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Sporocilo Komisije — Navodila glede prednostnih nalog izvrSevanja Komisije pri uporabi ¢lena 82
Pogodbe ES za izkljuCevalna ravnanja, s katerimi prevladujoca podjetja zlorabljajo svoj polozaj

(Besedilo velja za EGP)

(2009/C 45/02)

I. UVOD

. Clen 82 Pogodbe o ustanovitvi Evropske skupnosti
(,clen 82) prepoveduje zlorabe prevladujocega polozaja. V
skladu s sodno prakso sam prevladujoci polozaj podjetja ni
nezakonit, tak$no prevladujoce podjetje pa lahko konkurira
na trgu na podlagi lastne uspesnosti. Vendar ima zadevno
podjetje posebno odgovornost, da ne dovoli, da bi s svojim
ravnanjem $kodilo u¢inkoviti in neizkrivljeni konkurenci na
skupnem trgu. Clen 82 je pravna podlaga za kljucen
element politike konkurence in njegovo ucinkovito izvrie-
vanje zagotavlja boljse delovanje trgov v korist podjetij in
potrosnikov. To je $e posebno pomembno v okviru SirSega
cilja vzpostavitve integriranega notranjega trga.

II. NAMEN TEGA DOKUMENTA

. Ta dokument navaja prednostne naloge izvrSevanja, v
skladu s katerimi bo Komisija uporabljala ¢len 82 za izklju-
Cevalna ravnanja prevladujocih podjetij. Sporocilo skupaj
posebnimi odlo¢bami Komisije o izvisitvi zagotavlja vecjo
jasnost in predvidljivost v zvezi s splo$nim okvirjem
analize, ki ga Komisija uporablja pri ugotavljanju, ali naj
nadalje obravnava zadeve, ki se nanasajo na razlicne oblike
izkljucevalnega ravnanja ter, da omogoci podjetiem, da
bolje ocenijo, ali je verjetno, da bo zaradi dolocene oblike
ravnanja Komisija ukrepala po ¢lenu 82.

. Namen tega dokumenta ni, da bi bilo pravno besedilo, in
ne vpliva na razlago ¢lena 82 s strani Sodis¢a ali Sodisca
prve stopnje Evropskih skupnosti. Poleg tega splosni okvir,
opredeljen v tem dokumentu, ne vpliva na moznost Komi-

sije, da zavrne pritozbo, ¢e meni, da zadeva ni prednostna
zaradi razloga pomanjkanja interesa Skupnosti.

. Clen 82 se uporablja za podjetja, ki imajo prevladujo¢

polozaj na enem ali ve¢ upostevnih trgov. TakSen polozaj
ima lahko eno podjetje (posamezni prevladujoci poloZzaj) ali
dve ali ve¢ podjetij (skupinski prevladujo¢i polozaj). Ta
dokument se nanasa samo na zlorabe, ki jih povzroci
podjetje s posameznim prevladujo¢im poloZajem.

. Komisija se bo pri uporabi clena 82 za izkljuCevalna

ravnanja prevladujocih podjetij osredotocila na tiste vrste
ravnanj, ki so za potro$nike najbolj skodljive. Konkurenca
potro$nikom koristi z nizkimi cenami, boljSo kakovostjo in
SirSo izbiro novega ali izbolj$anega blaga ter storitev. Komi-
sija bo zato svoje izvrSevanje usmerila na zagotavljanje, da
trgi dobro delujejo in da imajo potrosniki koristi od ucinko-
vitosti in produktivnosti, ki sta rezultat ucinkovite konku-
rence med podjetji.

. Komisija se pri svojih dejavnostih izvrSevanja v zvezi z

izkljuCevalnim ravnanjem osredotoca na zascito delovanja
konkurence na notranjem trgu in na zagotavljanje, da
podjetja s prevladujocim polozajem ne izkljucijo svojih
konkurentov na drugacen nacin kot s konkuren¢nim delo-
vanjem, ki temelji na uspesnosti njihovih proizvodov in
storitev. Komisija pri tem uposteva tudi, da je dejansko
pomembno ucinkovito delovanje konkurence in ne le
zaiCita konkurentov. To lahko pomeni, da bodo konkurenti,
ki glede na ceno, izbiro, kakovost in inovacije potrosnikom
ponujajo manj, trg zapustili.
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7. Tudi ravnanje, ki neposredno izkori§¢a potrosnike, na
primer zara¢unavanje ¢ezmerno visokih cen ali dolo¢ena
ravnanja, ki spodkopavajo prizadevanja za doseganje inte-
griranega notranjega trga, je lahko v nasprotju s ¢lenom 82.
Komisija se lahko odlo¢i, da bo ukrepala v zvezi s tak$nim
ravnanjem, zlasti ¢e ni mogoce ustrezno zagotoviti varstva
potrosnikov in ustreznega delovanja notranjega trga na
drugaCen nacin. Da bi oblikovala navodila glede pred-
nostnih nalog izvrSevanja, se Komisija na tej stopnji omejuje
na izkljucevalna ravnanja, med njimi pa $e zlasti na izklju-
Cevalna ravnanja tistih vrst, ki so po njenih izkusnjah najpo-
gostejsa.

8. Pri uporabi splosnih nacel izvrSevanja, dolocenih v tem
sporocilu, bo Komisija upostevala posebna dejstva in oko-
lis¢ine vsake zadeve. Pri zadevah, ki vkljuCujejo regulirane
trge, bo na primer pri ocenjevanju upostevala posebno
zakonodajno okolje (). Komisija lahko zato prilagodi
pristop iz tega sporocila, kakor je v danem primeru
smiselno in primerno.

Il. SPLOSNI PRISTOP V ZVEZI Z IZKL]UCEVALNIM
RAVNANJEM

A. Trzna mo¢

9. Pri uporabi ¢lena 82 se najprej oceni, ali je podjetje v
prevladujo¢em polozaju in kolik3na je njegova trzna moc. V
skladu s sodno prakso sam prevladujoci polozaj zadevnemu
podjetju nalaga posebno odgovornost, obseg te odgovor-
nosti pa je treba obravnavati glede na posebne okolis¢ine
vsake zadeve (3).

10. V okviru prava Skupnosti je prevladujoci polozaj opredeljen
kot polozaj gospodarske modi, ki jo uziva podjetje in ki mu
omogoca, da prepre¢i ohranitev ucinkovite konkurence na
upostevnem trgu s tem, da mu omogoca, da ravna v
precej$nji meri neodvisno od svojih konkurentov, strank in
koné¢no tudi od potrosnikov (}). Ta pojem neodvisnosti je
povezan s stopnjo konkurencnega pritiska, ki mu je izpo-
stavljeno zadevno podjetje. Pri prevladujotem poloZaju ta

(") Glej na primer odstavek 82.

(*) Zadeva 322/81, Nederlandsche Banden Industrie Michelin (Michelin I) proti
Komisiji, [1983] ZOdl, str. 3461, tocka 57; zadeva T-83(91, Tetra Pak
proti Komisiji (Tetra Pak H) [1993] ZOdL,, str. 11-755, tocka 114; zadeva
T-111/96, ITT Promedia proti Komisiji, [1998] Zodl, str. 11-2937,
tocka 139; zadeva T- 228/p 97, Irish Sugar proti Komisiji, [1999] ZOdl,
str. 11-2969, tocka 112; in zadeva 1-203 [01, Michelin proti Komtst)t
(Michelin IT), [2003] ZOdLl., str. [1-4071, tocka 97.

Glej zadevo 2776, United Brands Company in United Brands Continentaal
proti Komisiji, [1978] ZOdLl, str. 207, tocka 65; zadevo 85/76,
Hoffmann-La Roche & Co. proti Komisiji, [1979] ZOdL,, str. 461, tocka 38.

—
~

konkurencni pritisk ni dovolj u¢inkovit in zato zadevno
podjetje v daljSem obdobju uZiva znatno trzno moc. To
pomeni, da ukrepi in reakcije konkurentov, strank in
nazadnje potro$nikov na odlocitve podjetja vecinoma ne
vplivajo. Komisija lahko oceni, da ucinkovitega konku-
rencnega pritiska ni, tudi Ce ostaja Se nekaj dejanske ali
potencialne konkurence (¥). Na splosno prevladujo¢i polozaj
nastane zaradi kombinacije ve¢ dejavnikov, ki loceno niso
nujno odlo¢ilnega pomena (°).

11. Komisija meni, da podjetje, ki lahko v daljSem obdobju
dobickonosno poveca cene nad konkuren¢no raven, ni
izpostavljeno dovolj u¢inkovitemu konkuren¢nemu pritisku
in se lahko na splosno obravnava kot prevladujoce
podjetje (°). V tem sporodilu izraz ,poviSati cene“ pomeni
mo¢, da se cene ohranijo nad konkuren¢no ravnjo,
uporablja pa se kot okrajSava za razli¢ne nacine, na katere
je mogoce vplivati na parametre konkurence, kot so cene,
proizvodnja, inovacije, asortima ali kakovost blaga ali
storitev, v korist prevladujocega podjetja in v skodo potros-
nikov ().

12. Ocena prevladujocega poloZaja bo upostevala konkurenéno
strukturo trga in zlasti naslednje dejavnike:

— pritisk zaradi obstoje¢e dobave s strani dejanskih
konkurentov in njihov polozaj na trgu (trzni poloZaj
prevladujocega podjetja in njegovih konkurentov),

— pritisk zaradi verjetne groZnje prihodnje Siritve dejan-
skih konkurentov ali vstopa na trg potencialnih konku-
rentov (Siritev in vstop na trg),

— pritisk zaradi pogajalske moci strank podjetja (izrav-
nalna kupna mog).

(a) Tizni polozaj prevladujocega podjetja in njegovih konkurentov

13. Trzni delezi so za Komisijo koristni kot prvi znaki strukture
trga in sorazmerne pomembnosti razlicnih podjetij,
dejavnih na trgu (¥). Vendar bo Komisija pri razlagi trznih
delezev upostevala ustrezne trzne pogoje, zlasti dinamiko

(*) Glej zadevo 2776, United Brands Company in United Brands Continentaal

proti Komisiji, [1978] ZOdL, str. 207, tocke 113 do 121; zadevo
T-395/94, Atlantic Container Line in drugi proti Komisiji, [2002] ZOdL.,
str. 1I-875, tocka 330.

(°) Zadeva 27(76, United Brands in United Brands Continentaal proti Komisiji,
[1978] ZOdl, str. 207, tocki 65 in 66; zadeva C-250/92, Gottrup-Klim
in drugi  Growareforeninger Eron Dansk Landbrugs ~ Grovvareselskab,
[1994] ZOdL,, str. 1-5641, tocka 47; zadeva T-30/89, Hilti proti Komisiji,
[1991] ZOdL, str. 1I-1439, tocka 90.

() Kaj pomeni ,daljse obdobje“ bo odvisno od proizvoda in okolis¢in na
(Zladeivnem trgu, sicer pa se obicajno za dovolj dolgo obdobje Stejeta

ve leti.

(') Racunovodska dobickonosnost je lahko nezanesljivo merilo za uveljav-
ljanje trzne moci. V zvezi s tem glej zadevo 27/76, United Brands
Company in United Brands Continentaal proti Komisiji, [1978] ZOdL,
str. 207, tocka 126.

(}) Zadeva 85(76, Hoffmann-La Roche & Co. proti Komisiji, [1979] ZOdl.,
str. 461, tocke 39-41; zadeva C-62/86, AKZO proti Komisiji,
[1991] ZOdL, str. I-3359, tocka 60; zadeva T-30/89, Hilti proti Komisiji,
[1991] ZOdL,, str. 1I-1439, tocke 90, 91 in 92; zadeva T-340/03, France
Télécom proti Komisiji, [2007] ZOdL., str. 1I-107, tocka 100.
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trga in stopnjo diferenciranosti proizvodov. Pri nestabilnih
ali ponudbenih trgih se lahko uposteva tudi gibanje ali
razvoj trznih delezev v dolo¢enem obdobju.

Komisija meni, da so manjsi trzni delezi na splosno dober
kazalec neobstoja velike trzne modi. Po izkusnjah Komisije
ni verjetno, da bi imelo podjetje s trznim deleZem na
upostevnem trgu, ki je man;jsi od 40 %, prevladujo¢ polozaj.
Vendar je mogoce tudi, da v posebnih primerih pod tem
pragom konkurenti ne morejo izvajati u¢inkovitega pritiska
na ravnanje prevladujoCega podjetja, na primer, ¢e imajo
zelo omejene zmogljivosti. Komisija lahko obravnava tudi
take zadeve.

