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Wytyczne w sprawie oceny niehoryzontalnych polaczen przedsigbiorstw na mocy rozporzadzenia
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Rady w sprawie kontroli koncentracji przedsigbiorstw

(2008/C 265/07)

I. WPROWADZENIE

1. Artykut 2 rozporzadzenia Rady (WE) nr 139/2004 z dnia 20 stycznia 2004 r. w sprawie kontroli
koncentracji przedsigbiorstw (') (zwanego dalej rozporzadzeniem w sprawie kontroli faczenia przedsie-
biorstw) przewiduje, ze Komisja ma obowiazek ocenia¢ koncentracje objete zakresem rozporzadzenia
w sprawie kontroli faczenia przedsiebiorstw w celu stwierdzenia, czy sa one zgodne ze wspSlnym
rynkiem. W tym celu Komisja musi ocenié, zgodnie z art. 2 ust. 2 i 3, czy koncentracja znaczaco
zakldcitaby skuteczng konkurencje, zwlaszcza w wyniku stworzenia lub umocnienia pozycji dominu-
jacej na wsp6lnym rynku lub na jego istotnej czesci.

2. Niniejszy dokument przedstawia wytyczne, wedlug ktérych Komisja ocenia koncentracje () w przy-
padku, gdy zainteresowane przedsigbiorstwa prowadza dzialalno$¢ na réznych wilasciwych rynkach ().
W niniejszym dokumencie polaczenia takie okreslane beda mianem ,polaczen niehoryzontalnych”.

3. Wyr6zni¢ mozna dwa podstawowe typy polaczen niehoryzontalnych: polaczenia wertykalne i pola-
czenia konglomeracyjne.

4. Polgczenia wertykalne dotycza przedsiebiorstw prowadzacych dzialalno$¢ na réznych poziomach
fafcucha dostaw. Na przyklad, jezeli wytworca danego produktu (,przedsigbiorstwo dzialajace na
rynku wyzszego szczebla”) laczy sie z jednym ze swoich dystrybutoréw (,przedsiebiorstwo dziatajace
na rynku nizszego szczebla”), mamy do czynienia z polaczeniem wertykalnym (%).

5. Polaczenia konglomeracyjne to polaczenia miedzy przedsiebiorstwami, miedzy ktérymi zachodzi
stosunek niemajacy charakteru ani horyzontalnego (konkurenci na tym samym wiasciwym rynku), ani
wertykalnego (dostawcy lub klienci) (°). W praktyce niniejsze wytyczne skupiajg si¢ na polaczeniach
przedsigbiorstw prowadzacych dzialalno$¢ na Scisle powiazanych rynkach (np. polaczenia dostawcow
komplementarnych produktéw lub produktéw nalezacych do tej samej kategorii).

6. W kontekscie polaczen nichoryzontalnych zastosowanie maja takze ogdlne wytyczne przedstawione
juz w zawiadomieniu w sprawie polgczen horyzontalnych. Celem niniejszego dokumentu jest
skupienie si¢ na aspektach konkurencji istotnych dla szczegblnego kontekstu polaczent niehoryzontal-
nych. Ponadto okredli on podejscie Komisji do udzialéw w rynku i progéw koncentracji w tym
kontekscie.

7. W praktyce polaczenia moga pociagac za soba zaréwno skutki horyzontalne, jak i niehoryzontalne.
Moze tak by¢ np., kiedy migdzy laczacymi si¢ przedsigbiorstwami istnieje nie tylko stosunek werty-
kalny lub konglomeracyjny, ale sa one takze faktycznymi lub potencjalnymi konkurentami na przynaj-
mniej jednym odno$nym rynku wiasciwym (%). W takim przypadku Komisja oceni skutki horyzon-
talne, wertykalne iflub konglomeracyjne zgodnie z wytycznymi zawartymi w odno$nych zawiadomie-
niach ().

Rozporzadzenie Rady (WE) nr 139/2004 z dnia 20 stycznia 2004 r., (Dz.U. L 24 2 29.1.2004, 5. 1).

Termin ,koncentracja” uzywany w rozporzadzeniu w sprawie kontroli faczenia przedsi¢biorstw obejmuje rézne typy trans-
akji, takie jak polgczenia, nabycia, przejecia oraz pewne rodzaje spolek joint venture. W pozostalej czesci niniejszego
dokumentu termin ,polaczenie”, o ile nie zostanie sprecyzowany inaczej, stosowany bedzie jako synonim koncentracji i
dlatego bedzie obejmowal wszystkie powyzsze typy transakcji.

Wiytyczne dotyczace oceny polaczen przedsigbiorstw bedacych faktycznymi lub potencjalnymi konkurentami na tym
samym wiaSciwym rynku (,polaczenia horyzontalne”) przedstawiono w zawiadomieniu Komisji: Wytyczne w sprawie
oceny horyzontalnego polaczenia przedsigbiorstw na mocy rozporzadzenia Rady w sprawie kontroli koncentracji przed-
siebiorstw. (Dz.U. C 31 z 5.2.2004, s. 5) (,Zawiadomienie w sprawie polaczen horyzontalnych”).

W niniejszym dokumencie terminéw ,nizszy szczebel” i ,wyzszy szczebel” uzywa si¢ do opisu (potencjalnej) relacji hand-
lowej, jaka moze istnie¢ miedzy laczacymi si¢ podmiotami. Zasadniczo o relacji handlowej méwi sie, kiedy przedsigbior-
stwo dzialajace na rynku ,nizszego szczebla” kupuje produkty przedsi¢biorstwa dzialajacego na rynku ,wyzszego
szczebla” i uzywa ich jako materiatu wyjsciowego dla wlasnej produkgji, ktdra nastepnie sprzedaje swoim klientom. Rynek,
na ktérym maja miejsce transakcje pierwszego rodzaju, okresla si¢ mianem rynku bezposredniego (rynku wyzszego
szczebla). Drugi rynek okresla si¢ mianem rynku nizszego szczebla.

Réznica migdzy potaczeniami konglomeracyjnymi i polaczeniami horyzontalnymi moze by¢ subtelna, np. jezeli pola-
czenie konglomeracyjne dotyczy produktéw niebedacych dobrymi zamiennikami dla siebie nawzajem. To samo dotyczy
rozrdznienia migdzy potgczeniami konglomeracyjnymi i polaczeniami wertykalnymi. Na przyklad produkty moga by¢
dostarczane przez pewne przedsigbiorstwa z przygotowanymi materiatami wejsciowymi (relacja wertykalna), podczas gdy
inni producenci pozostawiaja wybdr i montaz materiatow wyjsciowych klientom (relacja konglomeracyjna).

Na przyklad na niektérych rynkach przedsi¢biorstwa dzialajace na rynku wyzszego lub nizszego szczebla czgsto zajmuja
korzystna pozycje pod wzgl}édem potencjalnego wejscia. Zob. np. w sektorze energetyki i gazownictwa sprawa COMP/
M.3440 — EDP[ENI/GDP (2004). To samo moze dotyczy¢ wytworcéw produktow komplementarnych. Zob. np. w
sektorze opakowan na wyroby plynne sprawa COMP/M.2416 — TetraLaval/Sidel (2001).

Wytyczne w sprawie polaczen z potencjalnymi konkurentami podano w zawiadomieniu w sprawie polaczen horyzontal-
nych, w szczegdlnosci w jego ust. 58—60.
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8. Wytyczne zawarte w niniejszym dokumencie bazuja na wcigz nowych doswiadczeniach Komisji w
ocenie polgczen niehoryzontalnych zgodnie z rozporzadzeniem nr 4064/89 od momentu jego wejscia
w zycie w dniu 21 wrzesnia 1990 r., na obowigzujagcym obecnie rozporzadzeniu w sprawie kontroli
faczenia przedsigbiorstw, jak rowniez na orzecznictwie Trybunatu Sprawiedliwosci oraz Sadu Pierwszej
Instancji Wspdlnot Europejskich, a takze stanowig ich uzupelnienie. Przedstawione tu zasady beda
stosowane i dalej rozwijane oraz udoskonalane przez Komisj¢ w poszczegdlnych sprawach. Komisja
moze od czasu do czasu aktualizowaé zawiadomienie w sprawie polgczen niehoryzontalnych w
$wietle zachodzacych zmian i zdobywanych do$wiadczen.

9. Dokonana przez Komisje interpretacja rozporzadzenia w sprawie kontroli faczenia przedsigbiorstw w
odniesieniu do oceny polaczen niehoryzontalnych pozostaje bez uszczerbku dla interpretacji, ktérej
moze dokona¢ Trybunal Sprawiedliwosci lub Sad Pierwszej Instancji wspdlnot Europejskich.

II. OPIS OGOLNY

10. Skuteczna konkurencja daje konsumentom korzysci takie jak np. niskie ceny, produkty wysokiej

jakosci, duzy wybdr towardw i ustug oraz innowacje. Poprzez kontrole polaczeri Komisja zapobiega
takim polaczeniom, ktére moglyby pozbawi¢ klientéw tych korzysci poprzez znaczne wzmocnienie
sity rynkowej przedsigbiorstw. Poprzez ,wzmocnienie sily rynkowej” rozumie si¢ w tym kontekscie
zdolno$¢ jednego lub wigkszej liczby przedsigbiorstw do oplacalnego podnoszenia cen, ograniczania
produkgji, wyboru lub jakosci produktéw i ustug, zmniejszania innowacyjnosci lub wplywania w inny
negatywny sposob na parametry konkurengji ().

11. Prawdopodobiefistwo znaczacego zakldcenia skutecznej konkurencji jest zasadniczo mniejsze w przy-

padku polaczen niehoryzontalnych niz w przypadku polaczen horyzontalnych.

12. Po pierwsze, inaczej niz w przypadku polaczen horyzontalnych, polaczenia wertykalne lub konglome-

racyjne nie pociagaja za sobg eliminacji bezposredniej konkurencji miedzy laczacymi si¢ przedsiebior-
stwami na tym samym wilasciwym rynku (3. W rezultacie gléwne zrédlo efektéw antykonkurencyj-
nych przy polaczeniach horyzontalnych jest nieobecne przy polaczeniach wertykalnych i konglomera-

cyjnych.

13. Po drugie polaczenia wertykalne i konglomeracyjne niosa ze sobg duze mozliwosci zwigkszenia wydaj-

nosci. Cechg szczegdlng polaczeni wertykalnych oraz niektérych polaczenn konglomeracyjnych jest
wzajemna komplementarnos¢ dziatalnosci lub produktéw zaangazowanych przedsigbiorstw (?). Konsoli-
dacja komplementarnych rodzajéw dziatalnosci lub produktéw w ramach jednego przedsigbiorstwa
moze znaczaco zwigkszy¢ efektywnos$¢ i mie¢ korzystne skutki dla konkurencji. W przypadku np.
relacji wertykalnych wynikajace z komplementarnosci obnizenie marz przedsi¢biorstwa dzialajacego
na rynku nizszego szczebla doprowadzi do wigkszego popytu takze na rynku wyzszego szczebla.
Czgs¢ korzysci z tego wzrostu popytu przypadnie dostawcom dzialajacym na rynku wyzszego
szczebla. Skonsolidowane przedsigbiorstwo weZmie pod uwage taka korzys¢. Konsolidacja wertykalna
moze zatem zapewni¢ wigkszg zachete do dazenia do obnizki cen i zwigkszenia produkcji, gdyz skon-
solidowane przedsigbiorstwo moze przechwyci¢ wigkszy odsetek korzysci. Zjawisko to okresla sig
czesto mianem ,internalizacji podwdjnych marz”. Podobnie inne starania majace na celu zwigkszenie
sprzedazy na jednym poziomie (np. poprawa jakosci ustug lub zwigkszenie innowacyjnosci) moga
stanowi¢ wigksza zachete dla przedsigbiorstwa skonsolidowanego, ktére wezmie pod uwage korzysci
narastajgce na innych poziomach.

14. Konsolidacja moze takze zmniejszy¢ koszty transakeji i umozliwi¢ lepszg koordynacje pod wzgledem

projektu produktu, organizacji procesu produkcyjnego oraz sposobu sprzedazy produktéw. Podobnie,
polaczenia obejmujace produkty nalezace do kategorii lub portfela produktéw zasadniczo sprzedawa-
nych tej samej klasie klientéw (bez wzgledu na to, czy s3 to produkty komplementarne, czy nie) moga
przynosi¢ klientom korzysci, takie jak kompleksowa obstuga.

(') W niniejszym dokumencie wyrazenie ,podwyzszone ceny” jest czgsto uzywane jako skrot w odniesieniu do réznych

sposobdw zaktdcenia konkurencji s owodowanego przez pofaczenie. Wyrazenie to nalezy rozumie¢ jako obej mu;qce
takze sytuacje, w ktorych np. obnizka cen lub jej awdopodoblenstwo s3 mniejsze niz miatoby to miejsce, gdyby nie
doszlo do polaczenia, oraz takie, w ktérych podwyzlila cen lub jej prawdopodobienstwo sg wigksze niz mlafoby to miejsce,
gdyby nie doszlo do polaczenia.

Taka eliminacja bezposredniej konkurencji moze jednak nastapic, jezeli jedno z laczacych sie przedsigbiorstw jest poten-
¢jalnym konkurentem na wlasciwym rynku, na ktorym dzialalno$¢ prowadzi drugie laczace si¢ przedsigbiorstwo. Zob. ust.
7 pOWYyZej.

W nmwigszym dokumencie produkty lub ustugi okresla si¢ mianem ,komplementarnych” (lub dope%men ospodarczych”),
jezeli ich warto¢ dla klienta jest wigksza, gdy s3 uzywane lub konsumowane razem ni. gdy sa uzywane lu konsumowane
osobno. Takze polaczenie przedsigbiorstw (ﬁla}ajqc ch na rynku wyzszego i nizszego szczeblamoze by¢ postrzegane jako
kombinacja dopehnien, sktadajgcych sie na produkt Eor'lcowy. Na przyktad zaréwno produkgja, jak i dystrybucja odgrywaja
komplementarng role pod wzgledem wprowadzenia produktu do obrotu.
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15. Niemniej jednak zdarzaja si¢ sytuacje, w ktérych polaczenia niehoryzontalne moga znaczaco zaklocaé

skuteczng konkurencje, w szczegdlno$ci w rezultacie stworzenia lub umocnienia pozycji dominujacej.
Dzieje si¢ tak przede wszystkim dlatego, Ze polaczenie nichoryzontalne moze wplyna¢ na zdolnos¢ i
motywacje do konkurencji ze strony laczacych si¢ przedsigbiorstw i ich konkurentéw w sposéb
mogacy przynies¢ szkody konsumentom.

16. W kontekscie prawa konkurencji koncepcja ,konsumentéw” obejmuje konsumentéw posrednich i

koficowych ('). Kiedy klienci posredni sg faktycznymi lub potencjalnymi konkurentami stron pols-
czenia, Komisja skupia si¢ na skutkach polaczenia dla klientéw obstugiwanych przez podmiot
powstaly z polaczenia i przez konkurentéw. W rezultacie fakt, Ze polgczenie wplywa na konkurentéw
sam w sobie nie jest problemem. Chodzi tutaj o skutki dla skutecznej konkurengji, a nie tylko dla
konkurentéw na ktérym$ poziomie tancucha dostaw (3). W szczegdlnosci fakt, ze konkurenci moga
ponie$¢ szkody, poniewaz polaczenie prowadzi do zwigkszenia wydajnosci, sam w sobie nie moze
stanowi¢ zagrozenia dla konkurencji.

