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The OECD Competition Committee debated the competition policy implications of margin
squeeze cases in October 2009. This document includes the written submissions from
Brazil, Canada, Chile, the Czech Republic, the European Commission, France, Germany,
Hungary, Italy, Japan, Korea, Lithuania, Mexico, the Netherlands, Norway, Poland,
Portugal, Russia, the Slovak Republic, South Africa, Sweden, Chinese Taipei, Turkey, the
United Kingdom, the United States and BIAC as well as an aide-memoire of the discussion.

A margin squeeze occurs when there is such a narrow margin between an integrated provider’s price for
selling essential inputs to a rival and its downstream price that the rival cannot survive or effectively compete.
A first step in margin squeeze investigations is a detailed inquiry into the nature of competition in both the
upstream and downstream markets. A common requirement is that the firm allegedly squeezing margins has
market power in the upstream market.

In most jurisdictions, a negative margin (a downstream price below the price at which the incumbent sells the
essential input to its rivals) would constitute a breach of competition law. But how large should the margin be?
Most jurisdictions broadly require the margin to be large enough to allow an equally-efficient competitor to
compete.

The roundtable illustrates the complexity of margin squeeze cases. Failure to restrict margin squeeze
behaviour can result in large harms to consumers.
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Competition Policy in Subsidies and State Aid (2001)
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FOREWORD

This document comprises proceedings in the original languages of a Roundtable on Margin
Squeeze held by the Competition Committee (Working Party No. 2 on Competition and Regulation) in
October 2009.

It is published under the responsibility of the Secretary General of the OECD to bring
information on this topic to the attention of a wider audience.

This compilation is one of a series of publications entitled "Competition Policy Roundtables".

PREFACE

Ce document rassemble la documentation dans la langue d'origine dans laquelle elle a été
soumise, relative a une table ronde sur 1’Etranglement de Marge qui s'est tenue en octobre 2009 dans le
cadre du Comité de la concurrence (Groupe de Travail No. 2 sur la Concurrence et la Réglementation).

Il est publié sous la responsabilité du Secrétaire général de 'OCDE, afin de porter a la
connaissance d'un large public les éléments d'information qui ont été réunis a cette occasion.

Cette compilation fait partic de la série intitulée "Les tables rondes sur la politique de la
concurrence".

Visit our Internet Site -- Consultez notre site Internet

http://www.oecd.org/competition
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EXECUTIVE SUMMARY

By the Secretariat

(1) A margin squeeze occurs when there is such a narrow margin between an integrated provider’s
price for selling essential inputs to a rival and its downstream price that the rival cannot survive
or effectively compete. A margin squeeze can arise only when (a) an upstream firm produces an
input for which there are no good economic substitutes, (b) the upstream firm sells that input to
one or more downstream firms and (c) the upstream firm also directly competes in that
downstream market against those firms. Many countries have investigated margin squeeze cases,
particularly in newly liberalised sectors such as telecommunications.

In order for a margin squeeze case to arise, three elements must be present. First, an upstream firm
must produce an essential or bottleneck input with no substitutes and no scope for other firms to provide
the essential input themselves. Second, that firm must sell that essential input to one or more downstream
firms which seek to use that input in the provision of some downstream product or service. Third, the
upstream firm must itself use its own input to compete against those downstream firms in the market for
that downstream product or service.

A margin squeeze is said to arise when the margin between the price at which the integrated firm sells
the downstream product and the price at which it sells the essential input to rivals is too small to allow
downstream rivals to survive or effectively compete, to the detriment of downstream consumers. The
primary antitrust concern is that a firm engaging in a margin squeeze may limit, restrict or prevent the
development of competition in the downstream market. Depending on the circumstances this may raise the
price or reduce the quality or variety of products available to downstream customers. It may also
undermine the success of reforms aimed at promoting competition in the downstream market.

Even in an industry structure in which a margin squeeze may arise, the integrated firm does not
necessarily have an incentive to restrict competition by engaging in a margin squeeze. The incentive to
engage in a margin squeeze is clearest when the industry is subject to an obligation to sell or maximum
price regulation at the upstream or wholesale level, while being subject to little or no regulation at the
downstream or retail level. In this case, engaging in a margin squeeze may be part of a profitable strategy
to eliminate competition, and therefore expand margins in the less regulated downstream market. When the
integrated firm is unregulated upstream the incentive to foreclose competition downstream is less clear. In
some cases the integrated firm will be able to extract any monopoly rents through its pricing power in the
upstream market and will receive no further benefit from restricting or eliminating competition
downstream. As some submissions noted, there are circumstances where an unregulated firm may have a
profit incentive to engage in an anticompetitive price squeeze.

Behaviour which resembles a price squeeze may be undertaken for efficiency or pro-competitive
reasons. For example, a firm might choose to vertically integrate into a downstream market to eliminate a
double-marginalisation, to more effectively price-discriminate in the downstream market or to meet
competition from another technology. Either practice may improve overall economic efficiency. BIAC
points out that temporarily low retail pricing may be necessary to stimulate retail take-up of a new or
innovative product where downstream customers do not know how much they value the product until they
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try it. In such cases, forcing the integrated firm to raise its downstream price may raise prices to retail
customers and force consumers to forego some of the benefits of vertical integration. The Dutch
competition authority rejected a complaint of a margin squeeze abuse. It states that “vertical integration of
a network provider and a service provider which uses that network can lead to efficiencies of scale and
synergy. Such efficiencies of scale and synergy can be consumer-welfare enhancing. Making use of such
efficiencies of scale and synergy does not per se lead to an abuse of dominance”.

Margin squeeze cases are relatively common. Many competition authorities have examined at least a
few complaints involving a potentially illegal margin squeeze. Many of these cases arise in newly
liberalised sectors — particular telecommunications, but also in the water sector, railways, postal services,
pharmaceuticals, pay television, gasoline, and funeral services (amongst others).

In almost all cases, margin squeeze cases fall under the general prohibition of abuse of dominance
provisions in national competition laws. Germany, however, has specific provisions in its competition law
addressing margin squeeze cases in relation to small and medium-sized companies.

(2) Where a firm is alleged to be engaging in a margin squeeze, this must imply that either the price
charged for the bottleneck input is too high, the price charged for the downstream product is too
low, or both.

(2.1) Where the focus is on the access or input price of the incumbent firm being too high, a margin
squeeze case might also be labelled as a refusal to deal. Imposing liability for a margin squeeze
where there is no duty to deal might result in the upstream firm inefficiently refusing to sell to
downstream rivals at all, or withdrawing from operating in the downstream market, in an attempt
to avoid liability.

Some submissions pointed out that it does not make sense to impose potential liability for engaging in
a margin squeeze when the integrated firm has no duty to deal, since, in this case, the firm could avoid
liability simply by refusing to sell the essential input at all. This might reduce economic efficiency and
foreclose what downstream competition remains. A few recent cases before the U.S. Supreme Court have
suggested that where there is no pre-existing duty to deal, it makes no sense to impose liability for
engaging in a margin squeeze. In the Trinko case the Court held that “if a firm has no antitrust duty to deal
with its competitors at wholesale, it certainly has no duty to deal under terms and conditions that the rivals
find commercially advantageous”.

In a few cases, behaviour that might be categorised as a margin squeeze has, instead, been labelled as
some other form of abuse of dominance such as illegal price discrimination (charging a different price for
the input to a downstream affiliate than to rival firms downstream), or, possibly as excessive pricing
(charging too high a price for the essential input), where the latter is an abuse of dominance. The
submissions reported that some cases that had been brought as an illegal margin squeeze might equally
have been brought as some other abuse of dominance.

(2.2) Where the primary concern is that the downstream price is too low, there is a question whether
the economic behaviour that might be characterised as a margin squeeze might also be
characterised as a form of predatory pricing.

There are two different ways in which rules against predatory pricing might be applied. One possible
approach compares the integrated firm’s downstream price to the entire (upstream plus downstream) cost
of the incumbent as a whole. The second possible approach focuses on just the downstream sector, and



DAF/COMP(2009)36

compares the downstream price with the costs incurred at the downstream stage by using an imputed cost
for the essential input (equal, say, to the amount charged to unintegrated rivals)." .

Where the predatory pricing test would be applied by comparing the downstream price to the entire
cost of the integrated firm there is a risk that the integrated firm could engage in anticompetitive behaviour
without risking violating the rules against predatory pricing — by setting the upstream price sufficiently
high as to eliminate competition downstream, while leaving the downstream price at a level sufficient to
cover its total costs. In this case there is an argument that the doctrine of margin squeeze captures
anticompetitive behaviour that would not otherwise be caught under competition law.

In many countries it appears that the legal threshold applied to cases of a margin squeeze differs from
the one applied for cases of predatory pricing. The Canadian submission notes that “a firm that lowers its
prices in order to squeeze ... its unintegrated rivals, but nevertheless is still pricing at or above its
avoidable costs, may potentially be engaged in downstream margin squeezing but not predatory pricing”.”

Many submissions noted that margin squeeze cases do not require proof of subsequent recoupment.’

A few submissions argued that there are substantive differences between the incentives to engage in a
margin squeeze and the incentive to engage in predatory pricing and that there should be no need to prove
recoupment for firms engaging in a margin squeeze. Specifically, the European Commission argues that
while predatory pricing requires the firm to incur a loss, which must be recuperated later, the same isn’t
true for a margin squeeze — “a margin squeeze can be a profitable strategy for the dominant firm even
during the period in which it engages in the margin squeeze: the profits extracted from a high level of retail
prices may surpass by far the forsaken profits related to the forsaken wholesale sales as a result of the high

wholesale prices relative to the retail prices”.*

The U.S. submission acknowledges the overlap between the margin squeeze and predatory pricing
doctrines, and acknowledges the need for consistency in treatment. However, it also notes that if the rules
on predatory pricing are, for some reason, out-of-line with the overall goal of promoting competition and
economic welfare (perhaps because they are too lenient, say), forcing margin squeeze into the same legal
boxes as predatory pricing could compound these errors.

(3) In assessing whether a margin squeeze has occurred competition authorities typically carry out a
multi-step analysis. A first step is a detailed inquiry into the nature of competition in both the
upstream and downstream markets. A common requirement is that the firm allegedly squeezing
margins has market power in the upstream market. Other steps in the analysis may include an
assessment of whether or not an illegal margin squeeze exists, whether or not there is an
anticompetitive purpose, whether or not downstream competition has been harmed and/or
whether or not there is an objective justification for the conduct.

To demonstrate that a firm has engaged in an illegal margin squeeze, competition authorities typically
analyse both the upstream and downstream markets. To engage in a margin squeeze the firm must be

This approach is also known as an “imputation test”.

The Hungarian submission similarly notes that “competition law infringement can be found without
proving that the company has suffered losses. ... [T]he potential harm would not necessarily be a
subsequent increase in the downstream price (compared to previous levels)”.

See, for example, the Portuguese submission.

Portugal makes a similar claim: “A margin squeeze alone can reach the goal of excluding competitors
without harming its short term profits while a predatory price would necessarily harm its short term
profits”.
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active in both the upstream and downstream markets — either directly or through wholly-owned or
partially-owned subsidiaries or affiliates. The upstream firm must also have significant market power in the
provision of the upstream service.

The analysis may also include an assessment of whether or not the input the integrated firm provides
to itself is different to that provided to its rivals, whether there are any cost differences in providing the
service to itself rather than its rivals, and the extent of any differences in the downstream retail products or
services. There may also be a requirement that the essential input is a significant share of the production
costs of the downstream product or service.’

Several jurisdictions require a demonstration that the margin squeeze was entered into for an illegal
purpose such as to prevent or restrict competition downstream. Proving anti-competitive purpose or intent
can be difficult. Requirements to prove intent in competition law cases are consequently unusual.

Several other jurisdictions reverse the burden of proof and merely require a demonstration of the
absence of objective efficiencies or justifications for the conduct of the integrated firm. In the Czech
Republic the dominant firm is given an opportunity to demonstrate that its strategy is efficient and/or
promotes economic benefits (such as the introduction of new services), and that it does eliminate
competition in the downstream market through its conduct.

Some submissions noted that, in order to establish a breach of the competition law, the
anticompetitive effect or harm must be demonstrated. The French submission argued that, according to the
case law, the existence of a margin squeeze is sufficient to demonstrate the abuse of a dominant position.
Nevertheless it noted that the French competition authority has, in recent cases, assessed the extent of the
resulting harm to downstream competition.

(4) In many margin squeeze case there arises a question as to what constitutes an illegal margin. In
most jurisdictions, a negative margin (i.e., downstream price below the price at which the
incumbent sells the essential input to its rivals) would constitute a breach of competition law. But
how large should the margin be? Most jurisdictions broadly require the margin to be large
enough to allow an equally-efficient competitor to compete. However, where there are economies
of scale or scope, this broad principle may require further clarification. Should the margin be
sufficient to enable a downstream rival to recover more than just its incremental costs?

What constitutes an illegal margin squeeze? Answering this question inevitably requires a comparison
of the allowed margin with some measure of the costs of providing services in the downstream market. In
almost all cases a negative margin would constitute an illegal price squeeze®.

Many submissions mentioned the principle that the margin should be sufficient to allow an equally-
efficient entrant to compete, but there is some difference in interpretation of exactly what this principle
means. The European Commission states that in assessing whether a dominant firm’s prices constitute an
abuse of dominance, it examines the costs and prices of the dominant firm rather than those of actual or
potential competitors’, in order to provide legal certainty.® In contrast, the Czech submission notes that the

> The Czech competition authority also requires a showing that the downstream market is not effectively
competitive.

See, for example, the German submission.

The same position is also emphasised in the French submission.

EC: “If the lawfulness of the pricing practices of a dominant undertaking depended on the particular
situation of competing undertakings, particularly their cost structure, ... the latter would not be in a
position to assess the lawfulness of its own activities”

10
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test is applied using the lower of either the dominant undertaking’s costs or the costs of an entering
competitor.

Estimating the costs of the downstream sector is complicated by the presence of economies of scale
and scope, which give rise to fixed and/or common costs which must be allocated. Several submissions
indicated a preference for the use of the long-run average incremental cost of the downstream service.” The
EC submission notes that this includes all those costs that are incremental to the provision of the
downstream product or service. This may include a share of the costs of any common assets whose
capacity is progressively adapted to the varying short- and medium-term demand for the services that share
the common asset.'’ Typically, capital costs are annualised using a cost of capital (typically a weighted
average of the cost of debt and the cost of equity), with the cost of equity derived from an application of
the Capital Asset Pricing Model.

The UK submission notes that where firms gain experience by operating in the market, a larger
margin may be preferable: “Where competition is just being introduced into these sectors there may be a
justification for applying the reasonably efficient entry rather than equally efficient test. Firms may need to
gain efficiency through experience and potential investors may be more easily scared away if early entrants
fail due to aggressive competitive responses”. In the UK, the telecommunications regulator (which has
parallel power to enforce the competition law), has considered the use of an ‘adjusted equally efficient
competitor’ test where the competitor must incur unavoidable additional downstream costs beyond those of
the vertically integrated firm. The Swedish competition authority also notes that the “reasonably efficient
competitor test” could be justified in cases where “competitors cannot achieve sufficient economies of
scale due to the existence of the behaviour of the dominant firm”.

Where the entrant must incur sunk costs to enter the downstream market the question arises not just of
current prices but of how the revenue earned by the entrant would evolve over time. The EC reports that it
has used two approaches — one approach compares revenue and costs on a year-by-year basis. The second
approach involves computing the net present value of the stream of revenues and costs. In the Telefonica
case the Commission calculated the NPV over a period of more than five years.

Other issues to be resolved include identifying the relevant prices in both the wholesale and retail
markets. This can be an issue where different prices are quoted to different firms or where there are volume
or bundling discounts. The Czech submission notes that where prices are non-linear at the wholesale and
retail levels (e.g., due to two-part charges, take-or-pay contracts, or volume discounts) price indices are
compiled for the purpose of purpose of applying the imputation test. The Hungarian submission describes a
case in railways in which there was no clear upstream or downstream prices but merely a large number of
individual contracts. In that case the competition authority calculated the downstream cost on the tonne-
kilometre basis.

Another complicating factor arises when the integrated firm sets terms and conditions at the wholesale
level which allow downstream rivals to (in principle) compete profitably for some downstream business
but not for others. This can occur when an integrated firm charges a wholesale tariff which includes a
usage component, but then sets a downstream charge to some customers which has just a fixed fee and no
usage component. The Swedish submission notes that “when revenues are based on fixed fees and the costs
are variable” there will be implications for the margin squeeze test."'

See, for example, the Portuguese submission and the EC submission.

The Portuguese submission notes the complication in one case when the integrated firm was operating at
the retail level with three different subsidiaries (meaning three different cost structures).

This issue is discussed further in the OECD publication Access Pricing in Telecommunications.
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(5) Margin squeeze cases — which often arise in sectors with some degree of price regulation — often
raise questions of the jurisdiction of competition law and competition authorities relative to the
Jurisdiction of sectoral law and sectoral regulators.

Margin squeeze cases often arise in newly liberalised industries where incumbent firms have a
regulatory obligation to provide certain essential inputs to downstream rivals. In some cases there are
prohibitions against price or margin squeezes explicitly included in sector-specific regulation (even where
there is no such explicit mention in the competition law). For example, several jurisdictions have explicit
controls on margin squeeze in the laws governing the telecommunications sector.

The presence of regulatory obligations raises the question of the appropriate role for competition law.
In the U.S., the courts are said to be unlikely to impose an antitrust duty to deal in an industry subject to the
control of a sectoral regulator with the power to impose a duty to deal. In other words, the existence of the
sectoral regulations partially removes the scope for a competition law remedy. In the EU, dominant firms
accused of engaging in a margin squeeze have argued that the existence of sector-specific regulations
should shield them from liability under the competition law. The European Court of First Instance has held
that competition rules still apply where sector-specific legislation leaves open the possibility of
competition which may be prevented, restricted, or distorted by the conduct of dominant firms. The
European Commission observes that “ex ante regulation and ex post antitrust intervention go hand in hand,
and complement each other”.

In any case, coordination and co-operation between the competition authority and the sectoral
regulator will usually be required. The Dutch competition authority has established co-operation protocols
with the relevant sectoral regulators which specify that “the sector-specific regulator will take the lead in
interventions if the specific regulatory regime permits it to do so”. The Dutch submission also describes a
vertical merger case in which behavioural conditions were imposed as a condition to protect against input
foreclosure and margin squeeze. These conditions included strict non-discriminatory open-access rules and
a price ceiling on the upstream product. These conditions were similar to the regulation already present in
that sector and were defined in close cooperation with the regulator.

The control of anticompetitive margin squeezes is complex, involving competition authorities and
courts in many price and costing issues. Going forward, the control of margin squeeze is likely to be an
important tool for the promotion of competition, particularly in newly liberalised sectors. This is likely to
involve continued co-operation between competition authorities and sector-specific regulators.
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SYNTHESE

par le Secrétariat

(1) 1l y a compression de marge lorsque la marge entre le prix d’un bien intermédiaire indispensable
vendu par un fournisseur intégré verticalement a un concurrent et son prix en aval est si étroite
que le concurrent ne peut pas survivre ou soutenir la concurrence. 1l ne peut y avoir compression
de marge que lorsque (a) une entreprise d’amont produit un bien intermédiaire pour lequel il
n’existe pas de substituts économiques valables, (b)[’entreprise d’amont vend ce bien
intermédiaire a une ou plusieurs entreprises d’aval et (c) [’entreprise d’amont concurrence aussi
directement ces entreprises sur le marché d’aval. De nombreux pays ont mené des enquétes sur
des affaires de compression de marge, en particulier dans des secteurs nouvellement libéralisés
comme celui des télécommunications.

Pour qu’on puisse parler de compression de marge, trois ¢léments doivent étre réunis. Premiérement,
une entreprise d’amont doit produire un bien intermédiaire indispensable pour lequel il n’existe pas de
substituts ni aucune possibilité pour les autres entreprises de le fournir elles-mémes. Deuxiémement, cette
entreprise doit vendre ce bien intermédiaire indispensable a une ou plusieurs entreprises d’aval qui ont
besoin de ce bien intermédiaire pour fournir un produit ou un service en aval. Troisiémement, 1’entreprise
d’amont doit elle-méme utiliser son propre bien intermédiaire pour concurrencer ces entreprises d’aval sur
le marché de ce produit ou service d’aval.

Il y a compression de marge lorsque la marge entre le prix auquel I’entreprise intégrée vend le produit
en aval et le prix auquel elle vend le bien intermédiaire indispensable & ses concurrents en aval est trop
faible pour que ces derniers survivent ou soutiennent la concurrence et ce, au détriment des consommateurs
en aval. La principale entrave au libre jeu de la concurrence tient au fait qu’une entreprise pratiquant la
compression de marge peut limiter, restreindre ou empécher la concurrence sur le marché d’aval. Selon le
cas, cela peut faire monter le prix ou réduire la qualité ou la variété de produits offerts aux clients en aval.
Cela peut aussi saper les réformes visant a renforcer la concurrence sur le marché d’aval.

Méme dans une configuration de I’industrie ou il peut y avoir compression de marge, 1’entreprise
intégrée n’est pas nécessairement incitée a restreindre la concurrence par ce moyen. L’incitation a recourir
a la compression de marge est manifeste lorsque le secteur est soumis a une obligation de vente ou a une
réglementation de prix en amont ou au niveau du commerce de gros, tandis qu’il n’est guére ou pas soumis
a une réglementation en aval ou au niveau du commerce de détail. Dans ce cas, la compression de marge
peut s’inscrire dans le cadre d’une stratégie rentable visant a éliminer la concurrence et donc a gonfler les
marges sur le marché d’aval moins réglementé. Lorsque I’entreprise intégrée n’est pas soumise a une
réglementation en amont, 1’incitation a éliminer la concurrence en aval est moins claire. Dans certains cas,
I’entreprise intégrée sera en mesure de tirer des rentes de monopole grace a son pouvoir de fixation des
prix sur le marché d’amont et elle n’aura plus avantage a restreindre ou supprimer la concurrence en aval.
Comme certains participants 1’ont fait observer, il y a des cas ou une entreprise qui n’est pas soumise a une
réglementation peut €tre incitée, pour des raisons de rentabilité, & pratiquer un étranglement de prix
anticoncurrentiel.
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Une entreprise peut adopter un comportement de type compression de marge pour des raisons
d’efficience ou pour favoriser la concurrence. Une entreprise pourrait, par exemple, choisir de s’intégrer
verticalement dans un marché d’aval afin de supprimer une double marginalisation, de pratiquer plus
efficacement une discrimination de prix sur le marché¢ d’aval ou d’affronter plus efficacement la
concurrence d’une autre technologie. L’une ou ’autre pratique peut améliorer 1’efficience économique
globale. Le BIAC fait remarquer qu’il peut étre nécessaire de pratiquer temporairement des prix de détail
peu élevés fin de stimuler d’adoption, au niveau du commerce de détail, d’un produit niveau ou innovant
dans les cas ou les clients en aval ne savent pas ce que vaut le produit tant qu’ils ne 1’ont pas essay¢é. Dans
ces cas, forcer ’entreprise intégrée a relever son prix en aval peut augmenter les prix de détail pour les
clients et priver les consommateurs des avantages de 1’intégration verticale. L’ Autorité néerlandaise de la
concurrence a rejeté une plainte relative a un abus de compression de marge, déclarant que 1’intégration
verticale d'un fournisseur de réseau et d’un prestataire de services utilisant ce réseau peut améliorer
I’efficience grace a des économies d’échelle et a des synergies, ce qui peut accroitre le bien-étre des
consommateurs. L’exploitation de ces avantages ne constitue pas un abus de position dominante.

Les affaires de compression de marge sont relativement courantes. De nombreuses autorités de la
concurrence ont examiné au moins quelques plaintes faisant état de compression de marge potentiellement
illégale. Ces cas se présentent surtout dans des secteurs nouvellement libéralisés — les télécommunications
en particulier, mais aussi 1’eau, les chemins de fer, les services postaux, les produits pharmaceutiques, la
télévision a péage, 1’essence et les services funéraires (entre autres).

Dans presque tous les cas, les affaires de compression de marge tombent sous le coup de I’interdiction
générale d’abus de position dominante prévue par la législation nationale relative a la concurrence. La
législation allemande en matiére de concurrence contient cependant des dispositions spécifiques qui
traitent de la compression de marge dans le cas des petites et moyennes entreprises.

(2) Pour que I’on soupgonne [’existence d’'une compression de marge de la part d 'une entreprise, il
faut que le prix de vente du bien intermédiaire indispensable soit trop éleve, que le prix auquel le
produit est vendu en aval soit trop bas, ou les deux a la fois.

(2.1) Dans le cas ou le probleme tient au prix trop élevé de I’acces ou du bien intermédiaire imposé
par entreprise en place, une compression de marge peut aussi étre assimilée a un refus de
vente. Imposer une responsabilité potentielle pour compression de marge lorsqu’il n’y pas
d’obligation de vente pourrait conduire [’entreprise d’amont a refuser toute vente a ses
concurrents d’aval, ou a renoncer a ses activités sur le marché d’aval afin de se soustraire a
cette responsabilité, ce qui serait contraire a [’efficience.