Izkusnje kazejo, da se z visjim trznim deleZzem in dalj$im
obdobjem, v katerem se ta delez ohranja, povecuje tudi
verjetnost, da to pomeni pomemben predhodni kazalec
obstoja prevladujocega poloZaja in v nekaterih okolis¢inah
moznih resnih ucinkov zlorab, kar upravi¢uje ukrepanje
Komisije po ¢lenu 82 (!). Vendar Komisija praviloma o
morebitni obravnavi zadeve dokonéno ne bo sklepala pred
preucitvijo vseh dejavnikov, ki so dovolj pomembni, da bi
lahko vplivali na ravnanje podjetja.

(b) Siritev ali vstop na trg

Konkurenca je dinamicen proces in ocena konkurenénega
pritiska na podjetje ne more temeljiti samo na obstojecih
trznih razmerah. Prav tako je pomemben potencialni vpliv
Siritve dejanskih konkurentov ali vstopa na trg potencialnih
konkurentov, vklju¢no z groZnjo tak3ne $iritve ali vstopa na
trg. Podjetju se lahko prepreci, da bi povisalo cene, ¢e je
Siritev ali vstop na trg verjeten, pravocasen in dovolj
obsezen. Da bi Komisija Siritev ali vstop na trg obravnavala
kot verjeten, mora biti za konkurenta ali podjetje, ki vstopa
na trg, dovolj dobitkonosen, pri tem pa se upostevajo
dejavniki, kot so ovire za Siritev ali vstop na trg, verjeten
odziv domnevno prevladujocega podjetja in drugih konku-
rentov ter tveganja neuspeha in s tem povezani stroski. Da
bi bila Siritev in vstop na trg pravocasna, morata biti dovolj
hitra, da preprecita ali premagata pritisk velike trzne moci.
Da bi bila siritev in vstop na trg dovolj obsezna, to ne more
biti preprosto samo vstop v majhnem obsegu, kot na
primer v doloeno trZno niSo, ampak morata biti tako
velika, da bosta lahko odvrnila vsak poskus, da bi
domnevno prevladujoce podjetje na upoStevnem trgu povi-
Salo cene.

Kar zadeva razmerje med stopnjo prevladujocega poloZaja in ugotavlja-
njem zlorab, glej zdruZeni zadevi C-395/96 P in C-396/96 P, Compagnie
Maritime Belge Transports, Compagnie Maritime Belge in Dafra-Lines proti
Komisiji, [2000] ZOdl, str. I-1365, tocka 119; zadevo T-228/97, Irish
Sugar proti Komisiji, [1999] ZOdL., str. 11-2969, tocka 186.

17. Ovir za Siritev ali vstop na trg je lahko ve¢ vrst. Lahko so
pravne ovire, kot so tarife ali kvote, ali pa prednosti, ki jih
ima samo prevladujoce podjetje, kot je ekonomija obsega in
povezanih proizvodov, privilegiran dostop do klju¢nih
vlozkov ali naravnih virov, pomembnih tehnologij (?) ali
uveljavljenega distribucijskega in prodajnega omrezja (%).
Vklju¢ujejo lahko tudi stroske in druge ovire, ki izhajajo na
primer iz mreznih ucinkov, s katerimi se srecujejo stranke,
ko zamenjujejo dobavitelje. Tudi ravnanje samega prevladu-
jocega podjetja lahko ustvarja ovire za vstop, na primer, ¢e
je izvedlo velike nalozbe, ki bi jih posledi¢no morali opra-
viti tudi novi udeleZenci na trgu ali konkurenti (¥), ali ¢e je
sklenilo dolgoro¢ne pogodbe s svojimi strankami, ki imajo
obcutne udinke omejevanja dostopa do trga. Trajni visoki
trzni delezi so lahko znak obstoja ovir za vstop in Siritev.

(¢) Izravnalna kupna mo¢

18. Konkurencni pritisk lahko poleg dejanskih ali potencialnih
konkurentov izvajajo tudi stranke. Celo podjetje z visokim
trznim deleZzem morda ne more delovati popolnoma neod-
visno od strank z zadostno pogajalsko modjo (°). Taksna
izravnalna kupna mo¢ je lahko posledica velikosti strank ali
njihovega komercialnega pomena za prevladujoce podjetje
in njihove zmoznosti, da hitro prestopijo h konkurenénim
dobaviteljem, spodbudijo nov vstop na trg ali se vertikalno
integrirajo ter prepricljivo grozijo, da bodo to storile. Ce je
ta izravnalna mo¢ dovolj velika, lahko prepreci ali spod-
koplje poskus podjetja, da bi dobickonosno povisalo cene.
Vendar kupna mo¢ ne more pomeniti dovolj u¢inkovitega
pritiska, ¢e zagotavlja samo, da je posamezni ali omejeni
segment strank zasCiten pred trZno mo¢jo prevladujocega
podjetja.

B. Omejevanje dostopa do trga, ki potrosnikom
povzroca Skodo (,protikonkurenéno omejevanje
dostopa“)

19. Cilj dejavnosti Komisije na podro¢ju izvrSevanja v zvezi z
izklju¢evalnim ravnanjem je zagotoviti, da prevladujoca
podjetja ne skodijo ucinkoviti konkurenci zaradi protikon-
kuren¢nega omejevanja dostopa svojim konkurentom in
tako $kodljivo vplivajo na blaginjo potro$nikov, pa naj bo
to v obliki visokih ravni cen, ki bi se sicer vzpostavile, ali v
kaksni drugi obliki, kot je omejevanje kakovosti ali zmanj-
Sevanje izbire potro$nikov. V tem dokumentu se izraz
L,protikonkurenéno omejevanje dostopa“ uporablja za opis
stanja, v katerem je dejanskim ali potencialnim konku-
rentom oviran ali prepre¢en ucinkovit dostop do ponudbe
ali trgov zaradi ravnanja prevladujocega podjetja, pri cemer

() Zadeva T-30/89, Hilti proti Komisiji, [1991] ZOdl, str. 1I-1439,

tocka 19.

?) Za(ieva 85/76, Hoffmann-La Roche proti Komisiji, [1979] ZOdL, str. 461,
tocka 48.

(*) Zadeva 27|76, United Brands proti Komisiji, [1978] ZOdL., str. 207,
tocka 91.

() Glej zadevo T-228/97, Irish Sugar proti Komisiji, [1999] ZOdl.,
str. 112969, tocke 97 do 104, v kateri je Sodisce prve stopnje presojalo,
ali bi bilo treba domnevno odvisnost podjetja glede na njegove stranke
obravnavati kot izjemno okoli¢ino, zaradi ¢esar ni mogoce sklepati, da
je podjetje v prevladujo¢em poloZaju, kljub dejstvu, da je imelo na trgu
industrijskega sladkorja na Irskem zelo velik delez evidentirane prodaje.
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je verjetno, da lahko prevladujoce podjetje dobickonosno
povisuje cene () v $kodo potrodnikov. Opredelitev more-
bitne skode za potrosnike je lahko odvisna od kvalitativnih
in, kadar je mogoce in ustrezno, kvantitativnih dokazov.
Komisija bo tak$no protikonkuren¢no omejevanje dostopa
preucila na vmesni ravni ali na ravni konénih potro$nikov,
ali na obeh ravneh (%).

Praviloma bo Komisija na podlagi ¢lena 82 ukrepala, e je
na podlagi tehtnih in prepricljivih dokazov verjetno, da bo
domnevna zloraba privedla do protikonkurenénega omeje-
vanja dostopa do trga. Pri taki oceni Komisija meni, da so
na splono pomembni naslednji dejavniki:

— polozaj previadujocega podjetja: na splosno mocnejsi
prevladujodi polozaj pomeni, da je tudi bolj verjetno, da
bo ravnanje, ki iti ta poloZaj, povzrocilo protikonku-
ren¢no omejevanje dostopa,

— pogoji na upostevnem trgu: to vkljuuje pogoje vstopa in
Siritve, na katere vplivajo ekonomija obsega in/ali
razpona ter mrezni ucinki. Pri ekonomiji obsega je treba
omeniti, da je manj verjetno, da bodo konkurenti vsto-
pili na trg ali ostali na njem, ¢e prevladujoce podjetje
omeji dostop do velikega dela upostevnega trga.
Podobno lahko prevladujoce podjetje s svojim ravna-
njem trg, za katerega so znalilni mrezni ucinki,
,prevesi“ v svojo korist ali $e bolj utrdi svoj polozaj na
taksnem trgu. Poleg tega je lahko premagovanje more-
bitnega omejevanja dostopa do trga z vertikalnim pove-
zovanjem za konkurente drago, ¢e so vi§je infali niZje v
verigi prodajnih oziroma proizvodnih trgov vstopne
ovire velike,

— polozaj konkurentov prevladujocega podjetja: tu gre med
drugim za pomembnost konkurentov pri ohranjanju
ucinkovite konkurence. Posamezni konkurent ima lahko
pomembno konkuren¢no vlogo, ¢e ima v primerjavi z
ostalimi konkurenti samo majhen trzni delez. Lahko je
na primer najvedji konkurent prevladujo¢emu podjetju,
$e posebej inovativni konkurent ali velja za konkurenta,
ki sistematsko znizuje cene. Komisija lahko v svoji oceni
na podlagi razpolozljivih informacij v ustreznih zadevah

Izraz ,povisati cene” je pojasnjen v odstavku 11.

Pojem ,potrosniki“ zajema vse neposredne in posredne uporabnike
proizvodov, ki jih prizadene ravnanje, vklju¢no z vmesnimi proizva-
jalci, ki uporabljajo proizvode kot vlozke, ter distributerji in kon¢nimi
potro$niki neposrednih proizvodov in proizvodov vmesnih proizva-
jalcev. Kadar so vmesni uporabniki dejanski ali potencialni konkurenti
prevladujocega podjetja, se ocena osredotoca na ucinke ravnanja na
uporabnike nizje v verigi prodajnih trgov.

tudi proudi, ali obstajajo realisti¢ne, ucinkovite in pravo-
Casne nasprotne strategije, za katere je verjetno, da jih
bodo konkurenti uporabili,

— polozaj strank ali dobaviteljev viozkov: to lahko vkljucuje
razmislek o morebitni selektivnosti zadevnega ravnanja.
Prevladujoce podjetje lahko svoje ravnanje usmeri samo
na dolocene stranke ali dobavitelje vlozkov, ki so lahko
$e posebej pomembni za vstop ali Siritev konkurentov, s
Cimer se povecuje verjetnost protikonkurenénega omeje-
vanja dostopa (*). Te stranke so lahko na primer tiste, za
katere je najbolj verjetno, da bi se odzvale na ponudbe
drugih dobaviteljev, distribuirale proizvod na poseben
nacin, ki bi bil primeren za novega udeleZenca na trgu,
bile prisotne na obmod¢ju, na katerem so dobre
moznosti za vstop na trg, ali bi lahko vplivale na
ravnanje drugih strank. V primeru dobaviteljev vlozkov
je mogoce, da se bodo na povpraSevanje strank, ki so
konkurenti prevladujoéemu podjetju na trgu nizje v
prodajni verigi, najverjetneje odzvali tisti dobavitelji, s
katerimi je prevladujoce podjetje sklenilo izkljucne
dogovore o dobavi, ali pa tisti, ki lahko proizvedejo
kategorijo proizvoda — ali proizvajajo na doloceni loka-
ciji — ki je za novega udeleZenca na trgu Se posebej
ugodna. Preucilo se bo tudi vse strategije, na voljo
strankam ali dobaviteljem vlozkov, ki bi jim lahko
pomagale kljubovati ravnanju prevladujocega podjetja,

— obseg domnevnih zlorab: na splosno velja, da je pri visjih
odstotkih skupne prodaje na upostevnem trgu, ki jo
prizadene ravnanje, daljSem trajanju in vedji pogostosti
uporabe tega ravnanja vedji tudi verjetni u¢inek omeje-
vanja dostopa,

— mogoci dokazi dejanskega omejevanja dostopa: Ce je tak$no
ravnanje trajalo dovolj dolgo, se lahko kot neposredni
dokaz glede protikonkurenénega omejevanja dostopa
obravnava uspeS$nost prevladujodega podjetia in
njegovih konkurentov na trgu. Zaradi vzrokov, ki jih
lahko pripiSemo domnevnim zlorabam, se je lahko
povecal trzni delez prevladujocega podjetja ali upocas-
nilo njegovo zmanjsanje. Zaradi podobnih vzrokov se je
lahko mo¢no zmanj$ala pomembnost dejanskih konku-
rentov ali pa so ti iz trga izstopili, potencialni konku-
renti pa so lahko poskusali vstopiti na trg in niso bili
uspesni,

— neposredni dokazi vseh izkljucevalnih strategij: to vkljucuje
notranje dokumente, ki vsebujejo neposredne dokaze
strategije izklju¢evanja konkurentov, kot je podrobni
naért za sodelovanje pri dolocenih ravnanjih, da bi
izkljucili konkurenta, preprecili vstop na trg ali vzposta-
vitev trga, in dokaze konkretnih grozenj izkljucevalskih
dejavnosti. Taksni neposredni dokazi so lahko koristni
pri razjasnjevanju ravnanja prevladujocega podjetja.