17. Polaczenia nichoryzontalne moga znaczaco zaklécaé skuteczng konkurencje na dwa podstawowe

sposoby: poprzez efekty nieskoordynowane oraz efekty skoordynowane (3).

18. Zasadniczo efekty nieskoordynowane odnotowuje si¢, kiedy polaczenia powoduja wykluczenie. W

niniejszym dokumencie termin ,wykluczenie” uzywany jest do opisu wszelkich sytuacji, w ktérych
dostep faktycznych lub potencjalnych konkurentéw do materiatéw lub rynkéw jest wskutek polaczenia
utrudniony lub uniemozliwiony, co ogranicza zdolno$¢ i/lub motywacje takich przedsigbiorstw do
konkurowania. W wyniku takiego wykluczenia laczace si¢ przedsigbiorstwa oraz by¢ moze niektérzy
z ich konkurentéw moga w sposéb oplacalny podnies¢ ceny (*) naliczane konsumentom. Sytuacje
takie powoduja znaczace zaklocenia skutecznej konkurencji i dlatego dalej okresla si¢ je mianem
,wykluczenia antykonkurencyjnego”.

19. Efekty skoordynowane wystepuja, kiedy polaczenie powoduje zmiane charakteru konkurencji polega-

jaca na tym, ze obecnie istnieje znaczne prawdopodobiefistwo, iz przedsigbiorstwa, ktére poprzednio
nie koordynowaly swoich dzialan, zaczng je koordynowaé w celu podniesienia cen lub innego zaklé-
cenia skutecznej konkurencji. Polaczenie moze réwniez ulatwi koordynacje, uczyni¢ ja bardziej
stabilng lub bardziej skuteczng w przypadku przedsigbiorstw, ktére koordynowaly swoje dzialania
przed polaczeniem.

20. Oceniajac skutki polaczen dla konkurencji Komisja poréwnuje warunki konkurencji, ktére bylyby

wynikiem zgloszonego polaczenia, z warunkami, ktére panowalyby, gdyby do polaczenia nie
doszlo (°). W wigkszosci przypadkéw warunki konkurencji istniejagce w momencie polaczenia stanowig
wla$ciwy punkt odniesienia dla oceny skutkéw polgczenia. Jednakze w pewnych okolicznosciach
Komisja bierze pod uwage przyszle zmiany na rynku, ktére mozna w sposéb zasadny przewidzie¢. W
szczegdlnosci moze ona wzigé pod uwage, rozwazajac wlasciwe poréwnanie, prawdopodobne wejscie
na rynek przedsi¢biorstw lub opuszczenie rynku przez przedsigbiorstwa, jesli nie doszloby do pola-
czenia. Komisja moze uwzgledni¢ przyszly rozwdj sytuacji na rynku wynikajacy ze zblizajacych si¢
zmian w przepisach (9).

(1) Zob. art. 2 ust. 1 lit. b) rozporzadzenia w sprawie kontroli faczenia przedsi¢biorstw oraz ust. 84 komunikatu Komisji —

Zawiadomienie — wytyczne w sprawie stosowania art. 81 ust. 3 Traktatu, (Dz.U. C 101 z 27.4.2004, 5. 97).

() Jeden z przykladow takieio podejscia stanowi sprawa COMP/M.3653 Siemens/VA Tech (2005), w ktérej Komisja ocenita

3

wplyw transakcji na dwa komplementarne rynki: elektrycznych pojazdéw szynowych oraz systeméw trakeji elektrycznej
dla pojazdéw szynowych, razem skladajqcycﬁ si¢ na kompletny pojazd szynowy. Wprawdzie potaczenie rzekomo ograni-
czylo niezalezna podaz systeméw trakgji elektrycznej, jednak nadal istniato kilku skonsolidowanych dostawcéw, moga-
cych dostarczaé pojazdy szynowe. Komisja stwierdzita wige, Ze nawet jezeli polgczenie mialo niekorzystny wplyw na
niezaleznych dostawcéw elektrycznych pojazdéw szynowych, ,na wlasciwym rynku nizszego szczebla pojazdéw szyno-
wych utrzyma si¢ wystarczajaca konkurencja”.

) Zob. cz¢s¢ I zawiadomienia w sprawie potaczen horyzontalnych.

(*) Definicja ,podwyzszonych cen” znajduje si¢ w przypisie 8.
() Analogicznie w przypadku go}qczenia, do ktérego doszlo bez zgloszenia, Komisja ocenilaby je w $wietle warunkéw

konkurengji, ktére panowatyby, gdyby nie doszto do polaczenia.

(®) Moze to by¢ szczegdlnie istotne w przypadkach, kiedy oczekuje si¢ wystapienia w przyszlosci skutecznej konkurencji

wskutek otwarcia rynku. Zob. np. sprawa COMP/M.3696 — E.ON/MOL (2005), pkt 457-463.
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21.

22.

23.

24,

25.

26.

27.

28.

W swojej ocenie Komisja wezZmie pod uwage zaréwno mozliwe efekty antykonkurencyjne wynikajace
z polaczenia, jak i mozliwe efekty prokonkurencyjne wynikajace ze zwigkszenia wydajnosci przyno-
szgcego korzysci konsumentom (). Komisja bada rézne tancuchy przyczynowo-skutkowe w celu usta-
lenia, kt6ry z nich jest najbardziej prawdopodobny. Im bardziej natychmiastowe i bezposrednie wydaja
si¢ by¢ antykonkurencyjne efekty polaczenia, tym bardziej prawdopodobne jest, ze Komisja uzna, ze
wystepuje zagrozenie dla konkurencji. Podobnie im bardziej natychmiastowe i bezposrednie wydajg sig
by¢ prokonkurencyjne efekty polaczenia, tym bardziej prawdopodobne jest, ze Komisja uzna je za
rekompensujgce ewentualne efekty antykonkurencyjne.

Niniejszy dokument opisuje gléwne scenariusze zakl6cent konkurencji oraz czynnikéw prowadzacych
do zwigkszenia wydajnosci w kontekscie polaczen wertykalnych, a nastepnie w kontekscie polaczen
konglomeracyjnych.

III. UDZIAL W RYNKU I POZIOMY KONCENTRAC]I

Polaczenia nichoryzontalne nie stanowig zagrozenia dla skutecznej konkurencji, o ile podmiot
powstaly z polaczenia nie dysponuje znaczaca sita rynkowa (ktéra niekoniecznie oznacza dominacje)
na co najmniej jednym z odnosnych rynkéw. Komisja zbada te¢ kwesti¢ przed przystapieniem do oceny
skutkéw polaczenia dla konkurengji.

Udzialy w rynku oraz poziomy koncentracji dostarczajg pierwszych przydatnych wskazéwek dotyczg-
cych sily rynkowej oraz znaczenia konkurencyjnego zaréwno stron laczacych sig, jak i ich konku-
rentéw (%).

Komisja najprawdopodobniej nie znajdzie powodéw do obaw w zwigzku z polaczeniami niehoryzon-
talnymi, czy to o charakterze skoordynowanym, czy nieskoordynowanym, jezeli po polaczeniu udziat
nowego podmiotu w rynku jest mniejszy niz 30 % (), a warto$¢ wskaznika HHI po koncentracji
wynosi ponizej 2000.

W praktyce Komisja nie bedzie prowadzi¢ szczegdtowych dochodzen w sprawie takich polaczen, o ile
nie wystepuja szczegdlne okolicznosci, jak np. przynajmniej jeden z ponizszych czynnikéw:

a) polaczenie obejmuje przedsigbiorstwo, ktére prawdopodobnie w najblizszej przyszlosci bedzie sig
szybko rozwija¢, np. ze wzgledu na niedawng innowacje;

b) miedzy uczestnikami rynku istnieja znaczace wzajemne powigzania co do udzialéw lub kierow-
nictwa;

¢) w przypadku jednego z lgczacych si¢ przedsigbiorstw istnieje duze prawdopodobiefistwo, ze
zaktéci ono skoordynowane dziatanie;

d) istnieja oznaki dawnej lub trwajacej koordynacji lub praktyk ulatwiajacych dziatanie.

Komisja wykorzysta wspomniany wyzej udzial w rynku i progi HHI jako wstepny wskaznik braku
zagrozenia dla konkurencji. Niemniej jednak progi te nie s3 podstawg domniemania prawnego.
Komisja jest zdania, Ze w tym kontekScie mniej wlasciwe jest powolanie si¢ na udzial w rynku i
poziomy koncentracji, powyzej ktérych zagrozenie dla konkurencji uwaza si¢ za prawdopodobne,
gdyz posiadanie znaczgcej sily rynkowej na przynajmniej jednym z odno$nych rynkéw jest warunkiem
niezbednym dla wystapienia zakldcenia konkurencji, ale nie jest warunkiem wystarczajacym ().

IV. POLACZENIA WERTYKALNE

W niniejszej sekeji przedstawiono zasady przeprowadzania przez Komisje analiz w kontekscie pols-
czen wertykalnych. W swojej ocenie Komisja weZmie pod uwage zaréwno ewentualne efekty antykon-
kurencyjne wynikajace z polaczen wertykalnych, jak i ewentualne efekty prokonkurencyjne wynikajace
ze zwigkszenia wydajnosci osiagnigtego przez strony.

(1) Zob. czgs¢ VI zawiadomienia w sprawie polgczent horyzontalnych dotyczaca zwigkszenia efektywnosci.

(}) Zob. takze czg$¢ Il zawiadomienia w sprawie polaczen horyzontalnych. Obliczenie wielkosci udzialéw w rynku zalez
przede wszystkim od definicji rynku (zob. Zawiadomienie Komisji w sprawie definicji rynku wlasciwego do celéw wsp6l-
notowego prawa konkurengji, (Dz.U. C 372/5 z 9.12.1997). Szczegodlng uwage nalezy zachowaé w kontekstach, gdzie
przedsigbiorstwa skonsolidowane wertykalnie dostarczaja produktéw sobie nawzajem.

(*) Analogicznie do zalecen przedstawionych w rozporzadzeniu Komisji (WE) nr 2790/1999 z dnia 22 grudnia 1999 r. w
sprawie stosowania art. 81 ust. 3 Traktatu do kategorii porozumiefi wertykalnych i praktyk uzgodnionych, (Dz.U. L 336 z
29.12.1999, s. 21). Jezeli podmiot powstaly z polgczenia posiada udziat w rynku minimalnie przekraczaﬂ‘qcy prég 30 % na

jednym rynku, lecz znaczgco nizszy od tego progu na innych, powigzanych rynkach, zagrozenie dla kon

urengji rynkowej

jest mniej prawdopodobne.
(*) Zob.czescilViV.
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A. Efekty nieskoordynowane: wykluczenie

Méwi sie, ze polaczenie skutkuje wykluczeniem, jezeli wskutek polaczenia dostep faktycznych lub
potencjalnych konkurentéw do materialéw lub rynkéw jest utrudniony lub uniemozliwiony, co ogra-
nicza zdolno$¢ iflub motywacje takich przedsiebiorstw do konkurowania. Takie wykluczenie moze
zniecheca¢ konkurentéw do wejscia na rynek lub ekspansji, badz skloni¢ ich do wycofania si¢ z rynku.
O wykluczeniu mozna wigc méwi¢ nawet jezeli konkurenci nie zostang zmuszeni do wycofania si¢ z
rynku: wystarczy, ze znajda si¢ w niekorzystnej sytuacji i w rezultacie bedg konkurowaé mniej efek-
tywnie. Takie wykluczenie uwaza si¢ za antykonkurencyjne, jezeli laczace si¢ przedsigbiorstwa oraz
ewentualnie niektérzy z ich konkurentéw moga w rezultacie w sposéb oplacalny podnies¢ ceny nali-
czane konsumentom (').

Mozna wyrézni¢ dwie formy wykluczenia. Pierwsza ma miejsce, kiedy polgczenie prawdopodobnie
doprowadzi do wzrostu kosztéw konkurentéw dzialajacych na rynku nizszego szczebla wskutek ogra-
niczenia ich dostepu do waznych czynnikéw produkeji (utrudnienie dostepu do czynnikéw produkcji
). Druga ma miejsce, kiedy polaczenie prawdopodobnie wplynie na konkurentéw dzialajagcych na
rynku wyzszego szczebla, ograniczajac ich dostep do wystarczajacych rynkéw zbytu (utrudnienie
dostepu do rynkéw zbytu ) (3).

1. Utrudnienie dostgpu do czynnikéw produkgji

Utrudnienie dostepu do czynnikéw produkeji zachodzi, kiedy powstaly z polaczenia podmiot prawdo-
podobnie ograniczy dostep do produktéw lub ustug, ktére by dostarczat i $wiadczyl, gdyby nie doszto
do polaczenia, zwigkszajac w ten sposob koszty konkurentéw dzialajacych na rynku nizszego szczebla
poprzez utrudnienie im pozyskiwania materialéw wyjsciowych po podobnych cenach i na podobnych
warunkach, jak wtedy, gdyby nie doszto do polaczenia. Moze to sprawié, ze podmiot powstaly z polg-
czenia z zyskiem podniesie ceny naliczane konsumentom, co spowoduje znaczace zaklOcenie
skutecznej konkurencji. Jak zaznaczono powyzej, aby wykluczenie z dostepu do bazy materialéw
przyniosto szkody konsumentom, nie jest konieczne zmuszenie konkurentéw laczacych sie przedsie-
biorstw do wycofania si¢ z rynku. Wlasciwym punktem odniesienia jest ustalenie, czy zwigkszone
koszty materialéw wyjsciowych doprowadzityby do wzrostu cen dla konsumentéw. Kazde zwigkszenie
wydajnosci wynikajace z polaczenia moze jednakze doprowadzi¢ do obnizenia cen przez podmiot
powstaly z polaczenia, wigc ogblny prawdopodobny skutek dla konsumentéw moze by¢ neutralny lub
pozytywny. Graficzna prezentacj¢ tego mechanizmu przedstawia rys. 1.

Rys. 1

Utrudnienie dostepu do czynnikéw produkdji

1 [ i

1 Iy !

Podmiot dziatajacy na ! P !
rynku wyzszego [ N

szczebla L ,
(sita rynkowa) Podniesienie kosztow

\konkie ntow?
A 4

Podmiot dziatajacy na
rynku nizszego
szczebla

Zmniejszenie presji
konkurencyjnej?

(Zwigkszenie
wydajnosci?)

—> Qgoiny wphyw na konsumentow?

(") Definicja,podwyzszonych cen” znajduje si¢ w przypisie 8. Definicja ,konsumentéw” znajduje si¢ w przypisie 16.
() Zob. ro?orzqdzenie w sprawie kontroli faczenia przedsigbiorstw, art. 2 ust. 1 lit. b), w odniesieniu do, odpowiednio,

Ldostegpu do materiatow” oraz ,dostepu do [...] rynkéw”.



