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1.CO TO ZNACZY POSIADAC
POZYCJE DOMINUJACA ALBO

MONOPOLISTYCZNA?
[

Do prowadzenia firm, ktére zajmuja ,pozycje dominujaca” lub ,monopolistyczng” na rynku
wtasciwym, stosuje sie specjalne zasady.

Zazwyczaj, firma zajmuje ,pozycje dominujaca” lub ,monopolistyczng”, jesli dzieki wielkosci
swoich udziatéw w rynku moze dziata¢ niezaleznie od konkurentdw, klientdéw i uzytkownikéw
koncowych.

Istnienie ,,pozycji dominujacej” lub ,monopolistycznej” oceniane jest na rynku wtasciwym,
w odniesieniu do okreslonej ustugi lub produktu i nekreslonym obszarze geograficznym.

Nalezy zauwazy¢, ze definicja rynku wtasciwego na potrzeby analizy konkurencji moze
by¢ znacznie wezsza niz mozna by oczekiwaé. Moze sie zatem okazad, ze jednostka
stowarzyszona Grupy jest uwazana za podmiot dominujacy lub monopolistyczny

na wasko okreslonym rynku, ktéry oczywiscie moze nie by¢ uznany za oddzielny rynek,
nawetjesli taka jednostka stowarzyszona Grupy nie jest wiodacym graczem w catym
sektorze ustugIT w tym obszarze.

Postepowanie, ktére jest catkowicie legalne w przypadku firmy nie majacej znaczacych
i stabilnych udziatéw w rynku, moze by¢ niezgodne z prawem, gdy firma ta zajeta zostanie
przezinng, ktéra posiada taka site rynkowa.

Oceniajac, czy firma ma pozycje dominujaca lub monopolistyczng, organ ds. ochrony
konkurencji bedzie réwniez analizowac jej ,site rynkowa”. Sita rynkowa to sita gospodarcza
firmy na rynku wtaéciwym. Jest ona mierzona w odniesieniu do kilku kryteriéw, w zaleznosci
od indywidualnych cech kazdego rynku wtasciwego, takich jak: akcje spétki na rynku,
potencjat do wejicia na ten rynek nowych konkurentéw, liczba i sita konkurentdéw, fakt,

ze firma kontroluje wazne aktywa, takie jak prawa wtasnosci intelektualnej. Jak wida¢, udziaty
w rynku sg wprawdzie wazne dla oceny sity rynkowej, nie sa jednak jedynym kryterium, ktére
nalezy bra¢ pod uwage, poniewaz wiele innych czynnikéw moze mie¢ wptyw na konkurencje.
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2. ZABRONIONE ZACHOWANIA,
KIEDY FIRMA ZAJMUJE
POZYCJE DOMINUACA LUB
MONOPOLISTYCZNA

Zajmowanie pozycji dominujacej lub wykorzystywanie pozycji monopolistycznej samo

w sobie jest legalne. Zabronione jest natomiast naduzywanie pozycji dominujgcej

badzZ nielegalne zdobycie lub utrzymywanie pozycji monopolistycznej. Naduzywanie pozycji
dominujacej badz nielegalne zdobycie lub utrzymywanie pozycji monopolistycznej moze
polegac¢ w szczegdlnosci na:

>> stosowaniu drapieznych cen, czyli praktyce sprzedazy towaru lub ustugi po razaco
niskiejcenie, w intencji wyeliminowania z rynku podmiotéw konkurencyjnych lub
stworzenia barier, ktére utrudnia czy wrecz uniemozliwig wejscie na ten rynek nowych
potencjalnych konkurentéw.

Sprzedawca dysponujacy znaczaca i stabilna sita rynkowa na rynku danej ustugi lub
produktu nie moze celowo ostabia¢ konkurenta (lub stosowac ceny ponizej kosztéw)

w celu wyeliminowania go z rynku i zrekompensowania sobie poniesionych strat,

a jednoczesnie odniesienia korzysci z takiej praktyki w drodze podniesienia cen klientom.

Nalezy zawsze pamietaé, aby w codziennej korespondencji unika¢ jakichkolwiek
sformutowan prowadzacych do wniosku, ze Grupa angazuje sie w praktyke drapieznych
cen (np. wzmianka o eliminowaniu konkurencji poprzez agresywna polityke cenowa).

>> uzaleznianiu sprzedazy produktu lub ustugi od przyjecia lub spetnienia przez druga strone
dodatkowego Swiadczenia, nie majacego zwigzku z przedmiotem umowy (np. ,sprzedaz
wigzana"” produktu i ustugi w réznym zakresie).

Sprzedawcy, dysponujacemu znaczacg i stabilna sitg rynkowa na rynku danej ustugi

lub produktu, nie wolno zmusza¢ swoich klientéw daoobienia u niego innych zakupéw
w drodze ,sprzedazy wigzanej” czy ,sprzedazy pakietowej”. Miatoby to miejsce na
przyktad wéwczas, kiedy Grupa bytaby liderem w Swiadczeniu okreélonego rodzaju
ustugiidostarczataby jg tylko temu klientowi, ktéry jednoczesnie dokona zakupu jakiejs
innejustugi.

Sprzedaz wigzana polega na dostawie konkretnej ustugi lub produktu, pod warunkiem
zakupu dodatkowo innej ustugi lub produktu.

