicdo foi verificada na generalidade dos Estados-

Membros, quando néo foi até satisfeita em condi¢cdes mais satisfatorias.

¥ ECORYS (2005), pag.45.



A prestacdo do servico universal implica que estejam a disposicdo de todos 0s
utilizadores pontos de acesso a rede postal que satisfacam as suas necessidades.
Consideram-se pontos de acesso 0s marcos de correio e as lojas do operador ou
agenciadas. A legislacdo comunitaria €, quanto a este aspecto, bastante aberta, conferindo
a cada Estado-Membro a possibilidade de definir os critérios minimos de acesso, tendo em
conta as suas caracteristicas. Em funcdo desta abertura, tem-se assistido recentemente a
substituicdo dos tradicionais Postos de Correio por Agéncias Postais, enquanto ponto de
acesso ao servico universal.

O servico universal no Sector Postal teve origem no Reino Unido em 1840°. Era
entdo possivel, pelo preco Unico de um selo garantir a entrega do item postal em qualquer
ponto do territdrio. Sao afinal a ubiquidade da entrega e o preco uniforme que ddo corpo
ao conceito do servico universal. Esta nocdo permitiu historicamente que 0S Servigos
postais se tornassem de facil utilizacdo, reduzindo os custos de transaccdo e potenciando
as economias de escala.”> Contudo, a pratica de tarifas uniformes quebra a relacdo entre
custo, preco e valor do servico para o cliente final. A prestacdo do servi¢co universal pode
implicar desta forma que os custos da prestacdo do servico em determinadas condi¢fes
ndo sejam integralmente suportados pelas receitas que 0 Servigo gera nessas mesmas
condicbes, pelo que nesses casos € necessario encontrar formas alternativas de
financiamento para que se mantenha a solvabilidade do operador incumbido da prestacao
do servigo universal.

A forma tradicional de financiar os custos do servigo universal baseia-se na
existéncia de uma area reservada de servi¢os postais. Os servi¢os postais incluidos na
area reservada sdo explorados em regime de exclusividade pelo operador do servico
universal, pretendendo-se que o excedente de receitas obtido nos servicos reservados - em
funcdo do poder monopolista de que goza - permita financiar os custos adicionais
associados a prestacdo do servico universal. Ou seja, cria-se um esquema de subsidiacdo
cruzada, sob o qual os destinos de envio de menor custo geram um excedente que é usado

para financiar os destinos de maior custo. Caso ndo existisse esta reserva, 0s operadores

* A reforma postal no Reino Unido assentou num artigo de Rowland Hill, de 1837, Post Office Reform: its
Importance and Practicability. O autor defendeu a substituicdo de um servico postal lento, caro e ineficiente, no
qual era o enderegado a pagar a tarifa postal em funcéo da distancia percorrida e do nimero de folhas recebidas,
por um servico de taxas mais baixas, ndo dependente da distancia percorrida, pago pelo remetente e com prego
dependente apenas do peso do item postal. Dando cumprimento as suas propostas, em Maio de 1840 comecou a
ser usado o primeiro selo num sistema postal pablico, o Penny Black.
> A alternativa ao preco uniforme seria a taxagéo individualmente diferenciada em funcéo do destino de envio,
opcao com custos adicionais de operacéo.
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concorrentes ndo obrigados a prestacdo do servigo universal entrariam no mercado com a
intencdo de operar apenas nos segmentos mais lucrativos, diminuindo a geracdo de
receitas do operador do servigo universal e debilitando a sua capacidade de financiamento
dos segmentos economicamente no interessantes.®

No entanto, o sistema de subsidio cruzado que a area reservada possibilita estara
posto em causa num contexto de completa liberalizacdo do Sector Postal, uma vez que a
liberalizacdo pretenderd exactamente a efectiva concorréncia em todos 0s segmentos do
sector e o fim, portanto, de areas reservadas.

Hipoteticamente, poderia dar-se o caso que numa situacdo de total liberalizacdo do
mercado postal, o servico universal viesse a ser prestado pelo proprio mercado, ou seja, 0s
varios operadores, agindo individualmente no seu proprio interesse, disponibilizariam no
seu conjunto o acesso em todo o territorio em condicBes razoaveis aos servicos postais.

Contudo, a situacdo mais razoavel sera a da manutengdo da prestacdo de um servico
universal regulado. As alternativas que estdo na primeira linha para continuar a financiar o

servico universal pos liberalizacdo séo:

- Aumentar a eficiéncia do operador postal prestador do servico universal,

- Potenciar e diversificar as fontes de geracdo de receitas do operador postal, tirando
vantagem das economias de gama inerentes a uma rede postal ubiqua;

- Aumentar o preco uniforme do item individual;

- Atribuir subsidios por objectivos.

No caso portugués, o servigo universal consiste “na oferta permanente de servigos
postais com qualidade especificada, prestados em todos os pontos do territério nacional,
a precos acessiveis a todos os utilizadores, visando a satisfagdo das necessidades de
comunicacdo da populacéo e das actividades economico-sociais” (Lei n® 102/99, artigo
5°). O artigo 6° do mesmo diploma define como @mbito do servigo universal “os envios de
correspondéncia, livros, catalogos, jornais e outras publicacdes periddicas até 2 kg de
peso e de encomendas postais até 20 kg de peso, bem como um servico de envios

registados e de um servigo de envios com valor declarado”. ’

® Fendmeno conhecido na literatura como “Cream Skimming”.
" A Lei © 102/99, de 26 de Julho, define as bases gerais a que obedece o estabelecimento, gestio e exploragio de
servicos postais no territério nacional, bem como os servigos internacionais com origem ou destino no territério
nacional. Esta Lei transpfe para o enquadramento regulamentar nacional as obrigacBes contidas na Directiva
97/67/CE, de 15 de Dezembro.
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O operador do servigo universal em Portugal sdo os CTT — Correios de Portugal.
Entre os CTT e 0 ICP-ANACOM, a entidade reguladora do Sector Postal, séo celebrados
convénios de precos e de qualidade do servi¢o postal universal, nos quais sdo definidas,
respectivamente, as regras da formacédo dos precos dos servigos que compdem o Servico
Postal Universal prestado pelos CTT bem como os niveis minimos de qualidade desses

Mesmos servi(;os.

2.3. Ambiente regulatodrio
2.3.1. 0 enquadramento da Unidao Europeia

O processo legislativo da Unido Europeia com vista ao desenvolvimento do mercado
interno dos servigos postais teve o ponto de partida com a Directiva 97/67/CE de 15 de
Dezembro (Comiss&o Europeia, 1997).°

Tendo por base resolucdes anteriores,” o Conselho e Parlamento Europeu
propunham-se com esta Directiva estabelecer um quadro regulamentar que garantisse a
“liberaliza¢do gradual e controlada do mercado (...) para garantir em toda a
Comunidade (...) a livre prestagio de servicos no préprio Sector Postal”™® ao mesmo
tempo que se pretendia “garantir a nivel da Comunidade um servico postal universal que
corresponda a um conjunto minimo de servi¢cos de qualidade especificada a prestar em
todos os Estados-membros a um pre¢o acessivel a todos os utilizadores”.

Os trabalhos preparatorios haviam identificado a importancia do mercado postal
interno para a coesao econdmica e social da Unido Europeia, mas simultaneamente a
existéncia de desigualdades significativas entre os Estados-Membros quanto ao @mbito e
qualidade do servico universal prestado. Acresciam problemas ao nivel das ligacdes
postais transfronteiricas e a no¢do que as disparidades entre Estados-Membros causavam
dificuldades aos sectores economicos mais dependentes dos servigos postais.

Procurou a Directiva, portanto, estabelecer regras comuns, através de um quadro de
principios gerais, deixando aos Estados-Membros a definicdo precisa das normas de

actuacdo, atendendo a sua realidade econémica e social, bem como ao estadio de evolucéo

® Denominada Directiva relativa as regras comuns para o desenvolvimento do mercado interno dos servicos
postais comunitarios e a melhoria da qualidade do servico.

° Nomeadamente a resolucéo do Parlamento Europeu de 22 de Janeiro de 1993, relativa ao Livro Verde sobre o
desenvolvimento do mercado Unico dos servigos postais € a resolu¢do do Conselho, de 7 de Fevereiro de 1994,
sobre 0 desenvolvimento dos servi¢os postais comunitarios.

1% Directiva 97/67/CE.



na liberalizacdo do sector em cada pais. As regras comuns definidas incidiram,

nomeadamente, sobre:

- A prestagéo de um servigo universal na Unido Europeia;

- A manutencdo de um conjunto de servigos reservados com vista ao financiamento
do servigo universal com limites maximos estabelecidos (ficariam reservados os envios de
correspondéncia com peso inferior a 350 grs e preco 5 vezes inferior a tarifa base, assim
como a publicidade enderecada e o correio transfronteirico dentro dos limites de peso e
preco previstos), sem prejuizo da previsdo de uma liberalizacdo gradual e controlada;

- A gestdo e manutencdo da rede postal publica bem como o acesso a mesma em
condicOes transparentes e ndo discriminatérias para efeitos de prestacdo de servigos nao
reservados;

- A promocéo por parte dos Estados-Membros de mecanismos de regulacdo da
prestacdo dos servigos postais ndo reservados;

- A definicdo dos principios tarifarios e de elaboracdo de contas;

- A definicdo e implementacdo de politicas destinadas a elevar a qualidade dos

servigos prestados e o controle da mesma.

Como previsto na Directiva de 1997, a liberalizacdo do Sector Postal deveria
ocorrer de forma gradual e controlada. Assim, a Directiva 2002/39/CE de 10 de Junho
(Comissdo Europeia, 2002)** veio aprofundar os parametros de abertura do mercado, e
trazer a luz uma calendarizacdo precisa das metas propostas.

Foram entdo apontados os dias 1 de Janeiro dos anos de 2003 e 2006 como as datas
em que os limites maximos permitidos das areas reservadas de cada pais seriam
restringidos a valores inferiores. Ficou estabelecido que a partir de 1 de Janeiro de 2003 o
limite maximo relativo ao peso se fixaria em 100 grs por item postal e que a franquia
maxima reservada seria de 3 vezes a da tarifa pablica de um envio de correspondéncia do
primeiro escaldo da categoria normalizada mais rapida. Esses limites seriam revistos a
partir de 1 de Janeiro de 2006 para os valores de 50 grs e 2,5 vezes a tarifa pablica do 1°
escaldo, respectivamente.

Para uma fase seguinte a estas etapas intermedias de liberalizacdo ficou

calendarizado um estudo prospectivo do impacto que a completa liberalizacdo do sector

1 Denominada Directiva da prossecucdo da abertura & concorréncia dos servicos postais da Comunidade.



teria sobre a prestacdo do servigo universal, o qual poderia apontar o ano de 2009 como o
da plena realizacdo do mercado interno dos servicos postais, ou em alternativa adiar para
mais tarde esse objectivo.

Esta andlise sobre a liberalizacdo do Sector Postal veio a ser realizada pela
consultora PriceWaterHouseCoopers (2006) e na mesma conclui-se que “0 objectivo
bésico de assegurar a prestacdo sustentdvel de um servico universal que satisfaca a
norma de qualidade definida pelos Estados-Membros em conformidade com a directiva
97/67/CE pode ser assegurado em toda a Comunidade até 2009 sem ser necessaria uma
area reservada.”*?

Contudo, e apesar de o Parlamento Europeu concordar com a Comissao Europeia
sobre o fim da area reservada enquanto meio de financiamento do servi¢o universal, o
prazo limite definitivo para a total liberalizagcdo do servigo postal foi adiado para 31 de
Dezembro de 2010.* Consequentemente, foi nestes termos aprovada a Directiva
2008/06/CE de 20 de Fevereiro (Comissdo Europeia, 2008)'. Esta Directiva prevé ainda a
possibilidade de Estados-Membros mais atrasados no processo de liberalizacdo do Sector
Postal adiarem por dois anos para além daquela data a total liberalizacdo do seu mercado
postal interno. Nesta directiva sdo ainda confirmados o &mbito e as normas do servicgo
universal, reforcados os direitos dos consumidores e reconfigurado o papel das
autoridades reguladoras nacionais.

Uma vez que se confirma a pretensdo de abolir por completo a area reservada do
espaco da Unido Europeia para o Sector Postal, sdo aconselhados na Directiva novas
formas de financiamento do servico universal, a aplicar nos casos em que tal se mostre
necessario. Ao critério dos Estados-Membros ficam disponiveis, nomeadamente, a
utilizacdo de contratos publicos ou a partilha dos custos entre os prestadores de servicos e

utilizadores, através de contribuicdes para um fundo de compensacéo.

2.3.2. 0 enquadramento nacional

Em Portugal o Sector Postal € normalizado pela Lei de Bases aprovada pela Lei
n.2102/99, posteriormente alterada pelos DL n.° 116/2003 e 112/2006.

12 Conclusdo mencionada no ponto 11 do preAmbulo & Directiva 2008/6/CE.
B Comunicacdo da Comisséo ao Parlamento Europeu de 9/11/2007.
% Denominada Directiva da plena realizacdo do mercado interno de servicos postais da Comunidade.
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A Lei de Bases encontra-se naturalmente em linha com o enquadramento da Uniéo
Europeia, definindo de forma concreta os conceitos de servigo universal e a area reservada
no territorio nacional.

Define-se que o financiamento do servigco universal contempla a exploracdo da
area reservada, a constituicdo de um fundo de compensacdo com receitas provenientes de
outros operadores que actuem na area do servigco universal e dos lucros da actividade
filatélica.

O caminho tracado em Portugal no &mbito da liberalizagdo promovida pela Uniéo
Europeia do Sector Postal tem sido ténue, tendo optado o legislador nacional por adoptar
os limites méximos permitidos pelas Directivas Comunitarias quanto a definicdo da area
reservada, quer em 1999, quer nas revisoes ocorridas em 2003 e 2006.

O anterior operador publico, os CTT — Correios de Portugal, tornou-se neste
processo o0 prestador do servigo universal, com obrigacdo de prestar o servico universal
em todo o territorio nacional. Os CTT tém a sua actuacdo regulada pelo Contrato de
Concessao do Servico Postal Universal bem como pelos convénios de preco e qualidade
do servico postal universal.

A prestagéo de servicos no Sector Postal por outros operadores que nao o prestador
do servico universal depende da obtencdo de licenca individual para a prestacdo de
servigos postais ndo reservados mas abrangidos no ambito do servico universal e da
obtencdo da autorizacdo geral para a prestacdo de servigcos postais ndo reservados e nédo
abrangidos no ambito do servico universal. A obtencéo e manutencdo da autorizacdo geral
esta sujeita naturalmente a um regime mais flexivel quanto as obrigacdes inerentes do que

a licenca individual.

2.4. Ambito e segmentagées possiveis do Sector Postal

O servico postal contempla, tradicionalmente, as actividades de aceitacéo,
tratamento, transporte e distribuicdo dos objectos enderecados na forma definitiva que
permitam o seu tratamento na rede postal, nomeadamente de itens de correspondéncia,
livros e publicacdes periddicas, bem como de encomendas.

Contudo, atendendo a evolucdo tecnoldgica que se repercutiu nas actividades do
servigo postal e & maior capacidade dos grandes clientes verem satisfeitas as suas

necessidades por recursos proprios, a actividade postal tem-se estendido a areas adjacentes
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as tradicionais, como sejam a producdo de objectos postais, a gestdo documental ou até a
logistica, tornando possivel engloba-las num conceito de Sector Postal em sentido lato.

A segmentacdo do mercado postal ndo se encontra padronizada, nem para efeitos
de analise da concorréncia. Nesta fase do estudo, procuramos dar a conhecer 0s Varios
tipos de segmentacdo mais comummente referidos na literatura, adaptando-os para que
possam servir 0s interesses em causa.

Assim, podemos estabelecer as seguintes diferenciagdes:*

De acordo com o tipo de servigos, podemos considerar 5 segmentos principais:

- Correspondéncia: inclui as tradicionais cartas e postais com conteudo

personalizado, enviadas por motivos pessoais ou de comércio;

- Correio publicitario (direct mail): itens enviados com fins de marketing

que contenham contetdo padronizado. Os itens ndo enderecados ndo sdo, contudo,
incluidos legalmente nos servigos postais;

- Correio Editorial: meios de comunicacdo publicados periodicamente, tais

como livros, revistas ou catalogos;
- Encomendas: itens que contém mercadorias ou outros bens e que tém peso
superior a 2 kgs e inferior a 20 kgs;

- Correio Expresso: servi¢os de entrega de correspondéncia ou encomendas

que se caracterizam por um maior valor acrescentado derivado da rapidez e

personalizacdo da entrega e recolha.

Outro tipo de segmentacdo com relevancia é o que toma em consideracdo o tipo de
utilizadores do servigo (remetente e enderecado). Em concreto, diferencia-se se tratam de
utilizadores particulares (C) ou empresas e institucionais (B).® De acordo com este

critério, poderemos ter 4 segmentos especificos:

1> A segmentacao apresentada segue muito de perto a descrita em Ecorpys (2005) pags 39-41.
18 Da literatura anglo-saxénica Customer(C) / Bussiness (B).
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Quadro 1 — Segmentacéo do sector por tipo de utilizador

Particular | Empresa
Remetente / Enderecado
(®) (B)
Particular (C) C2C C2B
Empresa (B) B2C B2B

Fonte: Adaptado de WIK Consult (2006)

- O segmento C2C é o da tradicional correspondéncia entre particulares, cuja

preponderancia relativa é actualmente minima.

- O segmento C2B agrega o trafego postal remetido dos particulares para 0s

institucionais

- O segmento B2C, abarca a correspondéncia enviada das empresas para 0S

particulares.
- O trafego postal entre empresas inclui-se no segmento B2B.

O conjunto dos segmentos C2C e C2B podera ser designado por C2X e, de forma
idéntica, B2X designaré o conjunto dos segmentos B2C e B2B.

No segmento do correio expedido por empresas e institucionais (B2X) podemos
ainda considerar a designacdo de Correio Transaccional, que engloba facturas, recibos e

documentos bancarios.

Outra dimensdo da segmentacdo diz respeito a quantidade de correio enviado por

cliente e por tipo. A distingdo faz-se entre:

- Itens individuais de correio

- Correio em larga escala (bulk mail): itens com informacéo idéntica enviada para

um vasto numero de enderecados, normalmente gerado por sistemas informaticos e usado

nomeadamente para fins publicitérios.

Por fim, um tipo de segmentacdo menos intuitiva, mas ndo menos importante, é a
que se pode realizar a partir do enquadramento legal dos servigcos prestados. Assim

teremos:
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- Sector Postal: é o mercado no seu todo. Inclui todas as actividades da cadeia de
valor de todos os servicos postais;

- Servico Postal Universal: subconjunto dos servi¢os postais que por imposicéo

legal devem ser prestados com niveis de qualidade fixados em todos os pontos do
territorio nacional a precos acessiveis a todos os utilizadores;

- Area Reservada: subconjunto dos servicos postais com limites de preco e de peso

legalmente estabelecidos aos quais é vedado o fornecimento a outros operadores que nao

o prestador do servico universal. De forma inversa, a Area Liberalizada corresponde ao

subconjunto dos servicos postais que podem ser prestados em concorréncia entre o

prestador do servico universal e 0s restantes operadores.

2.5. Procura

2.5.1. Volume do trafego de correio

Estima-se que, na Unido Europeia, o volume total do trafego postal tenha crescido
4,9% entre 1998 e 2000."® Contudo, nos anos seguintes, o trafego postal ter-se-4 mantido
estavel. Esta tendéncia pode sugerir que a correlacdo historica entre actividade econdémica
e o tréfego postal - um facto estilizado do sector - se esta a dissipar na UE.

Contudo, as realidades nos paises europeus sdo bastante dispares, também no que
concerne a evolucdo dos volumes de trafego postal.

Para se ter nocdo da distribuicdo da procura de servigos postais ao nivel da
comunidade é importante notar que, em 2004, trés paises — Reino unido, Alemanha e
Franga — representavam 62,6% do total do volume do trafego do correio domeéstico, uma
proporcao proxima da verificada em 2002, 62,2%.°

Paises como a Dinamarca, a Holanda e a Suécia registaram um crescimento
negativo quanto ao seu volume de trafego postal no periodo 2000-2004. Contudo, as
economias menos desenvolvidas da Unido registaram aumentos no volume de trafego, ou
seja, nestes paises ainda é possivel observar a correlacdo entre o crescimento econémico e
o volume de trafego. Nas restantes, poderemos estar perante o atingir de uma saturagédo do

mercado, mas ndo é possivel afirméa-lo sem mais dados.?

B WIK Consult (2004), pag. 134.
¥ WIK Consult (2006), pag. 189.
2 WIK Consult (2006), pag. 190.
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Partindo do pressuposto que o trafego postal do maior operador de cada pais reflecte
proporcionalmente a dimensdo dos seus mercados postais, a consultora WIK? analisou a
relacdo entre o Produto Interno Bruto per capita em termos reais e 0 numero de itens
domésticos de correio enviados per capita em 23 paises da Unido Europeia.

