C 265/6

Diario Oficial de la Uni6n Europea

18.10.2008

Directrices para la evaluacion de las concentraciones no horizontales con arreglo al Reglamento

S

==

-

<

del Consejo sobre el control de las concentraciones entre empresas

(2008/C 265/07)

. INTRODUCCION

1. El articulo 2 del Reglamento (CE) n° 139/2004 del Consejo de 20 de enero de 2004 sobre el control
de las concentraciones entre empresas (') (en adelante: el «Reglamento de concentraciones») establece
que la Comisién debe evaluar las concentraciones contempladas en el Reglamento a fin de determinar
si son compatibles con el mercado comin. Para ello, la Comisién debe evaluar, de conformidad con el
articulo 2, apartados 2 y 3, si una concentracién es susceptible de obstaculizar de forma significativa
la competencia efectiva en el mercado comiin o en una parte sustancial del mismo, en particular como
consecuencia de la creacién o refuerzo de una posicién dominante.

2. El presente documento ofrece orientacién respecto al modo en que la Comisién evalda las concentra-
ciones (3 cuando las empresas afectadas operan en mercados de referencia diferentes (). En este docu-
mento, estas concentraciones se denominardn «concentraciones no horizontales».

3. Cabe distinguir dos grandes grupos de concentraciones no horizontales: las concentraciones verticales
y las concentraciones conglomerales.

4. Las concentraciones verticales atafien a empresas que operan en distintos niveles de la cadena de sumi-
nistro. Por ejemplo, cuando un fabricante de un determinado producto («empresa del mercado ascen-
dente» o «empresa ascendente») se fusiona con uno de sus distribuidores («empresa del mercado
descendente» o «empresa descendente»), la operacion se denomina concentracion vertical (*).

5. Las concentraciones conglomerales son concentraciones entre empresas cuya relacion no es ni hori-
zontal (como competidores en el mismo mercado de referencia) ni vertical (como proveedores o
clientes) (°). En la préctica, las presentes Directrices se centran en las concentraciones entre empresas
que operan en mercados estrechamente relacionados (por ejemplo las concentraciones que atafien a
proveedores de productos complementarios o de productos que pertenecen a la misma gama de
productos).

6. La orientacién general contenida en la Comunicacién sobre concentraciones horizontales también es
pertinente en lo que respecta a las concentraciones no horizontales. El presente documento pretende
centrarse en los aspectos de la competencia que son pertinentes en el contexto especifico de las
concentraciones no horizontales. Ademds, establece el enfoque adoptado por la Comision respecto de
las cuotas de mercado y el grado de concentracién del mercado.

7. En la prictica, las concentraciones pueden entrafiar efectos tanto horizontales como no horizontales.
Esto puede ocurrir, por ejemplo, cuando las empresas participantes en la concentracién no sélo se
hallan en una relacion vertical o conglomeral, sino cuando también son competidores reales o poten-
ciales entre si en uno o varios de los mercados de referencia afectados (°). En este caso, la Comisién
evaluard los efectos horizontales, verticales y/o conglomerales de conformidad con la orientacion esta-
blecida en las comunicaciones correspondientes (7).

Reglamento (CE) n° 139/2004 del Consejo, de 20 de enero de 2004 (DO L 24 de 29.1.2004, p. 1).

El término concentracién utilizado en el Reglamento de concentraciones abarca distintos tipos de operaciones tales como
fusiones, adquisiciones, absorciones y ciertos tipos de empresas en participacién. En todo este documento, salvo que se
indique lo contrario, el término «concentracién» abarca todos esos tipos de operaciones.

Las orientaciones para la evaluacién de las concentraciones que afectan a empresas que son competidores reales o poten-
ciales en el mismo mercado de referencia («concentraciones horizontales») se encuentran en la Comunicacién de la Comi-
sién: Directrices sobre la evaluacién de las concentraciones horizontales con arreglo al Reglamento del Consejo sobre el
control de las concentraciones entre empresas. (DO C 31 de 5.2.2004, p. 5) («Comunicacion sobre concentraciones hori-
zontales).

En el presente documento, se emplean los términos «(en sentido) descendente» y «(en sentido) ascendente» para describir la
relacion comercial (potencial) entre las entidades de la concentraciéon. Generalmente, en la relacion comercial la empresa
«descendente» compra la produccion de la empresa «ascendente» y la utiliza como insumo para su propia produccion, que
vende posteriormente a sus clientes. El mercado en el que se realiza la primera de las operaciones mencionadas se deno-
mina «mercado intermedio» (mercado ascendente). El mercado en el que se realiza la segunda operacion se denomina «el
mercado descendente.

La distincion entre concentraciones conglomerales y concentraciones horizontales puede ser sutil, por ejemplo cuando
una concentracion conglomeral afecta a productos que son sustitutos reciprocos imperfectos. Otro tanto cabe decir de la
distincion entre concentraciones conglomerales y concentraciones verticales. Por ejemplo, algunas empresas pueden sumi-
nistrar los productos con el insumo ya integrado (relacién vertical), mientras que otros productores dejan que sean los
propios clientes quienes seleccionen y ensamblen el insumo (relacion conglomeral).

Por ejemplo, en ciertos mercados las empresas en sentido ascendente o descendente suelen ser nuevos competidores poten-
ciales bien situados. Véase, por ejemplo, en el sector de la electricidad y el gas, el asunto COMP/M.3440 — EDP/ENI/GDP
(2004). Esto vale también para los productores de productos complementarios. Véase, por ejemplo, en el sector de envases
para liquidos, el asunto COMP/M.2416 — TetraLaval/Sidel (2001).

Las orientaciones para la evaluacién de las concentraciones con un competidor potencial figuran en la Comunicacion sobre
concentraciones horizontales, en especial en sus apartados 58 a 60.
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8. La orientacion proporcionada en la presente Comunicacion se inspira en la experiencia acumulada por
la Comisién en la evaluacién de las concentraciones no horizontales conforme al Reglamento (CEE)
n° 4064/89 desde su entrada en vigor el 21 de septiembre de 1990, al Reglamento de concentraciones
actualmente en vigor asi como a la jurisprudencia del Tribunal de Justicia y del Tribunal de Primera
Instancia de las Comunidades Europeas, y a la vez desarrolla tal experiencia. La Comisién desarrollard
y revisard los principios que aqui se establecen mediante su aplicacion a casos concretos. La Comision
podrd proceder, a la luz de la evolucién futura y de los conocimientos, a sucesivas revisiones de la
Comunicacién sobre concentraciones no horizontales.

9. La interpretacion de la Comision del Reglamento de concentraciones por lo que se refiere a la evalua-
ci6n de las concentraciones no horizontales se entiende sin perjuicio de la interpretacién que puedan
efectuar el Tribunal de Justicia o el Tribunal de Primera Instancia de las Comunidades Europeas.

II. CONSIDERACIONES GENERALES

10. Una competencia efectiva presenta diversas ventajas para los consumidores, tales como precios bajos,
productos de calidad, una amplia oferta de bienes y servicios e innovacion. A través del control de las
concentraciones, la Comision impide las concentraciones que podrian privar a los consumidores de
estas ventajas al incrementar de forma significativa el poder de mercado de las empresas. En este
contexto, por «incremento del poder de mercado» se entiende la capacidad de una o varias empresas
de, en funcién de sus intereses, aumentar los precios, reducir la produccién, la gama o la calidad de
los bienes y servicios, disminuir la innovacién o influir por otros medios en los pardmetros de la
competencia (7).

11. Por lo general las concentraciones no horizontales tienen menos probabilidades de obstaculizar de
forma significativa la competencia efectiva que las concentraciones horizontales.

12. En primer lugar, a diferencia de las concentraciones horizontales, las concentraciones verticales o
conglomerales no suponen una pérdida de competencia directa entre las empresas de la concentracion
en el mismo mercado de referencia (%). Como consecuencia, la principal fuente de efecto anticompeti-
tivo presente en las concentraciones horizontales no existe en las concentraciones verticales y conglo-
merales.

13. En segundo lugar, las concentraciones verticales y conglomerales ofrecen un margen sustancial para las
eficiencias. Una caracteristica de las concentraciones verticales y de ciertas concentraciones conglome-
rales es que las actividades y/o los productos de las empresas implicadas son complementarios entre
st (°). La integracién de actividades o productos complementarios en una sola empresa puede producir
eficiencias significativas y ser beneficiosa para la competencia. En las relaciones verticales, por ejemplo,
de resultas de la complementariedad, una disminucién de los mérgenes descendentes también dard
lugar a una mayor demanda en sentido ascendente. Una parte del beneficio de este incremento de la
demanda revertird a los proveedores ascendentes. Una empresa integrada tendrd en cuenta este bene-
ficio. La integracion vertical puede asi ofrecer un incentivo mayor para intentar disminuir los precios y
aumentar la produccién porque la empresa integrada puede obtener una fraccién mayor de los benefi-
cios. Esto se suele denominar «nternalizaciéon de mdrgenes dobles». Del mismo modo, otros esfuerzos
para incrementar las ventas en un nivel (por ejemplo mejorando el servicio o intensificando la innova-
cién) pueden resultar mas beneficiosos para una empresa integrada que tendra en cuenta los beneficios
que revertirdn a otros niveles.

14. La integracién también puede disminuir los costes de transaccién y posibilitar una mejor coordinacién
en cuanto al disefio del producto, a la organizacién del proceso de produccién y a como se venden los
productos. Del mismo modo, las concentraciones que afectan a productos que pertenecen a una gama
o cartera de productos que se suelen vender al mismo grupo de clientes (ya sean o no productos
complementarios) puede redundar en beneficio del consumidor como, por ejemplo, el sistema de
punto de venta Gnico.

() En este documento, la expresién «precios incrementados» se utiliza a menudo para aludir de forma esquematica a los

diversos modos en que una concentracion puede dar lugar a un perjuicio para los consumidores. La expresién también
abarca aquellas situaciones en donde, por ejemplo, los precios se incrementan en menor medida —o la probabilidad de que
disminuyan es menor— que si no se produjera la concentracion, asi como las situaciones en que los precios se incrementan
en mayor medida —o la probabilidad de que aumenten es mayor— que si no se produjera la concentracion.

) No obstante, esta pérdida de competencia directa puede aparecer cuando una de las empresas de la concentracién es un

competidor potencial en el mercado de referencia en el que opera la otra empresa de la concentracion. Véase anteriormente
el apartado 7.

) En este documento, se denominan «complementarios» los productos o servicios cuando tienen un mayor valor para un

cliente si se utilizan o se consumen juntos que si se utilizan o se consumen por separado. Asimismo, una concentracién
entre actividades ascendentes y descendentes puede considerarse una combinacién de complementos que entran en el
producto final. Por ejemplo, tanto la produccion como la distribuciéon cumplen una funcién complementaria en la intro-
duccién de un producto en el mercado.



C 265/8 Diario Oficial de la Uni6n Europea 18.10.2008

15. Sin embargo, en ciertos casos, las concentraciones no horizontales pueden obstaculizar de forma signi-
ficativa la competencia efectiva, en especial a raiz de la creacién o consolidacién de una posicion
dominante. Esto se debe esencialmente a que una concentracién no horizontal puede modificar la
capacidad y el incentivo para competir de las empresas participantes en la concentracién y de sus
competidores de forma perjudicial para los consumidores.

16. En el contexto del derecho de competencia, el concepto de «consumidores» abarca los consumidores
intermedios y los finales (*). Cuando los consumidores intermedios son competidores reales o poten-
ciales de las partes de la concentracion, la Comisién se centra en los efectos de la misma sobre los
consumidores a los que la entidad resultante de la concentracién y esos competidores estin vendiendo.
Por lo tanto, el hecho de que una concentraciéon afecte a competidores no es en si mismo un
problema. Lo que cuenta es el impacto en la competencia efectiva, no el simple impacto en los compe-
tidores a cierto nivel de la cadena de suministro (3. En especial, el hecho de que los rivales puedan
resultar perjudicados debido a que una concentracién crea eficiencias no puede en si mismo suscitar
problemas de competencia.