(}) Zadeva T-228/97, Irish Sugar proti Komisiji, [1999] ZOdl, str. 11-2969,

tocka 188.
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Zadeva 62/86, AKZO Chemie

()

omenjene splosne dejavnike, bolj specificne dejavnike,
opisane spodaj v oddelkih, ki opisujejo nekatere vrste izklju-
Cevalnega ravnanja, in po svoji presoji tudi druge ustrezne
dejavnike. Ta ocena bo na splo$no pripravljena na podlagi
primerjave dejanskega ali verjetnega prihodnjega polozaja
na upostevnem trgu (pod vplivom ravnanja prevladujocega
podjetja) z ustreznim hipoteti¢nim scenarijem, v katerem
zadevnega ravnanja ne bi bilo, ali z drugim realisti¢nim
alternativnim scenarijem, pripravljenim ob upostevanju
uveljavljenih poslovnih praks.

Komisiji v nekaterih okolis¢inah ni treba izvesti podrobne
ocene, da bi lahko ugotovila, da bo zadevno ravnanje
potrosnikom verjetno $kodilo. Ce se zdi, da ravnanje lahko
samo ovira konkurenco in ni ucinkovito, se lahko sklepa,
da ima protikonkurenéen ucinek. To bi se lahko zgodilo v
primeru, ¢e bi prevladujoce podjetie prepredilo svojim
strankam, da preskuSajo proizvode konkurentov, ali bi
svojim strankam dalo finan¢ne spodbude pod pogojem, da
ne preskusajo taksnih proizvodov, ali bi placalo distributerju
ali stranki, da odlozi distribucijo proizvoda konkurenta.

C. Izklju€evalno ravnanje na podlagi cene

Premisleki v odstavkih 23 do 27 se nanaSajo na izkljuce-
valno ravnanje na podlagi cene. Zivahna cenovna konku-
renca na splosno potronikom koristi. Da bi preprecila
protikonkurenéno omejevanje dostopa do trga, bo Komisija
obifajno ukrepala samo, &e lahko zadevno ravnanje ovira
konkurenéno delovanje konkurentov, ki naj bi bili tako
uCinkoviti kot prevladujoce podjetje, ali ¢e je taksno
ravnanje konkuren¢no delovanje konkurentov ze oviralo ().

Vendar Komisija priznava, da lahko v nekaterih okoli§¢inah
tudi manj ucinkovit konkurent izvaja pritisk, ki bi ga bilo
treba upostevati pri presoji, ali posamezno ravnanje na
podlagi cene povzroca protxkonkurencno omejevanje
dostopa do trga. Komisija bo ta pritisk obravnavala z ve¢
vidikov, pri ¢emer bo upostevala, da bi takSen konkurent
brez zlorab na trgu lahko imel dolocene prednosti v zvezi s
povpraSevanjem, kakor so mreZzni ucinki in ucinki ucenja,
kar bo verjetno povecalo njegovo ucinkovitost.

Da bi Komisija ugotovila, ali je verjetno, da bi bil celo hipo-
tetiCen konkurent, ki bi bil tako uéinkovit kot prevladujoce
podjetje, izkljuCen s trga zaradi zadevnega ravnanja, bo
preucila gospodarske podatke v zvezi s cenami stroskov in

roti Komisiji, [1991] ZOdL, str. [-3359,
tocka 72; Sodis¢e Evropskih skupnosti je v zvezi z obhkovanjem cen
pod pov, {frecmm1 skupnimi stros (PSS) navedlo: , Taksne cene lahko iz
trga izpodrinejo podjetja, ki so lahko tako ucinkovita kot prevladu)oca podjetja,
vendar ki zaradi svojih manjsih ({ inancnih vtrov ne morejo kljubovati svoji
konkurenci“. Glej tudi sodbo z dne 10. aprila 2008 v zadevi T-271/03,
Deutsche Telekom proti Komisiji, e neobjavljeno, tocka 194.

26.

27.

niZje od stroskov. Zato je treba imeti na voljo dovolj zanes-
liive podatke. Kadar bodo na voljo, bo Komisija uporabila
podatke o stroskih iz prevladujocega podjetja. Ce o teh
stroskih ni na voljo zanesljivih podatkov, se lahko Komisija
odlo¢i, da bo uporabila podatke o stroskih konkurentov ali
druge primerljive zanesljive podatke.

Merila stroskov, ki jih bo Komisija verjetno uporabljala, so
povprecni izogibni stroski (PIS) in dolgoro¢ni povpreéni
mejni stroski (DPMS) (3). Ce prevladujoce podjetje ne more
pokriti PIS, pomeni, da se kratkoro¢no odreka dobicku in
da ciljnim strankam kot enako ucinkoviti konkurent ne
more zagotavljati storitev brez izgube. DPMS so obicajno
vi§ji od PIS, ker v nasprotju s PIS (ki vklju¢uje samo stalne
stroske, ¢e so nastali v obdobju, ki se preucuje), DPMS
vkljuCujejo stalne stroske posameznega proizvoda, nastale
pred obdobjem domnevne zlorabe. Ce prevladujoce podjetje
ne more pokriti DPMS, pomeni, da ne krije vseh (ustreznih)
stalnih stroskov proizvajanja zadevnega blaga ali storitev in
da bi se lahko enako ucinkovitemu podjetju omejil dostop
do trga ().

Ce podatki jasno navajajo, da lahko enako ucinkovit konku-
rent u¢inkovito konkurira oblikovanju cen prevladujocega
podjetja, bo Komisija naceloma sklepala, da oblikovanje cen
prevladujocega podjetja verjetno ne bo imel skodljivega
ucinka na ucinkovito konkurenco in tako na potro$nike ter
zato ni verjetno, da bo ukrepala. Ce pa nasprotno podatki
kazejo, da lahko cena, ki jo zaralunava prevladujoce
podjetje, potencialno omeji dostop do trga enako ucinko-
vitim konkurentom, potem bo Komisija to ob upostevanju
drugih ustreznih kvantitativnih infali kvalitativnih dokazov
vkljucila v splo§no oceno protikonkurenénega omejevanja
dostopa (glej oddelek B zgoraj).

(?) Povprecni izogibni stroski so povpreCfe stroskov, ki bi se jim podjetje

lahko izognilo, ¢e ne bi proizvedlo dolocene kolicine (dodatmh) proiz-
vodov, v tem primeru koli¢ine, ki naj bi bila predmet zlorabe. V vecini
primerov bodo PIS in povprecni spremenl]m stroski (PSS) enaki, ker se
je pogosto mogoce izogniti samo spremenl ﬂlmm stroskom. Dolgorocni
povpre¢ni mejni stroski so povprecje vseh (spremenljivih in stalnih)
stroskov, ki nastanejo v podjetju pri proizvodnji dolocenega proizvoda.
DPMS in povprecni skupni strodki (PSS) so dobri kazalci drug za
drugega in so enaki pri podjetjih, ki proizvajajo samo en proizvod. Ce
imajo podjetja, ki proizvajajo ve¢ proizvodov, ekonomije razpona, bi
bili DPMS vsakega posameznega proizyoda pod PSS, ker se pri DPMS
dejanski skupni stroski ne upostevajo. Ce gre za ve¢ proizvodov, se vsi
stroski, ki bi se jim lahko izognili, ¢e ne bi proizvedli posameznega
proizvoda ali vrste proizvodov, ne obravnavajo kot skupni stroski.
Kadar so skupni stroski veliki, se jih po potreb1 uposteva pri oceni
zmoznosti podjetja, da omejuje dostop enako ucinkovitim konku-
rentom.

Da bi lahko uporabili ta stroskovna merila, bi bilo prav tako treba
upostevati prihodke in stroske prevladujocega podjetja ter njegovih
konkurentov v irSem kontekstu. Lahko se izkaze, da ni dovolj oceniti
le, ali cena ali prihodki pokrivajo stroSke zadevnega proizvoda, ampak
je lahko potrebno upostevati tudi mejne prihodke, ¢e zadevno ravnanje
prevladujocega pog etja negativno vpliva na njegove prihodke na
ostalih trgih ali od ostalih proizvodov. Podobno je éthko pri dvostran-
fﬁl trgih potrebno, da se prihodke in stroske obeh strani obravnava

ati.
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D. Objektivna potrebnost in u¢inkovitost

28. Pri izvrSevanju clena 82 namerava Komisija preuciti tudi

29.

30.

~=

~

trditve, ki jih predlozijo prevladujo¢a podjetja, da je njihovo
ravnanje upraviceno ('). Prevladujoce podjetje lahko v
zahtevku dokaze, da je bilo njegovo ravnanje objektivno
potrebno, ali, da je posledica njegovega ravnanja bistveno
vedja ucinkovitost, ki pretehta kakr$ne koli protikonku-
rencne ucinke na potrodnike. Komisija bo v tem okviru
ocenila, ali je zadevno ravnanje nujno in sorazmerno s
ciljem, ki naj bi ga prevladujoce podjetje poskusalo doseti.

O vpraSanju, ali je ravnanje objektivno potrebno in sora-
zmerno, je treba odlocati na podlagi zunanjih dejavnikov, ki
se ne nanaSajo na prevladujoce podjetje. Izkljucevalno
ravnanje bi se lahko na primer obravnavalo kot objektivno
potrebno iz zdravstvenih ali varnostnih razlogov, ki so
povezani z znalilnostmi zadevnega proizvoda. Vendar je
treba pri vsakem dokazovanju, ali je tako ravnanje objek-
tivno potrebno, upostevati, da je dolocanje in uveljavljanje
javnih zdravstvenih in varnostnih standardov obicajno
naloga javnih organov. Prevladujoce podjetje ni odgovorno
za to, da bi si na lastno pobudo prizadevalo izkljuciti proiz-
vode, za katere upraviceno ali neupravieno meni, da so
nevarni ali slab$i od njegovih lastnih proizvodov (%).

Komisija meni, da lahko prevladujo¢e podjetje prav tako
upravi¢i ravnanje, s katerim konkurentom omejuje dostop,
na podlagi ve¢je ucinkovitosti, pri ¢emer mora biti ta dovolj
velika, da bi na koncu to ravnanje kakor koli skodovalo
potrosnikom. V tem okviru mora prevladujoce podjetje na
splosno z dovolj veliko stopnjo verjetnosti in na podlagi
preverljivih dokazov pokazati, da so izpolnjeni naslednji
kumulativni pogoji ():

— vedja udinkovitost je ali bo verjetno dosezena kot posle-
dica ravnanja. Pri tem se upoSteva na primer tehni¢ne
izboljave kakovosti blaga ali zmanjsanje stroskov proiz-
vodnje ali distribucije,

— ravnanje je nujno za doseganje te vecje ucinkovitosti: za
doseganje enakega izbolj$anja ucinkovitosti ne sme biti
nobenih drugih moZnosti ravnanja, ki bi manj omeje-
vale konkurenco,

(") Glej zadevo 27/76, United Brands proti Komisiji, [1978] ZOdl., str. 207,

tocka 184; zadevo 311/84, Centre Belge détudes de marché — Télémarketing
(CBEM) proti Compagnie luxembourgeoise de télédiffusion (CLT) in Informa-
tion publicité Benelux (IPB), [1985] ZOdL., str. 3261, tocka 27; zadevo
T-30/89, Hilti proti Komisiji, [1991] ZOdL,, str. 11439, tocke 102-119;
zadevo T-83/91, Tetra Pak International proti Komisiji (Tetra Pak II),
[1994] ZOdL, str. 1755, tocki 136 in 207; zadevo C-95/04 P, British
Airways proti Komisiji, [2007] ZOdl., str. -2331, tocki 69 in 86.