Pour certains participants, cela n’a pas de sens d’imposer une responsabilité potentielle en maticre de
compression de marge lorsque I’entreprise intégrée n’est pas soumise a une obligation de vente, puisque,
dans ce cas, I’entreprise en question pourrait se soustraire a cette responsabilité en refusant purement et
simplement de vendre le bien intermédiaire indispensable. Cela pourrait réduire 1’efficience économique et
¢liminer ce qu’il reste de concurrence en aval. Quelques affaires portées récemment devant les tribunaux
des Etats-Unis laissent penser que lorsqu’il n’existe pas au préalable d’obligation de vente, il ne rime a rien
d’imposer une responsabilité pour compression de marge. Dans 1’affaire 7rinko, le tribunal a fait valoir que
si une entreprise n’est pas forcée par la 1égislation antitrust de traiter avec ses concurrents au niveau du
commerce de gros, elle n’est certainement pas soumise a une obligation de vente selon des modalités et des
conditions que ses concurrents trouvent commercialement avantageuses.

Dans un petit nombre de cas, un comportement qui pourrait étre considéré comme une compression

de marge a plutdt été assimilé a une autre forme d’abus de position dominante, comme la discrimination
illégale de prix (le fait de faire payer le bien intermédiaire a un prix différent, en aval, selon qu’il s’agit
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d’une filiale ou d’entreprises concurrentes), ou éventuellement a un prix excessif (le fait de faire payer trop
cher pour le bien intermédiaire indispensable), dans le cas ou cette derniére pratique constitue un abus de
position dominante. Dans les notes qu’ils ont soumises, les participants ont indiqué que certaines affaires
qui avaient €té portées en justice en tant qu’affaires de compression illégale de marge auraient pu 1’étre
tout aussi bien en tant qu’autre forme d’abus de position dominante.

(2.2) Dans le cas ou le probleme principal tient au niveau trop bas du prix en aval, la question se pose
de savoir si le comportement économique qui pourrait étre assimilé a une compression de marge
pourrait étre considéré aussi comme une forme de fixation de prix de vente d’éviction.

La réglementation visant a lutter contre la fixation de prix d’éviction peut s’appliquer de deux
maniéres différentes. Une possibilité consiste a comparer le prix en aval pratiqué par 1’entreprise intégrée
au co(t total (en amont et en aval) pour I’entreprise en place dans son ensemble. La seconde possibilité
consiste a s’intéresser uniquement au secteur d’aval, et & comparer le prix en aval aux cotts encourus au
stade de I’aval, en utilisant un colt fictif pour le bien intermédiaire indispensable (égal, mettons, au
montant que 1’entreprise fait payer a ses concurrents non intégrés).'

Si I’on applique le critére de la fixation de prix d’éviction en comparant le prix en aval au coft total
pour I’entreprise intégrée, cette derniére risque d’adopter un comportement anticoncurrentiel sans craindre
de violer les régles interdisant la fixation de prix d’éviction — en fixant le prix d’amont a un niveau
suffisamment ¢élevé pour éliminer la concurrence en aval, tout en laissant le prix d’aval a un niveau
suffisant pour couvrir ses cofits totaux. Dans ce cas, on peut faire valoir que la théorie de la compression de
marge rend compte d’un comportement anticoncurrenticl que ne ferait pas ressortir le droit de la
concurrence.

Dans bien des pays, il apparait que le seuil légal appliqué en cas de compression de marge différe de
celui qui s’applique en cas de fixation de prix d’éviction. Dans sa note, le Canada fait remarquer qu’une
entreprise qui abaisse ses prix afin d’étrangler ses concurrentes non intégrées, mais qui néanmoins
maintient ses prix au niveau ou au-dessus de ses cofits évitables, peut pratiquer la compression de marge en
aval mais pas la fixation de prix d’éviction.” Bon nombre de participants ont souligné dans leur note que
les cas de compression de marge ne nécessitent pas la preuve du recouvrement ultérieur.’

Un petit nombre de participants ont fait valoir qu’il y a des différences notables entre les incitations a
comprimer les marges et I’incitation a fixer des prix d’éviction et que les entreprises qui se livrent a la
compression de marge ne devraient pas avoir a apporter la preuve du recouvrement des pertes. Plus
précisément, la Commission européenne soutient que, s’il est vrai que la fixation de prix d’éviction oblige
I’entreprise a subir une perte, qui doit étre obligatoirement récupérée plus tard, il n’en va pas de méme
pour la compression de marge — la compression de marge peut €tre une stratégie rentable pour I’entreprise
dominante méme pendant la période ou elle se livre a cette pratique : les bénéfices tirés de prix de détail
¢levés peuvent dépasser largement ceux auxquels I’entreprise a renoncé au niveau du commerce de gros du
fait du niveau élevé des prix de gros par rapport aux prix de détail.*

Cette méthode est aussi appelée méthode du « critére d’imputation ».

La note soumise par la Hongrie indique, de méme, que 1’on peut établir une infraction au droit de la
concurrence sans avoir la preuve que 1’entreprise a subi des pertes. [Le dommage potentiel ne prendrait pas
nécessairement la forme d’une hausse ultérieure du prix en aval (par rapport aux niveaux antérieurs)]

Voir, par exemple, la note soumise par le Portugal.

4 Le Portugal déclare, de méme, qu’une compression de marge peut, a elle seule, atteindre 1’objectif

d’éviction des concurrents sans réduire les bénéfices a court terme tandis qu'un prix d’éviction réduirait
forcément les bénéfices a court terme.
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Les Etats-Unis reconnaissent le chevauchement entre les théories de la compression de marge et de la
fixation de prix d’éviction, et la nécessité d’assurer la cohérence du traitement. Ils notent aussi, toutefois,
que si les régles relatives a la fixation de prix d’éviction sont, pour une raison quelconque, sans rapport
avec 1’objectif global de développement de la concurrence et du bien-étre économique (peut-&tre parce
qu’elles sont trop clémentes, par exemple), vouloir soumettre la compression de marge au méme traitement
juridique que la fixation de prix d’éviction pourrait aggraver ces erreurs.

(3) Pour déterminer s’il y a compression de marge, les autorités de la concurrence procédent
habituellement a une analyse en plusieurs étapes. La premiere étape consiste en une enquéte
approfondie sur la nature de la concurrence sur les marchés d’amont et d’aval. L’entreprise
soupgonnée de comprimer ses marges doit genéralement deétenir un pouvoir de marché en amont.
Les autres étapes de [’analyse peuvent consister a déterminer s’il existe ou non une compression
de marge illégale, s’il existe ou non une finalité anticoncurrentielle, si la concurrence en aval
s’en est ou non trouvée affaiblie et/ou s’il existe une justification objective a cette conduite.

Pour montrer qu’une entreprise a recouru a une compression illégale de marge, les autorités de la
concurrence analysent généralement les marchés d’amont et d’aval. Pour se livrer a une compression de
marge, 1’entreprise doit opérer a la fois sur le marché d’amont et sur le marché d’aval — soit directement,
soit par I’intermédiaire de filiales dont elle a le contrdle total ou partiel. L’entreprise d’amont doit aussi
détenir un important pouvoir de marché dans la fourniture du service en amont.

Une des étapes de 1’analyse peut aussi consister a déterminer si le bien intermédiaire que 1’entreprise
intégrée se fournit a elle-méme est ou non différent de celui fourni a ses concurrents, s’il y a des
différences de colt dans la fourniture du service a elle-méme et a ses concurrents, et quelle est
I’importance des éventuelles différences dans les produits ou services d’aval au niveau du commerce de
détail. Une des conditions peut €tre aussi que le bien intermédiaire indispensable représente une part
importante des coiits de production du produit ou du service d’aval.’

Plusieurs pays exigent la preuve que la compression de marge avait une finalité¢ illégale, celle
d’empécher ou de restreindre la concurrence en aval, par exemple. I peut étre difficile de prouver la
finalité ou I’intention anticoncurrentielle. Il est rare, par conséquent, que la preuve de 1’intention soit
exigée en maticre de droit de la concurrence.

Plusieurs autres pays inversent la charge de la preuve et exigent simplement que soit prouvée
I’absence de recherche d’efficience ou de justification objective de la conduite de ’entreprise intégrée.
En République tcheque, ’entreprise dominante a la possibilit¢ de monter que sa stratégie est efficiente
et/ou renforce les avantages économiques (comme la mise sur le marché de nouveaux services), et qu’elle
¢limine effectivement la concurrence sur le marché d’aval par sa conduite.

Certains pays ont indiqué dans leur note que, pour établir une infraction au droit de la concurrence, il
faut apporter la preuve de I’effet anticoncurrentiel ou du préjudice caus€. La France a fait valoir que, selon
la jurisprudence, 1’existence d’une compression de marge suffit a prouver I’abus de position dominante.
Néanmoins, ’autorité francaise de la concurrence a, dans des affaires récentes, évalué ’ampleur du
préjudice causé a la concurrence en aval.

(4) Dans bon nombre d’affaires de compression de marge se pose la question de savoir en quoi
consiste une marge illégale. Dans la plupart des pays, une marge négative (c’est-a-dire un prix
en aval inférieur au prix auquel le fournisseur en place vend le bien intermédiaire indispensable

L’autorité tchéque de la concurrence exige aussi la preuve que le marché d’aval ne peut pas affronter
efficacement la concurrence.
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a ses concurrents) constituerait une infraction au droit de la concurrence. Mais quelle doit-étre
Uampleur de la marge ? La plupart des pays exigent généralement que la marge soit suffisante
pour permettre a un concurrent aussi efficient de soutenir la concurrence. Cependant, lorsqu’il
existe des économies d’échelle ou de gamme, ce principe général peut demander a étre précisé.
La marge doit-elle est suffisante pour permettre a un concurrent en aval de récupérer plus que
ses cotits marginaux ?
En quoi consiste une compression de marge illégale ? Pour répondre a cette question, il faut
inévitablement comparer la marge autorisée a une mesure des cofits de fourniture des services sur le
marché d’aval. Dans presque tous les cas, une marge négative constitue une compression de prix illégale.®

De nombreux pays ont indiqué qu’en principe la marge doit étre suffisante pour permettre a un
concurrent aussi efficient qui entre sur le marché de soutenir la concurrence, mais il y a des divergences
d’interprétation concernant le sens exact de ce principe. La Commission européenne déclare que,
lorsqu’elle cherche a déterminer si les prix d’une entreprise dominante constituent un abus de position
dominante, elle examine les colts et les prix de I’entreprise dominante et non ceux de ses concurrents
effectifs ou potentiels’, afin d’apporter une sécurité juridique.® Par contre, la République tchéque indique
que le critére est appliqué en prenant, des cofits de I’entreprise dominante ou de ceux du concurrent entrant
sur le marché, ceux qui sont les plus bas.

L’estimation des cotts du secteur d’aval est compliquée par la présence d’économies d’échelle et de
gamme, qui créent des colts fixes et/ou communs qu’il faut imputer. Plusieurs pays déclarent préférer
utiliser la moyenne sur longue période du cot marginal de la fourniture du service en aval.’” La
Commission européenne, elle, prend en compte tous les colits qui augmentent a la marge avec la fourniture
du produit ou du service en aval. Cela peut comprendre une part des colits d’actifs communs dont la
capacité est progressivement adaptée aux variations a court et moyen terme de la demande pour les
services en question utilisant ces actifs.'’ Habituellement, les coits d’équipement sont annualisés a 1’aide
d’un cotlt du capital (généralement une moyenne pondérée du colt des emprunts et du colt des fonds
propres), le colit des fonds propres étant calculé a partir d’une application du Modé¢le d’évaluation des
actifs financiers.

Le Royaume-Uni fait observer que, lorsque des entreprises acqui¢rent de I’expérience en opérant sur
le marché, une marge plus importante est peut-étre préférable : « Lorsque ces secteurs viennent d’étre
ouverts a la concurrence, il peut étre justifié d’appliquer la norme du concurrent raisonnablement efficient
plutdt que celle du concurrent aussi efficient. Les entreprises peuvent avoir besoin d’accroitre leur
efficience a travers l’expérience qu’elles acquicrent et les investisseurs potentiels peuvent étre plus
facilement dissuadés de se lancer si les nouveaux entrants échouent a cause de la réaction agressive des
concurrents ». Au Royaume-Uni, [’autorit¢é de réglementation des télécommunications (habilitée
parallélement a faire appliquer le droit de la concurrence), a envisagé 1’utilisation d’une norme ajustée du
concurrent aussi efficient ou le concurrent doit supporter des cofits inévitables additionnels en aval, qui
vont au-dela de ceux de I’entreprise verticalement intégrée. L’autorité suédoise de la concurrence note

Voir, par exemple, la note soumise par 1’ Allemagne.
La France a aussi exprimé la méme position.

CE : « Si la 1égalité des pratiques de tarification d’une entreprise dominante dépendait de la situation
particuliére de ses concurrents, en particulier de la structure de leurs coits... ces derniers ne seraient pas en
mesure d’évaluer la 1égalité de ses propres activités. »

Voir, par exemple, les notes soumises par le Portugal et la CE.

Le Portugal souligne cette complication dans une affaire ou I’entreprise intégrée opérait au niveau du détail
avec trois filiales différentes (ce qui signifie trois structures de cofits différentes).
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aussi que la norme du concurrent raisonnablement efficient pourrait étre justifiée dans les cas ou les
concurrents ne peuvent pas réaliser d’économies d’échelle suffisantes a cause du comportement de
I’entreprise dominante.

Dans le cas ou le nouveau concurrent doit supporter des cofits irrécupérables pour entrer sur le marché
d’aval, la question se pose non seulement des prix du moment mais de 1’évolution des recettes du nouvel
entrant au fil du temps. La CE signale avoir utilisé deux méthodes — dont I’une consiste a comparer les
recettes et les colits année par année. La seconde consiste a calculer la valeur actuelle nette des flux de
recettes et de colts. Dans ’affaire Telefonica, la Commission a calculé la valeur actuelle nette sur une
période de plus de cing ans.

Parmi les autres questions a régler figure 1’identification des prix pertinents sur les marchés de gros et
de détail. Il peut y avoir un probléme lorsque des prix différents sont pratiqués pour différentes entreprises
ou qu’il y est offert des ristournes sur le volume ou sur les lots. La République tchéque fait observer que
lorsque les prix ne sont pas linéaires aux niveaux du gros et du détail (en raison, par exemple, de tarifs
bindmes, de contrats d’achat fermes ou de ristournes sur le volume), des indices de prix sont calculés en
vue d’appliquer le critére de I’imputation. La Hongrie décrit une affaire dans le secteur des chemins de fer
ou il n’y avait pas de prix d’aval et d’amont clairs mais simplement une multitude de contrats individuels.
Dans ce cas, ’autorité de la concurrence a calculé le colit en aval par kilométre-tonne.

Un autre facteur qui complique les choses entre en ligne de compte lorsque I’entreprise intégrée fixe
des modalités et conditions au niveau du commerce de gros qui permettent aux concurrents en aval (en
principe) d’affronter valablement la concurrence pour certaines opérations en aval mais pas pour d’autres.
Cela peut se produire lorsqu’une entreprise intégrée fait payer un prix de gros qui comporte un usage, mais
fixe ensuite un prix d’aval pour certains clients qui comporte un droit fixe et pas d’usage. La Suede indique
que lorsque les recettes sont basées sur des droits fixes et que les colits sont variables, cela aura des
conséquences pour le critére de la compression de marge.''

(5) Les affaires de compression de marge — qui se produisent souvent dans des secteurs ou les prix
sont plus ou moins réglementés — soulevent souvent la question de la juridiction d’application du
droit de la concurrence et de compétence des autorités de la concurrence par rapport a celle du
droit sectoriel et des autorités chargées de la réglementation sectorielle.

Les affaires de compression de marge se produisent souvent dans des secteurs nouvellement
libéralisés ou les entreprises en place sont tenues, conformément a la réglementation, de fournir certains
bien intermédiaires indispensables a leurs concurrents en aval. Dans certains cas, la réglementation
sectorielle interdit expressément les compressions de prix ou de marge (méme lorsque cela n’est pas
mentionné textuellement dans la 1égislation relative a la concurrence). Dans plusieurs pays, par exemple,
les lois régissant le secteur des télécommunications prévoient expressément des contrdles en matiére de
compression de marge.

L’existence d’obligations réglementaires souléve la question du réle que doit jouer le droit de la
concurrence. Aux Etats-Unis, il est peu probable que les tribunaux imposent, dans le cadre de la législation
antitrust, une obligation de vente a un secteur soumis au controle d’une autorit¢ chargée de la
réglementation sectorielle qui a elle-méme le pouvoir d’imposer une obligation de vente. Au sein de I’UE,
des entreprises dominantes accusées de compression de marge ont fait valoir que [’existence de
réglementations sectorielles devrait les soustraire a 1’application du droit de la concurrence. Le Tribunal
européen de premicre instance a soutenu que les régles en matiére de concurrence s’appliquent quand

1 Cette question est examinée plus avant dans la publication de I’OCDE intitulée La tarification de [’acces

dans le secteur des telecommunications.
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méme dans les cas ou la législation sectorielle laisse ouverte la possibilité d’entraves, de restrictions ou de
distorsions de la concurrence liées a la conduite des entreprises dominantes. La Commission européenne
fait observer que la réglementation ex ante et I’intervention antitrust ex post vont de pair et se complétent.

En tout état de cause, il faudra généralement une coordination et une coopération entre I’autorité
chargée de la concurrence et I’autorité chargée de la réglementation sectorielle. L’autorité néerlandaise de
la concurrence a établi des protocoles de coopération avec les régulateurs sectoriels compétents qui
précisent que le régulateur sectoriel prendra 1’initiative d’intervenir si la réglementation spécifique le lui
permet. Les Pays-Bas décrivent aussi une affaire de fusion verticale dans laquelle des conditions en
mati¢re de comportement sont imposées afin de protéger les concurrents de I’exclusion du marché des
biens intermédiaires et de la compression de marge. Au nombre de ces conditions figurent des régles
strictes d’acceés ouvert et non discriminatoire et un plafonnement de prix pour le produit d’amont. Ces
conditions sont analogues a la réglementation en vigueur dans ce secteur et sont définies en étroite
coopération avec 1’autorité de réglementation.

Le contrdle des pratiques anticoncurrentielles de compression de marge est difficile car il nécessite
I’intervention des autorités chargées de la concurrence et des tribunaux pour de nombreux problémes de
prix et d’établissement des colits. Dans 1’avenir, la réglementation visant a lutter contre la compression de
marge sera sans doute un outil important de renforcement de la concurrence, en particulier dans les
secteurs nouvellement libéralisés. Cela requerra probablement une coopération continue entre les
responsables de la concurrence et les autorités chargées de la réglementation sectorielle.
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BACKGROUND NOTE!

1. Introduction

A “margin squeeze” is an exclusionary abuse of dominance that arises when a vertically-integrated
monopolist sells an upstream bottleneck input to rival firms that also compete in a downstream market with
the monopolist in the provision of a downstream product.” A margin squeeze is said to arise when the
margin between the price at which the monopolist sells the downstream product and the price at which the
monopolist sells the upstream bottleneck product to its rivals is “too small” to allow an efficient
downstream rival to effectively compete.’

This paper takes as a starting point the observation that economically-equivalent actions or
economically-equivalent market structures should be subject to equivalent treatment under competition
law. Where this does not hold — that is, where different, but economically-equivalent, behaviours or market
structures are handled differently under competition law, there arises a risk that dominant firms will be
induced to re-arrange their activities or structures merely to reduce the risk of liability under competition
law, with no offsetting economic benefit. In addition, there arises a risk that some firms may be able to
escape liability for potentially anti-competitive activities partially or entirely while others may be forced to
curtail potentially pro-competitive behaviour.

It is often noted that behaviour that could be characterised as a margin squeeze is economically
equivalent to, and might equally be characterised as, some other form of abuse of dominance, such as
refusal-to-deal, predatory pricing, price discrimination, or excessive pricing. This raises the question
whether or not “margin squeeze” should be a separate, distinct, stand-alone form of abuse of dominance. Is
the behaviour that margin squeeze is designed to control adequately and effectively controlled through
existing, established, forms of abuse? Or is the notion of margin squeeze more general — encompassing
behaviours or structures which are not adequately and effectively controlled through established
competition law standards?

In order to stimulate discussion, this paper argues that, with one possible exception, nearly all the
behaviour that can be characterised as a margin squeeze can be equivalently characterised as one of the
other forms of abuse of dominance. This observation suggests that where margin squeeze is recognised as a
distinct form of abuse, the principles and standards applied in prosecuting margin squeeze cases should be
identical to the principles and standards applied if the case were prosecuted as the equivalent alternative
form of abuse of dominance. For example, if the margin squeeze case could also be characterised as a case

The attached background note was prepared by Dr. Darryl Biggar, Senior Economist at the ACCC and
Consultant to the OECD Secretariat.

This is sometimes referred to as a “price squeeze”.

In the last decade there has been a large increase in the number of competition cases alleging price squeeze
elements, especially in the telecommunications sector. For a discussion of recent price squeeze cases see,
for example, Alexiadis and Shortall (2009), Palmigiano (2009), Spector (2008) and Geradin and
O’Donoghue (2005).
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of, say, refusal-to-deal or predatory pricing, the margin squeeze case should be prosecuted using the
established principles and evidentiary standards of refusal-to-deal or predatory pricing cases, respectively.*

It is possible that the notion of margin squeeze might control some anti-competitive behaviour that is
not adequately controlled by established forms of abuse of dominance. This might arise in the case where
the upstream firm is fully vertically integrated and has an obligation to deal. In this case there is a legal
question whether or not setting a low downstream price relative to the upstream or access price could be
successfully prosecuted as a case of predatory pricing focussing on the downstream sector alone. Such a
case would require some form of determination or imputation of the access price at which the integrated
firm sells the upstream input to its own downstream component.

In those countries where such behaviour could be successfully prosecuted as predatory pricing on the
downstream component alone, the notion of margin squeeze seems to be largely redundant. In those
countries where such a case is unlikely to be brought or to succeed, the notion of margin squeeze would
seem to control exclusionary anti-competitive behaviour which is not otherwise effectively controlled in
competition law.

Note that there are a large number of margin squeeze cases across countries. It is not the purpose of
this paper to provide a general overview of these cases. Rather, this paper will only treat certain highly
discussed cases that are central to the argument.

This background paper is organised as follows. The next section introduces the economics of margin
squeeze — including a discussion of the market structure in which margin squeeze arises, the relationship of
margin squeeze to the economic literature on access pricing, and some of the complicating factors which
make analysing margin squeeze cases difficult in practice.

Section 3 focuses on those cases where the dominant firm does not have a pre-existing legal duty to
deal. Since offering to sell the upstream input to rivals at a “high” price is economically equivalent to not
offering to sell at all, the principle of consistency says that a firm should not be found liable for a margin
squeeze when it offers to sell the upstream input, when it is lawful for the firm to not offer to sell the
upstream input to rivals at all. Imposing a risk of liability for margin squeeze where there is no existing
duty to deal runs the risk that the firm will simply withdraw from voluntarily selling the upstream
bottleneck input to rivals at all (that is, will refuse to deal entirely). If rivals are producing the downstream
service more efficiently, or are producing a different range of resulting downstream products than the
integrated firm, inducing the integrated firm to withdraw the upstream input from sale to rivals raises the
price or reduces the range of downstream products available to downstream consumers, lowering consumer
welfare.

Alternatively, consistency might be restored by imposing a duty to deal when an integrated firm
produces an essential or bottleneck input, which it could make available to rivals. In recent years, courts in
some OECD countries (especially the U.S.) have been reluctant to impose a duty to deal except in
exceptional circumstances. In other jurisdictions, such as Europe, the establishment of a company as
“dominant” for a product has served as a basis for a duty to deal. A decision to impose a duty to deal in the
name of an alleged “margin squeeze” where a firm does not already have a duty to deal, may risk eroding
the property rights of the dominant firm, potentially undermining the incentive to engage in innovative or
risk-taking behaviour which might allow the firm to acquire a dominant position in the first place.

Note that if the principles and standards in the equivalent abuse of dominance concept deviate from those
that would be preferred from a public policy perspective, it may be necessary to argue for a change in those
principles and standards. If such a change is difficult because of legal precedent, applying these standards
to margin squeeze cases may simply extend the reach of problematic principles and standards.
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Section 4 of this paper focuses on those cases where there is a pre-existing duty to deal. This section
is, in turn, divided into two parts, addressing, first, cases where the dominant firm is only partially
integrated downstream and, second, those cases where the dominant firm is fully integrated downstream. In
the cases where the dominant firm is only partially integrated downstream, the price at which the integrated
firm sells the upstream product to itself can, in principle be observed and is economically meaningful. In
this case, the behaviour known as margin squeeze might alternatively be variously characterised as an
abuse of excessive pricing (i.e., setting the input price “too high”, where such an abuse exists), price
discrimination (i.e., selling the input to its own downstream subsidiary at a different price it sells to rivals),
or, possible, as predatory pricing.

As before, as long as margin squeeze is to be recognised as a stand-alone form of abuse, consistency
requires that the same principles and practices that have been established in the prosecution of these other
forms of abuse should be applied when prosecuting margin squeeze cases. For example, if the case could
equally be characterised as a predatory pricing case, the margin squeeze case should involve the same
elements as a predatory pricing case — including a demonstration of pricing below some measure of cost,
and the possibility of subsequent recoupment.

The second part of section 4 focuses on those cases where the dominant firm is fully vertically
integrated. In this case, the price at which the integrated firm sells the bottleneck input to itself cannot be
directly observed in the market but must be inferred or imputed. There are three possible methodologies for
inferring the price of the upstream input — corresponding to the three possible abuses mentioned above -
excessive pricing, price discrimination, and predatory pricing, respectively. Once the upstream price has
been inferred using one of these three methodologies, this price can then be tested for abuse of dominance
using one of the other two methodologies.