Concluiu que os paises da Unido sdo bastantes heterogéneos quanto ao nimero de
itens de correio per capita, obtendo os seguintes resultados: em 9 dos Estados-Membros o
namero de itens de correio € menor que 100 por pessoa; em 6 € menor ou igual a 50; pelo
contréario, em 8, os operadores postais nacionais registam um envio de mais de 250 itens
por pessoa.

Esta discrepancia ndo impede contudo que, considerando o nimero de itens postais
por unidade de PIB real os indicadores entre 0s Vvarios paises sejam muito mais
homogéneos, com a maioria dos paises a situar-se num intervalo entre os 8 e os 14 itens

do correio por 1.000 euros de PIB real.

2.5.2. Composic¢ao da procura dos Servicos Postais e tendéncias futuras

A grande tendéncia da procura dos servi¢os postais é o0 acentuar da sua utilizacdo
enquanto meio de distribuicdo de informacdo escrita, em substituicdo da tradicional
atribuicdo de meio de comunicacao de duas vias.

Uma interessante andlise a procura de servigos postais na Unido Europeia que
permite constatar esta afirmacdo atende a segmentacdo do mercado de acordo com 0s
remetentes/enderegados dos itens de correio.

De acordo com o trabalho da WIK Consult (2006)%, 87,5% do trafego na UE tem
origem em clientes Institucionais, sendo que o trafego que é dirigido destes para 0s
particulares absorve 62% da globalidade do trafego postal. O segundo segmento mais
importante é aquele que ¢ originado nos clientes institucionais com destino a entidades da

mesma natureza, que representa 26% do total de trafego.

2L WIK Consult (2006).
2 WIK Consult (2006), pag. 198.
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Quadro 2 — Procura de Servicos Postais por Remetente/Enderecado

ERr?(;g?te?;r:c?c/) Institucionais | Individuais Total
Institucionais 25,6% 61,9% 87,5%
Individuais 5,4% 7,1% 12,5%

Total 31% 69% 100%

Fonte: Adaptado de WIK Consult (2006)

Quanto ao segmento considerado mais tradicional e que mais se identifica com a
funcdo de meio de comunicagédo de duas vias, o0 envio de itens entre clientes individuais,
representa tdo so 7,1%, e a totalidade do trafego postal que parte dos clientes individuais
representa apenas 12,5% do trafego postal global.

Infere-se destes dados, portanto, que 0s servi¢os postais sdo predominantemente
usados enquanto meio de distribuicdo de informacdo de um sentido dominante, dos
clientes Institucionais para os Individuais.

Esta estrutura da procura € replicada com bastante semelhanca nos diversos paises
da UE e comparando estes dados com os obtidos no estudo realizado pela mesma
consultora em 2004 resulta que as quotas de cada segmento permaneceram estaveis.

No ambito de um inquérito realizado para o estudo citado, as Autoridades
Reguladoras Europeias e os Prestadores do servico universal referiram que, nos segmentos
de correspondéncia e correio publicitario, os grupos de clientes mais importantes eram 0s
Bancos, as Seguradoras e a Industria. O Sector Publico e as Utilities sdo clientes
importantes, mas apenas no segmento da correspondéncia. O sector do Comércio a
Retalho surge também como importante no segmento do correio publicitario.

Cré-se que o correio publicitario (enderecado e ndo enderecado) seja 0 segmento
com maiores perspectivas de crescimento futuro, em especial no segmento néo-
enderecado, no qual o crescimento foi de 30% ao ano no periodo 2002-2004. O segmento
publicitario enderecado ficou-se por uns muito positivos 6%. Estes valores superam
largamente o crescimento registado no global da correspondéncia (1%) e do proprio
crescimento real da Economia (1,5%).

Actualmente, a distribuicao de jornais, revistas e periddicos € liberalizada em todos
os Estados-Membros e, em mais de metade deles, este segmento ndo faz sequer parte do

servigo universal, ao passo em que noutros Estados-Membros 0s governos continuam a
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subsidiar a sua distribuicdo. A evolugdo recente deste segmento tem sido mista, mas
globalmente houve um decréscimo anualizado do volume de 2% no periodo 2002-2004.

Foi também pedido as Autoridades Reguladoras Nacionais e aos Prestadores do
servigco universal que realizassem estimativas do crescimento esperado dos segmentos
correspondéncia, correio publicitario e para o volume agregado de trafego postal para o
periodo 2006-2011 em categorias de intensidade. As opinides obtidas foram divergentes,
mas pode concluir-se que os prestadores do servigo universal e as autoridades reguladoras
nacionais nao esperam grandes variacGes na procura de servigos postais. Em particular,
para 0 segmento da correspondéncia € prevista uma diminuicdo na maior parte dos
Estados-Membros, em contraste com o correio publicitario, para o qual é presumido um
crescimento bastante acentuado em quase todos os Estados-Membros. Na sequéncia do
que tem sido a tendéncia recente, cada vez mais se espera que o trafego postal se
transforme num meio de distribuicdo de correio publicitario relegando para segundo plano
0 papel como meio de troca de correspondéncia. Pensa-se que 0S ganhos no correio
publicitdrio estejam a compensar as perdas na correspondéncia e do segmento
transaccional, estabilizando o volume de trafego total.

Em relacdo ao relatério precedente da WIK Consult, o de 2006 apresenta
expectativas mais optimistas quanto a evolucdo da procura, devido ao menor receio dos
potenciais estragos que a substituicdo da procura dos servigos postais pelas comunicacoes
electronicas possa vir a causar.

De facto, no fim da década de 90 temia-se pela rapida substituicdo de grandes
volumes de correio fisico pelo correio electronico. Nem a substituicdo foi tdo grande
quanto o esperado, nem os volumes de correio fisico decresceram acentuadamente. Desde
2002 que o volume do correio interno tem permanecido estavel, mesmo tendo em conta
que o correio electronico teve de facto impacto no correio fisico. A maior parte da
substituicdo parece ter ocorrido, no entanto, quanto ao trafego de itens de correio entre
particulares, mas a continuacao do declinio ndo é esperada, mesmo neste segmento.

A explosédo do volume de correio electronico parece ndo ter surgido a expensas das
perdas no correio fisico, mas antes porque aquele conseguiu criar a sua propria procura
por dar oportunidade a outros tipos de comunicacdo que nao existiam sequer antes dele.
Né&o serdo assim substitutos perfeitos como parecem ter apontado as previsoes iniciais.

Em contraste com o correio do segmento entre particulares, o correio publicitario

cresceu bastante em volume e até compensou a perda em outros segmentos. O envio fisico
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de meios de publicidade que o correio fisico proporciona parece ter vantagens sobre os
tipos de publicidade com recurso a internet, tais como 0s e-mails ou os andncios virtuais,
meios a que os consumidores pouco aderiram. Ao correio publicitario é atribuida maior
fiabilidade e conforto. Além disso, o correio publicitario é alvo de menor concorréncia na
“caixa do correio”.

E muito provavel que geracdes futuras venham a usar os servicos electrénicos com
maior intensidade. Apesar disso, a conclusdo que podemos tirar € que, até ao momento, 0s
servicos de correio electronico e fisico estdo a ser usados simultanea e
complementarmente. O uso da internet pode até contribuir para o incremento de trafego
em alguns segmentos do Sector Postal. Por exemplo, o crescimento das vendas atraves da
internet é motivo de crescimento do segmento das encomendas.*

Estas conclusdes podem ser replicadas para Portugal. O Inquérito ao Consumo dos
Servicos Postais em Portugal (ICP-Anacom, 2006) verifica que a utilizagdo do e-mail ndo
desincentiva os envios de correspondéncia e de encomendas, comparativamente aos

utilizadores que ndo usam as comunicacdes electronicas.

2.5.3. Dados da procura dos Servicos Postais no mercado Portugués

Segundo dados do ICP-Anacom? para 0 ano de 2006, o trafego total postal em
Portugal ascendia a 1.225.891 milhares de objectos. E um ndmero que ganha maior
significado se completarmos com a informacédo que o trafego postal por habitante era de
115,7 objectos nesse mesmo ano. Em 2002 e 2004, segundo os estudos da WIK Consult
(2004, 2006), Portugal estava abaixo da média europeia neste indicador per capita.

Comparando com o ano de 2001, o trafego postal diminuiu em cerca de 163.878
milhares de objectos, 0 que representa uma queda de 11,8%. S6 no ano de 2006, contudo,
a queda do tréafego postal foi de 5,1%, situacdo explicada pela diminuicdo dos envios dos
grandes clientes, que tém vindo a apostar na substituicdo das facturas em papel por
facturas electronicas, e na reducédo da periodicidade de envios, como foi 0 caso da EDP,
que substituiu o0 envio mensal de facturas por um envio bimestral.

Contudo, é possivel destacar um segmento do servi¢co postal que tem contrariado
esta tendéncia: trata-se dos servicos de correio expresso. Este segmento comp0s-se em

2006 de 17.194 milhares de objectos, 0 que representa tdo s6 1,4% do trafego postal total.

2 Ecorpys (2005).
% |CP-Anacom (2006).
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Ainda assim, o crescimento do segmento tem-se revelado exponencial, registando desde
2001 um acrescimo de 36,9% do seu trafego.

A semelhanca do que haviamos referido para a generalidade dos paises da Uni&o
Europeia, o consumidor preferencial dos servicos postais em Portugal é o Institucional. O
ICP-Anacom aponta para que o trafego postal com origem nos particulares represente
menos de 10% do trafego postal.

O segmento das encomendas representava apenas 20.794 milhares de objectos no
ano de 2006, cerca de 6,9% do trafego da area liberalizada e 1,7% do total do trafego

postal total.

2.6. Oferta

2.6.1. Operador Incumbente e concorrentes actuais no mercado nacional®

Tal como abordado, existe em Portugal uma area reservada de servigos postais ao
operador concessionario do servigo universal, CTT, enquanto forma de financiamento
desse mesmo servi¢co. Todos 0s servicos postais ndo incluidos na area reservada podem
ser oferecidos em regime de concorréncia entre o préprio prestador do servigo universal e
outros operadores credenciados, assim estes estejam interessados.

Em 2006, o trafego de objectos postais da area reservada compunha cerca de 75%
do total do trafego postal total, 0 que demonstra a exigua margem de actuacdo dos
operadores da é&rea liberalizada. Ainda assim, no ano de 2006, o trafego da érea
liberalizada registou um aumento de 23,5%, muito em virtude da redugdo dos limites da
area reservada que ocorreu no inicio desse ano.”’

Situacdo idéntica tinha-se verificado em 2003, o que permite concluir que o
aumento de trafego da area liberalizada tenha sido provocado essencialmente pela nova
categorizacao de trafego postal classificado até entdo como da area reservada.

Ainda assim, em 2006 existiam 45 entidades habilitadas a prestar servigos postais
no dominio da &rea liberalizada, 44 das quais em actividade. Contudo, a quase totalidade

destas entidades, 37, optou por prestar servi¢cos apenas no segmento do correio expresso.

%6 |CP-Anacom (2006).

%70 limite méaximo relativo ao peso que se fixava em 100 grs diminuiu para 50 grs enquanto que a tarifa maxima
3 vezes a da tarifa publica de um envio de correspondéncia do primeiro escaldo da categoria normalizada mais
répida passou para 2,5 vezes a tarifa publica do 1° escal&o.
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O numero de operadoras em actividade tem evoluido significativamente, em
especial apos 2004, altura em que existiam apenas 14 operadoras em actividade.

O aparecimento de operadores concorrentes apenas se tem feito sentir na alteracéo
da estrutura do mercado no segmento do correio expresso. Nesse segmento, para além de
se registar nos Ultimos anos uma queda acentuada da quota dos CTT — Correios de
Portugal, existem condicbes reais para uma concorréncia efectiva, afectada
definitivamente que estéa a posi¢do dominante do operador tradicional. No quadro seguinte
¢ apresentada a evolugdo das quotas de mercado dos CTT e do conjunto de outros
operadores entre 2002-2006:

Quadro 3 — Quotas de trafego postal no segmento Correio Expresso (valores em %)

CTT Outros
2002 60,7 39,3
2003 52,2 47,8
2004 47,5 52,5
2005 43,3 56,7
2006 43,4 56,6

Fonte: Anacom, (2006) Situacdo das Comunicagdes

Quanto aos restantes servicos da area liberalizada ndo enquadrados no segmento do
correio expresso, a concorréncia ndo se tem feito sentir na quota de trafego, mantendo-se a

posicdo dominante dos CTT com uma quota estavel de 99,5% ao longo dos Gltimos anos.
2.6.2. A cadeia de valor tradicional do Sector Postal

O processo tradicional de prestacdo do servico postal pode ser dividido em quatro
actividades principais, todas elas em mutagdo em virtude das possibilidades abertas pelo

desenvolvimento tecnoldgico. Sao elas®:

- Coleccéo: pode efectuar-se junto dos marcos do correio, dos balc6es de correios,
entrega pelo cliente junto da estacdo de seleccdo e triagem do operador ou recolha do

operador postal junto dos escritérios das empresas, modalidade que estd a ganhar

%8 A descricdo das actividades segue de perto a realizada por Accenture (2006)
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preponderancia. A colecgdo pelo método tradicional ou mais moderno varia consoante o
tipo de cliente, sejam particulares ou empresas. Contudo, a rede de marcos do correio e de
balcdes de recolha disponiveis ndo tenderd a ser substituida atendendo a definicdo
presente de servico universal.

Os custos associados a recolha tradicional dependem maioritariamente da
frequéncia da mesma, bem como da localizacdo dos pontos de recolha, e sé&o
relativamente independentes do volume de coleccdo. A frequéncia de recolha ndo é uma
variavel disponivel para os operadores do servigo universal no que respeita a reducéo,
uma vez que se define que em todos os dias Uteis deve existir pelo menos uma recolha em
cada posto. Ja os operadores ndo sujeitos as exigéncias do servi¢co universal poderdo
adoptar frequéncias de recolha menores.

Outra das tendéncias desta actividade é a utilizacdo de servicos de recolha em

regime de outsourcing.

- Separacdo/Triagem: 0 progresso tecnolégico tem permitido a crescente

mecanizacdo do processo de separacdo dos itens de correio e existem ainda grandes
margens para tornar mais eficiente esta actividade, reduzindo custos e tornando a

actividade mais fiavel.

- Transporte: a principal mudanca recente € a substituicdo dos caminhos-de-ferro
para o transporte rodoviario. E também esta uma das actividades na qual o outsourcing se

esta a desenvolver com maior rapidez.

- Entrega: este é 0 processo que permanecera mais mao-de-obra intensivo e € a
parte da cadeia de valor que representa maior propor¢do de custos (cerca de 50%) do
servico postal. Ainda que limitados pela obrigacédo de servico universal, os operadores
recorrem a reducdo da frequéncia de entrega e a alteracdo dos horarios de entrega como

formas de reduzir os custos associados a esta actividade.

Os desafios com que se depara o Sector Postal, nomeadamente a concorréncia de
sectores adjacentes e a possivel substituicdo dos servigos, tém impelido a que a cadeia de
valor tradicional ora apresentada se tenha alargado com novas actividades, quer a

montante quer a jusante, numa tentativa dos operadores postais oferecerem um leque mais
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alargado de servicos e irem de encontro as necessidades dos clientes. A montante
podemos pensar em actividades como a gestdo de servigos de base e dados e a producao
de itens de correio. A jusante sdo exemplos as actividades de gestdo documental.

As proprias actividades tradicionais da cadeia de valor postal estdo, como vimos,
elas proprias em mutacdo, contribuindo assim para a transformac&o da cadeia de valor. De
todas as actividades, a de entrega € para ja aquela que se afigura ser passivel de menor

evolugéo.

2.6.3. Situacao da rede postal em Portugal

Em Portugal, no ano de 2006, o Sector Postal empregava directamente 16.769
trabalhadores. O Grupo CTT era responsavel por 85,6% deste total. Ainda assim, tem-se
verificado nos anos mais recentes uma reducdo no numero de trabalhadores no Grupo
CTT que tem contribuido decisivamente para a reducdo do numero de postos de trabalho
no sector. Embora sem impedir a verificacdo de um saldo liquido negativo, a habilitacdo
de novos operadores e 0 crescimento destes tem contribuido positivamente para a procura
de trabalhadores no sector.

O prestador do servi¢o universal, os CTT, mantinha 2.863 estabelecimentos postais
em 2006 (960 estacdes do correio e 1.903 postos do correio), numero inferior em 1.002
unidades face do ano de 2002. A reducéo aconteceu essencialmente pela via da supressao
dos postos de correio. Esta accdo, decorrente de uma tentativa de ganho de eficiéncia pelo
principal operador, fez aumentar a cobertura postal?® por estabelecimento postal de 23,8
km? para 32,1 km?, 2,74% mais, e a0 mesmo tempo a densidade postal®*® de 2.693 para
3.702 habitantes.

Ainda assim, comparando com outros 23 paises da EU, em 2005 Portugal ocupava
a oitava posi¢do quanto ao primeiro indicador e a décima quanto ao segundo.

A rede postal, contudo, ndo se restringe a rede postal puablica. Os operadores
concorrentes detém meios proprios que complementam a rede postal disponivel aos
utilizadores. Em 2006 existiam 1121 estacbes de correio afectas a operadores
concorrentes, apenas mais 6 do que se registava em 2003.

2% Definido como o quociente Km2/estabelecimento postal.
% Definido como o nimero de habitantes por estabelecimento postal.
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2.6.4. Determinantes dos custos do Servico Postal

Muitos estudos preocupam-se com a importancia dos factores geograficos nos
custos do servico postal. Cazals et al. (2001, a) inclui como varidvel explicativa do custo
da actividade de entrega a densidade postal da area de distribuicdo e considerou-a como
significativa.

Através de diferente metodologia, Bernard et al. (2002) conclui que a densidade
postal é de facto elemento importante da funcdo custo postal e que a sua importancia
aumenta quando o volume de trafego € mais baixo.

No entanto, Roy (1999) tal como Bernard et al. (2002) concluem que, em contexto
de baixa densidade populacional, as economias de escala tornam-se mais significativas.
Para estes autores, o factor mais importante do custo de entrega é o volume fisico do item
de tréfego.

Outro factor que afecta o custo do servigo postal € a eficiéncia operacional. Baron
and Bradley (1993) quantificam os factores que afectam a eficiéncia operacional. Para
estes autores, os factores que influenciam positivamente a eficiéncia do operador sdo a
automacéo, o volume, a flexibilidade do trabalho e a utilizacdo do espaco. J& os factores
que influenciam negativamente a eficiéncia do operador sdo a idade, o numero de pontos
de distribuicdo e 0 nimero de sitios de processamento do correio.

Para o caso japonés, Mizutani and Uranishi (2003) demonstraram que a introducao
de concorréncia baixou os custos dos operadores privados mas ndo os do operador
publico, embora este tenha respondido positivamente com a alteracdo das estratégias no
contacto com o publico. As reformas politicas ndo parecem ter tido impacto quer nos
operadores privados quer no publico.

A evolucdo tecnoldgica pode ser um factor que contribui para o decréscimo do
custo do servico postal pela mecanizagdo que proporciona ao processamento postal.
Considerou Cazals et al. (2001, b) que de facto itens de tamanho ndo standard e
encomendas apresentam custos marginais significativamente superiores.

A frequéncia da entrega influi também no custo do servigo postal. Cohen (2003)
alega que reduzindo o nimero de dias de distribuicdo consegue-se reduzir os custos fixos
de uma forma linear j& que se eliminam os custos fixos de cada operacéo de distribuicéo.
No entanto, os custos fixos da distribuicdo ndo serdo assim tdo significativos para o

conjunto global.
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3. Estratégias de Entrada

Considerar a entrada num determinado mercado, ou apenas num segmento deste, é
um exercicio de ponderagdo entre multiplas varidveis, a partir da analise efectuada a
realidade presente e evolucdo esperada para 0 mesmo.

Fazem parte desta analise a consideracdo barreiras a entrada a enfrentar - sejam
legais, naturais, ou concorrenciais - bem como, a fundamental definicdo da estratégia de
entrada que permita que esta seja 0 mais eficaz possivel.

Neste capitulo procuraremos explorar alguns tdpicos relacionados com esta
tematica no ambito do Sector Postal. Abordaremos, em primeiro lugar, as barreiras a
entrada mais comuns no sector, para depois conhecermos as estratégias mais relevantes a
disposicdo das potenciais entrantes. Por fim, analisaremos algumas experiéncias de paises

em que a liberalizacdo do mercado postal ja ocorreu total ou parcialmente.

3.1. Barreiras a entrada

Tal como em muitos outros sectores de actividade, € possivel encontrar no Sector
Postal obstaculos a entrada de novos operadores no mercado. Podemos classifica-las em 2

categorias: barreiras legais e barreiras estruturais.