Glej na primer zadevo T-30/89, Hilti proti Komisiji, [1991] ZOdL.,
str. 11-1439, tocke 118-119; zadevo T-83/91, Tetra Pak International
proti Komisiji (Tetra Pak II), [1994] ZOdL, str. II-755, tocke 83, 84 in
138.

Glej v drugem kontekstu ¢lena 81, Sporocilo Komisije — Obvestilo —
Smernice o uporabi ¢lena 81(3) Pogodbe (UL C 101, 27.4.2004,
str. 97).

31

32.

33.

— morebitna izboljSanja ucinkovitosti, nastala zaradi
zadevnega ravnanja, odtehtajo vse morebitne negativne
ucinke na konkurenco in blaginjo potronikov na priza-
detih trgih,

ravnanje ne izklju¢uje ucinkovite konkurence, saj ne
odpravlja vseh ali vecine obstojecih virov dejanske ali
potencialne konkurence. Konkuren¢nost med podjetji je
bistveno gonilo gospodarske ucinkovitosti, vkljuéno z
dinami¢nim izbolj$anjem uinkovitosti v obliki inovacij.
Brez te konkurencnosti prevladujoce podjetje ne bo
imelo dovolj spodbud, da bi Se naprej dosegalo vecjo
ucinkovitost in jo prenasalo na druge. Ce ni preostale
konkurence in nobene predvidene groZznje vstopa na
trg, zas¢ita konkurencnosti in konkurencnega procesa
pretehta morebitno doseganje vedje ucinkovitosti. Po
mnenju Komisije izkljucevalnega ravnanja, ki ohranja,
ustvarja ali krepi trzni polozaj, ki se priblizuje mono-
polu, obi¢ajno ni mogoce upraviciti z razlogom, da
dosega tudi ve¢jo ucinkovitost.

. Prevladujoce podjetje mora zagotoviti vse potrebne dokaze,

iz katerih je razvidno, da je zadevno ravnanje objektivno
utemeljeno. Nato mora Komisija podati svojo kon¢no
oceno, ali zadevno ravnanje ni objektivno potrebno ter ali
je glede na presojo vseh ocitnih protikonkurenénih u¢inkov
na eni strani in kakr$nih koli predloZenih in utemeljenih
postopkov za doseganje vedje ucinkovitosti na drugi
verjetno, da bo $kodilo potrosnikom.

IV. POSEBNE OBLIKE ZLORABE

A. Izkljuéni sporazumi

Prevladujoce podjetje lahko poskusa svojim konkurentom
omejiti dostop do trga tako, da jih z uporabo obveznosti
izklju¢ne nabave ali rabatov, kar skupaj imenujemo izklju¢ni
sporazumi, ovira pri njihovi prodaji strankam (). Ta
oddelek opredeljuje okolis¢ine, za katere je najbolj verjetno,
da bodo Komisijo spodbudile k ukrepanju v zvezi z izklju¢-
nimi sporazumi, ki so jih sklenila prevladujoca podjetja.

(a) Izkljucna nabava

Obveznost izkljuéne nabave nalaga stranki na posameznem
trgu, da kupuje izkljucno ali ve¢inoma samo od prevladujo-
¢ega podjetja. Nekatere druge obveznosti, kot so zahteve

(*) Pojem izklju¢nih sporazumov zajema tudi obveznosti izklju¢ne dobave

ali spodbude z istim u¢inkom, pri ¢emer prevladujoce podjetje svojim
konkurentom poskusa omejiti dostop do trga tako, da jih ovira pri
nakupu od dobaviteljev. Komisija meni, da tak$no omejevanja dostopa
do vlozkov naceloma lahko vodi k nekonkurenénemu omejevanju
dostopa do trga, ¢e obveznosti izklju¢ne nabave ali spodbude za
izkljuéno nabavo zavezujejo vecino ucinkovitih dobaviteljev vlozkov,
stranke, ki konkurirajo prevladujo¢emu podjetju, pa ne morejo najti
uinkovitih alternativnih virov nabave vlozkov.
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glede zalog, za katere se zdi, da izklju¢na nabava ni
potrebna, lahko imajo v praksi isti u¢inek (!).

Da bi prepricalo kupce za izklju¢no nabavo je lahko prevla-
dujoce podjetje obvezano, da jim v celoti ali deloma nado-
mesti $kodo, ki jo imajo pri izpadu konkurence zaradi
izklju¢nosti. Ce se ta $koda nadomesti, je lahko posa-
meznim strankam v interesu, da s prevladujo¢im podjetjem
sklenejo dogovore glede obveznosti izkljutne nabave.
Vendar bi bilo napacno, ¢e bi zaradi tega samodejno skle-
pali, da so na splosno vse izkljuéne nabavne obveznosti
skupaj za vse stranke koristne, vklju¢no s tistimi strankami,
ki trenutno ne kupujejo od prevladujocega podjetja, in za
koné¢ne potrosnike. Komisija se bo osredotocila na tiste
zadeve, pri katerih je verjetno, da ne bodo koristile vsem
potro$nikom. To bo veljalo e zlasti, ¢e je veliko kupcev,
obveznosti izkljuéne nabave prevladujocega podjetja, e jih
obravnavamo v celoti, pa bi imele ulinek preprecevanja
vstopa ali siritve konkuren¢nih podjetij.

Poleg dejavnikov, omenjenih v odstavku 20, bodo na
splosno pri odlo¢anju, ali bo Komisija ukrepala zoper
sporazume izklju¢ne nabave, Se posebej pomembni dejav-
niki, navedeni v nadaljevanju.

Obveznosti izkljutne nabave lahko $e zlasti povzrocajo
protikonkurenéno omejevanje dostopa, ¢e konkurenti, ki Se
niso prisotni na trgu, ko se sklepajo obveznosti, ali ki ne
morejo konkurirati za zagotavljanje celotne ponudbe
strankam, brez teh obveznosti izvajajo velik konkurencen
pritisk. Konkurenti ne morejo tekmovati pri zagotavljanju
celotnega povprasevanja posameznega potro$nika, ker je
prevladujoce podjetje neizogibni trgovinski partner vsaj za
del povpraSevanja na trgu, ker je na primer njegova
blagovna znamka ,izdelek, ki ga je treba imeti“ in je priljub-
liena pri veliko konénih potrosnikih ali ker so omejitve
zmogljivosti drugih dobaviteljev taksne, da lahko del
povprasevanja zagotovi samo prevladujoci dobavitelj (3). Ce
lahko konkurenti enakovredno tekmujejo za celotno
povprasevanje vsakega posameznega potro$nika, na splosno
ni verjetno, da bi obveznosti izkljuéne nabave ovirale ucin-
kovito konkurenco, razen &e se strankam oteZzi menjavanje
dobaviteljev zaradi trajanja obveznosti izklju¢ne nabave. Na
splo$no se z daljanjem trajanja obveznosti povecuje tudi
verjetnost, da bo povzrocen ucinek omejevanja dostopa. Ce
pa je prevladujoce podjetje neizogibni trgovinski partner za
vse ali vecino strank, lahko Ze kratkotrajna obveznost
izkljuéne nabave povzro¢i protikonkurenéno omejevanje
dostopa.

Zadeva T-65[98, Van den Bergh Foods proti Komisiji, [2003] ZOdl.,

str. 11-4653. StalisCe sodisCa v tej zadevi glede obveznosti uporabe
hladilnih naprav izklju¢no za proizvode prevladujocega podjetja je bilo,
da s tem nastajajo izklju¢na prodajna mesta.

Zadeva T-65[98, Van den Bergh Foods proti Komisiji, [2003] ZOdl,
str. 11-4653, tocki 104 in 156.
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(b) Pogojni rabati

. Pogojni rabati so rabati, ki se odobrijo strankam, da se jih
nagradi za posebno obliko nabavnega vedenja. Obicajna
vrsta pogojnega rabata je, da se stranki da rabat, ¢e njeni
nakupi v dolocenem referenénem obdobju presegajo dolo-
¢eno mejno vrednost, pri ¢emer se rabat odobri za vse
nakupe (retroaktiven rabat) ali samo za tiste nakupe, ki so
bili opravljeni, ko je bila mejna vrednost Ze doseZena
(progresiven rabat). Pogojni rabati niso neobiCajna praksa.
Podjetja lahko ponujajo taksne rabate, da bi privabila ve¢
povpradevanja, in v tem smislu lahko spodbudijo povprase-
vanje in koristijo potrosnikom. Vendar lahko nastajajo
zaradi tak$nih rabatov, ¢e jih odobri prevladujoce podjetje,
dejanski ali potencialni u¢inki omejevanja dostopa, podobni
obveznostim izklju¢ne nabave. Pogojni rabati lahko imajo
taksne ucinke, ne da bi zaradi tega prevladujoce podjetje
tudi kaj izgubilo ().

Poleg dejavnikov, ki so ze bili omenjeni v odstavku 20, so
za Komisijo pri ugotavljanju, ali je verjetno, da bo zadevni
sistem pogojnih rabatov povzro¢il protikonkurenéno
omejevanje dostopa in bo zato vkljuéen v prednostne
naloge izvrSevanja Komisije, dejavniki, navedeni v nadalje-
vanju, Se posebej pomembni.

Kakor pri obveznostih izklju¢ne nabave, se tudi tu verjet-
nost protikonkuren¢nega omejevanja dostopa povecuje,
kadar konkurenti ne morejo enakovredno tekmovati za
celotno povprasevanje vsake posamezne stranke. Pogojni
rabat, ki ga odobri prevladujoce podjetje, lahko takemu
podjetju omogodi, da uporabi ,stalni“ del povprasevanja
vsake stranke (torej koli¢ino, ki bi jo stranka od prevladujo-
¢ega podjetjia kupila v vsakem primeru) kot vzvod za
znizanje cene, ki jo je treba placati za ,spremenljivi‘ del
povpraSevanja (torej koli¢ino, za katero bi stranka rajsi
poiskala nadomestek, ki bi ji bil na voljo) (*).

Na splosno lahko retroaktivni rabati zelo omejijo dostop do
trga, ker je zaradi njih za stranke kupovanje manjsih koli¢in
njihovega povprasevanja pri drugemu dobavitelju manj
privlacno, ¢e bi zaradi tega izgubile retroaktivne rabate (%).
Potencialni ucinek omejevanja dostopa pri retroaktivnih
rabatih je naceloma najmoc¢nejsi pri nakupu zadnje enote
proizvoda, preden se preseze mejna vrednost. Vendar Komi-
sija meni, da pri oceni krepitve u¢inka zvestobe v zvezi z
rabatom ni pomemben samo ulinek na konkurenco pri
zagotavljanju zadnje posamezne enote, ampak tudi ucinek

V tem pogledu se ocena pogojnih rabatov razlikuje od oblikovanja
oderuskih cen, pri katerem gre vedno tudi za izgubo.

Glej zadevo T-203/01, Michelin proti Komisiji (Michelin I), [2003] ZOdl.,
str. 11-4071, tocke 162 in 163. Glej tudi zadevo T-219/99, British
Airways proti Komisiji, [2003] ZOdl., str. [1-5917, tocki 277 in 278.
Zadeva 322/81, Nederlandsche Banden Industrie Michelin proti Komisiji
(Michelin I), [1983] ZOdl, str. 3461, tocke 70 do 73.



C 45/14

Uradni list Evropske unije

24.2.2009

41.

42.

()

omejevanja dostopa v zvezi z rabatnim sistemom na
(dejanske ali potenc1alne) konkurente prevladujocega doba-
vitelja. Cim visja sta delez rabata glede na celotno ceno in
mejna vrednost, tem ve¢jo spodbudo to pomeni pod to
mejno vrednostjo ter zato tudi vedjo verjetnost, da se bo
dejanskim ali potencialnim konkurentom omejil dostop.