Again, the consistency principle requires that a case of alleged margin squeeze be handled in the same
way as the equivalent abuse of dominance. For example, where an existing duty to deal exists, an upstream
price might be imputed using the principle of no discrimination. The downstream price might then be
examined for a possible breach of predatory pricing on the downstream component of the firm. Where the
firm’s downstream price would not be held to be in breach of rules against predatory pricing, and therefore
is not anticompetitive, consistency requires that the same firm face no risk of liability for a possible margin
squeeze. Imposing the threat of liability for a margin squeeze in such cases risks forcing the firm to
increase the downstream price or, in an extreme case, withdraw from providing the downstream service
altogether. As section 4 argues, the threat of liability for margin squeeze in such cases prevents the
incumbent firm from competing on price in its downstream products, and effectively requires the
integrated firm to maintain a “price umbrella” to ensure that downstream rivals are allowed to survive in
the market.

Section 5 of this paper addresses the case where the margin squeeze case is handled in a manner
equivalent to a predatory pricing case. In this case the question arises whether or not in practice the
dominant firm would ever face a threat of liability for predatory pricing on its downstream component
alone, taking into account the upstream price the firm implicitly charges itself. Proving such a case could
be difficult, as the profitability of the downstream component of the integrated firm depends on the level of
the imputed access price — and there is no single right way to carry out that imputation. This paper argues
that in the case where an integrated firm faces no threat of liability for predatory pricing on its downstream
component, there is a risk that potentially anti-competitive behaviour may not be adequately controlled. In
this case — and only in this case, there is an argument for introducing a separate form of abuse of
dominance, which might be labelled the abuse through margin squeeze.

Section 6 highlights the main arguments of this paper and concludes.
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A number of key points emerge from this paper:

e Economically-equivalent actions or economically-equivalent market structures merit equivalent
treatment under competition law.

e  Margin squeeze cases pose a risk of moving away from equivalent treatment.
e  Where there is no duty to deal, it is likely that margin squeeze cases are inappropriate.

e  Where there is a duty to deal, the cases generally incorporate elements of predation or refusals to
deal.

e Principles and standards for margin squeeze cases should generally not differ from those in these
other types of cases, unless the margin squeeze cases clearly involve a gap in treatment that
would not be covered by other violations.

2. Background

The market structure in which a price or margin squeeze might arise is well established and is set out
in virtually every paper and case involving margin squeeze.’ This market structure is illustrated in the
simplified diagram of figure 1 below.

In the classic margin squeeze problem illustrated in figure 1 below, a firm both provides an input to
downstream firms and also supplies its own wholly or partially-owned downstream subsidiary which
competes in the downstream market with independent rivals. The upstream firm must have at least a
dominant position in the supply of the essential input. In many cases something stronger than mere
dominance and close to a pure monopoly is required — that is, it must not be possible for the downstream
rivals to obtain the essential input from any other source (including by, say, manufacturing the input
themselves, or purchasing from foreign suppliers, etc.).® The test for the existence of a price or margin
squeeze depends (amongst other things) on the relationship between the price at which the integrated firm
sells the bottleneck input to the independent rivals and the price at which the integrated firm sells the
downstream product or service.

> See, for example, O’Donoghue and Padilla (2006), page 305.

Crocioni and Veljanovski (2003), page 38 argue that “dominance for a price squeeze is more akin to super
dominance”.
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Figure 1: Classic market structure in which a margin squeeze might arise
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The classic or “textbook™ margin squeeze case, as it is usually presented, typically involves a number
of simplifying assumptions which are worth setting out in full:

(a)

(b)

(c)

(d)

(e)
(ﬂ

(2

The provider of the essential input is fully vertically integrated downstream (i.e., the provider of
the essential input owns 100 per cent of the downstream firm, or vice versa).

The upstream product or service is used in ‘fixed proportions’’ in the downstream process to
create the downstream product or service (it is common to assume that one unit of the upstream

product is required to produce one unit of the downstream product).

The downstream product of the rival is a perfect substitute for the downstream product of the
integrated firm and both are assumed to sell to the same group of consumers.

Although there may be economies of scale upstream, there are no economies of scale or scope in
the downstream process.

There is perfect competition in the downstream market, with no switching costs.

No additional costs are incurred by the upstream firm in selling to rivals as compared to selling to
its own downstream subsidiary.

Both the upstream and downstream markets have stable, mature technologies and market
penetration.

“Fixed proportions” means that there is a fixed ratio between volumes of outputs and specific inputs. For
example each minute of a fixed-mobile telephone call requires a minute of fixed network call origination
service and a minute of mobile network call termination services, no matter which firms provide the
services. In contrast, the amount of, say, hours of labour input per vehicle manufactured may differ from
one car manufacturer to the next.
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This classic or stereotypical margin squeeze situation is seldom, if ever, found in practice. Instead, the
analysis of alleged instances of margin squeeze is, in practice, significantly complicated by a number of
factors, such as the possibility that:

(a) the upstream firm is only partially vertically integrated downstream (i.e., only owns a proportion
of the downstream firm, or vice versa);

(b) the upstream product or service provided to the non-integrated rival is not identical to the
upstream product or service the firm provides to itself;

(c) the downstream product of the non-integrated rivals is not a perfect substitute for the product of
the integrated incumbent;

(d) the upstream product or service is not used in fixed proportions by the non-integrated rivals;

(e) the upstream firm incurs additional costs in providing the essential input to rivals compared to
when it supplies itself;

(f) there are economies of scale or scope in the downstream production process;

(g) the contractual arrangements between the integrated firm and the downstream rivals are more
complicated than a simple linear arms-length price and involves fixed charges, take-or-pay
arrangements, or other contractual arrangements;

(h) the downstream product is provided as part of a bundle of services which is purchased as a group,
rather than individually;

(1) there is imperfect competition between the incumbent and the other non-integrated downstream
firms; Alternatively, there are switching costs in the downstream market;

(j) the upstream or downstream markets are developing rapidly with either changing technologies, or
rapid penetration of new products amongst consumers;

(k) either the upstream or downstream prices of the incumbent firm are regulated — either
individually or as part of a weighted-average cap on prices, either at the wholesale level, the retail
level, both, or as part of a “global price cap” covering both sets of services.

A number of jurisdictions have introduced guidelines or held reviews that include specific mention of
margin squeeze or descriptions of conduct often identified as margin squeeze. A selection of these
guidelines or reviews are listed in the Appendix.

One particular complicating factor deserves to be further highlighted. In most practical cases there
will be substantial sunk, long-lived investment required at the upstream stage, often combined with the
presence of substantial economies of scale or scope. It is important to emphasise that in the presence of
sunk costs, and/or economies of scale or scope, there is no unique measure of the “cost” of providing the
upstream service in a particular period of time.

Both sunk costs and/or economies of scale and scope give rise to a cost allocation problem: The
presence of sunk costs gives rise to a problem of allocating costs over time. Economies of scale and scope
give rise to fixed costs and joint or common costs, which give rise to a problem of allocating costs across
services which share economies of scope at the same point in time. That allocation (whether across
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services or over time) is almost always carried out in a manner which is essentially arbitrary, so that there
is no economic significance to the resulting estimate of “cost”.

Instead of a single measure of cost, in the presence of sunk costs or economies of scale and scope the
best we can hope for is a range of measures of cost, such as marginal cost, variable cost, incremental cost,
or stand-alone cost. The difference in the magnitude from the smallest to the largest of these cost measures
is potentially quite large. Often, for the purposes of clarity of presentation a simple unique cost for the
upstream (or downstream) service is simply assumed; in practice, such a simple unique cost almost never
exists.

2.1 Margin squeeze and access pricing

The competition law notion of margin squeeze is closely related to, and to an extent is a subset of, the
large economic literature on access pricing. To an extent the competition law concerns differ slightly from
the traditional concerns of the literature on access pricing. Papers on the economics of access pricing
typically seek the level of access prices (and, to an extent, downstream prices) which maximise overall
economic welfare. In contrast, competition law focuses on the control of anticompetitive behaviour and the
promotion of competition. These concerns are slightly different but there remains substantial overlap.®

The economics literature on access pricing yields a number of principles for the efficient setting of
access prices. Several of these principles have direct relevance for consideration of margin squeeze cases,
particularly those principles which show the conditions under which there should be a clear and definite
relationship between the downstream price and the access price, and what that relationship should be.

Box 1 below briefly summarises some key principle of access pricing. As can be seen, economic
theory suggests that the relationship between the upstream access price and the downstream final price
depends on the degree of substitutability of the downstream products of the integrated firm and its rivals.
In the special case when the downstream services of the integrated firm and its rivals are perfect
substitutes, theory shows that the upstream or access price can be “backed out” from the downstream or
final price using what is known as the efficient component pricing rule, or sometimes as “retail minus”
access pricing.

Importantly, it is not necessarily efficient for the upstream or access price to be a simple linear charge.
In fact theory shows that any price discrimination that is present in the downstream prices of the integrated
firm should be reflected in the access prices.” This implies, for example, that if the integrated firm sells
downstream using a two-part tariff, the same two-part structure should be reflected in the upstream access
charges. Otherwise, the downstream rivals will be prevented from competing for certain downstream
customers. For example, suppose that the incumbent sells internet access to rivals at, say, 10 cents per MB
downloaded, but charges its own downstream customers a flat fee of $50 per month, the downstream rivals
will be unable to compete for the business of the largest users (those users who download more than 500
MB per month in this example).

In exactly the same way, any bulk discounts in the downstream pricing of the integrated firm should
also be present in the access prices. For example, using an example from Hovenkamp and Hovenkamp
(2009)"°, suppose a firm produces the essential input at a cost of $50 per unit, and sells it to downstream

8 Economists typically view competition is a means to an end (the promotion of welfare), rather than an end

in itself. In principle, if that end can be achieved in other ways, promoting competition may be viewed as
unnecessary.

This principle is emphasized, for example, in OECD (2004).
Hovenkamp and Hovenkamp (2009), page 22.
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rivals at a cost of $70 per unit. Suppose it costs $10 per unit to convert this access product into a
downstream retail product. The integrated firm sells the downstream product at the price of $80 per unit.
At this price the downstream rivals can, in principle, compete. Now suppose that the integrated firm offers
a bulk discount of 10 units of the downstream product at a price of $650, or $65 per unit. The integrated
firm still makes a profit (of $150) on this bundle, but the downstream rivals can no longer compete in
offering this bundle. Again, the general rule is that price discrimination at the retail level should be
reflected in price discrimination in the upstream charges — in this case, by also offering a bulk discount at
the wholesale level, reducing the access price to $55 per unit for sales of ten or more to the same
downstream customer.

It is important to note that for this form of price discrimination to operate at the access level the
integrated firm must be able to identify the characteristics of the downstream final customer to which the
final product (that uses the access input) is sold. This may not be possible.

Box 1. Summary of Access Pricing Principles

There is a large literature in the economics of regulation on the efficient determination of access prices.
Importantly, this theory provides guidance as to when there should be a relationship between the downstream or
retail price and the upstream access or wholesale price, and if so, what that relationship should be. Some of the key
results of that literature are as follows:

e  First, a distinction is made between “one-way” and “two-way” access problems. “Two-way” access
problems (where each firm provides essential inputs to the other) are quite different in nature from the
classic or “one-way” access problem and should be handled separately.

e  The pricing of “one way” access problems is very similar in principle to the classic problem of efficient
pricing of the output of a monopoly. The principles that have been developed for efficient monopoly
pricing also apply to access pricing. These principles include, amongst other things, the relevance of
marginal cost as a starting point, the possible efficiency benefits of using two-part tariffs and other forms
of price discrimination, and the possible use of “Ramsey-Boiteux” tariffs to efficiently allocate joint and
common costs across different services.

e  Importantly, where the access product is used by rivals to produce a downstream product that is a
substitute for the downstream product sold by the incumbent firm, the extent of that substitution should be
taken into account when setting the access price. At one extreme, when the rival’s downstream product is
only a poor substitute for the incumbent’s downstream product in the eyes of consumers, the access price
can be set largely independent of the incumbent’s downstream price. In this case, the access price is
usually set on the basis of so-called “cost-based” factors (such as marginal cost, or incremental cost, with
or without a share of the joint and common costs).

e At the other extreme, when the rivals’ downstream product is a perfect substitute for the incumbent’s
downstream product in the eyes of consumers, the access price must be set so as to allow an appropriate
margin between the incumbent’s downstream price and the access price. In this case (under certain
specific further assumptions) it is possible to show that the efficient access price is given by the well-
known “efficient component pricing rule”, which states that the access price should be set equal to the
incumbent’s downstream price less the marginal cost (or, sometimes, the incremental cost) of the
incumbent in transforming the upstream product into the downstream product.'' In some instances
regulators seek to directly link the access price to the incumbent’s downstream price through what is
known as “retail minus” pricing, in which the access price is set directly on the basis of the downstream
price, less a margin to account for the cost of transforming the upstream product into a downstream

1 See, for example, Polo (2007).
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product. More generally, the efficient (welfare maximising) access price will depend on factors such as
the degree of substitution between the downstream products and the level of competition in the
downstream market.

e  Where the access price is tightly regulated and the downstream price lightly regulated or not regulated at
all, the integrated firm retains strong incentives to deny access by delaying or degrading the quality of
access. Preventing this behaviour is time and resource intensive. On the other hand, where the
downstream price of the integrated firm is tightly regulated and the upstream price only lightly regulated
the integrated firm may choose to withdraw from provision of the downstream service. One tool that has
been proposed to ensure the correct “balance” between the regulation of access prices and final prices is
the so-called “global price cap” which imposes a cap on a basket of prices including both access and final
prices. The regulated firm is given discretion to alter both access and final prices provided a cap on the
weighted average of both access and final prices is not violated. A cap of this kind, although having
certain desirable theoretical properties, has not yet been adopted in practice.

o  Where the rivals’ downstream product is a close substitute for the downstream product of the incumbent,
any price discrimination that is present in downstream prices of the incumbent should be reflected in the
access prices. For example, if the incumbent uses a two-part tariff at the downstream level, this should be
reflected at the access level. If the incumbent discriminates on price across different groups of customers
or geographic areas at the downstream level, this should be reflected at the access level. If the incumbent
offers bulk discounts at the downstream level, the same discounts should be reflected at the access level.
This approach assumes that the access price can be set differently depending on the characteristics of the
final downstream customer to which the final product is sold.

3. Margin squeeze and Refusals to Deal

As noted at the outset, this paper maintains that competition law should treat economically-equivalent
actions in an identical manner. Since, as noted earlier, an outright refusal to deal is economically
equivalent to only offering to deal at a high price (or a low quality), offering to sell an essential input at a
high price relative to the downstream price (i.e., a margin squeeze) is economically equivalent to refusing
to deal. Therefore, by the consistency principle, a margin squeeze case must, at one level, be handled in the
same manner as an antitrust case of refusal to deal. "

This need for consistency between the competition law treatment of an outright refusal to deal, and an
offer to deal at a high access price (relative to the downstream price) has often been emphasised in both the
legal and the economics literature on margin squeeze. Many legal and economic commentators have
argued that it makes no sense to impose a risk of liability under a margin squeeze doctrine when the
dominant firm offers to sell the essential input to rivals, when the firm would face no threat of liability for
refusing to deal in the essential input at all. Doing so would merely force the integrated firm to withdraw
the essential input from sale, to the detriment of downstream users and consumers.” For example, Spector
(2008) writes:

This need to treat economically-equivalent actions equivalently under competition law was emphasised by
Prof Bloom at an OECD Roundtable in 2007. Prof Bloom noted that in some jurisdictions, the legal
standards to demonstrate a margin squeeze are lower than the legal standard necessary to demonstrate
refusal to deal or predatory pricing, raising a risk of “abuse shopping”. OECD (2008), page 95. Spector
(2008), page 6, also warns against the risk of “treating economically equivalent practices in a heterogenous
way depending on formal differences devoid of substantial meaning”.

The decision by an integrated firm to refuse-to-deal rather than face liability for a margin squeeze will, in
certain circumstances, reduce overall economic efficiency. If the downstream rivals are more efficient than
the incumbent, or if their products are only partial substitutes for the incumbent’s, or if they also sell other
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“The consistency requirement is ... obvious when comparing margin squeezes with refusals to
supply. A refusal to supply can be seen as a decision to set a prohibitively high price. As a
consequence it would be absurd for a firm’s behaviour to be labelled as an abusive margin
Squeeze in a situation where it would have the right to refuse to supply the defendant. Put
differently, in situations in which a vertically integrated firm has the right not to supply a
downstream competitor, it should a fortiori have the right to supply it under the terms of its

14
choosing”.

Similarly, in the U.S. Covad case, Judge Ginsburg writes:

“it makes no sense to prohibit a predatory price squeeze in circumstances where the integrated
monopolist is free to refuse to deal”.”

The most broadly discussed recent margin squeeze case to focus on the situation in which there is no
pre-existing duty to deal is the U.S.’s linkLine'® case. This case will be a large focus of this section. Most
European cases, for example, involve a duty to deal; select European cases will treated in later sections that
focus on the situation in which there is a duty to deal.

The linkLine case involved a monopoly seller of unbundled local loops (Pacific Bell) that provided
these local loops to downstream internet service providers who used them to provide high-speed DSL
internet access to their own downstream customers. Pacific Bell also competed in the provision of internet
access services. The plaintiffs claimed that Pacific Bell was “setting a high wholesale price for DSL
transport and a low retail price for DSL Internet service”. In other words, they alleged a price squeeze in
violation of section 2 of the Sherman Act.

In February 2009 the Supreme Court, relying on its 7rinko decision, determined that since there was
no “antitrust duty” on the part of Pacific Bell to deal with its competitors'’, and no support for the claim
that Pacific Bell’s retail prices were predatory, Pacific Bell could not be found liable for monopolization
under section 2. Specifically, the Court concluded:

“Trinko holds that a defendant with no antitrust duty to deal with its rivals has no duty to deal
under the terms and conditions preferred by those rivals. Brooke Group holds that low prices are
only actionable under the Sherman Act when the prices are below cost and there is a dangerous
probability that the predator will be able to recoup the profits it loses from the low prices. In this
case, plaintiffs have not stated a duty-to-deal claim under Trinko and have not stated a predatory
pricing claim under Brooke Group. They have nonetheless tried to join a wholesale claim that
cannot succeed with a retail claim that cannot succeed, and alchemize them into a new form of

products which are desired by consumers which also rely on the bottleneck input, the decision of the
integrated firm to withdraw from sales of the essential input will reduce overall consumer welfare.

Spector (2008), paragraph 9. See also Carlton (2008), page 6.

13 Covad Communications Co. v. Bell Atlantic Corp., 398 F.3d 666 (D.C. Cir. 2005). See also O’Donoghue
and Padilla (2006), page 326: “... there are strong reasons to suggest that a margin squeeze can only be
illegal if there is a duty to supply the input in question”.

o Pacific Bell Telephone Co. DBA AT&T California, et al v. Linkline Communications Inc., et al., 555
U.S. (2009)

Even though, in this case, Pacific Bell was not subject to an antitrust duty to deal, it was subject to a
regulatory duty to deal — in this case to sell its wholesale DSL services at a price not greater than its retail
price for DSL services.
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antitrust liability never before recognized by this Court. We decline the invitation to recognize
such claims. Two wrong claims do not make one that is right.”"®

The central argument of the Supreme Court can be seen as a consistency argument — if a firm has no
antitrust duty to deal it should not be found liable for offering to deal at a high upstream price relative to its
retail price. At the same time, if no evidence is presented that the firm’s downstream prices are not
predatory, it should not be found liable for setting a low retail price relative to its upstream price. An
important element of the case is its distinction between an antitrust duty to deal and a regulatory duty to
deal, a distinction that is not universally supported particularly to the extent that regulatory duties to deal
are based on the same competition policy considerations as antitrust duties to deal."”

Consistency between treatment of margin squeeze cases and refusal-to-deal cases might also be
restored by inferring or imposing a duty to deal precisely in those circumstances where an integrated firm
sells an upstream essential input at a high price relative to the price at which it sells a downstream service.
But does it make sense to impose a duty to deal in these circumstances?

In 2004, the U.S. Supreme Court in the Trinko case limited the grounds on which a firm can be found
to have an antitrust duty to deal to only exceptional or rare cases. The Court noted that the Sherman Act
“does not restrict the long recognized right of a trader or manufacturer engaged in an entirely private
business, freely to exercise his own independent discretion as to parties with whom he will deal”.

The Trinko case has proven controversial. Many economists argue that nearly all firms should be free,
under most conditions, to choose with whom they deal. Fairly strict conditions need to be satisfied before
imposing a duty to deal with rivals, for the following reasons:

e Imposing a duty to deal effectively limits the property rights of the dominant firm, thereby
restricting its incentives to innovate and take risks to acquire the dominant position in the first
place. This economic harm might be larger than the potential gains from innovation and
competition in the related downstream sectors that might arise when access is mandated. In its
guidance on enforcement priorities for exclusionary abuses under Article 82, the European
Commission notes that intervention on competition law grounds “requires careful consideration
where the application of Article 82 would lead to the imposition of an obligation to supply”.
Referring to both refusal-to-supply and margin squeeze cases, the Commission notes that:

“The existence [of an obligation to supply] — even for fair remuneration — may undermine
undertakings’ incentives to invest and innovate and, thereby, possibly harm consumers.
The knowledge that they may have a duty to supply against their will may lead dominant
undertakings — or undertakings who anticipate they may become dominant — not to invest,
or to invest less, in the activity in question. Also, competitors may be tempted to free ride
on investments made by the dominant undertaking instead of investing themselves. Neither

. : . 21
of these consequences would, in the long run, be in the interest of consumers”.

Carlton (2008) notes:

18 linkLine 555 U.S._(2009), page 17.

19 See Alexiadis and Shortall (2009), page 5.

20 Verizon Communications Inc. v. Law Offices of Curtis V. Trinko, 540 U.S. 398 at 407-08 (quoting United
States v. Colgate & Co., 250 U.S. 300, 307 (1919)).

2 EC (2009), page 23.
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“a duty to deal reduces property rights and as such reduces the fundamental incentives of
capitalist system to reward those who create products that consumers want. Any reduction
in this incentive will generally harm consumers, especially when one realizes how
important new products have been in raising living standards

e Imposing a duty to deal effectively places the competition authority and/or the courts in the role
of the price regulator. This task is usually (although not always) time-consuming, resource-
intensive, and on-going.

This latter argument was expanded on by a number of well-known antitrust scholars in their brief to
the Supreme Court in the /inkLine case:

“In the American setting, the requisite analysis more resembles the work of a public utilities
commission than that of a federal judge presiding over an antitrust case. By definition, the
judge’s job as de facto rate regulator never ends because external forces will compel wholesale
and retail prices to change over time, such that a given profit margin may shrink and jeopardize
the survival of competitors. The perverse outcome is that price-squeeze litigation becomes a kind

of enduring cost-of-service regulation that taxes the resources of a single district judge”.”

“Properly understood, a price squeeze is a regulatory issue, which makes sense only as a rule of
price regulation in an industry already subject to duties to deal and to control by institutionally
competent regulators. Attempting to implement regulatory policy through section 2 of the
Sherman Act is ill-advised, both because it makes no sense for courts to re-regulate deregulated
or lightly regulated industries, and because courts lack the institutional competence to implement

A
regulation”.

It is difficult to reconcile the court’s effort to distance judges from “enduring cost-of-service
regulation” when, if that regulation is performed by a regulator, it is often subject to judicial review that is
repeated over time and can involve frequent reversals and remands of regulatory decisions.

O’Donoghue and Padilla (2006) emphasise that the criteria for a finding of liability under a margin
squeeze case should parallel those for a refusal to deal, which include:

“there must be scope for meaningful added-value competition on the downstream market before
a duty to deal (or to deal on specific terms) can be imposed; and any duty to deal should
encourage more competition than it discourages, i.e., the ex post benefits of the duty to deal to

. . . 25
consumers must outweigh any harms to firm’s ex ante incentives to develop products”.

The OECD (2008) roundtable on refusals to deal revealed there is a broad consensus amongst OECD
competition authorities that a competition law duty to deal should only be imposed under special
circumstances. The consistency principle therefore implies that the circumstances under which a firm could
be found liable for a margin squeeze (in the absence of any regulatory duty to deal) must also be limited to
the same special circumstances.

2 Carlton (2008), page 7.

3 Brief of Amici Curiae Professors and Scholars in Law and Economics in Support of the Petitioners, Pacific

Bell Telephone Co. v. linkLine Communications Inv., Supreme Court of the United States, No. 07-512

(filed Nov. 16, 2007), page 8.
# Ibid, page 3.

» O’Donoghue and Padilla (2006), page 326-327.
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In short, a firm should only face the threat of liability for a margin squeeze where it faces a pre-
existing duty to deal. If margin squeeze is maintained as a stand-alone form of abuse, it should not be used
to strengthen (or weaken) the existing obligations to deal under competition law. Precisely the same
standards and processes as required for a refusal-to-deal case should apply.

But what if the integrated firm already has a pre-existing duty to deal, perhaps as a result of a
regulatory obligation? What light does the consistency principle shed in this case?

4. Margin squeeze in the case of a partially-integrated firm

Consider now the case where a firm has a pre-existing duty to deal — either as a result of competition
law or as a result of a regulatory obligation. Consider first the case where an upstream firm is either not
vertically-integrated at all, or only holds a small stake in a downstream firm. In this case (provided there
are no other contractual arrangements between the firms), the arms-length price at which the upstream firm
sells the essential input to its downstream subsidiary is, in principle, observable and potentially
economically meaningful.