3.1.1. Barreiras legais a entrada

Prestando o Sector Postal um servico de interesse publico, 0 mesmo € alvo de
regulacdo, nomeadamente no que respeita ao acesso a actividade.
Em Portugal, a permissdo de acesso € obtida através de um sistema de licencas.

Existem 3 tipos de licencas passiveis de serem obtidas:

- Concessdes: sdo atribuidas a operadores com obrigacGes de servico universal
pelo que tém a seu cargo a gestdo e manutencdo da rede publica de correios. Existem
paralelamente convénios quanto aos precos e a qualidade dos servi¢cos prestados. Neste
momento o operador concessionado em Portugal sdo os CTT;

- Licencas individuais: sdo obrigatdrias para os operadores postais que pretendam

prestar servicos de ambito compreendido na defini¢do de servico universal (ainda que fora

24



da area reservada). As licencas sdo atribuidas mediante a verificagdo da presenca de
recursos técnicos, humanos e financeiros para operar com normalidade.

- Autorizacbes Gerais: sdo direccionadas aos operadores que pretendam prestar
servigos fora do ambito do servico universal. O seu regime caracteriza-se por uma menor

exigéncia de requisitos para o acesso a actividade, face as anteriores.

O papel do sistema de licenciamento enquanto barreira legal a entrada pode ser
relevante, dependendo dos requisitos que sejam impostos as entrantes e que venham a
limitar o seu modelo de negocio. Nomeadamente, se for exigida uma cobertura territorial
minima relativamente vasta — caso Finlandés - ou frequéncia de entrega elevada, teremos
uma barreira a entrada para certos modelos estratégicos que procurem aproveitar nichos

territoriais de mercado e/ou padrdes diferenciados de qualidade.

Uma importante vantagem competitiva de que os prestadores do servi¢o universal
gozam € da isencdo de liquidacdo de IVA sobre os servigos prestados, enguanto 0s
restantes concorrentes liquidam VA a taxa normal em relagéo aos seus servicos.

O IVA liquidado pelos concorrentes podera ser eventualmente ser deduzido pelos
clientes que sejam sujeitos passivos do imposto. Contudo, clientes particulares,
instituicdes puablicas e empresas sem possibilidade de deduzir o VA suportado terdo
preferéncia pelo prestador do servico universal, unicamente pela vantagem que goza nesta
vertente.

O prestador do servico universal, ndo liquidando IVA, também ndo pode deduzir o
imposto suportado, incrementando assim 0s custos operacionais. Contudo, a sua vantagem
torna-se efectiva uma vez que a maior parte dos custos operacionais no Sector Postal é
relativo a custos com o pessoal, ndo sujeitos a IVA.

Opinides tém sido emitidas no sentido de eliminar esta diferenciacdo entre

operadores para que exista efectiva igualdade concorrencial entre os operadores.

3.1.2. Barreiras estruturais a entrada

Uma das primeiras barreiras que qualquer entrante tera de enfrentar é a questdo da
falta de reputacdo. Este elemento é um dos factores que atribui vantagem competitiva aos
operadores tradicionais, nomeadamente aos prestadores do servico universal. A

dificuldade associada sera tdo mais importante quanto mais direccionada for a oferta da
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operadora para o cliente particular. A estratégia ideal para contornar esta dificuldade é a
associacdo da operadora entrante a uma marca postal com prestigio reconhecido que nao
opere ainda no mercado.

Outra das limitagdes associadas a entrada de operadores com estratégias menos
arrojadas € a preferéncia dos consumidores, principalmente os institucionais, por um
operador que esteja representado internacionalmente e que assim ofereca solucdes além
fronteiras, pelo que a ligagdo de um operador a uma das empresas lideres europeias serd
uma vantagem competitiva.

Da mesma forma, a procura é tendencialmente dirigida para operadores que
oferecam um leque abrangente de servigos, assim como uma rede de distribuicdo bastante
alargada, o que dificultard a entrada de operadores que pretendam implementar uma
estratégia de operacdo local ou regional. Neste sentido, tem-se verificado que a existéncia
de uma é&rea reservada, dada a sua extensdo consideravel, amputa os concorrentes na
possibilidade de oferecerem uma gama diversificada de servigos o que torna dificil a sua
penetracdo no mercado postal, inclusive nos segmentos que se encontram liberalizados.
Mesmo numa situacdo de inexisténcia de area reservada, a procura de parcerias € mais
uma vez uma solucdo privilegiada, possibilitando o alargar do leque de servigos postos ao

dispor do utilizador.

Um outro entrave a entrada no mercado postal estd na dificuldade em ganhar
dimenséo suficiente para ser competitiva em termos de custo. Designadamente, estardo
em melhores condi¢cbes de entrada os operadores do servigo postal que consigam
beneficiar de Economias de Densidade ou Economias de Escala.

O Sector Postal é uma industria de rede, pelo que a compreensao dos conceitos de
economias de escala e de densidade é fundamental, exercicio que realizamos
sumariamente.

O conceito de Economias de Escala procura verificar a variagdo dos custos
unitarios quando o trafego e o tamanho da rede se alteram na mesma proporgéo. Teremos
economias de escala quando o custo unitario diminui & medida que o output e a rede
crescem na mesma proporc¢ao.

As Economias de Densidade traduzem a variacdo dos custos unitarios quando o

trafego esta a aumentar numa rede em que € de dimenséo fixa. Se o custo unitario diminui
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quando o trafego esta a aumentar numa rede que se mantém fixa, estaremos portanto na

presenca de economias de densidade.

E dificil o consenso sobre a existéncia ou ndo de economias de escala e de
densidade no Sector Postal, tanto mais que cada uma das actividades da sua cadeia de
valor pode apresentar caracteristicas diferentes também quanto a estes aspectos. A
actividade de entrega tem um peso muito significativo em termos de custo, tornando-se
fundamental nesta analise.

Estudos economeétricos relativos a existéncia de economias de escala unicamente na
actividade de entrega, nos EUA (Christensen, 1993 e Cohen and Chu, 1997) e na Franca
(Cazals et al., 2001 b e Cazals et al. 1997), apontam para a existéncia de economias de
escala nesta actividade da cadeia de valor postal.

Outros estudos procuram a existéncia de economias de escala na cadeia de valor
completa do servigo postal. Assim, Wada et al. (1997) e Norswoethy (1991) encontram
economias de escala neste contexto, mas com menor significancia do que os estudos em
que é considerada apenas a actividade de distribuicdo, 0 que parece indicar que as
actividades de “separagdo/triagem” e “transporte” ndo terdo associadas economias de
escala.

Neste sentido, Rogerson e Takis (1993) apontam para rendimentos constantes a
escala para o transporte de longas distancias, aumentando a possibilidade de maiores
eficiéncias para distancias mais curtas. Os mesmos autores apontam que na actividade de
“separacdo/triagem” nao havera economias de escala, o que parece explicar a formagao de
pequenas empresas que actuam apenas neste segmento da cadeia de valor postal.

Em desacordo, Mizutani e Uranishi (2003) encontraram deseconomias de escala na
funcéo custo do servico postal, possivelmente explicadas pelo facto de o seu estudo usar
uma medida de output que agrega varios produtos distintos.

O estudo de NERA (2004)*, incidente sobre 0 Sector Postal no espaco da Unio
Europeia, conclui pela existéncia de economias de densidade no espaco da Unido
Europeia com 15 Estados-Membros — para uma rede de dimenséo fixa, um aumento de
10% no trafego postal resultaria num aumento de 6,5% no custo total - mas o seu estudo

refere para esse espaco se aplicam rendimentos constantes a escala. Para o espaco dos

1 NERA (2004),pag viii.
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novos Estados-Membros manteve a conclusdo da existéncia de economias de densidade e
encontrou alguma evidéncia de economias de escala.

Numa analise segmentada em funcdo das actividades da cadeia de valor postal, o
estudo de NERA (2004) concluiu pela existéncia de economias de densidade nas
actividades de coleccéo e entrega e economias de escala nas actividades de triagem e

transporte.

Uma barreira a entrada tipicamente apontada a outros sectores € a existéncia de
custos afundados. Existindo-os no Sector Postal, ndo se considera mesmo assim que estes
sejam substanciais ao ponto de se tornarem uma barreira a entrada a considerar (Ecorpys,
2005).

Por fim, ha a considerar o comportamento estratégico do préprio operador
dominante, através do uso de precos predatorios, proteccdo por patentes de mecanismos
tecnoldgicos e, sobretudo, o dificultar do acesso a rede postal publica, o qual analisaremos

com particular detalhe em capitulo posterior.

3.2. Estratégias a disposicao das entrantes

Conhecidas as principais dificuldades que podem confrontar os potenciais
entrantes no mercado postal liberalizado, cabe esclarecer quais sdo as opc¢des estratégicas
que se colocam as mesmas na definicdo da sua politica de entrada e actuacdo no mercado
postal.

Consideramos como primordial a atencdo sobre as opc¢des possiveis relativamente
ao espectro dos servigos oferecidos, da dimensdo da cadeia de valor e quanto ao ambito

geogréafico das operagdes.

3.2.1. Espectro dos servicgos oferecidos

No dominio do espectro dos servicos oferecidos, importa a qualquer potencial
Entrante ponderar o conjunto de servicos que enquanto operador pretende oferecer ao
mercado. Desde logo, a defini¢do se pretende entrar em regime de oferta “full service” ou
entrar com uma oferta limitada a um ou mais segmentos e, Se optar por esta segunda via,

em quais dos segmentos pretende apostar.
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Na maior parte das experiéncias,® as primeiras entradas acontecem no segmento
do correio publicitario, inicialmente com a entrada no sub-segmento de correio nédo
enderecado e com posterior expansdo para o correio enderecado. Os operadores, ao
posicionarem-se no sub-segmento ndo enderecado, procuram desenvolver economias de
escala e uma rede de distribuicdo que lhes permita abarcar o correio enderecado num
estagio posterior. O modelo de negdcio baseia-se geralmente numa entrega de 1 a 3 vezes
por semana, custos fixos muito reduzidos através do recurso a esquemas de outsourcing,
contratos de trabalho flexiveis e de salarios baixos.

Uma tendéncia recente dos operadores implantados tem sido a da adopcdo de uma
estratégia de crescimento por integracao horizontal, nomeadamente operadores do servico
de correio tradicional integrarem também o servico de correio expresso. Sera plausivel a
existéncia de sinergias custo entre o correio normal e o expresso, na medida em que as
redes podem ser partilhadas até certo ponto. Pode também acontecer que da combinagédo
do correio tradicional com o expresso resultem sinergias positivas na propria qualidade

dos servicos prestados.

3.2.2. Dimensao da cadeia de valor

A definicdo da cadeia de valor acrescentado é uma tarefa dificil, tanto mais pelas
intensas mudangas que o Sector Postal e adjacentes tém sido alvos. A grande opgéo que se
coloca neste campo as potenciais entrantes é entre a construcdo de raiz de uma cadeia
postal completa ou a operacdo em actividades particulares complementada com o acesso a
rede postal publica ou ao outsourcing quando tal é necessario para desenvolver as
restantes actividades.

Podera até o operador potencial ponderar propor-se ao mercado como operador de
uma actividade Unica da cadeia de valor, surgindo assim como solugdo de outsoursing
para operadores com uma cadeia de valor mais completa.

Quanto ao acesso a rede postal pablica, € comum distinguir entre:

- Acesso a jusante®: transferéncia do trafego postal do operador do servico

universal nas primeiras actividades da cadeia de valor;

%2 De que sdo exemplos as estratégia de entrada da Adrexxo em Franca e Bélgica, e da TNT na Bélgica e na
Austria.
%% Upstream Access.
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- Acesso a montante: transferéncia do trafego postal para o operador do servico

universal nas ultimas actividades da cadeia de valor.

Por vezes, ambas as opcdes sdo aplicaveis, mas as experiéncias nos diferentes
Estados-Membros da UE apontam para que uma opcao tenha prevalecido sobre a outra.

No caso da Franca, a sua longa histéria de acesso a jusante conduziu ao
desenvolvimento de uma industria liberalizada forte no dominio da separacdo/triagem, a
que ndo é alheia a experiéncia de dificuldades no processamento de todo o correio por
parte da La Poste nos anos 70.

Nos casos da Alemanha e da Holanda ocorreram problemas recorrentes no acesso
as redes postais publicas, geridas pela Deutsche Post e TNT, respectivamente, o que
conduziu a que os operadores concorrentes procurassem em alternativa desenvolver as
suas proprias redes postais.

No Reino Unido, pelo contrério, a facilidade de estabelecimento de acordos de
acesso em condigdes transparentes e a precos proximos dos custos, tem favorecido 0 uso
do acesso da rede postal publica para efeitos de entrega final do correio.

As experiéncias conhecidas apontam, alids, para que seja mais facil para o
concorrente ganhar quota de mercado e tornar-se lucrativo quando tem acesso a rede de
distribuicdo em condicdes favoraveis.

Por exemplo, os operadores postais que entram no segmento do correio publicitario
focam-se muitas vezes nas actividades a montante e socorrem-se do prestador do servico
universal para a entrega final do seu trafego postal. Apenas em alguns casos realizam os
préprios operadores entrantes a entrega dos itens de correio. Procuram assim focalizar-se
em todo o valor acrescentado que pode ser trabalhado enquanto a informacdo estd em
formato digital (exemplos das actividades de pré-separacdo, impressao, correio gerado por
computador) com o fim de conferir aos clientes a possibilidade de ter um processo mais
eficiente, nomeadamente pelo desenvolvimento continuo das bases de dados que
contenham as caracteristicas especificas de cada consumidor.

A expansao da cadeia de valor para além das suas fronteiras tradicionais conduz os
operadores, por vezes, para a actuacdo em areas contiguas ao Sector Postal. O outsourcing
que as empresas dos diversos sectores crescentemente adoptam abriu uma forte

oportunidade aos operadores do Sector Postal para envolverem a actividade logistica, por

% Downstream Access.
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exemplo. Os operadores do Sector Postal tém todo o interesse em integrar também este
mercado adjacente nas suas operacOes, ja que por tradicdo estes operam com sistemas
logisticos complexos e detém experiéncia no segmento. Por outro lado, ao prestarem
servigos de logistica, as empresas estdo numa posicdo muito favoravel para obterem
servigos de correio e expresso dos mesmos clientes, desenvolvendo-se assim sinergias
entre 0s segmentos.

E, alias, devido a esta sinergia da procura que os operadores de correio expresso
tém historicamente oferecido servicos de logistica. Os préoprios operadores do servico
universal, atentos a isso, tém realizado algumas aquisi¢fes e parcerias com operadores

expresso deste género.*

3.2.3. Ambito geografico das operacdes

O ambito geografico das operacfes € outra das variaveis a definir pelo potencial
Entrante. Poderd passar por procurar localizar-se apenas em certos nichos locais e
regionais ou, no outro extremo, procurar afirmar-se como uma solucdo para todo um
territério nacional ou até com presenca internacional. Neste dominio, deve ser dada
especial atencdo para os contributos que o estabelecimento de parcerias possa dar a
expansdo ndo proprietaria do ambito geografico de presenca.

Uma tendéncia recente na Unido Europeia tem sido a da procura por ambitos
geogréficos de operacdo cada vez mais internacionais. Esta tendéncia esta relacionada
com a quebra das barreiras nacionais e a criagdo de um mercado comunitario. Mas
existem outros factores de relevo que a justificam. As empresas de correio expresso e de
logistica sdo por tradicdo muito mais atentas aos mercados internacionais e a sua
incorporacdo nos operadores postais permitiu importar uma cultura internacional e ao
mesmo tempo dar incentivo a exploracdo internacional das sinergias dos sectores.
Adicionalmente, com a globalizagdo da Economia, a presenca em diversas regides do
mundo é cada vez mais uma vantagem competitiva no Sector Postal. Por outro lado, 0s
operadores de paises da Unido que procederam a reformas em virtude de processos de
liberalizacdo dos seus mercados procuram agora tirar partido da sua maior eficiéncia e
experiéncia em mercados em que a liberalizacdo apenas esteja agora a dar 0s primeiros

passos.

% Exemplo maior ¢ o da aquisigéo total da DHL pela Deutsche Post que ficou concluida no final do ano de 2002
ap0Os uma primeira aquisicdo de uma parte minoritéria no ano de 1998.
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3.3. Experiéncias de Liberalizacao

A concorréncia entre 0s operadores postais é ainda bastante limitada e a quota dos
operadores nacionais na UE tem-se mantido acima dos 90% no segmento do correio
enderecado. Quanto ao correio ndo enderecado, alguns operadores nacionais tém perdido
consideraveis quotas de mercado em funcao do desenvolvimento da concorréncia.

Os paises da Unido Europeia tém evoluido a velocidades diferentes no que toca
também & liberalizacdo postal. Ha casos de paises que avangaram mesmo antes do inicio
processo de harmonizagdo postal promovido pelas instancias da UE e outros que, em
funcéo deste processo, tomaram medidas no sentido da liberalizacdo que ultrapassam 0s
minimos legais que foram sendo exigidos nas diversas fases. Os resultados obtidos nestes
casos sdo importantes licdes para os paises mais atrasados neste processo.

Uma das experiéncias europeias mais emblematicas no que toca a liberalizacéo do

Sector Postal é 0 caso da Suécia.*®

3.3.1. O caso Sueco

Em 1989, estudos do governo Sueco concluiram pela necessidade da liberalizacdo
do Sector Postal. O governo acabou com o monopolio legal e impds a sujeicdo do IVA
para 0s servicos postais. Impds ainda a prestacdo do servico postal universal sobre a
Posten, o operador tradicional, sem previséo de qualquer compensacéo por ele.

Assim, em 1991 entrou no mercado uma nova operadora postal, a City Mail, unica
operadora concorrente da Incumbente Posten. A estratégia da City Mail foi tirar vantagem
do facto da Posten ndo oferecer descontos ao segmento do bulk mail, o qual tem menores
custos nas actividades a montante na cadeia de valor postal. Ofereceu a concorrente um
servigo postal com 2 entregas por semana, ao contrario da Posten, que oferecia 5 entregas
por semana, com maiores custos fixos portanto. A City Mail concentrou a actividade em
Estocolmo, a capital, pela maior densidade populacional, esperando dessa forma baixar
ainda mais os custos fixos médios relativamente a concorrente. Além disso, procurou tirar
partido da concentracdo da procura de mercado no segmento em que se estabeleceu, ja
que os grandes clientes eram apenas cerca de 75.

Contudo, o preco competitivo da City Mail ndo foi suficiente para fazer deslocar os

clientes relutantes em confiar num novo operador. A par disso, houve também abuso da

% Conforme descrevem Cohen et al. (2006).
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posicdo dominante nos primeiros tempos por parte da operadora Incumbente, situacdes
resolvidas esporadicamente através acordos pontuais.

A dificuldade de conquistar quota de mercado levou a City Mail a faléncia por 2
vezes, a segunda em 1997. Ate se tornar propriedade da Norway Post, a City Mail foi
detida por varios proprietarios, tendo sido inclusive detida pela Posten, embora como
operadora independente desta.

Durante 15 anos de actividade, a City Mail alargou o &mbito das suas operacoes,
com expansdo geografica para as cidades de Malmoe e Gotemburgo em 1996 e para areas
rurais limitrofes destas cidades em 2000. Nesse mesmo ano, passou de 2 entregas por
semana para entregas a cada 3 dias Uteis, em mais uma tentativa de reducdo dos custos
fixos.

Ao longo do tempo, o volume de trafego, a quota de mercado e o nimero de
moradas servidas cresceu sustentadamente. Mesmo assim, o crescimento da City Mail
continuou limitado devido ao reduzido nimero de clientes do segmento bulk mail com
dimenséo eficiente e ao facto de alguns deles ndo pretenderem um servico de qualidade
reduzida como o que era oferecido pela nova operadora, em virtude da reduzida
periodicidade da entrega.

Em resposta as mudancas previsiveis, a Posten iniciou logo em 1989 uma politica
de preparacdo para a liberalizacdo do mercado, nomeadamente através da reducdo do
namero de funcionarios. Entre 1990 e 2005 libertou um tergo dos funcionarios,
substituindo balcdes dos correios por outlets. A entrada da City Mail conduziu a Posten a
reestruturacdo dos precos, com descontos no segmento bulk mail e no correio pré-
separado. O seu volume neste segmento diminuiu, apesar dos esforgos. A competi¢cdo no
segmento de mercado do bulk mail forgcou a Posten a manter 0s precos baixos, com
introducdo de medidas de eficiéncia e de reducdo dos custos. Quanto aos itens individuais
de correio, ndo sujeitos a concorréncia, 0s pre¢os aumentaram € o volume diminuiu. A
qualidade do servico prestado manteve-se no periodo considerado.