17. Existen dos formas principales en las que las concentraciones no horizontales pueden obstaculizar de
forma significativa la competencia efectiva: los efectos no coordinados y los efectos coordinados (3).

18. Los efectos no coordinados pueden aparecer principalmente cuando las concentraciones no horizon-
tales dan lugar al cierre del mercado. En este documento, el término «cierre del mercado» se empleard
para describir cualquier situacién en la que el acceso de los rivales reales o potenciales a las fuentes de
suministro o a los mercados se ve obstaculizado o eliminado a consecuencia de la concentracién, redu-
ciendo asi la capacidad y/o el incentivo de estas empresas para competir. Como consecuencia de dicho
cierre del mercado, las empresas de la concentracion —y, posiblemente, también algunos de sus
competidores— pueden, en funcién de sus intereses, incrementar los precios (*) aplicados a los consu-
midores. Estas situaciones dan lugar a una obstaculizacion significativa de la competencia efectiva y
por lo tanto se denominardn en lo sucesivo «cierre anticompetitivo del mercado».

19. Los efectos coordinados aparecen cuando la concentracion altera la naturaleza de la competencia de
tal manera que resulte mucho mds probable que empresas que previamente no coordinaban su
comportamiento pasen a coordinarse y a incrementar sus precios o a perjudicar por otros medios la
competencia efectiva. Una concentracion también puede facilitar o hacer mds estable o efectiva la coor-
dinaci6n entre empresas que ya se coordinaban antes de la concentracion.

20. Para evaluar los efectos de una concentracién sobre la competencia, la Comisién compara las condi-
ciones competitivas que se derivarian de la concentracion notificada con las condiciones que prevalece-
rian de no producirse la concentracién (). En la mayoria de los casos, las condiciones competitivas
existentes en el momento de la concentracion constituyen la referencia comparativa pertinente para
evaluar los efectos de una concentracién. Sin embargo, en determinadas circunstancias, la Comision
puede tener en cuenta los futuros cambios que resulten razonablemente predecibles en el mercado. A
la hora de considerar cudl es la mejor comparacion, la Comision puede tener en cuenta, en particular,
las posibles entradas de empresas en el mercado, o las salidas, en el supuesto de que no se produjera la
concentracion. La Comisién puede tener en cuenta la futura evolucion del mercado que es fruto de los
cambios inminentes en la normativa (%).

() Véase el articulo 2, apartado 1, letra b), del Reglamento de concentraciones y el apartado 84 de la Comunicacién de la

Comision — Directrices relativas a la aplicacion del apartado 3 del articulo 81 del Tratado (DO C 101 de 27.4.2004,

p-97).

Un ejemplo de este enfoque puede encontrarse en el asunto COMP/M.365 3 — Siemens|VA Tech (2005), en el que la Comi-

sion evalud el efecto de la transaccion en los dos mercados complementarios de los vehiculos ferroviarios eléctricos y los

sistemas eléctricos de traccién para vehiculos ferroviarios que, una vez combinados, constituyen un vehiculo ferroviario en

si mismo. Si bien la concentracién reducia presuntamente el suministro independiente de sistemas de traccion eléctrica,

atin existfan varios proveedores integrados que podian suministrar el vehiculo ferroviario. Por lo tanto, la Comisién

concluyé que incluso si la fusién tenfa consecuencias negativas para los proveedores independientes de vehiculos ferrovia-

rios eléctricos «seguirfa habiendo una competencia suficiente en el mercado descendente de referencia de los vehiculos

ferroviarios».

(}) Véase la seccion II de la Comunicacién sobre concentraciones horizontales.

“) Para el significado de la expresion «precios incrementados», véase la nota a pie de pagina 8.

Por analogfa, en el caso de una concentracion ejecutada sin haber sido notificada, la Comisién procederfa a evaluarla habida

cuenta de las condiciones de competencia que habrian imperado de no ejecutarse la concentracion.

(°) Esto puede ser particularmente apropiado cuando se espera que la competencia efectiva aparezca en el futuro a conse-
cuencia de la apertura del mercado. Véase por ejemplo el asunto COMP/M.3696 — E.ON/MOL (2005), apartados 457
a463.
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En su evaluacién, la Comision tendrd en cuenta tanto los posibles efectos anticompetitivos resultantes
de la concentracion como los posibles efectos procompetitivos que se deriven de las eficiencias
probadas en beneficio de los consumidores (!). La Comisién examina las diversas relaciones de causa-
efecto con objeto de determinar cudl es la mds probable. Cuanto mds inmediatos y directos sean los
efectos anticompetitivos percibidos de una concentracién, mds probable es que la Comisién plantee
problemas de competencia. Del mismo modo, cuanto mds inmediatos y directos sean los efectos
procompetitivos de una concentracién, mds probable es que la Comisiéon concluya que dichos efectos
contrarrestan cualquier efecto anticompetitivo.

El presente documento describe las principales situaciones perjudiciales para la competencia y las
fuentes de eficiencias en el contexto de las concentraciones verticales y, posteriormente, en el contexto
de las concentraciones conglomerales.

II. CUOTA DE MERCADO Y NIVELES DE CONCENTRACION

Las concentraciones no horizontales no plantean ninguna amenaza para la competencia efectiva a
menos que la entidad resultante de la concentracién tenga un grado significativo de poder de mercado
(que no tiene por que suponer una dominacién) al menos en uno de los mercados afectados. La Comi-
sién examinard este aspecto antes de proceder a evaluar el impacto de la concentracién en la compe-
tencia.

Las cuotas de mercado y los niveles de concentraciéon proporcionan unas primeras indicaciones dtiles
del poder de mercado y de la importancia competitiva tanto de las partes de la concentracién como
de sus competidores (%).

Es improbable que la Comision concluya que una concentraciéon no horizontal plantea problemas, ya
sea de naturaleza coordinada o no coordinada, cuando tras la concentracién la cuota de mercado de la
nueva entidad en cada uno de los mercados afectados es inferior a 30 % (°) y el Indice HH (IHH) es
inferior a 2 000.

En la préctica, la Comisién no investigard pormenorizadamente estas concentraciones, salvo en caso
de que existan circunstancias especiales tales como, por ejemplo, uno o més de los siguientes factores:

a) participacién en la concentraciéon de una empresa que probablemente vaya a expandirse de forma
significativa en un futuro préximo, por ejemplo a causa de una innovacién reciente;

b) existencia de un elevado volumen de participaciones cruzadas entre los operadores del mercado o
de los mismos consejeros en las empresas activas en el mercado;

¢) una de las empresas de la concentracién es una empresa que muy probablemente romperd la
conducta coordinada;

d) existencia de indicios de coordinacién —o de précticas que la propicien— en el pasado o en el
presente.

La Comisi6n utilizard la cuota de mercado y los umbrales del IHH antes mencionados como indicador
inicial de la inexistencia de problemas de competencia. Sin embargo, estos umbrales no dan pie a una
presuncién legal. La Comisién opina que en el presente contexto es menos adecuado indicar la cuota
de mercado y los niveles de concentracién por encima de los cuales se consideraria probable que exis-
tieran problemas de competencia, dado que la existencia de un grado significativo de poder de
mercado al menos en uno de los mercados afectados es una condicién necesaria, pero no suficiente,
del perjuicio para la competencia (*).

IV. CONCENTRACIONES VERTICALES

Esta seccién presenta el marco del andlisis aplicado por la Comision en el contexto de las concentra-
ciones verticales. En su evaluacion, la Comision considerard tanto los posibles efectos anticompetitivos
que resulten de las concentraciones verticales como los posibles efectos procompetitivos que se deriven
de las eficiencias probadas por las partes.

(') Véase la seccion VII, relativa a las eficiencias, de la Comunicacién sobre concentraciones horizontales.

(}) Véase también la seccion Il de la Comunicacidn sobre concentraciones horizontales. El cdlculo de las cuotas de mercado
depende fundamentalmente de la definicién del mercado [véase la Comunicacién de la Comision relativa a la definicién de
mercado de referencia a efectos de la normativa comunitaria en materia de competencia (DO C 372 de 9.12.1997, p. 7)].
Debe prestarse especial atencion a los casos en que las empresas integradas verticalmente suministran productos a nivel
interno.

[

Por analogia a las indicaciones jue figuran en el Reglamento (CE) n° 2790/1999 de la Comision, de 22 de diciembre
de 1999, relativo a la aplicacién

el apartado 3 del articulo 81 del Tratado CE a determinadas categorfas de acuerdos verti-

cales y practicas concertadas (DO L 336 de 29.12.1999, p. 21). Cuando una entidad combinada tenga una cuota de
mercado ligeramente superior al umbral del 30 % en un mercado, pero sustancialmente inferior en otros mercados relacio-
nados, sera menos probable que se planteen problemas de competencia.

(*) Véanse las secciones [Vy V.
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A. Efectos no coordinados: cierre del mercado

Se dice que una concentracién da lugar a un cierre del mercado cuando el acceso de los rivales reales
o potenciales a las fuentes de suministro o a los mercados se ve obstaculizado o eliminado a conse-
cuencia de la concentracién, reduciendo asi la capacidad yfo el incentivo de estas empresas para
competir. Este cierre del mercado puede desalentar la entrada o la expansién de los rivales o fomentar
su salida. Asi pues, puede existir cierre del mercado incluso aunque no se fuerce a los rivales excluidos
a salir del mercado: basta con que los rivales resulten perjudicados y por lo tanto se vean abocados a
competir con menos eficacia. Se considera que este cierre del mercado es anticompetitivo cuando las
empresas de la concentracion —y, posiblemente, también algunos de sus competidores— estdn, de
resultas de ella, en condiciones de incrementar en funcién de sus intereses el precio aplicado a los
consumidores ().

Cabe distinguir dos formas de cierre del mercado. La primera existe cuando es probable que la concen-
tracién aumente los costes de los rivales en sentido descendente restringiendo su acceso a un insumo
importante (bloqueo de insumos). La segunda existe cuando es probable que la concentracion excluya
a los rivales en sentido ascendente restringiendo su acceso a una base suficiente de clientes (bloqueo
de clientes) (3).

1. Bloqueo de insumos

El bloqueo de insumos se produce cuando, tras la concentracién, es probable que la nueva entidad
restrinja el acceso a los productos o servicios que en cambio habria suministrado de no existir la
concentracion, incrementando asi los costes de sus rivales en sentido descendente al hacer que les sea
més dificil obtener suministros del insumo a unos precios y condiciones similares a los que existirfan
si no se hubiese producido la concentracién. Esto puede llevar a la entidad resultante de la concentra-
cién a incrementar en funcién de sus intereses el precio facturado a los clientes, lo que obstaculizaria
de forma significativa la competencia efectiva. Segtin lo indicado anteriormente, para que el bloqueo
de insumos redunde en perjuicio del consumidor, no es necesario que los rivales de la entidad resul-
tante de la concentracion se vean forzados a salir el mercado. El pardmetro pertinente es si los costes
cada vez mayores del insumo darfan lugar a unos precios mayores para los consumidores. Cualesquiera
eficiencias que se deriven de la concentracién pueden, sin embargo, hacer que la entidad resultante de
la concentracién reduzca los precios, de tal modo que el probable impacto global en los consumidores
sea neutro o positivo. Este mecanismo se presenta graficamente en el grafico 1.