In these circumstances the level of the price for the upstream essential input, either on its own, or
relative to the level of the price for the downstream service, might give rise to three possible courses of
action under competition law (illustrated in figure 2 below):

o If it is revealed that the access price is above some relevant measure of cost, the upstream firm
might be held to be liable for excessive pricing (in those jurisdictions where excessive pricing is a
potential abuse of dominance).”®

e Alternatively, if it is revealed that the upstream price at which the firm sells to its own subsidiary
is different to the price at which the firm sells the essential input to its downstream rivals, the
upstream firm might be found liable for illegal price discrimination.

e  Alternatively, where the downstream subsidiary sells the downstream product at a price at which
it is incurring a loss (taking into account the price it is paying for the essential input), the

downstream subsidiary might be found liable for predatory pricing.

These three possible courses of action are illustrated in the following diagram:

26 O’Donoghue and Padilla (2006), page 322, seek to distinguish the “exclusionary abuse” of margin squeeze

from the “exploitative abuse” of excessive pricing. They argue that treating a situation of margin squeeze
as a case of excessive pricing “does not appear to add anything useful”.
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Figure 2: Margin squeeze and other forms of antitrust liability
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In either of these last two cases the firm might also be
liable for illegal price discrimination if it sells at a
different access price to its own subsidiary

For example, suppose that the cost of the upstream service is $10 per unit, the cost of the downstream
service is $40 per unit, and the downstream price is $65 per unit, so that the “monopoly rent” is $15 per
unit. In practice, as emphasised earlier, in the presence of sunk costs and economies of scale and scope it is
typically not possible to unambiguously measure costs in this way, but for the moment put this concern to
one side.

If the access price were set at say, $20 per unit, the partially-integrated firm might face the threat of
liability for “excessive pricing” upstream, since the access price of $20 per unit is larger than the upstream
cost of $10 per unit.

Alternatively, if the access price were set at $30 per unit, the partially-integrated or unintegrated firm
might face the threat of liability for predatory pricing downstream. In this case the claim would be that the
downstream price of $65 per unit is “too low” relative to the downstream firm’s total costs, which consist
of the access price of $30 per unit plus the downstream costs of $40 per unit, amounting to $70 per unit.

If the provider of the essential input were partially vertically integrated downstream this latter
behaviour might also be characterised as a “margin squeeze”. An unintegrated firm cannot be found liable
for a margin squeeze — it could only be prosecuted for predatory pricing. But consistency of treatment
between a partially integrated and an unintegrated firm requires that these two forms of abuse be treated
consistently.
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In particular, the consistency principle requires that a margin squeeze case arising in this context of
partial vertical integration, be treated identically to a case of predatory pricing on the downstream sector —
taking into account the access price paid to the upstream firm. This implies that the same competition law
policies and practices that apply to predatory pricing should apply to margin squeeze cases (and vice versa)
— including, for example, the need to show pricing below some relevant measure of cost and the possibility
of subsequent recoupment.

O’Donoghue and Padilla (2006) note:

“Many of the principles relevant to the analysis of ‘pure’ predation can inform the analysis of
margin squeeze abuses. These include the need for a credible strategy of predation, evidence of

. . . 27
exclusionary intent, issues of recoupment, and adverse effects on consumers”.

This need for consistency is clear. Suppose first that the standards for testing for a margin squeeze
were weaker than the standards for finding predatory pricing. In this case a situation might arise where the
level of the downstream price relative to the upstream price would be found to be predatory if the
downstream firm were unintegrated, but would be perfectly lawful (under the margin squeeze doctrine) if
the firm were integrated. In this case the downstream firm could avoid the threat of a predatory pricing
action under competition law by taking a small stake in an upstream firm (or by selling a small stake to an
upstream firm).

Perhaps more likely, if certain pricing behaviour would fall foul of a rule against margin squeeze if
the firm were integrated, but would not face any risk of liability for predatory pricing when it is vertically
separated, the producer of the essential input has an incentive to divest itself of any downstream firms. In
either case, in the attempt to avoid antitrust liability, any economic benefits from allowing the firm to
choose the optimal vertical structure are lost.

The same arguments apply to the evidentiary standards and the legal tests to be applied. Consistency
requires that a margin squeeze case involving a partially integrated firm should apply the same rules and
processes as a predatory pricing case involving a vertically-separated firm, including, as noted above, the
need to demonstrate pricing below cost and some probability of recoupment. This point is made, for
example, by Spector (2008) who argues that:

“Consistency in the enforcement of Article 82 ... requires competition authorities to ensure that
the treatment of economically-equivalent practices be equivalent. In other terms, this means that
the prohibition criteria, standards of proof, and allocation of the burden of proof, should not vary

significantly according to whether a squeeze test or a predation test is conducted”.”®

This overlap (and therefore the need for consistency) in the handling of price squeeze and predatory
pricing cases can be seen in the EC’s Wanadoo case. In 2003, the European Commission determined that
Wanadoo (a subsidiary of France Telecom, around 70 per cent owned by France Telecom) had engaged in
predatory conduct by setting the prices of its retail services below its average variable costs, taking into
account the wholesale charges it paid to France Telecom.”

But this case could equally have been characterised as a “margin squeeze” case. In fact, interestingly,
the remedy imposed in this case was more consistent with the case being a classic “margin squeeze” case.

= 0’Donoghue and Padilla (2006), page 322-323.
% Spector (2008), paragraph &.

2 COMP/38.233 Wanadoo Interactive, Commission decision of 16 July 2003.
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The remedy required was not targeted at Wanadoo (as would be consistent with treating this as a standard
predatory pricing case) but at France Telecom — requiring France Telecom to lower its wholesale charges.

5. Margin squeeze and the fully-integrated firm

In principle, as we have seen, the actions of a partially-integrated firm should be handled the same
way under competition law as identical actions by a non-integrated firm. But what about the case of a
fully-integrated firm? The case of full vertical integration is more difficult because, when a firm is fully
vertically-integrated, the “price” at which the firm sells the bottleneck input to its own downstream arm is
not typically observable. Even if it were nominally observable (say, because the upstream part and
downstream part of the integrated firm are in separate accounting entities) the price would have no
economic meaning. Transactions or transfer prices between jointly owned firms only serve to shift
apparent profits around within the components of such firms.*

In this case, since the price at which the integrated firm sells the bottleneck input to itself cannot be
directly observed, it must be inferred or imputed. There are three possible methodologies for inferring or
imputing a price at which the integrated firm sells the essential input to itself (the “internal” access price),
corresponding broadly to the three possible courses of action noted above:

e The first approach assumes that the integrated firm sells the essential input to itself at a price that
allows its upstream subsidiary to only make a normal return (essentially taking any monopoly
profit downstream). This implies that the imputed access price is equal to the integrated firm’s
cost of the upstream process. This approach essentially assumes that the integrated firm is not
engaging in excessive pricing upstream.

e The second approach assumes that integrated firm sells the essential input to itself at the same
price (the ‘internal’ access price) that it sells the essential input to its downstream rivals (the
‘external’ access price). This approach essentially assumes that the integrated firm does not price
discriminate in the price at which it sells the essential input — even though the downstream rivals
might be providing different downstream services, or servicing different customers groups than
the integrated firm.”'

e  The third approach assumes that the integrated firm sells the essential input to itself at a price that
allows its downstream subsidiary to earn a normal return (essentially taking any monopoly profit
upstream). This implies that the imputed access price is equal to the integrated firm’s
downstream price less the integrated firm’s “cost” of the downstream process. In effect, this
approach assumes that the integrated firm is not engaged in predatory pricing downstream.

These three approaches are illustrated in figure 3 below.

30 Even where the downstream firm is only partially owned by the upstream firm, the price at which the

upstream firm sells to the downstream firm can be economically meaningless if there are side-payments or
other transfers between the downstream firm and the upstream firm.

o It is perhaps worth emphasising that although the application of a “no price discrimination” principle often

appears the most “natural” in many contexts, it is not always benign. In the presence of joint or common
costs upstream, efficient recovery of common costs will typically require some form of price
discrimination at the upstream level. If that price discrimination cannot be reflected in access prices some
products or services may not be provided at all. See O’Donoghue and Padilla (2006), page 328 and Grout
(2003), page 81.
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Figure 3: Different approaches for imputing the internal access price
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For example, suppose that the upstream cost is $10 per unit, the downstream cost is $40 per unit, and
the downstream price is $65 per unit, leaving $15 per unit in monopoly rent. Also suppose that the fully-
integrated firm sells the essential input to its downstream rivals at a price of $20 per unit. In this case, the
internal access price (the price at which the integrated firm sells to itself) could be imputed to be equal to:

e the upstream cost ($10 per unit, as in approach (a));
e the price at which it sells to others ($20 per unit, as in approach (b)); or

e the upstream cost plus monopoly rent (or, equivalently, the downstream price less the
downstream cost), ($25 per unit, as in approach (c)).

Importantly, once the internal access price is imputed using one of these three methodologies, that
price can then be tested for compliance with the competition law rules using one of the other
methodologies. For example, once the internal access price has been imputed — either on the basis of the
price at which the firm sells to its rivals (approach b) or on the basis of the downstream price less the
downstream cost (approach c), that imputed price could be tested against the “cost” of the upstream
process to determine if it satisfies the conditions for the abuse of “excessive pricing” (approach a).

Alternatively, if the internal access price were imputed using the principle of no upstream rent

(approach a) or the principle of no downstream monopoly rent (approach c), that price could be compared
with the external access price (approach b) to determine if it constitutes illegal price discrimination.

37



DAF/COMP(2009)36

A recent case in France illustrates this possibility. In this case, approach (c) was used to impute the
internal access price, which was then compared to the external access price (approach (b)), resulting in a
finding of illegal price discrimination. Spector (2008) reports:

“...in a recent case in France, a water producer enjoying monopoly power over the production
of water in a given region and its transportation up to the entry point into a given town, but
facing potential competition on the downstream market of local distribution services from the
entry point to final consumers ... was fined for abusing its dominant position by granting a
bundled rebate conditional on the town council choosing to purchase local distribution from it in
addition to the supply of water up to the entry point. The disputed practice was described as
bundling, but also as discrimination. This was because if one took the view that (i) non-
integrated downstream competitors would have purchased the upstream good before reselling
the final product to the town, and (ii) the integrated firm’s ‘upstream part’ charged the
‘downstream part’ (even though these separate entities had little existence outside of legal
reasoning) a non-predatory upstream price, then these two prices ... would have been different.
In the end however, although the practice under scrutiny was labelled both bundling and
discrimination, the case was arguably a margin squeeze case, since the question was (or should
have been) whether the combination of the upstream price quoted to downstream competitors
and the downstream price charged to the final client left enough room for non-integrated

downstream firms to effectively compete”.”

Importantly, if the internal access price were imputed on the basis of the price at which the firm sells
to external rivals (approach b), or on the basis of the upstream cost (approach a), the downstream price
could be tested to determine if the downstream sector is capable of earning a normal return (approach c¢) —
that is, to determine if the integrated firm is in breach of rules against predatory pricing. This approach,
which is by far the most common, is discussed in more detail below.

5.1 Select cases with margin squeeze allegations against fully integrated firms

An important precedent for European case law relating to fully integrated firms is Industrie des
Poudres Sphériques™ that established margin squeezes could occur when vertically integrated dominant
firms supply inputs to rivals at prices “at such a level that those who purchase it do not have sufficient
profit margin on the processing to remain competitive on the market for the processed product”. The Court
of First Instance (CFI) suggested this could occur (1) when prices for the upstream product were abusive or
(2) when prices for the downstream product were predatory. In practice, the Court applied a single test for
the abuse by stating the upstream price would be abusive or the downstream price predatory if the efficient
competitor could not compete on the basis of the pricing by the dominant firm.

Two of the most recently discussed cases of margin squeezes by fully integrated firms are the
Deutsche Telekom case and the Telefonica case™. Both cases involved firms deemed dominant in the
provision of wholesale services. Deutsche Telekom was deemed dominant for the provision of local
network access and Telefonica was considered dominant for provision of wholesale broadband access at
the regional level and wholesale broadband access at the national level.

The European Commission decision in the Deutsche Telekom case found that from 1998-2001,
Deutsche Telekom charged its competitors higher fees for wholesale, local loop access than the price it

32

Spector (2008), paragraph 11.
33 Case T-5/97.
34 See Case T-271/03 and Decision COMP/37.451 and Case T-336/07 and Decision COMP/38.784.
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charged its own customers for fixed line access. It further found that from 2002, the charge for wholesale
access was lower than for retail fixed line access, but the difference between wholesale and retail price was
insufficient to cover Deutsche Telekom’s own costs for the supply of the retail addition to the local loop.
Deutsche Telekom argued that the charges were imposed and overseen by the regulatory authority. The
CFI found that Deutsche Telekom could adjust its retail prices for ADSL after obtaining prior authorisation
from the regulator. Dominant companies under Article 82 must use discretion available to them, including
the ability to request different prices, even their existing prices have been approved ex ante. The price-
squeeze claim was thus recognised by the CFI as a standalone claim despite the existence of regulatory
oversight for the services in which Deutsche Telekom was deemed dominant.*

In the Telefonica case, pending before the CFI at the time of writing, the European Commission found
that Telefonica, the incumbent telecommunications provider in Spain, engaged in a margin squeeze from
2001 to 2006. The margin between Telefonica’s retail prices and the price for wholesale access at the
regional level and the margin between the retail prices and the price for wholesale access at the national
level was insufficient to cover the costs that an operator as efficient as Telefonica would have to incur to
provide retail broadband access. Consequently, an equally efficient competitor providing broadband was
faced with the choice of either exiting the market or incurring losses. Furthermore, despite the existence of
regulation and a regulator, Telefonica was under no regulatory obligation preventing it from ending the
margin squeeze by lowering its wholesale prices. The Commission notes the Spanish consumers pay about
20% more than EU-15 average for broadband access and that broadband penetration is about 20% below
the EU-15 average, suggesting that the impact of a margin squeeze on consumers can be harmful.

5.2 Margin squeeze and predatory pricing

As we noted earlier, consistency of treatment requires that the fully-integrated firm be treated in the
same manner as a partially-integrated firm. Otherwise, as we have seen, the firm would have an incentive
to inefficiently alter its structure to merely avoid antitrust liability, anti-competitive actions would go
unpunished, or pro-competitive actions deterred. Amongst other things, this implies that the fully-
integrated firm should face a risk of liability for margin squeeze if and only a partially-integrated firm
would face a risk of liability for predatory pricing, with the access price imputed using approach (a) or
approach (b), above.

The difference between imputing the access price using approach (a) or approach (b) amounts to the
distinction between applying the predatory pricing test at the level of the entire integrated firm or just the
downstream component.

When the access price is imputed using approach (a) above, in effect the predatory pricing test is
applied to the entire integrated firm — by comparing the downstream price to the sum of the cost of both
the upstream and the downstream processes. On the other hand, if the access price is imputed using
approach (b) above (assuming the firm sells to its rival at the same price it sells to itself), the predatory
pricing test is applied just to the downstream process — comparing the downstream price to the cost of the
downstream process (taking into account the imputed access price as the cost of the essential input).

In any case, this analysis suggests that the competition law treatment of a margin squeeze case for a
fully-integrated firm should be identical to the competition law treatment of a predatory pricing case —
either a predatory pricing case for the firm as a whole, or for the downstream process alone, taking the
input price for the downstream process to be the same price at which the firm sells the essential input to
rivals. The same principles that apply in an assessment of predatory pricing should apply to a competition

At the time of writing, this case is under appeal to the European Court of Justice. (Case C-280/08)
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law assessment of a margin squeeze — in particular, the need to show pricing below a relevant measure of
cost, and the possibility of recoupment.

In fact, several authors have argued that a firm should not face a risk of liability for an illegal margin
squeeze when it would not face a risk of being found in breach of rules against predatory pricing — either
for the firm as a whole, or for the downstream component. Price discounting is at the heart of the
competitive process, and is both a stimulus for efficiency and a means of encouraging the movement of
resources to more productive firms. Prohibiting a firm from discounting prevents effective competition by
creating an umbrella over potentially inefficient rivals, promoting the welfare of competitors at the expense
of the welfare of consumers. Carlton (2008) notes that:

“The threat of antitrust liability from a price squeeze could lead to consumer harm through a
price umbrella for [the rival]. In such a case there would be no benefit and only harm from a

price squeeze theory of antitrust liability .’

“Any rule of price-squeeze liability that threatens liability based on the claim that the difference
between a firm’s upstream and downstream prices leaves downstream rivals an insufficient profit

. : X 37
margin substitutes a rule of competitor welfare for consumer welfare”.

At the same time, however, some forms of price discounting can be anticompetitive and should be
prevented. Some controls on discounting can, paradoxically, serve to promote competition. For example, in
many industries, downstream firms must make a significant sunk specialised investment in order to
compete. This sunk investment is constantly under threat by the risk that the integrated firm will raise the
price of the essential input, reduce the price of the downstream product or both. As Hovenkamp and
Hovenkamp (2009) note:

“A dominant firm might have ... induced the smaller firm to make a significant specialized
investment in the dominant firm’s technology. This investment would be based on the dominant
firm’s promise to provide an essential but specialized input. Later on, when the dominant firm’s
own production capacity increased it might decide to starve out the smaller firm by reducing its
margin to an amount sufficient to cover variable costs but insufficient to pay off fixed costs. In
this scenario the dominant firm might effectively ‘rob’ the smaller firm’s shareholders and
creditors of the smaller firm’s fixed cost assets. It would ordinarily do this by raising the price of
the input being supplied to the rival”.**

In an unregulated industry, in the absence of a duty to deal, the downstream rivals would seek to
protect this investment through, for example, long-term contractual arrangements which lock-in the access
price, or fix the margin between the downstream price and the access price. In regulated industries long-
term contracts are not common — instead the regulator plays the role of the contractual arbitrator, recreating
the terms of the long-term contract that the parties would have negotiated, if they had the opportunity, at
the outset. This long-term contract would include protection for the sunk investment of the downstream
rivals, either by fixing the access price or fixing the margin between the downstream price and the access
price. In the absence of some assurance of that protection, downstream firms will not enter the market.

3 Carlton (2008), page 7.

7 Carlton (2008), page 13. Hovenkamp and Hovenkamp (2009), page 28 similarly argue: “Antitrust rules that

give small firms guaranteed margins are sure to be counterproductive”.

3# Hovenkamp and Hovenkamp (2009), page 7.
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Consumers will then be forced to forego potential benefits from an increased range of products or
enhanced innovation downstream.”

The key point here is that in some circumstances, some prevention of discounting by the integrated
firm is essential to achieve entry at the downstream level, and any consumer benefits that that entry
provides. Paradoxically, preventing some forms of price discounting can in some circumstances enhance
consumer welfare.

53 Is there a fundamental difference between a margin squeeze and predatory pricing?

Some authors®” argue that a margin squeeze should be treated differently from predatory pricing,
because predatory pricing implies unsustainable pricing below cost whereas a margin squeeze is potentially
sustainable indefinitely. Hovenkamp and Hovenkamp (2009) use the following example:

“Suppose the cost of ingot is $10 per unit and rolling costs are $3 per unit, yielding a minimum
cost price for rolled sheet of $13. Alcoa might charge customers of rolled sheet a price of $14
and charge a rival 312 for the raw ingot. In that case both the downstream price for the sheet
and the upstream price for the ingot are above Alcoa’s costs, but the $2 margin between them is
too small to permit the independent sheet roller to survive.

A guiding principle of predatory pricing law is that a price below either marginal cost or
average variable cost is highly suspicious and requires an explanation, given that such prices are
unprofitable in the short run as well as the long run. By contrast, there is nothing inherently
suspicious about a firm’s charging a high price to an unintegrated rival for an input.”*'

In fact, as several authors have argued”, this argument is incorrect. The firm in the example above is
able to sell raw ingot at a price of $12 to its rivals, but it only receives $14-$3=$11 when it converts ingots
into rolled sheets itself. It therefore foregoes $1 on every unit it chooses to sell to itself. There is therefore
an opportunity cost to this pricing behaviour. Presumably that opportunity cost would only be incurred if
there were some opportunity to recoup those foregone revenues later.

39 In addition, the downstream firms are also a key source of potential entry into the upstream market,

breaking down the upstream monopoly. Hovenkamp and Hovenkamp (2009), page 7 write: “Suppose that
after supplying a smaller rival for some time the dominant firm realizes that the smaller rival is developing
the capability to integrate into upstream competition with the dominant firm. ... To prevent this, the
integrated firm may impose a squeeze calculated to rob the smaller firm of the resources needed to develop
independence in the upstream market. Such a scenario would injure consumers in the long run, as they
would be denied the benefits of a more competitive overall market structure”.

40 See, for example, NERA (2003) who argue that “in contrast to predation a company can undertake a

vertical price squeeze while still recovering its costs if the wholesale price is higher than its marginal cost
of production”. However, in a footnote they observe that: “When ... the sacrificed profits the price-
squeezing firm would forego are recognised as an opportunity cost, the distinction between the predation
and imputation tests effectively vanishes”. O’Donoghue and Padilla (2006) argue that “in a margin squeeze
case the dominant company is not necessarily losing money overall ... It follows that the question of
recoupment does not necessarily arise as often as it does in predation cases. Or, more precisely, the fact
that, in a margin squeeze case, the dominant firm remains profitable upstream can make recoupment more
or less simultaneous”. However, they seem to retract this statement somewhat in the next paragraph where
they say that although “margin squeeze does not imply a direct loss on each unit sold as in the case of

predation”, “there is an opportunity cost on each unit not sold to the downstream competitor”.

4 Hovenkamp and Hovenkamp (2009), page 22.

A See, for example, Padilla (2004).
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O’Donoghue and Padilla (2006) argue that margin squeeze also differs from predatory pricing in the
incentive to engage in exclusionary behaviour. An unintegrated downstream firm will always benefit, to
some extent, from the elimination of a downstream rival. However the same cannot be said for an
integrated firm. The elimination of a downstream rival may hurt upstream sales and profits by more than it
benefits the downstream arm of the firm, particularly when the downstream rivals are selling products that
are differentiated in some way from the downstream products of the integrated firm. O’Donoghue and
Padilla (2006) argue that “the analytical tests for a margin squeeze should therefore include an analysis of
whether market conditions are such that a company has any incentive to exclude”.

5.4 Does an integrated firm face liability for predatory pricing on its downstream component
alone?

As noted above, a margin squeeze case could be characterised as either a case of predatory pricing on
the integrated firm as a whole, or as a case of predatory pricing on just the downstream component.

A key question that arises here is whether or not the downstream component of a fully integrated firm,
which sells to its own downstream subsidiary at a price that cannot be directly observed, would be found
liable for predatory pricing under existing competition law rules. If the internal access price cannot be
directly observed (as it cannot in the case of an integrated firm) can the firm be found liable for predatory
pricing on its downstream component alone? Spector (2008) suggests that the answer is no:

“The problem is that the approach through predatory pricing is possible only if the vertically
integrated firm is not ‘too integrated’, in that the upstream good is formally sold to the
downstream division at the market price — i.e., at the same price as that charged to non-
integrated downstream competitors. This allows the competition authorities to reframe the
Squeeze test as a standard price-cost test, treating the upstream price as a cost incurred by the
downstream branch of the integrated firm. In contrast, if such transactions do not exist, the

relevant cost for a predatory pricing test would be the real production cost”.”

If a fully integrated firm essentially faces no risk of breaching predatory pricing rules on its
downstream component, then a case can be made that the concept of “margin squeeze” should be a distinct
stand-alone form of abuse that prevents a form of anti-competitive behaviour that otherwise might arise.

This additional form of abuse could be a regulatory rather than a competition law control on pricing.
Many countries, in fact, have some form of explicit prohibition against certain forms of pricing in

telecommunications, which is often known as an “imputation test”.**

An alternative perspective is to argue that existing rules against predatory pricing should be extended
— to apply to just the downstream component of a fully integrated firm, with the internal access price
imputed as being equal to the external access price.* If the rules on predatory pricing were extended in this
way, a separate abuse of margin squeeze would be unnecessary.

43

Spector (2008), paragraph 8.

44 See, for example, ACCC (2005). The same test has been applied by the New Zealand Commerce

Commission. In the simplest cases, this test amounts to an application of the efficient component pricing
rule.

* In certain circumstances, this assumption of an absence of price discrimination between sales to rivals and

sales to the integrated firm’s downstream arm may not be appropriate. For example, the downstream rivals
might serve different markets with a different elasticity of demand compared to the integrated firm. In this
case a predatory pricing test for abuse would not be appropriate. Instead, an alternative approach would be
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6. Conclusion

This paper has emphasised the importance of equivalent treatment under competition law for
economically-equivalent actions or market structures. The behaviour which might be said to constitute a
margin squeeze may also be characterised as any one of a number of other forms of exclusionary abuses of
dominance. Is there anything to be gained by isolating “margin squeeze” as a separate and distinct form of
abuse?

As noted earlier several economists have argued that the concept of margin squeeze adds nothing to
the overall control of anticompetitive behaviour:

“The question arises whether the price-squeeze concept aids or hinders coherent analysis under
section 2 of the Sherman Act. If the monopolist’s retail price is predatory or it its wholesale price
is so high as to constitute a refusal to deal in a situation in which the monopolist has a duty to do
so, then the monopolist’s conduct can be challenged under existing precedents governing either
predatory pricing or refusals to deal. ...