Assim, a Posten continuou a oferecer cobertura universal e manteve firmada a sua
reputacdo. A City Mail permaneceu uma operadora de nichos. Mas a tendéncia da procura
futura é para termos uma evolugdo positiva do trdfego no segmento do bulk mail e a
estratégia de custos reduzidos da City Mail é adequada neste segmento, pelo que a

reducdo dos custos fixos médios continua a ser essencial.
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Para aferir do impacto da liberalizacdo nos precos dos servicos postais da Suécia,
Cohen et al. (2006) compararam a evolucdo da estrutura de precos entre a Norway Post e
a Sweden Post, uma vez que os mercados sao idénticos, com a grande diferenca de na
Noruega ter continuado a vigorar o monopo6lio no sector. Assim, se em 1991 o preco da
Noruega era 18% superior ao da Suécia, em 2002 o preco da Noruega era 37% superior, 0
que permite constatar o efeito da pressdo competitiva que foi sentida pela Posten mediante
a entrada da concorrente City Malil.

Em 2002, o nivel de precos postais da Suécia era muito inferior ao da Noruega e o
preco do bulk mail era muito mais aproximado ao dos itens individuais de correio na
Noruega do que na Suécia. Na Noruega ndo existem descontos especiais aos clientes
chave, ao contrario do que se passa na Suécia.

Os autores também calcularam a variacdo do excedente do consumidor postal
sueco em funcdo da introducdo da concorréncia. Para tal deflacionaram os precos da
correspondéncia pelos indices dos inputs. Assim, e conjuntamente com 0s volumes de
trafego, calcularam a variagdo do excedente do consumidor, tendo concluido pela
existéncia de um ganho liquido consideravel, com ganho no segmento do bulk mail a

sobrepor-se a perda no segmento dos itens individuais.

3.3.2. Outras experiéncias

Outros paises em que a concorréncia de novos operadores postais se tem feito
sentir com maior intensidade por também terem experiéncias mais avancadas de
liberalizag&o s&o a Espanha, a Estonia, a Finlandia, a Franga e o Reino Unido.

Em Franca manteve-se a maior parte do volume de entrega do correio enderecado
na area reservada. Contudo, liberalizou-se ha muito as actividades a montante na cadeia
de valor postal e isso permitiu um desenvolvimento acentuado de operadores concorrentes
nessas fases.

No Reino Unido houve liberalizagdo da entrega do bulk mail em 2000. Em 2004
houve um acordo de acesso a jusante entre o Royal Mail, o operador Incumbente, e 3
concorrentes, pelo que a actividade de entrega continua a ser maioritariamente dominada
pelo Royal Mail e ndo se desenvolveu concorréncia nessa fase.

No caso da Estonia a liberalizacdo ocorreu em 2002. Contudo, um requisito
importante imposto para qualquer concorrente ter acesso a actividade € o fornecimento do

servico em toda a extensdo do territdrio. Assim, ndo houve concorrentes a pedir licenca
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para a area do servico universal. Apenas 2 concorrentes efectuaram registo e operam no
mercado da publicidade enderecada. Outros concorrentes surgiram no Servigo courrier.

Na Finlandia a liberalizacdo ocorreu em 1993. Tal como no caso da Estonia, um
requisito imposto para a potencial entrante ter acesso a actividade postal € o fornecimento
do servico em toda a extensdo do territdrio, salvo possibilidade de ser cobrada uma taxa
pela ndo observancia deste requisito. Neste pais também ndo houve concorrentes a obter
licenca para a area do servico universal, mantendo-se assim o monopdlio de grande parte
do mercado do correio enderegado.

Em Espanha a entrega de correio doméstico intra-cidade ha muito que ndo faz
parte da area reservada. Um grande namero de autorizacGes foi concedido a concorrentes,
principalmente nos segmentos de correio intra-cidade, direct mail, expresso e logistica. A
emergéncia de bastantes concorrentes no intra-city e no expresso €, no entanto, atribuido a
baixa qualidade do operador nacional. A principal concorrente é a Unipost, que

desenvolveu uma rede que abrange 70% da populacéo espanhola.

3.4. 0 acesso a Rede Postal Publica

O recurso ao acesso a Rede Postal Pablica pode fazer sentido para uma operadora
entrante enquanto estratégia de negocio alternativa a organizacdo de uma rede postal
prépria, como verificamos anteriormente.

Genericamente, 0 acesso pode acontecer a montante ou a jusante na cadeia de valor
postal. A Gltima forma, também denominada Downstream Access, consiste no acesso a
rede local de entrega do operador do servigo publico. A primeira forma de acesso,
Upstream Access, acontece nos restantes casos de partilha de tarefas entre operadores, no
sentido em que um operador concorrente se substitui ao operador do servigo publico na
execucdo de algumas etapas da cadeia de valor.

Outra situacdo de acesso a rede postal, denominada Worksharing®’, é aquela em

que os grandes clientes do servico postal realizam por si algumas actividades da cadeia de

%" No ambito do Sector Postal, worksharing designa a actividade desenvolvida por grandes remetentes de correio
(tipicamente empresas ou outras instituicGes de grande dimensao) de pré-ordenagdo dos seus itens de correio e
entrega directa nos centros de processamento da empresa do Sector Postal. Com estas actividades os remetentes
obtém descontos de pre¢os. Na pratica, 0 worksharing é quase idéntico ao acesso a rede de distribui¢do da
Incumbente pela empresa Entrante, uma vez que para alguns itens a Incumbente desenvolve todas as actividades
da cadeia do Sector Postal (recolha, ordenacdo, transporte e distribuicdo), para outros itens apenas vende alguns
servicos (transporte e distribuicao).
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valor postal, nomeadamente a preparacdo e triagem, acedendo a rede postal para se
efectuarem as fases seguintes, nomeadamente a entrega final.

Ao contrario do Sector Postal, na maioria dos sectores de actividade ndo & comum
as empresas partilharem os meios produtivos com os concorrentes. Na Idgica de Coase
(1937), uma empresa existe porque consegue resultados mais eficientes do que o mercado,
em razdo das suas hierarquias e relagdes contratuais internas. Além disso, a partilha da
rede postal com outro operador podera induzir o ndo aproveitamento integral por parte do
operador que detém a rede das melhorias e incrementos de eficiéncia que possa nela
introduzir, levando a menores incentivos ao investimento nesta.

Contudo, com as devidas diferencas, no Sector Postal, tal como noutras inddstrias
de rede, existem argumentos para que Se promova 0 acesso a rede postal publica, ainda
que seja necessario o intermédio de regulacéo.

A rede postal publica é um conjunto vasto de recursos (fisicos, informacionais e
outros) cuja total duplicacdo podera ser economicamente ineficiente. Além disso, alguns
agentes, quer novos operadores quer grandes clientes de servigos postais, poderdo
considerar ser viavel realizar algumas actividades postais, embora relativamente a outras
actividades poderdo preferir utilizar a rede postal publica sem, contudo, terem de pagar
todos os servigos da rede.

A regulacdo do acesso no sentido de o promover em condi¢fes razoaveis e ndo
discriminatorias contribuird para evitar comportamentos anti-competitivos da operadora
gestora da rede postal publica, promover a concorréncia na universalidade do territério e
permitir a partilha com outras operadoras das economias de escala e de gama de que a
Incumbente eventualmente goze.

O acesso a montante é que o apresenta menores razdes para ser regulado. Com
maior facilidade as partes intervenientes poderdo acordar os termos da relacdo de
cooperacdo com vantagens para ambas. O acesso a jusante, ou seja, 0 acesso a rede de
entrega local da Incumbente, € 0 que necessitara de maiores cuidados por parte do
regulador, em especial quanto a definicdo da tarifa de acesso.

O uso de uma tarifa de acesso uniforme, como o que tem sido pratica até ao
momento, ndo é o mais eficiente, uma vez que as entrantes tenderdo a recorrer ao acesso
apenas nas rotas de custo mais elevado. Dai que se devam ponderar tarifas alternativas,

nomeadamente as indexadas ao custo associado e ao destino ultimo do objecto postal.
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3.5. A posicao das operadoras Incumbentes

As tradicionais operadoras postais nacionais enfrentam no contexto actual a
necessidade de redefinicdo da sua estratégia, o que tem vindo a acontecer com maior ou
menor intensidade um pouco por todos os paises da Unido Europeia, em funcdo do avanco
do processo de liberalizacdo. Num contexto de reducéo da base tradicional de receitas, em
funcéo da diminuicdo da procura e do incremento da concorréncia em diversos segmentos,
estas operadoras enfrentam ainda o corte da subsidiacdo estatal e a concorréncia
proveniente dos sectores adjacentes ao Sector Postal.

Todos estes factores implicam que as operadoras Incumbentes sejam obrigadas a
aumentar a sua eficiéncia interna e a expandir as suas areas de actuacdo, procurando
alargar a sua base de receitas e mantendo os seus racios de solvabilidade.

Quatro operadoras europeias, a saber a Deutsche Post (Alemanha), Royal Mail
(Reino Unido), TNT (Holanda) e a La Poste (Franga), enveredaram por uma estratégia de
expansdo do seu negdcio além das fronteiras nacionais. Através de joint-ventures ou de
acordos de cooperagdo tém procurado estar presentes noutros Estados-Membros e outros
paises, competindo com as Incumbentes locais.

Nos mercados internos sera dificil aproveitar economias de gama através da
combinacdo do Sector Postal com o0 expresso e a logistica, uma vez que as procuras quase
que implicam que as actividades sejam desenvolvidas em cadeias operacionais separadas.
J& num contexto internacional serd mais facil aproveitar a presenca no expresso e na
logistica conjuntamente com o Sector Postal.

Atendendo as alteragfes em curso no sector a nivel comunitario, praticamente
todos os operadores postais nacionais alteraram o seu estatuto legal. Tradicionalmente o
operador postal nacional fazia parte da administracdo publica. Na maior parte das
situacdes procedeu-se a constituicdo de uma empresa estatal, independente da
administracdo publica mas ainda assim dependente do Estado para a tomada de decisGes
relativa a precos, investimentos e desenvolvimento da infra-estrutura. Posteriormente
surgiram as empresas publicas, inteiramente detidas pelo Estado, mas em que a gestdo da
empresa tem maiores poderes e independéncia, a0 mesmo tempo que a entidade
reguladora em conjunto com o Estado mantém a influéncia sobre a estratégia de negdcio.

A ultima fase é a privatizacdo, que implica a venda da participacdo dos Estados na
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empresa postal ao sector privado. Sdo exemplo de empresas postais anteriormente
plblicas mas agora privadas a Deutsche Post® e a TNT.

Esta alteracdo do estatuto legal das operadoras postais tem influéncia na
determinacdo das suas estratégias de negocios. As administracGes postais procuram maior
independéncia na determinacdo dos investimentos, escolha de tarifa, possibilidade de
aliangas com outros operadores, entre outros. Os resultados alcangados pelas empresas
com maior independéncia tem permitido demonstrar isso mesmo. A possibilidade de
privatizacdo sera cada vez mais importante a medida que as operadoras necessitarem de

realizar investimentos em resposta as dificuldades que o mercado lhes impde.

3.6. Oportunidades de entrada resultantes da liberalizacio no mercado
Portugués®

A apresentacdo dos CTT na conferéncia APDC - Associacdo Portuguesa do
Desenvolvimento das Comunicacfes (2006) apontava, como estimativa, que do trafego
postal da altura, 62% teria elevado grau de contestabilidade e atractividade, num cenario
de total liberalizagcdo do mercado postal portugués.

Esta parcela de trafego corresponde genericamente aos itens de correio editorial,
direct mail enderecado e ao correio transaccional expedido por grandes e médios clientes,
num segmento de servico de distribui¢do ap6s mais de dois dias da data de aceitacdo.

O estudo da Accenture (2006) identifica varias estratégias de sucesso para a

entrada de novos operadores no mercado portugués:

- entrada em servicos de elevado valor acrescentado e no bulk mail;

- desenvolvimento de servicos postais de baixo custo, nomeadamente servi¢cos nao
sensiveis ao prazo de entrega;

- entrada em apenas algumas actividades da cadeia de valor postal, upstream ou
downstream;

- desenvolvimento de servigos com cobertura nas zonas urbanas de Lisboa Porto e

Algarve.

% A Deutsche Post resultou de um destacamento da Deutsche Bundespost, em 1995, no decurso da reforma
postal alemd, tornando-se uma empresa sociedade andnima totalmente detida pelo estado ainda assim. A
participacdo estatal foi sendo alienada a privados mantendo o Estado a posicdo maioritaria até 2000, ano em que
ocorreu a dispersdo em bolsa de 29% do capital.
%9 Accenture (2006)
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O estudo referido identifica também as caracteristicas que podem tornar a oferta no

mercado menos atractiva. Sao elas:

- prestacédo de servicos esporadicos;

- servicos sensiveis ao prazo de entrega, com entrega no dia seguinte ao da
aceitacéo;

- entrada nas zonas rurais;

- aceitacdo de tipos de correio com diferentes caracteristicas fisicas.
Num inquérito realizado junto dos operadores postais, conclui-se que as areas de

actuacdo principais de operagdo séo Lisboa e Porto, concentrando-se mais de 90% dos

novos operadores no segmento de trafego B2B (entre Institucionais).
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4. Modelo de concorréncia num mercado postal liberalizado

4.1. Introducgao

O principal objectivo do modelo desenvolvido neste capitulo é contribuir para a
explicacdo sobre as decisbes a tomar por uma potencial Entrante no momento de
abordagem a um mercado postal exclusivamente dominado, a partida, por uma operadora
postal Incumbente. Considera-se que, no caso de a potencial Entrante decidir entrar
efectivamente no mercado postal, tera ainda de tomar decisGes quanto a duas variaveis
estratégicas. Tera de decidir se constréi uma rede prépria de distribui¢do do correio ou se
utiliza a rede da empresa Incumbente, alternativa que exigira o pagamento de uma tarifa
pelo usufruto deste servigco. Simultaneamente, a Entrante tera de decidir sobre a amplitude
do mercado geografico no qual pretende operar, escolhendo apenas a zona urbana ou
complementando a sua oferta com a operacao na zona rural.

O modelo ora descrito inspira-se no modelo desenvolvido por Donder (2006),
embora os dois modelos tenham finalidades distintas. O modelo de Donder ndo analisa as
estratégias de entrada, antes procura determinar as tarifas Optimas do acesso a rede de
distribuicdo da Incumbente, assim como o0s precos optimos de retalho e o0 seu impacto no
bem-estar social.

Contudo, em ambos os trabalhos considera-se a divisao do territério em duas zonas
postais distintas, urbana e rural, com vista a tomar em conta as diferentes densidades
postais, potencialmente passiveis de originar resultados diferentes, quer ao nivel das
estratégias de negdcio, quer quanto aos prec¢os e resultados alcancados.

Por necessidade de simplificagcdo, ambos os estudos trabalham sobre consideragéo
de funcdes procura lineares e com procuras independentes entre as duas areas geograficas
estabelecidas.

Outras similitudes entre 0 modelo de Donder e o modelo desenvolvido neste
trabalho séo:

i) a consideracdo de uma situacdo inicial de monopo6lio, em que a operadora Unica
¢ a operadora do servico universal, imposicdo que se repercute na necessidade de
prestacdo do servigo em todo o territorio sob uma tarifa uniforme;

ii) a consideracdo de que apos a liberalizacdo da entrada a imposi¢céo da prestacao
de servico universal se continua a aplicar & empresa Incumbente, mas ndo se estende a

Entrante;
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iii) a possibilidade do uso opcional pela Entrante da rede postal publica mediante o

pagamento de uma tarifa de acesso por item postal.

Adicionalmente, Donder analisa a possibilidade de acesso a rede postal pablica de
distribuicdo por parte dos grandes clientes finais (worksharing). Da nossa parte
consideramos esta possibilidade apenas para uma potencial Entrante, tal como Donder
considera uma franja competitiva de entrantes. O modelo de concorréncia que Donder
assume para a Incumbente no momento apds a liberalizagdo ndo implica interaccao
estratégica entre as operadoras. Da nossa parte, tento em vista os objectivos pretendidos,
consideramos que entre a Incumbente e a Entrante se desenvolve um sistema de decisdes
sequenciais quanto aos pregos.

Outro trabalho acerca do Sector Postal e com contributos para o presente é o de
Dietl et al. (2005). Neste, os autores procuraram intuir as consequéncias ao nivel do bem-
estar e da sustentabilidade do operador publico de diferentes formas de liberalizacdo no
mercado postal Suico.

Em linha com o nosso, este trabalho tem em conta a existéncia de interaccao
estratégica entre operadores, num modelo também de concorréncia oligopolistica pelos
precos, embora com desenvolvimentos diferentes do nosso.

Os autores consideram também a divisdo do mercado geografico em 2 zonas
geograficas e, adicionalmente, aprofundam a segmentacdo por produto ao considerarem 5
tipos de produtos postais.

Os modelos tedricos desenvolvidos tanto por Donder como por Dietl et al prestam-
se a ser simulados através do recurso da calibracdo dos parametros que os compdem, com
0 objectivo de poder materializar em conclusdes as solu¢des analiticas encontradas. No
caso de Dietl et al sdo usados dados do mercado postal Suico e no de Donder é realizada
uma aproximacgdo dos parametros as caracteristicas do sector a nivel Europeu. No nosso
caso também fazemos a calibracdo dos parametros, procurando, em tudo o que foi
possivel, aproximarmo-nos da realidade actual do mercado postal Portugués.

Outro modelo tedrico de relevo é o de Cremer et al. (2004) que apresenta
metodologias distintas para a criagdo de cenarios de entrada. Cremer ndo realiza a
diferenciacdo geografica do mercado, antes segmenta a oferta em 2 produtos distintos, um
dos quais é oferecido unicamente pela Incumbente e outro que é oferecido em

concorréncia com a Entrante. Quanto ao produto que é oferecido simultaneamente pela
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Entrante, € facultada a Incumbente a escolha da abrangéncia geografica que pretende
implementar, numa escala continua. As solugdes do modelo sdo analisadas em 3 contextos
concorrenciais distintos: quando a Incumbente ndo varia o preco apos a entrada; quando a
Incumbente procura impedir a entrada pela estratégia do preco limite; quando as
operadoras interagem simultaneamente em relagdo aos precos. Cremer procura também
solucBes numéricas para 0 modelo desenvolvido com recurso a dados estilizados do
Sector Postal.

Um autor que se debrucou sobre a questdo temporal da entrada foi Armstrong
(2001). Este autor analisou as consequéncias do bypass e do servico universal obrigatério
no prec¢o de acesso, considerando bens homogeneos e procura inelastica. Ja em Armstrong
e tal. (1996) ndo contempla o servi¢o universal obrigatorio mas permite o bypass e a
existéncia de produtos diferenciados.

Crew (1998) desenvolve um modelo no qual analisa a definicdo Optima do servigo
universal obrigatorio e da area reservada correspondente. No modelo néo é considerado
um cenario de liberalizacdo total, uma vez que continua a prever uma area reservada.
Confia, no entanto, que o servi¢o universal tem associada eficiéncia que ndo tem sido
medida noutros estudos. Fora da area reservada ndo esta presente a interac¢do estratégica,

uma vez que a entrada € considerada através de uma franja competitiva.

4.2. Descri¢cao do modelo tedrico

Nesta abordagem delimitamos o mercado em analise ao segmento dos Servigos
postais de envio de itens individuais de correio, aquele que maior impacto sofrerd do

processo de total liberalizacdo do mercado postal.

4.2.1. Cenario de partida

Num contexto de pré-liberalizacdo, existe no segmento dos itens individuais de
correio um unico operador, o qual oferece um servico homogéneo. Pressupomos que este
operador Unico ¢ ao mesmo tempo o prestador do servigo universal e, por isso, esta
obrigado a oferecer o servigo de envio em todo o territorio geografico e a gerir a rede

postal publica, da qual é também o proprietario. Neste cenario de partida consideramos
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ainda que a Incumbente estd obrigada a praticar uma tarifa uniforme no servico postal que
oferece.

O objectivo do operador Incumbente é a maximizacéo do lucro, uma vez satisfeitas
as obrigacdes inerentes ao servico universal. Assim, na prossecuc¢édo do seu objectivo, ndo
dispBe da capacidade de alteracdo estratégica do espaco geografico em que actua nem de
reduzir a sua rede postal. Consideramos que o espaco geografico do territdrio se encontra
virtualmente dividido em duas zonas distintas, em funcdo da densidade postal de cada
uma: a zona urbana, que abrange as areas de maior densidade postal, e a zona rural, que

compreende o restante territorio.

4.2.2. Cenario de entrada

A esperada liberalizagdo total do mercado postal permitird a entrada de novos
operadores e portanto a modificagdo da estrutura de mercado. No modelo desenvolvido
prevemos a situagdo em que apenas um operador equaciona a entrada no mercado. Trata-
se da potencial Entrante, representativa do vasto leque de entrantes possiveis, que estardo
em situacdes de partida idénticas e, por isso, serdo representados um Unico operador.
Considera-se que a potencial Entrante, ndo estando obrigada a prestacdo de servico
universal, tem a faculdade de optar estrategicamente quanto a duas varidveis: 0 espacgo
geogréafico em que ira operar e a propriedade - ou ndo - de uma rede postal de distribuicéo
prépria. Desde logo, note-se quanto a estas varidveis a maior flexibilidade que este
operador gozara face ao operador Incumbente na procura da maximizacao do lucro, ja que
ao adaptar a sua estratégia segundo as duas variaveis enunciadas, podera concentrar-se nas
vertentes que lhe conferirdo maior rentabilidade.