Grdfico 1

Bloqueo de insumos

1 [ 1
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Entidad ascendente i ' i '
(poderdemercado) | T TTTTT TTTTTTS
¢Incremento de los costes de los
(; Eficiencias?) competidores?
A
Entidad descendente Competidores

¢Reduccion de la presion
competitiva?

—> Efecto general sobre los clientes?

() Para el significado de la expresion «precios incrementados», véase la nota a pie de pagina 8. Para el significado de «consumi-

dores», véase la nota a pie de pagina 16 .

(%) Véase el articulo 2, apartado 1, letra b), del Reglamento sobre concentraciones, que se refiere al «acceso a las fuentes de

suministro» y al «acceso a los [...] mercados».
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32. A la hora de evaluar la probabilidad de una situacién de bloqueo anticompetitivo de los insumos, la
Comisién examina, en primer lugar, si la entidad resultante de la concentracion estarfa en condiciones,
una vez llevada a cabo la concentracién, de bloquear sustancialmente el acceso a los insumos, en
segundo lugar, si tendria el incentivo para hacerlo, y en tercer lugar, si una estrategia de cierre del
mercado tendrfa un efecto perjudicial significativo en la competencia descendente (). En la practica,
estos factores se suelen examinar juntos puesto que estin estrechamente relacionados.

A. Capacidad de bloquear el acceso a los insumos (})

33. El bloqueo de insumos puede presentarse bajo diversas formas. La entidad resultante de la concentra-
cién puede decidir no tratar con sus competidores reales o potenciales en el mercado relacionado
verticalmente. Asimismo, la empresa resultante de la concentracién puede decidir restringir los sumi-
nistros y/o subir el precio que factura cuando surte a los competidores yfo hacer que las condiciones
de suministro sean menos favorables de lo que lo serfan si no hubiese existido la concentracion (°).
Ademds, la entidad resultante de la concentracion puede elegir una determinada tecnologfa en la nueva
empresa que no es compatible con las tecnologias elegidas por las empresas rivales (). El cierre del
mercado también puede adoptar formas mds sutiles, tales como la degradacién de la calidad del
insumo suministrado (°). En su evaluacién, la Comisién puede tener en cuenta un conjunto de posibles
estrategias alternativas o complementarias.

34. El bloqueo de insumos puede suscitar problemas de competencia solamente si se refiere a un insumo
importante para el producto descendente (%). Este es el caso, por ejemplo, cuando el insumo en cues-
tion constituye un factor de coste significativo en relaciéon con el precio del producto descendente.
Con independencia de su coste, un insumo también puede ser suficientemente importante por otras
razones. Por ejemplo, el insumo puede ser un componente vital sin el cual el producto descendente no
podria fabricarse o venderse efectivamente en el mercado (7), o puede constituir una fuente significativa
de diferenciacion del producto para el producto descendente (¥). También puede ocurrir que el coste de
cambiar a insumos alternativos sea relativamente alto.

35. Para que el bloqueo de insumos constituya un problema, la empresa integrada verticalmente que
resulta de la concentracién debe tener un grado significativo de poder de mercado en el mercado
ascendente. SOlo en estas circunstancias cabe esperar que la empresa resultante de la concentracion
tenga una influencia significativa en las condiciones de competencia en el mercado ascendente y por
lo tanto, posiblemente, en los precios y condiciones de suministro en el mercado descendente.

36. La entidad resultante de la concentracién sélo estard en condiciones de bloquear a los competidores

<=

en sentido descendente si, al reducir el acceso a sus propios productos o servicios en sentido ascen-
dente, puede afectar negativamente a la disponibilidad global de insumos para el mercado descendente
en términos de precio o calidad. Esto puede ocurrir si los proveedores ascendentes restantes son
menos eficientes, ofrecen alternativas menos preferidas o carecen de la capacidad de incrementar la
produccién en respuesta a la restriccion del suministro, por ejemplo porque se enfrentan a limitaciones
de capacidad o, mds generalmente, a una disminucién de los rendimientos de escala (°). Asimismo, la
presencia de contratos exclusivos entre la entidad resultante de la concentracién y los proveedores
independientes de insumos pueden limitar la capacidad de los rivales descendentes para tener un
acceso adecuado a los insumos.

Véanse por ejemplo los asuntos 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 y
Telespazio, COMP/M.4494 — Evraz|Highveld, y COMP/M.4561 — GE/Smiths Aerospace.

El término «insumos» se emplea aqui como término genérico y puede incluir también los servicios, el acceso a infraestruc-
turas y el acceso a derechos de propiedad intelectual.

Véanse por ejemplo los asuntos COMP/M.1693 — Alcoa/Reynolds (2000), COMP/M.4403 — Thales/Finmeccanica/el
espacio Alcatel Alenia Space y Telespazio, apartados 257 a 260.

Véase, por ejemplo, el asunto COMP/M.4314 — Johnson & Johnson/Pfizer Consumer Healthcare, apartados 127 a 130
Véanse por ejemplo los asuntos COMP/M.3868 — Dong/Elsam/Energi E2, COMP/M.4094 Ineos/BP Dormagen, apar-
tados 183 a 184, COMP/M.4561 — GE| Smiths Aerospace, apartados 48 a 50.

Por ¢jemplo, un dispositivo de arranque de motor puede ser considerado un componente vital de un motor (asunto
T-210/01, General Electric Company/Comisién, Rec. 2005, p. 1I-000); véase también, por ejemplo, el asunto
COMP/M.3410 — Total/GDF, apartados 53, 54, 60y 61.

Por ejemplo, los ordenadores personales se venden a menudo con una referencia concreta a su tipo de microprocesador.
Véase, por ejemplo, el asunto COMP/M.4494 — Evraz/Highveld, apartados 92y 97 a 112.
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37. A la hora de determinar hasta qué punto puede producirse un bloqueo de los insumos, hay que tener

38.

39.

40.

41.

42.

en cuenta que la decisién de la entidad resultante de la concentracién de basarse en su division ascen-
dente para el suministro de insumos también puede liberar capacidad de produccién de los restantes
proveedores de insumos a los que la division descendente solia comprar antes. De hecho, la concentra-
cién puede limitarse simplemente a aproximar las pautas de compra de las empresas competidoras.

Cuando la competencia en el mercado del insumo es oligopolistica, una decisiéon de la entidad resul-
tante de la concentracién de restringir el acceso a sus insumos reduce la presién competitiva ejercida
sobre los restantes proveedores de insumos, lo que puede permitirles incrementar el precio del insumo
que facturan a los competidores descendentes no integrados. En concreto, el bloqueo de insumos por
la entidad resultante de la concentracién puede hacer que sus rivales en sentido descendente queden a
merced de los proveedores no integrados verticalmente que tienen un mayor poder de mercado (!).
Este aumento del poder de mercado de terceras partes serd mayor cuanto menor sea el grado de dife-
renciacion del producto entre la entidad resultante de la concentracién y los otros proveedores ascen-
dentes y cuanto mayor sea el grado de concentracién en sentido ascendente. Sin embargo, la tentativa
de subir el precio del insumo puede fracasar si los proveedores independientes del insumo, ante una
reduccion de la demanda de sus productos (de la division en sentido descendente de la entidad resul-
tante de la concentracién o de empresas independientes en sentido descendente), responden con una
politica de precios mds agresiva (?).

En su evaluacion, la Comision considerard, basindose en la informacion disponible, si existe la proba-
bilidad de que las empresas rivales empleen unas contraestrategias efectivas y oportunas. Tales
contraestrategias incluyen la posibilidad de cambiar su proceso de produccién para depender menos
del insumo en cuestién o de apoyar la entrada de nuevos proveedores en sentido ascendente.

B. Incentivo para bloquear el acceso a los insumos

El incentivo para bloquear el acceso a los insumos depende de hasta qué punto serfa rentable dicho
bloqueo. La empresa integrada verticalmente tendrd en cuenta cémo sus suministros de insumos a los
competidores descendentes afectardn no sélo a los beneficios de su division ascendente sino también a
los de su division descendente. Esencialmente, la entidad resultante de la concentraciéon debe llegar a
un equilibrio entre el beneficio perdido en el nivel superior del mercado debido a una reduccién de las
ventas de insumos a los rivales (reales o potenciales) y el aumento del beneficio, a corto o a més largo
plazo, resultante del incremento de las ventas descendentes o, segin los casos, de la capacidad de subir
los precios a los consumidores.

Es probable que el equilibrio dependa del nivel de beneficios que la entidad resultante de la concentra-
cién obtiene en sentido ascendente y descendente (°). Si los demds elementos se mantienen constantes,
cuanto menores sean los margenes en sentido ascendente, menor serd la pérdida derivada de la restric-
ci6n de las ventas de insumos. Del mismo modo, cuanto mayores sean los margenes en sentido
descendente, mayor serd el beneficio derivado del incremento de la cuota de mercado descendente a
expensas de los rivales bloqueados ().

El incentivo de la empresa integrada para aumentar los costes de los rivales depende también de hasta
qué punto es probable que la demanda en sentido descendente se desvie de los rivales bloqueados y de
la cuota de esa demanda desviada que puede capturar la division descendente de la empresa

(") El andlisis del efecto probable de la supresion de la presién competitiva es similar al andlisis de los efectos no coordinados

en las concentraciones horizontales (véase la seccion IV de la Comunicacion sobre concentraciones horizontales).

(*) También puede ser importante a este respecto la naturaleza de los contratos de suministro entre los proveedores en sentido
ascendente y las empresas independientes en sentido descendente. Por ejemplo, cuando estos contratos contemplan un
sistema de precios que combina un importe fijo y un precio de suministro unitario, el efecto sobre los costes marginales de
los competidores en sentido descendente puede ser menor que cuando estos contratos solamente contemplan un precio de
suministro unitario.

() Véanse, por ejemplo, los asuntos COMP/M.4300 — Philips/Intermagnetics, apartados 56 a 62, y COMP/M.4576 —
AVR[Van Gansewinkel, apartados 33 a 38.

(*) Hay que tener en cuenta que los margenes en sentido ascendente y descendente pueden cambiar a raiz de la concentracion.
Esto puede repercutir en el incentivo combinado de la entidad resultante de la concentracion para adoptar una estrategia de
cierre del mercado.
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integrada (). Esta cuota serd normalmente mayor cuanto menor sea la limitacién de la capacidad
productiva de la entidad resultante de la concentracién en relacién con los rivales en sentido descen-
dente no bloqueados y cuanto mds intercambiables sean los productos de la entidad resultante de la
concentracion y los de los competidores bloqueados. El efecto en la demanda en sentido descendente
también serd mayor si el insumo en cuestién representa una proporcion significativa de los costes de
los rivales descendentes o si dicho insumo es un componente vital del producto descendente (?).

43, El incentivo para excluir a los rivales reales o potenciales también puede depender de hasta qué punto
se puede esperar que la divisién descendente de la empresa integrada se beneficie de unos mayores
niveles de precios en sentido descendente de resultas de una estrategia de aumento de los costes de los
rivales (*). Cuanto mayores sean las cuotas de la entidad resultante de la concentracién en el mercado
descendente, mayor es la base de ventas a la que aplicar el incremento de mdrgenes (*).

44. Un monopolista ascendente que ya puede obtener plenamente todos los beneficios disponibles en los
mercados relacionados verticalmente puede no tener ningtn incentivo para bloquear a los rivales tras
una concentracion vertical. La capacidad de obtener los beneficios disponibles de los consumidores no
se deduce directamente de la cuota de mercado muy elevada (%). Tal deduccién requeriria un anélisis
mds completo de las limitaciones reales y futuras que constrifien la actividad del monopolista. Cuando
no se pueden obtener todos los beneficios disponibles, una concentracién vertical —aun cuando en
ella participe un monopolista en sentido ascendente— puede dar a la entidad resultante de la concen-
tracién el incentivo para aumentar los costes de los rivales en sentido descendente, reduciendo asi la
presién competitiva que ejercen sobre la entidad resultante de la concentracién en el mercado descen-
dente.