18.10.2008

Dziennik Urzedowy Unii Europejskiej

€ 265/11

32. Oceniajac prawdopodobienistwo zaistnienia scenariusza antykonkurencyjnego obejmujacego utrud-
nienie dostepu do czynnikéw produkcji Komisja w pierwszej kolejnosci rozwazy, czy po polaczeniu
powstaly podmiot bylby w stanie znaczgco zablokowal dostep do czynnikéw produkcji, w drugiej
kolejnosci, czy mialby do tego motywacje, a w trzeciej, czy strategia wykluczenia miataby znaczacy
szkodliwy wplyw na konkurencje wsrdd przedsigbiorstw dzialajacych na rynku nizszego szczebla (Y).
W praktyce czynniki te sg czesto rozpatrywane razem, gdyz sa ze soba SciSle powigzane.

A. Zdolno$¢ do ograniczenia dostgpu do czynnikéw produkcji ()

33. Ograniczenie dostgpu do czynnikéw produkcji moze przybraé rézne formy. Podmiot powstaly z pola-
czenia moze nie zdecydowaé si¢ wejscie w stosunek handlowy z faktycznymi lub potencjalnymi
konkurentami na wertykalnie powigzanym rynku. Powstale z polaczenia przedsicbiorstwo moze
jednak takze postanowi¢ ograniczy¢ dostawy iflub podnies¢ ceng naliczang konkurentom za dostar-
czane materialy, iflub w inny sposob sprawié, ze warunki dostaw stang si¢ mniej korzystne niz gdyby
nie doszlo do polaczenia (}). Ponadto podmiot powstaly z polaczenia moze zdecydowaé si¢ na
wybranie dla nowego przedsi¢biorstwa specyficznej technologii, niekompatybilnej z technologiami
wybranymi przez konkurentéw (¥). Wykluczenie moze takze przyjaé formy bardziej subtelne, takie jak
pogorszenie jako$ci dostarczanych czynnikéw produkeji (°). W swojej ocenie Komisja moze rozwazy¢
szereg ewentualnych strategii alternatywnych lub komplementarnych.

34. Ograniczenie dostepu do czynnikéw produkcji moze stanowi¢ zagrozenie dla konkurendji, jedynie
jezeli odnosi si¢ do czynnikéw produkcji waznych dla produktu na rynku nizszego szczebla (°). Ma to
miejsce np. kiedy dane czynniki produkeji stanowig istotny skladnik kosztéw zwigzany z cena
produktu na rynku nizszego szczebla. Poza kwestig kosztéw czynniki produkcji mogg by¢ réwniez
wystarczajaco wazne z innych powodéw. Na przyklad dane czynniki produkcji moga by¢ sktadnikiem
o zasadniczym znaczeniu, bez ktérego produkt na rynku nizszego szczebla nie moze by¢ wytwarzany
lub skutecznie wprowadzony do obrotu (), badZ tez moga one stanowi znaczace zrédlo zrbznico-
wania takich produktéw (¥). Mozliwe takze, ze koszt przejcia na inne czynniki produkciji jest stosun-
kowo wysoki.

35. Aby utrudnienie dostepu do czynnikéw produkgji stalo si¢ zagrozeniem, wertykalnie skonsolidowane
przedsigbiorstwo powstale z polaczenia musi dysponowaé znaczacy sita rynkowa na rynku wyzszego
szczebla. Jedynie w takich okolicznosciach mozna oczekiwal, ze powstale z polaczenia przedsigbior-
stwo bedzie istotnie wplywaé na warunki konkurencji na rynku wyzszego szczebla, a co za tym idzie
na ceny i warunki dostaw na rynku nizszego szczebla.

36. Podmiot powstaly z polaczenia bedzie w stanie wykluczy¢ konkurentéw dzialajacych na rynku
nizszego szczebla jedynie jezeli poprzez ograniczenie dostgpu do swoich wiasnych produktéw lub
ustug na rynku wyzszego szczebla bedzie w stanie wywiera¢ niekorzystny wplyw na ogdlng dostep-
no$¢ czynnikéw produkeji pod wzgledem ceny lub jakosci dla rynku nizszego szczebla. Moze to mieé
miejsce, jezeli pozostali dostawcy dzialajacy na rynku wyzszego szczebla s3 mniej wydajni, oferuja
mniej preferowane produkty zastepcze lub brakuje im zdolnosci zwigkszenia produkcji w odpowiedzi
na ograniczenie dostaw, np. dlatego, Ze borykaja si¢ z ograniczeniami mocy produkcyjnych lub,
bardziej ogdlnie, maja do czynienia z coraz mniejszymi korzySciami skali (°). Ponadto umowy na
wylaczno$¢ zawierane przez podmiot powstaly z polaczenia z niezaleznymi dostawcami czynnikéw
produkcji moga ograniczy¢ zdolno$¢ konkurentéw dzialajacych na rynku nizszego szczebla do uzys-
kania odpowiedniego dostepu do czynnikéw produkciji.

() Zob. np. sprawy: COMP/M.4300 — Philips/Intermagnetics, COMP/ M.4314 — Johnson & Johnson/Pfizer Consumer

Healthcare, COMP/M.4389 — wLR/ BST, COMP/ M.4403 — Thales/Finmeccanica/Alcatel Alenia Space i Telespazio,
COMP| M.4494 — Evraz[Highveld oraz COMP/M.4561 — GE/[ Smiths Aerospace.

(*) Termin ,materialy wyjSciowe” uzywany jest tutaj jako termin ogélny i moze odnosic si¢ takze do ustug, dostepu do infras-
truktury oraz dostgpu do praw wiasnosci intelektualnej.

() Zob. np. sprawy: COMP/M.1693 — Alcoa/Reynolds (2000), COMP/M.4403 — Thales/ Finmeccanica/Alcatel Alenia
Space/Telespazio, pkt 257-260.

(*) Zob. np. sprawa COMP/M.2861 — Siemens/Drigerwerk/JV (2003), sprawa COMP/M.3998 Axalto, pkt 75.

() Zob. np. sprawa COMP/M.4314 — Johnson & Johnson/Pfizer Consumer Healthcare, pkt 127-130.

() Zob. np. sprawy: COMP/M.3868 Dong/Elsam/Energi E2, COMP/M.4094 Ineos/ BP Dormagen, pkt 183-184, COMP/
M.4561, GE/Smiths Aerospace, pkt 48-50.

() Na przyklad rozrusznik mozna uzna¢ za skladnik o znaczeniu zasadniczym dla silnika (sprawa T-210/01, General Electric
przeciw Komisji [2005], ECR 1I-000); zob. takze np. sprawa COMP/M.3410 — Total/GDF, pkt 53-54160-61.

(®) Na przyktad komputery osobiste sprzedawane sa czesto z podaniem konkretnego typu mikroprocesora, jakiego w nich
uzyto.

) Zo{)t. np. sprawa COMP/M.4494 Evraz/ Highveld, pkt 92 oraz pkt 97-112.
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Ustalajac zakres, w jakim moze nastapi¢ utrudnienie dostepu do czynnikéw produkcji, nalezy wzigé
pod uwage, ze jezeli podmiot powstaly z polaczenia postanowi oprzel si¢ na dostawach czynnikéw
produkgji ze strony swojej jednostki dzialajacej na rynku wyzszego szczebla, moze to spowodowad
takze uwolnienie mocy produkcyjnych pozostalych dostawcéw czynnikéw produkdji, od ktérych jed-
nostka dzialajaca na rynku nizszego szczebla kupowala je wezesniej. Polaczenie moze zatem doprowa-
dzi¢ jedynie do zmiany struktury zakupéw miedzy konkurujacymi przedsigbiorstwami.

Jezeli konkurencja na rynku czynnikéw produkcji ma charakter oligopolistyczny, podjecie przez
podmiot powstaly z polaczenia decyzji o ograniczeniu dostgpu do czynnikéw produkcji ogranicza
presje konkurencyjna wywierang na pozostatych dostawcow czynnikéw produkeji, co moze pozwoli¢
im na podniesienie ceny tych czynnikéw naliczanej wobec nieskonsolidowanych konkurentéw dziata-
jacych na rynku nizszego szczebla. W zasadzie utrudnienie dostgpu do czynnikéw produkgji przez
podmiot powstaly z polaczenia moze narazi¢ jego konkurentéw dzialajacych na rynku nizszego
szczebla na podjecie stosunkéw handlowych z niewertykalnie skonsolidowanymi dostawcami o zwigk-
szongj sile rynkowej (‘). Taki wzrost sily rynkowej innych przedsi¢biorstw bedzie tym wigkszy, im
nizszy bedzie stopien zréznicowania produktu miedzy podmiotem powstalym z polaczenia a pozosta-
tymi dostawcami dzialajacymi na rynku wyzszego szczebla oraz im wyzszy stopient koncentracji na
rynku wyzszego szczebla. Niemniej jednak proba podniesienia cen czynnikéw produkcji moze si¢ nie
powiesé, jezeli niezalezni dostawcy czynnikéw produkeji, stojac w obliczu ograniczenia popytu na
swoje produkty (ze strony dzialajacej na rynku nizszego szczebla jednostki powstatego z polgczenia
podmiotu lub ze strony niezaleznych przedsi¢biorstw dziatajacych na rynku nizszego szczebla) zarea-
guja bardziej agresywna polityka cenowa (2).

W swojej ocenie Komisja rozwazy, na podstawie dostepnych informagji, czy prawdopodobne jest, ze
konkurencyjne przedsi¢biorstwa zastosuja na czas skuteczne strategie przeciwdzialania. Takie strategie
przeciwdzialania obejmuja mozliwo$¢ zmiany procesu produkcyjnego w sposéb czyniacy go mniej
zaleznym od odno$nych czynnikéw produkcji lub zachecenie nowych dostawcéw do wejicia na rynek
wyzszego szczebla.

B. Motywacja do utrudnienia dostepu do czynnikéw produkcji

Motywacja do wykluczenia zalezy od stopnia, w jakim wykluczenie byloby oplacalne. Przedsi¢biorstwo
skonsolidowane wertykalnie uwzgledni wplyw swoich dostaw czynnikéw produkgji dla konkurentéw
dzialajacych na rynku nizszego szczebla zaréwno na zyski swojej jednostki dzialajacej na rynku
wyzszego szczebla, jak i swojej jednostki dzialajacej na rynku nizszego szczebla. Zasadniczo podmiot
powstaly z polaczenia moze zdecydowa¢ si¢ na utrate zyskéw na rynku wyzszego szczebla, wynika-
jaca z ograniczenia sprzedazy czynnikéw produkeji (faktycznym lub potencjalnym) konkurentom w
zamian za podniesienie zyskow, w krotkiej lub dluzszej perspektywie, poprzez zwigkszenie sprzedazy
przedsigbiorstwom dzialajacym na rynku nizszego szczebla, badz, zaleznie od sytuacji, mozliwosé
podniesienia cen dla konsumentéw.

Wybdr zalezal bedzie prawdopodobnie od poziomu zyskéw, jakie podmiot powstaly z polaczenia
uzyskuje na rynku wyzszego i nizszego szczebla (%). Jezeli pozostate czynniki nie ulegng zmianie, im
nizsze zyski na rynku wyzszego szczebla, tym nizsze straty wynikajace z ograniczenia sprzedazy czyn-
nikéw produkecji. Podobnie im wyzsze zyski na rynku nizszego szczebla, tym wigkszy wzrost zyskéw
ze zwigkszenia udzialéw w rynku nizszego szczebla kosztem wykluczonych konkurentéw (*).

Motywacja skonsolidowanego przedsigbiorstwa do zwigkszenia kosztéw konkurentéw zalezy ponadto
od tego, jakie jest prawdopodobiefistwo przekierowania popytu na rynku nizszego szczebla na nieko-
rzy$¢ wykluczonych konkurentéw oraz od tego, jaka czes$¢ tego popytu moze przechwyci¢ jednostka

(") Analiza prawdopodobnego skutku usunigcia naciskow konkurencyjnych jest podobna do analiZﬁf nieskoordynowanych

efektéw w przypadku polaczent horyzontalnych (zob. czesé IV zawiadomienia w sprawie polaczen horyzontalnych).

() Pod tym wzgledem istotny moze by¢ takze charakter uméw na dostawy zawieranych przez dostawcéw dziatajacych na
rynku wyzszego szczebla z niezaleznymi przedsigbiorstwami dzialajacymi na rynku nizszego szczebla. Na przyklad jezeli
umowy takie wykorzystuja system cen taczacy stala oplate i jednostkows ceng dostawy, wplyw na koszty kraficowe konku-
rentéw dzialajacych na rynku nizszego szczebla moze by¢ mniejszy niz w przypadku, gdyby umowy te przewidywaly
jedynie jednostkowe ceny dostawy.

é) Zf{)b. np. sprawa COMP/M.4300 — Philips/Intermagnetics, pkt 56—62, sprawa COMP/M.4576 — AVR/Van Gansewinkel,
pkt 33-38.

(*) Nalezy wziag¢ pod uwage, Ze zyski na rynku wyzszego szczebla oraz na rynku nizszego szczebla moga ulec zmianie w
rezultacie polaczenia. Moze to wplynac na motywacje powstatego z polaczenia podmiotu do dokonania zamknigcia.
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skonsolidowanego przedsigbiorstwa dzialajaca na rynku nizszego szczebla (). Czg$¢ taka jest zwykle
tym wigksza, im mniej podmiot powstaly z polgczenia bedzie ograniczony pod wzgledem mocy
produkcyjnych w stosunku do niewykluczonych konkurentéw dziatajacych na rynku nizszego szczebla
oraz im wigcej produktéw podmiotu powstalego z polaczenia i wykluczonych konkurentéw stanowi
bliskie zamienniki. Skutki dla popytu na rynku nizszego szczebla bedg wigksze takze w przypadku,
gdy odnosne czynniki produkcji bedg stanowi¢ znaczacg cz¢$¢ kosztéw konkurentéw dziatajacych na
rynku nizszego szczebla lub jezeli odno$ne czynniki produkeji beda stanowic¢ skladnik o zasadniczym
znaczeniu dla produktu na rynku nizszego szczebla (%).

43. Motywacja do wykluczenia faktycznych lub potencjalnych konkurentéw moze takze zaleze¢ od tego,

w jakim stopniu mozna oczekiwal, Ze dzialajaca na rynku nizszego szczebla jednostka skonsolidowa-
nego przedsigbiorstwa skorzysta na wyzszych cenach na rynku nizszego szczebla w rezultacie strategii
podnoszenia kosztéw konkurentéw (). Im wigkszy udzial powstalego z polaczenia podmiotu w rynku
nizszego szczebla, tym wigksza sprzedaz przynoszaca wigksze zyski (¥).

44. Monopolista dzialajacy na rynku wyzszego szczebla, ktory jest juz w stanie w pelni czerpaé wszelkie

dostepne zyski na wertykalnie powiazanych rynkach, po polaczeniu wertykalnym moze nie mie¢
zadnej motywacji do wykluczenia konkurentéw. Zdolno$¢ czerpania dostepnych zyskéw od konsu-
mentéw nie wynika bezposrednio z bardzo duzego udzialu w rynku (°). Dokonanie takiego ustalenia
wymagatoby dokladniejszej analizy obecnych i przysziych ograniczen dzialalno$ci monopolisty. Jezeli
nie jest mozliwe czerpanie wszystkich dostepnych zyskéw, polaczenie wertykalne, nawet jezeli bierze
w nim udzial monopolista dzialajacy na rynku wyzszego szczebla, moze zapewni¢ podmiotowi
powstalemu z polgczenia motywacje do podniesienia kosztéw konkurentéw dzialajacych na rynku
nizszego szczebla, a co za tym idzie do zmniejszenia naciskéw konkurencyjnych, jakie wywieraja oni
na podmiot powstaly z polaczenia na rynku nizszego szczebla.