Komisija namerava pri uporabi metodologije, razloZzene v
odstavkih 23 do 27, preuciti, v kolikor ima na voljo zanes-
liive podatke, ali lahko rabatni sistem omeji Siritev ali vstop
na trg tudi enako ucinkovitim konkurentom, ker jim
otezuje dobavo dela povprasevanja posameznih strank.
Komisija bo v tem okviru ocenila, kak$no ceno bi moral
ponuditi konkurent, da bi stranki nadomestil izgubo pogoj-
nega rabata, Ce bi ta stranka del svojega povprasevanja
(,ustrezna koli¢ina“) prenehala kupovati pri prevladujoéem
podjetju. Dejanska cena, s katero bo moral tekmovati
konkurent, ni povpre¢na cena prevladujocega podjetja,
ampak obiajna cena (po ceniku), ki se ji odsteje rabat, ki ga
stranka izgubi pri menjavi dobaviteljev, izra¢unana za
ustrezne prodajne koli¢ine in ustrezno obdobje. Komisija
bo upostevala, da so lahko zaradi nekaterih nezanesljivih
dejavnikov pri analizi te vrste mogoca dolocena odstopanja.

Ustrezna koli¢ina, za katero se izra¢una dejanska cena v
posameznem primeru, je odvisna od posebnih znacilnosti
vsakega primera in od tega, ali je rabat progresiven ali
retroaktiven. Pri progresivnih rabatih se za ustrezno koli-
¢ino obitajno uposteva nakupe nad mejno vrednostjo. Na
splo$no je za preucitev retroaktivnih rabatov pomembno
oceniti, koliko povprasevanja stranke je v posebnem trznem
okviru realisticno mogoce nadomestiti pri konkurentu
(,spremenljivi delez ali ,spremenljivi del“). Ce je verjetno,
da bodo stranke pripravljene in bodo lahko za velike koli-
Cine svojega povpraSevanja sorazmerno hitro nasle (poten-
cialne) konkurente, bo predvidoma ustrezna koli¢ina sora-
zmerno velika. Ce pa je verjetno, da bodo stranke zelele ali
bodo lahko pri konkurentih postopoma nadomestile
majhne koli¢ine svojega povprasevanja, bo ustrezna koli¢ina
sorazmerno majhna. Za obstojeCe konkurente so tudi
njihova zmozZnost Sirjenja prodaje strankam in nihanja v tej
prodaji v dolo¢enem obdobju kazalci ustrezne koli¢ine. Za
potencialne konkurente, se lahko, kadar je mogoce, oceni
trzni delez, ki bi ga lahko realisticno imel nov udeleZenec
na trgu. Mozno je, da se kot kazalec realistiCnega trznega
deleza novega udeleZenca na trgu upoSteva vzorec rasti
novih udeleZencev na istem ali podobnih trgih v preteklem
obdobju (').

Ustrezna koli¢ina bo ocenjena na podlagi razli¢no zanesljivih podatkov.
Komisija bo to upostevala pri vseh ugotovitvah v zvezi z zmoznostjo
prevladujocega podjetja, da omeji dostop enako ucinkovitim konku-
rentom. Koristno je lahko tudi izracunati, najmanj kako velik delez
povpraSevanja potro$nikov bi moral povpre¢no pridobiti nov udele-
zenec, da bi bila dejanska cena najmanj tako visoka kot DPMS prevladu-
jocega podjetja. V veliko primerih je mogoce na podlagi velikosti tega
deleza, ¢e ga primerjamo z dejanskimi trznimi d}e)leii onkurentov in
njihovimi delezi povpraSevanja potrosnikov, presoditi, ali ima lahko
shema rabata uc¢inek protikonkuren¢nega omejevanja dostopa.

43.
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Glej zadevo 85/76, Hoffmann-La Roche & Co.

)

0)

Cim niZja je ocenjena dejanska cena za ustrezno koli¢ino v
primerjavi s povpreéno ceno prevladujocega dobavitelja,
mocnejsi je ucinek krepitve zvestobe. Vendar kakor dolgo
dejanska cena ostaja dosledno nad DPMS prevladujocega
podjetja, to obicajno omogoca enako ucinkovitemu konku-
rentu, da konkurira dobi¢konosno ne glede na rabat. V teh
okolis¢inah rabat obifajno ne more protikonkuren¢no
omejiti dostopa.

Kadar je dejanska cena pod PIS, lahko praviloma shema
rabata omeji dostop tudi enako ucinkovitim konkurentom.
Ce je ucinkovita cena med PIS in DPMS, bo Komisija
preucila, ali tudi drugi dejavniki kaZejo na to, da je verjetno,
da se lahko omeji vstop ali Siritev tudi enako uéinkovitim
konkurentom. Komisija bo v tem okviru preucila, ali imajo
konkurenti na voljo realisti¢ne in uc¢inkovite nasprotne stra-
tegije in kako ucinkovite so, na primer njihovo zmozZnost,
da uporabijo tudi ,stalni* del povprasevanja njihovega kupca
kot vzvod za znizanje cene za ustrezno koli¢ino. Ce konku-
renti nimajo na voljo takih nasprotnih strategij, bo Komisija
domnevala, da shema rabata lahko omeji dostop enako
ucinkovitim konkurentom.

Kakor je bilo navedeno v odstavku 27 zgoraj, bo analiza
vkljuCena v splosno oceno ob upostevanju drugih ustreznih
kvantitativnih  ali kvalitativnih  dokazov. Obicajno je
pomembno, da se preuci, ali rabatni sistem uporablja indivi-
dualne ali standardizirane mejne vrednosti. Individualna
mejna vrednost, tj. vrednost na podlagi deleza skupnega
povprasevanja stranke ali individualni koli¢inski cilj,
omogoca prevladujocemu dobavitelju, da dolo¢i mejno
vrednost tako, da strankam oteZi menjavanje dobaviteljev, s
tem pa ustvarja najvecje mozne ucinke krepitve zvestobe (3).
Nasprotno pa je lahko standardizirana mejna vrednost za
koli¢ino, pri kateri je mejna vrednost enaka za vse ali za
skupino strank, previsoka za nekatere manjse stranke in/ali
prenizka za velje stranke, da bi imela ucinek krepitve
zvestobe. Ce pa je mogoce ugotoviti, da se standardizirana
koli¢inska mejna vrednost pribliza potrebam precej$njega
deleza strank, je verjetno, da bo Komisija mnenja, da lahko
takSen standardiziran sistem rabatov povzrodi ucinke proti-
konkuren¢nega omejevanja dostopa.

(c) Izboljsanje ucinkovitosti

Ce so pogoji doloceni v oddelku Il D izpolnjeni, bo Komi-
sija obravnavala trditve prevladujo¢ih podjetij, da se z
rabatni sistemi ustvarjajo prednosti v zvezi s stroski ali
druge prednosti, ki se prenasajo na stranke (). Pogosto je
bolj verjetno, da se stroskovne prednosti, povezane s trans-
akcijami, dosezejo s standardiziranimi koli¢inskimi cilji kot
pa z individualnimi koli¢inskimi cilji. Podobno je na

roti - Komisiji,
[1979] ZOdL, str. 461 tocke 89 in 90; zadevo T-288/97, Irish Sugar
proti Komisiji, [1999] Z0dl, str. 11-2969, tocka 213; zadevo T- 219/99,
British Airways proti Komisiji, [2003] ZOdl, str. 1I-5917, tocke 7 do 11
in 270 do 273

Za rabate glej na primer zadevo C-95/04 P, British Airways proti Komisiji,
[2007] zodf str. 1-2331, tocka 86.
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splosno bolj verjetno, da bodo progresivni rabatni sistemi
spodbudili prodajne posrednike, da proizvedejo in prepro-
dajo vegjo koli¢ino blaga kot bi jo pri retroaktivnih rabatnih
sistemih (*). Komisija bo pod istimi pogoji obravnavala
dokaze, ki dokazujejo, da izklju¢ni sporazumi koristijo
posameznim strankam, ¢e so ti sporazumi potrebni, da
lahko prevladujoce podjetje opravi nekatere nalozbe, ki se
nana$ajo na poseben poslovni odnos, da se omogodi
dobava tem strankam.

B. Vezana in paketna prodaja

47. Prevladujoce podjetje lahko poskusa svojim konkurentom
omejiti dostop do trga z vezano in paketno prodajo. Ta
oddelek opredeljuje okolis¢ine, za katere je najbolj verjetno,
da bodo Komisijo spodbudile k ukrepanju, ko bo preucevala
vezano in paketno prodajo prevladujocih podjetij.

48. ,Vezana prodaja“ se obi¢ajno nanasa na primere, ko morajo
stranke, ki kupijo en proizvod (zavezujo¢i proizvod), pri
prevladujocem podjetju kupiti tudi drug proizvod (vezani
proizvod). Vezana prodaja lahko poteka na tehnicni ali
pogodbeni podlagi (3. ,Paketna prodaja“ obi¢ajno oznacuje
nacin, na katerega prevladujoce podjetje oblikuje ponudbe
in cene proizvoda. V primeru Ciste paketne prodaje se
proizvodi prodajajo samo skupaj v fiksnih razmerjih. Pri
mesanih paketni prodaj, ki jo pogosto imenujejo tudi
skupinski rabat za ve¢ proizvodov, so proizvodi na voljo
tudi posamezno, ampak je seStevek cen pri loceni prodaji
proizvodov visji kot skupna cena proizvodov v paketu.

49. Vezana in paketna prodaja sta obicajni praksi, s katerima se
zeli strankam zagotoviti bolje proizvode ali cenejse
ponudbe. Vendar lahko podjetje, ki je prevladujoce na enem
proizvodnem trgu (ali na vec) vezane ali paketne prodaje (v
nadaljnjem besedilu ,zavezujodi trg“), z vezano ali paketno
prodajo potrosnikom skodi, ker omejuje dostop do trga za
druge proizvode, ki so del vezave ali paketa (v nadaljnjem
besedilu ,vezani trg®), in posredno dostop do zavezujoCega
trga.

50. Komisija bo praviloma ukrepala na podlagi clena 82, ¢e je
podjetje prevladujoce na zavezujolem trgu (*) in ¢e so poleg
tega izpolnjeni $e naslednji pogoji: (i) zavezujoci in vezani
proizvod sta samostojna proizvoda in (i) praksa vezane
prodaje bo predvidloma povzrocila protikonkuren¢no
omejevanje dostopa (%).

(") V zvezi s tem glej zadevo T-203/01, Michelin proti Komisiji (Michelin II),
[2003] ZOdL,, str. 11-4071, tocke 56 do 60, 74 in 75.
(*) Tehnicno vezana prodaja nastopi takrat, kadar je proizvod zasnovan
tako, da lahko deluje samo v povezavi z vezanim proizvodom (ne pa z
alternativnimi proizvodi konkurentov). Pri pogo beno vezani prodaji
se stranka, ki kupi zavezujodi proizvod, zaveze tudi, da bo kupila vezani
proizvod (ne pa alternativnih proizvodov konkurentov).
Podjetje bi moralo biti prevladujoce na zavezujocem trgu, ne pa nujno
tudi na vezanem trgu. Pri primerih paketne prodaje mora biti podjetje
prevladujoce na enem od paketnih trgov. V posebnih primerih vezane
prodaje na poprodajnih trglh bo Komisija ukrepala, ¢e je podjetje
prevladujoce na zavezujocem trgu infali vezanem poprodajnem trgu.
Zadeva T-201/04, Microsoft proti Komisiji, [2007] ZOdL, str. 1I-3601,
zlasti tocke 842, 859 do 862, 867 in 869.
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(a) Samostojni proizvodi

Komisija bo na podlagi povprasevanja strank odlocila, ali
naj proizvode obravnava kot samostojne. Dva proizvoda sta
samostojna, Ce bi ne glede na vezano ali paketno prodajo
precej$nje Stevilo strank od istega dobavitelja kupilo zave-
zujodi proizvod, ne pa tudi vezanega, s Cimer bi bila
omogocena samostojna proizvodnja zavezujoCega in veza-
nega proizvoda (°). Dokazi, da sta proizvoda samostojna, so
lahko neposredni, kar pomeni, da bi stranke, ¢e bi imele
izbiro, zavezujodi in vezani proizvod kupile loceno od
razli¢nih virov dobave, ali posredni, o katerih govorimo, ¢e
so na primer na trgu prisotna podjetja, specializirana za
proizvodnjo ali prodajo vezanega proizvoda brez zavezujo-
Cega proizvoda (°) ali vsakega od obeh proizvodov, ki jih
sicer paketno prodaja prevladujoce podjetje, ali ¢e obstajajo
dokazi, ki kazejo, da podjetja z majhno trzno modjo, zlasti
na konkuren¢nih trgih, takih proizvodov vecinoma ne
prodajajo vezano ali v paketih.

