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 The European regulatory framework 2002 for electronic communications define a new concept for undertaking having significant market power.

In accordance with this concept an undertaking shall be deemed to have significant market power if, either individually or jointly with others, enjoys a position equivalent to dominance, that is a position of economic strength affording it the power to behave to an appreciable extent independently of competitors, customers and ultimately consumers.

The new concept for significant market power is based on the ideas and principles for a “dominant position” used by general competition law 

The EC Guidelines on market analysis set out the principles on which the National regulatory authorities must base their market analysis in order to guarantee effective competition under the new regulatory framework for electronic communication services. They list a number of criteria that should be used in assessing whether one or more market players have dominance. Separate criteria are listed for the assessment of single and collective dominance.
Европейската правна рамка 2002 за електронни съобщения въвежда  нова концепция за предприятие със "значително въздействие върху пазара". Съгласно тази концепция едно предприятие има “значително въздействие върху пазара", ако самостоятелно или съвместно с други предприятия притежава икономическа сила, даваща му власт да следва поведение до съществена степен независимо от конкуренти, клиенти и крайни потребители.

Новата концепция за значително въздействие върху пазара се основава на идеята и принципите за "господство на пазара" по смисъла на общото конкурентно право.

В процеса на определяне наличието на значително въздействие върху пазара основна роля играят критериите, дефинирани от  Европейската комисия в “Насоки за пазарни анализи и оценки”, на базата на които се определя степента на развитие на конкуренцията на съответните пазари. 

І. ВЪВЕДЕНИЕ

Европейската правна рамка 2002 за електронни съобщения въвежда  нова концепция за предприятие със "значително въздействие върху пазара". Според тази концепция едно предприятие има “значително въздействие върху пазара", когато самостоятелно или съвместно с други предприятия притежава икономическа сила, даваща му власт да следва поведение до съществена степен независимо от конкуренти, клиенти и крайни потребители.

Новата концепция за значително въздействие върху пазара се основава на идеята и принципите за "господство на пазара" по смисъла на общото конкурентно право.

Критериите за определяне на значително въздействие върху пазара са в съответствие и следват принципите на общото конкурентно право. Те се прилагат едновременно с всички други приложими за конкретния случай критерии, които са в съответствие с правилата на извършваните пазарни анализи.

Критериите за оценка не са кумулативни и не е необходимо всеки един от тях да бъде прилаган при извършване на всеки пазарен анализ. Оценката на въздействието върху пазара винаги се основава на комбинация от множество критерии.

Европейската Комисия е разработила насоки за извършване на пазарни анализи и оценки, в които са посочени критериите, които да бъдат използвани при извършването на оценка дали едно предприятие самостоятелно или съвместно с други предприятия имат значително пазарно въздействие. Критериите са дефинирани отделно за оценка на индивидуално и съвместно пазарно въздействие са отделно дефинирани.

Изброените критерии са примерни и представят основните насоки, по които следва да се извършва оценката на пазарно въздействие. Важно е, че критериите за пазарно въздействие, осъществявано от едно предприятие са също така приложими и при оценка наличието на съвместно  пазарно въздействие.
ІІ. ЗНАЧИТЕЛНО ВЪЗДЕЙСТВИЕ ВЪРХУ ПАЗАРА

2.1. Анализ на пазара
Решението дали един оператор има значително въздействие върху пазара изисква оценка на всички конкурентни условия, които са от значение на дадения пазар. 

Пазарното проучване за определяне наличието на предприятие със значително въздействие трябва да се разглежда като цялостен анализ на икономическите характеристики на пазара, като се има предвид испецификата на всеки конкретния случай. При извършванетона анализа не следва да се дава приоритет на един или друг от приложимите критерии. За да се определи значимостта на един критерий при оценка ефективността на конкуренцията, той трябва да се разгледа на фона на съответния етап на развитие на пазара. 