Quanto a dimensdo do espaco geografico, a op¢do que se coloca é entre operar na
totalidade do territdrio ou delimitar a oferta dos servicos as areas mais densamente
povoadas, a zona urbana. A opcdo pelas areas mais densamente povoadas sera a partida
vantajosa, na medida em que lhe proporcionard o acesso a um mercado com maior
densidade postal e com condicdes de custo por ventura mais vantajosas. Contudo, a opg¢ao
pela operacdo num territério mais alargado podera ser proveitosa em virtude de alargar a
sua base de receitas, demonstrar-se mais combativa face a operadora Incumbente e
oferecer aos potenciais clientes um servico mais abrangente.

A outra variavel estratégica ¢ a definicdo da rede postal de distribuicdo. As

alternativas que se colocam a Entrante sdo a construcdo de uma rede postal propria desde
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a recolha a distribuicéo, ou entdo aceder a rede postal puablica na fase da distribuicdo dos
itens de correio, construindo uma rede postal propria apenas para as fases antecedentes da
cadeia de valor postal. O acesso a rede postal publica nesta situacdo far-se-a mediante o
pagamento de uma tarifa por item a operadora Incumbente — a proprietaria e gestora da
rede publica - definida pela Incumbente ou estipulada pela entidade reguladora do sector,
hipbteses alternativas cujos resultados compararemos.

Consideramos ainda que o servico a oferecer pela potencial Entrante € um
substituto imperfeito do servigo oferecido pela operadora Incumbente, por caracteristicas
especificas que o diferenciam. Supomos, nomeadamente, que a operadora Entrante tera
menor credibilidade do que a Incumbente ja estabelecida no mercado e com reputagéo
firmada. A diferenciacdo podera ser também justificada pela menor facilidade de acesso
aos pontos de recolha de correio ou da diversa frequéncia de entrega que a Entrante

adopte para sua oferta.

4.2.3. As fungoes procura

Para o segmento de mercado alvo de liberalizacdo, os itens individuais de correio,
pressupomos que as funcdes procura assumem a forma linear.**

Trabalhamos com quatro fungdes procura, em consequéncia da existéncia de duas
zonas geograficas e de ndo substituibilidade perfeita entre os produtos das duas
operadoras de cada mercado geografico. Teremos assim de definir fungdes procura para o
produto da Incumbente nos mercados Urbano (u) e Rural (r), bem como funcdes procura
para o produto da potencial Entrante nos mesmos mercados.

Ressalvasse, no entanto, que as funcdes procura do mesmo mercado geografico
interagem entre si, na medida em que, embora ndo sendo homogéneos, existe um
determinado grau de substituibilidade entre os produtos oferecidos pelas duas operadoras.

De modo contrario, admite-se que os dois mercados geograficos sdo totalmente
independentes, significando que o preco de uma area geogréafica ndo afecta a quantidade

de itens da outra area geografica.

" As funcdes procura lineares podem ser derivadas do problema de maximizagao da utilidade do consumidor
representativo em cada uma das zonas geogréaficas assumindo uma fungao utilidade quadratica.
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Assim, teremos as fungdes procura inversas* definidas da seguinte forma:

Incumbente-Mercado Urbano:  pi, = A—Bg.,—SBQy,

Entrante-Mercado Urbano: P2u = C — B0ay — SBuy

Incumbente- Mercado Rural: P1r = A —Dqy,— SDQy,

Entrante-Mercado Urbano: P2r = C — Dy — sDQ;,
Em que:

Piu. Pir, Pau Par, S0 0S pregos dos servigos oferecidos pela Incumbente (1) e

Entrante (2), nos mercados Urbano (u) e Rural (r), respectivamente;

O1u, O1r, Q2u, dar, S80 as quantidades de itens de correio expedidas pela Incumbente e

pela Entrante, nos mercados Urbano e Rural, respectivamente;

s € 0 parametro que reflecte o grau de substituibilidade entre os produtos das duas
operadoras no mesmo mercado geografico. “s” ¢ assumido ser positivo, supondo assim
que o0 aumento da quantidade transaccionada por uma operadora num determinado
mercado induzira um pre¢co mais baixo para o produto da operadora concorrente no
mesmo mercado. Por simplificacdo assume-se que o grau de substituibilidade é o mesmo

nos dois mercados geograficos e que afecta de fora idéntica as duas operadoras.

A, B, C e D séo parametros.

*2 As fungdes procura sdo, respectivamente:

s, = ﬁ(#\— P, + 5Pz, —C)
s, = ﬁ(e — Py + 5Py, — AS)
4y = ﬁ(#\— P, + 5P, —Cs)
Gar = m(c Py 5Py, — AS)

45



As quantidades procuradas em cada mercado junto de cada operador sao
negativamente influenciadas pelo preco praticado pelo operador nesse mercado, sdo
positivamente influenciadas pelo preco do operador concorrente nesse mercado e pelo
grau de diferenciacao dos produtos dos operadores.

De notar que a Incumbente e a Entrante enfrentam idéntico declive a curva da
procura inversa, B e D, nos mercados urbano e rural, respectivamente.

Relativamente as quantidades de itens de correio expedidos pela Entrante, as
mesmas podem ter entrega final realizada pela rede propria da Entrante, ou pela rede

postal pablica. Assim,

QZu = q2up + q2ua

QZr = qup + q2ra

Em que:

O2up O2ua SA0 as quantidades de itens de correio expedidas pela operadora Entrante
no mercado urbano pelas redes de distribuicdo propria (p) e publica (a), respectivamente;
O2rps O2ra SG0 as quantidades de itens de correio expedidas pela operadora Entrante

no mercado rural pelas redes de distribuicdo propria e publica, respectivamente.

Note-se que na resolucdo do modelo assume-se que se a Entrante tiver rede prépria
de distribuicéo ndo utilizara a rede da Incumbente, ou seja se 0y, > 0 entéo gz, =0 € 0
mesmo para 0 mercado rural se gy, > 0 entéo g,, = 0. Ou seja, considera-se que ter rede
prépria ou utilizar a rede da empresa Incumbente sdo hipdteses mutuamente exclusivas em
cada mercado.

As funcges procura assim definidas permitem considerar que os operadores podem
diferenciar os precos dos seus servi¢os nos mercados Urbano e Rural. Tal pressuposto sera
plausivel no caso da operadora Entrante. Contemplamos, contudo, também a hipétese da
operadora do servico universal estar sujeita por convénio, mesmo apoés a liberalizacédo do
mercado, a praticar um preco uniforme em todo o territério. Sendo esse o caso, a
Incumbente enfrentara mais uma restricdo na definicdo da sua estratégia, uma vez que
concentrard apenas numa varidvel preco a informacdo relativa a dois mercados

geograficos distintos.
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4.2.4. As fungoes custo e lucro

As fungdes custo das operadoras do servico postal deverdo reflectir os custos
incorridos no processamento do item individual de correio ao longo da cadeia de valor do
servigo postal e com a manutencao e gestdo da rede postal.

De uma forma simplificada, poderemos considerar (tal como Donder, 2006) a
cadeia de valor subdividida em duas actividades distintas: colecgéo e entrega.

Consideremos entdo os seguintes parametros representativos da estrutura de custos:

Ciu, Cir, Cor, Cyr, representam o0s custos unitarios de colecgdo da Incumbente e
Entrante, nos mercados Urbano e Rural, respectivamente;
€1y, €1r, €2 €r, FEpresentam os custos unitarios de entrega da Incumbente e Entrante,

por meios proprios, nos mercados Urbano e Rural, respectivamente;

Quanto a gestdo e manutencdo da rede postal, assume-se que as operadoras
enfrentardo custos fixos, uma vez que estes serdo insensiveis ao volume de trafego.

A rede postal da Incumbente é simultaneamente a rede postal publica, sendo por
isso considerada imutavel quanto a dimenséo e custos fixos associados.

Por outro lado, cabera a potencial Entrante definir o &mbito da sua rede postal,
podendo nomeadamente escolher a extensdo ou ndo ao mercado rural, e adoptar ou ndo
rede prépria de entrega em qualquer dos espacos geogréaficos.

Relativamente aos custos fixos associados a gestdo e manutencdo da rede postal

consideremos 0s seguintes parametros:

F.: representa o custo fixo total da Incumbente com a gestdo e manutencao da rede
postal;

Faocu Facr, representam os custos fixos da Entrante com a gestdo e manutengao da
rede postal de coleccdo nos mercados Urbano e Rural, respectivamente;

Faeu, Foer, representam os custos fixos da Entrante com a gestdo e manutencao da

rede de entrega nos mercados Urbano e Rural, respectivamente.

Como referimos, no mercado Urbano, no Rural ou em ambos, a Entrante tem como

alternativa a detencdo de uma rede postal de entrega propria a possibilidade de aceder a
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rede postal publica de entrega. O acesso efectuado desta forma implica o suporte de um

custo unitario por item de trafego. Sejam portanto:

ay, a, as tarifas unitarias suportadas pela Entrante relativamente ao acesso a rede de
distribuigdo da Incumbente nos mercados urbano e rural, respectivamente. Os custos da
Entrante sdo simultaneamente receitas para a Incumbente. Com custos unitarios de entrega
diferentes de acordo com os mercados geograficos podera fazer também sentido que

sejam diferenciadas as tarifas de acesso.

A tarifa de acesso a rede postal sera definida pela operadora Incumbente, em
funcdo das condicbes de mercado ou, em alternativa, pelo regulador do mercado, que
optara por uma tarifa que maximize o bem-estar social. Para o efeito, consideramos que o
bem-estar social é composto pela soma do excedente do consumidor e dos lucros das

operadoras.

Atendendo a parametrizacdo definida, as funcdes lucro genéricas das operadoras

séo as seguintes:

I—l = (plu - Cu - e1u) Q1u + (plr - Cyr - e1r) qlr + (au - e1u) q2ua + (ar' elr) qua - Fl

O lucro da Incumbente compbe-se da margem bruta (preco cobrado aos
consumidores deduzido do custo de coleccdo e de entrega) apurada nos seus proprios
envios nos mercados urbano e rural, adicionada da margem obtida com o servico de
entrega dos itens de correio expedidos pela Entrante em que esta eventualmente venha a
solicitar acesso a rede de distribuicdo publica, deduzidos dos custos fixos de gestdo e

manutencdo da rede postal publica.

I—2 = (p2u - C2u)Q2u+ (p2r - Cor )q2r - €y QZup -€or q2rp - Qy q2ua' ar qua' I:2eu - FZer - I:2cu, - I:2cr
De forma idéntica, o lucro da potencial Entrante é composto pela base de receitas

do seu trafego postal nos mercados em que actue, deduzido dos custos de processamento,

necessariamente o custo de coleccdo, os custos de entrega propria e/ou as tarifas de acesso
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a rede postal publica de distribuicdo, e deduzido dos custos fixos de gestdo e manutencédo

da rede postal, na dimensdo em que venha a decidir operar.

4.2.5. Interaccao estratégica entre as operadoras

Numa situacdo de alteracdo do contexto de concorréncia, novas decisdes terdo de
ser tomadas pelos intervenientes no mercado.

A liberalizacdo do mercado permitira a outsiders equacionar a entrada. A primeira
questdo que se Ihes pde é desde logo a pertinéncia de entrar no mercado: sera possivel
fazé-lo de forma rentavel? Esta decisdo dependera no entanto das condi¢bes que venham a
encontrar no mercado e das opg¢des quanto as duas variaveis que definem o seu modelo de
negocio: o ambito do seu mercado geografico e a dimensédo da sua rede postal.

Para a empresa Incumbente, a questdo que se coloca € de como deverd moldar a
sua estratégia de negécio de forma a acomodar a nova realidade concorrencial. N&o se
colocardo as mesmas questdes que referimos para a Entrante, uma vez que a empresa
Incumbente estd sob a obrigacdo do servico universal. As escolhas da Incumbente terdo
haver sobretudo com a manipulacdo de precos do servigo prestado e das tarifas de acesso
a rede postal publica.*

As decisbes de cada uma das operadoras estdo dependentes das decisdes da outra
empresa. Assumimos que em cada mercado geografico as empresas concorrem pelos
precos com base em tomadas de decisdo sequenciais quanto aos mesmos. Consideramos
ainda que a empresa Incumbente decide o preco em primeiro lugar, em virtude da sua
presenca ja consolidada nos mercados. A empresa Entrante tomara a sua decisdo quanto
aos precos de acordo com a sua funcdo de melhor resposta, apds observar o preco da
Incumbente. Uma vez tomadas, as decisGes sobre 0s precos sdo irreversiveis.

Alertemos, no entanto, para o facto que a interaccdo estratégica entre as operadoras
ndo se desenvolver apenas num mercado geogréafico isolado. As operadoras interagem
simultaneamente nos dois espacos geograficos definidos, os mercados urbano e rural. As
opcdes a serem tomadas terdo em conta a informacdo conhecida em todos os mercados
possiveis e estratégias subjacentes, apesar de os mesmos terem procuras independentes

como ja referimos.

8 Como referimos, analisaremos ainda a situacio em que 0s precos de acesso a rede postal publica séo objecto
de determinacdo por uma terceira parte, 0 Regulador do Sector, ficando nesta situa¢do a Incumbente amputada
também desta varidvel estratégica para acomodar a entrada de um novo operador.
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A interaccdo estratégica entre as empresas serd descrita através de um jogo

sequencial com o seguinte timing:

1.° Estagio:
A Entrante decide se entra ou ndo em cada um dos dois mercados. A Entrante tem
4 opcdes: entrar em ambos 0s mercados, entrar no mercado urbano mas ndo no rural,

entrar no mercado rural mas ndo no urbano, ndo entrar em qualquer dos mercados.

2.° Estagio:

- Se no 1° estagio a Entrante tiver decidido ndo entrar nos dois mercados temos,
obviamente, a situacdo de monopdlio.

- Se no 1° estdgio a Entrante tiver decidido entrar em pelo menos um dos mercados
no(s) mercado(s) em que decidiu pela entrada, a Entrante decide pela constru¢do ou néo
de uma rede de distribuicéo propria.

- Se no 1° estagio a Entrante decidiu entrar nos dois mercados entdo tem 4 decisdes
possiveis: construir uma rede de distribuicdo propria nos dois mercados, construir uma
rede de distribuicdo propria num dos mercados e no outro utilizar a rede da empresa
Incumbente ou utilizar em ambos 0s mercados a rede de distribuicdo da empresa

Incumbente.

3.0 Estagio:

A empresa Incumbente escolhe os precos nos dois mercados geograficos.

4.° Estagio:
A empresa Entrante escolhe os precos no(s) mercado(s) geografico(s) em que

decidiu entrar.

No Quadro 4 o jogo € apresentado esquematicamente, destinado a compreender a
tomada sucessiva de decisfes que nos levam aos cenarios finais. N&o se trata de uma
representacdo extensiva do jogo, uma vez que nos estagios 3 e 4 as operadoras
Incumbente e Entrante, respectivamente, estdo a tomar decisfes sobre 0s precos, que sdo

variaveis continuas.

50



Quadro 4 — Representacao esquematica do jogo concorrencial entre a Incumbente (1)

e a Entrante (E)

- L. Estagio Estagio Designacio
Estagio Estagio 3 4 dos Cenarios
1 2 Finais
P
>
I
£ A,
Ny
4
N
e [ S —_ E
E
]
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, £
%"v‘
T )
[ E
Ney,
NEr
|
Fonte: elaboracéo prépria
Legenda:

Ponto de tomada de decisdo pela Operadora; “E” para a Entrante, “I” para
a Incumbente

Decisodes tomadas pela operadora Entrante: “Eu” entra urbano; “Er” entra
rural; “NEr” ndo entra rural, “NEu” ndo entra urbano; “RPu” rede prépria
urbano; “RPr” Rede propria rural; “Au” acesso no urbano; “Ar” acesso no
rural

Decisfes da Incumbente e da Entrante quanto aos Vvarios pregos

Cenério final do ponto de vista da operadora entrante

Iremos analisar pormenorizadamente as decisbes e resultados nos seguintes

cenarios:

RPu; RPr — Entra nos mercados Urbano e Rural e com rede prépria em ambos

RPu; Ar — Entra nos mercados Urbano e Rural e com rede prépria apenas no Urbano
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Au; Ar - Entra apenas no mercado Urbano e com rede propria
RPu; NEr — Entra nos mercados Urbano e Rural mas sem rede propria em ambos
Au; NEr - Entra apenas no mercado Urbano e mas sem rede propria

NEu; NEr — Nao entra no Sector Postal liberalizado

Os cenérios (Au; RPr), (NEu; RPr), (NEu; Ar) fazem parte de estratégias
dominadas e, por essa razdo, ndo serdo analisados. Repare-se que o0s cenarios finais em
que a Entrante assume uma posi¢cdo de compromisso mais forte no mercado rural do que
no urbano ndo sdo expectaveis, uma vez que o mercado urbano é caracterizado por uma
maior densidade postal permitindo, por isso, a obtencdo de melhores resultados que o
mercado rural. Assim, ndo sdo consideradas situacbes em que ocorra a entrada no
mercado rural sob qualquer forma, ndo tendo existido entrada no mercado urbano. N&o é
também considerada a construgcdo de uma rede propria de entrega no mercado rural ndo o

tendo sido no urbano.

Para resolver este jogo recorre-se a inducdo retroactiva, isto é, resolve-se o jogo do
ultimo estégio para o primeiro, a medida que se vao obtendo resultados.

Deste modo, comeca-se por caracterizar a decisdo da potencial Entrante quanto aos
precos a praticar em cada mercado geografico. A partir da condicdo de maximizacao do
lucro em cada mercado geografico obtém-se as funcbes de melhor resposta da Entrante
aos precos definidos pela Incumbente.

A operadora Incumbente tem perfeito conhecimento do comportamento da
Entrante e incorpora-o na sua condicdo de maximizacdo do lucro, a partir da qual se
caracterizam 0s precos Optimos, py.~ € p1+ Utilizando as funcdes de melhor resposta da
Entrante determinam-se, com recurso ao conhecimento dos precos da Incumbente, os

precos optimos da Entrante, poy« € Por+.
Conhecidos estes resultados, serd possivel determinar as quantidades procuradas

nos mercados e os restantes resultados relativos aos lucros das operadoras e o bem-estar

social alcangado.
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O jogo descrito foi desenvolvido em 4 versdes distintas** que diferem quanto ao
modo de definicao da tarifa de acesso a rede da empresa Incumbente e quanto a politica de
preco final uniforme. Em duas versdes do jogo assume-se que as tarifas de acesso a rede
sdo definidos pela empresa Incumbente de forma a maximizar o seu lucro, enquanto
noutras duas versfes se assume que existe regulacdo das tarifas de acesso. Para além
disso, considera-se também que a empresa Incumbente pode ou ndo estar esta sujeita a
imposicdo pelo regulador de um preco final uniforme nos dois mercados geograficos.
Assim, no 3° estagio de duas versdes do jogo, a empresa Incumbente define 0s precos com
a restricdo de o preco no mercado rural ser idéntico ao preco no mercado urbano,
enguanto noutras duas versdes se considera que a empresa Incumbente ndo esta sujeita a

pratica de preco uniforme e pode diferenciar os precos.

As quatro versdes do jogo seréo:

- Versao 1: preco de acesso nao regulado e preco final da Incumbente uniforme
- Versao 2: preco de acesso ndo regulado e preco final da Incumbente ndo uniforme
- Versao 3: preco de acesso regulado e preco final da Incumbente uniforme

- Versao 4: preco de acesso regulado e preco final da Incumbente ndo uniforme

4.2.6. Resoluc¢ao do modelo por indugao retroactiva

4.2.6.1. Versao 1 do jogo: preco de acesso niao regulado e preco final da
Incumbente uniforme

1a) Ramo RPu, RPr
Neste ramo do jogo a Entrante decide ter rede propria de distribuicdo nos dois
mercados geogréaficos, 1090 Qous = Qara = 0. Assim, a fungéo lucro da Entrante tem a

seguinte definicao:

I—2 = (p2u —Cyy - e2u)Q2u + (p2r - Cor - le)qu - F2eu - I:Zer - FZCU - I:Zcr

* Qu, dito de outro modo, existem 4 jogos distintos.
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Na resolucéo do 4° estagio do jogo consideram-se as condi¢Ges de primeira ordem
de maximizagdo de L, relativamente aos precos da empresa Entrante para obter as suas

funcBes de melhor resposta em cada um dos mercados geograficos,

dL, _, 9L

—2 _p, =0
d pay ad payr

As funcdes melhor resposta (Fmr) dependem unicamente do preco da empresa

Incumbente e dos pardmetros do modelo:

Fmr Urbano: p,,(p:, parametros)

Fmr Rural: p,(p1, parametros)

No 3° estagio é considerada funcgéo lucro da empresa Incumbente:

L1= (P1 - C1y -€1y) Q1u + (P1 - C1r -€1y) Qir - F1

Nesta fungdo p;, = pi = Py, Uma vez o prego da Incumbente é uniforme por
imposicdo regulatdria. Substituindo nas funcgdes procura da Incumbente p,, e p, pelas
expressdes das funcdes de melhor resposta obtidas no 4° estagio e considerando a primeira

condicdo de maximizacdo de lucro da Incumbente identifica-se o seu prego optimo.