(b) Protikonkurencno omejevanje dostopa na vezanem in/ali
zavezujocem trgu

Vezana ali paketna prodaja lahko povzrocata protikonku-
ren¢ne ucinke na vezanem trgu, zavezujocem trgu ali hkrati
na obeh. Vendar se tudi takrat, ko je namen vezane ali
paketne prodaje zascititi polozaj prevladuJocega podjetja na
zavezujocem trgu, to naredi posredno prek omejevanja
dostopa do vezanega trga. Poleg dejavnikov, ki so bili Ze
omenjeni v odstavku 20, Komisija meni, da so za obravna-
vanje zadev verjetnega ali dejanskega protikonkuren¢nega
omejevanja dostopa na splo$no $e posebej pomembni
naslednji dejavniki.

Predvidoma bo tveganje protikonkuren¢nega omejevanja
dostopa vedje, ¢e prevladujoce podjetje trajno oblikuje svojo
strategijo vezane ali paketne prodaje, na primer v obliki
tehni¢no vezane prodaje, katere razveljavitev je zelo draga.
Tehni¢no vezana prodaja prav tako oteZuje ponovno
prodajo posameznih komponent.

Pri paketm prodaji ima lahko podjetje prevladujoci poloza]
za ve¢ kot enega od proizvodov v paketu. Cim ve¢ je v
paketu tak$nih proizvodov, tem mo¢nejsi je verjetni uc¢inek
protikonkuren¢nega omejevanja dostopa. To e zlasti velja,
e ima konkurent tezave z zagotavljanjem enakega paketa,
bodisi sam bodisi v povezavi z drugimi.

Vezana prodaja lahko za kupce, ki Zelijo kupiti vezani
proizvod, ne pa tudi zavezujocega, pomeni manj$o konku-
rencnost. Ce ni dovolj strank, ki bi kupile samo vezani
proizvod, da bi se konkurenti prevladujocega podjetja obdr-
7ali na vezanem trgu, lahko vezana prodaja za te stranke
pomeni viSje cene.

Zadeva T-201/04, Microsoft proti Komisiji, [2007] ZOdl, str. 1I-3601,

tocke 917,921 in 922.
Zadeva T-30/89, Hilti proti Komisiji, [1991] ZOdl, str. 1I-1439,
tocka 67.
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Ce se lahko zavezujodi in vezani proizvod uporabita v
razli¢nih delezih kot vlozka v proizvodnem procesu, se
lahko stranke na poviSanje cene za zavezujoci proizvod
odzovejo s povecanjem svojega povprasevanja po vezanem
proizvodu, pri ¢emer zmanjSujejo svoje povprasevanje po
zavezujoCem proizvodu. Pri vezani prodaji obeh proizvodov
je lahko namen prevladujocega podjetja, da se izogne tej
zamenjavi in lahko posledi¢no povisa svoje cene.

Ce so cene, ki jih lahko prevladujoce podjetje zaracuna na
zavezujocem trgu, regulirane, lahko vezana prodaja prevla-
dujo¢emu podjetju omogodi, da povia cene na vezanem
trgu in s tem nadomesti izpad prihodkov zaradi regulacije
zavezujocega trga.

Ce je vezani proizvod pomemben dopolnilni proizvod za
stranke zavezujocega proizvoda, lahko zmanjSanje Stevila
alternativnih dobaviteljev vezanega proizvoda in s tem
zmanj$ana dostopnost tega proizvoda oteZita Ze sam vstop
na zavezujoci trg.

(c) Skupinski rabat za ve¢ proizvodov

Skupinski rabat za ve¢ proizvodov je lahko na vezanem ali
zavezujo¢em trgu protikonkurencen, e je tako velik, da
enako ucinkoviti konkurenti, ki ponujajo le nekaj kompo-
nent, ne morejo konkurirati rabatu, ki je ponujen za celotni
paket.

Teoreticno bi bilo idealno, ¢e bi lahko ucinek rabata ocenili
s preucitvijo, ali pri vsakem proizvodu v paketu prevladujo-
Cega podjetja mejni prihodki krijejo mejne stroske. Vendar
je ocenjevanje mejnih prihodkov v praksi zapleteno. Zato
bo Komisija v praksi pri izvrSevanju mejno ceno vecinoma
uporabila kot dober kazalec. Ce mejna cena, ki jo stranke
placajo za vsakega od proizvodov prevladujoega podjetja
iz paketa ostane nad DPMS, ki jih ima prevladujoce podjetje
zaradi vkljucitve tega proizvoda v paket, Komisija praviloma
ne bo ukrepala, saj bi naceloma lahko enako ucinkoviti
konkurent s samo enim proizvodom paketu dobickonosno
konkuriral. Izvr3ilni ukrepi pa so lahko upraviceni, Ce je
mejna cena pod DPMS, saj se v tem primeru Siritev ali
vstop na trg lahko prepre¢i celo enako ucinkovitemu
konkurentu ().

Ce je na podlagi dokazov razvidno, da konkurenti prevladu-
jocega podjetja prodajajo identi¢ne pakete, ali bi take pakete
lahko hitro zaceli prodajati, ne da bi jih od tega odvracali
morebitni dodatni stroski, bo Komisija na splosno domne-
vala, da gre za medsebojno konkuriranje paketov, pri
katerem ni pomembno vprasanje, ali mejni prihodki krijejo
mejne stroske za vsak proizvod v paketu, temve¢ dejstvo,
ali je cena celotnega paketa oderuska.

Naceloma je stroskovno merilo DPMS v tem primeru ustrezno, samo
¢e konkurenti nimajo mozZnosti, da bi tudi sami prodajali pakete (glej
odstavke 23 do 27 in odstavek 61).

(d) Izboljsanje ucinkovitosti

62. Ce so pogoji doloeni v oddelku Il D zgoraj izpolnjeni, bo

63.

64.

Komisija obravnavala trditve prevladujocih podjetij, da
lahko njihove prakse vezane in paketne prodaje v proiz-
vodnji ali distribuciji ustvarjajo prihranke, ki strankam kori-
stijo. Komisija lahko tudi preuci, ali takSne prakse za
stranke pomenijo manj$e transakcijske stroske, saj bi bile
drugace prisiljene kupovati komponente loceno, in ali doba-
viteliem omogocajo precej$nje prihranke pri stroskih paki-
ranja in distribucije. Komisija lahko preuci tudi, ali lahko
zdruzitev dveh neodvisnih proizvodov v en samostojni
proizvod okrepi zmoznost, da se takSen proizvod vkljuci na
trg v korist potro$nikov. Komisija lahko presodi tudi, ali
prakse vezane in paketne prodaje omogocajo dobavitelju,
da izboljsanje uc¢inkovitosti, ki izhaja iz njegove proizvodnje
ali nakupa velikih koli¢in vezanega proizvoda, prenasa
napre;j.

C. Oblikovanje oderuskih cen

Komisija bo v skladu s svojimi prednostnimi nalogami izvr-
$evanja na splosno ukrepala, ko bodo obstajali dokazi, da
prevladujoce podjetje oblikuje oderuske cene, pri tem pa
kratkoro¢no namerno belezi izgube ali se odreka dobicku
(v nadaljnjem besedilu ,izguba“), da bi enemu ali ve¢ svojim
dejanskim ali potencialnim konkurentom omejil dostop ali
bi bilo verjetno, da bi se to zgodilo, z namenom okrepitve
ali ohranitve svoje trZne moci, potro§nikom pa s tem
povzroca skodo ().

(a) Izguba

Komisija meni, da izguba nastane, ¢e ima ali je imelo
prevladujoce podjetje izgubo, ki bi se ji lahko izognilo in je
nastala zaradi zaracunavanja nizjih cen za vse ali poseben
del njegove proizvodnje v ustreznem obdobju ali zaradi
razsiritve proizvodnje v ustreznem obdobju. Komisija bo
pri oceni, ¢e prevladujoce podjetje ima oziroma je imelo
izgubo, ki bi se ji lahko izognilo, kot izhodis¢e uporabila
PIS. Ce prevladujoce podjetje zaratunava ceno pod PIS za
vso svojo proizvodnjo ali njen del, ne krije stroskov, ki bi
se jim lahko izognilo, ¢e ne bi bilo te proizvodnje: ima
izgubo, ki bi se ji lahko izognilo (*). Oblikovanje cen pod

(*) Komisija lahko ukrepa tudi v zvezi s praksami oderuskih cen, ki jih obli-

kujejo prevladujoca podjetja na sekundarnih trgih, na katerih 3e niso
prevladujoca. Bolj je verjetno, da bo Komisija taksne zlorabe ugotovila
v sektorjih, v katerih so dejavnosti zaicitene z zakonskim monopolom.
Ceprav prevladujoemu podjetju ni treba oblikovati oderuskih cen, da
bi zascitilo svoj prevladujoci polozaj na trgu, zavarovan z zakonskim
monopolom, lahko uporabi dobicke iz monopolnega trga za
navzkrizno subvencioniranje svojih dejavnosti na drugem trgu in s tem
zagrozi, da bo odpravilo ucinkovito konkurenco na tem drugem trgu.
V vecini primerov bodo povprecni spremenljivi stroski (PSS) in PIS
enaki, ker se je pogosto mogoce izogniti samo spremenljivim stroskom.
Vendar v okolis¢inah, v katerih se PSS in PIS razlikujejo, so PIS boljsi
kazalec morebitne izgube: ¢e je moralo prevladujoce podjetje na primer
razsiriti svoje zmogljivosti, da bi lahko oblikovalo oderuske cene, je
treba pri preucitvi izgub prevladujocega podjetja upostevati nepovratne
stroske te dodatne zmogljivosti. Ti stroski bi bili razvidni iz PIS, ne pa
tudi iz PSS.
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PIS bo tako Komisija v vedini primerov obravnavala kot
jasen znak izgube (').

65. Vendar v samem pojmu izguba ni zajeto le oblikovanje cen
pod PIS (3). Da bi dokazala strategijo oblikovanja oderuskih
cen, lahko Komisija tudi preudi, ali so zaradi domnevnega
oblikovanja oderuskih cen neto prihodki kratkoro¢no nizji,
kot bi bilo pricakovati, ¢e bi $lo za razumno alternativno
ravnanje, tj. ali ima prevladujoce podjetje izgubo, ki bi se ji
lahko izognilo (*). Komisija ne bo primerjala dejanskega
ravnanja s hipoteti¢nimi ali teoreti¢nimi alternativami, ki bi
lahko bile dobickonosnejse. Obravnavale se bodo samo
ekonomsko racionalne in prakti¢ne alternative, za katere se
lahko ob upostevanju trznih pogojev in poslovnih razmer, s
katerimi se spoprijema prevladujoce podjetje, realisticno
pricakuje, da bi bile dobickonosnejse.

66. V nekaterih primerih bo mogoce uporabiti neposredne
dokaze, ki zajemajo dokumente prevladujocega podjetja, iz
katerih je jasno razvidna strategija oblikovanja oderuskih
cen (¥, kot je podrobni nacrt poslovanja z izgubo, da bi se
izkljucil konkurent, preprecil vstop na trg ali vzpostavitev
trga, in dokaze konkretnih groZenj dejavnosti oblikovanja
oderuskih cen ().

(b) Protikonkurencno omejevanje dostopa

. Ce bo na voljo dovolj zanesljivih podatkov, bo Komisija
izvedla analizo enako ucinkovitega konkurenta, opisano v
odstavkih 25 do 27, da bi ugotovila, ali lahko ravnanje
skodi potro$nikom. Obicajno se lahko enako ucinkovitim
konkurentom omeji dostop do trga le z oblikovanjem cen
pod DPMS.

. Poleg dejavnikov, ki so Ze bili omenjeni v odstavku 20, bo
Komisija na splosno preudila, ali in kako domnevno
ravnanje zmanjSuje verjetnost konkurence med udelezenci
na trgu. Ce je na primer prevladujoce podjetje boljse obve-
§¢eno o stroskih ali drugih trznih pogojih ali lahko izkrivi

(") SES je v zadevi 62/86 AKZO Chemie proti Komisiji, [1991] ZOdL.,
str.1-3359, tocka 71 v zvezi z oblikovanjem cen pod povpre¢nimi spre-
menljivimi stroski (PSS) menilo: ,Previadujoce podjetje pri oblikovanju
taksnih cen nima nobenega interesa razen preprecevanja dl(j)stopa do trga
konkurentom, da bi lahko posledicno zvisalo svoje cene in izkoristilo svoj mono-
polni poloZaj, saj vsaka prodaja pomeni izgubo. .. .