45. W ocenie prawdopodobnych motywacji podmiotu powstalego z polaczenia Komisja moze wzia¢ pod
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uwage rozne wzgledy, takie jak struktura wlasnosci podmiotu powstalego z polaczenia (°), rodzaj stra-
tegii stosowanych w przesztosci na danym rynku (7) lub tre§¢ wewnetrznych dokumentéw strategicz-
nych, takich jak plany operacyjne.

() Zob. np. sprawa COMP/M.3943 — Saint-Gobain/BPB (2005), pkt 78. Komisja stwierdzila, ze jest bardzo malo prawdopo-

dobne, aby przedsigbiorstwo BPB, gléwny dostawca okladziny tynkowej w Zjednoczonym Krélestwie, ograniczylo
dostawy dla dystrybutoréw konkurujgcych z przedsigbiorstwem Saint-Gobain, czgsciowo dlatego, ze wystapily trudnosci
ze zwigkszeniem zdolnosci dystrybucyjnych przedsigbiorstwa Saint-Gobain.
I odwrotnie, jezeli materialy wyjsciowe odpowiadaja jedynie niewielkiej czesci produktu rynku nizszego szczebla i nie sa
dla niego skfadnikiem o znaczeniu zasadniczym, nawet duzy udzial w rynku wyzszego szczebla moze nie zapewnic
powstalemu z polgczenia podmiotowi motywacji do zamknigcia konkurentéw dzialajacych na rynku nizszego szczebla,
poniewaz dzialajaca na rynku nizszego szczebla jednostka skonsolidowanego przedsigbiorstwa przejetaby jedynie
niewielkg — o ile w ogdle — czgs¢ sprzedazy. Zob. np. sprawy: COMP/M.2738 GEES/Unison; COMP M.4561, GE/Smiths
Aerospace, pkt 60-62.
Zob. np. sprawa COMP/M.4314 — Johnson & Johnson/Pfizer Consumer Healthcare, pkt 131-132.
Nalezy zauwazy¢, ze w im mniejszym stopniu powstale z polaczenia przedsigbiorstwo jest w stanie wplyna¢ na konkretny
rynek nizszego szczebla, tym mniej prawdopodobne jest, ze podniesie ono ceny czynnikéw produkji, ktorych dostarcza,
gdyz musiatoby ponies¢ koszty alternatywne na rynkach nizszego szczebla. W tym wzgledzie mozna wzigé pod uwage, w
jakim stopniu powstaly z polaczenia podmiot moze prowadzi¢ polityke dyskryminacji cenowej, jezeli zaopatruje kilka
rynkéw nizszego szczebla Iil),lb rynkéw pomocniczych (np. czg¢dci zamiennych).
Sytuacja moze wygladaé inaczej, jezeli monopolista ma tzw. problem ze zobowiazaniami, ktérego nie jest w stanie
rozwiazal. Na przyklad nabywca dzialajacy na rynku nizszego szczebla moze by¢ sktonny do zaplacenia wysokiej ceny
monopolicie dzialajgcemu na rynku wyzszego szczebla, jezeli ten nastgpnie nie sprzeda dodatkowych ilosci towaru
konkurentowi. Kiedy jednak warunki dostawy zostaly ustalone z jednym przedsigbiorstwem dzialajgcym na rynku
nizszego szczebla, dostawca dzialajacy na rynku wyzszego szczebla moze mie¢ motywacje do zwickszenia dostaw dla
innych przedsigbiorstw dzialajacych na rynku nizszego szczebla, przez co pierwszy zakup staje si¢ nieoplacalny. Poniewaz
rzedsigbiorstwa dzialajace na rynku nizszego szczegla przewidza tego typu oportunistyczne zachowanie, dostawca dzia-
ajacy na rynku wyzszego szczebla nie bedzie w stanie w pelni wykorzysta¢ swojej sity rynkowej. Konsolidacja wertykalna
moze przywroci¢ zdolno$¢ dzialajacego na rynku wyzszego szczebla dostawcy do zobowiazania si¢ do niezwigkszania
slzrzedaiy czynnikéw 1E)rodukcji, gdyz byloby to ze szkoda dla jego whasnej, dzialajacej na rynku nizszego szczebla jednos-
tki. Inna sytuacja, w ktérej monopolista nie jest w stanie czerpaé wszystkich dostepnych zyskéw z monopolu, moze
powstac, kiedy przedsiebiorstwo nie moze réznicowac cen dla poszczegé?’nych klientow.
Na przyklad jezeli dwa przedsigbiorstwa wspélnie kontroluja firme dziatajaca na rynku wyzszego szczebla, a tylko jedno z
nich jest aktywne na rynku nizszego szczebla, przedsigbiorstwo nieprowadzace dziatalnoci na rynku nizszego szczebla
moze nie by¢ zainteresowane rezygnacja ze sprzedazy materiatéw wyjSciowych. W takich przypadkach motywacja do
zamknigcia jest mniejsza niz kiedy przedsigbiorstwo dzialajace na rynku wyzszego szczebla jest w pelni kontrolowane
przez przedsigbiorstwo dzialajace na rynku nizszego szczebla. Zob. np. sprawa COMP/M.3440 — EDP/ENI/GDP (2004),
sprawa COMP/M.4403 — Thales/Finmeccanica/Alcatel Alenia Space|Telespazio, pkt 1211 268.
Fakt, ze w przeszlosci konkurent o pozycji rynkowej podobnej do tej, jaka ma powstaly z polaczenia podmiot, zaprzestat
dostarczania materialéw wyjsciowych moze $wiadczy¢ o tym, ze przyjecie takiej strategii jest komercyjnie uzasadnione
(zob. np. Alcan/Pechiney, M. 3225 (2004), pkt 40).
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46. Ponadto, jezeli przyjecie przez podmiot powstaly z polaczenia okreslonego sposobu postepowania jest
krokiem o zasadniczym znaczeniu dla wykluczenia, Komisja rozwazy zaré6wno motywacje do przy-
jecia takiego sposobu postepowania, jak i czynniki ograniczajace, a nawet eliminujace taka motywacje,
w tym mozliwo$¢ niezgodnosci takiego postepowania z prawem. Postepowanie moze by¢ niezgodne z
prawem m.in. ze wzgledu na przepisy prawa konkurencji lub wlasciwe dla danego sektora przepisy na
poziomie UE lub krajowym. Ocena taka nie wymaga jednakze wyczerpujacej i szczegblowej analizy
przepisow réznych porzadkéw prawnych, ktére moga mie zastosowanie, oraz przewidzianych w nich
sposobéw egzekwowania prawa ('). Ponadto niezgodno$¢ danego postgpowania z prawem prawdopo-
dobnie stanowi¢ bedzie powazny czynnik zniechgcajacy podmiot powstaly z polaczenia do przyjmo-
wania takiego sposobu postepowania jedynie w pewnych warunkach. W szczegdlnosci Komisja
rozwazy, na podstawie skroconej analizy: i) prawdopodobienstwo, ze takie postgpowanie w spos6b
oczywisty lub z duza doza prawdopodobienstwa byloby niezgodne z prawem wspdlnotowym (%), ii)
prawdopodobiefistwo, ze takie niezgodne z prawem postepowanie zostaloby wykryte (°) oraz iii) kary,
jakie moglyby zosta¢ natozone.

C. Prawdopodobny ogdélny wplyw na skuteczng konkurencje

47. Zasadniczo polgczenie przedsigbiorstw stanowil bedzie zagrozenie dla konkurencji ze wzgledu na
utrudnienie dostepu do czynnikéw produkeji, jezeli bedzie prowadzi¢ do wzrostu cen na rynku
nizszego szczebla, tym samym znaczaco zakl6cajac skuteczng konkurengje.

48. Po pierwsze antykonkurencyjne wykluczenie moze wystapié, jezeli polaczenie horyzontalne umozliwia
faczacym si¢ stronom zwigkszenie kosztow ponoszonych przez konkurentéw dzialajacych na rynku
nizszego szczebla, a co za tym idzie wywarcie presji wzrostowej na ich ceny sprzedazy. Znaczace
zaklocenie skutecznej konkurencji wystepuje zwykle, kiedy wykluczone przedsigbiorstwa odgrywaja
wystarczajaco istotng role w procesie konkurencyjnym na rynku nizszego szczebla. Im wigksza czes§é
konkurentéw zostanie wykluczona na rynku nizszego szczebla, tym bardziej prawdopodobne jest, ze
polaczenie znaczaco wplynie na wzrost cen na takim rynku, a co za tym idzie znaczgco zakldci na
nim skuteczng konkurengje (¥). Pomimo wzglednie malego udziatu w rynku w poréwnaniu z innymi
podmiotami dane przedsigbiorstwo moze odgrywaé w poréwnaniu z nimi znaczaca role konkuren-
cyjna (°), np.dlatego, Ze jest bliskim konkurentem przedsigbiorstwa wertykalnie skonsolidowanego lub
poniewaz jest szczegélnie agresywnym konkurentem.

49. Po drugie, skuteczna konkurencja moze zostaé znaczaco zaktdcona poprzez stworzenie barier wejscia
dla potencjalnych konkurentéw (°). Polaczenie wertykalne moze zablokowal potencjalna konkurencje
na rynku nizszego szczebla, jezeli zachodzi prawdopodobiefistwo, ze podmiot powstaly z polaczenia
nie bedzie prowadzil dostaw na rzecz potencjalnych nowych uczestnikéw rynku nizszego szczebla lub
prowadzi¢ je bedzie na warunkach mniej korzystnych niz mialoby to miejsce, gdyby nie doszlo do
polaczenia. Samo prawdopodobiefistwo, ze po polaczeniu podmiot powstaly z polaczenia realizowat
bedzie strategie wykluczenia moze znaczgco odstraszy¢ potencjalnych nowych uczestnikéw rynku ().
Skuteczna konkurencja na rynku nizszego szczebla moze zostaé znaczaco zaklocona przez stworzenie
barier wejscia, w szczegdlnosci jezeli utrudnienie dostepu do czynnikéw produkeji zmusi takich poten-
cjalnych konkurentéw do wejscia zaréwno na rynek nizszego szczebla, jak i na rynek wyzszego
szczebla w celu efektywnego konkurowania na ktérymkolwiek z tych rynkéw. Zagrozenie stworze-
niem barier jest szczeg6lnie istotne w branzach, ktore otwieraja si¢ na konkurencje, lub oczekuje sig,
ze zrobig to w najblizszej przysztosci (¥).

() Sprawa C-12/03 P, Komisja przeciwko Tetra Laval BV, ECR I-000, pkt 74-76. Sprawa T-210/01, General Electric przeciwko

Komisji [2005], ECR 1I-000, pkt 73.

() SprawaT-210/01, General Electric przeciwko Komisji [2005], ECR II-000, zwlaszcza pkt 74-751311-312.

(*) Na przyklad w sprawie M.3696 E.ON/MOL (2005), pkt 433 i 443-446, Komisja przywigzala duzg wage do faktu, ze
wegierski krajowy regulator sektora gazowniczego stwierdzil, iz w szeregu sytuacji, mimo ze ma prawo do kontrolowania i
zmuszania uczestnikow rynku do dziatania w sposob niedyskryminujacy, nie bygby w stanie uzyska¢ odpowiednich infor-
macji o zachowaniu komercyjnym operatoréw. Zob. takze sprawa COMP/M.3440 — EDP/ENI/GDP (2004), pkt 424.

(*) Zob. np. sprawa COMP/M.4494 Evraz/Highveld, pkt 97-112.

(°) Zob. np. sprawa COMP/M.3440 — EDP/ENI/GDP (2004).

(®) Zob. np. sprawa COMP/M.4180 Gaz de France/Suez, pkt 876-931, sprawa COMP/M.4576 — AVR[Van Gansewinkel, pkt
33-38.

(') Zob. sprawa COMP/M.3696 — E.ON/MOL (2005), pkt 662 i nast.

(®) Zob. ust. 20. Wazne jest, aby $rodki regulacyjne majace na celu otwarcie rynku nie okazaly si¢ nieskuteczne wskutek pota-
czenia wertykalnie powigzanych podmiotéw miejscowych, a co za tym idzie zamknigcia dostepu do rynku lub wzajemnej
eliminacji potencjalnych nowych uczestnikéw rynku.



18.10.2008

Dziennik Urzedowy Unii Europejskiej

C 265/15

50. Jezeli na rynku nizszego szczebla utrzyma si¢ wystarczajaca liczba wiarygodnych konkurentéw,
ktorych koszty prawdopodobnie nie wzrosng, np. dlatego, ze sami sa wertykalnie skonsolidowani (')
lub sg w stanie przej$¢ na odpowiednie, inne czynniki produkcji, konkurencja ze strony takich przed-
sigbiorstw moze stanowi¢ dla podmiotu powstalego z polaczenia wystarczajacy nacisk i dzigki temu
zapobiec podniesieniu cen produkcji powyzej poziomu sprzed polaczenia.

51. Skutki dla konkurencji na rynku nizszego szczebla nalezy takze oceniaé w $wietle czynnikéw wyréw-
nawczych, takich jak sita nabywcza podmiotéw na rynku nizszego szczebla (3 lub prawdopodobieni-
stwo, Ze wejscie nowego uczestnika na rynek wyzszego szczebla poskutkuje utrzymaniem skutecznej
konkurengji ().

52. Ponadto skutki dla konkurencji nalezy oceniaé w $wietle zwigkszenia wydajnosci osiagnietego przez
faczace sie strony (*). Komisja moze zadecydowaé, ze w wyniku zwigkszenia wydajnosci wskutek pola-
czenia nie ma podstaw do uznania polaczenia za niezgodne ze wspdlnym rynkiem na mocy art. 2 ust.
3 rozporzadzenia WE w sprawie kontroli laczenia przedsigbiorstw. Stanie si¢ tak w sytuacji, gdy
Komisja na podstawie wystarczajagcych dowodéw bedzie mogla wyciagna¢ wniosek, ze zwigkszenie
wydajnosci wynikajace z polgczenia prawdopodobnie poprawi zdolno$¢ oraz motywacje powstalego z
polaczenia podmiotu do dziataii prokonkurencyjnych korzystnych dla konsumentéw, przeciwdzialtajac
w ten sposéb negatywnym skutkom dla konkurencji, ktére moglyby by¢ skutkiem polaczenia.

53. Oceniajac zwigkszenie wydajno$ci w kontekscie polaczefi niehoryzontalnych, Komisja stosuje zasady
okreslone juz w czgsci VII zawiadomienia w sprawie polaczen horyzontalnych. W szczeg6lnosci, aby
Komisja w ocenie polgczenia uwzglednila wzrost wydajnosci, musi on by¢ korzystny dla konsu-
mentéw, zwigzany z polaczeniem i dajacy si¢ sprawdzié. Warunki te musza by¢ spelnione acznie (°).

54. Polaczenia wertykalne moga pociagac za soba powstanie pewnych szczegblnych zrédet zwickszenia
wydajnosci, ktorych lista nie jest wyczerpujaca.