45. En su evaluacion de los incentivos probables de la empresa resultante de la concentracion, la Comisioén
puede tener en cuenta diversas consideraciones tales como la estructura de propiedad de la entidad
resultante de la concentracion (°), el tipo de estrategia adoptado en el mercado anteriormente () o el
contenido de documentos estratégicos internos tales como los planes de negocios.

(') Véase, por ejemplo el asunto COMP/M.3943 — Saint-Gobain/BPB (2005), apartado 78. La Comisién manifestd que serfa
muy poco probable que BPB, el principal proveedor de placas de yeso en el Reino Unido, recortara los suministros a los
distribuidores rivales de Saint-Gobain, en parte por la dificultad que entrafiaba la ampliacién de la capacidad de la distribu-
cién de Saint-Gobain.

(*) En cambio, si el insumo s6lo representa una pequefia parte del producto en sentido descendente y no es un componente
vital, es incluso posible que una elevada cuota de mercado en sentido ascendente no proporcione a la entidad resultante de
la concentracién un incentivo para excluir a los rivales en sentido descendente ya que se desviarian pocas ventas, o incluso
ninguna, a la divisién descendente de la empresa integrada. Véanse, por ejemplo los asuntos COMP/M.2738 — GEES|
Unison, y COMP/M.4561 — GE/Smiths Aerospace, apartados 60 a 62.

%) Véase, por ejemplo, el asunto COMP/M.4314 — Johnson & Johnson/Pfizer Consumer Healthcare, apartados 131 y 132.

) Cabe destacar que cuanto menos especifico es el mercado descendente al que se dirige la empresa resultante de la concen-

tracion, menos probabilidades tendra de subir los precios del insumo que suministra pues tendria que incurrir en costes de

oportunidad en otros mercados descendentes. A este respecto, cabe tener en cuenta hasta qué punto la entidad resultante

de la concentracion puede fijar unos precios discriminatorios si suministra a varios mercados en sentido descendente y/o a

mercados accesorios (por ejemplo, si suministra recambios).

Un ejemplo de esta situacion se presenta cuando el monopolista tiene lo que se denomina un problema de compromiso

que no puede solucionar. Por ejemplo, un comprador en sentido descendente puede estar dispuesto a pagar un precio

elevado a un monopolista ascendente si este Gltimo no vende posteriormente cantidades adicionales a un competidor. Pero
una vez determinadas las condiciones del suministro con una empresa en sentido descendente, el proveedor ascendente
puede tener un incentivo para incrementar sus suministros a otras empresas en sentido descendente, lo que harfa que la
primera compra no fuese rentable. Puesto que las empresas en sentido descendente anticipardn esta clase de comporta-
miento oportunista, el proveedor ascendente no podra explotar plenamente su poder de mercado. La integracién vertical
puede restablecer la capacidad del proveedor ascendente de comprometerse a no expandir sus ventas del insumo pues esto

erjudicarfa a su propia divisién en sentido descendente. Otro caso en el que el monopolista no puede obtener todos los
gleneficios disponibles del monopolio puede plantearse cuando la empresa no puede diferenciar sus precios segiin los
clientes.

Por ejemplo, en caso de que dos empresas tengan el control conjunto de una empresa activa en el mercado ascendente y

s6lo una de ellas opere en sentido descendente, la empresa que no opera en sentido descendente puede tener poco interés

en renunciar a vender insumos. En estos casos, el incentivo para bloquear el acceso a los insumos es menor que si la
empresa ascendente estd totalmente controlada por una empresa que opera en sentido descendente. Véanse por ejemplo
los asuntos COMP/M.3440 — EDP/ENI/GDP (2004) y COMP/M.4403 — Thales/Finmeccanica/Alcatel Alenia Space/

Telespazio, apartados 121y 268.

El hecho de que, anteriormente, un competidor con una posiciéon de mercado similar a la de la entidad resultante de la

concentracion haya dejado de suministrar insumos puede demostrar que es comercialmente racional adoptar tal estrategia

[véase por ejemplo el asunto COMP/M.3225 — Alcan/Pechiney (2004), apartado 40].
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46. Ademds, cuando la adopcion de una determinada pauta de conducta por la entidad resultante de la

47.

48.

49.

concentracion es un elemento crucial del cierre del mercado, la Comisién examina tanto los incentivos
para adoptar tal conducta como los factores que pueden reducir, o incluso suprimir, esos incentivos,
entre ellos la posibilidad de que la conducta sea ilegal. La conducta puede ser ilegal entre otras cosas
debido a las normas sobre competencia o a normas sectoriales de la UE o nacionales. No obstante, este
examen no requiere un andlisis exhaustivo y detallado de las normas de los distintos ordenamientos
juridicos que podrian ser aplicables y de la politica de aplicacién de las mismas ('). Por otra parte, es
probable que el hecho de que una conducta sea ilegal s6lo disuada en determinadas circunstancias a la
entidad resultante de la concentracién de incurrir en dicha conducta. En especial, la Comisién conside-
rard, basindose en un andlisis sumario: i) la probabilidad de que dicha conducta sea, clara o muy
probablemente, ilegal conforme al Derecho comunitario (%); ii) la probabilidad de que la conducta ilegal
sea detectada (°); y iii) las penas que puedan imponerse.

C. Probable impacto global en la competencia efectiva

Generalmente una concentracion plantearfa problemas de competencia debido al bloqueo de insumos
cuando diese lugar a incrementos de precios en el mercado descendente obstaculizando asi de forma
significativa la competencia efectiva.

En primer lugar, el cierre anticompetitivo del mercado puede ocurrir cuando una concentracién
vertical permite a las partes de la misma incrementar los costes de los rivales en el mercado descen-
dente dando asf lugar a una presién al alza sobre sus precios de venta. El perjuicio significativo de la
competencia efectiva requiere normalmente que las empresas bloqueadas desempefien una funcion
suficientemente importante en el juego de la competencia en el mercado descendente. Cuanto mayor
sea la proporcién de rivales bloqueados en el mercado descendente, mds probable es que la concentra-
ci6n dé lugar a un incremento de los precios significativo en el mercado descendente y, por consi-
guiente, obstaculice de forma significativa la competencia efectiva en el mismo (¥). El hecho de que
una determinada empresa posea una cuota de mercado relativamente pequefia en comparacién con
otros operadores no impide que dicha empresa pueda realizar una funcién competitiva significativa en
comparacién con aquellos (°), por ejemplo si compite muy directamente con la empresa integrada
verticalmente o si es un competidor particularmente agresivo.

En segundo lugar, la competencia efectiva puede obstaculizarse de forma significativa levantando
barreras a la entrada de competidores potenciales (°). Una concentracion vertical puede excluir la
competencia potencial en el mercado descendente cuando sea probable que la entidad resultante de la
concentracién no suministre a los potenciales competidores entrantes en sentido descendente, o sola-
mente suministre en condiciones menos favorables que en caso de no producirse la concentracién. La
simple probabilidad de que, tras la concentracion, la entidad resultante de ésta siga una estrategia de
cierre del mercado puede crear ya un fuerte efecto de disuasion de los nuevos competidores poten-
ciales (). La competencia efectiva en el mercado descendente puede obstaculizarse de forma significa-
tiva levantando barreras a la entrada, en especial si el bloqueo de insumos supone que esos competi-
dores potenciales necesitan entrar tanto a nivel descendente como ascendente para competir eficaz-
mente en cualquiera de estos mercados. El problema que plantea el hecho de levantar barreras de
entrada es especialmente importante en aquellos sectores que se estin abriendo a la competencia o
que previsiblemente lo hardn en un futuro préximo (¥).

() Asunto C-12/03 P, Comision|Tetra Laval BV, Rec. 2003, p. I-000, apartados 74 a 76. Asunto T-210/01, Comisién/General

Electric, Rec. 2005, p. 1I-000, apartado 73.

2

N

(
(3

AsuntoT-210/01, Comisién/General Electric, Rec. 2005, p. II-000, concretamente apartados 74, 75,311y 312.
Por ejemplo, en el asunto COMP/M.3696 — E.ON/MOL (2005), apartados 433 y 443 a 446, la Comisién hizo hincapié en

que el regulador nacional hiingaro del sector del gas habia indicado que en ciertas situaciones, aunque tuviera derecho a
controlar y a obligar a los operadores del mercado a actuar de forma no discriminatoria, no podria obtener informacién
adecuada sobre el comportamiento comercial de los operadores. Véase también el asunto COMP/M.3440 — EDP[ENI/
GDP (2004), apartado 424.

() Véase, por ejemplo, el asunto COMP/M.4494 — Evraz[Highveld, apartados 97 a 112.

(°) Véase por ejemplo el asunto COMP/M.3440 — EDP/ENI/GDP (2004).

(°) Véanse, por ejemplo, los asuntos COMP/M.4180 — Gaz de France/Suez, apartados 876 a 931, y COMP/M.4576 —
AVR[Van Gansewinkel, apartados 33 a 38.

() Véase el asunto COMP/M.3696 — E.ON/MOL (2005), apartado 662 y siguientes.

(}) Véase el apartado 20. Es importante que las medidas reguladoras destinadas a abrir un mercado no devengan ineficaces
debido a una concentracién de las empresas con relaciones verticales existentes con el consiguiente cierre del mercado o la
eliminacion reciproca como nuevos competidores potenciales.
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50. Si sigue habiendo suficientes competidores creibles en sentido descendente cuyos costes no es probable
que aumenten, por ejemplo porque estdn integrados verticalmente (') o porque pueden cambiar a
insumos alternativos adecuados, la competencia de esas empresas puede ejercer una presion suficiente
sobre la entidad resultante de la concentracién que impida que los precios de produccion suban por
encima de los niveles anteriores a la concentracion.

51. El efecto sobre la competencia en el mercado descendente también debe examinarse a la luz de
factores compensatorios tales como la presencia de poder de negociacién (%) o la probabilidad de que
la entrada en el mercado ascendente mantenga la competencia efectiva (°).

52. Ademds, es necesario evaluar el efecto en la competencia a la luz de las eficiencias probadas por las
partes de la concentracién (*). La Comisién puede decidir que, gracias a las eficiencias que la concen-
tracién conlleva, no hay motivos para declarar la concentracién incompatible con el mercado comiin
conforme al articulo 2, apartado 3, del Reglamento de concentraciones. Asi lo hard cuando tenga
pruebas suficientes para concluir que las eficiencias generadas por la concentracién probablemente
aumentaran la capacidad y el incentivo de la entidad fusionada para actuar de manera procompetitiva
en beneficio de los consumidores, contrarrestando asi los posibles efectos anticompetitivos de la
concentracion.

53. Al evaluar las eficiencias en el contexto de las concentraciones no horizontales, la Comisién aplica los
principios ya expuestos en la seccién VII de la Comunicacién sobre concentraciones horizontales. En
especial, para que la Comisién pueda tener en cuenta en su evaluacién de la concentracién las eficien-
cias invocadas, éstas deben beneficiar a los consumidores, tener un cardcter inherente a la concentra-
cién y ser verificables. Estas condiciones son acumulativas (°).

54. Las concentraciones verticales pueden generar algunas fuentes especificas de eficiencias cuya lista no es
exhaustiva.

55. En especial, una concentracién vertical permite a la entidad resultante de la concentracién internalizar
cualquier margen doble existente con anterioridad que se deba a que ambas partes fijaban indepen-
dientemente sus precios antes de la concentracién (°). Dependiendo de las condiciones de mercado,
una reduccion del margen conjunto (en relacion con una situacién en la que las decisiones de fijacién
de precios a ambos niveles no confluyen) puede permitir a la empresa integrada verticalmente
aumentar en su propio interés la produccién en el mercado descendente (7).