—L=0=pe

A partir de p*; € imediata a caracterizacdo das restantes grandezas: precos,
quantidades e lucros da Entrante, quantidade e lucros da Incumbente, e nivel de bem-estar
social.

A Entrante decidira entrar se o valor dos seus lucros for positivo, 0 que esta ainda

dependente dos seus custos fixos.
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1b) Ramo RPu, Ar

Neste cenario a Entrante entra nos dois mercados mas tem rede propria de
distribuicdo apenas no segmento urbano. Significa entdo que gy = 0 (1090 Qo = Oayp) €

O2rp = 0 (1090 02 = 02ra). Deste modo a funcgéo lucro de Entrante é:

|—2 = (p2u —Cyy - eZU)qZU + (er - Cor - ar)qu - I:2eu - I:2cu - I:Zcr

Na resolucéo do 4° estagio do jogo consideram-se as condi¢Ges de primeira ordem
de maximizacdo de L, relativamente aos precos da empresa Entrante para obter as suas

funcdes de melhor resposta em cada um dos mercados geogréaficos,

d L, d Ly
——==0:=—=-=0

d P2y d par
As fungdes melhor resposta (Fmr) dependem do preco da empresa Incumbente, do

preco de acesso no mercado rural e dos parametros do modelo:

Fmr Urbano: p,,(p1, parametros)

Fmr Rural: p,(p:, a, parametros)

No 3° estagio é considerada a funcéo lucro da empresa Incumbente:

I—l = (pl - Cuu- elu)Qlu + (pl - Cyr - elr)er + (ar - elr)QZr - I:1
Substituindo as Fmr na fungdo lucro da empresa Incumbente, pelas condicbes de
primeira ordem desta em relacdo ao seu preco éptimo e a taxa de acesso do mercado rural
obtemos:

aLy

ap: -0 PV e

=0 = as=,

A partir de p*, e de a*, é imediata a caracterizagdo das restantes grandezas.
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1d) Ramo Au, Ar

Neste cenario a Entrante opta por operar nos dois mercados mas sem rede prépria
de distribuicdo em nenhum deles. Significa entéo que g, = 0 € 02, = 0 € que a entrega €
realizada com recurso ao acesso a rede postal publica. Neste caso, a fungdo lucro de

Entrante sera:

I—2 = (p2u - C2u)(:12ua + (p2r - CZr)qua - dy q2ua‘ ar q2ra - FZCU - I:Zcr

Na resolucéo do 4° estagio do jogo consideram-se as condi¢Ges de primeira ordem
de maximizagdo de L, relativamente aos precos da empresa Entrante para obter as suas

funcdes de melhor resposta em cada um dos mercados geogréaficos,

aL, L,

=0: =0
d pay a par

As funcdes melhor resposta (Fmr) dependem do preco da empresa Incumbente, dos

precos de acesso nos mercados urbano e rural e dos parametros do modelo:

Fmr Urbano: p,,(p:, a,, parametros)

Fmr Rural: p,(p1, &, parametros)
No 3° estagio é considerada a funcéo lucro da empresa Incumbente:
L1 = (P1 - Cuu - €10) Quu + (P1 - Cur -€1r) Oir + (By - €10) Ooua * (ar - €1r) Gora - Fi
Substituindo as Fmr obtidas no 4° estagio na funcéo lucro da empresa Incumbente,

pelas condicbes de primeira ordem desta em relacdo ao preco da incumbente e as taxas de

acesso do mercado urbano e rural obtemos

=F
b=
=
=F
b=
=
=F
b=

I
=]
I
=]

ST
&
&
£

1:':]' =P *, 0 %, 0 %

A partir de p*,, a*, e a*, é imediata a caracterizacdo das restantes grandezas.
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1e) Ramo RPu, NEr

Neste cenario a Entrante entra apenas no mercado urbano usando rede propria de
distribuicéo. Significa entéo que gpys = 0 (1090 Gz = Gaup) € J2r = 0. Nesta situagdo a funcéo

lucro da Entrante sera:

L2 = (p2u —Cau - e2u)q2up - I:Zeu - FZCU

Na resolucdo do 4° estdgio do jogo considera a condicdo de primeira ordem de
maximizacao de L, relativamente ao preco da Entrante no mercado Urbano para obter a

sua funcdo de melhor resposta:

Ly

=0
d pay

A funcdo melhor resposta (Fmr) depende do preco da empresa Incumbente e dos
parametros do modelo:
Fmr Urbano: p,,(p1, parametros)
No 3° estagio é considerada a funcdo lucro da empresa Incumbente,

L1 = (P1 - C1y -€1y) G1u + (P1 - Cir -€1r) Oar - F1

Substituindo nesta expressdo a funcdo melhor resposta da Entrante no mercado

Urbano, pelas condi¢des de primeira ordem obtemos o pre¢o 6ptimo da Incumbente.

—L=0=pe

A partir daqui o célculo de todas as restantes grandezas é imediato.
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1f) Ramo Au, NEr

Neste cenério a Entrante entra apenas no mercado urbano e com acesso a rede de
entrega da Incumbente. Significa entdo que g, = 0 & que gz = 0 (1090 0z = Gaua). Deste

modo a funcéo lucro de Entrante sera:

I—2 = (p2r —Cor - au)qua - I:2cr

Na resolucdo do 4° estagio do jogo considera-se a condicdo de primeira ordem de
maximizacdo de L, relativamente ao preco da Entrante no mercado Urbano para obter a
sua funcdo de melhor resposta:

a Ly

=0
d pay

A funcdo melhor resposta (Fmr) depende do preco da empresa Incumbente, do

preco de acesso no mercado urbano e dos parametros do modelo:
Fmr Urbano: p,u(p:, a, parametros)
No 3° estagio é considerada funcgéo lucro da empresa Incumbente:
L1 = (P1 - Cru -€10)01u + (P1 - Car -€1r)01r + (Qu-€10)02ra - F1
Substituindo nesta expressdo a funcdo melhor resposta da Entrante no mercado
Urbano, pelas condi¢bes de primeira ordem obtemos o preco optimo da Incumbente e o

preco éptimo de acesso no mercado urbano.

9Ly _, 9Ly
dp1 3 ay

=0 5pean

A partir de p*, e a*, o calculo de todas as restantes grandezas € imediato.
A Entrante decidird entrar se o valor dos seus lucros for positivo, 0 que esta

dependente dos seus custos fixos.
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1i) Ramo NEu, NEr

Nesta situacdo temos um monopdlio da operadora Incumbente nos dois mercados,
uma vez que a Entrante opta por ndo operar em nenhum dos mercados. A situacéo final e

portanto idéntica a de partida.

4.2.6.2. Versao 2 do jogo: preco de acesso nao regulado e preco final da
Incumbente nao uniforme

A resolucdo do 4° estdgio € idéntica para todas as versdes a desenvolvida na versdo
1 do jogo, sendo obtidas funcbes de melhor resposta em tudo semelhantes as obtidas na
anterior versdo, exceptuando apenas que nesta versao atendem a diferenciacdo do preco da

Incumbente nos mercados urbano e rural. Assim,

Fmr Urbano: p*,, (p1, a,, parametros)

Fmr Rural: p*, (p1, &, pardmetros)

No 3° estagio e para caracterizar os precos da empresa Incumbente sao
consideradas as fungdes lucro da empresa Incumbente, que consideram nesta versao a

diferenciacdo do preco. Seja portanto:
2a) Ramo RPu, RPr

A funcdo lucro da Incumbente sera:

L1 = (P1u - Ciu - €10)01u + (P1r - Cir -€1r)01r - F1

Substituindo as Fmr obtidas no 4° estagio na fungdo lucro da empresa Incumbente,
pelas condi¢cdes de primeira ordem desta em relagdo aos precos da Incumbente nos

mercados urbano e rural obtemos os precos optimos

aL, aL,

—0; —1
d Piu d pir

=0 2p*y; P *1y
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A partir de p*,, e p*,, a caracterizagdo das restantes grandezas ¢ entdo imediata.
2b) Ramo RPu, Ar

A funcéo lucro da Incumbente seré:

L1= (P1u - Ciu - €1u)1u + (Par - Car -€17)0ar + (Ar-€17)0or - F1

Substituindo as Fmr obtidas no 4° estagio na funcéo lucro da empresa Incumbente,
pelas condicdes de primeira ordem desta em relagdo aos pregcos da Incumbente nos

mercados urbano, rural e ao prego de acesso no mercado rural obtemos

aLy aLy aL,
=0; =0; 210 3Py, priy.as
d Py ad pir d a, U e

A partir de p*y, , p*i; € a*, a caracterizacdo das restantes grandezas € entao
u

imediata entao.
2d) Ramo Au, Ar

A funcéo lucro da Incumbente sera:

I—l = (plu - Cu - elu)qlu + (plr - Car 'elr)qlr + (au - elu)QZua + (ar - elr)qua - Fl

Substituindo as Fmr obtidas no 4° estagio na funcéo lucro da empresa Incumbente,
pelas condicOes de primeira ordem desta em relacdo aos precos da incumbente nos

mercados urbano, rural e aos precos de acessos no mercado urbano e rural obtemos,

dL dlL
1_g. 1 _o

AL ALy
d P1u "0 pir " d ay

0;
d ay

=0 2Py P, Ay Q%

A partir de p*,, , p*y , @*, , @*, caracterizacao das restantes grandezas é entao
u u

imediata.
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2e) Ramo RPu, NEr

A funcéo lucro da Incumbente sera:

L1 = (P1u - Cru -€10)01u + (P1r - C1r -€11)01r - F4

Substituindo a Fmr do mercado urbano obtida no 4° estagio na funcdo lucro da
empresa Incumbente, pelas condi¢Bes de primeira ordem desta em relacdo aos precos da

incumbente nos mercados urbano, rural, obtemos,

d Ly d Ly
—=0; —=0=2ps+y;pP*=a
d P d pir U i

A partir de p*,, e p*, a caracterizacdo das restantes grandezas ¢ entdo imediata.
2f) Ramo Au, NEr

A funcéo lucro da Incumbente sera:

I—l = (plu - C1u 'elu)qlu + (plr - Cqr 'elr)qlr + (au - e1u) q2ra - Fl

Substituindo a Fmr do mercado urbano obtida no 4° estagio na funcdo lucro da
empresa Incumbente, pelas condi¢bes de primeira ordem desta em relagcdo aos precos da

Incumbente nos mercados urbano e ao prego de acesso no mercado urbano, obtemos,

Ly Ly Ly
=0; =0; 5 2=0 3pryPrir.ax
3 Piu d pir d ay u A

A caracterizacdo das restantes grandezas é entdo imediata.
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2i) Ramo NEu, NEr

Nesta situacdo temos um monopdlio da operadora Incumbente nos dois mercados,
uma vez que a Entrante opta por ndo operar em nenhum dos mercados. A situacao final é

portanto idéntica a de partida.

4.2.6.3.Versao 3 do jogo: preco de acesso regulado e preco final da Incumbente
uniforme

As versdes 3.a) e 3.e) do jogo sdo em tudo idénticas as versfes 1l.a) e 1l.e),
respectivamente, uma vez que em todas elas existe imposicao de preco uniforme sobre a
Incumbente e o facto do preco de acesso ser regulado na versdo 3 ndo tem influéncia nos
ramos a) e e) ja que a empresa Entrante nao recorre ao acesso nestes casos; O ramo i) é
também idéntico nesta versdo uma vez que se trata da situacdo de monopdlio.

Verifiqguemos portanto como se desenrola o0 jogo nos restantes ramos:

3b) Ramo RPu, Ar

A principal diferenca face ao cenério 1b) é o facto de o preco de acesso a rede de
distribuicdo no mercado rural ser determinada pelo regulador e ndo pela propria
Incumbente.

Assim ha que introduzir o mecanismo de determinacdo do preco de acesso por
parte do regulador.

No 4° estagio a empresa Entrante define as suas fun¢fes melhor resposta para 0s
mercados urbano e rural.

Fmr Urbano: p,,(pi, parametros)

Fmr Rural: p,(p:, a, parametros)

Conhecidas estas fungdes, a Incumbente determina no 3° estagio a funcdo preco
optimo, que depende do preco de acesso a rede publica no mercado rural definido pelo

regulador e dos pardmetros do modelo:

p*1(a;, pardmetros)
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Consideramos que o regulador pretende com a regulacdo do preco de acesso, a,, a
maximizacdo do bem-estar social. Para efeitos do estudo, tomamos o bem-estar social

como a soma algébrica dos lucros das operadoras e do excedente dos consumidores.

Seja, W o0 bem-estar social

e EC o excedente do consumidor. Entao,

W:EC+L1+L2

Podemos usar nesta expressd@o o conhecimento das fungdes preco das operadoras
de mercado. Posteriormente, a condicdo de primeira ordem da funcdo do bem-estar social,
W, relativamente ao preco de acesso a rede postal publica no mercado rural, a,,

determinaré o preco de acesso 6ptimo.

dEC + Ly + L) oW
d a, " da,

=0 =2 as=*

Com a*,, a caracterizacdo das restantes grandezas é entdo imediata.

3d) Ramo Au, Ar

A principal diferenca face ao cenério 1d) é o facto de o preco de acesso a rede de
distribuicdo no mercado em ambos os mercados ser determinado pelo regulador e ndo pela
Incumbente.

Assim ha que introduzir o mecanismo de determinacdo do preco de acesso por
parte do regulador nesses mercados.

No 4° estagio a empresa Entrante define as suas fungées melhor resposta para 0s

mercados urbano e rural.

Fmr Urbano: p,u(p:, &, parametros)

Fmr Rural: p,(p1, a, parametros)
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Conhecidas estas fungdes, a Incumbente determina no 3° estagio a funcéo preco
optimo, que depende dos precos de acesso definidos pelo regulador e dos parametros do
modelo:

p*.(ay, a, parametros)

Considerando que o regulador usard o conhecimento destas funcdes na
maximizacao do bem-estar social, as condi¢des de primeira ordem da funcdo do bem-estar
social, W, relativamente aos precos de acesso a rede postal publica nos mercados urbano e

rural a,, a,, determinara os precos de acesso 0ptimos.

ow _ aw
da, ' 0ar

=0 :’ﬂ'*u-"ﬂ'*‘il"

Com a*,, a*, a caracterizacao das restantes grandezas é entdo imediata.

3f) Ramo Au, NEr

A principal diferenca face ao cenario 1f) é o facto de o prego de acesso a rede de
distribuicdo no mercado urbano ser determinada pelo regulador e ndo pela Incumbente.

Mais uma vez é necessario introduzir o mecanismo de determinagdo do preco de
acesso por parte do regulador nesses mercados.

No 4° estagio a empresa Entrante define a sua funcdo melhor resposta para 0s

mercados urbano.

Fmr Urbano: p,u(p;, &, parametros)

Conhecida esta funcdo, a Incumbente determina no 3° estagio a funcdo preco
optimo, que depende do preco de acesso definido pelo regulador e dos parametros do
modelo:

p*1(ay, parametros)

Considerando que o regulador usara o conhecimento destas funcGes na

maximizacdo do bem-estar social, a condi¢do de primeira ordem da funcdo do bem-estar
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social, W, relativamente ao preco de acesso a rede postal publica no mercado urbano, a,,

determinard o preco de acesso éptimo.

aw
F—=0;3ax:

d ay

Conhecido a*,, a caracterizacdo das restantes grandezas é entéo imediata

4.2.6.4.Versao 4 do jogo: preco de acesso regulado e preco final da Incumbente
ndo uniforme

As versdes 4.a) e 4.e) do jogo sdo em tudo idénticas as versdes 2.a) e 2.e),
respectivamente, uma vez que em todas elas ndo existe imposicdo de preco uniforme
sobre a Incumbente e o facto do preco de acesso ser regulado ndo tem influéncia, ja que a
empresa Entrante ndo recorre ao acesso. O ramo i) é também idéntico nesta versdao uma
vez que se trata da situacdo de monopolio.

Verifiquemos portanto como se desenrola o jogo nos restantes ramos.

4b) Ramo RPu, Ar

A principal diferenca face ao cenério 2b) é o facto de o preco de acesso a rede de
distribuicdo no mercado rural ser determinada pelo regulador e ndo pela prépria
Incumbente.

Assim ha que introduzir o mecanismo de determinacdo do preco de acesso por
parte do regulador.

No 4° estagio a empresa Entrante define as suas fungdes melhor resposta para 0s

mercados urbano e rural.

Fmr Urbano: p*,, (pw, parametros)

Fmr Rural: p*,, (py, &, parametros)

Conhecidas estas funcdes, a Incumbente determina no 3° estagio as funcgdes preco

optimo. Ambas dependem dos parametros do modelo e a funcdo preco optimo do mercado
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rural depende ainda do preco de acesso a rede publica no mercado rural definido pelo
regulador:
p*1. (parametros)

p*1 (a,, parametros)

A condicédo de primeira ordem da funcdo do bem-estar social, W, relativamente ao
preco de acesso a rede postal publica no mercado rural, a,, determinara o preco de acesso

optimo.

=F]

W
—=0 =2 a =

(i

Com a*,, a caracterizacdo das restantes grandezas é entdo imediata

4d) Ramo Au, Ar

A principal diferenca face ao cenério 2d) é o facto de o preco de acesso a rede de
distribuicdo em ambos os mercados ser determinado pelo regulador e nédo pela
incumbente.

Assim ha que introduzir o mecanismo de determinacdo do preco de acesso por
parte do regulador nesses mercados.

No 4° estagio a empresa Entrante define as suas fun¢ées melhor resposta para 0s

mercados urbano e rural.

Fmr Urbano: p*,, (P, au, parametros)

Fmr Rural: p*,, (p1, &, parametros)

Conhecidas estas func@es, a Incumbente determina no 3° estagio as funcdes preco
dptimo. Ambas dependem dos pardametros do modelo e a fungéo preco éptimo do mercado
rural depende ainda do preco de acesso a rede publica no mercado rural definido pelo
regulador:

p*.. (ay, parametros)

p*1, (a,, parametros)
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As condi¢des de primeira ordem da funcdo do bem-estar social, W, relativamente
aos precos de acesso a rede postal publica nos mercados urbano e rural a,, a,, permitem

obter os precos de acesso 6ptimos.

ow _ aw
da, ' dar

=0 2a=s; ass

Com a*,, a*, a caracterizacao das restantes grandezas € entdo imediata

4f) Ramo Au, NEr

A principal diferenca face ao cenario 2f) é o facto de o prego de acesso a rede de
distribuicdo no mercado Urbano ser determinada pelo regulador e ndo pela Incumbente.

Assim ha que introduzir o mecanismo de determinacdo do preco de acesso por
parte do regulador.

No 4° estagio a empresa Entrante define a sua funcdo melhor resposta para 0s

mercados urbano.

Fmr Urbano: p*,, (p1y, & parametros)

Conhecida esta fungdo, a Incumbente determina no 3° estdgio a funcdo preco
dptimo, que depende do preco de acesso definido pelo regulador e dos parametros do
modelo:

p* 14 (a8, pardmetros)

A condicédo de primeira ordem da funcdo do bem-estar social, W, relativamente ao
preco de acesso a rede postal publica no mercado urbano, a,, determinard o preco de

acesso éptimo.
aw

F—=0;=ax:

d ay

Conhecido a*,, a caracterizagdo das restantes grandezas é entéo imediata.
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4.3. Calibra¢dao do modelo

Nesta seccdo desenvolvemos a calibragdo do modelo analitico apresentado na
seccao anterior, com 0 objectivo simultaneo de ter maior percepcdo acerca dos impactos
dos vérios cenarios abordados nos precos, lucros das operadoras e bem-estar social, bem
como tentar intuir quais serdo as op¢fes mais provaveis de serem tomadas pela potencial
Entrante nestas condigdes.

Nesta abordagem procuramos usar dados que se aproximem o0 mais possivel a

realidade do mercado postal portugués.

4.3.1. Calibracao das fung¢des procura

O primeiro desafio que se nos coloca é a calibracdo dos parametros que compdem
as funcdes procura. E possivel fazé-lo, conhecendo para um determinado periodo o preco
e a quantidade de cada bem e se tivermos também uma estimativa para a elasticidade
preco da procura.