[1]s [margin squeeze] analysis superfluous and unnecessary, or does it add value by extending
section 2 condemnation to conduct that might otherwise escape condemnation under existing
precedents relating to retail pricing and duties to deal? After the Supreme Court’s 2004 decision
in Trinko, it should go without saying that a ‘squeeze’ that neither causes nor threatens the
monopolization of an identifiable market cannot pass muster under section 2. ... The price
squeeze theory of antitrust liability should be abolished in American antitrust law. The theory is
incompatible with contemporary antitrust jurisprudence, and on economic grounds the threat of
such liability discourages investment, retail price competition, and the voluntary provision of
inputs on negotiated terms by vertically integrated monopolists to current and potential rivals

otherwise unable to obtain or self-provide them”."’

This paper accepts that this argument is largely correct, with one minor exception. There is one
possible circumstance in which the doctrine of margin squeeze might condemn conduct “that might
otherwise escape condemnation under existing precedents relating to retail pricing and duties to deal”. This
one possible exception relates to the case where a fully integrated firm faces a duty to sell an essential
input to rivals.

Might a fully-integrated firm forced to sell access to downstream rivals be found liable for predatory
pricing on its downstream component alone under existing competition law rules? If the answer is yes,
margin squeeze adds nothing new to existing rules. Most potential anti-competitive harms that might arise
in a vertically-integrated industry structure are already addressed under existing competition law rules.
Introducing a new form of abuse with lower legal thresholds for a finding of liability risks deterring some
pro-competitive behaviour and inefficiently distorting behaviour and market structures in an attempt to
avoid antitrust liability.

On the other hand, if the downstream component of a fully-integrated firm is essentially immune from
a claim of predatory pricing (on the basis that the cost of the downstream component cannot be effectively
separately isolated), then some form of additional control on the behaviour of the integrated firm is
required. This additional control could take the form of a competition law prohibition on margin squeeze or

to impute the internal access price using an assumption of no predatory pricing (approach ¢) and compare
that to the integrated firm’s costs to determine if there is an abuse of excessive pricing (where such an
abuse exists).

46 Sidak (2008), page 281-282.
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a regulatory control in the form of an imputation test. Either way, the obligation should be prosecuted in
the same manner as a predatory pricing case, with the internal access price imputed as equal to the external
access price.
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Australia ACCC Resolution of Telecommunications Access Disputes, March 2004
http://www.accc.gov.au/content/index.phtml/itemId/753591

Belgium BIPT BIPT Price Squeeze Guidelines
http://www.ibpt.be/en/624/ShowDoc/3057/Retail_price control/Decision_of 8
April 2009_regarding_the price squee.aspx
Currently not available in English

Cananda CRTC Review of regulatory framework for wholesale services and definition of essential
service
http://www.crtc.gc.ca/ENG/publications/reports/osborne07.htm

EU EC Notice on the application of competition rules to access agreements in the
telecommunications sector — Framework, Relevant Markets and Principles, OJ
C265, 22 August 1998.
http://eur-
lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=0J:C:1998:265:0002:0028:EN:PD
F
Guidance on the Commission's enforcement priorities in applying Article 82 of
the EC Treaty to abusive exclusionary conduct by dominant undertakings, 9
February 2009.
http://ec.europa.eu/competition/antitrust/art82/guidance en.pdf

France ARCEP Notice du test d’effet de ciseaux tarifaires « téléphonie fixe », March 2006
http://www.arcep.fr/fileadmin/reprise/dossiers/tarifs/notice-squeeze-fixe0306.pdf

Germany Bundesnetza  Notes on margin squeezes as defined by section 28(2) para 2 TKG (The

gentur Telecommunications Act)

http://www.bundesnetzagentur.de/enid/Telecoms_Regulation/Consistency Requi
rement_/ Margin_Squeeze 405.html

Hong Kong OFTA Draft Competition Guidelines on sections 7K, 7L and 7N of the
Telecommunications Ordinance
http://www.ofta.gov.hk/en/report-paper-guide/paper/consultation/20070507.pdf
Although the consultation period is over, the final guidelines do not appear on the
OFTA website

Netherlands OPTA & OPTA & NMa, Price Squeeze Guidelines, 28 February 2001

Nma http://www.anacom.pt/streaming/pricesqueeze_280201.pdf?categoryld=1755&co

ntentld=117617&field=ATTACHED_ FILE

UK Ofcom The Application of the Competition Act 1998 in the Telecommunications Sector,

OFT 417
http://www.oft.gov.uk/shared oft/business leaflets/ca98 guidelines/oft417.pdf
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NOTE DE REFERENCE!

1. Introduction

On entend par « étranglement de marge » un abus de position dominante visant a évincer un
concurrent du marché lorsqu’une entreprise monopolistique verticalement intégrée vend un intrant d’amont
indispensable a des sociétés qui vendent un produit sur un marché d’aval ou elles sont donc aussi en
concurrence avec elle.” L’étranglement de marge se produit quand la marge entre le prix auquel ’entreprise
jouissant du monopole vend le produit d’aval et le prix auquel elle vend le produit d’amont indispensable a
ses concurrents est « trop étroite » pour qu’un concurrent efficient situé¢ dans 1’aval de la filiére soit en
mesure de la concurrencer efficacement.’

Le présent document part de 1’observation suivante : les actions ou structures de marché équivalentes
du point de vue économique doivent étre traitées de la méme maniére par le droit de la concurrence. Dans
le cas ou il n’en va pas ainsi, c’est-a-dire ou des comportements ou structures de marché différents mais
équivalents sur le plan économique ne sont pas traités de la méme maniére par le droit de la concurrence, il
existe un risque que les entreprises dominantes soient incitées a réagencer leurs activités ou leurs structures
dans le seul but de réduire le risque d’infraction au droit de la concurrence, sans que 1’économie en retire
un quelconque bénéfice. En outre, certaines entreprises peuvent étre tentées de se dérober totalement ou
partiellement a leurs responsabilités dans le cas ou elles se livreraient a des activités anticoncurrentielles,
tandis que d’autres peuvent étre contraintes de limiter des activités qui sont de nature & stimuler la
concurrence.

La remarque a souvent été faite que, du point de vue économique, un comportement que 1’on pourrait
qualifier d’étranglement de marge est équivalent et pourrait étre assimilé a d’autres formes d’abus de
position dominante telles que le refus de vente, la fixation de prix de vente d’éviction et la pratique de prix
discriminatoires ou excessifs. C’est pourquoi il y a lieu de se demander si I’étranglement de marge doit étre
une forme distincte et a part enticre de 1’abus de position dominante. Le comportement que le grief
d’étranglement de marge vise a controler I’est-il efficacement et de manicre adéquate par les autres formes
connues d’abus de position dominante ? Ou la notion d’étranglement de marge a-t-elle un caractére plus
général de telle sorte qu’elle s’applique a des comportements ou structures qui ne sont pas appréhendés et
réprimés efficacement par les normes établies du droit de la concurrence ?

Pour stimuler le débat, on fera valoir que, peut-étre a une exception prés, presque tous les
comportements que 1’on peut qualifier d’étranglement de marge relévent de I’abus de position dominante
sous une forme ou sous une autre. Cette observation suggere que, si I’étranglement de marge est reconnu
comme un type d’abus spécifique, les principes et les normes qui sont appliqués pour les poursuites contre
les entreprises qui s’y livrent doivent étre identiques a ceux qui seraient appliqués si le grief retenu était la
forme d’abus de position dominante équivalente. Par exemple, si I’étranglement de marge pouvait aussi

! La note de référence ci-jointe a été rédigée par le Prof. Darryl Biggar, Economiste Senior a I’ACCC et

Consultant aupres du Secrétariat de I’OCDE.
Egalement appelé « ciseau tarifaire ».

Au cours de la derniére décennie, le nombre d’affaires d’entraves a la concurrence dans lesquelles un
étranglement de marge avait été allégué a fortement augmenté, en particulier dans le secteur des
télécommunications. Les affaires de ciseau tarifaire récentes sont évoquées notamment par Alexiadis et
Shortall (2009), Palmigiano (2009), Spector (2008) et Geradin et O’Donoghue (2005).
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étre qualifié, par exemple, de refus de vente ou de fixation de prix de vente d’éviction, les poursuites pour
étranglement de marge devraient reprendre les principes et régles de preuve qui sont respectivement
appliqués dans ces deux types d’affaires.’

Il se peut que la notion d’étranglement de marge recouvre certains comportements anticoncurrentiels
qui ne sont pas appréhendés comme il convient par les formes d’abus de position dominante déja
reconnues. Ce peut étre le cas si ’entreprise présente en amont est intégrée verticalement et couvre la
totalité du cycle de production et si elle a ’obligation de vendre. Une question juridique se pose, a savoir
que le fait de fixer un prix d’aval faible par rapport a celui d’amont ou au prix d’acces pourrait justifier des
poursuites pour fixation de prix de vente d’éviction en se fondant exclusivement sur les activités d’aval. Il
faudrait alors déterminer ou imputer le prix d’acceés auquel la société intégrée vend I’intrant d’amont a ses
propres filiales en aval.

Dans les pays ou un tel comportement pourrait donner lieu a des poursuites couronnées de succes
pour fixation de prix de vente d’éviction sur la composante aval uniquement, le concept d’étranglement de
marge semble en grande partie superfétatoire. Dans ceux ou il est peu probable qu’une telle action en
justice soit intentée ou aboutisse, il semblerait que la notion d’étranglement de marge vise les
comportements anticoncurrentiels tendant & exclure un concurrent du marché qui ne sont pas efficacement
sanctionnés par ailleurs par le droit de la concurrence.

On remarquera qu’un grand nombre de proces pour étranglement de marge sont en cours dans les
différents pays. Le présent document n’a pas pour finalité de donner un apercu général de ces affaires. Il se
bornera a traiter de certaines affaires a grand retentissement qui sont essentielles pour le débat.

Le plan de ce document de réflexion est le suivant. La section qui suit présente 1’économie de
I’étranglement de marge et présente notamment la structure de marché dans laquelle il se produit, le lien
entre 1’étranglement de marge et les ouvrages d’économie traitant de la fixation des prix d’acces ainsi que
quelques facteurs engendrant une complexité accrue qui, en pratique, font que 1’analyse des affaires
d’étranglement de marge est plutot ardue.

La section 3 porte sur les affaires dans lesquelles I’entreprise dominante n’est pas soumise a une
obligation 1égale de vente. Puisque, du point de vue économique, proposer de vendre ’intrant d’amont a
ses rivaux a un prix « €élevé » équivaut a un refus pur et simple de le vendre, le principe de cohérence veut
qu’une entreprise ne se voie pas reprocher un étranglement de marge si elle propose de vendre I’intrant
d’amont alors qu’elle a le droit de refuser purement et simplement de vendre cet intrant a ses concurrents.
En exposant une entreprise a un risque de poursuite pour étranglement de marge alors qu’elle n’est
soumise a aucune obligation de vente, on risquerait de I’amener a s’abstenir purement et simplement de
vendre volontairement I’intrant d’amont indispensable a ses concurrents (c’est-a-dire qu’elle leur
opposerait systématiquement un refus de vente). Si des concurrents produisent le service d’aval plus
efficacement ou fabriquent une gamme de produits d’aval différente de celle de la société intégrée, inciter
cette derniére a ne plus vendre I’intrant d’amont a ses rivales aurait pour effet de faire monter le prix ou
resserrer la gamme des produits d’aval mis a la disposition des consommateurs et, par 1a, & réduire leur
bien-étre.

On remarquera que, si les principes et normes auxquels fait appel la notion équivalente d’abus de position
dominante s’écartent de ceux qui seraient préférés sous 1’angle des politiques publiques, il pourrait étre
nécessaire de demander que ces principes et normes soient modifiés. Si la jurisprudence rend une telle
modification délicate, I’application de ces normes a 1’étranglement de marge pourrait simplement avoir
pour effet d’élargir le champ d’application de principes et normes problématiques.
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A défaut, on pourrait rétablir la cohérence en imposant une obligation de vente a toute société intégrée
qui produit un intrant rare ou essentiel qu’elle pourrait mettre a la disposition de ses concurrents. Ces
derniéres années, les tribunaux de plusieurs pays de I’OCDE (en particulier aux Etats-Unis) se sont
montrés réticents, en dehors de circonstances exceptionnelles, & imposer une obligation de vente aux
entreprises. Dans d’autres pays, notamment en Europe, le fait qu’une société soit considérée comme
« dominante » pour un produit donné a été invoqué pour la soumettre a une obligation de vente. La
décision d’imposer a une société qui n’y est pas déja soumise une obligation de vente au motif d’un
prétendu « étranglement de marge » risque de porter atteinte au droit de propriété de la société dominante
et, éventuellement, de la dissuader de se lancer dans les innovations ou prises de risque grace auxquelles
elle pourrait acquérir une position dominante.

La section 4 de ce document porte sur le cas ou les entreprises sont déja soumises a une obligation de
vente. Elle est elle-méme divisée en deux sous-sections traitant, la premicre, des entreprises dominantes
qui ne sont intégrées en aval que partiellement et, la seconde, de celles qui sont totalement intégrées en
aval. Si I’entreprise dominante n’est intégrée en aval que partiellement, le prix auquel elle se vend a elle-
méme le produit d’amont peut en principe €tre observé et a une signification économique. Dans ce cas, le
comportement appelé étranglement de marge pourrait tout aussi bien relever de qualifications diverses
telles que pratique de prix excessifs (¢’est-a-dire la fixation du prix de I’intrant & un niveau « trop élevé » si
un tel abus existe), la discrimination par les prix (c’est-a-dire la vente de I’intrant a sa propre filiale d’aval
a un prix différent de celui auquel elle le vend a ses concurrents) ou, éventuellement, la fixation de prix de
vente d’éviction.

Comme auparavant, dés lors qu’un étranglement de marge doit étre reconnu comme une forme d’abus
indépendante, la cohérence exige que les mémes principes et pratiques que ceux qui régissent les
poursuites contre les autres formes d’abus soient appliqués a 1’étranglement de marge. Par exemple, si la
qualification de prix de vente d’éviction pouvait également étre retenue pour une affaire d’étranglement de
marge, la seconde devrait comporter les mémes éléments que la premiere, notamment la démonstration de
prix inférieurs aux colts, quelle que soit la maniére dont ceux-ci sont mesurés, et la possibilité que la
différence soit récupérée par la suite.

Dans la deuxiéme partie de la section 4, nous nous penchons sur le cas d’une entreprise dominante
intégrée verticalement qui couvre la totalité du cycle de production. Dans ce cas, le prix auquel la société
intégrée se vend I’intrant rare a elle-méme ne peut étre observé directement sur le marché et doit donc étre
calculé ou imputé. Trois méthodes correspondant a chacune des trois possibilités d’abus mentionnées ci-
dessus permettent de calculer le prix de I’intrant d’amont : ce sont respectivement la pratique de prix
excessif, la discrimination par les prix et les prix de vente d’éviction. Une fois que 1’on a calculé le prix
d’amont au moyen de 1’'une de ces trois méthodes, on peut s’en servir pour vérifier s’il y a bien abus de
position dominante en utilisant ’'une des deux autres méthodes.

La encore, le principe de cohérence veut qu'une affaire d’étranglement de marge soit traitée de la
méme maniere que 1’abus de position dominante équivalent. Par exemple, si une entreprise est soumise a
une obligation de vente, on pourrait imputer un prix d’amont selon le principe de non-discrimination. On
pourrait alors examiner le prix d’aval pour apprécier la possibilité d’une violation des régles sur les prix
d’éviction par la division de la société qui vend le composant en aval. Si le prix pratiqué en aval par la
société ne peut étre tenu pour contraire aux regles sur les prix de vente d’éviction et donc pour
anticoncurrentiel, la logique requiert que cette entreprise ne puisse se voir reprocher un éventuel
étranglement de marge. Menacer une entreprise de poursuites pour étranglement de marge dans ce cas,
c’est prendre le risque de la forcer a relever son prix d’aval, voire, a la limite, a cesser purement et
simplement de fournir le service en aval. La section 4 fait valoir que, dans un tel cas, la menace de
poursuites pour étranglement de marge empéche la société en place de proposer des prix compétitifs sur
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ses produits d’aval et, en fait, elle I’oblige a ouvrir le «parapluie tarifaire » pour s’assurer que ses
concurrents situés en amont peuvent survivre sur le marché.

La section 5 de ce document aborde le cas ou un étranglement de marge est traité selon des modalités
équivalentes a celles des prix de vente d’éviction. Il convient alors de se demander si, en pratique,
I’entreprise dominante serait jamais confrontée a la menace de poursuites pour fixation de prix de vente
d’éviction sur le seul composant d’aval compte tenu du prix d’amont qu’elle se facture implicitement a
elle-méme. Il pourrait s’avérer délicat de prouver de telles pratiques parce que la rentabilité du composant
d’aval produit par la société intégrée dépend du niveau auquel est fixé le prix d’acces imputé ; or, il
n’existe pas une seule, mais plusieurs maniéres de procéder a cette imputation. Les auteurs font observer
que, si une entreprise intégrée n’a aucun risque d’étre attaquée pour fixation de prix d’éviction sur son
composant d’aval, la possibilité est réelle quun comportement susceptible de nuire a la concurrence ne
puisse étre controlé adéquatement. Dans ce cas, et dans ce cas uniquement, il ne serait pas illogique
d’instaurer une forme distincte d’abus de position dominante, que 1’on pourrait appeler abus par
étranglement de marge.

Aprés avoir récapitulé les principaux arguments avancés dans ce rapport, la section 6 en livre la
conclusion.

Plusieurs considérations importantes ressortent de ce document :

e Des actions ou structures de marché équivalentes du point de vue économique méritent un
traitement équivalent au regard du droit de la concurrence.

e Le risque qu’un traitement équivalent ne soit pas appliqué a 1’étranglement de marge n’est pas
négligeable.

e Il est vraisemblable que les poursuites pour étranglement de marge soient inappropriées si une
entreprise n’est pas soumise a une obligation de vente.

e Si une telle obligation existe, les griefs incluent généralement des éléments permettant de
conclure a la fixation de prix de vente d’éviction ou a un refus de vente.

e En général, les principes et normes applicables a 1’étranglement de marge ne devraient pas étre
différents de ceux qui régissent les autres griefs, sauf si un étranglement de marge implique
manifestement une différence de traitement qui ne reléve pas d’une autre incrimination.

2. Contexte

La structure du marché sur lequel un étranglement de marge pourrait se produire, qui est bien connue,
est décrite dans la quasi-totalité des ouvrages et des procés portant sur cette pratique.” Cette structure de
marché est illustrée dans le diagramme simplifié présenté dans le graphique 1 ci-dessous.

Dans le cas classique d’étranglement de marge qui est illustré par le graphique 1 ci-dessous, une
entreprise fournit un intrant a d’autres entreprises intervenant en aval tout en le fournissant a sa propre
filiale opérant dans 1’aval, dont elle détient la totalité ou une partie seulement du capital et qui concurrence
les entreprises indépendantes sur le marché en aval. La société présente dans I’amont doit au moins jouir
d’une position dominante pour la fourniture de l’intrant indispensable. Trés souvent, une position
dominante ne suffit pas et il faut une configuration proche d’un monopole pur pour se permettre de telles

Voir par exemple O’Donoghue and Padilla (2006), page 305.
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pratiques ; c’est-a-dire que les concurrents situés en aval ne doivent pas avoir la possibilité de se procurer
I’intrant indispensable auprés d’aucune autre source (y compris, par exemple, en le fabriquant eux-mémes,
en 1’achetant a Iétranger, etc.).’ L’existence d’un étranglement de marge ou d’un ciseau tarifaire dépend,
entre autres, de la relation entre le prix auquel la société intégrée vend I’intrant rare a ses concurrents
indépendants et celui auquel elle vend le produit ou service d’aval.

Graphique 1 : Structure de marché classique dans laquelle un étranglement de marge est susceptible de se

Intrant rare fourni
par la société
intégrée a elle-

produire

Branche amont ou
activité de
commerce de gros
de la société
intégrée

Intrant rare vendu par
la société intégrée a
ses concurrents en

L’existence d’un
étranglement de

1
1
i !
1
méme i - | marge dépend de
! Branche aval ou Société non i larelation entre le
! activité de intégrée située en i prix de intrant
'| commerce de détail aval ou société de | 1 produit en amont
crar r . ! . ,
' de la société vente au détail 1 et le prix facturé
| intégrée ' par lasociété
:L l | intégrée en aval.
___________________ !
PDuwn 4_____________________}
Tel qu’il est généralement présenté, I’exemple type d’un étranglement de marge repose le plus

souvent sur un certain nombre d’hypothéses simplificatrices qu’il n’est pas inutile de rappeler in extenso :

(a)

(b)

(c)

Le fournisseur de I’intrant indispensable est intégré verticalement sur tout 1’aval (c’est-a-dire
qu’il détient 100 % de la société d’aval ou inversement).

. . ege o, . . . 7
Le produit ou service d’amont est utilisé dans des « proportions invariantes »  dans le processus
d’aval afin de créer le produit ou service d’aval (on suppose généralement qu’une unité du
produit d’amont est nécessaire pour obtenir une unité du produit d’aval).

Le produit fabriqué en aval par le concurrent se substitue parfaitement a celui qui est fabriqué en
aval par la société intégrée et 1’on suppose que tous deux s’adressent a la méme population de
consommateurs.

Crocioni et Veljanovski (2003) (page 38) soutiennent que « la domination dans le cas d’un étranglement de
marge s’apparente plutot a une super-domination ».

Les « proportions invariantes » signifient qu’il existe un ratio invariant entre le volume des extrants et celui
de certains intrants. Par exemple, chaque minute de communication entre deux téléphones, 1'un fixe et
I’autre mobile, nécessite une minute d’émission d’appels du réseau de téléphone fixe et une minute de
terminaison d’appels du réseau de téléphone mobile indépendamment de I’identité des sociétés qui
fournissent ces services. Au contraire, le nombre d’heures de main-d'ceuvre nécessaires pour fabriquer un
véhicule peut varier d’un constructeur automobile & un autre.
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(d)

(e)
)

(2

Bien que des économies d’échelle soient possibles en amont, il n’existe ni économies d’échelle ni
économies de gamme en aval.

11 existe une concurrence parfaite sur le marché d’aval, les cofits d’arbitrage étant nuls.

La société opérant dans I’amont ne supporte aucun colit supplémentaire lorsqu’elle vend a ses
concurrents plutdt qu’a sa propre filiale d’aval.

Les technologies employées sur les marchés de 1’amont comme de 1’aval sont stables et matures
et le taux de pénétration y est identique.

Cet exemple classique, pour ne pas dire stéréotypé, de configuration dans laquelle un étranglement de
marge est possible est rare, voire inexistant en pratique. C’est pourquoi, en pratique, 1’analyse des affaires
d’étranglement de marge est sensiblement compliquée par un certain nombre de facteurs, notamment la
possibilité :

(a)

(b)

(c)

(d)

(e)

()

(2

(h)

@)

(k)

que la société opérant dans I’amont ne soit intégrée verticalement dans I’aval qu’en partie (c’est-
a-dire qu’elle ne détient qu’une partie du capital de la société opérant dans 1’aval ou
inversement) ;

que le produit ou service d’aval qui est fourni a une entreprise concurrente non intégrée ne soit
pas identique au produit ou service d’amont que la société se fournit a elle-méme ;

que le produit d’aval des concurrents non intégrés ne soit pas parfaitement substituable a celui de
I’entreprise intégrée bien établie ;

que le produit ou service d’amont ne soit pas utilisé dans des proportions fixes par les concurrents
non intégrés ;

que la société opérant dans 1’amont supporte des frais plus élevés lorsqu’elle vend 1’intrant
indispensable a des concurrents que lorsqu’elle se les fournit a elle-méme ;

que des économies d’échelle ou de gamme puissent étre réalisées dans le processus de production
en aval ;

que les arrangements contractuels entre la société intégrée et ses concurrents dans 1’aval soient
plus complexes qu’un contrat stipulant simplement un prix évoluant de fagon linéaire et fixé dans
le cadre d’une relation sans lien de dépendance et qu’ils incluent des frais fixes, des engagements
d’achats ferme ou d’autres dispositions contractuelles ;

que le produit d’aval soit fourni en tant que partie d’un ensemble de services achetés en bloc et
pas individuellement ;

qu’une concurrence imparfaite s’exerce entre la société¢ bien établie et les autres sociétés non
intégrées qui operent dans 1’aval ; a défaut, qu’il existe des cofits d’arbitrage sur le marché

d’aval ;

que les marchés d’amont ou d’aval se développent rapidement a la faveur soit d’un progres
technologique rapide, soit de la diffusion rapide de nouveaux produits parmi les consommateurs ;

que les prix de la société bien établie soient réglementés, soit en amont, soit en aval, et ce soit
individuellement, soit dans le cadre d’un plafonnement des prix en fonction d’une moyenne
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pondérée au stade soit du commerce de gros, soit du commerce de détail, voire a ces deux
niveaux en méme temps, ou dans le cadre d’un plafonnement global des prix couvrant les
services tant d’amont que d’aval.

Plusieurs pays se sont dotés de lignes directrices ou ont procédé a des examens portant spécifiquement
sur I’étranglement de marge ou des descriptions de comportements fréquemment qualifiés d’étranglement
de marge. Plusieurs de ces examens et lignes directrices sont cités dans 1’annexe.

Un facteur, qui complique particuliérement les choses, mérite d’étre souligné. Le plus souvent, il
s’avere en pratique que des investissements substantiels de longue durée doivent étre réalisés a fonds
perdus au stade de 1’amont et ils sont souvent associés a la présence d’économies d’échelle ou de gamme
non négligeables. Il importe de souligner que, en présence de cotts irrécupérables et/ou d’économies
d’échelle ou de gamme, il n’existe pas d’indicateur unique mesurant le « cotlit » de la fourniture du service
au stade de ’amont au cours d’une période donnée.