56. Una concentracion vertical puede ademds permitir a las partes coordinar mejor el proceso de produc-
ci6n y distribucién y por lo tanto ahorrar en costes de inventario.

57. Con caricter mds general, una concentracion vertical puede hacer que confluyan los incentivos de las
partes por lo que se refiere a inversiones en nuevos productos, nuevos procesos de produccidn y
comercializacion de productos. Por ejemplo, mientras que antes de la concentracién una entidad distri-
buidora en sentido descendente podria ser reacia a invertir en publicidad y en informacién a los
clientes sobre las calidades de los productos de la entidad en sentido ascendente si tal inversién
también redundara en beneficio de las ventas de otras empresas en sentido descendente, estos
problemas de incentivo podrian serfan menores para la entidad resultante de la concentracion.

(1) Véase por ejemplo el asunto COMP/M.3653 — Siemens| VA Tech (2005), apartado 164.

(%) Véase la seccion V, relativa al poder de negociacion de la demanda, de la Comunicacién sobre concentraciones horizon-

(3
(4
(

5

NN

=

tales.

Véase la seccion VI, relativa a la entrada de nuevos competidores, de la Comunicacion sobre concentraciones horizontales.
Véase la seccion VI, relativa a las eficiencias, de la Comunicacién sobre concentraciones horizontales.

Véanse, méds concretamente, los apartados 79 a 88 de las Directrices para la evaluacién de las concentraciones horizon-
tales.

Véase también el apartado 13 anteriormente.

Es importante reconocer, sin embargo, que el problema de los margenes dobles no siempre estd presente o es importante
antes de la concentracion, por ejemplo cuando las partes de ésta han celebrado ya un acuerdo de suministro con un meca-
nismo de precios que establece descuentos por volumen que eliminan el margen. Asi pues, las eficiencias asociadas con la
eliminacion de los mdrgenes dobles pueden no ser siempre inherentes a la concentracion porque la cooperacion vertical o
los acuerdos verticales pueden, sin llegar a ser una concentracion, lograr beneficios similares con menos efectos anticompe-
titivos. Ademads, una concentracién puede no eliminar por completo el margen doble cuando el suministro del insumo se
ve constrefiido por limitaciones de capacidad y existe un uso alternativo igualmente rentable para el insumo. En tales
circunstancias, el uso interno del insumo implica un coste de oportunidad para la empresa integrada verticalmente: un
mayor uso interno del insumo para aumentar la produccién en sentido descendente supone vender menos en el mercado
alternativo. Como consecuencia, el incentivo para utilizar el insumo internamente y aumentar la produccién en sentido
descendente es menor que cuando no existe ningdn coste de oportunidad.
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2. Blogqueo de clientes

58. El bloqueo de clientes puede ocurrir cuando un proveedor se integra con un cliente importante en el

59.

60.

mercado descendente (*). Debido a esta presencia en sentido descendente, la entidad resultante de la
concentracion puede impedir que sus rivales reales o potenciales en el nivel superior del mercado (el
mercado del insumo) accedan a una base suficiente de clientes y reducir su capacidad o incentivo para
competir. A su vez, esto puede aumentar los costes de los rivales en sentido descendente al hacer que
les sea mas dificil obtener suministros del insumo a precios y condiciones similares a los existentes sin
la concentracién. Esto puede permitir que la entidad resultante de la concentracion fije unos precios
mayores en el mercado descendente en funcién de sus intereses. Sin embargo, cualquier eficiencia
resultante de la concentracién puede empujar a la entidad resultante de ésta a reducir el precio, de tal
modo que en conjunto no exista un impacto negativo en los consumidores. Para que el bloqueo de
clientes sea perjudicial para ellos, no es pues necesario que los rivales de la empresa resultante de la
concentracion se vean forzados a salir del mercado. El pardmetro pertinente es si el incremento de los
costes de los insumos dard lugar a unos precios mas altos para los clientes. Este mecanismo se presenta
gréficamente en el gréfico 2.

Grdfico 2

Bloqueo de clientes

Competidores

Entidad ascendente ascendentes

1. ¢Exclusion de clientes?

(¢ Eficiencias?) X
V.-

(poder de mercado) descendentes competidores?

¢Reduccion de la presién competitiva?

—> Efecto general sobre los clientes?

Al evaluar la probabilidad de una situacién anticompetitiva de bloqueo de clientes, la Comisién
examina, primero, si la entidad resultante de la concentracién tendria la capacidad de bloquear el
acceso a los mercados descendentes reduciendo sus compras a sus rivales ascendentes, segundo, si
tendria el incentivo para reducir sus compras ascendentes, y tercero, si una estrategia de cierre del
mercado tendrfa un importante efecto perjudicial para los consumidores en el mercado descen-
dente ().

A. Capacidad de bloquear el acceso a los mercados descendentes

Una concentracion vertical puede afectar a los competidores ascendentes aumentando el coste de su
acceso a los clientes descendentes o restringiendo el acceso a una base significativa de clientes. El
bloqueo de clientes puede adoptar diferentes formas. Por ejemplo, la entidad resultante de la concentra-
cién puede decidir que su division ascendente suministre todas las mercancias o servicios que necesita
y, en consecuencia, puede dejar de comprar a sus competidores ascendentes. Puede también reducir
sus compras a los rivales ascendentes o comprarles en condiciones menos favorables que las que existi-
rfan si no se produjese la concentracién (3).

() Parala definicion de «descendente» y «ascendente», véase la nota a pie de pagina 4.
(}) Véase por ejemplo el asunto COMP/M.4389 — WLR/BST.
(*) Por ejemplo, cuando interviene la distribucion, es menos probable que la entidad resultante de la concentracién permita

acceder a sus puntos de venta en las mismas condiciones que si no existiera la concentracion.

Entidad descendente LTSI 2 Incremento de los costes de los
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61. Al considerar si la entidad resultante de la concentracién tendria la capacidad de bloquear el acceso a
los mercados descendentes, la Comisién examina si los rivales (reales o potenciales) en sentido ascen-
dente disponen de suficientes alternativas econdémicas en el mercado descendente para vender su
produccién ('). Para que el bloqueo de clientes constituya un problema, en la concentracion vertical
debe participar una empresa que sea un cliente importante con un grado significativo de poder de
negociacién en el mercado descendente (%). Por el contrario, no es probable que la Comisién plantee
problemas de competencia por este motivo cuando existe una base de clientes suficientemente amplia,
ya sea actual o futura, que probablemente recurra a proveedores independientes (3).

62. El bloqueo de clientes puede dar lugar a unos mayores precios de los insumos, en especial si hay
economias de escala o de alcance significativas en el mercado del insumo o si la demanda se caracte-
riza por la existencia de efectos de red (*). Es principalmente en estas circunstancias cuando la capa-
cidad de competir de los rivales en sentido ascendente, ya sean reales o potenciales, puede verse obsta-
culizada.

63. Por ejemplo, el bloqueo de clientes puede dar lugar a unos mayores precios de los insumos cuando los
rivales existentes en sentido ascendente operan a su escala de eficiencia minima o cerca de ella. En la
medida en que el bloqueo de clientes y la consiguiente pérdida de produccién para los rivales en
sentido ascendente aumenta sus costes variables de produccién, esto puede dar lugar a una presion al
alza sobre los precios que facturan a sus clientes que operan en el mercado descendente.

64. Si existen economias de escala o de alcance, el bloqueo de clientes puede también hacer que la entrada
en el mercado ascendente por parte de posibles competidores sea poco atractiva, lo que reduce consi-
derablemente las perspectivas de ingreso de dichos competidores potenciales. Cuando el bloqueo de
clientes disuade efectivamente de entrar en el mercado, los precios de los insumos pueden mantenerse
a un nivel mayor que el que hubieran tenido en otro caso, lo cual aumentard el coste de suministro
del insumo a los competidores descendentes de la empresa resultante de la concentracion.

65. Ademads, cuando el bloqueo de clientes repercute fundamentalmente sobre los flujos de ingresos de los
rivales ascendentes, puede reducir perceptiblemente su capacidad y su incentivo para invertir en reduc-
cién de costes, en I+D y en calidad del producto (). Esto puede reducir su capacidad de competir a
largo plazo e incluso puede llegar a provocar su salida del mercado.

66. En su evaluacion la Comisién puede tener en cuenta la existencia de distintos mercados correspon-
dientes a los distintos usos del insumo. Si se bloquea una parte sustancial del mercado descendente, es
posible que un proveedor ascendente no logre el nivel de eficiencia y puede también operar a unos
costes mayores en el otro u otros mercados. En cambio, un proveedor en sentido ascendente puede
seguir operando con eficiencia si encuentra otros usos o mercados secundarios para su insumo sin
incurrir en costes perceptiblemente mds elevados.

() Lapérdida de la empresa integrada como cliente es normalmente menos grave si, antes de la concentracion, las compras de
esa empresa a empresas no integradas constitufan una pequefia parte de [a base de ventas de esas empresas. En ese caso, es
mds probable que existan suficientes clientes alternativos (éisponibles. La existencia de contratos exclusivos entre la entidad
resultante de la concentracion y otras empresas en sentido descendente puede limitar la capacidad de los competidores
ascendentes para lograr un volumen de ventas suficiente.

() Véase por ejemplo el asunto COMP/M.2822 — ENBW/ENI/GVS (2002) apartados 54 a 57.

() Véanse por ejemplo los asuntos COMP/M.81 — VIAG/Continental Can (1991), apartado 51, y COMP/M.4389 —
WLR/BST, apartados 33 a 35.

(*) Existen economias de escala o de alcance cuando un aumento de la escala o del alcance de la produccién lleva a una reduc-

cién del coste unitario medio. Los efectos de red se producen cuando el valor de un producto para un cliente aumenta si el

numero de otros clientes que también lo utilizan aumenta. Como ejemplos cabe citar los dispositivos de comunicacion, los
programas informaticos especificos, los productos que necesitan normalizacion y las plataformas que retinen a compra-
dores y vendedores.

Un proveedor de un insumo al que se bloquea el acceso a un cliente importante puede preferir permanecer fuera del

mercado si no puede alcanzar una cierta escala viable minima tras la inversion. Esta escala viable minima puede lograrse,

sin embargo, si un nuevo competidor potencial tiene acceso a una base de clientes mds amplia que incluya cﬁentes en otros
mercados importantes. Véanse los asuntos COMP/M.1879 — Boeing/Hughes (2000) y COMP/M.2978 — Lagardere/

Natexis/VUP (2003).
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67. En su evaluacién la Comisién considerard, basindose en la informacion disponible, si las empresas
rivales pueden aplicar durante cierto tiempo unas contraestrategias efectivas y oportunas. Estas
contraestrategias incluyen la posibilidad que los rivales en sentido ascendente decidan aplicar una poli-
tica de precios mds agresiva para mantener sus niveles de ventas en el mercado descendente, a fin de
amortiguar el efecto del cierre del mercado ().

B. Incentivo para bloquear el acceso a los mercados en sentido descendente

68. El incentivo para bloquear depende de su grado de rentabilidad. La entidad resultante de la concentra-
cién debe buscar un equilibrio entre los posibles costes que se derivan de no adquirir productos a
rivales ascendentes y los posibles beneficios de esta decision, por ejemplo, si ello permite a la entidad
resultante de la concentracién incrementar el precio en los mercados ascendentes o descendentes.

69. Los costes que se derivan de la reduccién de compras a los proveedores rivales ascendentes son
mayores cuando la division ascendente de la empresa integrada es menos eficaz que los proveedores
excluidos. Dichos costes también son mayores si la division ascendente de la empresa resultante de la
concentracion se enfrenta a limitaciones de capacidad o si los productos de los rivales son mds atrac-
tivos debido a la diferenciacién del producto.