A informacdo disponivel acerca dos volumes de trafego no mercado postal
portugués encontra-se em formato bastante agregado por destinos, tipo de trafego e de
Servico.

E possivel, contudo, conhecer de forma desagregada a quantidade de trafego das
areas liberalizada e reservada. Para o presente trabalho, o conhecimento do trafego total
da area reservada € um bom ponto de partida, na medida em que nos permite conhecer a
quantidade que é oferecida no segmento de mercado que se encontra em situacdo de
monopolio e que € exactamente aquele que consideramos na nossa situacdo de partida e
também o segmento que ira ser disputado pela concorréncia apos a liberalizagéo.

O estudo da Anacom (2007) sobre a situacdo das comunicag6es permite saber que
em 2006 o trafego total da area reservada era de cerca de 922 milhdes de objectos postais.
Sé por si, esta informacdo ndo é suficiente, na medida em que o modelo que
desenvolvemos reparte a procura entre segmentos geograficos distintos, o Urbano e o
Rural.

Em dltima analise, o que se pretende com a discriminagdo entre o mercado urbano
e rural é a separacdo de zonas de maior densidade postal das zonas em que a situacao €
contraria. Na falta de melhor informacéo, poderemos intuir essa densidade postal a partir

da densidade populacional do territorio nacional, até porque as zonas de maior densidade
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postal serdo aquelas que apresentardo maior trafego postal por habitante, visto serem as de
maior actividade econdémica simultaneamente.

Consideremos que 70% do trafego postal se concentra na area urbana, a partir da
analise da percentagem face ao total da populacdo média da populacdo a residir na faixa
litoral norte e centro do territorio nacional.*®

Assim, estimamos que a quantidade anual de trafego de objectos postais na area
urbana sera de 645,4 milhdes e de 276,6 milhGes de objectos na area rural.

O conjunto dos objectos que compdem o trafego da area reservada é ainda bastante
heterogéneo quanto ao tipo, assim como aos precos que lhes estdo associados. Contudo,
estava em 2006 em uso o preco uniforme para 0 mesmo tipo de produto. Na nossa
abordagem analitica consideramos um produto homogéneo na situacdo de partida pelo que
teremos de considerar um preco médio para efeitos de calibracdo. Consideramos um preco
médio para os itens da area reservada de 35 céntimos, uma vez que grande parte dos
objectos de correio na area reservada era nesse ano taxada a 30 céntimos e havia ainda
uma componente grande da procura que gozava de descontos significativos — até 10% -
por ser oriunda de clientes institucionais.*®

Consideramos como valida a estimativa para a elasticidade preco da procura de
(-0,376), usada por Donder (2006, 2005), que o autor considerou ser adequada para a
representacdo da procura do Sector Postal nos mercados europeus. Dietl et al (2005)
considerou diferentes segmentos de mercado, tendo usado estimativas da elasticidade

preco da procura compreendidas entre -0,3 e -0,5.

O conjunto destas assumpcdes permite calibrar as fungdes procura na situagdo de
partida, ou seja, em monopolio. Vejamos de que forma.

Sejam as fungdes procura inversa,

Piu = A —-—Bqu ;5 pPir=C— Dagyy
Donde as fungdes procura sao respectivamente,

A 1 C 1
E_Epm ; qu:ﬁ_ﬁpj-r

Giu

> Consideramos para o efeito as seguintes Regides: Minho Lima, Cavado, Ave, Grande Porto, TAmega, Entre
Douro e Vouga, Baixo Vouga, Baixo Mondego, Pinhal Litoral, Oeste, Grande Lisboa e Peninsula de Setubal.
*® De acordo com informag&o obtida junto do ICP-Anacom.
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Seja L a elasticidade preco da procura.*” Entéo, por definicgo:

1 1
L= - P _ - P

B qiu D Fir

Tendo uma estimativa para L e usando os dados calibrados para piy, 91y € Piry 9ir
é possivel obter o valor dos parametros B e D, respectivamente.
Definimos que p,, = 0,35, q;,= 645,4, L =-0,376, p,,=0,35, q;,= 276,6.

1 1
p— P> . p_ P>

qiy L qqr L

Temos entdo que B=0,00144318 e D=0,00336047.

Substituindo os dados de pyy, Qiu, B, € de py,, 01, D, é possivel obter o valor dos
parametros A e C, respectivamente.

Piy &

A=pu+Bqyy= Piu— i C=pyu,+D gy = pyyr— L

A partir dos dados conhecidos, foram obtidos os seguintes valores para 0S

parametros:
Quadro 5 — Parametros calibrados das funcdes procura
Mercado Mercado
Urbano Rural
A(C) 1.28085 1.28085 Sdo idénticos uma vez que o preco e elasticidade

nos dois mercados sdo iguais

Séo diferentes porque tomam em consideracdo as
B(D) 0,00144318 0,00336047 diferentes quantidades procuradas no mercado

Fonte: Elaboragdo propria

As funcdes procura em situacdo de monopolio sdo entdo:

P1, = 1,28085 - 0,00144318 qy,
Py = 1,28085 - 0,003360470);,

" Assumimos que a elasticidade preco da procura é idéntica nos dois segmentos geograficos.
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Em virtude da introdugdo de concorréncia no mercado Serd necessario estimar
quatro novas curvas da procura, uma vez que, tal como analisamos no ponto 4.1., sendo 0s
produtos da Incumbente e da Entrante substitutos imperfeitos, a procura de cada um
entrara em linha de conta com a quantidade transaccionada no mesmo mercado geografico
pela operadora concorrente.

Essa interac¢do é tida em linha de conta com a introducdo na fungdo da procura de
um parametro de substituibilidade, s, que pondera o efeito da quantidade de trafego da
operadora rival no preco praticado por cada operadora.

Para o parametro s adoptamos o valor de 0,75, seguindo Dietl et al (2005) e
Donder (2006).

Assumimos que os dados relativos as fungbes procura da Incumbente ja
conhecidos ndo sofrem alteragcdo com a introducéo da concorréncia.

Assim, as fungdes procura da Incumbente em situagdo de concorréncia seréo:

P, = 1,28085 — 0,00144318;, — 0,0010820,,
Py = 1,28085 — 0,003360470), — 0,0025200,

Para determinar as funcdes procura da Entrante consideramos que os valores dos
parametros relativos a sensibilidade do preco a quantidade procurada sdo idénticos nas
funcdes procura do operador Entrante.

Acrescentamos que o0 operador incumbente tem uma vantagem competitiva quanto
ao volume da procura, que se reflecte nos parametros da interseccdo da linha da procura
com o eixo dos precos.

Para a determinacgdo desta vantagem competitiva seguimos a metodologia de Dietl
et al (2005). Consideremos que sobre a procura total de cada um dos mercados
geograficos urbano e rural, a Incumbente detém um ascendente de 80%, ao passo que para
a Entrante sobrardo apenas 20%. Note-se que estes valores tratam apenas de um
ascendente sobre determinada proporcdo da procura, ndo implicando qualquer direito
sobre ela. Uma vez em concorréncia, toda a procura de cada mercado estard em disputa
pelas duas operadoras.

Assim, consideremos que o maior ascendente da operadora Incumbente sobre a

procura pode ser representado por,
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_ 91w -0,8 ; . L =0.8
F1u + G2y

qir + q2r
Considerando que todos os precos de mercado, piy, Pous Pir Por, SErdo idénticos a

0,35, é possivel determinar os parametros em falta as funcées procura da entrante. Assim,
E=F=1,1339
As funcdes procura em situacdo de mercado liberalizado serdo entéo:

Pou = 1,13390 — 0,00144318.9, — 0,001082.q4,,
Por = 1,13390 — 0,00336047.0f, — 0,002520.43,

4.3.2. Calibracao das fung¢odes custo

Consideramos para a Incumbente um custo total de processamento por item
individual de correio de 30 céntimos no mercado urbano e, devido & menor eficiéncia na
prestacdo do servico, de 33 céntimos no mercado rural. O pressuposto destes valores para
0 custo total por item de correio acontece por motivo de se considerar uma margem
unitéria positiva ainda que minima.

Este custo total de cada item decompde-se entre o custo de colecgdo e o custo de
entrega. Consideramos, com base nos dados recolhidos, que cada uma destas componentes
representa sensivelmente 50% do custo total. Dietl et al (2005), por exemplo, utiliza uma
proporcao de 55% dos custos atribuiveis aos custos de entrega. NERA (2004) apurou uma
média ndo ponderada de 49,6% dos custos atribuiveis a actividade de entrega entre varios

paises da Unido Europeia. Seja assim,

Cwu= 0,15; Cir= 0,17
€= 0,15 , €1r = 0,16

Para a operadora Entrante consideramos uma menor eficiéncia no processamento

dos itens postais, acrescendo em um céntimo o custo de processamento,
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Cou= 0,16 ; Cor= 0,17
€y = 0,15 ; B2 = 0,17

Os pregos de acesso a rede postal publica de distribuicdo, a,, a, que se traduzem
em determinadas estratégias em custos para a Entrante, sdo determinados endogenamente
pelo modelo e portanto ndo sdo passiveis de calibracao.

A calibragdo dos custos de gestdo de manutengdo das redes postais, F; para a
Incumbente, e Fyy Foor, Foew Foer relativos as redes da Entrante ndo se demonstrou
possivel devido a falta de informacéo que permitisse de forma fidvel obter valores para os
pardmetros. Assim, o0s resultados obtidos na resolucdo numérica do modelo n&o

contemplam esta componente dos custos.

4.4. Resultados obtidos

Depois de calibrados os parametros do modelo analitico desenvolvido, foi possivel
obter simulacBes para os resultados finais dos varios cenarios de entrada nos contextos
regulatorios em estudo. Como abordado nos anteriores capitulos, a resolucdo do jogo em
situacdo de concorréncia foi realizada para 4 cenarios regulatérios distintos, o que
permitird ainda intuir das implicacfes que as opgbes do contexto regulatério possam ter
no desenrolar do jogo concorrencial entre os operadores.

Assim, consideramos e analisamos de seguida pela mesma ordem o0s seguintes

contextos regulatorios em monopolio e em concorréncia:

Situacoes de Partida:

1) Monopolio

I.1) Preco uniforme determinado pelo regulador

1.2) Preco uniforme determinado pelo monopolista

1.3) Precos diferenciados entre as zonas urbana e rural determinados pelo

monopolista
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Situacdes de Concorréncia:

I1) Preco de Acesso a rede de distribuicdo definido pela empresa Incumbente
[1.1) Com obrigacdo da Incumbente de praticar preco uniforme

11.2) Sem obrigacéo da Incumbente de praticar preco uniforme

I11) Preco de Acesso definido pelo regulador do mercado
[11.1) Com obrigagéo da Incumbente de praticar preco uniforme

[11.2) Sem obrigacédo da Incumbente de praticar preco uniforme

4.4.1. Situacgao de partida: monopélio

O quadro 6 resume os resultados para as duas primeiras situacdes de monopolio
consideradas. A primeira é aquela em que o preco praticado pelo monopolista (0,35) é
uniforme para os mercados urbano e rural, preco supostamente fixado ndo em razéo da
maximizacao do lucro individual do operador Gnico mas sim com o critério de permitir ao
operador recuperar 0s custos que suportou na actividade.

Foi este cenario, que procura replicar a situacdo do mercado postal portugués no
ano de 2006, que serviu de base a calibracdo dos parametros do modelo usados nos
restantes cenarios.

Impde-se que se realize a explicitagdo do conceito de margem bruta usada nos
resumos dos resultados dos cenarios. Pretende-se com margem bruta exprimir a diferenca
entre as receitas do operador postal e os custos varidveis associados ao trafego postal,
nomeadamente 0s custos de processamento e distribuicdo tais como considerados no
modelo desenvolvido. N&o séo portanto considerados no apuramento da margem bruta os
custos fixos, que compreendem os custos do desenvolvimento, gestdo e manutencdo da
rede postal.

Assim, o valor apurado para a Margem Bruta neste primeiro cenario, 37,8,
representa o excedente de receitas face aos custos variaveis e que, portanto, suportard os
custos fixos. Se assumimos que neste cenario o preco uniforme do servico postal é
definido pelo regulador de forma a igualar tendencialmente os custos unitarios globais,
poderemos entdo intuir, ou pelo menos ter como referéncia, o valor de 37,8 como o valor
dos custos fixos associados a rede postal, um parametro com valor desconhecido mas

ainda assim fulcral para o nosso estudo.
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Quadro 6 — Sintese dos resultados de Monopolio com preco uniforme fixado

Preco do servigo postal: fixado em Monopélio

0,35

Urbano Rural
Quantidade 645 277
Preco 0,35 0,35

Incumbente |Margem Bruta 32 6

Margem Bruta Total 38
Excedente Cons. 300 129

Elaboracéo prépria

Para efeitos de comparacdo com cenarios de concorréncia replicamos no quadro
seguinte as situacOes em que o monopolista fixa o preco do servigo postal em funcdo da

sua orientacao para o lucro, nas situacGes em que pratica ou ndo um prego uniforme.

Quadro 7 - Sintese de resultados de monopo6lio com determinacao livre do preco

Monopélio - Preco Monopélio - Preco
Preco do servigo postal: livre uniforme diferenciado
Urbano Rural Urbano Rural
Quantidade 337 147 339 141
Preco 0,79 0,79 0,79 0,81
Incumbente |Margem Bruta 167 67 167 67
Margem Bruta Total 234 234
Excedente Cons. 82 35 83 34

Elaboragdo propria

Conclui-se facilmente que, do ponto de vista da maximizagéo do lucro, o preco de
0,35 analisado no primeiro cendrio ndo era o 6ptimo. Ceteris paribus, caso seja permitido
ao monopolista fixar um preco em ordem a maximizacdo do seu lucro total, seria
praticado um preco uniforme de 0,79, 127% superior ao anterior, portanto.

A realidade do mercado seria diferente em consequéncia desta alteracéo
regulatoria. A quantidade procurada em qualquer das zonas geograficas diminuiria e
também o excedente do consumidor. O lucro do monopolista seria no entanto bastante
superior.

A fixacéo do preco em 0,35 é uma forma de regulacdo do monopdlio, retirando ao
operador unico poder de mercado e promovendo 0 bem-estar dos consumidores.

Outra situacdo possivel de monopolio é aquela em que o operador Unico possa
fixar livremente precos diferenciados entre as zonas urbana e rural.

Nesta situacdo, o monopolista é beneficiado em relacdo a qualquer uma das
anteriores. Nomeadamente, em relagdo ao caso de monopdlio com fixacdo livre de um
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preco uniforme, nota-se que o monopolista praticara um preco superior no mercado rural,
em razdo de os custos marginais serem neste mercado tambem superiores. Em virtude
desta diferenciagdo o monopolista conseguira obter um lucro superior, ainda que

marginalmente.

4.4.2. Situagdes de concorréncia: analise dos resultados

A entrada de um concorrente no mercado acarreta consigo todo um novo conjunto
de resultados possiveis. Para cada um dos quatro contextos regulatérios referidos
descrevemos os resultados das cinco estratégias possiveis de entrada, em funcdo da
extensdo geografica da entrada e do uso de uma rede de distribui¢do propria ou recurso a
rede publica. Existe ainda a possibilidade de ndo entrada, situacdo que nos reconduz aos

resultados de monopolio ja abordados.

11.1 Situacdo de concorréncia com preco de acesso a rede de distribuicdo definido pela

empresa Incumbente e obrigacdo da Incumbente de praticar preco uniforme no servico

Quadro 8 — Sintese de Resultados da versdo 1 do jogo concorrencial

. Entrada no Urbano | Entradano Urbano | Entradaem ambos [Entradaem ambos c/| Entradaem ambos
Pregos Uniformes da Incumbente/ | sem rede propria com Rede propria com rede propria acesso no Rural sem rede propria
Preco acesso néo regulado
Urbano Rural Urbano Rural Urbano Rural Urbano Rural Urbano Rural
Quantidade 310,44 144,60 259,41 195,73 305,83 138,99 259,41 184,15 397,75 170,50
Precgo 0,795 0,795 0,623 0,623 0,582 0,582 0,623 0,623 0,669 0,669
Incumbente Preco acesso 0,57 0,43 0,47 0,46
Margem Bruta 168,19 67,23 83,85 57,37 86,38 35,08 83,85 58,07 157,99 62,42
Margem Bruta Total 235,42 141,22 121,45 141,92 220,41
Excedente Cons. 75,42 35,13 85,30 64,37 106,80 48,54 85,30 60,56 121,68 52,16
Quantidade 35,02 261,79 237,57 91,82 261,79 15,43 34,95 15,43
Preco 0,747 0,475 0,460 0,475 0,475 0,618 0,653 0,652
Entrante  |Margem Bruta 0,78 43,30 35,67 12,40 43,30 0,35 0,78 0,35
Margem Bruta Total 0,78 43,30 48,07 43,66 1,13
Excedente Cons. 6,77 86,19 80,03 30,25 86,19 3,98 8,40 3,71
Quantidade 345,46 144,60 521,20 195,73 543,40 230,81 521,20 199,58 432,70 185,93
Preco Médio 0,79 0,79 0,55 0,62 0,53 0,54 0,55 0,62 0,67 0,67
Industria Margem Bruta 168,97 67,23 127,15 57,37 122,04 47,48 127,15 58,45 158,77 62,78
Margem Bruta Total 236,20 184,52 169,53 185,60 221,54
Excedente Cons. 82,19 35,13 171,49 64,37 186,83 78,79 171,49 64,54 130,08 55,87
Bem-Estar Social 353,52 420,38 435,15 421,63 407,49

Elaboragdo propria

Neste contexto regulatorio, a entrada da nova operadora em condic¢des de acesso a
rede postal de distribuicdo da Incumbente serd bastante penalizada, uma vez que a
operadora detentora da rede de distribuicdo aproveitara a liberdade de fixacdo do preco de
acesso a sua rede para minimizar o impacto no seu lucro da entrada de uma concorrente.
Exemplo disso mesmo é o cenario de entrada apenas no mercado urbano sem rede prépria

de distribuicdo (Au, NEr). Estando apenas presente no mercado urbano e dependente do
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acesso a rede de distribuicdo publica, a operadora Entrante vé neste cenario a Incumbente
fixar-lhe um preco de acesso de 0,57, quando este acesso tem para a detentora da rede um
custo marginal de apenas 0,15. Para a Entrante, acrescendo o custo marginal de colecc¢éo,
0 custo por item postal totalizard 0,73, valor pouco menor que o seu pre¢co melhor
resposta, 0,747, o que se traduz numa margem bruta quase nula.

Trata-se, por parte da Incumbente, de uma estratégia de manipulacdo do preco de
acesso a rede de distribuicdo para dissuadir a entrada da nova operadora e minimizacao
dos impactos no seu lucro proprio. A Incumbente ndo sente inclusive, face a esta
estratégia de entrada da nova operadora, a necessidade de reduzir o preco do seu servigo
postal.

Outra estratégia para a nova operadora passa pela entrada em ambos os mercados
sem rede proépria de distribuicdo em qualquer um deles, que conduziria praticamente ao
mesmos resultados que os do cenario previamente analisado, ndo fosse a particularidade
desta estratégia da nova operadora obrigar a Incumbente a reduzir significativamente as
tarifas de acesso e o preco do seu servigo postal. Trata-se de uma implicac¢do da obrigacao
do uso de preco uniforme do servico postal por parte da Incumbente. Ao ter de enfrentar
um concorrente nos dois mercados geograficos, a Incumbente sente maior dificuldade
concorrencial e vé diminuir o seu poder de mercado. Ainda assim, para a Entrante, 0s
resultados serdo reduzidos na adopg¢do desta estratégia, uma vez que as margens brutas
unitarias continuacao a ser baixas.

Os cenarios estratégicos preferenciais para a Entrante serdo os restantes, a saber: a
entrada nos dois mercados com rede propria ou entdo com rede propria no mercado
urbano e acesso a rede da Incumbente apenas no rural ou, ainda, a entrada apenas no
mercado urbano com rede prépria de distribuicdo. Isto é, os cenarios mais atractivos para
a operadora Entrante neste contexto regulatorio envolvem a utilizacdo de rede propria de
distribuicdo no minimo no mercado urbano, Unica forma de contornar a manipulagdo que
a Incumbente tem habilidade de fazer quanto as tarifas de acesso a rede que gere. A
conclusdo decisiva pela viabilidade da entrada se efectivar, bem como a escolha da
estratégia de entrada que conduz a lucros mais elevados, estardo dependentes do montante
dos custos fixos relacionados com a rede postal da entrante. Se considerarmos como
valido o valor de 37,8 como o global dos custos fixos de uma rede postal em toda a
extensdo geogréafica, entdo a entrada sera possivel e sera Optima a estratégia de entrada

nos dois mercados geograficos com rede propria.
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Certo é, contudo, que qualquer tipo de entrada provocara a baixa do preco da
operadora Incumbente relativamente a situacdo de monopdlio em contexto idéntico. A
situacdo em que a Incumbente sente maior agressividade competitiva é, no entanto, aquela
em que a Entrante compete nos dois mercados com rede prépria de distribuicdo. Nesta o
preco uniforme da operadora Incumbente diminui em 27% e quantidade global fornecida
pela Incumbente diminui cerca de 7,6%. A Entrante alcancaria uma significativa quota de
mercado, cerca de 43%.