Les cofts irrécupérables et/ou les économies d’échelle et de gamme engendrent un probléme de
répartition des colts : la présence des colts irrécupérables rend délicate 1’affectation des cofits dans la
durée. Les économies d’échelle et de gamme engendrent des colits fixes et des cofits joints ou communs, ce
qui rend problématique la répartition des cofits entre les services partageant les économies de gamme a une
date donnée. La répartition (qu’elle soit effectuée entre les différents services ou dans le temps) est presque
toujours effectuée selon des modalités arbitraires, si bien que I’estimation du « colt » qui en résulte n’a pas
de signification économique.

Au lieu d’une mesure unique du colt, le mieux que ’on puisse espérer en présence de cofits
irrécupérables ou d’économies d’échelle et de gamme est un ensemble de mesures du cot telles que les
colts marginal, variable, différentiel ou séparé. La différence de proportions entre le plus petit et le plus
grand de ces indicateurs de colit peut étre considérable. Souvent, pour simplifier I’exposé, on part de
I’hypothese fort simple d’un colit unique pour le service d’amont (ou d’aval) ; en pratique, un tel coft
unique n’existe presque jamais.

2.1 Etranglement de marge et tarification de ’accés

Le concept d’étranglement de marge utilisé en droit de la concurrence est étroitement li¢ a la vaste
littérature économique sur les prix d’acces dont, dans une certaine mesure, il est un sous-ensemble. Le
droit de la concurrence s’écarte légérement des préoccupations classiques des ouvrages sur les prix
d’accés. Les auteurs qui se penchent sur 1’économie de la tarification de 1’accés cherchent le plus souvent a
déterminer le niveau des prix d’acces (et, dans une certaine mesure, des prix d’aval) qui permet de
maximiser le bien-étre économique. Au contraire, le droit de la concurrence s’intéresse avant tout au
controle des comportements anticoncurrentiels et a la promotion de la concurrence. Ces préoccupations,
1égérement différentes, se recouvrent toutefois en grande partie.®

Les ouvrages d’économie traitant de la tarification de I’acces énoncent plusieurs principes de fixation
efficiente des prix d’accés. Plusieurs de ces principes concernent directement les affaires d’étranglement de
marge, en particulier ceux qui décrivent les conditions dans lesquelles il doit exister un lien clair et bien
défini entre le prix d’aval et la tarification de I’accés et quel doit étre ce lien.

Le plus souvent, les économistes regardent la concurrence comme un moyen de parvenir & une fin
(favoriser le bien-étre) plutét que comme une fin en soi. En principe, s’il est possible de parvenir a cette fin
par d’autres moyens, la promotion de la concurrence peut étre considérée comme inutile.
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L’encadré 1 décrit succinctement plusieurs principes clefs qui régissent la tarification de ’acces.
Comme on le voit, la théorie économique suggére que le lien entre le prix d’accés en amont et le prix final
au stade de I’aval est fonction du caractére plus ou moins substituable des produits fabriqués en aval par la
société intégrée et ses concurrents. Dans le cas particulier ou les prix d’aval de la société intégrée et de ses
rivaux sont parfaitement substituables, la théorie enseigne que le prix d’amont ou d’accés peut étre
« calculé a rebours » a partir du prix d’aval ou du prix final en appliquant ce qu’on appelle la régle de la
tarification efficiente des composantes ou, parfois, la tarification de I’accés selon la technique du prix au
détail moins une réduction.

Il importe de remarquer que fixer le prix d’amont ou d’accés selon une simple fonction linéaire n’est
pas nécessairement efficient. En fait, la théorie montre que toute discrimination par les prix présente dans
les prix d’aval de la société intégrée devrait apparaitre dans les prix d’accés.” Cela implique par exemple
que, si la société intégrée vend en aval en appliquant un tarif bindme, cette structure tarifaire duale doit
apparaitre dans les prix d’accés facturés en amont. Sinon, les autres entreprises présentes dans 1’aval ne
pourront pas la concurrencer pour certains clients en aval. Par exemple, supposons que I’opérateur
historique vend I’accés a Internet a ses concurrents a un prix fixé, par exemple, a 10 cents par Mo
téléchargé mais qu’il facture a ses propres clients en aval un prix forfaitaire de 50 USD par mois ; dans ce
cas, ses concurrents opérant dans I’aval ne pourront pas le concurrencer sur le segment des plus gros
utilisateurs (c’est-a-dire ceux qui téléchargent plus de 500 Mo par mois dans cet exemple).

De la méme manicre, tout rabais de quantité inclus dans les prix d’aval de la société intégrée devrait
aussi apparaitre dans les prix d’accés. A titre d’illustration, nous supposerons, en reprenant un exemple de
Hovenkamp et Hovenkamp (2009)"°, qu’une société produit un intrant indispensable a un codt de 50 USD
par unité et le vend 70 USD a ses concurrents dans I’aval. Supposons que le cotit de la transformation de ce
produit d’accés en un produit de détail vendu en aval soit de 10 USD. La société intégrée vend le produit
d’aval a un prix de 80 USD par unité. A ce prix, les concurrents opérant dans I’aval sont, en principe, aptes
a la concurrencer. A présent, supposons que la société intégrée offre un rabais de quantité fixé a 10 unités
du produit d’aval au prix de 650 USD, soit 65 USD par unité. La société intégrée reste bénéficiaire sur
cette offre, mais ses concurrents en aval sont incapables de la suivre en proposant la méme offre. La
encore, la régle générale veut que la pratique de prix discriminatoires apparaisse a travers les prix
discriminatoires pratiqués dans 1’amont ; dans le cas qui nous occupe, I’offre d’un rabais de quantité au
stade du gros fait tomber le prix d’accés a 55 USD par unité dés lors qu’un méme client d’aval achéte au
moins dix unités du produit.

11 convient de noter que, pour que cette forme de discrimination par les prix fonctionne au niveau de
I’acces, il faut que la société intégrée soit a méme d’identifier, en aval, les caractéristiques du client final
auquel est vendu le produit final (c’est-a-dire celui qui utilise I’intrant d’accés). Cela n’est pas toujours
possible.

Ce principe a été souligné notamment dans ’OCDE (2004).

10 Hovenkamp et Hovenkamp (2009), page 22.

56



DAF/COMP(2009)36

Encadré 1. Résumé des principes régissant la tarification de I’accés

Dans 1’économie de la régulation, il existe une vaste littérature sur la détermination efficiente des prix d’acces.

L’un des grands avantages de cette théorie est qu’elle énonce des lignes directrices sur 1’existence d’un lien entre le
prix d’aval ou de détail et le prix d’acceés ou prix de gros et, dans I’affirmative, sur la nature de ce lien. Plusieurs
enseignements importants de cette littérature sont énoncés ci-apres :

Premierement, il convient de distinguer entre les questions d’accés mono- et bidirectionnel. La question
de I’acces bidirectionnel (dans lequel chaque société fournit des intrants indispensables aux autres) a une
nature trés différente de celle de I’acces unidirectionnel et doit étre abordée séparément.

La tarification de 1’accés monodirectionnel est en principe trés proche du probléme classique de la
tarification efficiente de la production d’un monopole. Les principes qui ont été congus pour la tarification
efficiente des monopoles s’appliquent aussi a la tarification de 1’accés. Ces principes sont, entre autres, la
pertinence du colt marginal comme point de départ, les gains d’efficience éventuels résultant de 1’emploi
d’un tarif bindme et d’autres formes de discrimination par les prix et 1’utilisation éventuelle de tarifs
« Ramsey-Boiteux » pour une affectation efficiente des cofts joints et communs entre différents services.

On notera que, si le produit d’acces est utilisé par les concurrents pour fabriquer un produit d’aval qui peut
se substituer au produit d’aval vendu par la société bien établie, la mesure dans laquelle il s’y substitue
doit étre prise en compte dans la fixation du prix d’accés. D’un c6té, si, aux yeux des consommateurs, le
produit d’aval des concurrents n’est qu’un substitut médiocre de celui de la société bien établie, le prix
d’acces peut étre fixé en ne tenant pratiquement pas compte du prix d’aval de cette société. Dans ce cas, le
prix d’acces est habituellement fixé en fonction de paramétres fondés sur des coits (cout marginal ou
différentiel incorporant ou non une quote-part des cofits joints et communs).

Inversement, si le produit d’aval des concurrents se substitue parfaitement a celui de la société bien établie
aux yeux des consommateurs, la tarification de ’acces doit étre déterminée de maniere a laisser une marge
appropriée entre le prix d’aval et le prix d’acces de cette société. Dans ce cas, (sous réserve de quelques
hypothéses spécifiques supplémentaires), il est possible de démontrer qu’une tarification efficiente de
I’acces est obtenue au moyen de la régle bien connue dite de la tarification efficiente des composantes, qui
veut que le prix d’acces soit fixé a un niveau égal a celui du prix d’aval moins le colit marginal (ou,
parfois, le cott différentiel) de la société bien établie qui est encouru lors de la transformation du produit
d’amont en produit d’aval."' Dans certains cas, les autorités de régulation cherchent a instaurer un lien
direct entre la tarification de 1’acces et le prix d’aval de la société bien établie au moyen de ce qu’on
appelle la méthode de prix de détail moins une réduction (ou méthode d’évaluation a partir du prix de
détail), dans laquelle le prix d’acceés est fixé directement a partir du prix d’aval, dont on retranche une
marge pour couvrir le cout de la transformation du produit d’amont en produit d’aval. D’une maniére plus
générale, la tarification efficiente de I’acceés (c’est-a-dire celle qui maximise le bien-étre) dépend de
parametres tels que le degré auquel les produits d’aval sont substituables et ’intensité de la concurrence
sur le marché d’aval.

Si le prix d’acces est strictement réglementé alors que le prix d’aval 1’est trés peu voire pas du tout, la
société intégrée est puissamment incitée a interdire 1’accés en le retardant ou en en dégradant la qualité.
Empécher un tel comportement est un travail de longue haleine et exige beaucoup de moyens. En
revanche, si le prix d’aval de la société intégrée est strictement réglementé alors que celui d’amont 1’est
peu, elle sera tentée de cesser purement et simplement de fournir le service d’aval. L’un des outils qui ont
été proposés pour assurer un juste « équilibre » entre la régulation des prix d’acces et des prix finaux est le
« plafonnement global des prix », qui soumet a un plafond un panier de prix incluant a la fois les prix
finaux et ceux d’acces. La société réglementée est libre de modifier ses prix tant finaux que d’accés a
condition de ne pas franchir la limite maximale constituée de la moyenne pondérée de ces deux prix. Bien

Voir, par exemple, Polo (2007).
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qu’en théorie un tel plafonnement posséde des caractéristiques désirables, il n’a pas été adopté en
pratique.

e  Si les produits d’aval des concurrents sont de proches substituts du produit de la société en place, toute
discrimination par les prix affectant les prix d’aval de cette société apparaitra dans ses prix d’acces. Par
exemple, si la société en place applique une tarification binome au stade de I’aval, cela apparaitra dans les
prix d’acces. Si elle applique des prix discriminatoires a différentes catégories de clientéle ou zones
géographiques en aval, cela apparaitra au stade de I’acces. Si la société en place offre des rabais de
quantité en aval, les mémes remises devront apparaitre au niveau de 1’accés. Cette approche suppose que
le prix d’accés peut étre fixé différemment selon les caractéristiques du client final situé en aval auquel le
produit final est vendu.

3. Etranglement de marge et refus de vente

Comme on 1’a vu au début du texte, les auteurs de ce rapport font valoir que le droit de la concurrence
doit traiter de la méme maniére des actions qui sont équivalentes du point de vue économique. Etant donné
que, comme on I’a déja observé, un refus de vente pur et simple est, sous I’angle économique, équivalent a
une offre de vente a un prix élevé (ou a la vente d’un produit de faible qualité), proposer de vendre un
intrant indispensable a un prix dissuasif au regard de celui qui est pratiqué en aval (c’est-a-dire qu’on
procéde a un étranglement de marge) est, du point de vue économique, équivalent a un refus de vente. En
conséquence, en vertu du principe de cohérence, une affaire d’étranglement de marge doit étre traitée de la
méme maniére qu’un refus de vente. >

Cet impératif de cohérence entre le traitement par le droit de la concurrence d’un refus de vente pur et
simple et d’une offre de vente a un prix d’accés élevé (par rapport au prix d’aval) a souvent été souligné
dans les ouvrages de droit et d’économie traitant de 1’étranglement de marge. De nombreux juristes et
économistes ont fait valoir qu’il n’est pas logique de faire peser sur une entreprise dominante qui propose
de vendre un intrant indispensable a ses concurrents la menace d’un procés en vertu de la doctrine sur
1’étranglement de marge alors qu’elle ne pourrait aucunement &tre mise en cause si elle refusait purement
et simplement de vendre cet intrant indispensable. Une telle attitude aurait simplement pour effet d’obliger
I’entreprise intégrée a retirer I’intrant indispensable de la vente, ce qui nuirait aux consommateurs et
utilisateurs en aval."” Par exemple, Spector (2008) écrit :

« limpératif de cohérence est ... evident des lors que [’on compare [’étranglement de marge avec
le refus de vente. La décision de fixer un prix si éleve qu’il en est prohibitif peut étre considérée

La nécessité, pour le droit de la concurrence, de traiter de maniére équivalente les actions équivalentes du
point de vue économique a été soulignée par le Professeur Bloom lors d’une table ronde de I’OCDE en
2007. Le Professeur Bloom a fait observer que, dans certains pays, les normes légales de preuve d’un
étranglement de marge sont moins séveres que celles qui régissent la preuve d’un refus de vente ou de la
fixation de prix de vente d’éviction, ce qui créé un risque de « chalandage de qualification de 1’abus ».
OCDE (2008), paragraphe 95. Spector (2008), page 6, met aussi en garde contre le risque de « traiter de
facon hétérogéne des pratiques qui, du point de vue économique, sont équivalentes sur la base de
différences de forme qui, en substance, sont dénuées de tout fondement ».

Le choix d’une société intégrée qui refuserait de vendre plutét que de préter le flanc aux accusations
d’étranglement de marge entrainera, dans certaines circonstances, une perte d’efficience de 1’économie
dans son ensemble. Si les concurrents opérant en aval sont plus efficients que 1’entreprise en place, ou si
leurs produits ne se substituent qu’imparfaitement a ceux de cette société, ou encore s’ils vendent aussi
d’autres produits désirés par les consommateurs mais qui sont aussi tributaires de 1’intrant rare, la décision
de D’entreprise intégrée de cesser de vendre 1’intrant indispensable aboutira a une diminution du bien-étre
des consommateurs dans leur ensemble.
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comme un refus de vente. En conséquence, il serait absurde de qualifier le comportement d’une
entreprise d’étranglement de marge abusif dans le cas ou elle aurait le droit de refuser de
vendre. Autrement dit, dans le cas ou une entreprise verticalement intégrée a le droit de ne pas
approvisionner un concurrent operant en aval, elle doit a fortiori avoir celui de I’approvisionner
aux conditions qu ’elle décidera »."*

De méme, dans ’affaire Covad aux Etats-Unis, le juge Ginsburg a écrit :

« il est illogique d’interdire un étranglement de marge a caractere prédateur dans le cas ou la
il AR . Is
société intégrée qui jouit d 'un monopole est libre de refuser de vendre ».

Parmi les affaires récentes d’étranglement de marge dans lesquelles il n’y avait pas d’obligation
préexistante de vendre, celle qui a été la plus largement débattue est I’affaire linkLine'® aux Etats-Unis.
Elle tiendra une grande place dans la présente section. Par exemple, la plupart des proces intentés en
Europe concernaient une obligation de vente; nous aborderons plus loin une sélection d’affaires
européennes dans lesquelles il y avait obligation de vente.

L’affaire linkLine opposait un vendeur de boucles locales dégroupées jouissant d’un monopole
(Pacific Bell) qui les mettait, en aval, a la disposition de fournisseurs d’acces Internet qui s’en servaient
pour fournir un accés Internet a haut débit a leurs propres clients en aval grace a la technologie DSL.
Pacific Bell les concurrencait aussi dans les services d’accés a Internet. Les demandeurs faisaient valoir
que Pacific Bell « fixait un prix de gros ¢élevé pour I’acheminement par DSL, mais un prix de détail bas
pour le service d’accés a Internet par DSL ». Autrement dit, ils alléguaient un étranglement de marge
contraire a I’article 2 de la loi Sherman.

En février 2009 la Cour Supréme, se fondant sur I’arrét Trinko qu’elle avait rendu auparavant, a jugé
que, comme la législation de la concurrence ne soumettait Pacific Bell a aucune obligation de vendre a ses
concurrentes'’, et que rien ne prouvait que les prix de détail pratiqués étaient prédateurs, Pacific Bell ne
pouvait étre considérée comme coupable de pratiques monopolistiques en vertu de I’article 2. Plus
précisément, la Cour a conclu que :

« Trinko considere qu’un défendeur auquel la législation antitrust ne fait pas obligation de
vendre a ses concurrents n’est nullement tenu de vendre aux conditions que préféreraient ces
derniers. Le Groupe Brooke affirme que la fixation de prix bas ne peut donner matiére a une
action en justice en vertu de la loi Sherman que si les prix sont inférieurs au coiit de revient et
qu’il existe un réel danger que le prédateur soit en mesure de compenser le manque a gagner
résultant de ces prix bas. Dans ce cas, les requérants n’ont pas invoqué une quelconque
obligation de vente a l’encontre de Trinko et ils n’ont pas prétendu que le Groupe Brooke
pratiquait des prix de vente d’éviction. Cela ne les a néanmoins pas empéchés de joindre un
moyen tiré des prix de gros qui ne saurait prospérer a un moyen tiré des prix de deétail auquel il

Spector (2008), paragraphe 9. Voir également Carlton (2008), page 6.

13 Covad Communications Co. v. Bell Atlantic Corp., 398 F.3d 666 (D.C. Cir. 2005). Voir aussi O’Donoghue
et Padilla (2006), page 326 : « ...il y a de bonnes raisons de penser qu’un étranglement de marge doit étre
qualifié d’illégal s’il existe une obligation de fournir I’intrant en question ».

Pacific Bell Telephone Co. DBA AT&T California et autres contre Linkline Communications Inc. et autres,
555 U.S._(2009)

Bien que, en I’espece, Pacific Bell ne soit soumis & aucune obligation de vente par la 1égislation antitrust, la
réglementation lui faisait obligation de vendre et, en I’occurrence, de vendre ses services DSL au stade du
gros a un prix qui ne dépasse pas le prix qu’il facturait au stade du détail pour ses services DSL.
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ne peut non plus étre fait droit et de les amalgamer en une nouvelle forme de violation du droit
de la concurrence qui n’a jamais été reconnue auparavant par la Cour. Nous déclinons cette
SR o Lo . ; 18
invitation a faire droit a ces prétentions. Deux moyens infondés n’en font pas un bon ».

L’argument central de la Cour Supréme peut étre considéré comme un argument de logique : si la
législation antitrust ne fait pas obligation de vendre a une entreprise, celle-ci ne doit pas pouvoir étre
inquiétée dans le cas ou elle propose de vendre en amont & un prix élevé par rapport a celui qu’elle facture
au détail. De méme, s’il n’est apporté aucune preuve que les prix pratiqués en aval par 1’entreprise ne sont
pas des prix d’éviction, elle ne doit pas se voir reprocher de fixer un prix de détail bas par rapport a son
prix d’amont. L une des caractéristiques importantes de cette affaire est qu’elle distingue entre 1’obligation
de vente découlant de la 1égislation antitrust et celle résultant de la réglementation ; cette distinction n’est
pas universellement acceptée, en particulier dans la mesure ou l’obligation de vente imposée par la
réglementation est motivée par les mémes considérations de politique de la concurrence que celle qui
découle de la législation antitrust."”

La cohérence entre le traitement de 1’étranglement de marge et celui du refus de vente pourrait aussi
&tre restaurée en inférant ou en imposant une obligation de vente s’appliquant précisément dans le cas ou
une entreprise intégrée vend un intrant indispensable en amont a un prix élevé au regard de celui auquel
elle vend un service en aval. Mais serait-il logique d’imposer une obligation de vente dans un tel cas de
figure ?

En 2004, la Cour Supréme des Etats-Unis, statuant dans 1’affaire Trinko, a limité a quelques cas rares
ou exceptionnels les motifs pour lesquels il peut étre conclu a une obligation de vente en vertu de la
législation antitrust. La Cour a noté que la loi Sherman « ne restreint pas le droit reconnu de longue date a
un commercant ou fabricant exercant une activité entierement privée de faire usage en toute indépendance
de son propre jugement quant aux parties avec lesquelles il traite ».*°.

L arrét Trinko est controversé. De nombreux économistes soutiennent que presque toutes les
entreprises doivent étre libres, dans la plupart des cas, de choisir a qui vendre. Des conditions assez strictes
doivent étre remplies pour que 1’obligation de vendre aux concurrents soit imposée a une entreprise, et ce
pour les raisons ci-apres :

e Imposer une obligation de vente limite le droit de proprié¢té de I’entreprise dominante et, pour
elle, réduit ainsi I’incitation a innover et prendre des risques pour acquérir la position dominante
qu’elle s’est assurée. Ce préjudice économique pourrait étre plus grand que les gains susceptibles
de résulter de I’innovation et de la concurrence dans les secteurs d’aval concernés que 1’on
pourrait éventuellement espérer d’un accés obligatoire. Dans ses lignes directrices sur les
priorités pour I’application de 1’article 82 aux abus visant a exclure un concurrent, la Commission
européenne observe qu’une intervention fondée sur le droit de la concurrence « doit étre
soigneusement pesée lorsque ’application de l'article 82 risque de déboucher sur I’imposition
d’une obligation de fourniture ». Faisant référence a la fois au refus de vente et a 1’étranglement
de marge, la Commission remarque que :

« L’existence d'une telle obligation — méme en contrepartie d’'une réemunération équitable
— peut dissuader les entreprises d’investir et d’innover et, partant, léser les

18 linkLine 555 U.S._(2009), page 17.
1 Voir Alexiadis et Shortall (2009), page 5.

Verizon Communications Inc. contre Law Offices of Curtis contre Trinko, 540 U.S. 398 a 407-08 (citant
United States contre Colgate & Co., 250 U.S. 300, 307 (1919)).
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consommateurs. Le fait de savoir qu’une obligation de fourniture peut leur étre imposée
contre leur gré pourrait conduire des entreprises dominantes — ou des entreprises
escomptant le devenir — a ne pas investir ou a moins investir dans l’activité en question.
De méme, des concurrents pourraient étre tentés de profiter indiiment des investissements
réalisés par l'entreprise dominante au lieu d’investir eux-mémes. Aucune de ces

, L . A 21
conséquences ne serait, a long terme, dans [’intérét des consommateurs”.

Carlton (2008) remarque :

« l’obligation de vente porte atteinte au droit de propriété et, par la, réduit l'incitation, qui
est a la base du systeme capitaliste, a réecompenser ceux qui créent des produits que
veulent les consommateurs. Emousser cette incitation est généralement préjudiciable aux
consommateurs, surtout quand on se rappelle la part essentielle que les nouveaux produits
ont prise dans [’élévation des niveaux de vie ».”’

e Instaurer une obligation de vente revient a ériger I’autorité de la concurrence et/ou les tribunaux
en régulateurs des prix. En général (quoique pas toujours), cette tiche exige beaucoup de temps
et de moyens et doit étre menée en permanence.

Ce dernier argument a été développé par plusieurs spécialistes réputés du droit de la concurrence dans
leur mémoire devant la Cour supréme dans ’affaire /linkLine :

« Dans le contexte américain, [’analyse nécessaire s’apparente davantage au travail d’une
commission de tutelle des services publics qu’a celui d’un juge fédéral ayant a statuer sur une
affaire d’entrave a la concurrence. Par définition, le travail du juge en tant que régulateur de
facto des tarifs n’a jamais de fin parce que des forces extérieures obligeront les prix de gros
comme de détail a évoluer au fil du temps, de telle sorte qu’une marge bénéficiaire donnée peut
se resserrer et compromettre la survie de concurrents. Le résultat pervers de cet exercice est que
les proces pour étranglement de marge deviennent une sorte de régulation durable du coiit de
prestations qui mobilise une forte proportion des moyens dont dispose un juge de district ».”*

« Un étranglement de marge est par nature un probléme réglementaire qui n’a de sens qu’en tant
que régle de régulation tarifaire dans une branche déja soumise a [’obligation de vente et au
controle d’autorités de tutelle. 1l est déconseillé d’essayer de mettre en ceuvre une politique
réglementaire au moyen de [’article 2 de la loi Sherman, a la fois parce que les tribunaux n’ont
pas vocation a reréglementer les branches déréglementées ou faiblement réglementées et parce
qu’ils ne possedent pas les compétences institutionnelles nécessaires pour appliquer la
réglementation ».*

Il est difficile de concilier I’effort de la Cour pour éloigner les juges d’une « régulation durable du
colt des prestations » quand, dans le cas ou la régulation est confiée a une autorité de réglementation, elle
est fréquemment soumise a un contrdle des tribunaux qui se reproduit au fil du temps et peut souvent
aboutir a des décisions infirmant ou ajournant des décisions de I’autorité de réglementation.

2 CE (2009), page 24.

2 Carlton (2008), page 7.

3 Mémoire de professeurs de droit et d’économie en tant qu’Amici Curiae, produit a 1’appui de la thése du

requérant, Pacific Bell Telephone Co., contre linkLine Communications Inv., devant la Cour Supréme des
Etats-Unis, No. 07-512 (déposé le 16 novembre 2007), page 8.