70. El incentivo para proceder a un bloqueo de clientes también depende de hasta qué punto la divisién
ascendente de la entidad resultante de la concentracién puede beneficiarse de los niveles de precios
posiblemente mayores en el mercado ascendente que resultan de la exclusién de los rivales en sentido
ascendente. El incentivo para proceder a un bloqueo de clientes también es mayor cuanto mayor es la
posibilidad de que la divisién descendente de la empresa integrada se beneficie de los mayores niveles
de precios en sentido descendente que resultan de la estrategia de cierre del mercado. En este contexto,
cuanto mayores son las cuotas de mercado de la entidad resultante de la concentracién en sus opera-
ciones en sentido descendente, mayor es la base de ventas en la que se realiza el incremento de
margenes ().

71. Cuando la adopcién de una conducta especifica por la entidad resultante de la concentracién es un
elemento esencial del cierre del mercado, la Comisién examina tanto los incentivos para adoptar tal
conducta como los factores que pueden reducir, o incluso eliminar, esos incentivos, incluida la posibi-
lidad de que la conducta sea ilegal (3).

C. Probable impacto global en la competencia efectiva

72. La exclusién de rivales en el mercado ascendente puede tener un impacto adverso sobre el mercado
descendente y resultar perjudicial para los consumidores. Al negar el acceso en condiciones de compe-
tencia a una base significativa de clientes de los productos de los rivales (ascendentes) excluidos, la
concentracion puede reducir su capacidad de competir en el futuro préximo. Como consecuencia, es
probable que los rivales en sentido descendente queden en una situacién de desventaja competitiva
consistente, por ejemplo, en un incremento del coste de los insumos. A su vez, esto puede permitir a
la entidad resultante de la concentracién incrementar rentablemente los precios o reducir la produc-
cién total en el mercado descendente.

() Por ejemplo, en el asunto COMP/M.1879 — Boeing/Hughes (2000), apartado 100, se consider, entre varios otros

factores, que teniendo en cuenta los altos costes fijos que existian, si los proveedores rivales de vehiculos de lanzamiento de
satélites llegaban a ser menos competitivos en términos de costes en comparacion con la entidad resultante de la concentra-
ci6n, intentarfan recortar los precios para mantener el volumen y recuperar por lo menos una parte de sus costes fijos en
vez de aceptar perder un contrato y registrar una pérdida mayor. Por lo tanto, la consecuencia mds probable seria una
mayor competencia de precios en vez de una monopolizacion del mercado.

(3 Sila empresa integrada verticalmente suministra parcialmente insumos a los competidores en sentido descendente puede
beneficiarse de la capacidad de incrementar las ventas, o segiin convenga, aumentar los precios de los insumos.

(*) Estos incentivos se analizardn seglin se establece en el anterior apartado 46.
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73. El impacto negativo sobre los consumidores puede tardar cierto tiempo en materializarse si el impacto
primario del bloqueo de clientes afecta a los flujos de ingresos de los rivales en sentido ascendente,
reduciendo asi sus incentivos para invertir en reducciéon de los costes, en calidad del producto o en
otros aspectos de la competencia para seguir siendo competitivos.

74. La concentracién sélo puede obstaculizar de forma significativa la competencia efectiva en el mercado
ascendente cuando una parte suficientemente grande de la produccion ascendente se ve afectada por
las disminuciones de los ingresos que se derivan de la concentracion vertical. Si subsisten varios
competidores ascendentes que no se ven afectados, su competencia puede bastar para evitar que los
precios se incrementen en el mercado ascendente y, por consiguiente, en el mercado descendente. Para
que exista una competencia suficiente de estas empresas ascendentes no excluidas es necesario que no
se enfrenten a obstdculos a la expansion, por ejemplo debido a limitaciones de la capacidad o a la dife-
renciacion del producto ('). Cuando la reducciéon de la competencia ascendente afecta a una parte
importante de la produccién descendente, es probable que la concentracion, al igual que el bloqueo de
insumos, dé lugar a un aumento significativo del nivel de precios en el mercado descendente y, por
consiguiente, obstaculice de forma significativa la competencia efectiva (?).

75. La competencia efectiva en el mercado ascendente también puede obstaculizarse de forma significativa
levantando barreras a la entrada de competidores potenciales. Esto puede ocurrir en especial si el
bloqueo de clientes supone que los competidores potenciales necesitan introducirse tanto en el
mercado descendente como en el ascendente para competir eficazmente en cualquiera de ellos. En este
contexto, el bloqueo de clientes y el bloqueo de insumos pueden formar parte de la misma estrategia.
El problema de las barreras de entrada es particularmente importante en aquellos sectores que se estdn
abriendo a la competencia o que se espera que lo hagan en un futuro préximo ().

76. El efecto en la competencia debe evaluarse teniendo en cuenta los factores compensatorios tales como
la presencia de poder de negociacion de la demanda (¥) o la probabilidad de que la entrada de competi-
dores preserve la competencia efectiva en el mercado ascendente o descendente (°).

77. Ademds, el efecto en la competencia se debe evaluar a la luz de las eficiencias probadas por las partes
de la concentracién (%).

B. Otros efectos no coordinados

78. La entidad resultante de la concentracién puede, mediante la integracion vertical, tener acceso a infor-
macion comercialmente sensible relativa a las actividades ascendentes o descendentes de sus rivales (7).
Por ejemplo, si pasa a ser el proveedor de un competidor en sentido descendente, una empresa puede
obtener informacion vital que le permite seguir una politica de precios menos agresiva en el mercado
descendente en perjuicio de los consumidores (¥). Asimismo, puede colocar a sus competidores en
situacion de desventaja competitiva, disuadiéndolos de introducirse o expandirse en el mercado.

(') El andlisis de estos efectos no coordinados es similar al de los efectos no coordinados en las concentraciones horizontales

(véase la seccion IV de la Comunicacidn sobre concentraciones horizontales).

Véanse los apartados 47 a 50 de las presentes Directrices.

Es importante que las medidas reguladoras destinadas a abrir un mercado no devengan ineficaces debido a una concentra-

cién de las empresas gue tienen relaciones verticales con el consiguiente cierre del mercado o la eliminacién reciproca

como nuevos competidores potenciales.

*) V?ase la seccién V, relativa al poder de negociacion de la demanda, de la Comunicacién sobre concentraciones horizon-
tales.

°) Véase la seccién VI, relativa a la entrada de nuevos competidores, de la Comunicacion sobre concentraciones horizontales.

) Para la evaluacion de las eficiencias en un contexto vertical, véase anteriormente la secciéon IV.A.1.

7) Véanse los asuntos COMP/M.1879 — Boeing/Hughes (2000); COMP/M.2510 — Cendant/Galileo, apartado 37;
COMP/M.2738 — GEES/Unison, apartado 21; COMP/M.2925 — Charterhouse/CDC|Telediffusion de France, apartados 37
y 38,y COMP/M.3440 — EDP/ENL/GDP (2004).

(%) Véanse por ejemplo los asuntos COMP/M.2822 — ENBW/ENI/GVS (2002), apartado 56; COMP/M.3440 — EDP/ENI/
GDP (2004), apartados 368 a 379,y COMP/M.3653 — Siemens| VA Tech (2005), apartados 159 a 164.
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C. Efectos coordinados

Segiin lo establecido en la seccion IV de la Comunicaciéon sobre concentraciones horizontales, una
concentracion puede cambiar la naturaleza de la competencia de tal manera que resulte mucho mds
probable que las empresas que previamente no coordinaban su comportamiento pasen a coordinarse y
a subir sus precios o a perturbar por otros medios la competencia efectiva. Una concentracion también
puede facilitar o hacer mds estable o efectiva la coordinacion entre empresas que ya se coordinaban
antes de la concentracién (1).

La coordinaciéon de mercado puede existir cuando los competidores estdn en condiciones, sin nece-
sidad de concluir un acuerdo o de recurrir a una préctica concertada en el sentido del articulo 81 del
Tratado, de identificar y perseguir objetivos comunes, evitando la presién competitiva reciproca
normal mediante un sistema coherente de amenazas implicitas. En una situacién competitiva normal,
cada empresa tiene constantemente un incentivo para competir. Este incentivo es en definitiva lo que
hace que los precios se mantengan bajos y lo que impide que las empresas maximicen conjuntamente
sus beneficios. La coordinacién supone apartarse de las condiciones competitivas normales pues las
empresas pueden mantener unos precios superiores a los que resultarfan de maximizar individual-
mente los beneficios a corto plazo. Las empresas se abstendrdn de aplicar unos precios inferiores a los
elevados precios facturados por sus competidores de forma coordinada porque prevén que tal compor-
tamiento comprometeria la coordinacién en el futuro. Para que se produzcan los efectos coordinados,
el beneficio que las empresas podrian lograr compitiendo agresivamente a corto plazo («desvidndose»)
tiene que ser inferior a la reduccion prevista de los ingresos que este comportamiento implicarfa a mds
largo plazo, ya que serfa de esperar que los competidores respondieran de forma agresiva (mediante
un «castigo»).

Es mds probable que la coordinacién aparezca en aquellos mercados en los que es relativamente
sencillo llegar a un acuerdo comin sobre las condiciones de la coordinacién. Ademds, existen tres
requisitos necesarios para que la coordinacién sea duradera. Primero, las empresas que se coordinan
deben poder controlar adecuadamente si se estdn respetando las condiciones de la coordinacién. En
segundo lugar, la disciplina exige que exista cierto tipo de mecanismo de disuasion que pueda activarse
si se descubre que alguien se aparta de la coordinacion. Tercero, las reacciones de las empresas que no
participan en la coordinacion, tales como los competidores actuales y futuros asi como los clientes, no
deben estar en condiciones de poner en peligro los resultados previstos de la coordinacion (?).

Acordar las condiciones de la coordinacién

Una concentracién vertical puede facilitar que las empresas del mercado ascendente o descendente
lleguen a un acuerdo comun sobre las condiciones de la coordinacién ().

Por ejemplo, cuando una concentracion vertical conduce al cierre del mercado (%) da lugar a una reduc-
cién del nimero de competidores efectivos en el mercado. En términos generales, una reduccion del
nimero de operadores facilita la coordinacion entre los demds operadores del mercado.

Las concentraciones verticales también pueden aumentar el grado de simetria entre las empresas que
operan en el mercado (). A su vez esto puede incrementar la probabilidad de la coordinacién
haciendo que sea mds facil llegar a un acuerdo comiin sobre las condiciones de la coordinacién. Del
mismo modo, la integracién vertical puede mejorar el grado de transparencia de mercado, facilitando
més la coordinacién entre los demds operadores del mercado.

Ademds, una concentracién puede eliminar del mercado a las empresas discolas. Una empresa discola
es un proveedor que por sus propias razones estd poco dispuesto a aceptar el resultado coordinado y
mantiene por lo tanto una competencia agresiva. La integracién vertical de la empresa discola puede
modificar sus incentivos hasta tal punto que ya no se impedird la coordinacion.

') Véase el asunto COMP/M.3101 — Accor/Hilton/Six Continents, apartados 23 a 28.
%) Véase el asunto T-342/99, Airtours/Comision, Rec. 2002, p. [I-2585, apartado 62.
Véase, por ejemplo, el asunto COMP/M.3314 — Air Liquide/Messer Targets, apartados 91 a 100.