2.2. Критерии за оценка на значително въздействие върху пазара

Значителното пазарно въздействие винаги се определя на базата на комбинация от приложими критерии. Разясненията към всеки критерий нямат за цел да анализират всички фактори, които могат да бъдат взети предвид, а по-скоро да обхванат някои от основните положения, на които следва да се обърне внимание.
Критерии, приложими при оценка на значително въздействие върху пазара:

· Пазарен дял  - Пазарният дял сам по себе си не е решаващ. Оператори с пазарен дял под 25% не следва въобще да се разглеждат. Наличието на пазарен дял над 50% води до презумпцията за наличието на значително пазарно въздействие. В практиката на ЕК предположения за наличие на пазарно въздействие възникват, когато един оператор има дял най-малко 40% от съответния пазар. 

В развиващи се и бързо растящи пазари, големите пазарни дялове не са толкова показателни за значително въздействие, отколкото в развити или бавно растящи пазари. Промяната в големината на пазарния дял може също да е показател за отсъствие на пазарно въздействие.

Докато продължителното владеене на голям пазарен дял може да е белег за пазарно въздействие, намаляващият пазарен дял може да е индикатор за навлизане или увеличаване на конкуренцията. Значението на пазарния дял в конкурентна среда зависи също така от разстоянието до следващия най-добър конкурент както и от разпределението на пазарните дялове между другите участници на пазара.

· Цялостен размер на бизнеса - Отнася се до потенциалните предимства и тяхната продължителност, които могат да се появят в следствие на големия размер на бизнеса в сравнение с този на конкурентите. Областите, в които такива предимства могат да съществуват включват икономии от мащаба, финанси, производствен капацитет, както и разпространение и маркетинг. Тези предимства могат да нарастват и в следствие на други бизнес практики, които не са свързани с разглеждания пазар.

· Контрол над инфраструктура, която няма аналог - Пример за това е притежанието или контролът над голяма мрежа, чието изграждане би отнело много време и средства на евентуалните конкуренти. Критерий за оценка на нивото на пазарно въздействие е дали наличието на дадено съоръжение позволява на собственика независимо поведение спрямо други мрежови оператори.

· Технологичните предимства могат да представляват бариера за навлизане на пазара, както и превъзходство пред съществуващи конкуренти.

· Липсваща или ниска компенсираща покупателна сила  - Наличието на клиенти поставени в силна позиция спрямо продавачите имат силата да ограничат възможностите за независимо поведение на доставчиците спрямо тях. Тази сила на потребителя се появява най-вече, когато той употребява голяма част от общия капацитет на производителя, информиран е добре относно алтернативни доставчици, готов е да започне да използва услугите на друг доставчик без големи разходи и когато дори има възможност да започне да произвежда подобен продукт самостоятелно. Когато потребителите на даден продукт или услуга са достатъчно многобройни и силни, те могат да отблъснат ефективно опитите за увеличаване на цената от страна на продавачите. Множество са факторите, които играят роля при определяне нивото на компенсираща покупателна сила на потребителите.

Колкото по-голям е размерът на купените услуги от страна на клиентите, колкото по-голям дял от общия капацитет на производителя се употребява от определен клиент, толкова по-голяма е компенсиращата покупателна сила. Колкото по-голям е делът на разходите за услугата по отношение на общите разходи и колкото по-добре информирани са клиентите, толкова по-чувствителни са те към цената и качеството на услугата и токова по-склонни са да сменят доставчика или да намалят търсенето. Като цяло, този критерий има по-голямо значение при анализиране пазарите на едро.

· Лесен или привилегирован достъп до капиталов пазар или финансови ресурси - Независимата от вътрешния ресурс, определян от паричния поток или приходите, възможност да бъде привлечен външен капитал заздравява структурата на капитала и може да се разглежда като възможност за увеличение на собствения капитал. В допълнение този достъп до капитали може да е повлиян от други предприятия, на които им е изгодна дейността на самия оператор на разглеждания пазар. Затова трябва да се разглеждат и между-фирмените връзки, които конкурентите могат да имат.

· Продуктова диверсификация или диверсификация на услугите - Обвързването на няколко продукта или услуги може да е предпоставка за значително въздействие, като по този начин се пречи на предлагането на част от продуктите на другите продавачи, дори когато различните продукти или услуги се предлагат поотделно. Чрез обвързването на една услуга, на чийто пазар има значително въздействие, с друга, която се предлага конкурентно, операторът със значително пазарно въздействие може да не допусне конкурентите си и по този начин да прехвърли значителното си въздействие от единия пазар на другия.  