55. W szczegdlnoéci polgczenie wertykalne umozliwia powstalemu z polaczenia podmiotowi internali-
zacje wszelkich istniejacych uprzednio podwdjnych marz wynikajacych z prowadzenia przez strony
przed polaczeniem niezaleznej polityki cenowej (°). Zaleznie od warunkéw rynkowych redukcja
podwdjnej marzy (zwigzana z sytuacja, w ktorej decyzje dotyczace cen na obu poziomach nie sa
uzgadniane) moze umozliwi¢ wertykalnie skonsolidowanemu przedsigbiorstwu oplacalne rozwiniecie
produkgji na rynku nizszego szczebla ().

56. Ponadto polgczenie wertykalne moze umozliwi¢ stronom lepsza koordynacje proceséw produkdiji i
dystrybucji, a co za tym idzie zaoszczedzenie na kosztach magazynowania.

57. W ujeciu bardziej ogdlnym polaczenie wertykalne moze zharmonizowac ze soba motywacje stron w
odniesieniu do inwestycji w nowe produkty, nowe procesy produkcyjne oraz wprowadzanie
produktéw na rynek. Na przyklad przed polaczeniem dystrybutor dzialajacy na rynku nizszego
szczebla mégt nie by¢ sklonny do inwestowana w reklame ani do informowania klientéw o zaletach
produktéw podmiotu dzialajacego na rynku wyzszego szczebla w zwigzku z tym, ze taka inwestycja
wplynelaby pozytywnie na poziom sprzedazy réwniez innych przedsigbiorstw dzialajacych na rynku
nizszego szczebla. W przypadku podmiotu powstatego z polgczenia wystgpowanie takich probleméw
moze by¢ ograniczone.

1) Zob. np. sprawa COMP/M.3653 — Siemens/VA Tech (2005), pkt 164.

(
(}) Zob. czgs¢ V zawiadomienia w sprawie polaczen horyzontalnych dotyczaca wyréwnawczej sity nabywecy.
() Zob. cz¢s¢ VI zawiadomienia w sprawie polaczen horyzontalnych dotyczaca wejscia na rynek.
(*) Zob. czgs¢ VII zawiadomienia w sprawie polaczen horyzontalnych dotyczaca zwigkszenia efektywnosci.
() Aby poznac wiecej szczegdtéw, zob. ust. 79-88 zawiadomienia w sprawie polaczen horyzontalnych.
(®) Zob.takze ust. 13 powyze;j.
() Nalezy jednak zaznaczy¢, ze problem podwojnych marz nie zawsze jest obecny lub znaczacy przed polaczeniem, np.
poniewaz laczace si¢ strony zawarly juz umowe na dostawy obejmujaca mechanizm cenowy, ktory przewiduje rabaty ilos-
ciowe eliminujgce marze. Zwickszenie wydajnosci zwigzane z eliminacja podwdjnych marz moze zatem nie zawsze by¢
zwigzane z polaczeniem, gdyz wspotpraca wertykalna lub porozumienia wertykalne nawet bez polaczenia moga przyniesé
podobne korzysci przy mniejszych efektach antykonkurencyjnych. Ponadto polaczenie moze nie w pelni wyeliminowaé
odwéjng marzg, f’eieli dostawy czynnikéw produkgji sa ograniczone ze wzgledu na ograniczone moce produkcyjne i
iedy istnieje mozliwo§ réwnie oplacalnego alternatywnego wykorzystania tych czynnikéw produkcji. W takich okolicz-
noéciach wewngtrzne wykorzystanie czynnikéw produkgji pociaga za soba koszty alternatywne dla skonsolidowanego
wertykalnie przedsigbiorstwa: wykorzystanie wigkszej czgsci czynnikow produkcjiwewnatrz w celu zwigkszenia produkeiji
na rynku nizszego szczebla oznacza mniejsza sprzedaz na rynku alternatywnym. W rezultacie motywacja do wewngtrz-
nego uzycia materialéw wyjsciowych i zwigkszenia produkcji na rynku nizszego szczebla jest mniejsza niz w sytuadji,
kiedy nie ma kosztow alternatywnych.
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58.

59.

60.

2. Utrudnienie dostgpu do rynkéw zbytu

Utrudnienie dostgpu do rynkéw zbytu moze mie¢ miejsce, kiedy dostawca konsoliduje si¢ z waznym
klientem dzialajgcym na rynku nizszego szczebla (!). Ze wzgledu na takg obecno$é na rynku nizszego
szczebla podmiot powstaly z polaczenia moze zablokowaé swoim faktycznym lub potencjalnym
konkurentom dzialajgcym na rynku wyzszego szczebla (rynek czynnikéw produkeji) dostep do wystar-
czajacych rynkéw zbytu i ograniczy¢ ich zdolno$¢ badz motywacje do konkurowania. To z kolei moze
doprowadzi¢ do zwigkszenia kosztéw ponoszonych przez konkurentéw dzialajacych na rynku
nizszego szczebla poprzez utrudnienie im pozyskiwania dostaw czynnikéw produkcji po podobnych
cenach i na podobnych warunkach, jak miatoby to miejsce, gdyby nie doszlo do polaczenia. Moze to
umozliwi¢ podmiotowi powstalemu z polaczenia oplacalne podniesienie cen na rynku nizszego
szczebla. Kazde zwigkszenie wydajnosci wynikajace z polaczenia moze jednakze doprowadzi¢ do
obnizenia cen przez podmiot powstaly z polaczenia, wigc prawdopodobne skutki ogdlne dla konsu-
mentéw moga nie by¢ negatywne. O szkodliwym dla konsumentéw wplywie utrudnienia dostepu do
rynkéw zbytu mozna wigc méwié, nawet jesli konkurenci laczacych si¢ przedsigbiorstw nie sg
zmuszeni do wycofania si¢ z rynku. Wlasciwym punktem odniesienia jest ustalenie, czy zwigkszone
koszty czynnikéw produkeji doprowadzilyby do wzrostu cen dla konsumentéw. Graficzng prezentacje
tego mechanizmu przedstawia rys. 2.

Rys. 2

Utrudnienie dostepu do rynkéw zbytu

Podmiot dziatajacy na Konkurenci

szczebla wyzszego szczebla zbytu?

(Zwigkszenie N .
wydajnosci?) 3 T X
Podmiot dziatajacy na Konkurenci
rynku nizszego dziatajacy na rynku
szczebla (sita rynkowa) nizszego szczebla

2. Wazrost kosztow konkurentow?

Zmniejszenie presji konkurencyjnej?
—> Ogolny wplyw na konsumentow?

Oceniajgc prawdopodobiefistwo zaistnienia scenariusza antykonkurencyjnego utrudnienia dostepu do
rynkéw zbytu, Komisja w pierwszej kolejnosci rozwazy, czy podmiot powstaly z polaczenia byltby w
stanie zablokowa¢ dostep do rynkéw dzialajacych na rynku nizszego szczebla poprzez ograniczenie
zakupéw od konkurentéw dzialajacych na rynku wyzszego szczebla, w drugiej kolejnosci czy mialby
motywacje do ograniczenia zakupéw na rynku wyzszego szczebla, a w trzeciej, czy strategia wyklu-
czenia miataby znaczace szkodliwe skutki dla konsumentéw na rynku nizszego szczebla (3).

A. Zdolno§¢ do zamknigcia dostepu do rynkéw dziatajacych na rynku nizszego
szczebla

Polaczenie wertykalne moze mie¢ skutki dla konkurentéw dzialajacych na rynku wyzszego szczebla
poprzez zwigkszenie ponoszonego przez nich kosztu dostgpu do klientéw na rynku nizszego szczebla
lub poprzez ograniczenie dostepu do znaczacej bazy klientéw. Utrudnienie dostepu do rynkéw zbytu
moze przybiera¢ rézne formy. Na przyklad podmiot powstaly z polaczenia moze zdecydowal si¢ na
pozyskiwanie wszystkich niezbednych mu towaréw lub ustug ze swojej jednostki dziatajacej na rynku
wyzszego szczebla i w rezultacie moze zaprzesta¢ zakupéw od swoich konkurentéw dzialajacych na
tym rynku. Moze takze ograniczy¢ zakupy od konkurentéw dzialajacych na rynku wyzszego szczebla
lub dokonywaé zakupéw od takich konkurentéw na mniej korzystnych warunkach, niz miatoby to
miejsce, gdyby nie doszto do polaczenia ().

(") Definicja ,nizszego szczebla” i ,wyzszego szczebla” znajduje si¢ w przypisie 1.
(®) Zob.np. sprawa COMP/M.4389 — wLR/BST.
(*) Na przyktad w przypadkach zwiazanych z dystrybucja mniejsze jest prawdopodobienistwo, ze powstaly z polaczenia

podmiot zapewni dostep do swoich punktéw sprzedazy na takich samych warunkach, jak mialoby to miejsce gdyby nie
doszlo do potaczenia.

rynku wyzszego GHAEETEMAER L] 1. Utrudnienie dostepu do rynkow
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61. Rozwazajac, czy podmiot powstaly z polaczenia bylby w stanie zablokowal dostgp do rynkéw
nizszego szczebla, Komisja bada, czy (faktyczni lub potencjalni) konkurenci dzialajacy na rynku
wyzszego szczebla majg na rynku nizszego szczebla wystarczajace mozliwosci gospodarcze sprzedazy
swojej produkgji ('). Aby utrudnienie dostgpu do rynkéw zbytu stalo si¢ zagrozeniem, wertykalne
polaczenie musi obejmowaé przedsigbiorstwo bedace waznym klientem i dysponujgce znaczacy silg
rynkowa na rynku nizszego szczebla (?). Jezeli natomiast istnieje wystarczajaco duza baza klientéw,
obecnie lub w przyszlosci, ktorzy zapewne zwrécg si¢ do niezaleznych dostawcéw, Komisja prawdo-
podobnie nie uzna, ze wigze si¢ to z zagrozeniem dla konkurencji (°).

62. Utrudnienie dostgpu do rynkéw zbytu moze prowadzi¢ do zwigkszenia cen czynnikéw produkcji, w
szczeg6lnosci jezeli na rynku czynnikéw produkeji wystepuja znaczace korzysci skali lub zakresu badz
jezeli popyt charakteryzujg efekty sieci (*). Gléwnie wlasnie w takich okolicznosciach ostabieniu ulec
moze zdolno$¢ do konkurowania konkurentéw dzialajacych na rynku wyzszego szczebla, faktycznych
czy potencjalnych.

63. Na przyklad utrudnienie dostgpu do rynkéw zbytu moze prowadzi¢ do wyzszych cen czynnikéw
produkdji, jezeli istniejacy konkurenci dzialajacy na rynku wyzszego szczebla dzialajg na minimalnym
lub prawie minimalnym poziomie wydajno$ci. W stopniu, w jakim utrudnienie dostgpu do rynkéw
zbytu i powigzana z nim utrata produkcji przez konkurentéw dzialajagcych na rynku wyzszego
szczebla zwigksza zmienne koszty produkcji, moze to skutkowal presja wzrostowa na ceny naliczane
ich klientom dzialajacym na rynku nizszego szczebla.

64. W przypadku wystapienia korzysci skali lub zakresu utrudnienie dostgpu do rynkéw zbytu moze
réwniez sprawié, ze wejScie na rynek wyzszego szczebla stanie si¢ dla potencjalnych nowych uczest-
nikéw rynku nieatrakcyjne ze wzgledu na znaczace ograniczenie mozliwosci czerpania dochodéw
przez potencjalnych nowych uczestnikéw. Jezeli utrudnienie dostgpu do rynkéw zbytu skutkuje znie-
checeniem do wejscia na rynek, ceny czynnikéw produkcji moga pozostaé na poziomie wyzszym, niz
gdyby mialo to miejsce w innej sytuacji, podnoszac w ten sposéb koszt dostaw czynnikéw produkeji
dla dzialajacych na rynku nizszego szczebla konkurentéw przedsigbiorstwa powstalego z polaczenia.

65. Ponadto, jezeli utrudnienie dostepu do rynkéw zbytu wplywa przede wszystkim na strumienie
dochodéw konkurentéw dziatajacych na rynku wyzszego szczebla, moze ono znaczgco ograniczy¢ ich
zdolnos¢ i motywacje do inwestycji w redukcje kosztéw, badania i rozwéj oraz jako$¢ produktu (°).
Moze to ograniczy¢ ich zdolno$¢ do konkurowania w dluzszej perspektywie, a by¢ moze nawet
spowodowac ich wyjscie z rynku.

66. W ocenie Komisja moze uwzgledni¢ istnienie réznych rynkéw odpowiadajacych réznym zastosowa-
niom czynnikéw produkgji. Jezeli znaczaca cze$¢ rynku nizszego szczebla zostanie zablokowana,
dostawca dzialajacy na rynku wyzszego szczebla moze nie zdotaé osiggnaé progu wydajnosci, a takze
moze dzialal przy kosztach wyzszych niz na innych rynkach. Odwrotnie, dostawca dzialajacy na
rynku wyzszego szczebla moze takze kontynuowal efektywna dzialalnosé, jezeli znajdzie inne zasto-
sowania lub rynki wtérne dla swoich czynnikéw produkcji bez ponoszenia znaczaco wyzszych
kosztéw.

() Utrata skonsolidowanego przedsi¢biorstwa jako klienta jest szkle mniej dotkliwa, jezeli dokonywane przez takie przed-

siebiorstwo przed polaczeniem zakupy od przedsigbiorstw nieskonsolidowanych stanowig niewielka czes$¢ bazy sprzedazy
dostgﬁnej takim przedsigbiorstwom. W takim przypadku bardziej prawdopodobne jest, ze dostgpna bedzie wystarczajaca
baza klientéw. Ponadto umowy na wylaczno$¢ zawierane przez powstaly z polaczenia podmiot z innymi przedsigbior-
stwami dzialajgcymi na rynku nizszego szczebla moga ograniczy¢ zdolnosé konkurentéw dziatajacych na rynku wyzszego
szczebla do osiagnigcia odpowiedniego poziomu sprzedazy.

(*) Zob. np. sprawa COMP/M.2822 — ENBw/ENI/GVS (2002) pkt 54-57.

(*) Zob.np. sprawy: COMP/M.81 — VIAG/Continental Can (1991), pkt 51, COMP/M.4389 — wLR/BST, pkt 33-35.

(*) Korzysci skali lub zakresu wystepuja, kiedy wzrost skali lub zakresu I}()rodukcji prowadzi do redukgji Sredniego kosztu
jednostkowego. Efekty sieci wystepuja, kiedy wartos¢ produktu dla klienta wzrasta, kiedy zwigksza si¢ liczba innych

klientéw takze uZywajqcychV?;nego produktu. Przykladami sa m.in. urzadzenia komunikacyjne, niektére programy

komputerowe, produkty wymagajace standaryzacji oraz platformy gromadzace kupujacych i sprzedajacych.

Dostawca materialéw wyjsciowych odcigty od waznego klienta moze preferowaé pozostanie poza rynkiem, jezeli nie uda

mu si¢ osiggnaé w drodze inwestycji pewnego minimalnego poziomu efektywnosci. Taki minimalny poziom efektywnosci

mozna jednak osiagnad, jezeli potencjalny nowy uczestnik rynku ma dostgp do szerszej bazy klientéw, w tym klientéw na

innych wiasciwych rynkach. Zob. sprawa nr COMP/M. 1879 — Boeing/Hughes (2000); sprawa nr COMP/M.2978 —

Lagardere/Natexis/VUP (2003).