() Ce ocena stroskov temelji na neposrednih stroskih proizvodnje (kakor

je evidentirano v racunovodskih evidencah podjetja), ne more biti zado-
sten dokaz, ali gre za izgubo ali ne.

(}) Vendar podjetij ne bi smeli kaznovati za njihove naknadne izgube, ¢e je

bila predhodna odlocitev za ravnanje sprejeta v dobri veri, torej ¢e lahko
zagotovijo prepricljive dokaze, da so lahko razumno pricakovali, da bo
dejavnost dobickonosna.

(*) Glej zadevo T-83/91, Tetra Pak International proti Komisiji (Tetra Pak II),

[1994] ZOdL,, str. 1755, tocki 151 in 171 ter zadevo T-340/03, France
Télécom proti Komisiji, [2007] ZOdL., str. 1I-107, tocke 198 do 215.

V zadevi 62/86, AKZO Chemie proti Komisiji, [1991] ZOdl., str. I-3359
je Sodisce potrdilo, da obstajajo jasni dokazi, da je podjetie AKZO na
dveh sestankih grozilo podjetju ECS z oblikovanjem cen, nizjih od
stroskov, ¢e se slednje ne umakne s trga za organske perokside. Poleg
tega je obstajal podroben nacrt s Stevilkami, v katerem so bili opisani
ukrepi, ki bi jih izvedel AKZO, ¢e se ECS ne bi umaknil s trga (glej
tocke 76-82,115 in 131-140).

trzne signale v zvezi z dobickonosnostjo, bi lahko obliko-
valo oderuske cene, da bi vplivalo na pri¢akovanja poten-
cialnih novih udeleZencev na trgu in s tem odvrnilo njihov
ystop. Ce se ravnanje in njegovi verjetni ucinki kaZejo na
ve¢ trgih infali v zaporednih obdobjih morebitnih vstopov,
bi lahko pokazali, da si prevladujode podjetje prizadeva
pridobiti sloves oblikovalca oderuskih cen. Ce je ciljni
konkurent odvisen od zunanjega financiranja, lahko
precej$nje zmanjsanje cen ali druga¢no oblikovanje oderu-
8kih cen prevladujocega podjetja negativno vpliva na uspes-
nost konkurenta, tako da je lahko dostop konkurenta do
nadaljnjega financiranja resno ogrozen.

. Komisija meni, da ni potrebno pokazati, da so konkurenti
zapustili trg, da bi dokazali, da je $lo za protikonkurencno
omejevanje dostopa. Ne moremo izkljuciti moznosti, da je
lahko prevladujo¢emu podjetju ljubse, da prepreci Zivahno
konkuriranje konkurenta in ga prisili, da sledi njegovemu
oblikovanju cen, kot pa da bi ga iz trga popolnoma
izkljucil. Taksno discipliniranje prepreci tveganja, povezana
z izkljucitvijo konkurenta, zlasti tveganje, da bi se premo-
Zenje konkurenta prodalo po nizki ceni in ostalo na trgu, s
tem pa bi se ustvarilo novega nizko cenovnega udelezenca
na trgu.

. Na splosno je verjetno, da bo potrosnikom povzrocena
Skoda, ¢e lahko prevladujoce podjetje razumno pricakuje,
da bo njegova trzna mo¢ po koncanemu ravnanju obliko-
vanja oderuskih cen vegja, kot bi bila, ¢e se podjetje sploh
ne bi ukvarjalo s tak$nim ravnanjem, tj. ¢e je verjetno, da
bo podjetje lahko imelo koristi zaradi poslovanja z izgubo.

. To ne pomeni, da bo Komisija ukrepala samo, ¢e bo
verjetno, da bo lahko prevladujoce podjetje povisalo cene
nad raven, ki je veljala na trgu pred ravnanjem. Dovolj je,
na primer, da bi bilo verjetno, da bi ravnanje preprecilo ali
odlozilo zniZanje cen, kar bi se sicer zgodilo. Ugotavljanje
Skode, povzrocene potrosnikom, ni mehanicen izracun
dobickov in izgub, pa tudi dokaz skupnega dobicka ni
potreben. Morebitna skoda potrosnikov se lahko ugotovi z
oceno verjetnega ucinka omejevanja dostopa, ki nastane
zaradi ravnanja, in s preucitvijo drugih dejavnikov, kot so
vstopne ovire (). Pri tem bo Komisija preudila tudi
moznosti ponovnega vstopa na trg.

. Za prevladujoce podjetje je lahko lazje oblikovati oderuske
cene, e nizke cene oblikuje selektivno za posamezne
stranke, ker bo to omejilo njegovo izgubo.

() To je bilo potrjeno tudi v sodbi v zadevi T-83/91, Tetra Pak International

proti Komisiji (Tetra Pak I), [1994] ZOdL,, str. II-755, ki je bila potrjena v
pritozbenem postopku v zadevi C-333/94 P, Tetra Pak International proti
Komisiji, [1996] ZOdL, str. I-5951, v zvezi s katero je Sodisce prve
stopnje navedlo, da dokaz dejanske povrnitve izgube ni potreben
(zadnji del tocke 150). Na splosno se lahko oblikovanje oderuskih cen
izkaze za tezavnejse, kot se je pricakovalo na zacetku ravnanja, in
skupni stroski prevladujocega podjetja zaradi oblikovanja oderuskih
cen so lahko vegji od njegovih poznejsih dobickov, zaradi ¢esar si to
podjetje ne more povrniti dejanske izgube, vendar pa je e vedno lahko
gospodarno, da se podjetje odloci za nadaljevanje izvajanja strategije
oblikovanja oderuskih cen, ki jo je Ze zacelo. Gl tudi
§t. COMP/ 38.233, Wanadoo Interactive, Odﬂoéba Komisije z dne 16. juli-
ja 2003, odstavki 332 do 367.
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73. Ce ravnanje prevladujocega podjetja zadeva nizke cene, ki
se uporabljajo na splosno in v daljsem obdobju, je manj
verjetno, da so to oderuske cene.

(¢c) IzboljSanje ucinkovitosti

74. Na splosno ni verjetno, da bi oblikovanje oderuskih cen
izboljgalo ucinkovitost. Ce pa so pogoji iz oddelka Il D
zgoraj izpolnjeni, bo Komisija obravnavala trditve prevladu-
jo¢ih podjetij, da jim oblikovanje nizkih cen omogoca dose-
ganje ekonomij obsega ali izbolj$anja ucinkovitosti zaradi
Siritve trga.

D. Zavrnitev dobave in zmanjSevanje marz

75. Komisija svoje prednostne naloge izvrSevanja doloca v
skladu z nacelom, da bi moralo imeti na splosno vsako
podjetje, prevladujoce ali ne, pravico izbirati svoje trgo-
vinske partnerje in prosto razpolagati s svojo lastnino.
Komisija zato meni, da je treba pri ukrepanju na podlagi
konkurencnega prava skrbno preuciti ¢e bi uporaba
¢lena 82 pomenila, da se prevladujo¢emu podjetju naloZzi
obveznost dobave (!). Taka obveznost bi celo ob postenem
nadomestilu lahko oslabila spodbude podjetij za nalozbe in
inovacije, zato je mogoCe, da bi skodovala potrosnikom.
Ker bi se prevladujoca podjetja ali podjetja, ki predvidevajo,
da lahko postanejo prevladujoca, zavedala, da so dolzna
dobavljati proti svoji volji, se lahko zgodi, da v zadevno
dejavnost ne bi vlagala ali da bi vlagala manj. Poleg tega bi
se lahko konkurenti raje okoriscali z nalozbami prevladujo-
¢ega podjetja, namesto da bi vlagali sami. Nobena od teh
posledic dolgoro¢no potrosnikom ne bi koristila.

76. Obicajno nastajajo teZave v zvezi s konkurenco, ¢e prevla-
dujoce podjetje na trgu, ki je naslednje v prodajni verigi,
konkurira kupcu, kateremu noce dobavljati. Izraz ,trg, ki je
naslednji v prodajni verigi,“ se uporablja za trg, na katerem
je vlozek, ki ga dobavitelj noce dobavljati, potreben za
proizvodnjo proizvoda ali zagotavljanje storitve. V tem
oddelku so obravnavane samo tovrstne zavrnitve dobav-
ljanja.

77. Ostale vrste morebitne nezakonite zavrnitve dobavljanja, pri
katerih se dobava pogojuje s tem, da kupec sprejme
omejitve svojega ravnanja, se v tem oddelku ne obravna-
vajo. Zaustavitev dobave, da bi se stranke kaznovalo zaradi
poslovanja s konkurenti, ali zavrnitev dobavljanja strankam,
ki se ne strinjajo s pogoji vezave, bo Komisija na primer
preucila v skladu z naceli, opredeljenimi v oddelkih za

(") Zdruzeni zadevi C-241/91 P in C-242/91, Radio Telefis Eireann (RTE) in
Independent  Television  Publications (ITP) proti  Komisiji  (Magill),
[1995] ZOdl, str. 1-743, tocka 50; Zadeva C-418/01, IMS Health proti
NDC Health, [2004] ZOdl, str. 1-5039, tocka 35; Zadeva T-201/04,
Microsoft proti Komisiji, [2007] ZOdl., str. 1I-3601, tocke 319, 330, 331,
332in 336.

izkljuéne sporazume ter vezano in paketno prodajo. Zavr-
nitve dobavljanja, katerih cilj je preprecevati kupcu, da
vzporedno trguje (*) ali zniZza svoje cene pri nadaljnji
prodaji, prav tako niso vkljucene v ta oddelek.

78. Pojem zavrnitve dobave zajema veliko razli¢nih praks, kot
je zavrnitev dobavljanja proizvodov obstoje¢im ali novim
strankam (%), zavrnitev licenciranja pravic intelektualne last-
nine (%) tudi, ko je to potrebno za zagotavljanje podatkov o
vmesniku (°), ali zavrnitve dostopa do klju¢ne infrastrukture
ali omrezja (°).

79. Komisija meni, da ni potrebno, da se je z zavrnjenim proiz-
vodom Ze trgovalo. Dovolj je, da obstaja povpraSevanje
potencialnih kupcev in da se lahko opredeli potencialni trg
za zadevni vloZek (’). Prav tako ni potrebno, da prevladu-
jo¢e podjetie povpraSevanje po vlozku dejansko zavrne;
,posredna zavrnitev* zadostuje. Oblike posredne zavrnitve
so na primer lahko neupraviceno odlasanje ali kaksno
drugacno poslabsanje dobave proizvoda ali pa v zameno za
dobavo vkljutujejo nalaganje nerazumnih pogojev.

80. Namesto zavrnitve dobave lahko prevladujoce podjetje za
proizvod na trgu, ki je v proizvodni verigi predhodni, zara-
¢una ceno, ki v primerjavi s ceno, ki jo zaraunava na trgu
za proizvod, ki je v proizvodni verigi naslednji (%), tudi
enako ucinkovitemu konkurentu ne omogoca, da bi na
trgu, ki je v proizvodni verigi naslednji, trajno trgoval
dobickonosno (t. i. ,zmanjSevanje marz“). V primerih
zmanjSevanja marZ bo Komisija na splosno kot merilo za
ugotavljanje stroskov enako ucinkovitega konkurenta upora-
bila DPMS tistega oddelka povezanega prevladujocega
podjetja, ki deluje na trgu, ki je v proizvodni verigi
naslednji ().

81. Komisija bo pri izvrSevanju te prakse obravnavala kot pred-
nostne naloge, ¢e bodo podane vse naslednje okolis¢ine:

— zavrnitev se nanasa na proizvod ali storitev, ki je objek-
tivno potreben za ucinkovito konkuriranje na trgu, ki je
naslednji v proizvodni verigi,

(*) Glej sodbo z dne 16. septembra 2008 v zdruzenih zadevah C-468/06

iio C-478/06 Sot. Lélos kai Sia in drugi proti GlaxoSmithKline, e neobjav-

jeno.

() Zdruzeni zadevi 6/73 in 7[73, Istituto Chemioterapico Italiano in
Commercial Solvents proti Komisiji, [1974] ZOdl,, str. 223.

