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1. CO TO ZNACZY POSIADAĆ
POZYCJĘ DOMINUJĄCĄ ALBO 
MONOPOLISTYCZNĄ?

Do prowadzenia firm, które zajmują „pozycję dominującą” lub „monopolistyczną” na rynku 
właściwym, stosuje się specjalne zasady.

Zazwyczaj, firma zajmuje „pozycję dominującą” lub „monopolistyczną”, jeśli dzięki wielkości 
swoich udziałów w rynku może działać niezależnie od konkurentów, klientów i użytkowników 
końcowych.

Istnienie „pozycji dominującej” lub „monopolistycznej” oceniane jest na rynku właściwym, 
w odniesieniu do określonej usługi lub produktu i naokreślonym obszarze geograficznym.

Należy zauważyć, że definicja rynku właściwego na potrzeby analizy konkurencji może 
być znacznie węższa niż można by oczekiwać. Może się zatem okazać, że jednostka 
stowarzyszona Grupy jest uważana za podmiot dominujący lub monopolistyczny 
na wąsko określonym rynku, który oczywiście może nie być uznany za oddzielny rynek, 
nawetjeśli taka jednostka stowarzyszona Grupy nie jest wiodącym graczem w całym 
sektorze usługIT w tym obszarze.

Postępowanie, które jest całkowicie legalne w przypadku firmy nie mającej znaczących 
i stabilnych udziałów w rynku, może być niezgodne z prawem, gdy firma ta zajęta zostanie 
przez inną, która posiada taką siłę rynkową.

Oceniając, czy firma ma pozycję dominującą lub monopolistyczną, organ ds. ochrony 
konkurencji będzie również analizować jej „siłę rynkową”. Siła rynkowa to siła gospodarcza 
firmy na rynku właściwym. Jest ona mierzona w odniesieniu do kilku kryteriów, w zależności 
od indywidualnych cech każdego rynku właściwego, takich jak: akcje spółki na rynku, 
potencjał do wejścia na ten rynek nowych konkurentów, liczba i siła konkurentów, fakt, 
że firma kontroluje ważne aktywa, takie jak prawa własności intelektualnej. Jak widać, udziały 
w rynku są wprawdzie ważne dla oceny siły rynkowej, nie są jednak jedynym kryterium, które 
należy brać pod uwagę, ponieważ wiele innych czynników może mieć wpływ na konkurencję.



2. ZABRONIONE ZACHOWANIA ,
KIEDY FIRMA ZAJMUJE
POZYCJĘ DOMINUĄCĄ LUB
MONOPOLISTYCZNĄ

 

 

28.

Zajmowanie pozycji dominującej lub wykorzystywanie pozycji monopolistycznej samo 
w sobie jest legalne. Zabronione jest natomiast nadużywanie pozycji dominującej 
bądź nielegalne zdobycie lub utrzymywanie pozycji monopolistycznej. Nadużywanie pozycji 
dominującej bądź nielegalne zdobycie lub utrzymywanie pozycji monopolistycznej może 
polegać w szczególności na:

>>  stosowaniu drapieżnych cen, czyli praktyce sprzedaży towaru lub usługi po rażąco 
niskiej cenie, w intencji wyeliminowania z rynku podmiotów konkurencyjnych lub 
stworzenia barier, które utrudnią czy wręcz uniemożliwią wejście na ten rynek nowych 
potencjalnych konkurentów.

  Sprzedawca dysponujący znaczącą i stabilną siłą rynkową na rynku danej usługi lub 
produktu nie może celowo osłabiać konkurenta (lub stosować ceny poniżej kosztów) 
w celu wyeliminowania go z rynku i zrekompensowania sobie poniesionych strat, 
a jednocześnie odniesienia korzyści z takiej praktyki w drodze podniesienia cen klientom.

  Należy zawsze pamiętać, aby w codziennej korespondencji unikać jakichkolwiek 
sformułowań prowadzących do wniosku, że Grupa angażuje się w praktykę drapieżnych 
cen (np. wzmianka o eliminowaniu konkurencji poprzez agresywną politykę cenową).

>>  uzależnianiu sprzedaży produktu lub usługi od przyjęcia lub spełnienia przez drugą stronę 
dodatkowego świadczenia, nie mającego związku z przedmiotem umowy (np. „sprzedaż 
wiązana” produktu i usługi w różnym zakresie).

  Sprzedawcy, dysponującemu znaczącą i stabilną siłą rynkową na rynku danej usługi 
lub produktu, nie wolno zmuszać swoich klientów do robienia u niego innych zakupów 
w drodze „sprzedaży wiązanej” czy „sprzedaży pakietowej”. Miałoby to miejsce na 
przykład wówczas, kiedy Grupa byłaby liderem w świadczeniu określonego rodzaju 
usługi i dostarczałaby ją tylko temu klientowi, który jednocześnie dokona zakupu jakiejś 
innej usługi.

  Sprzedaż wiązana polega na dostawie konkretnej usługi lub produktu, pod warunkiem 
zakupu dodatkowo innej usługi lub produktu.