<z
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67. W swojej ocenie Komisja rozwazy, na podstawie dostepnych informacji, czy prawdopodobne jest, ze
konkurencyjne przedsigbiorstwa wdrozg na czas skuteczne strategie przeciwdzialania, ktére mogg by¢
stosowane przez dluzszy czas. Takie strategie przeciwdzialania obejmujg mozliwos¢, ze konkurenci
dzialajacy na rynku wyzszego szczebla zdecyduja si¢ na bardziej agresywna polityke cenowa na rynku
nizszego szczebla w celu ograniczenia do minimum skutkéw wykluczenia (').

B. Motywacja do zamknigcia dostepu do rynkéw nizszego szczebla

68. Motywacja do zamknigcia zalezy od stopnia, w jakim postgpowanie takie bytoby oplacalne. Podmiot
powstaly z polaczenia staje w obliczu wyboru miedzy ewentualnymi kosztami zwigzanymi z nienaby-
waniem produktéw od konkurentéw dzialajacych na rynku wyzszego szczebla a ewentualnymi korzys-
ciami z ich nabywania, np. poniewaz umozliwia to podmiotowi powstalemu z polaczenia podniesienie
cen na rynkach wyzszego lub nizszego szczebla.

69. Koszty zwigzane z ograniczeniem zakupéw od konkurencyjnych dostawcéw dzialajacych na rynku
wyzszego szczebla sa wyzsze, kiedy dzialajgca na rynku wyzszego szczebla jednostka skonsolidowa-
nego przedsigbiorstwa jest mniej wydajna od wykluczonych dostawcow. Takie koszty sa wyzsze
réwniez kiedy dzialajaca na rynku wyzszego szczebla jednostka przedsigbiorstwa powstalego z pola-
czenia podlega ograniczeniom mocy produkcyjnych lub produkty konkurentéw sg bardziej atrakcyjne
ze wzgledu na zréznicowanie produktu.

70. Motywacja do utrudnienia dostepu do rynkéw zbytu zalezy ponadto od stopnia, w jakim dziatajaca na
rynku wyzszego szczebla jednostka podmiotu powstalego z polaczenia jest w stanie czerpaé korzysci
z ewentualnych wyzszych pozioméw cen na rynku wyzszego szczebla bedacych wynikiem wyklu-
czenia konkurentéw dzialajacych na rynku wyzszego szczebla. Motywacja do utrudnienia dostgpu do
rynkéw zbytu jest réwniez tym wigksza, w im wigkszym stopniu mozna oczekiwal, ze jednostka
skonsolidowanego przedsigbiorstwa dzialajaca na rynku nizszego szczebla bedzie czerpaé korzysci z
wyzszych pozioméw cen na rynku nizszego szczebla bedacych wynikiem zastosowania strategii
wykluczenia. W tym kontekscie im wigkszy jest udzial powstalego z polaczenia podmiotu w rynku
nizszego szczebla, tym wigksza sprzedaz przynoszaca wigksze zyski (3.

71. Jezeli przyjecie okreslonego postgpowania przez podmiot powstaly z polgczenia jest krokiem o zasad-
niczym znaczeniu dla wykluczenia, Komisja rozwazy zaréwno motywacje do przyjecia takiego
sposobu postepowania, jak i czynniki ograniczajace, a nawet eliminujace takg motywacje, w tym
mozliwo$¢ niezgodnosci takiego postgpowania z prawem (3).

C. Prawdopodobny ogdlny wplyw na skuteczng konkurencje

72. Wykluczenie konkurentéw na rynku wyzszego szczebla moze mie¢ niekorzystne skutki dla rynku
nizszego szczebla i przynies¢ szkode konsumentom. Polaczenie, uniemozliwiajac produktom konku-
rentéw (wyzszego szczebla) konkurencyjny dostep do znaczacej bazy klientéw, moze ograniczy¢ ich
zdolno$¢ do konkurowania w najblizszej przyszlosci. W rezultacie konkurenci dzialajacy na rynku
nizszego szczebla prawdopodobnie znajda si¢ w niekorzystnej sytuacji konkurencyjnej, np. ze wzgledu
na wzrost kosztéw czynnikéw produkcji. To z kolei moze umozliwi¢ powstalemu z polaczenia
podmiotowi oplacalne podniesienie cen lub ograniczenie ogdlnej produkcji na rynku nizszego
szczebla.

(") Np. w sprawie COMP/M.1879 — Boeing/Hughes (2000), pkt 100, uznano m.in., zZe ze wzgledu na wysokie odno$ne

koszty stale gdyby konkurujacy dostawcy rakiet no$nych dla satelitéw stali si¢ mniej konkurencyjni pod wzgledem
kosztéw w odniesieniu do powstalego z potaczenia podmiotu, sprobowaliby oni obnizy¢ ceny w celu ratowania wielkosci
sprzedazy oraz przynajmniej cz¢dciowego odzyskania swoich kosztow stalych zamiast pogodzi¢ si¢ z utrata umowy i
poniesieniem wyzszych kosztéw. Najprawdopodobniejszym skutkiem bylaby zatem raczej wigksza konkurencja cenowa
niz monopolizacja rynku.

() Jezeli wertykalnie skonsolidowane przedsigbiorstwo czg$ciowo dostarcza materialy wyjsciowe konkurentom nizszego
szcz}fbla, moze ono skorzysta z mozliwosci zwigkszenia sprzedazy lub ewentualnie zwigkszenia cen materiatéw wyjscio-

ch.
(®) Analiza takich motywacji przeprowadzona zostanie zgodnie z ust. 44 powyzej.
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73. Niekorzystne skutki dla konsumentéw moga ujawnic si¢ dopiero po pewnym czasie, jezeli utrudnienie
dostepu do rynkéw zbytu oddzialuje przede wszystkim na strumienie dochodéw konkurentéw dziata-
jacych na rynku wyzszego szczebla, ograniczajac ich motywacje do inwestowania w redukcje kosztow,
jako$¢ produktéw lub inne aspekty konkurencyjne, ktére pozwolilyby im na utrzymanie konkurencyj-
nosci.

74. Jedynie jezeli spadek dochodu wynikajacy z polaczenia wertykalnego wplywa na wystarczajaco duza
cze§¢ produkeji na rynku wyzszego szczebla, polgczenie moze znaczaco zakléci¢ skuteczng konku-
rencje na rynku wyzszego szczebla. Jezeli na rynku wyzszego szczebla utrzyma si¢ pewna liczba
konkurentéw, na ktérych polaczenie nie wywrze wplywu, konkurencja z ich strony moze by¢ wystar-
czajaca do zapobiezenia wzrostowi cen na rynku wyzszego szczebla, a w rezultacie na rynku nizszego
szczebla. Wystarczajgca konkurencja ze strony takich niewykluczonych przedsigbiorstw dzialajacych
na rynku wyzszego szczebla wymaga, aby nie napotykaly one na bariery dla rozwoju, np. zwigzanych
z ograniczeniem mocy produkcyjnych lub zréznicowaniem produktéw (). Jezeli ograniczenie konku-
rencji na rynku wyzszego szczebla wplywa na istotng czg$¢ produkeji na rynku nizszego szczebla,
polaczenie, podobnie jak utrudnienie dostepu do czynnikéw produkcji, prawdopodobnie spowoduje
powazny wzrost cen na rynku nizszego szczebla, a co za tym idzie znaczaco zakloci skuteczng konku-

rencje ().

75. Skuteczna konkurencja na rynku wyzszego szczebla moze réwniez zostaé znaczaco zaklécona
poprzez stworzenie barier wejscia dla potencjalnych konkurentéw. Moze to mie¢ miejsce w szczegol-
nosci jezeli utrudnienie dostepu do rynkéw zbytu zmusi takich potencjalnych konkurentéw do wejscia
zaréwno na rynek nizszego szczebla, jak i na rynek wyzszego szczebla w celu efektywnego konkuro-
wania na ktérymkolwiek z tych rynkéw. W takim kontekscie utrudnienie dostepu do rynkéw zbytu i
do czynnikéw produkeji moga zatem stanowi elementy tej samej strategii. Zagrozenie stworzeniem
barier jest szczegélnie istotne w branzach, ktére otwieraja si¢ na konkurencje lub oczekuje sig, ze
zrobig to w najblizszej przysziosci (%).

76. Skutki dla konkurencji nalezy ocenia¢ w $wietle czynnikéw wyréwnawczych, takich jak wyréwnujaca
sita nabywcza (*) lub prawdopodobiefistwo, Ze wejcie nowego uczestnika na rynek poskutkuje utrzy-
maniem skutecznej konkurencji na rynku wyzszego lub nizszego szczebla (%).

77. Ponadto skutki dla konkurencji nalezy ocenia¢ w $wietle zwickszenia wydajnosci osiagnietego przez
faczace si¢ podmioty (¢).

B. Pozostale efekty nieskoordynowane

78. Poprzez konsolidacje wertykalng podmiot powstaly z polaczenia moze uzyskaé dostep do istotnych
pod wzgledem handlowym informacji dotyczacych dziatalnosci konkurentéw na rynku wyzszego lub
nizszego szczebla (7). Na przyklad stajac si¢ dostawcy dla konkurenta dzialajacego na rynku nizszego
szczebla, przedsigbiorstwo moze uzyskal wazne informacje, umozliwiajgce mu prowadzenie mniej
agresywnej polityki cenowej na rynku nizszego szczebla ze szkoda dla konsumentéw (%). Moze takze
postawi¢ konkurentéw w sytuacji konkurencyjnie niekorzystnej, zniechecajac ich w ten sposéb do
wejscia na rynek lub zwigkszenia udzialu w rynku.

() Analiza takich nieskoordynowanych efektow wykazuje podobiefistwa do analizy nieskoordynowanych efektéw w przy-
padku polaczen horyzontalnych (zob. cz¢§¢ IV zawiadomienia w sprawie polaczen horyzontalnych).

() Zob. ust. 46—49 niniejszego zawiadomienia.

() Wazne jest, aby Srodki regulacyjne majace na celu otwarcie rynku nie okazaly si¢ nieskuteczne wskutek polaczenia werty-
kalnie powigzanych podmiotéw miejscowych, a co za tym idzie zamknigcia dostgpu do rynku lub wzajemnej eliminacji
potencjalnych nowych uczestnikéw rynku

(‘) Zob. cz¢8¢ V zawiadomienia w sprawie polgczen horyzontalnych dotyczgca wyrdwnawczej sity nabywey.

() Zob. czg$¢ VI zawiadomienia w sprawie potaczen horyzontalnych dotyczaca wejécia na rynek

() Ocena zwiekszenia efektywnosci w kontekscie wertykalnym — zob. sekcja V.A.1 powyze

() Zob. sprawa COMP/M.1879 — Boeing/Hughes (2000); sprawa COMP/M 2510 — Cendan tjGahleo pkt 37; sprawa
COMP/M.2738 — Gees[Unison, pkt 21; sprawa COMP/M.2925 — Charterhouse/CDC|Telediftusion de France, pkt 37—
38; sprawa COMP|M.3440 — EDP/ENL/GDP (2004).

(%) Zob. np. sprawa COMP/M.2822 — ENBw/ENI/GVS (2002), pkt 56; sprawa COMP/M.3440 — EDP/ENI/GDP (2004), pkt
368-379; sprawa COMP/M.3653 — Siemens/VA Tech (2005) pkt 159-164.
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C. Efekty skoordynowane

79. Jak stwierdzono w czgSci IV zawiadomienia w sprawie polaczen horyzontalnych polaczenie moze
spowodowa¢ zmiane charakteru konkurencji w taki sposéb, ze przedsigbiorstwa, ktére poprzednio nie
koordynowaly swoich dziatan, obecnie sklaniajg si¢ ku koordynacji i podnoszeniu cen lub tez innym
zakldceniom skutecznej konkurencji. Polgczenie moze réwniez ulatwi¢ koordynacje, uczynié ja
bardziej stabilna lub bardziej skuteczng w przypadku przedsigbiorstw, ktére koordynowaly swoje dzia-
fania przed polaczeniem (').

80. Koordynacja rynkowa moze wystapi¢, jezeli konkurenci, bez zawierania porozumieni lub uciekania sig
do praktyk uzgodnionych w rozumieniu art. 81 Traktatu, s3 w stanie okresli¢ i realizowaé wspdlne
cele, unikajagc zwyklych wzajemnych naciskéw konkurencyjnych wynikajacych ze spéjnego systemu
domniemanych zagrozef. W normalnej sytuacji konkurencyjnej kazde przedsigbiorstwo ma stalg
motywacj¢ do konkurowania. To wilasnie ta motywacja utrzymuje ceny na niskim poziomie i sprawia,
ze przedsigbiorstwa nie wspolpracuja ze soba w celu maksymalizacji zyskow. Koordynacja wiaze si¢ z
odejsciem od normalnych warunkéw konkurencji, polegajacym na tym, ze przedsigbiorstwa sa w
stanie utrzymywac ceny na poziomie wyzszym, niz bylaby to w stanie sprawi¢ niezalezna krétkoter-
minowa maksymalizacja zysku. Przedsi¢biorstwa powstrzymuja si¢ w skoordynowany sposéb od
oferowania cen nizszych niz wysokie ceny konkurentéw, poniewaz spodziewaja si¢, Ze takie zacho-
wanie zagrozi koordynacji w przyszlosci. Aby wystapily efekty skoordynowane, zyski odnoszone
przez przedsigbiorstwa dzigki agresywnej konkurencji w krétkiej perspektywie (,odstepstwo”) musza
by¢ mniejsze niz oczekiwana redukcja dochodu, ktorg takie zachowanie pociggaloby za sobg w dhuz-
szej perspektywie, gdyz oczekiwanoby, ze spowoduje agresywng reakcje konkurentéw (,kara”).

81. Jest bardziej prawdopodobne, ze koordynacja wystapi na rynkach, na ktérych stosunkowo proste jest
osiggniecie porozumienia odnosnie do jej warunkéw. Ponadto niezbedne sa trzy warunki, by koordy-
nacja byla trwala. Po pierwsze przedsigbiorstwa koordynujace swoje zachowania musza by¢ w stanie
W wystarczajacym stopniu monitorowaé przestrzeganie warunkéw koordynacji. Po drugie dyscyplina
wymaga jakiej$ formy mechanizmu odstraszania, ktéry moze zostal uaktywniony, jesli stwierdzi sie
odstepstwo od zasad. Po trzecie reakcje z zewnatrz, np. obecnych i przysziych konkurentéw nieuczest-
niczacych w koordynadji, jak réwniez klientéw, nie powinny by¢ w stanie zagrozi¢ oczekiwanym
wynikom koordynadji (3.

Ustalenie warunkéw koordynacji

82. Polaczenie wertykalne moze ulatwi¢ przedsigbiorstwom na rynku wyzszego lub nizszego szczebla
osiggniecie porozumienia dotyczgcego warunkéw koordynacji (%).

83. Na przyklad jezeli polaczenie wertykalne prowadzi do wykluczenia (%), skutkuje ono ograniczeniem
liczby skutecznych konkurentéw na rynku. Ogoélnie rzecz biorac, ograniczenie liczby uczestnikéw
ulatwia koordynacje miedzy pozostatymi uczestnikami rynku.