· Икономиите от мащаба растат когато увеличението на производството води до намаляване на средните разходи. Икономиите от мащаба са често срещани, когато производството има високи постоянни разходи. Друг начин за намаляване на единичната цена в следствие на увеличаване на мащаба е чрез възможността за тясна специализация, която се превръща в по-голяма продуктивност.  

· Икономиите от обхвата съществуват там, където средните разходи за производство на един продукт са по-ниски като резултат от едновременното му производство с друг продукт от същата фирма. Икономиите от обхвата са нормални при наличие на мрежа, когато капацитетът на тази мрежа може да бъде разпределен върху множество продукти.  

· Вертикалното обединение може да доведе до значително въздействие върху пазара по два начина:

· Като прави навлизането на пазара много трудно, чрез контрол върху растящите или свиващи се пазари; 

· Чрез потенциалната възможност да влияе върху конкуренцията на пазара като го кара да расте или да се забавя чрез значителното си въздействие.

По този начин вертикалното обединение може да даде предимство на новото предприятие, като улесни достъпа до потребителските пазари. 

· Добре развитата дистрибуционна  мрежа е много скъпо да бъде  поддържана или дублирана. Тя може да се яви бариера за навлизане на пазара, както и предимство пред съществуващи конкуренти.
ІV. СЪВМЕСТНО ЗНАЧИТЕЛНО ПАЗАРНО ВЪЗДЕЙСТВИЕ

4.1. Дефиниция 
Европейският Съд дефинира съвместното значително пазарно въздействие като ситуация, в която е икономически рационално и е за предпочитане от предприятията да възприемат пазарна политика, целяща продажби на цени надвишаващи конкурентните нива за продължително време. 
Съвместното пазарно въздействие според новата европейска правна рамка е налице когато две или повече фирми, които са законово и икономически независими една от друга, притежават икономическа сила, даваща им власт да следват поведение до съществена степен независимо от конкуренти, клиенти и крайни потребители.

Наличието на съвместно значително пазарно въздействие може “също така, да се получи във връзка с олигополистичен или силно концентриран пазар, чиято структура, сама по себе си, е благоприятна към съответните еднакви ефекти на дадения пазар”. 

4.2. Критерии за определяне на съвместно значително въздействие върху пазара:
· Концентрация на пазара – Съвместното пазарно въздействие е по-вероятно в силно концентрираните пазари. Но дори пазарът да се характеризира със силна концентрация, това не винаги означава, че е податлив на въздействие, осъществявано съвместно от няколко предприятия.
· Прозрачност - Условия, в които предприятията могат лесно да съберат информация за цените и клиентите на конкурентите си са по-благоприятни за наличие на съвместно пазарно въздействие.

· Зрялост на пазара - Колкото по-зрял е един пазар, толкова по-трудно е да пробиеш на него и да привлечеш нови клиенти.

· Забавен или умерен ръст на търсенето - Колкото по-бързо расте търсенето, толкова е по-вероятно доставчиците да се съревновават агресивно заради потенциално по-високата възвръщаемост във вид на по-голям пазарен дял и печалби.

· Ниската еластичност на търсенето е в подкрепа на споразумението. Когато потребителското търсене не се променя много в резултат на промяна на цените е по-малко вероятно операторът да сваля цените за да подбие конкуренцията. 

· Хомогенност на продукцията - Колкото повече си приличат продуктите или колкото по-еднакви изглеждат те за потребителя, толкова възможността за ценова конкуренция между доставчиците е по-голяма и толкова по-лесен е взаимния контрол. От друга страна на пазари на диференцирани продукти, конкуренцията не се фокусира толкова върху цените, а се развива в много насоки, като в този случай е по-трудно постигането на споразумения.

· Подобната структура на разходите улеснява неценовата конкуренция, защото за дадена цена подобните разходи ще определят подобни нива на печалба. Ако две предприятия имат различна крива на пределните разходи, техните индивидуални цени ще се различават на всяко производствено ниво. Това прави разбирателството за една нормална максимизираща печалбата цена по-трудно.