  Sprzedaż pakietowa jest to transakcja, w ramach której nabywca otrzymuje pakiet usług 
czy produktów, płacąc za nie mniej niż kupując te same usługi czy produkty oddzielnie.

  „Sprzedaż wiązana” lub „sprzedaż pakietowa” mogą być w pewnych okolicznościach 
legalne, ale tylko wówczas, gdy sprzedawca nie posiada znaczącej i stabilnej 
siły rynkowej w odniesieniu do wszystkich usług lub produktów w pakiecie, 
co w konsekwencji zmuszałoby nabywcę do zaakceptowania całego pakietu usług 
lub produktów, aby otrzymać tylko konkretną usługę lub produkt.

>>  stosowaniu w podobnych umowach z dostawcami lub klientami niejednolitych warunków 
handlowych, stwarzających tym podmiotom zróżnicowane warunki konkurencji.

  Sprzedawcy dysponującemu znaczącą i stabilną siłą rynkową na rynku danej usługi 
lub produktu nie wolno różnicować cen lub innych warunków sprzedaży, jeżeli 
ma do czynienia z podobnie sytuowanymi klientami. Różne ceny lub warunki mogą 
być proponowane wyłącznie klientom w tej samej klasie lub kategorii, o ile takie 
zróżnicowanie jest obiektywnie uzasadnione (np. rabat za dodatkową usługę lub 
określoną skalę zakupów).
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  Należy pamiętać, że w niektórych jurysdykcjach sprzedawca nawet niedysponujący 
znaczącą i stabilną siłą rynkową na rynku danej usługi lub produktu  nie może 
różnicować cen, oferowanych przez siebie podobnie sytuowanym klientom. Chodzi 
o to, że niższa cena może dać uprzywilejowanemu klientowi przewagę konkurencyjną 
nad tym mniej faworyzowanym klientem w związku z odsprzedażą usługi lub produktu. 
Ponadto, w niektórych przypadkach, klient, który świadomie zabiega o dyskryminującą 
cenę, może także naruszać prawo.

>>  ograniczaniu produkcji, rynku lub postępu technicznego ze szkodą dla kontrahentów  
i/lub konsumentów.

  Sprzedawcy dysponującemu znaczącą i stabilną siłą rynkową na rynku danej usługi 
lub produktu nie wolno odmówić prowadzenia interesów z potencjalnym lub aktualnym 
dostawcą, partnerem biznesowym lub klientem w przedmiocie danej usługi lub produktu.

  W wyjątkowym przypadku odmowy udzielania lub złożenia zamówienia, upewnij się, 
że jest to sprzeczne z zestawem jasno uzasadnionych kryteriów, takich jak niedostępność 
lub nieodpowiedniość usług lub produktów, odmowa zaakceptowania rozsądnej ceny 
lub warunków (np. uzgodnionych z podobnie sytuowanymi klientami) lub profil ryzyka 
kredytowego klienta.

>>  zawieraniu „umów wzajemnych”, w ramach których obie strony zobowiązują się 
obopólnie w taki sposób, że świadczenie jednej z nich ma być odpowiednikiem 
świadczenia drugiej. W niektórych jurysdykcjach, umowy wzajemne mogą stanowić 
naruszenie Prawa Konkurencji.

  Polityką Grupy jest dokonywanie zakupu produktów oraz usług na podstawie 
ceny, jakości, warunków sprzedaży i rzetelności dostawcy. W konsekwencji, 
Grupa powstrzymuje się od zawierania „umów wzajemnych”. W wyjątkowych 
okolicznościach taka praktyka może być jednak zaakceptowana, o ile nie istnieje 
przymus i dostawcy nie są zagrożeni utratą zamówień od Grupy. W każdej sytuacji, 
wszelkie umowy wzajemne wymagają uprzedniej zgody Działu Prawnego Grupy.

NAKAZY I ZAKAZY

W skrócie:

NIE PODCINAJ cen ani nie ustalaj cen poniżej kosztów w celu wyeliminowania konkurenta.

SKONSULTUJ SIĘ z Działem Prawnym Grupy, jeżeli nie masz pewności co do właściwej polityki  
cenowej (w tym upustów i rabatów) dla klientów.

WYBIERAJ dostawców, partnerów biznesowych i klientów w oparciu o obiektywne i możliwe  
do zweryfikowania kryteria biznesowe.

NIE PYTAJ dostawców, partnerów biznesowych o ceny oferowane konkurentom.

Jeśli uważasz, że Grupa posiada znaczący udział w rynku lub siłę rynkową w odniesieniu  
do konkretnej usługi lub produktu.

SKONSULTUJ SIĘ z Działem Prawnym Grupy przed:

—  zawarciem umowy, obejmującej, w sposób wyraźny lub dorozumiany, „sprzedaż wiązaną”  
lub „sprzedaż pakietową”;

—  odmową złożenia oferty lub zamówienia;

—  zróżnicowaniem cen lub warunków sprzedaży dla klientów należących do tej samej klasy  
lub kategorii.