84. Polgczenia wertykalne moga takze zwigkszy¢ stopien symetrii miedzy przedsigbiorstwami dziatajacymi
na danym rynku (°). Moze to zwigkszy¢ prawdopodobienstwo koordynacji poprzez ulatwienie osiag-
nigcia porozumienia dotyczgcego jej warunkéw. Podobnie, konsolidacja wertykalna moze tez podniesé
poziom przejrzystosci rynku, ulatwiajac koordynacje pomiedzy pozostatymi uczestnikami rynku.

85. Ponadto polaczenie moze wiazal si¢ z eliminacja z rynku przedsigbiorstwa niezaleznego. Przedsigbior-
stwo niezalezne to dostawca, ktéry z okreslonych powodéw nie jest sklonny stosowaé si¢ do uzgod-
nionych warunkéw, a co za tym idzie prowadzi agresywna polityke konkurencyjng. Konsolidacja
wertykalna przedsigbiorstwa niezaleznego moze zmieni¢ jego motywacje w takim stopniu, ze koordy-
nacja nie bedzie juz uniemozliwiona.

1

Zob. sprawa COMP/M.3101 — Accor/Hilton/Six Continents, pkt 23-28.

()

(3) Sprawa T-342/99, Airtours przeciwko Komisji, [2002] ECRII-2585, ust. 62.

(}) Zob.np.sprawa COMP/M.3314 — Air Liquide/Messer Targets, pkt 91-100.

(*) Zamknigcie musialoby zosta¢ wykazane przez Komisj¢ zgodnie z wytycznymi zawartymi w cze$ci A niniejszej sekcji.
() Zob.sprawa COMP/M.2389 — Shell/DEA; sprawa COMP/M.25 33 — BP/EON. Ewentualnie konsolidacja wertykalna moze
takze zmniejszy¢ stopiefi symetrii migdzy przedsigbiorstwami dzialajagcymi na danym rynku, utrudniajac koordynacje.
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Monitorowanie odstgpstw

Konsolidacja wertykalna moze poméc w koordynacji, zwigkszajac poziom przejrzystosci rynku, na
ktérym dzialaja przedsigbiorstwa, poprzez zapewnienie dostepu do istotnych informacji o konkuren-
tach lub poprzez ulatwienie monitorowania cen. Problemy takie mogg wyniknaé np. jezeli poziom
przejrzystosci cen jest wyzszy na rynku nizszego szczebla niz na rynku wyzszego szczebla. Moze to
mie¢ miejsce, kiedy ceny naliczane konsumentom koficowym znane sg publicznie, natomiast trans-
akcje na rynku poSrednim majg charakter poufny. Konsolidacja wertykalna moze daé producentom
wyzszego szczebla kontrole nad cenami koncowymi, a co za tym idzie umozliwi¢ im efektywniejsze
monitorowanie odstepstw.

Jezeli polaczenie wertykalne prowadzi do wykluczenia, moze takze spowodowaé ograniczenie liczby
skutecznych konkurentéw na rynku. Ograniczenie liczby uczestnikéw rynku moze ulatwi¢ przedsie-
biorstwom wzajemne monitorowanie swoich dziatal na rynku.

Mechanizmy odstraszania

Polaczenia wertykalne moga wplywal na motywacje przedsigbiorstw koordynujacych swoje zacho-
wania do przestrzegania warunkéw koordynacji. Na przyklad przedsigbiorstwo skonsolidowane werty-
kalnie moze by¢ w stanie skuteczniej kara¢ przedsigbiorstwa konkurencyjne decydujace si¢ na odstep-
stwo od warunkéw koordynacji, poniewaz jest ich waznym klientem lub dostawca (').

Reakdje podmiotéw zewngtrznych

Polaczenia wertykalne mogg zmniejszy¢ mozliwosci destabilizacji koordynacji przez podmioty
zewnetrzne poprzez zwigkszenie barier wejscia na rynek lub poprzez ograniczenie w inny sposéb
zdolnosci do koordynowania ze strony podmiotéw nieobjetych koordynacjg.

Polgczenie wertykalne moze wigza¢ si¢ z eliminacjg z rynku nabywcy zaklécajacego. Jezeli przedsie-
biorstwa dzialajgce na rynku wyzszego szczebla postrzegaja sprzedaz na rzecz okre$lonego nabywcy
jako wystarczajgco wazng, moga odczuwaé pokus¢ odstgpienia od warunkéw koordynacji w celu
zabezpieczenia sprzedazy. Podobnie duzy nabywca moze by¢ w stanie sklaniaé przedsigbiorstwa koor-
dynujace swoje zachowania do odstgpstwa od takich warunkéw poprzez zaspokajanie duzej czeSci
swojego zapotrzebowania w drodze zakupéw od jednego dostawcy lub oferujgc umowy dlugotermi-
nowe. Przejecie takiego nabywcy moze zwigkszy¢ ryzyko wystapienia koordynacji na rynku.

V. POLACZENIA KONGLOMERACY]JNE

Polaczenia konglomeracyjne to polaczenia przedsigbiorstw, migedzy ktérymi zachodzi relacja niemajaca
charakteru ani czysto horyzontalnego (konkurenci na tym samym wiasciwym rynku), ani wertykal-
nego (dostawcy lub klienci). W praktyce skupia si¢ na polaczeniach przedsigbiorstw prowadzacych
dzialalno$¢ na SciSle powigzanych rynkach (3 (np. polaczenia dostawcéw komplementarnych
produktéw lub produktéw nalezacych do kategorii produktéw zasadniczo kupowanych przez te sama
grupe klientéw do tego samego uzytku koficowego).

Uwaza si¢, ze w wigkszosci przypadkéw polaczenia konglomeracyjne nie prowadza do zadnych prob-
leméw w zakresie konkurencji, jednak w pewnych szczegélnych przypadkach moga wystapi¢ utrud-
nienia dla konkurencji. W swojej ocenie Komisja wezmie pod uwage zaréwno ewentualne efekty anty-
konkurencyjne wynikajace z polaczen konglomeracyjnych, jak i ewentualne efekty prokonkurencyjne
wynikajace ze zwickszenia wydajnosci, osiagnietego przez strony.

(") Na przyklad w sprawie, kt6ra péZniej wycofano (sprawa COMP/M.2322 —CRH/Addtek (2001)), polaczenie dotyczyto

dostawcy cementu dominujgcego na rynku wyzszego szczebla oraz producenta prefabrykowanych elementéw betono-

ch dzialajacego na rynku nizszego szczebla, przy czym oba przedsigbiorstwa dzialaly w Finlandii. W postgpowaniu

administracyjnym Komisja tymczasowo przyjela poglad, ze nowy podmiot bylby w stanie narzuci¢ swoje warunki konku-

rentom nizszego szczebla, wykorzystujac fakt, ze byliby oni w duzym stopniu uzaleznieni od dostaw cementu ze strony

podmiotu powstatego z polaczenia. W rezultacie podmiot nizszego szczebla bytby w stanie fodnieéc’ ceny prefabrykowa-
i

nych elementéw betonov?rch, dopilnowujac jednoczesnie, aby konkurenci réwniez podnies
wali cementu z panfistw ba
() Zob. takze formularz CO, sekcja 1V, 6.3 (c).

ceny oraz aby nie importo-
tyckich i Rosji.
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A. Efekty nieskoordynowane: wykluczenie

Gloéwnym zagrozeniem w kontekicie polaczen konglomeracyjnych jest wykluczenie. Polgczenie
produktéw na powigzanych rynkach moze da¢ podmiotowi powstalemu z polgczenia zdolno$¢ i
motywacje do zastosowania dzwigni (') wynikajacej z silnej pozycji rynkowej na jednym rynku w celu
wywarcia wplywu na drugim rynku poprzez sprzedaz wigzang lub pakietowq badz inne praktyki wyla-
czeniowe (%). Sprzedaz wiazana i pakietowa jako takie sa powszechnie praktykowane i czgsto nie majg
zadnych skutkéw antykonkurencyjnych. Przedsigbiorstwa prowadza sprzedaz wiazana i pakietowa, aby
w sposob oplacalny zapewni¢ klientom cenowo wydajne lepsze produkty lub oferty. Niemniej jednak
w pewnych okoliczno$ciach praktyki te moga prowadzi¢ do ograniczenia zdolnosci badz motywacji
faktycznych lub potencjalnych konkurentéw do konkurowania. Moze to ograniczy¢ presjekonkuren-
cyjng na podmiot powstaly z polaczenia w sposéb umozliwiajagcy mu podniesienie cen.

Oceniajac prawdopodobiefistwo zaistnienia takiego scenariusza, Komisja w pierwszej kolejnosci
rozwazy, czy po polaczeniu powstaly podmiot bylby w stanie wykluczy¢ konkurentéw, w drugiej
kolejnosci czy mialby do tego motywacje gospodarcza, a w trzeciej, czy strategia wykluczenia mialaby
znaczace szkodliwe skutki dla konkurencji, przynoszac w ten sposéb szkode konsumentom (°). W
praktyce czynniki te sg czgsto rozpatrywane razem, gdyz s3 ze sobg $cisle powiazane.

A. Zdolnosé do wykluczenia

Najbardziej bezposrednia metoda pozwalajaca powstalemu z polaczenia podmiotowi wykorzysta¢ sile,
ktéra dysponuje na jednym rynku, do wykluczenia konkurentéw na innym rynku to uwarunkowanie
sprzedazy poprzez powigzanie ze sobg produktéw z odrebnych rynkéw. Najbardziej bezposrednie
metody w tym zakresie to sprzedaz wigzana lub pakietowa.

,Sprzedaz pakietowa” odnosi si¢ zwykle do sposobu, w jaki podmiot powstaly z polaczenia oferuje i
wycenia produkty. Mozna tutaj rozrdzni¢ miedzy czysta sprzedaza pakietowa i mieszang sprzedazg
pakietowg. W przypadku czystej sprzedazy pakietowej produkty sprzedawane sa razem w ustalonych
proporcjach. W przypadku mieszanej sprzedazy pakietowej produkty dostepne sa takze osobno, ale
suma poszczegdlnych cen jest wyzsza niz cena pakietu (¥). Za forme mieszanej sprzedazy pakietowej
uzna¢ mozna rabaty, jezeli uzalezniane sg od zakupu innych towaréw.

,Sprzedaz wigzana” odnosi si¢ do sytuacji, w ktorych od klientéw kupujgcych jeden towar (towar
wiazacy) wymaga si¢ takze zakupienia od producenta innego towaru (towar zwigzany). Sprzedaz
wiazana moze mie¢ charakter techniczny albo umowny. Na przyklad techniczna sprzedaz wigzana ma
miejsce, kiedy produkt wigzacy projektuje si¢ w taki sposob, aby wspéldzialal jedynie z produktem
wiazanym (a nie z produktami alternatywnymi oferowanymi przez konkurencje). Umowna sprzedaz
wiazana oznacza, ze kupujac towar wigzacy, klient zobowiazuje si¢ do zakupu jedynie produktu zwia-
zanego (a nie produktéw alternatywnych oferowanych przez konkurentéw).

Szczegblne cechy charakterystyczne produktéw moga by¢ istotne dla ustalenia, czy ktdrakolwiek z
tych metod laczenia sprzedazy na odrgbnych rynkach dostegpna jest dla podmiotu powstatego z pola-
czenia. Na przyklad czysta sprzedaz pakietowa jest bardzo mato prawdopodobna, jezeli produkty nie
sa kupowane jednoczesnie lub przez tych samych klientéw (°). Podobnie techniczna sprzedaz wigzana
mozliwa jest jedynie w niektérych branzach.

Aby moéc blokowaé konkurentéw, nowy podmiot musi dysponowaé znaczaca sila rynkows (ktéra
niekoniecznie oznacza dominacj¢) na jednym z odno$nych rynkéw. Mozna oczekiwad, ze efekty sprze-
dazy pakietowej lub wigzanej beda znaczace jedynie jezeli co najmniej jeden z produktéw laczacych

() Nie ma przyjetej definicji ,dZwigni,” jednak w neutralnym rozumieniu termin ten implikuje zdolno$¢ do zwigkszenia

sprzedazy produktu na jednym rynku (,rynek powigzany” lub ,rynek potaczony”) dzigki silnej pozycji rynkowej produktu,
z ktérym jest on powigzany lub polaczony (,rynek wigzacy’ " lub rynek wykorzystujacy”).

(}) Pojeciate zdefmlowano ponizej.

(}) Zob. sprawa T-210/01, General Electric przeciwko Komisji, [2005], ECR 1I-000, ust. 327, 362-363, 405; sprawa COMP/
M.3304 — GE/Amersham (2004), pkt 37 oraz sprawa COMP/M.4561 — GE/Smiths Aerospace, pkt 116-126.

() Rozréznienie migdzy mieszang a czystq sprzedazg pakietowa niekoniecznie jest jasne. Mieszana sprzedaz pakietowa moze
by¢ zblizona do czystej sprzedazy pakietowej, ﬂ ezeli ceny naliczane w przypadku poszczegdlnych ofert s3 wysokie.

() Zob.np. sprawa COMPM.3304 — GE/Amers

am (2004), pkt 35.
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si¢ stron postrzegany jest przez wielu klientéw jako szczegélnie wazny oraz istnieje niewiele odpo-
wiednich produktéow zastepczych, np. ze wzgledu na zréznicowanie produktu (') lub ograniczenia
mocy produkcyjnych ze strony konkurentéw.

Ponadto, aby zamknigcie stalo si¢ potencjalnym zagrozeniem, istnie¢ musi duza wspélna pula klientow
zainteresowanych poszczegdlnymi odno$nymi podmiotami. Im wigcej klientéw kupuje oba produkty
(zamiast tylko jednego z nich), w tym wigkszym stopniu na zapotrzebowanie na poszczegdlne
produkty wplywaé moze sprzedaz pakietowa lub wigzana. Bardziej prawdopodobne jest, Ze takie
powiazanie zachowania kupujacych bedzie znaczace, jezeli dane produkty maja charakter komplemen-
tarny.

Ogolnie rzecz biorac, efekty blokujace sprzedazy pakietowej i wiazanej beda prawdopodobnie bardziej
widoczne w branzach, gdzie wystepuja korzysci skali, a struktura popytu w dowolnym momencie
wplywa dynamicznie na warunki podazy na rynku w przyszlosci. Zwlaszcza jezeli dostawca towaréw
komplementarnych dysponuje sita rynkowa w odniesieniu do jednego z produktéw (produkt A),
decyzja o sprzedazy pakietowej lub wigzanej moze spowodowaé ograniczenie sprzedazy ze strony
nieskonsolidowanych dostawcéw towaru komplementarnego (produkt B). Ponadto jezeli w gre
wchodzg zewnetrzne czynniki sieciowe (3, ograniczy to znaczgco mozliwosci zwigkszenia przez
konkurentéw sprzedazy produktu B w przyszloici. Ewentualnie jezeli potencjalni nowi uczestnicy
rynku rozwazaja wejscie na rynek produktu komplementarnego, podjecie przez podmiot powstaly z
polaczenia decyzji o sprzedazy pakietowej moze wywrze¢ na takich potencjalnych uczestnikow efekt
odstraszajacy. Ograniczona dostepno$¢ produktéw komplementarnych, ktére mozna wykorzystac,
moze z kolei zniecheci¢ potencjalnych nowych uczestnikéw rynku do wejscia na rynek A.