No contexto de preco uniforme e preco de acesso nao regulado, é também no
cenario de opgdo pela entrada nos dois mercados com rede propria que o consumidor sai
mais beneficiado, obtendo um trafego postal superior e um preco medio do servico menor

do que em qualquer outra estratégia de entrada da nova operadora.

11.2) Situacdo de concorréncia com preco de Acesso definido pela empresa Incumbente

sem a obrigacdo da incumbente de praticar preco uniforme

Quadro 9 — Sintese de Resultados da versdo 2 do jogo concorrencial

Precos da Incumbente Entradano Urbano | Entradano Urbano | Entradaem ambos |Entradaem ambos c/| Entradaem ambos
diferenciados / Preco acesso nio sem rede propria com Rede prépria com rede propria acesso no Rural sem rede propria
regulado Urbano Rural Urbano Rural Urbano Rural Urbano Rural Urbano Rural
Quantidade 313,66 141,48 313,63 141,48 313,63 131,19 313,63 129,91 313,66 129,92
Preco 0,790 0,805 0,576 0,805 0,576 0,598 0,576 0,805 0,790 0,805
Incumbente Preco acesso 0,56 0,56 0,56 0,56
Margem Bruta 168,21 67,26 86,43 67,26 86,43 35,20 86,43 67,96 168,21 67,96
Margem Bruta Total 235,47 153,69 121,63 154,39 236,17
Excedente Cons. 76,92 33,63 110,60 33,63 110,60 44,77 110,60 30,88 76,92 30,89
Quantidade 34,95 233,50 233,50 95,90 233,50 15,43 34,95 15,42
Preco 0,744 0,458 0,458 0,481 0,458 0,755 0,744 0,755
Entrante |Margem Bruta 0,77 34,46 34,46 13,53 34,46 0,35 0,77 0,35
Margem Bruta Total 0,77 34,46 47,98 34,80 1,12
Excedente Cons. 6,81 78,96 78,96 31,30 78,96 2,93 6,81 2,92
Quantidade 348,61 141,48 547,13 141,48 547,13 227,09 547,13 145,34 348,61 145,34
Preco Médio 0,79 0,81 0,53 0,81 0,53 0,55 0,53 0,80 0,79 0,80
Industria |Margem Bruta 168,98 67,26 120,89 67,26 120,89 48,73 120,89 58,45 168,98 68,31
Margem Bruta Total 236,24 188,15 169,61 179,34 237,29
Excedente Cons. 83,73 33,63 189,56 33,63 189,56 76,07 189,56 33,81 83,73 3381
Bem Estar Social 353,61 411,34 435,25 402,70 354,84

Elaboragdo propria

Em relacdo ao contexto regulatorio anterior, este providencia a empresa
Incumbente a faculdade de diferenciar o preco praticado nos mercados urbano e rural.
Esta limitacdo, era uma desvantagem face a concorrente acabada de chegar ao mercado,
que gozava de maior agilidade quanto a fixacao dos precos do servico postal.

Flexibilizada a diferenciacdo dos precos do servico postal a Incumbente,
constatamos nos resultados obtidos que a mesma aproveita enquanto estratégia agressiva
esta faculdade, praticando um preco inferior no mercado urbano face ao preco praticado

no mercado rural na generalidade dos cenérios de concorréncia, a semelhanca do resultado
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de monopolio com a mesma condigdo. A diferenca de precos do servigco postal praticada
pela Incumbente resulta mais acentuada em alguns cenérios de concorréncia, em particular
naqueles em que a concorrente opta por ndo entrar no mercado rural ou apenas o faz com
recurso a rede de distribuicdo da Incumbente nesse mercado usando rede propria no
mercado urbano.

Ainda assim, a Incumbente ndo abdica de usar a manipulacéo do preco de acesso a
sua rede de distribuicdo enquanto forma de maximizar o seu lucro proprio e impedir o
sucesso da entrada da concorrente. Nesse sentido, no cenario em que a Entrante apenas o
faz no mercado urbano sem rede prépria de distribuicdo, o preco de acesso € idéntico ao
do contexto regulatorio anterior para este mesmo cenario. A diferenciacdo dos pregos do
servico postal pela Incumbente é marginal.

Uma estratégia mais agressiva da Entrante acontece quando pretende entrar apenas
no mercado urbano mas com rede propria de distribuicdo. Torna-se clara nesta situacdo a
mudanca de comportamento da Incumbente quanto a diferenciacdo dos precos do servico
postal. No mercado urbano a Incumbente pratica um preco inferior em 28% ao que
praticaria caso a Entrante ndo detivesse uma rede prépria de distribuicdo. Trata-se de uma
substituicdo de arma de defesa contra a concorréncia: ndo podendo manipular o preco de
acesso a rede de distribuicdo porque o acesso ndo existe, aplicara uma substancial
diferenciacéo no preco do servigo postal no mercado em que sofre a concorréncia.

A estratégia da Entrante de constituicdo de uma rede prépria no mercado urbano é-
Ihe frutifera no sentido que consegue uma quota de mercado consideravel, cerca de 42%,
quando seria de apenas 10% se ndo o fizesse. Mas a resposta da Incumbente através da
diferenciacdo dos precos do servico postal permite-lhe atenuar os efeitos desta entrada
mais agressiva.

A forma mais agressiva de entrada para a nova operadora ¢ a entrada em ambos 0s
mercados com rede prépria. Desta forma obrigard a operadora Incumbente a reducéo
acentuada dos precos nos dois mercados geograficos e a diferenciacdo dos precos que
pratica € novamente marginal e explicada pelos diferentes custos de operacdo. Em
comparacdo com o contexto regulatério de preco uniforme, os resultados obtidos pelas
operadoras s@o em tudo semelhantes neste cenario, confirmando-se que a diferenciagéo de
precos ndo € usada em sentido agressivo.

No computo dos cenarios € notorio que, neste contexto regulatério, a entrada far-

se-a em condicBes mais adversas do que no contexto em que a Incumbente € sujeita a
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preco uniforme do servigco postal. Os cenérios estratégicos preferenciais para a nova

operadora sdo também neste contexto aqueles que privilegiam a entrada com rede de

distribuicédo propria, cenarios que também mais beneficiam o bem-estar social.

111.1) Situacdo de concorréncia com preco de Acesso definido pelo Requlador com

obrigacdo da incumbente de praticar preco uniforme

Quadro 10 - Sintese de Resultados da versao 3 do jogo concorrencial

Entrada no Urbano Entrada no Urbano Entrada em ambos |Entradaem ambos c/| Entradaem ambos
Preco uniforme da Incumbente / sem rede prépria com Rede prépria com rede prépria acesso no Rural sem rede prépria
Preco acesso regulado
Urbano Rural Urbano Rural Urbano Rural Urbano Rural Urbano Rural
Quantidade 259,42 195,73 259,41 195,73 305,80 139,00 306,73 136,83 306,71 136,82
Preco 0,623 0,623 0,623 0,623 0,582 0,582 0,582 0,582 0,582 0,582
Incumbente Preco acesso 0,15 0,16 0,15 0,16
Margem Bruta 83,84 57,37 83,85 57,37 86,37 35,08 86,39 34,42 86,39 34,42
Margem Bruta Total 141,21 141,22 121,46 120,81 120,81
Excedente Cons. 85,30 64,36 85,30 64,37 106,79 48,54 107,23 47,84 107,22 47,83
Quantidade 261,80 261,79 237,60 91,80 237,10 95,03 237,11 95,03
Preco 0,475 0,475 0,460 0,475 0,460 0,470 0,460 0,470
Entrante |Margem Bruta 43,30 43,30 35,67 12,40 35,53 13,28 35,53 13,28
Margem Bruta Total 43,30 43,30 48,07 48,81 48,81
Excedente Cons. 86,20 86,19 80,04 30,24 79,91 31,56 79,91 31,56
Quantidade 521,22 195,73 521,20 195,73 543,40 230,80 543,83 231,86 543,82 231,85
Preco Médio 0,55 0,55 0,62 0,53 0,54 0,53 0,54 0,53 0,54
Industria Margem Bruta 127,14 57,37 127,15 57,37 122,04 47,49 121,91 47,70 121,92 47,71
Margem Bruta Total 184,51 184,52 169,53 169,62 169,62
Excedente Cons. 171,50 64,36 171,49 64,37 186,83 78,78 187,14 79,39 187,14 79,39
Bem Estar Social 420,38 420,38 435,14 436,15 436,15

Elaboragdo propria

Concluimos da anélise dos dois contextos regulatérios anteriores que a faculdade
da Incumbente estipular o preco de acesso a sua rede de distribuicdo lhe dava uma
vantagem bastante superior naqueles casos em que a estratégia da Entrante era a entrada
no mercado sem rede de distribuicdo propria.

O presente e 0 proximo contextos regulatorios abordam as situacdes em que o
preco de acesso a rede de distribuicdo da Incumbente é definido por uma entidade
reguladora independente e que tem como Unico objectivo a maximizacdo do bem-estar
social.

No presente contexto, a operadora Incumbente estd ainda restrita ao uso do preco
uniforme do servigo postal nos mercados urbano e rural. E pois um contexto que produz
resultados similares aos do contexto regulatorio 11.1 nas situacbes em que a nova
operadora opta por entradas recorrendo apenas a rede prépria de distribuicdo. Nos casos
em que recorre ao acesso a rede de distribuicdo da Incumbente, os resultados serdo
contudo diferentes e sdo esses que devem captar a nossa atencdo de momento.

O objectivo do regulador independente conduz a fixacdo de uma tarifa de acesso

idéntica ao custo marginal desse mesmo acesso. Assim, caso a Entrante opte por uma
80



estratégia de acesso, tera as mesmas condi¢Ges custo que a Incumbente na fase da
distribuicdo, ndo tendo sequer que suportar os custos de gestdo e manutencdo da rede
postal de distribuicdo propria.

A estratégia béasica de entrada é aquela em que a nova operadora opta pela entrada
apenas no mercado urbano sem recurso a rede prépria. Dado o novo contexto regulatorio,
os resultados sdo bem mais satisfatorios para a Entrante. A quantidade procurada (261,8)
representa mais de metade do total do mercado urbano, demonstrando claramente que o
que impedia uma entrada com maior sucesso com a mesma estratégia no contexto I1.1 era
a manipulacdo do preco de acesso por parte da Incumbente. Ainda assim, o prego
praticado pela Entrante é cerca de 24% inferior ao praticado pela Incumbente, o que
deriva da maior propensdo a procura do servico do antigo monopolista que definimos
COMO pressuposto.

A estratégia da Entrante que opte pela entrada apenas no mercado urbano mas com
recurso a uma rede propria produz resultados em tudo semelhantes. Recorde-se, no
entanto, que neste caso a Entrante tera ainda de suportar os custos relacionados com
manutencdo e gestdo da rede de distribuicdo, que ndo existem no caso da opc¢do pelo
acesso a rede da Incumbente. N&o conhecendo a dimenséo destes custos, torna-se ébvio,
no entanto, a preferéncia neste contexto pela opcdo do acesso a rede de distribuicdo da
Incumbente.

A mesma comparacdo podera ser realizada nas situacdes em que a Entrante opte
por operar nos dois mercados geograficos, com e sem rede propria de distribuicdo. Em
qualquer das estratégias a nova operadora conseguira afirmar a sua quota de mercado,
com melhores resultados quanto a margem bruta até nos casos de acesso na rede do
mercado rural, em virtude do menor custo de acesso do que da rede prépria.

Torna-se evidente, no cobmputo das estratégias, que neste contexto a op¢do da
Entrante sera pela entrada em ambas as zonas geograficas com recurso a rede de

distribuicdo da Incumbente.
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111.2) Situacdo de concorréncia com preco de Acesso definido pelo Regulador com

obrigacdo da Incumbente em praticar preco uniforme

Quadro 11 - Sintese de Resultados da versao 4 do jogo concorrencial

Precos da Incumbente Entradano Urbano | Entradano Urbano | Entradaem ambos |Entradaem ambos c/| Entradaem ambos
diferenciados / Preco acesso sem rede propria com Rede propria com rede prépria acesso no Rural sem rede propria
regulado Urbano Rural Urbano Rural Urbano Rural Urbano Rural Urbano Rural
Quantidade 313,63 141,49 313,63 141,48 313,63 131,19 313,63 129,91 313,63 129,91
Preco 0,576 0,805 0,576 0,805 0,576 0,598 0,576 0,596 0,576 0,596
Incumbente Prego acesso 0,15 0,16 0,15 0,16
Margem Bruta 86,41 67,27 86,56 67,20 86,56 35,16 86,41 34,52 86,41 34,52
Margem Bruta Total 153,68 153,76 121,72 120,94 120,94
Excedente Cons. 110,60 33,63 110,53 33,66 110,53 44,79 110,60 44,50 110,60 44,50
Quantidade 233,50 233,50 233,50 95,90 233,50 98,63 233,50 98,63
Preco 0,458 0,458 0,458 0,481 0,458 0,475 0,458 0,475
Entrante [Margem Bruta 34,46 34,46 34,46 13,53 34,46 14,31 34,46 14,31
Margem Bruta Total 34,46 34,46 47,98 48,77 48,77
Excedente Cons. 78,96 78,96 78,96 31,30 78,96 32,49 78,96 32,49
Quantidade 547,13 141,49 547,13 141,48 547,13 227,09 547,13 228,54 547,13 228,54
Preco Médio 0,53 0,53 0,81 0,53 0,55 0,53 0,54 0,53 0,54
Industria Margem Bruta 120,87 67,27 121,02 67,20 121,02 48,68 120,87 48,83 120,87 48,83
Margem Bruta Total 188,14 188,22 169,70 169,70 169,70
Excedente Cons. 189,57 33,63 189,49 33,66 189,49 76,10 189,57 76,99 189,57 76,99
Bem Estar Social 411,34 411,38 435,29 436,26 436,26

Elaboragdo propria

Nesta quarta versdo de concorréncia entre operadoras, apenas uma diferenca face a
ao ambiente regulatério do anterior contexto: a ndo obrigacdo da pratica do preco
uniforme pela Incumbente.

J& na comparagdo da segunda com a primeira versdo de concorréncia haviamos
explorado as implicagOes da ndo obrigacdo da Incumbente praticar o preco uniforme. Os
resultados obtidos nesta versdo sdo também semelhantes aqueles obtidos na versédo 11.2 de
concorréncia para as estratégias que ndo envolvam acesso a rede de distribuicdo da
Incumbente.

Atente-se na estratégia base de entrada da operadora, a entrada no mercado urbano
com acesso a rede de distribuicdo da Incumbente. Apesar da significativa quota de
mercado que a Entrante alcancard com esta estratégia, a sua performance € inferior a da
mesma estratégia no caso de concorréncia idéntico mas com inibi¢do a Incumbente de
diferenciacdo de preco do servico postal. Neste contexto, a Incumbente defender-se-a
melhor da concorréncia da nova operadora, praticando um preco no mercado urbano mais
agressivo, permitindo-se manter um preco elevado no mercado rural. Contudo, se
recordarmos o contexto de preco de acesso ndo regulado, 11.2, notamos que nessa situagao
a Incumbente ndo necessitou de usar agressivamente a diferenciacdo dos precos do servico
postal entre mercados, uma vez que a manipulacdo do preco de acesso a sua rede de
distribuicdo foi suficiente para a defesa do seu poder de mercado. Constata-se com a
analise do presente contexto regulatério que a Incumbente dara preferéncia a manipulagédo
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do preco de acesso em detrimento da diferenciacdo do preco do servigo postal como arma
de defesa da concorréncia.

Também neste contexto regulatorio, e sem surpresa, as estratégias preferenciais da
operadora Entrante serdo as que contemplam o acesso a rede de distribuicdo da
Incumbente. A estratégia Optima sera também a entrada em ambas as zonas geograficas

com recurso a rede de distribuicdo da Incumbente.
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5. Conclusoes

O objectivo principal do nosso estudo € o de contribuir para a explicacdo sobre as
decisdes de entrada a tomar por uma potencial Entrante no mercado postal que se depare
com a concorréncia de uma empresa instalada no mercado e até entdo monopolista, tendo
por base um cenario futuro de liberalizagdo do mercado postal.

Realizada a caracterizacdo do Sector Postal e a compreensdo dos conceitos que lhe
sdo inerentes, apontamos as principais variaveis estratégicas que estardo ao dispor de
qualquer Entrante para a definicdo do seu modelo de negdcio no momento da entrada no
Sector Postal.

A tomada de decisdes quanto as escolhas estratégicas da entrada carecem de
fundamento. Nesse sentido desenvolvemos um modelo analitico que procura replicar
através de um sistema de decisdes sequenciais um jogo de concorréncia nos pregos entre a
operadora tradicional no mercado e a nova Entrante.

O modelo assume procuras lineares independentes entre as duas zonas geograficas
contempladas, urbana e rural, mas interdependentes entre as duas operadoras em
concorréncia que oferecem servigos postais que sdo substitutos imperfeitos.

O jogo que o modelo preconiza foi desenvolvido em quatro contextos regulatérios
distintos, procurando retirar conclusbes acerca das diferencas de actuacdo que as
operadoras entrantes tenham de seguir em diferentes situacoes.

Para tornar o modelo analitico mais inteligivel nas suas conclusdes, calibramos 0s
seus principais parametros com recurso aos dados disponiveis do Sector Postal,
procurando aproximarmo-nos das caracteristicas do mercado postal portugués.

Mesmo com este esforco de simulacdo ndo nos foi possivel apurar as decisfes
estratégicas Optimas para os contextos regulatérios em que o preco de acesso a rede de
distribuicdo da Incumbente é determinado pela propria operadora. Tal deveu-se a
dificuldade de calibracdo dos montantes dos custos fixos inerentes ao desenvolvimento,
gestdo e manutencao das redes postais de processamento e distribuicdo dos itens postais.
Contudo, nas situacfes em que o preco de acesso a rede de distribuicdo da Incumbente é
determinado por uma entidade reguladora a opc¢éo estratégica da nova operadora em caso
de entrada torna-se Obvia. Nos restantes casos € ainda assim possivel retirar importantes

ilagdes dos resultados alcancados.
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No modelo desenvolvido, a operadora Entrante é colocada a decisdo a extensao
geografica do seu trafego e quanto a dimensao da sua cadeia de valor, comportando ou
ndo rede de distribuicéo propria.

Os resultados obtidos indicam que em contexto de preco de acesso a rede de
distribuicdo definido por um regulador independente com objectivo Unico de maximizagdo
do bem-estar social, o0 preco de acesso sera idéntico ao custo marginal do mesmo. Nestas
situacdes a operadora Entrante tera clara preferéncia pela adopcdo da estratégia de limitar
a sua rede postal a fase de processamento, evitando assim custos que podem ser
suportados pela operadora Incumbente, considerando que esta tem como imutavel a sua
rede.

Nas situacdes em que o de preco de acesso a rede da Incumbente é definido pela
prépria resulta que o acesso se torna impraticavel. A Incumbente tenderd a manipular o
preco de acesso a sua rede para que a margem bruta por item de correio obtida pela
operadora Entrante se torne infima. Nessas condi¢des resta como unica solugéo a Entrante
as estratégias que comportem o desenvolvimento de uma rede propria de distribuicdo. A
racionalidade de o realizar dependera contudo do montante dos custos associados que
assumimos desconhecer.

Num sistema de concorréncia pelos precos através de decisdes sequenciais em que
damos a lideranca a operadora Incumbente, resulta como conclusdo ainda a tendéncia da
Incumbente para detencdo da entrada da nova operadora por manipulacdo dos precos.
Como constatamos, desde logo através da manipulacdo da tarifa de acesso a sua rede de
distribuicdo quando possivel. Quando ndo o for possivel, a Incumbente recorrera a baixa
dos precos do seu servigo postal, ainda que sob restricdo do preco uniforme, ou, quando
ndo for o caso, por recurso a diferenciacdo agressiva dos precos, com baixa significativa
nas zonas geograficas em que enfrente concorréncia.

De resto, a reparticdo geografica do mercado postal em zonas distintas, permite
concluir que a diferenciacdo de precos sera usada como arma agressiva de concorréncia
quando necessaria, muito mais do que como replicacdo dos custos de operagdo
diferenciados. Nota-se também que a decisdo de entrada na zona rural resulta como pouco
relevante. O modelo aponta o mercado urbano, o de maior densidade postal, como aquele
em que se joga quase por completo a entrada. A entrada na zona rural estara portanto
sempre dependente de uma entrada na zona urbana, e em termos de resultados obtidos

sera sempre acessoria a esta.
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