24

Ibid, page 3.

61



DAF/COMP(2009)36

O’Donoghue et Padilla (2006) soulignent que les critéres en vertu desquels une entreprise peut &tre
jugée coupable d’étranglement de marge doivent &tre identiques a ceux qui sont retenus pour le refus de
vente, a savoir :

« il doit y avoir place pour une concurrence significativement créatrice de valeur sur le marché
d’aval pour que [’obligation de vente (ou [’obligation de vendre a des conditions données) puisse
étre imposée ; et toute obligation de vente doit favoriser la concurrence plus qu’elle ne la
décourage (c’est-a-dire que les bénéfices ex post de l’instauration d’une obligation de vendre
aux consommateurs doivent [’emporter sur la réduction ex ante de l’incitation de [’entreprise a
mettre au point des produits ».”

La table ronde de ’OCDE sur le refus de vente (2008) a mis en évidence I’existence entre les
autorités de la concurrence des pays de I’OCDE d’un large consensus selon lequel le droit de la
concurrence ne doit instituer une obligation de vente que dans des circonstances particuliéres. Le principe
de cohérence implique donc que les circonstances dans lesquelles une société pourrait étre jugée coupable
d’étranglement de marge (en 1’absence de toute obligation de vente imposée par la réglementation) doivent
aussi €tre circonscrites a ces mémes circonstances particuliéres.

Autrement dit, une entreprise ne doit pouvoir étre attaquée pour étranglement de marge que si elle est
déja soumise a une obligation de vente. Si 1’étranglement de marge est maintenu en tant que forme d’abus
autonome, il ne doit pas servir a renforcer (ou affaiblir) les obligations de vente existant déja en vertu du
droit de la concurrence. Ce sont exactement les mémes normes et procédures que celles qui s’appliquent au
refus de vente qui doivent s’appliquer.

Mais que se passe-t-il si une entreprise intégrée est déja soumise a une obligation de vente,
éventuellement du fait d’une obligation réglementaire ? Que nous dit le principe de cohérence dans ce cas ?

4. L’étranglement de marge dans le cas d’une entreprise partiellement intégrée

Considérons a présent le cas ou une entreprise est d’ores et déja soumise a une obligation de vente du
fait soit du droit de la concurrence, soit d’une obligation instituée par la réglementation. Considérons tout
d’abord le cas ou une entreprise présente dans I’amont n’est pas intégrée verticalement ou ne détient
qu’une petite participation dans une entreprise opérant dans 1’aval. Dans ce cas (et sous réserve qu’il n’y
ait pas d’autres arrangements contractuels entre ces deux entreprises), le prix de pleine concurrence auquel
I’entreprise présente en amont vend 1’intrant indispensable a sa filiale en aval est, en principe, une donnée
qui est observable et qui, économiquement, est susceptible d’avoir du sens.

Dans ce cas, le niveau auquel est fix¢ le prix de I'intrant indispensable en amont, considéré soit
isolément, soit par comparaison avec celui auquel le service d’aval est vendu, pourrait susciter a trois
lignes de conduite différentes (illustrées dans le graphique 2 ci-dessous) dans le cadre du droit de la
concurrence :

e S’il s’avére que le prix d’accés est supérieur au colt mesuré par un indicateur pertinent,
I’entreprise opérant en amont pourrait étre jugée coupable de prix excessifs (dans les pays ou une
telle pratique peut étre considérée comme un abus de position dominante).*®

25 O’Donoghue et Padilla (2006), page 326-327.

26 O’Donoghue et Padilla (2006), page 322, cherchent a établir une distinction entre « I’abus visant
a exclure un concurrent » au moyen d’un étranglement de marge de « 1’abus visant a exploiter un
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e A défaut, s’il s’avére que le prix d’amont auquel I’entreprise vend a sa propre filiale est différent
du prix auquel elle vend I’intrant indispensable a ses concurrents en aval, I’entreprise présente en
amont peut €tre jugée coupable de discrimination par les prix illégale.

e Il se peut aussi, dans le cas ou la filiale d’aval vend a perte le produit d’aval (compte tenu du prix
auquel elle achéte I’intrant indispensable), que cette filiale soit jugée coupable de fixation de prix
de vente d’éviction.

Ces trois lignes de conduite sont illustrées dans le graphique ci-dessous :

Graphique 2 : Etranglement de marge et autres types de pratiques anticoncurrentielles
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d’éviction.

Dans ces deux derniers cas, I’entreprise pourrait aussi
étre coupable de discrimination par les prix illégale si
elle applique un prix d’acces différent a sa propre filiale.

Supposons par exemple que le coiit du service d’amont soit de 10 USD par unité, le coiit du service
d’aval de 40 USD par unité et le prix d’aval de 65 USD par unité, si bien que la « rente de monopole » est
de 15 USD par unité. En pratique, comme on 1’a montré plus tot, il est le plus souvent impossible, en
présence de colts irrécupérables et d’économies d’échelle et de gamme, de mesurer les colits avec
précision de cette maniére, mais pour I’instant nous mettrons cette restriction entre parenthéses.

client » au moyen de prix excessifs. Ils font valoir que traiter un étranglement de marge comme
un cas de fixation de prix excessifs « ne semble avoir aucune utilité »
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Si le prix d’acces était fixé, par exemple, a 20 USD par unité, I’entreprise partiellement intégrée
pourrait étre attaquée pour fixation de « prix excessifs » en amont puisque le prix d’acces de 20 USD par
unité est plus élevé que le colit en amont, qui est de 10 USD par unité.

Ou bien, si le prix d’accés était fixé a 30 USD par unité, I’entreprise société non intégrée ou
partiellement intégrée pourrait étre attaquée pour fixation de prix de vente d’éviction en aval. Dans ce cas,
il serait allégué que le prix de 65 USD par unité qui est appliqué en aval est « trop bas » par rapport au
montant total des cofits supportés par I’entreprise en aval, lesquels se composent du prix d’acces (30 USD
par unité) plus les cotits en aval (40 USD par unité), ce qui donne 70 USD par unité.

Si le fournisseur de I’intrant indispensable couvrait une partie de 1’aval par le jeu d’une intégration
verticale, ce dernier comportement pourrait aussi étre qualifié d’étranglement de marge. Une entreprise non
intégrée ne peut étre condamnée pour étranglement de marge ; elle ne pourrait étre poursuivie que pour
fixation de prix de vente d’éviction. Mais la logique du traitement appliqué a une entreprise partiellement
intégrée et a une entreprise qui ne 1’est pas du tout exige que ces deux formes d’abus soient traitées de
maniére cohérente.

Le principe de cohérence exige en particulier qu'un étranglement de marge se produisant dans le
contexte d’une entreprise dont I’intégration verticale n’est que partielle soit traité de la méme manicre que
la fixation de prix de vente d’éviction en aval compte tenu du prix d’accés payé a I’entreprise présente dans
I’amont. Cela implique que les politiques et pratiques du droit de la concurrence qui s’appliquent a la
fixation de prix de vente d’éviction soient identiques a celles qui régissent 1’étranglement de marge (et vice
versa) et incluent par exemple 1’obligation de prouver que le prix est inférieur au colit mesuré par un
indicateur pertinent et que le manque a gagner en résultant pourra étre récupéré par la suite.

O’Donoghue et Padilla (2006) relévent que :

« Beaucoup de principes pertinents pour l’analyse de la prédation « pure » peuvent étre utiles
pour ’analyse des abus ressortissant a [’étranglement de marge. Ce sont notamment la nécessité
d’une stratégie de prédation crédible, la preuve de la volonté d’exclure un concurrent, la
question de la récupération du manque a gagner et les effets préjudiciables aux
consommateurs ».°’

La nécessité de faire preuve de cohérence ne fait aucun doute. Supposons tout d’abord que les
conditions a remplir pour prouver un étranglement de marge soient moins strictes que celles qui régissent
la fixation de prix de vente d’éviction. On pourrait alors se trouver confronté a une situation dans laquelle
la comparaison avec le prix d’amont permet de conclure que le prix d’aval est fixé a un niveau tel qu’il
constitue un prix d’éviction si I’entreprise opérant en aval n’était pas intégrée alors qu’il serait parfaitement
légal (en vertu de la doctrine concernant 1’étranglement de marge) si elle était intégrée. Dans ce cas,
I’entreprise opérant en aval pourrait échapper a la menace d’une action pour prix d’éviction en vertu du
droit de la concurrence en prenant une petite participation dans une société située en amont (ou en vendant
une petite participation dans une société présente en amont).

Il est peut-étre plus vraisemblable que, si un certain comportement tarifaire tombait sous le coup
d’une regle contre I’étranglement de marge dans le cas ou ’entreprise est intégrée alors qu’elle ne courrait
aucun risque d’étre poursuivie pour fixation de prix de vente d’éviction si elle n’était pas verticalement
intégrée, le producteur de I’intrant indispensable soit poussé a vendre toutes ses participations dans des
sociétés opérant en aval. Dans un cas comme dans ’autre, la tentative d’échapper a des poursuites pour

27 O’Donoghue et Padilla (2006), page 322-323.
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pratiques anticoncurrentielles ferait perdre tous les avantages économiques découlant du libre choix, par
I’entreprise, du schéma d’intégration verticale optimal.

Les mémes arguments s’appliquent aux régles de preuve et aux critéres juridiques a employer. La
cohérence veut que, dans une affaire d’étranglement de marge a laquelle est mélée une entreprise
partiellement intégrée, on applique les mémes regles et procédures que dans une affaire de fixation de prix
de vente d’éviction impliquant une entreprise qui n’est pas verticalement intégrée, et notamment, comme
on I’a vu plus haut, que ’on démontre que le prix est fixé en dessous du coiit de revient et qu’une
récupération du manque a gagner en résultant est probable. Ce point de vue est défendu par Spector (2008),
qui fait valoir que :

« la cohérence dans !'application de I’article 82 ... impose aux autorités de la concurrence de
veiller a ce que des pratiques équivalentes sur le plan économique soient soumises a un
traitement équivalent. En d’autres termes, cela signifie que les criteres d’interdiction, les régles
de preuve et I’attribution de la charge de la preuve ne varient pas sensiblement selon que [’on
cherche a prouver un étranglement de marge ou des prix de vente d’éviction ».**

Ce recoupement (et donc I’impératif de cohérence) dans le traitement de 1’étranglement de marge et
de la fixation de prix de vente d’éviction est patent dans 1’affaire CE contre Wanadoo. En 2003, la
Commission européenne a déterminé que Wanadoo, une filiale de France Telecom dans laquelle ce dernier
détenait une participation d’environ 70 %, avait pratiqué des prix de vente d’éviction en fixant le prix des
services vendus au détail a un niveau inférieur a ses cofits variables moyens compte tenu des sommes qu’il
payait & France Telecom au titre de ses achats en gros.”

Mais ces pratiques auraient tout aussi bien pu étre qualifiées d’étranglement de marge. De fait, il n’est
pas indifférent que la sanction imposée dans cette affaire s’apparente davantage a celles qui sont
appliquées dans les affaires classiques d’étranglement de marge. La réparation demandée ne visait pas
Wanadoo (comme on aurait pu s’y attendre dans une affaire classique de fixation de prix d’éviction), mais
France Telecom, auquel il était enjoint d’abaisser ses tarifs de gros.

5. Etranglement de marge et entreprise totalement intégrée

En principe, comme nous ’avons vu, le droit de la concurrence devrait traiter les pratiques d’une
entreprise partiellement intégrée de la méme manicre que les pratiques identiques d’une entreprise non
intégrée. Mais qu’en est-il pour une entreprise totalement intégrée ? Elle pose un probléme plus délicat
parce que, dés lors qu’une entreprise est totalement intégrée, le « prix » auquel elle vend I’intrant rare a ses
propres filiales d’aval n’est généralement pas observable. Méme si, apparemment, il était véritablement
observable (par exemple, parce que les divisions amont et aval de D’entreprise intégrée tiennent une
comptabilité séparée), ce prix n’aurait aucune signification économique. La seule finalité des transactions
effectuées entre des entreprises a actionnariat conjoint et des prix de cession interne auxquels elles sont
conclues est de déplacer les bénéfices apparents entre les diverses composantes de ces entreprises.*

Dans ce cas, puisque le prix auquel la société intégrée se vend I’intrant rare a elle-méme ne peut étre
observé directement, il doit étre calculé ou imputé. Trois méthodes, qui correspondent grossiérement aux

28

Spector (2008), paragraphe 8.
29 COMP/38.233 Wanadoo Interactive, Décision du 16 Juillet 2003.

30 Méme si I’entreprise opérant en aval est détenue a moins de 100 % par celle qui est présente en amont, le

prix auquel la seconde vend a la premicre peut étre dénué de signification économique si des paiements
latéraux ou d’autres transferts sont effectués entre les deux sociétés.
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trois lignes de conduite mentionnées plus haut, peuvent étre employées pour calculer ou imputer le prix
auquel la société intégrée se vend a elle-méme I’intrant indispensable (le prix d’accés « interne ») :

La premiére suppose que la société intégrée se vend a elle-méme I’intrant indispensable a un prix
qui ne laisse a sa filiale d’amont qu’un bénéfice normal (c’est-a-dire qu’elle fait migrer vers
I’aval toute rente de monopole). Cela implique que le prix d’accés imputé est égal au colt du
processus amont de D’entreprise intégrée. Ce raisonnement suppose fondamentalement que
I’entreprise intégrée ne pratique pas de prix excessifs en amont.

La deuxiéme approche suppose que 1’entreprise intégrée se vend I’intrant indispensable a elle-
méme au méme prix (prix d’accés « interne ») que celui auquel il est vendu a ses concurrents
dans I’aval (prix d’acces « externe »). Elle suppose fondamentalement que ’entreprise intégrée
ne vend pas I’intrant indispensable a un prix discriminatoire, et ce bien que ses concurrentes en
aval puissent fournir des services ou servir des catégories de clientéle différents de ceux de
I’entreprise intégrée.”!

La troisiéme approche suppose que D’entreprise intégrée se vend a elle-méme [’intrant
indispensable a un prix qui laisse a sa filiale d’amont un bénéfice normal (c’est-a-dire qu’elle fait
migrer vers I’amont toute rente de monopole). Cela implique que le prix d’accés imputé est égal
au prix d’aval moins le « colit » du cycle aval de I’entreprise intégrée. En fait, ce raisonnement
suppose que I’entreprise intégrée ne pratique de pas de prix de vente d’éviction en aval.

Ces trois approches sont illustrées par le graphique 3 ci-dessous.

31

Il n’est peut-étre pas inutile de rappeler que, bien que I’application du principe « d’absence de
discrimination par les prix » semble souvent étre la plus « naturelle » dans de nombreux cas, son innocuité
n’est pas toujours garantie. En présence de coits joints ou communs dans 1’amont, une récupération
efficace des colts communs nécessite le plus souvent de pratiquer des prix discriminatoires, sous une
forme ou sous une autre, au stade de ’amont. Si cette discrimination par les prix ne peut étre reflétée dans
les prix d’acces, la fourniture de certains produits ou services risque d’€tre abandonnée purement et
simplement. Voir O’Donoghue et Padilla (2006), page 328 et Grout (2003), page 81.
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Graphique 3 : Les différentes méthodes d’imputation du prix d’accés interne
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Supposons, par exemple, que le colit d’amont soit de 10 USD par unité, le coiit d’aval de 40 USD par
unité et le prix d’aval de 65 USD par unité, ce qui laisse une rente de monopole de 15 USD par unité.
Supposons en outre que 1’entreprise totalement intégrée vende I’intrant indispensable a ses concurrents en
aval au prix de 20 USD par unité. Dans ce cas, on pourrait obtenir par imputation un prix d’accés interne
(c’est-a-dire le prix auquel I’entreprise intégrée se vend cet intrant a elle-méme) égal :

e aucolt d’amont (10 USD par unité¢ comme dans I’approche (a)) ;
e au prix auquel elle vend I’intrant aux tiers (20 USD par unité comme dans 1’approche (b)) ;

e ou au colt d’amont majoré¢ de la rente de monopole (ou, ce qui revient au méme, au prix d’aval
moins le colt d’aval), soit 25 USD par unité comme dans 1’approche (c)).

On notera qu’une fois que le prix d’accés interne a été imputé au moyen de 1'une de ces trois
méthodes, il est possible de s’assurer qu’il est compatible avec les régles du droit de la concurrence au
moyen de I’une des autres méthodes. Par exemple, une fois que le prix d’accés interne a été imputé sur la
base soit du prix auquel ’entreprise vend a ses concurrents (approche b), soit du prix d’aval dont on a
déduit le cotut d’aval (approche c), il est possible de vérifier si ce prix imputé remplit les conditions pour
que I’abus de « prix excessif » soit établi (approche a) en le comparant au « cofit » du processus amont.

A défaut, si le prix d’acces interne était imputé selon le principe de I’absence de rente en amont

(approche a) ou de I’absence de rente de monopole en aval (approche c), ce prix pourrait étre comparé au
prix d’accés externe (approche b) pour déterminer s’il constitue une discrimination par les prix illégale.
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Une affaire récemment jugée en France illustre cette possibilité. En I’occurrence, [’approche (c) a été
employée pour imputer le prix d’acces interne, lequel a ensuite été comparé au prix d’accés externe
(approche (b)), et le tribunal a conclu a la pratique illégale de prix discriminatoires. Spector (2008)
rapporte que :

« ...dans une affaire récemment jugée en France, un producteur d’eau qui jouissait d 'un pouvoir
monopolistique sur la production d’eau dans une région donnée et son acheminement jusqu’au
point d’entrée [du réseau] dans une ville donnée, mais qui risquait d’étre concurrencé en aval
sur le marché des services de distribution locale entre le point d’entrée et le consommateur final
... 8’est vu infliger une amende pour abus de position dominante parce qu’il avait accordé une
remise conditionnée par la decision du conseil municipal de lui acheter le service de distribution
locale en sus de la fourniture d’eau jusqu’au point d’entrée. La pratique incriminée a été
qualifiée de vente lice, mais également jugée discriminatoire. En effet, si [’'on partait du principe
(i) que les concurrents de l’aval qui n’étaient pas intégrés auraient acheté l’intrant d’amont
avant de revendre le produit final a la ville et (ii) que la « division amont » de la société intégrée
facturait a sa « branche aval » (bien que ces entités séparées n’existent que dans le raisonnement
Juridique) un prix d’amont ne constituant pas un prix d’éviction, alors ces deux prix ... auraient
éte differents. Cependant, au bout du compte, quoique la pratique examinée ait été qualifiée a la
fois de vente lice et de discrimination, on peut soutenir que cette affaire concerne un
étranglement de marge parce que la question posée (ou qui aurait dii [’étre) était de savoir si la
différence entre le prix d’amont facturé aux concurrents en aval et le prix d’aval facturé au client
final laissait aux entreprises non intégrées opérant en aval une marge suffisante pour pouvoir
livrer une concurrence efficace ».

On notera que, si le prix d’acces interne était imputé sur la base du prix auquel la société vend a ses
concurrents (approche b) ou du colt d’amont (approche a), le prix d’aval pourrait étre testé pour
déterminer si le secteur de ’aval est en mesure d’obtenir une rentabilité normale (approche c), ¢’est-a-dire
si I’entreprise intégrée viole les régles prohibant la fixation de prix de vente d’éviction. Cette approche, qui
est de loin la plus fréquemment employée, est décrite ci-dessous de fagon plus détaillée.

5.1 Sélection d’affaires dans lesquelles des entreprises totalement intégrées ont été accusées
d’étranglement de marge

L’affaire Industrie des Poudres Sphériques,” une société qui a prouvé qu’un étranglement de marge
pouvait se produire si une société dominante verticalement intégrée vend un intrant a ses concurrents a des
prix fixés « a un niveau tel que ceux qui I’achetent ne dégagent pas une marge suffisante sur les opérations
de transformation pour rester compétitifs sur le marché du produit transformé », a fait date dans la
jurisprudence européenne concernant les entreprises totalement intégrées. Le Tribunal de premiére instance
(TPI) a suggéré que I’étranglement de marge pouvait se produire (1) si les prix du produit d’amont étaient
abusifs ou (2) si le produit d’aval était vendu a des prix d’éviction. En pratique, il a utilisé a un seul critére
pour établir ’abus en considérant que le prix d’amont serait abusif ou le prix d’aval serait un prix
d’éviction si un concurrent efficace ne pouvait pas livrer concurrence en raison des prix fixés par
I’entreprise dominante.

Deux affaires d’étranglement de marge ont été évoquées trés récemment a propos d’entreprises
totalement intégrées : Deutsche Telekom et Telefonica®. Dans un cas comme dans I’autre, ces sociétés ont

32

Spector (2008), paragraphe 11.
3 Affaire T-5/97.
34 Voir Affaire T-271/03 et Décision COMP/37.451 et Affaire T-336/07 et Décision COMP/38.784.
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¢été considérées comme dominantes dans la fourniture de services de gros. Deutsche Telekom a été
considérée comme dominante dans la fourniture d’accés au réseau local et Telefonica dans celle de I’acces
de gros au réseau haut débit a I’échelon tant régional que national.

En ce qui concerne Deutsche Telekom, la Commission européenne a conclu que, a partir de 1998-
2001, Deutsche Telekom appliquait a ses concurrents des tarifs d’acces de gros a la boucle locale qui
¢taient plus élevés que ceux qu’il appliquait a ses propres clients dans 1’accés filaire. Elle a en outre
constaté qu’a partir de 2002, le montant facturé pour 1’accés sur le marché de gros était plus faible que
pour ’acces des particuliers au réseau filaire, mais 1’écart entre les prix de gros et de détail était trop faible
pour que Deutsche Telekom couvre ses propres frais pour 1’ajout de la fourniture de services a la clientéle
de détail au stade de la boucle locale. Deutsche Telekom a objecté que ces tarifs avaient été contrdlés et
imposés par 1’autorité de régulation. Le Tribunal de premiere instance a conclu que Deutsche Telekom
pouvait ajuster ses tarifs pour la fourniture d’accés ADSL a la clientéle de détail aprés avoir obtenu
I’accord préalable de I’autorité de régulation. Les entreprises qui occupent une position dominante au
regard de I’article 82 doivent faire usage de leur liberté, notamment en demandant des modifications
tarifaires, et ce méme si leurs tarifs actuels ont été approuvés au préalable. En conséquence, le Tribunal de
premiére instance a admis le grief de ciseau tarifaire comme grief a part entiére bien que les services pour
lesquels Deutsche Telekom était réputé dominant aient été soumis a la surveillance de D’autorité de
régulation.”

Dans ’affaire Telefonica, qui était en cours devant le Tribunal de premiére instance a la date du
présent rapport, la Commission européenne a conclu que Telefonica, 1’opérateur de télécommunications
historique en Espagne, s’est livré a un étranglement de marge entre 2001 et 2006. La marge entre les prix
de détail de Telefonica et ceux qu’il facturait pour 1’acceés de gros a 1’échelon régional et national était
insuffisante pour couvrir les colits qu’un opérateur aussi efficient que Telefonica devrait supporter pour
fournir un acces au réseau haut débit a la clientéle de détail. Par conséquent, un concurrent tout aussi
efficient souhaitant fournir un accés au réseau haut débit avait le choix entre se retirer du marché ou subir
des pertes. De plus, bien qu’il existe une réglementation et une autorité de tutelle, la réglementation ne
faisait nullement obligation a Telefonica de mettre fin a 1’étranglement de marge en abaissant ses tarifs de
gros. La Commission reléve que les consommateurs espagnols paient 1’acces au réseau a haut débit a un
prix supérieur d’environ 20 % a la moyenne de I’UE a 15 et que le taux de pénétration du haut débit est
inférieur de prés de 20 % a cette méme moyenne, ce qui tendrait & prouver qu’un étranglement de marge
peut étre préjudiciable aux consommateurs.

5.2 Etranglement de marge et fixation de prix d’éviction

Nous avons remarqué plus haut que le principe de cohérence exige qu’une société totalement intégrée
soit traitée de la méme maniére qu’une société qui ne I’est que partiellement. Sinon, comme nous 1’avons
vu, ’entreprise serait incitée a modifier sa structure, quitte a perdre en efficacité, dans le seul but de se
soustraire aux poursuites antitrust, des comportements anticoncurrentiels resteraient impunis ou des actions
favorisant la concurrence seraient découragées. Cela implique, entre autres, que ’entreprise totalement
intégrée ne puisse étre poursuivie pour étranglement de marge que si, et seulement si, une entreprise qui ne
I’est que partiellement pourrait 1’étre pour fixation de prix de vente d’éviction, le prix d’accés étant imputé
selon les approches (a) ou (b) décrites ci-dessus.

Choisir entre I’imputation du prix d’accés selon I’approche (a) ou (b) revient a décider s’il y a lieu
d’appliquer le critére du prix de vente d’éviction au niveau de I’ensemble de la société intégrée ou de sa
seule division aval.

3 Au moment ou nous écrivons ces commentaires, 1’affaire fait 1’objet d’un appel devant la Cour de justice

européenne (Affaire C-280/08).
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Si I’on impute le prix d’acces selon I’approche (a) décrite plus haut, cela signifie qu’en fait le critére
du prix de vente d’éviction est appliqué a [’ensemble de la société intégrée en comparant le prix d’aval
avec la somme des cotts des deux processus, amont et aval. En revanche, si I’on impute le prix d’accés
selon I’approche (b) ci-dessus (en supposant que [’entreprise applique le méme prix de vente a ses
concurrentes que celui qu’elle s’applique elle-méme), le critére du prix de vente d’éviction n’est appliqué
qu’au processus aval en comparant le prix d’aval avec le colt du processus aval (compte tenu du prix
d’accés imputé en tant que coiit de I’intrant indispensable).