Mozna takze zauwazy¢, ze mozliwosci wykluczenis sa zwykle mniejsze, jezeli laczace si¢ strony nie
moga trwale wprowadzic strategii sprzedazy wigzanej lub pakietowej, np. poprzez techniczng sprzedaz
wiazana lub pakietows, z ktdérych wycofanie si¢ jest kosztowne.

W swojej ocenie Komisja rozwazy, na podstawie dostepnych informacji, czy konkurencyjne przedsi¢-
biorstwa moga zastosowaé na czas skuteczne strategie przeciwdzialania. Jeden z przykladéw to
udaremnienie strategii sprzedazy pakietowej przez przedsigbiorstwa wytwarzajace jeden produkt, ktore
lacza swoje oferty, aby uczyni¢ je bardziej atrakcyjnymi dla klientéw (*). Ponadto mniej prawdopo-
dobne jest, aby sprzedaz pakietowa doprowadzita do wykluczenia, jezeli przedsigbiorstwo na rynku
bedzie kupowaé produkty sprzedawane pakietowo i z zyskiem odsprzedawaé je niepakietowo. Poza
tym konkurenci moga zdecydowal si¢ na bardziej agresywnag polityke cenowa w celu utrzymania
udziatu w rynku, ograniczajac efekt wykluczenia do minimum (¥).

Klienci mogg mie¢ silng motywacje do zakupu szeregu odnosnych produktéw raczej z jednego zrédia
(kompleksowa obstuga) niz od wielu dostawcdw, np. poniewaz obniza to koszty transakgji. Fakt, ze
podmiot powstaly z polaczenia bedzie dysponowal bogatym portfelem produktéw sam w sobie nie
stanowi zagrozenia dla konkurencji (°).

B. Motywacja do wykluczenia

Motywacja do zamknigcia konkurentéw poprzez sprzedaz pakietowa lub wigzang zalezy od stopnia, w
jakim strategia taka jest oplacalna. Podmiot powstaly z polaczenia staje w obliczu wyboru miedzy
ewentualnymi kosztami zwigzanymi ze sprzedaza pakietowa lub wiazana swoich produktéw, a ewen-
tualnymi korzysciami ze zwigkszenia udzialéw w odnoénych rynkach lub, zaleznie od sytuacji, mozli-
wosci podniesienia cen na tych rynkach dzigki swojej sile rynkowe;j.

() Na przyklad w kontekscie produktéw markowych szczegélnie wazne produkty okreslane sg niekiedy mianem produktéw

~obowigzkowych”. Zob. np. sprawa COMP/M.3732 — Procter&Gamble/Gillette (2005), pkt 110.

() Jezeli z danym produktem zwigzane sg zewnetrzne czynniki sieciowe, oznacza to, ze klienci lub producenci czerpia
korzysci z faktu, ze inni klienci lub producenci réwniez uzywaja tego produktu. Przykladami sa m.in. urzadzenia komuni-
kacyjrée, niekﬁére programy komputerowe, produkty wymagajace standaryzacji oraz platformy gromadzace kupujacych i
sprzedajacych.

() Zob.np. sgrawa COMP/M.3304 — GE/Amersham (2004), pkt 39.

(*) Zob. np sprawa COMP/M.1879 — Boeing/Hughes (2000), pkt 100; sprawa COMP/M.3304 — GE/Amersham (2004), pkt
39. Jednakze w niektorych przypadkach zwigzana z tym utrata dochodéw moze wplyna¢ na zdolnos¢ konkurentéw do
konkurowania. Zob. sekcja C.

() Zob.np.sprawa COMP/M.2608 — INA/ FAG, pkt 34.



C 265/24 Dziennik Urzedowy Unii Europejskiej 18.10.2008

106. Czysta sprzedaz pakietowa lub wigzana moze pociggac za sobg straty dla samego przedsigbiorstwa
powstalego z polaczenia. Na przyklad jezeli znaczaca liczba klientéw nie jest zainteresowana zakupem
pakietu i zamiast niego woli zakupi¢ tylko jeden produkt (np. produkt wykorzystywany jako
dzwignia), sprzedaz takiego produktu (stanowigcego czg$¢ pakietu) moze ulec znaczgcemu obnizeniu.
Ponadto straty w sprzedazy produktu wykorzystywanego jako dZwignia moga wystapié, jezeli klienci,
ktérzy przed polaczeniem Jfgczyli i mieszali” produkt laczacej si¢ strony wykorzystywany jako
dzwignia z produktem innego przedsigbiorstwa, postanowig zakupi¢ pakiet oferowany przez konku-
rentéw lub w ogdle zaprzestaé zakupéw ().

107. W tym kontekscie wlasciwa moze by¢ zatem ocena wzglednej wartoéci réznych produktéw. Przykla-
dowo nie jest prawdopodobne, aby podmiot powstaly z polaczenia byl sktonny zrezygnowa¢ ze sprze-
dazy na jednym, przynoszacym wysokie zyski rynku w celu zdobycia udzialéw w innym rynku, na
ktérym obroty sa wzglednie niskie, a zyski skromne.

108. Jednakze decyzja o sprzedazy pakietowej i wigzanej moze takze zwigkszy¢ zyski poprzez pozyskanie
sity rynkowej na rynku towaréw zwigzanych, zachowanie sity rynkowej na rynku towaréw wigzacych
lub kombinacje tych dwdch czynnikéw (patrz sekcja C ponizej).

109. W ocenie prawdopodobnych motywacji powstalego z polaczenia przedsi¢biorstwa Komisja moze
wzia¢ pod uwage inne czynniki, takie jak struktura wlasnosci powstalego z polaczenia podmiotu (3),
rodzaj strategii stosowanych w przesztosci na danym rynku lub tres¢ wewnetrznych dokumentéw stra-
tegicznych, takich jak plany operacyjne.

110. Jezeli przyjecie przez podmiot powstaly z polaczenia okreslonego postgpowania jest krokiem o zasad-
niczym znaczeniu dla wykluczenia, Komisja rozwazy zaréwno motywacje do przyjecia takiego
sposobu postepowania, jak i czynniki ograniczajace, a nawet eliminujace taka motywacje, w tym
mozliwo$¢ niezgodnosci takiego postgpowania z prawem (%).

C. Prawdopodobny ogdlny wplyw na ceny i wybor

111. Sprzedaz pakietowa lub wigzana moze spowodowaé znaczacg redukcje perspektyw sprzedazy ze
strony konkurentéw wytwarzajacych jeden komponent. Spadek sprzedazy konkurentéw sam w sobie i
z siebie nie stanowi problemu. Jednak w niektdrych branzach taki spadek, jezeli jest wystarczajaco
duzy, moze prowadzi¢ do ograniczenia zdolnoSci badZ motywacji konkurentéw do konkurowania.
Moze to umozliwi¢ powstalemu z polgczenia podmiotowi zdobycie w rezultacie sity rynkowej (na
rynku towaréw objetych sprzedaza wigzang lub pakietows) iflub zachowanie sily rynkowej (na rynku
towardéw wigzacych lub wykorzystywanych jako dZwignia).

112. W szczegdlnosci praktyki z zakresu blokowania moga zniecheci¢ potencjalnych konkurentéw do
wejscia na rynek. Moga to sprawi¢ w odniesieniu do konkretnego rynku poprzez ograniczenie
perspektyw sprzedazy ze strony potencjalnych konkurentéw na takim rynku do poziomu ponizej
progu oplacalnosci. W przypadku produktéw komplementarnych zniechecenie do wejscia na jeden
rynek poprzez sprzedaz pakietowa lub wiazana moze takze umozliwi¢ powstalemu z polaczenia
podmiotowi zniechgcenie potencjalnych konkurentéw do wejscia na inny rynek, jezeli sprzedaz pakie-
towa lub wigzana zmusi ich do wejscia na oba rynki produktowe jednocze$nie raczej niz do wejscia
tylko na jeden z nich lub do wchodzenia na nie kolejno. Ostatnia z wymienionych sytuacji moze mieé
znaczace skutki w szczegblnosci w tych branzach, w ktérych struktura popytu w dowolnym
momencie dynamicznie wplywa na warunki podazy na rynku w przysztosci.

113. Jedynie jezeli wykluczenie wynikajace z polaczenia wplywa na wystarczajaco duza cze$¢ produkcji na
rynku, polaczenie moze znaczaco zakloci¢ skuteczng konkurencje. Jezeli na ktérymkolwiek z rynkéw
pozostana skuteczne podmioty wytwarzajace jeden produkt, konkurencja prawdopodobnie nie ulegnie
ostabieniu wskutek polaczenia konglomeracyjnego. Tak samo jest, kiedy pozostaje niewielu konku-
rentéw wytwarzajacych pojedynczy produkt, posiadajg oni jednak zdolno$¢ i motywacje do zwigk-
szenia produkgji.

(') Zob. np. sprawa COMP/M.3304 — GE/Amersham (2004), pkt 59.

(%) Naprzyklad jezeli dwa przedsigbiorstwa wspdlnie kontroluja przedsigbiorstwo dzialajace na jednym rynku, a tylko jedno z
nicﬁ) jest aktywne na sasiednim rynku, przedsigbiorstwo nieprowadzace dzialalno$ci na drugim z rynkéw moze nie by¢
zainteresowane rezygnacja ze sprzedazy na pierwszym rynku. Zob. np. sprawa T-210/01, General Electric przeciwzo
Komisji, [2005], ECR II-000, ust. 385 oraz sprawa COMP M.4561, GE/Smiths Aerospace, pkt 119.

(®) Analiza takich motywacji przeprowadzona zostanie zgodnie z ust. 44 powyzej.
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114. Skutki dla konkurencji nalezy ocenia¢ w $wietle czynnikow wyréwnawczych, takich jak wyréwnujaca

sita nabywcza (') lub prawdopodobiefistwo, Ze wejscie nowego uczestnika na rynek poskutkuje utrzy-
maniem skutecznej konkurencji na rynku wyzszego lub nizszego szczebla (?).

115. Ponadto skutki dla konkurencji nalezy ocenia¢ w $wietle zwigkszenia wydajnosci osiggnigtego przez

faczace si¢ podmioty ().

116. Wiele przypadkéw zwigkszenia wydajnosci zidentyfikowanych w kontekscie polaczen wertykalnych

moze, z uwzglednieniem niezbednych zmian, mie¢ zastosowanie takze do polaczen konglomeracyj-
nych zwigzanych z komplementarnymi produktami.

117. Zwlaszcza jezeli producenci towaréw komplementarnych prowadza niezalezng polityke cenows, nie

beda bra¢ pod uwage korzystnego wplywu obnizenia ceny swojego produktu na sprzedaz innego
produktu. Zaleznie od warunkéw rynkowych przedsigbiorstwo powstale z polaczenia moze zinternali-
zowacé ten efekt i mie¢ pewng motywacje¢ do obnizenia marz, jezeli prowadzi to do wyzszych zyskéw
ogblnych (motywacja ta czgsto okreslana jest mianem ,efektu Cournota”). W wigkszosci przypadkow
przedsigbiorstwo powstale z polaczenia wykorzysta ten efekt w maksymalnym stopniu w drodze
mieszanej sprzedazy pakietowej, tzn. poprzez uzaleznienie obnizenia cen od tego, czy klient kupi od
niego oba produkty, czy nie (*).

118. Cechg szczegdlng polaczenn konglomeracyjnych jest mozliwo$¢ generowania przez nie oszczedno$ci w

postaci korzysci zakresu (od strony produkgji lub konsumpcji), przez co dostarczanie towaréw razem
jest z natury korzystniejsze od dostarczania ich osobno (’). Na przyklad wprowadzanie do obrotu
pewnych komponentéw w pakietach moze by¢ bardziej wydajne, niz gdyby wprowadzano je do
obrotu osobno. Wzrost wartosci dla klienta moze wynika¢ z wigkszej kompatybilnosci oraz mozli-
wosci zapewnienia jakosci w przypadku komponentéw komplementarnych. Takie korzysci zakresu sa
konieczne, ale niewystarczajace do uzasadnienia sprzedazy pakietowej lub wigzanej wydajnoscia.
Korzysci zakresu mozna bowiem czesto osiggnaé bez stosowania technicznej lub umownej sprzedazy
pakietowej.

B. Efekty skoordynowane

119. Polaczenia konglomeracyjne w niektérych sytuacjach moga ulatwia¢ antykonkurencyjng koordynacje

na rynkach, nawet przy braku porozumienia lub praktyk uzgodnionych w rozumieniu art. 81 Trak-
tatu. Ramy okreslone w czesci IV zawiadomienia w sprawie polaczen horyzontalnych majg zastoso-
wanie takze w tym kontekscie. W szczegdlnosci wystapienie koordynacji jest bardziej prawdopodobne
na rynkach, na ktérych do$¢ fatwo jest okresli¢ warunki koordynacji i gdzie taka koordynacja moze
by¢ trwala.

120. Jedna z mozliwosci wplyniecia poprzez polaczenie konglomeracyjne na prawdopodobiefistwo wysta-

pienia koordynacji na danym rynku to ograniczenie liczby skutecznych konkurentéw w takim stopniu,
ze milczaca koordynacja stanie si¢ realna mozliwoscig. Ponadto jezeli konkurenci nie zostana wyklu-
czeni z rynku, mogg znalez¢ si¢ w trudniejszej sytuacji. W rezultacie wykluczeni konkurenci moga
postanowi¢ nie reagowal na wystepujaca koordynacje, a zamiast tego zdecydowad si¢ na dalsze dzia-
fanie pod ostong podniesionego poziomu cen.

121. Ponadto polgczenie konglomeracyjne moze poszerzy¢ zakres i zwigkszy¢ wage konkurencji wieloryn-

kowej. Konkurencyjna interakcja na kilku rynkach moze poszerzy¢ zakres i poprawi¢ efektywnos$é
mechanizméw dyscyplinowania poprzez zapewnienie przestrzegania warunkéw koordynagji.

(') Zob. cz¢s¢ V zawiadomienia w sprawie potaczen horyzontalnych dotyczaca wyréwnawczej sity nabywecy.

(*) Zob. np. sprawa COMP/M.3732 — Procter&Gamble/Gillette (2005), pkt 131. Zob. takze cze$¢ VI zawiadomienia w

sprawie pofaczen horyzontalnych dotyczaca wejscia na rynek.

(®) Zob. czgs¢ VIl zawiadomienia w sprawie polgczent horyzontalnych dotyczaca zwigkszenia efektywnosci.

)

Nalezy jednak wzig¢ pod uwage, Ze problem podwojnych marz nie zawsze wystepuje przed polaczeniem lub nie jest
znaczacy. W kontekscie mieszanej sprzedazy pakietowej nalezy zaznaczy¢ ponadto, ze chociaz ]Eodmiot powstaly z pola-
czenia moze mie¢ motywacje do obnizenia ceny pakietu, wplyw na ceny poszczeg6lnych produktéw jest mniej oczywisty.
Motywacja powstalego z pofaczenia podmiotu cﬂ) podniesienia cen pojedynczych produktéw moze wynikaé z faktu, ze
liczy on na sprzedaz wigkszej liczby produktéw w pakietach. Cena oferowanego przez powstaly z polaczenia podmiot
oraz ceny ewentualnych sprzedawanych osobno produktéw zaleze¢ beda ponadto od reakeji cenowych konkurentéw na

rynku.

(°) Zob. np. sprawa COMP/M.3732 — Procter&Gamble/Gillette (2005), pkt 131.