El cierre del mercado tendria que ser demostrado por la Comisién segiin lo establecido en la parte A de esta seccion.
’) Véanse los asuntos COMP/M.2389 — Shell/DEA y COMP/M.2533 — BP/EON. Alternativamente, la integracién vertical

puede también disminuir el grado de simetria entre empresas activas en el mercado, haciendo que la coordinacién sea més

dificil.
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Controlar el respeto de las condiciones de la coordinacién

86. La integracién vertical puede facilitar la coordinacién aumentando el grado de transparencia del
mercado entre las empresas ya sea teniendo acceso a informacion sensible sobre los rivales o facili-
tando el control de los precios. Esto puede plantear problemas si, por ejemplo, el nivel de transpa-
rencia de los precios es mayor en sentido descendente que ascendente. Esto puede ocurrir cuando los
precios aplicados a los consumidores finales son publicos, mientras que las transacciones realizadas en
el mercado intermedio son confidenciales. La integracién vertical puede dar a los productores ascen-
dentes un control sobre los precios finales permitiéndoles asi controlar las desviaciones de forma mas
eficaz.

87. Cuando una concentracién vertical da lugar al cierre del mercado, también puede provocar una reduc-
cién del niimero de competidores efectivos en un mercado. Una reduccion del niimero de operadores
puede facilitar mds el control reciproco de la conducta en el mercado.

Mecanismos de disuasién

88. Las concentraciones verticales pueden afectar a los incentivos de las empresas que se coordinan para
adherirse a las condiciones de la coordinacién. Por ejemplo, una empresa integrada verticalmente
puede estar en condiciones de sancionar con mds eficacia a las empresas rivales cuando deciden
desviarse de las condiciones de la coordinacion, ya que es un cliente o proveedor fundamental para

ellas ().

Reacciones de las empresas ajenas a la coordinacion

89. Las concentraciones verticales pueden reducir el margen de las empresas ajenas a la coordinacién para
desestabilizar la coordinacion ya sea levantando barreras a la entrada al mercado o limitando por cual-
quier otro medio la capacidad de competir de dichas empresas.

90. Una concentracién vertical también puede dar lugar a la eliminacién en un mercado de un comprador
desestabilizador. Si las empresas en sentido ascendente consideran que las ventas a un determinado
comprador son suficientemente importantes, pueden tener la tentacién de apartarse de las condiciones
de la coordinacién con objeto de proteger su actividad empresarial. Del mismo modo, un comprador
grande puede estar en condiciones de tentar a las empresas participantes en la coordinacién a desviarse
de lo acordado concentrando una gran cantidad de sus compras en un proveedor u ofreciendo
contratos a largo plazo. La captacion de un comprador de esta indole puede aumentar el riesgo de
coordinacién en un mercado.

V. CONCENTRACIONES CONGLOMERALES

91. Las concentraciones conglomerales son concentraciones entre empresas cuya relacion no es ni estricta-
mente horizontal (como competidores en el mismo mercado de referencia) ni vertical (como
proveedor y cliente). En la practica, el interés se centra en las concentraciones entre empresas activas
en mercados estrechamente relacionados (}) (por ejemplo, las concentraciones en las que participan
proveedores de productos complementarios o de productos que pertenecen a una gama de productos
que suele comprar un mismo grupo de clientes para un mismo uso final).

92. Si bien se admite que en la mayoria de las ocasiones las concentraciones conglomerales no planteardn
ningtin problema de competencia, en ciertos casos especificos la competencia puede resultar perjudi-
cada. En su evaluacion, la Comision considerard tanto los posibles efectos anticompetitivos que se deri-
vardn de las concentraciones conglomerales como los posibles efectos procompetitivos resultantes de
las eficiencias probadas por las partes.

() Por ejemplo, en un asunto que posteriormente se retird [COMP/M.2322 — CRH/Addtek (2001)] participaban en la

concentracion un proveedor de cemento dominante en sentido ascendente y un productor descendente de productos de
hormigén prefabricados, ambos activos en Finlandia. La Comision considerd provisionalmente en el procedimiento admi-
nistrativo que la nueva entidad podria disciplinar a los rivales en sentido descendente debido a que dependerian en gran
medida de%os suministros de cemento de la entidad resultante de la concentracion. En consecuencia, la entidad en sentido
descendente podria incrementar el precio de sus productos de hormigén prefabricados asegurdndose al mismo tiempo de
que los competidores se ajustarfan a estos incrementos de precios y evitando que recurrieran a importaciones de cemento
procedente de los paises bdlticos y Rusia.
(%) Véase también el formulario CO, seccién IV, articulo 6, apartado 3, letra c).
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A. Efectos no coordinados: cierre del mercado

El problema principal en el contexto de las concentraciones conglomerales es el del cierre del mercado.
La combinacién de productos en mercados relacionados puede conferir a la entidad resultante de la
concentracion la capacidad y el incentivo para apalancar (') una sélida posicién de mercado en uno de
los mercados sobre otro, ya sea vinculando los productos o vendiéndolos por paquetes o mediante
otras practicas de exclusién (%). La vinculacién y la venta por paquetes son en si mismas pricticas
comunes que no suelen tener ninguna consecuencia contraria a la competencia. Las empresas aplican
estas practicas para suministrar a sus clientes unos mejores productos u ofertas de manera rentable.
Sin embargo, en ciertas circunstancias, estas practicas pueden dar lugar a una reduccién de la capa-
cidad o del incentivo para competir de los rivales reales o potenciales. Esto puede reducir la presion
competitiva sobre la entidad resultante de la concentracion, lo que le permite incrementar los precios.

Para evaluar la probabilidad de tal situacion, la Comisién examina primero si la empresa resultante de
la concentracién tendria la capacidad de excluir a sus rivales, a continuacién si tendria un incentivo
econémico para hacerlo y, por dltimo, si una estrategia de cierre del mercado producirfa un efecto
perjudicial considerable sobre la competencia, en detrimento de los consumidores (*). En la practica,
estos factores se examinan a menudo juntos pues estdn relacionados estrechamente.

A. Capacidad de excluir

El modo mds inmediato que tiene la entidad resultante de la concentracién de utilizar su poder de
mercado en un mercado para excluir a los competidores en otro consiste en condicionar las ventas de
tal manera que los productos de los mercados separados queden unidos. La forma mds directa de hacer
esto consiste en vincular los productos o en venderlos por paquetes.

La venta por paquetes suele hacer referencia a la forma en que la entidad resultante de la concentra-
cién oferta los productos y determina sus precios. A este respecto cabe distinguir entre venta por
paquetes pura y venta por paquetes mixta. En el caso de la venta por paquetes pura los productos sélo
se venden conjuntamente en proporciones fijas. En la venta por paquetes mixta los productos también
se venden por separado, pero la suma de los precios por separado es superior al precio del paquete ().
Los descuentos, cuando estdn condicionados a la compra de otros productos, pueden considerarse una
forma de venta por paquetes mixta.

La vinculacion suele hacer referencia a las situaciones en las que se obliga a los clientes que compran
un producto (el producto vinculante) a comprar también otro producto del fabricante (el producto
vinculado). La vinculaciéon puede ser de cardcter técnico o contractual. Por ejemplo, la vinculacién
técnica se produce cuando el producto vinculante estd disefiado de tal modo que solamente sirve con
el producto vinculado (y no con las alternativas ofrecidas por los competidores). La vinculacién contra-
ctual supone que cuando el cliente compra el producto vinculante se compromete a comprar tnica-
mente el producto vinculado (y no las alternativas ofrecidas por los competidores).

Las caracteristicas especificas de los productos pueden ser importantes a la hora de determinar si la
entidad resultante de la concentracién tiene a su alcance alguno de estos medios de unir las ventas
entre mercados separados. Por ejemplo, la venta por paquetes pura es casi imposible si los productos
no son comprados simultdneamente o por los mismos clientes (°). Del mismo modo, la vinculacién
técnica solamente es posible en determinados sectores.

Para poder excluir a los competidores, la nueva entidad debe tener un grado significativo de poder de
mercado, que no equivale necesariamente a la dominacién, en uno de los mercados de referencia. Los
efectos de la vinculacién o de la venta por paquetes sélo serdn sustanciales cuando al menos uno de
los productos de las partes de la concentracién sea considerado especialmente importante por muchos

No existe una definicion asentada de «apalancamiento» pero, en sentido neutro, supone la posibilidad de incrementar las

ventas de un producto en un mercado (el «mercado vinculado» o «mercado del paquete»), gracias a la sélida posicién de
mercado del producto al que estd vinculado o que se vende por paquetes (el «mercado vinculante» o «mercado palancay).

e

Estos conceptos se definen mds adelante.
Véase el asunto T-210/01, General Electric/Comision, Rec. 2005, p. II-000, apartados 327, 362, 363 y 405; el asunto

COMP/M.3304 — GE/Amersham (2004), apartado 37, y el asunto COMP/M.4561 — GE/Smiths Aerospace, apar-
tados 116 a 126.

<

La distincion entre venta por paquetes mixta y venta por paquetes pura no es necesariamente tajante. La venta por paquetes

mixta puede aproximarse a la venta por paquetes pura cuando los precios aplicados a las ofertas por separado son altos.

Véase, por ejemplo, el asunto COMP/M.3304 — GE/Amersham (2004), apartado 35.
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clientes y existan pocas alternativas adecuadas para ese producto debido, por ejemplo, a la diferencia-
cién del producto (') o a limitaciones de capacidad de los rivales.

100. Ademds, para que el cierre del mercado constituya un problema potencial debe darse el caso de que

exista una amplia base comin de clientes para cada uno de los productos individuales en cuestion.
Cuanto mayor es la tendencia de los clientes a comprar ambos productos (en vez sélo de uno de ellos),
més puede verse afectada la demanda por la vinculacién o la venta por paquetes de los productos indi-
viduales. Esta correlacién de la pauta de compras puede adquirir mayor importancia cuando los
productos en cuestién son complementarios.

101. Hablando en términos generales, es probable que los efectos del cierre del mercado resultantes de la

vinculacién o la venta por paquetes sean mas pronunciados en los sectores en los que existen econo-
mias de escala y en los que la demanda en cualquier momento dado tiene consecuencias dindmicas
para las condiciones de suministro en el mercado en el futuro. Especialmente, cuando un proveedor de
productos complementarios tiene poder de mercado en uno de los productos (el producto A), la deci-
sién de vincular o de vender por paquetes puede dar lugar a una reduccién de las ventas de los provee-
dores no integrados del bien complementario (producto B). Si ademds hay en juego externalidades de
red (3, se reducird considerablemente la posibilidad de que estos rivales amplien sus ventas del
producto B en el futuro. En cambio, cuando los posibles nuevos competidores contemplan la entrada
en el mercado del producto complementario, la decision de vincular por parte de la entidad resultante
de la concentracién puede tener el efecto de disuadirlos de tal entrada. La disponibilidad limitada de
productos complementarios con los cuales combinarse puede, a su vez, desalentar a los posibles
nuevos competidores de introducirse en el mercado A.

102. Cabe también sefialar que el margen para el cierre del mercado tiende a ser menor cuando las partes

de la concentracién no se pueden comprometer a que su estrategia de vinculacién o de venta por
paquetes sea duradera, por ejemplo mediante la vinculacién técnica o la venta por paquetes cuya
supresion es onerosa.

103. En su evaluacién, la Comision considera, partiendo de la informacién disponible, si las empresas

rivales pueden desplegar contraestrategias efectivas y oportunas. Ejemplo de ello es cuando las
empresas monoproducto pueden hacer fracasar una estrategia de venta por paquetes combinando sus
ofertas a fin de hacerlas mds atractivas para los clientes (}). Es atin menos probable que la venta por
paquetes lleve al cierre del mercado si una empresa compra los productos vendidos por paquetes y los
revende por separado rentablemente. Ademds, los rivales pueden decidir aplicar unos precios mds agre-
sivos para conservar su cuota de mercado, lo que atenuaria el efecto del cierre del mercado (¥).