(*) Zdruzeni zadevi C-241/91 P in C-242/91, Radio Telefis Eireann (RTE) in
Independent Television Publications Ltd (ITP) proti Komisiji (Magill),
[1995] ZOdl,, str. 743; Zadeva C-418/01, IMS Health proti NDC Health,
[2004] ZOdL, str. I-5039. Te sodbe kazejo, da v izjemnih okolis¢inah
zavrnitev licenciranja pravic intelektualne lastnine pomeni zlorabo.

() Glej zadevo T-201/04, Microsoft proti Komisiji, [2007] ZOdL,
str. 11-3601.

(®) Glej Odlocbo Komisije 94/19/ES z dne 21. decembra 1993 v
zadevi IV[34.689, Sea Containers proti Stena Sealink — Interim Measures
(UL L 15, 18.1.1994, str. 8) in Odlo¢bo Komisije 92/213[EGS z dne
26. februarja 1992 v zadevi IV[33.544, British Midland proti Aer Lingus
(ULL96,10.4.1992, str. 34).

() Zadeva C-418/01, IMS Health proti NDC Health, [2004] ZOdl.,
str.1-5039, tocka 44.

(®) To vkljucuje tudi okolis¢ine, v katerih povezano podjetje, ki prodaja

Lsistem* dopolnilnih proizvodov, konkurentu, ki proizvaja drug dopol-

iﬁlni proizvod, noce prodati katerega od dopolnilnih proizvodov

oceno.

V nekaterih primerih se lahko kot merilo uporablja tudi DPMS nepove-

zanega konkurenta na trgu, ki je naslednji v proizvodni verigi, na

primer, e ni mogoce jasno porazdeliti stroskov prevladujocega
podjetja na dejavnosti na trgih, ki so v proizvodni verigi predhodni in
naslednji.

)
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— verjetno je, da bo z zavrnitvijo odpravljena ucinkovita
konkurenca na trgu, ki je naslednji v proizvodni verigi,
in

— verjetno je, da bo zavrnitev skodila potro$nikom.

82. V nekaterih posebnih primerih je lahko o¢itno, da niti pred
nalozitvijo obveznosti dobave niti po njej ni mogoce, da bi
bili lastnik vlozkov infali drugi gospodarski subjekti man;
pripravljeni vlagati in uvajati inovacije na trgu, ki je v proiz-
vodni verigi predhodni. Komisija meni, da je to Se posebno
verjetno, Ce regulacija, skladna s pravom Skupnosti, Ze
nalaga tako obveznost dobave prevladujoemu podjetju in
je iz razlogov, iz katerih izhaja uvedba te regulacije, ocitno,
da je javni organ pri nalozZitvi take obveznosti dobave Ze
zagotovil, da so spodbude uravnoteZene. Da obveznost
dobave ne more imeti negativnih ucinkov, je lahko ocitno
tudi, e se je polozaj prevladujocega podjetja na trgu, ki je v
proizvodni verigi predhodni, razvijal pod zai¢ito posebnih
ali izklju¢nih pravic ali se je financiral iz drzavnih sredstev.
V teh posebnih primerih ni nobenega razloga, da bi se
Komisija oddaljila od svojega splosnega pravila izvrSevanja,
in lahko sklene brez preucevanja, ali so podane vse okolis-
ine iz odstavka 81, da je protikonkurenéno omejevanje
dostopa verjetno.

(a) Objektivna potrebnost viozka

83. Komisija bo pri obravnavi, ali bi zavrnitev dobave morala
obravnavati prednostno, preucila, ali je dobava zavrnjenega
vlozka gospodarskim subjektom objektivno potrebna, da bi
lahko ucinkovito konkurirali na trgu. To ne pomeni, da brez
zavrnjenega vlozka noben konkurent nikoli ne bi mogel
vstopiti na trg, ki je naslednji v proizvodni verigi, ali na
njem preziveti (). Vlozek je nujno potreben, ¢e ni dejan-
skega ali potencialnega nadomestka, ki bi ga lahko konku-
renti na trgu, ki je naslednji v proizvodni verigi, uporabili,
da bi vsaj dolgoro¢no lahko ublazil negativne posledice
zavrnitve (?). Komisija bo v tem pogledu obi¢ajno ocenila,
ali bi lahko konkurenti v bliznji prihodnosti dejansko nare-
dili proizvod, enak vlozku, ki ga proizvaja prevladujoce
podjetje (°). Pojem izdelave enakega proizvoda pomeni, da
se ustvari alternativni vir ucinkovite dobave, ki lahko
konkurentom omogoca, da izvajajo konkurenc¢ni pritisk na
prevladujoce podjetje na trgu, ki je naslednji v proizvodni
verigi (%).

(") Zadeva T-201/04, Microsoft proti Komisiji, [2007] ZOdL, str. I-3601,
tocke 428 in 560-563.
() Zdruzeni zadevi C-241/91 P in C-242[91, Radio Telefis Eireann (RTE) in
Independent Television Publications Ltd. (ITP) proti Komisiji (Magill),
[1995] ZOdl, str. 743, tocki 52 in 53; zadeva 7[97, Oscar Bronner proti
Mediaprint Zeitungs- und Zeitschriftenverlag, Mediaprint Zeitungsvertriebs-
gesellschaft in Meﬁaprint Anzeigengesellschaft, [1998] ZOdL,, str. I-7791,
tocki 44 in 45; Zadeva T-201 /%4, Microsoft proti Komisiji, [2007] ZOdL,
str. 11-3601, tocka 421.
Na splo$no je verjetno, da enakega vlozka ne bo mogoce narediti, ¢e gre
za naravni monopol zaradi ekonomij obsega ali razpona, pri katerih
nastajajo moc¢ni mrezni u¢inki, ali za t. i. informacije iz ,enega vira“.
Vendar bi morali v vseh primerih upostevati dinamicnost industrije in
zlasti, ée lahko trzna moc hitro oslabi ali ne.
Zadeva 7[97, Oscar Bronner proti Mediaprint Zeitungs- und Zeitschriften-
verlag, Mediaprint Zeitungsvertriebsgesellschaft in Mediaprint Anzeigen-
gesellschaft, [1998] ZOdL, str. 1-7791, tocka 46; zadeva C-418/01, IMS
Health proti NDC Health, [2004] ZOdl, str.1-5039, tocka 29.
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87.
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. Merila iz odstavka 81 se uporabljajo za oviranje Ze obsto-

jeCe dobave in zavrnitve dobave blaga ali storitev, ki jih
prevladujoce podjetje tretjim strankam prej ni dobavljalo
(nove zavrnitve dobave). Vendar je bolj verjetno, da bo
zlorabo pomenila prekinitev obstojecih sporazumov o
dobavi, ne pa nove zavrnitve dobave. Ce je prevladujoce
podjetje na primer prej dobavljalo podjetju, ki povprasuje
po dolo¢enem proizvodu, in je slednje v okviru tega trgo-
vinskega odnosa opravilo nalozbe, da je lahko vlozek, ki ga
je prevladujoce podjetje nato prenchalo dobavljati, uporab-
ljalo, je bolj verjetno, da bo Komisija zadevni vlozek obra-
vnavala kot nujno potreben. Poleg tega je dejstvo, da je
lastnik nujno potrebnega vlozka v preteklosti menil, da je
dobava tega vlozka v njegovem interesu, znak, da dobav-
ljanje vlozka ne pomeni nobenega tveganja, da lastnik ne bi
prejel zadostnega nadomestila za prvotno nalozbo. Zato bi
moralo prevladujoce podjetje dokazati, zakaj so se okolis-
¢ine toliko spremenile, da bi ohranjanje njegovih obstojecih
dobavnih odnosov pomenilo tveganje, da za svoje storitve
ne bi prejelo ustreznega nadomestila.

(b) Odprava ucinkovite konkurence

Ce so zahteve iz odstavkov 83 in 84 izpolnjene, Komisija
meni, da lahko zavrnitev dobave prevladujocega podjetja
takoj ali v dolocenem obdobju odpravi u¢inkovito konku-
renco na trgu, ki je v proizvodni verigi naslednji. Cim vegji
je trzni delez prevladujocega podjetja na trgu, ki je v proiz-
vodni verigi naslednji, ¢im manjsi je pritisk na zmogljivosti
prevladujocega podjetjia glede na njegove konkurente na
trgu, ki je v proizvodni verigi naslednji, ¢im vedja je zamen-
ljivost proizvodnje prevladujocega podjetja in proizvodnje
konkurentov na trgu, ki je v proizvodni verigi naslednji,
¢im vedji je delez prizadetih konkurentov na trgu, ki je v
proizvodni verigi naslednji, in ¢im bolj je verjetno, da bi
bilo povprasevanje, ki bi mu lahko zadostili konkurenti, ki
jim je bil omejen dostop do trga, tem konkurentom
odvzeto v korist prevladujocega podjetja, tem vecja je verjet-
nost, da se u¢inkovita konkurenca odpravi.

(c) Potrosniska skoda

Komisija bo pri obravnavi verjetnega ucinka zavrnitve
dobave na blaginjo potrosnikov preucila, ali verjetne nega-
tivne posledice zavrnitve dobave na upostevnem trgu
dolgoro¢no odtehtajo negativne posledice nalaganja obvez-
nosti dobave. Ce je temu tako, bo Komisija praviloma spro-
zila postopek.

Komisija meni, da lahko na primer potrosniska $koda
nastane, Ce se konkurentom, ki jim prevladujoce podjetje
omeji dostop do trga, zaradi zavrnitve prepreci, da bi trzili
inovativno blago ali storitve, infali ¢e se omeji nadaljnje
izvajanje inovacij (°). To Se posebno velja, ¢e podjetje z
dolocenim povprasevanjem ne namerava zgolj izdelovati

Zadeva T-201/04, Microsoft proti Komisiji, [2007] ZOdL., str. 1I-3601,

tocke 643, 647, 648, 649,652,653 in 656.



C 45/20

Uradni list Evropske unije

24.2.2009

88.

89.

enakega blaga ali opravljati enakih storitev, kot jih ponuja
prevladujoce podjetje na trgu, ki je naslednji v proizvodni
verigi, ampak namerava proizvajati novo ali izboljSano
blago ali opravljati nove ali izbolj$ane storitve, za katere
obstaja potencialno povprasevanje potro$nikov ali za katere
je verjetno, da bodo prispevali k tehni¢nemu razvoju (!).

Komisija je tudi mnenja, da lahko zavrnitev dobave privede
do potrosniske skode, ¢e je cena na trgu z vlozki, ki je v
proizvodni verigi predhodni, regulirana, cena na trgu, ki je
v proizvodni verigi naslednji, pa ne, in lahko prevladujoce
podjetje z izkljucitvijo konkurentov na trgu, ki je v proiz-
vodni verigi naslednji, ki jo doseZe z zavrnitvijo dobave, na
tem nereguliranem trgu iztrZi ve¢je dobicke, kot bi jih sicer.

(d) Izboljsanje ucinkovitosti

Komisija bo obravnavala trditve prevladujocega podjetja, da
je zavrnitev dobave potrebna, da lahko ustvari ustrezen

90.

donos od nalozb, ki so bile potrebne za razvoj njegovega
poslovanja z vlozki, s ¢imer se ob upostevanju tveganja
neuspe$nih projektov ustvarjajo spodbude za nadaljnje
vlaganje v prihodnosti. Komisija bo prav tako obravnavala
trditve prevladujocega podjetja, da bodo obveznost dobave
ali strukturne spremembe trznih pogojev, ki jih bo povzro-
Cila naloZitev tak$ne obveznosti, vkljuéno z razvojem
nadaljnjih inovacij pri konkurentih, negativno vplivale na
njegove lastne inovacije.

Vendar bo Komisija pri obravnavi tak$nih trditev zagotovila,
da so pogoji iz oddelka IIl D izpolnjeni. Prevladujoce
podjetje mora zlasti dokazati vse negativne ucinke, za
katere je verjetno, da jih bo imela obveznost dobave na
njegovo raven inovativnost.i (3) Ce je prevladujoce podjetje
ze prej dobavljalo zadevni vlozek, je lahko to pomembno
za oceno vsake trditve, da je zavrnitev dobave upraviCena
zaradi izbolj$anja u¢inkovitosti.

() Zadeva C-418/01, IMS Health proti NDC Health, [2004] ZOdl,
str. 15039, tocka 49; Zadeva T-201/04, Microsoft proti Komisiji,

(%) Zadeva T-201/04, Microsoft proti Komisiji, [2007] ZOdL, str. 1I-3601,
[2007] ZOdL, str. 11-3601, tocka 658.

tocka 659.