· Подобни по размер пазарни дялове - Големите различия в размера на пазарните дялове между доставчиците прави по-вероятно отсъствието на съвместно пазарно въздействие. Поведение, което ограничава конкуренцията е по-характерно на пазари с подобни пазарни дялове.

· Липса на технически иновации и нови технологии - Колкото по-развити са технологиите, толкова по-малко е полето за действие на участниците да се конкурират въз основа на различия в технологичното развитие. 

Положението е напълно различно, при наличие на технически иновации. Първо, техническите иновации вървят заедно с продуктова диференциация, като в тази насока конкуренцията е в няколко посоки. Последицата е, че съгласуването на производство, максимизиращо приходите е много трудно да бъде постигнато. Второ, гледането отстрани и наслаждаването на големи печалби може да увеличи възможността нови конкуренти да навлизат на пазара с иновационни продукти. Трето, заради несигурност в бъдещите пазарни условия, конкурентите на иновативните пазари предпочитет да се конкурират сериозно за увеличаване на пазарния си дял сега, за да имат по-силна стартова позиция през следващата фаза на развитие на пазара.

· Липсата на излишен капацитет би довела до улеснение за поддържане на анти-конкурентно споразумение, като производителите не биха имали стимул да го развалят чрез използване на своите излишни капацитети, за да произвеждат на по-ниски цени и по този начин да извличат повече печалби.  
· Високи бариери за навлизане на пазара – могат да бъдат структурни, стратегически или административни.
· Липса на компенсираща покупателна сила - Наличието на клиенти поставени в силна позиция спрямо продавачите имат силата да ограничат възможностите за независимо поведение на доставчиците спрямо тях.

· Липса на потенциална конкуренция - Това се отнася за случай, когато няма изгледи за навлизане на нови участници на пазара по време на анализирания период. Могат да се разглеждат сведенията за отминало навлизане на пазара на нови участници, както и потенциални бариери пред новите участници.
· Наличие на неформални и други връзки между участниците на пазара - Доказателството за такива връзки ще даде знак на оценяващите, че е налице възможност за тайно споразумение. Такова доказателство обаче може да не е предпоставка за наличие на съвместно пазарно въздействие. Една тенденция в движението на цените е доказателство, което може да индикира съгласувано действие на предприятията, въпреки че трябва да се разглежда внимателно, защото причина за това могат да са други фактори.

· Наказателни механизми - Такива механизми могат да възпират действия, които биха могли да развалят колективното споразумение. Пример за такъв механизъм е реалната  заплаха на силна ценова конкуренция, която би засегнала различно различните производители. В този случай производител, който евентуално би страдал повече от поне един от конкурентите си би искал да се развали споразумението, намалявайки вероятността наказателната ценова конкуренция да го развали.

· Липса или намален обхват на ценова конкуренция - Ако конкуренцията е ефективна, цените би следвало да са близки до разходите. Но сериозната ценова конкуренция може да се окаже стимул за предприятията да не се конкурират активно. Оценката на някои от другите критерии за съвместно пазарно въздействие може също да е показателна за ограничен обхват на ценовата конкуренция. 

5. ЗАКЛЮЧЕНИЕ

Критериите за определяне на значително въздействие върху пазара са дефинирани веднъж за случаите когато значително пазарно въздействие се упражнява от едно предприятие и отделно когато такова въздействие се упражнява съвместно от две или повече предприятия на съответния пазар. Съвместното значително пазарно въздействие може да бъде определено след като се разгледат както критериите за индивидуално, така и за съвместно пазарно въздействие. При анализа е най-подходящо е да се вземат предвид различните фактори влияещи на силата на индивидуалния пазарен играч, както и критериите оценяващи дали различните участници на пазара действат координирано.
В случай, че са налице достатъчен брой критерии за съвместно пазарно въздействие трябва да се обърне специално внимание дали участниците на пазара предпочитат да продължат съгласуваното си пазарно поведение, отколкото да се конкурират. Такъв стимул ще съществува, когато анализираните предприятия осъзнават, че дългосрочните ползи от анти-конкурентното им държание превъзхождат краткосрочните облаги от конкурентното поведение
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