Sprzedaz pakietowa jest to transakcja, w ramach ktorej nabywca otrzymuje pakiet ustug
czy produktow, ptacac za nie mniej niz kupujac te same ustugi czy produkty oddzielnie.

,Sprzedaz wigzana” lub ,sprzedaz pakietowa” moga by¢ w pewnych okolicznosciach
legalne, ale tylko wéwczas, gdy sprzedawca nie posiada znaczacej i stabilnej

sity rynkowej w odniesieniu do wszystkich ustug lub produktéw w pakiecie,

co w konsekwencji zmuszatoby nabywce do zaakceptowania catego pakietu ustug
lub produktéw, aby otrzymac tylko konkretng ustuge lub produkt.

>> stosowaniu w podobnych umowach z dostawcami lub klientami niejednolitych warunkéw
handlowych, stwarzajgcych tym podmiotom zréznicowane warunki konkurencji.

Sprzedawcy dysponujacemu znaczacy i stabilng sitg rynkowa na rynku danej ustugi
lub produktu nie wolno réznicowac cen lub innych warunkéw sprzedazy, jezeli

ma do czynienia z podobnie sytuowanymi klientami. Rézne ceny lub warunki moga
by¢ proponowane wytacznie klientom w tej samej klasie lub kategorii, o ile takie
zrbéznicowanie jest obiektywnie uzasadnione (np. rabat za dodatkowa ustuge lub
okreslong skalezakupdw).
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Nalezy pamieta¢, ze w niektérych jurysdykcjach sprzedawcanawet niedysponujacy
znaczacy i stabilng sitg rynkowa na rynku danej ustugi lub produktu nie moze
réznicowad cen, oferowanych przez siebie podobnie sytuowanym klientom. Chodzi

o to, ze nizsza cena moze da¢ uprzywilejowanemu klientowi przewage konkurencyjna
nad tym mniej fFaworyzowanym klientem w zwiazku z odsprzedaza ustugi lub produktu.
Ponadto, w niektérych przypadkach, klient, ktéry Swiadomie zabiega o dyskryminujaca
cene, moze takze naruszac prawo.

>> ograniczaniu produkgji, rynku lub postepu technicznego ze szkoda dla kontrahentéw
i/lubkonsumentéw.

Sprzedawcy dysponujacemu znaczacy i stabilng sitg rynkowa na rynku danej ustugi
lub produktu nie wolno odmowic prowadzenia intereséw z potencjalnym lub aktualnym
dostawca, partnerem biznesowym lub klientem w przedmiocie danej ustugi lub produktu.

W wyjatkowym przypadku odmowy udzielania lub ztozenia zaméwienia, upewnij sie,

ze jest to sprzeczne z zestawem jasno uzasadnionych kryteridéw, takich jak niedostepnos¢
lub nieodpowiednio$¢ ustug lub produktéw, odmowa zaakceptowania rozsadnej ceny
lub warunkéw (np. uzgodnionych z podobnie sytuowanymi klientami) lub profil ryzyka
kredytowego klienta.

>> zawieraniu ,uméw wzajemnych”, w ramach ktérych obie strony zobowiazujg sie
obopdlniew taki sposdb, ze Swiadczenie jednej z nich ma by¢ odpowiednikiem
Swiadczenia drugiej. W niektérych jurysdykcjach, umowy wzajemne moga stanowic
naruszenie PrawaKonkurencji.

Polityka Grupy jest dokonywanie zakupu produktéw oraz ustug na podstawie
ceny, jakosci, warunkdéw sprzedazy i rzetelnosci dostawcy. W konsekwencji,

Grupa powstrzymuje sie od zawierania ,umoéw wzajemnych”. W wyjatkowych
okolicznosciach taka praktyka moze by¢ jednak zaakceptowana, o ile nie istnieje
przymus i dostawcy nie s zagrozeni utrata zamoéwien od Grupy. W kazdej sytuadji,
wszelkie umowy wzajemne wymagajq uprzedniej zgody Dziatu Prawnego Grupy.

/~ NAKAZY | ZAKAZY

W skrécie:

NIE PODCINAJ cen ani nie ustalaj cen ponizej kosztéw w celu wyeliminowania konkurenta.

SKONSULTUJ SIE z Dziatem Prawnym Grupy, jezeli nie masz pewnosci co do wtasciwej polityki
cenowej (w tym upustéw i rabatéw) dla klientéw.

WYBIERAJ dostawcdw, partneréw biznesowych i klientéw w oparciu o obiektywne i mozliwe
do zweryfikowania kryteria biznesowe.

NIE PYTAJ dostawcow, partneréw biznesowych o ceny oferowane konkurentom.

Jesli uwazasz, ze Grupa posiada znaczacy udziat w rynku lub site rynkowa w odniesieniu
do konkretnej ustugi lub produktu.

SKONSULTUJ SIE z Dziatem Prawnym Grupy przed:

— zawarciem umowy, obejmujacej, w sposéb wyrazny lub dorozumiany, ,sprzedaz wiazang”
lub ,sprzedaz pakietowg™;

— odmowa ztozenia oferty lub zamodwienia;

— zréznicowaniem cen lub warunkéw sprzedazy dla klientéw nalezacych do tej samej klasy
lub kategorii.
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