104. Los clientes pueden tener un considerable interés en comprar a un solo proveedor la gama de

productos en cuestién (punto de compra tnico) en lugar de comprar a muchos proveedores, por
ejemplo porque ahorran en costes de transaccion. El hecho de que la entidad resultante de la concen-
tracion tenga una amplia gama o cartera de productos no plantea, en si mismo, problemas de compe-
tencia (°).

B. Incentivo para excluir

105. El incentivo para excluir a los rivales mediante la vinculacién o la venta por paquetes depende del

<z

< =

2=

grado de rentabilidad de esta estrategia. La entidad resultante de la concentracién debe alcanzar un
equilibrio entre los posibles costes asociados con la vinculacion o la venta por paquetes de sus
productos y los posibles beneficios del incremento de sus cuotas de mercado en el mercado o
mercados de referencia o, segiin los casos, de su capacidad de incrementar el precio en dicho mercado
o mercados debido a su poder de mercado.

Por ejemplo, en el contexto de los productos de marca, los productos particularmente importantes se denominan a veces
productos «imprescindibles». Véase, por ejemplo, COMP/M.3732 — Procter&Gamble/Gillette (2005), apartado 110.
Cuando un producto ofrece externalidades de red, esto significa que los clientes o los productores se benefician de que otros
clientes o productores estén utilizando también los mismos productos. Como ejempl%s cabe citar los dispositivos de comu-
nicacion, los programas informdticos especificos, los productos que necesitan normalizacién, y las plataformas que retinen
a compradores y vendedores.

Véase, por ejemplo, el asunto COMP/M.3304 — GE/Amersham (2004), apartado 39.

Véanse, por e¢jemplo, los asuntos COMP/M.1879 — Boeing/Hughes (2000), apartado 100 y COMP/M.3304 —
GE/Amersham (2004), apartado 39. Sin embargo, en ciertos casos, la consiguiente pérdida de ingresos puede tener un
impacto en la capacidad de los rivales de competir. Véase la seccién C.

Véase, por ejemplo, el asunto COMP/M.2608 — INA[FAG, apartado 34.



C 26524

Diario Oficial de la Uni6n Europea

18.10.2008

106.

107.

108.

109.

110.

111.

112.

113.

La vinculacién y la venta por paquetes pueden implicar pérdidas para la propia empresa resultante de
la concentracion. Por ejemplo, si un nimero significativo de clientes no estd interesado en la compra
del paquete, sino que por el contrario prefiere comprar sélo un producto (por ejemplo el producto
utilizado para el apalancamiento), las ventas de ese producto (al estar contenido en el paquete) pueden
caer considerablemente. Ademds, pueden registrarse pérdidas en el producto utilizado para el apalanca-
miento en caso de que los clientes que, antes de la concentracién, solian combinar y adaptar el
producto utilizado para el apalancamiento de una de las partes de la concentracién al producto de otra
empresa, decidan comprar el paquete ofrecido por los rivales o no comprar en absoluto (?).

En este contexto puede ser pertinente medir el valor relativo de los diferentes productos. A modo de
ejemplo, es poco probable que la entidad resultante de la concentracién estuviera dispuesta a renunciar
a ventas en un mercado altamente rentable para ganar cuotas de mercado en otro mercado cuyo
volumen de negocios es relativamente pequefio y cuyos beneficios son modestos.

Sin embargo, la decisién de vincular y de vender por paquetes también puede aumentar los beneficios
al ganarse poder de mercado en el mercado de los productos vinculados, al proteger el poder de
mercado en el mercado de los productos vinculantes, o mediante una combinacién de las dos posibili-
dades anteriores (véase mds adelante la seccion C).

En su evaluacién de los incentivos probables de la empresa resultante de la concentracion, la Comision
puede tener en cuenta otros factores tales como la estructura de propiedad de la entidad resultante de
la concentracion (3), el tipo de estrategias adoptado anteriormente en el mercado o el contenido de
documentos estratégicos internos tales como los planes de negocios.

Cuando la adopcién de una conducta especifica por la entidad resultante de la concentracién es una
etapa esencial del cierre del mercado, la Comision examina tanto los incentivos para adoptar tal
conducta como los factores que pueden reducir, o incluso eliminar, esos incentivos, entre ellos la posi-
bilidad de que la conducta sea ilegal ().

C. Impacto global probable en los precios y en la posibilidad de eleccién

La vinculacién y la venta por paquetes puede dar lugar a una reduccion significativa de las perspectivas
de venta de los rivales monoproductores en el mercado. La reduccién de las ventas de los competi-
dores no es en si misma un problema. Sin embargo, en determinados sectores, si esta reduccién es
bastante significativa puede llevar a una reduccién de la capacidad o del incentivo de los rivales para
competir. Esto puede posibilitar que la entidad resultante de la concentraciéon gane posteriormente
poder de mercado (en el mercado del producto vinculado o vendido en un paquete) y/o mantenga su
poder de mercado (en el mercado del producto vinculante o del utilizado para el apalancamiento).

En particular, las practicas de cierre del mercado pueden disuadir la entrada de competidores poten-
ciales. Esto puede hacerse en un mercado concreto si se reducen las perspectivas de venta de los rivales
potenciales en ese mercado a un nivel inferior al umbral de viabilidad minimo. En el caso de los
productos complementarios, dificultar la entrada en un mercado mediante la vinculacién o la venta
por paquetes, también puede hacer posible que la entidad resultante de la concentracién disuada de
entrar en otro mercado si la vinculacién o la venta por paquetes obliga a los competidores potenciales
a entrar al mismo tiempo en ambos mercados de producto en vez de entrar sélo en uno de ellos o de
entrar en ellos sucesivamente. Esto dltimo puede tener un impacto significativo en especial en aquellos
sectores en los que la pauta de la demanda en cualquier momento determinado tiene consecuencias
dindmicas para las condiciones de suministro en el mercado en el futuro.

La concentracién sélo puede obstaculizar de forma significativa la competencia efectiva cuando una
parte suficientemente grande de la producciéon del mercado se ve afectada por el cierre del mercado
resultante de la concentracién. Si quedan operadores efectivos monoproductores en cualquiera de los
mercados, es improbable que la competencia se deteriore de resultas de una concentracién conglo-
meral. Otro tanto cabe afirmar cuando a pesar de quedar pocos rivales monoproductores, éstos tienen
la capacidad y el incentivo para aumentar la produccién.

(') Véase, por ejemplo, el asunto COMP/M.3304 — GE/Amersham (2004), apartado 59.

() Por ejemplo, en caso de que dos empresas tengan el control conjunto de una empresa activa en un mercado y sélo una de
las dos opere en el mercado adyacente, la empresa que no opera en este tltimo mercado puede tener poco interés en renun-
ciar a las ventas en el primer mercado. Véase por ejemplo el asunto T-210/01, General Electric/Comisién, Rec. 2005,
p.11-000, apartado 385 y el asunto COMP M.4561 — GE/Smiths Aerospace, apartado 119.

(®) Estos incentivos se analizardn seglin se establece en el anterior apartado 46.



18.10.2008 Diario Oficial de la Uni6n Europea C 265/25

114. Es necesario evaluar el efecto en la competencia a la luz de factores compensatorios tales como la
presencia de poder de negociacién de la demanda (') o la probabilidad de que la entrada en el mercado
de nuevos competidores preserve la competencia efectiva en los mercados ascendente o descen-
dente (%).

115. Ademds, es necesario evaluar el efecto en la competencia a la luz de las eficiencias probadas por las
partes de la concentracién (%).

116. Muchas de las eficiencias identificadas en el contexto de las concentraciones verticales pueden aplicarse
también, mutatis mutandis, a las concentraciones conglomerales que afectan a productos complemen-
tarios.

117. Especialmente, cuando los fabricantes de productos complementarios fijan los precios independiente-
mente, no tendrdn en cuenta el efecto positivo de un descenso del precio de su producto en las ventas
de otro producto. En funcién de las condiciones de mercado, una empresa resultante de una concen-
tracién puede internalizar este efecto y tener cierto incentivo para reducir los margenes si esto produce
unos mayores beneficios globales (este incentivo se denomina a menudo «efecto Cournot»). En la
mayoria de los casos, la empresa resultante de la concentracion aprovechard al mdximo este efecto
mediante la venta por paquetes mixta, es decir, haciendo que el descenso de los precios dependa de
que el cliente compre o no ambos productos a la entidad resultante de la concentracién (¥).

118. Las eficiencias especificas de las concentraciones conglomerales pueden producir ahorros de costes en
forma de economias de alcance (ya sea en el lado de la produccién o del consumo), lo que confiere
una ventaja inherente al suministro de las mercancias juntas en vez de separadas (°). Por ejemplo,
puede ser mds eficaz comercializar ciertos componentes juntos como paquete en vez de por separado.
La mejor compatibilidad y seguridad respecto a la calidad de los componentes complementarios
pueden suponer un aumento del valor para el cliente. Sin embargo, estas economias de alcance son
necesarias pero no suficientes para justificar por su eficiencia la vinculacién o la venta por paquetes.
En efecto, los beneficios de las economias de alcance pueden a menudo obtenerse sin ninguna nece-
sidad de una venta por paquetes técnica o contractual.

B. Efectos coordinados

119. En ciertas circunstancias las concentraciones conglomerales pueden facilitar la coordinacién anticom-
petitiva en los mercados, incluso aunque no exista un acuerdo o una préctica concertada en el sentido
del articulo 81 del Tratado. El marco establecido en la seccién IV de la Comunicacion sobre concentra-
ciones horizontales también se aplica en este contexto. Concretamente, es mds probable que aparezca
la coordinacién en aquellos mercados en los que es bastante facil identificar las condiciones de la
misma y en los que la coordinacién es sostenible.

120. Una de las maneras de que una concentracién conglomeral puede influir en la aparicién de una
conducta coordinada en un mercado determinado consiste en reducir el nimero de competidores efec-
tivos hasta tal punto que la coordinacién tdcita se convierte en una posibilidad real. Ademds, aun
cuando no se excluya a los rivales del mercado, éstos pueden llegar a encontrarse en una situacién
mds vulnerable. Como consecuencia, los rivales excluidos pueden optar por no oponerse a la situacién
de coordinacion y llegar a preferir operar amparados en los precios mds elevados.

121. Ademds, una concentracién conglomeral puede aumentar el alcance y la importancia de la compe-
tencia en una pluralidad de mercados. La interaccién competitiva en varios mercados puede aumentar
el alcance y la eficacia de los mecanismos disciplinarios para velar por la observancia de las condi-
ciones de la coordinacion.

(") V?ase la seccion V, relativa al poder de negociacion de la demanda, de la Comunicacién sobre concentraciones horizon-
tales.

() Véase, por ejemplo, el asunto COMP/M.3732 — Procter&Gamble/Gillette (2005), apartado 131. Véase también la
seccion VI, relativa a la entrada de nuevos competidores, de la Comunicacién sobre concentraciones horizontales.

(}) Véase la seccion VI, relativa a las eficiencias, de la Comunicacion sobre concentraciones horizontales.

(*) Es importante reconocer sin embargo que el problema de los margenes dobles no siempre estd presente o es importante
antes de la concentracion. En el contexto de la venta por paquetes mixta, debe considerarse ademds que si bien la entidad
resultante de la concentracién puede tener un incentivo para reducir el precio del paquete, el efecto sobre los precios de los
productos por separado es menos claro. El incentivo para que la entidad resultante de la concentracion suba los precios de
sus productos individuales puede ser consecuencia de que en cambio cuenta con vender mds productos por paquete. El
precio del paquete de la entidad resultante de la concentracion y los precios de los productos vendidos por separado (en su
caso) dependerdn mds de las reacciones de precios de los rivales en el mercado.

(°) Véase, por ejemplo, el asunto COMP/M.3732 — Procter&Gamble/Gillette (2005), apartado 131.