De toute manicére, il ressort de cette analyse que le droit de la concurrence doit traiter un étranglement
de marge de la part d’une entreprise totalement intégrée de la méme maniére que la fixation de prix de
vente d’éviction, ¢’est-a-dire comme une affaire de fixation de prix de vente d’éviction pour la totalité de
I’entreprise ou pour son processus aval seulement, le prix de I’intrant servant au processus aval étant
supposé identique a celui auquel I’entreprise vend ’intrant indispensable a ses concurrents. Les principes
appliqués pour I’examen de la fixation de prix de vente d’éviction doivent aussi s’appliquer a 1’examen
d’un étranglement de marge dans le cadre du droit de la concurrence, et il faut en particulier prouver que
les prix sont inférieurs aux colits mesurés par un indicateur pertinent et que le manque a gagner en résultant
pourra étre récupéré.

En fait, plusieurs auteurs soutiennent qu’une entreprise ne devrait pas pouvoir étre poursuivie pour
étranglement de prix illégal des lors qu’elle ne risque pas d’étre jugée coupable d’infraction aux régles sur
la fixation de prix de vente d’éviction, soit pour I’ensemble de la société, soit pour sa composante aval. Les
rabais sont au cceur du processus concurrentiel et ils stimulent I’efficience tout en favorisant les transferts
de ressources au profit des entreprises les plus productives. Interdire a une entreprise d’accorder des rabais
empéche une concurrence efficace en abritant les concurrents potentiellement inefficients et en assurant le
bien-Etre des fournisseurs au détriment de celui des consommateurs. Carlton (2008) remarque que :

« La menace de poursuite pour étranglement de marge au titre de la législation antitrust pourrait
nuire aux consommateurs en offrant une protection tarifaire [aux concurrents]. Dans ce cas, la
theorie antitrust sur [’étranglement de marge, loin d’engendrer un quelconque bénéfice,
n’apporterait que des inconvénients ».%°

« Toute régle d’incrimination de [’étranglement de marge ouvrant la possibilité de faire valoir
que la différence entre les prix d’amont et d’aval d’une entreprise laisse a ses concurrentes de
[’aval une marge bénéficiaire insuffisante substitue a [’objectif du bien-étre des consommateurs
une regle favorisant le bien-étre des producteurs ».

Certaines formes de remises sur les prix peuvent étre néanmoins anticoncurrentielles et il faut les
empécher. Paradoxalement, certaines formes de controle des rabais favorisent la concurrence. Par exemple,
dans de nombreuses branches, les entreprises opérant dans 1’aval doivent consentir a fonds perdus un
investissement spécialis¢ d’un montant notable pour étre 8 méme de livrer concurrence. Cet investissement
a fonds perdus est constamment soumis a la menace que 1’entreprise intégrée reléve le prix de I’intrant
indispensable et/ou abaisse celui du produit d’aval. Comme le font remarquer Hovenkamp et Hovenkamp
(2009) :

« Une entreprise dominante ... pourrait avoir amené une entreprise plus petite a réaliser un
investissement spécialisé d 'un montant significatif dans la technologie de [’entreprise dominante.

3 Carlton (2008), page 7.

7 Carlton (2008), page 13. De méme, Hovenkamp et Hovenkamp (2009), page 28, considérent que « les

régles antitrust qui offrent aux petites entreprises des marges garanties ne peuvent €tre que contre-
productives ».
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Cet investissement reposerait sur la promesse de cette derniere qu’elle fournira un intrant
indispensable mais spécialisé. Par la suite, quand [’entreprise dominante augmente ses propres
capacités de production, elle pourrait décider de faire mourir a petit feu [’entreprise plus petite
en réduisant sa marge au point qu’elle serait suffisante pour couvrir ses cotits variables, mais
pas ses frais fixes. Dans ce scénario, l’entreprise dominante pourrait, en pratique, « voler » aux
actionnaires et aux créanciers de [’entreprise plus petite ses actifs engendrant des cotits fixes. En
général, elle peut y parvenir en relevant le prix de l'intrant qu’elle fournit a son concurrent »°

Dans un secteur non réglementé et en 1’absence d’obligation de vente, les concurrents situés en aval
chercheront a protéger leur investissement, par exemple, en concluant des contrats a long terme permettant
de verrouiller le prix d’accés ou de fixer la marge entre les prix d’aval et d’acces. Les contrats a long terme
ne sont pas fréquents dans les secteurs réglementés ; en effet, c’est 1’autorité de réglementation qui joue le
role d’arbitre contractuel et recrée les conditions du contrat a long terme que les parties auraient négociées
des le départ si elles en avaient eu 1’occasion. Ce contrat a long terme comporterait des clauses protégeant
I’investissement a fonds perdus des concurrents opérant dans 1’aval en fixant soit le prix d’acces, soit la
marge entre les prix d’aval et d’acces. Faute de cette protection, les entreprises situées dans 1’aval
n’entreront pas dans le marché. Les consommateurs seront alors forcés de renoncer aux avantages
qu’auraient apportés un ¢largissement de la gamme des produits mis a leur disposition ou un effort
d’innovation accru en aval.”

Ce qui importe ici, c’est que, dans certaines circonstances, il est indispensable d’empécher, dans une
certaine mesure, une entreprise intégrée d’abaisser ses prix afin que des concurrents puissent pénétrer dans
le marché d’aval et que les consommateurs puissent profiter des avantages en résultant. Paradoxalement,
empécher certaines formes de rabais peut, dans certains cas, améliorer le bien-étre des consommateurs.

53 Y-a-t-il une différence fondamentale entre un étranglement de marge et la fixation de prix de
vente d’éviction ?

Plusieurs auteurs * considérent qu’un étranglement de marge doit étre traité différemment de la
fixation de prix de vente d’éviction parce que cette derniére implique la fixation des prix a un niveau

3 Hovenkamp et Hovenkamp (2009), page 7.

39 En outre, les entreprises opérant dans 1’aval sont susceptibles d’entrer dans le marché de ’amont, de telle

sorte qu’elles mettraient fin au monopole de celle qui s’y trouve déja. Hovenkamp et Hovenkamp (2009)
(page 7) écrivent : « supposons que, aprés avoir approvisionné un rival d’assez petite taille pendant un
certain temps, I’entreprise dominante découvre que celui-ci est en train de remonter vers I’amont de
maniére a 1’y concurrencer ... Pour I’en empécher, I’entreprise dominante pourra riposter par un
étranglement de marge congu pour priver ce concurrent des moyens de devenir indépendant dans [’amont.
Dans un tel cas de figure, les consommateurs seraient 1ésés a long terme parce qu’ils perdraient les
avantages découlant d une organisation du marché globalement plus concurrentielle ».

40 Voir, par exemple, NERA (2003), qui fait valoir que, « contrairement a ce qui se passe dans la fixation de

prix de vente d’éviction, une société peut étrangler les marges des entreprises situées en aval tout en
couvrant ses cotits dés lors que son prix de gros est supérieur a son colit de production marginal ». Il
observe cependant dans une note en bas de page que « Si I’on considére ... les bénéfices auxquels la société
pratiquant I’étranglement de marge a renoncé comme un colt d’opportunité, la distinction entre les critéres
d’imputation et ceux de la fixation de prix de vente d’éviction disparait ». O’Donoghue et Padilla (2006)
considérent que « dans un étranglement de marge, 1’entreprise dominante ne perd pas forcément de I’argent
... Il s’ensuit que la question de la récupération ne se pose pas obligatoirement aussi souvent que dans le
cas des prix de vente d’éviction. Ou, plus précisément, le fait que, dans un étranglement de marge,
P’entreprise dominante demeure bénéficiaire en amont peut lui permettre de compenser a peu pres
instantanément son manque a gagner ». Il semble toutefois que cette affirmation soit nuancée dans le
paragraphe suivant : quoique « 1I’étranglement de marge n’implique pas une perte directe sur chaque unité
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inférieur aux cofits, qui n’est pas tenable a la longue, alors que 1’étranglement de marge peut étre pratiqué
indéfiniment. Hovenkamp et Hovenkamp (2009) illustrent leur propos par 1’exemple suivant :

« Supposons que le coiit d’un lingot soit de 10 USD par unité et que le laminage coiite 3 USD par
unité, ce qui donne un cout de revient minimum de 13 USD par feuille laminée. Alcoa pourrait
facturer aux acheteurs de feuilles laminées un prix de 14 USD et vendre les lingots bruts a ses
concurrents au prix de 12 USD ['unité. Dans ce cas, le prix d’aval des feuilles et le prix d’amont
des lingots sont supérieurs au cotit de revient d’Alcoa, mais la marge de 2 USD qu’il réalise est
trop faible pour que les lamineurs indépendants puissent survivre.

La législation sur les prix de vente d’éviction doit étre guidée par le principe selon lequel un prix
inférieur soit au couit marginal, soit au coiit variable moyen est hautement suspect et doit étre
motivé parce qu’un tel prix ne permet pas d’étre rentable a court comme a long terme. En
revanche, le fait qu 'une société vende un intrant a un prix élevé a un concurrent non intégré n’est
pas suspect en soi »."!

En fait, comme ’ont souligné plusieurs auteurs,”, cet argument est incorrect. L entreprise citée dans
I’exemple ci-dessus est a méme de vendre chaque lingot brut a ses concurrents au prix de 12 USD, mais
elle ne regoit que 14 USD - 3 USD = 11 USD quand elle transforme elle-méme les lingots en feuilles
laminées. Elle renonce par conséquence a gagner 1 USD sur chaque unité qu’elle décide de se vendre a
elle-méme. Ce comportement tarifaire engendre donc un cotit d’opportunité. On est en droit de penser que
ce colt d’opportunité ne serait accepté que s’il était possible de récupérer ultérieurement le chiffre
d’affaires auquel I’entreprise a renoncé.

O’Donoghue et Padilla (2006) fait valoir que 1’étranglement de marge se distingue aussi de la fixation
de prix de vente d’éviction en ce qu’il incite I’entreprise qui s’y livre a adopter un comportement
d’exclusion. Une entreprise non intégrée opérant dans 1’aval profitera toujours, jusqu’a un certain point, de
I’¢limination d’une autre entreprise présente dans 1’aval. Il n’en va toutefois pas de méme pour une
entreprise intégrée. La disparition d’un concurrent dans I’aval peut réduire les ventes en amont et les
bénéfices d’un montant supérieur a I’avantage retiré par la division aval de cette entreprise, en particulier si
les concurrents opérant dans 1’aval vendent des produits qui, d’une maniére ou d’une autre, se différencient
de ceux que propose I’entreprise intégrée. O’Donoghue et Padilla (2006) sont d’avis que « les critéres
analytiques d’un étranglement de marge doivent donc inclure une analyse des conditions de marché pour
apprécier si elles incitent une entreprise a exclure des concurrents ».

54 Une entreprise intégrée peut-elle étre poursuivie pour fixation de prix de vente d’éviction dans
sa seule division aval ?

Comme on I’a vu plus haut, un étranglement de marge peut étre caractéris¢ comme la fixation de prix
de vente d’éviction soit par la société intégrée dans son ensemble, soit par sa seule division aval.

Se pose alors la question de savoir si la branche aval d’une société totalement intégrée qui vend a sa
propre filiale dans 1’aval a un prix qui ne peut étre observé directement serait jugée coupable de fixation de
prix de vente d’éviction dans le cadre des régles actuelles du droit de la concurrence. Si le prix interne ne
peut étre observe directement (et, de fait, il ne peut I’€tre dans le cas d’une entreprise intégrée), I’entreprise

vendue comme c’est le cas dans la fixation de prix de vente d’éviction », chaque unité qui n’est pas vendue
aux concurrents situés en aval entraine un colt d’opportunité ».

4 Hovenkamp et Hovenkamp (2009), page 22.

2 Voir, par exemple, Padilla (2004).

72



DAF/COMP(2009)36

société peut-elle étre jugée coupable de fixation de prix de vente d’éviction par sa seule division aval ?
Spector (2008) suggere que la réponse est non :

« Le probleme est que ’approche par les prix de vente d’éviction n’est possible que si la sociéte
verticalement intégrée n’est pas « trop intégrée » en ce que le produit d’amont est officiellement
vendu au prix du marché a la division aval, c’est-a-dire au méme prix que celui qui est facturé
aux concurrents situés en aval qui ne sont pas intégrés. Cela permet aux autorités de la
concurrence de redéfinir le critere de [’étranglement de marge comme un critére standard de
comparaison entre prix et cout en traitant le prix d’amont comme un coit encouru par la
branche aval de la sociéte intégrée. Au contraire, s’il n’existe pas de telles transactions, le cotit
pertinent pour prouver la fixation de prix de vente d’éviction sera le coiit de production réel ».*

Si, fondamentalement, une entreprise totalement intégrée n’a aucun risque de violer les régles sur la
fixation de prix de vente d’éviction dans sa division aval, on peut faire valoir que la notion d’étranglement
de marge doit étre considérée comme une forme d’abus distincte et autonome qui empéche une forme de
comportement anticoncurrentiel qui pourrait se produire autrement.

Cette forme d’abus supplémentaire pourrait é&tre un moyen de controle réglementaire de la tarification
plutdt qu’un contréle relevant du droit de la concurrence. De fait, de nombreux pays prohibent
explicitement, d’une maniére ou d’une autre, certaines formes de tarification dans les télécommunications
dans le cadre de ce que I’on a souvent coutume d’appeler un « critére d’imputation ».**

En se plagant d’un autre point de vue, on peut considérer que les régles existantes sur la fixation de
prix de vente d’éviction doivent étre élargies de maniére a s’appliquer a la seule composante aval d’une
entreprise totalement intégrée, le prix d’acces interne étant imputé en considérant qu’il est égal au prix
d’accés externe.* Si les régles de fixation de prix de vente d’éviction étaient étendues de cette maniére, il
ne serait pas nécessaire de qualifier séparément I’abus d’étranglement de marge.

6. Conclusion

Ce document souligne la nécessité pour le droit de la concurrence de traiter de la méme manicre des
actions ou structures de marché qui, du point de vue économique, sont équivalentes. Un comportement
dont on pourrait considérer qu’il constitue un étranglement de marge peut aussi relever de toute autre
qualification se référant aux autres formes d’abus de position dominante visant a exclure un concurrent.
Est-il vraiment pertinent d’isoler 1’étranglement de marge en le distinguant des autres types d’abus ?

Comme on I’a noté plus haut, plusieurs économistes sont d’avis que la notion d’étranglement de
marge n’ajoute rien au contrdle des comportements anticoncurrentiels :

“ Spector (2008), paragraphe 8.

4 Voir, par exemple, ACCC (2005). Le méme critére a été employé par la New Zealand Commerce

Commission. Dans les cas les plus simples, il revient a appliquer la régle de la tarification efficiente des
composantes.

45 . . N . .. . .
Dans certaines circonstances, cette hypothése de 1’absence de discrimination par les prix entre les ventes

aux concurrents et celles au pdle aval d’une entreprise intégrée n’est pas appropriée. Par exemple, les
concurrents situés dans 1’aval pourraient servir des marchés différents sur lesquels la demande a un taux
d’¢élasticité différent de celui ou I’entreprise intégrée est présente. Dans ce cas, employer le critére de la
fixation de prix de vente d’éviction pour démontrer un abus ne serait pas approprié. On pourrait recourir a
une autre approche consistant & imputer le prix d’accés interne dans I’hypothése de 1’absence de prix
d’éviction (approche c) et a comparer le résultat avec les cotits de 1’entreprise pour déterminer si un abus a
été commis pour prix excessifs (a supposer qu’un tel abus soit sanctionné).
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« La question se pose de savoir si la notion d’étranglement de marge concourt a une analyse
cohérente dans le cadre de ['article 2 de la loi Sherman ou si elle y fait obstacle. Si le prix de
vente au détail d’'une entreprise jouissant d’un monopole est un prix d’éviction ou si son prix de
gros est si élevé qu’il équivaut a un refus de vente alors qu’elle a [’obligation de vendre, alors sa
conduite peut étre attaquée en se fondant sur la jurisprudence de la fixation de prix de vente
d’éviction ou du refus de vente. ...

L’analyse [de [’étranglement de marge] est-elle superflue ou inutile ou apporte-t-elle un plus en
étendant l'interdiction de [’article 2 a des comportements qui, autrement, échapperaient a toute
condamnation au regard de la jurisprudence sur la fixation des prix de détail et [’obligation de
vente ? Apres 'arrét Trinko de la Cour Supréme, il devrait aller sans dire qu’une action pour
d’« étranglement de marge » qui n’entraine ni ne menace d’entrainer [’apparition d’un
monopole sur un marché identifiable doit étre rejetée au titre de ['article 2. ... La théorie de
l’incrimination pour ciseau tarifaive en vertu de la législation antitrust doit étre expurgée du
droit américain de la concurrence. Cette théorie est incompatible avec la jurisprudence antitrust
contemporaine et, du point de vue économique, la menace de telles poursuites décourage
l’investissement, la concurrence sur les prix de détail et la fourniture volontaire d’intrants a des
conditions négociées par les entreprises intégrées qui jouissent d’un monopole a leurs
concurrents actuels et potentiels qui, autrement, seraient incapables de les obtenir ou de les
produire eux-mémes ».*°

On considére dans le présent document que cet argument est en grande partie fondé, a une réserve
pres, dont I’importance est mineure. Il y a une circonstance dans laquelle la doctrine de 1’étranglement de
marge pourrait condamner un comportement qui « autrement, pourrait échapper a toute condamnation si
I’on se référe a la jurisprudence sur la fixation des prix de détail et I’obligation de vente ». Cette exception
possible concerne le cas ou une entreprise totalement intégrée a I’obligation de vendre un intrant
indispensable a ses concurrents.

Une entreprise totalement intégrée qui est forcée de vendre I’accés a ses concurrents de 1’aval
pourrait-elle, en vertu des régles actuelles du droit de la concurrence, étre jugée coupable de fixation de
prix de vente d’éviction dans sa seule branche aval ? Si la réponse est oui, 1’étranglement de marge
n’ajoute rien de nouveau aux régles existantes. La majeure partic des dommages que pourrait causer un
comportement anticoncurrentiel dans une branche verticalement intégrée est déja couverte par les régles
actuelles du droit de la concurrence. Instaurer une nouvelle forme d’abus pour laquelle le seuil 1égal a
partir duquel il peut étre conclu a la responsabilité d’une entreprise serait abaissé risquerait de décourager
certains comportements favorisant la concurrence et de fausser la structure du marché et le comportement
de ses acteurs de maniére inefficace parce que les entreprises chercheraient a éviter que leur responsabilité
soit engagée au regard de la législation antitrust.

Cependant, si la composante d’aval d’une entreprise totalement intégrée est quasiment a 1’abri de
poursuites pour fixation de prix de vente d’éviction (au motif que le colit de la composante d’aval ne peut
étre isolé efficacement), il est nécessaire de renforcer, d’une mani¢re ou d’une autre, le contrdle du
comportement des entreprises intégrées. Ce contrdle renforcé pourrait prendre la forme de 1’interdiction de
I’étranglement de marge par le droit de la concurrence ou d’un contréle réglementaire consistant en un test
d’imputation. Quelle que soit I’approche retenue, les poursuites pour étranglement de marge se feraient
selon les mémes modalités que pour la fixation de prix de vente d’éviction, le prix d’acces interne étant
imputé et considéré comme égal au prix d’acces externe.

46 Sidak (2008), page 281-282.

74



DAF/COMP(2009)36

REFERENCES

ACCC, 2005, “Assessing vertical price squeezes for ADSL services: An ACCC information paper”, mai
2005

Alexiadis, Peter et Anthony Shortall, 2009, “Diverging but increasingly converging: the U.S. Supreme
Court in linkLine — a European perspective”, Global Competition Policy, avril 2009.

Carlton, Dennis, 2008, “Should ‘price squeeze’ be a recognised form of anticompetitive conduct?”,
Journal of Competition Law and Economics, juin 2008, 4(2), 271-278.

Crocioni, Pietro et Cento Veljanovski, 2003, “Price squeezes, foreclosure and competition law”, Journal of
Network Industries, 4(1), 28-60

Commission européenne, 2009, « Communication de la Commission — Orientations sur les priorités
retenues par la Commission pour 1’application de I’article 82 du traité CE aux pratiques d’éviction
abusives des entreprises dominantes », C(2009) 864 final, Bruxelles, 9 février 2009

Geradin, Damien et Robert O’Donoghue, 2005, “The Concurrent Application of Competition Law and
Regulation: The Case of Margin Squeeze Abuses in the Telecommunications Sector”, GCLC

Working Paper Series 04/05

Grout, P., 2003, “Defining a Price Squeeze in Competition Law”, dans The Pros and Cons of Low Prices,
Autorité suédoise de la concurrence, Stockholm

Hovenkamp, Erik N. et Herbert Hovenkamp, 2009, “The viability of antitrust price squeeze claims”,
Arizona Law Review, a paraitre.

Kallaugher, J., 2004, “’Margin Squeeze’ under Article 82: Searching for Limiting Principles”, rapport
préalable a une conférence, 10 décembre 2004.

NERA, 2003, “Imputation Tests for Bundled Services: A Report for the ACCC”, janvier 2003

Palmigiano, Paolo, 2009, “Margin Squeeze in the U.S. and in Europe: Stand Alone Abuse or Refusal to
Deal?”, GCP, avril 2009

OCDE, 2004, La tarification de [’acces dans le secteur des télecommunications.
OCDE, 2008, « Refus de vente », compte rendu d’une table ronde de ’OCDE tenue en octobre 2007

O’Donoghue, Robert A. et Jorge Padilla, 2006, The Law and Economics of Article 82 EC, Hart Publishing,
Oxford, 2006

Padilla, Jorge, 2004, “The Economics of Margin Squeeze: A short history of nearly everything”, exposé
prononcé au cours d’une conférence, 10 décembre 2004

75



DAF/COMP(2009)36

Polo, Michelle, 2007, “Price Squeeze: Lessons from the Telecom Italia Case”, Journal of Competition Law
and Economics, 3(3), 453-470

Sidak, J. Gregory, 2008, “Abolishing the price squeeze as a theory of antitrust liability”, Journal of
Competition Law and Economics, 4(2), 279-309

Spector, David, 2008, “Some economics of margin squeeze”, Concurrences, n° 1, février 2008

76



DAF/COMP(2009)36

ANNEXE : SELECTION DE LIGNES DIRECTRICES ET ETUDES

Economie

Organisme

Lignes directrices et études

Australie

Belgique

Canada

UE

France

Allemagne

Hong Kong

Pays-Bas

Royaume-Uni

ACCC

IBPT

CRTC

CE

ARCEP

Bundesnetza
gentur

OFTA

OPTA &
Nma

Ofcom

Resolution of Telecommunications Access Disputes, mars 2004
http://www.accc.gov.au/content/index.phtml/itemId/753591

Lignes directrices du IBPT relatives a I'évaluation des effets de ciseaux
http://www.ibpt.be/en/624/ShowDoc/3057/Retail_price control/Decision_of 8
April 2009_regarding_the price squee.aspx

Actuellement non disponible en anglais

Examen du cadre de réglementation concernant les services de gros et la
définition de service essentiel
http://www.crtc.gc.ca/fra/publications/reports/osborne07 . htm

Communication de la Commission relative a l'application des régles de
concurrence aux accords d’accés dans le secteur des télécommunications

Cadre général, Marchés en cause et Principes, OJ C265, 22 aott 1998.

http://eur-
lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=0J:C:1998:265:0002:0028:FR:PD
F

Orientations sur les priorités retenues par la Commission pour 1’application de
I’article 82 du traité CE aux pratiques d’éviction abusives des entreprises
dominantes, 9 février 2009.
http://ec.europa.eu/competition/antitrust/art82/guidance _fr.pdf

Notice du test d’effet de ciseaux tarifaires « téléphonie fixe », mars 2006
http.//www.arcep.fr/fileadmin/reprise/dossiers/tarifs/notice-squeeze-fixe0306.pdf

Notes on margin squeezes as defined by section 28(2) para 2 TKG (The
Telecommunications Act)
http://www.bundesnetzagentur.de/enid/Telecoms_Regulation/Consistency Requi
rement_/ Margin_Squeeze 405.html

Draft Competition Guidelines on sections 7K, 7L and 7N of the
Telecommunications Ordinance
http://www.ofta.gov.hk/en/report-paper-guide/paper/consultation/20070507.pdf
Bien que la phase de consultation soit terminée, les directives finales
n’apparaissent pas sur le site Internet de I’OFTA.

OPTA & NMa, Price Squeeze Guidelines, 28 février 2001

http://www.anacom.pt/streaming/pricesqueeze_280201.pdf?categoryld=1755&co
ntentld=117617&field=ATTACHED_ FILE

The Application of the Competition Act 1998 in the Telecommunications Sector,
OFT 417
http://www.oft.gov.uk/shared oft/business_leaflets/ca98 guidelines/oft417.pdf
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CANADA

1. Introduction

A price or margin “squeeze” may occur in circumstances where a vertically integrated firm sells an
input to unintegrated rivals who also compete with the vertically integrated firm in a downstream market.
Specifically, a claim of margin squeezing is an allegation that the integrated firm is “squeezing” a rival
between a high wholesale price for the input and its own low price in the downstream market, thereby
preventing entry or forcing existing downstream firms to exit. In Canada, an integrated firm pricing in this
way might be subject to a remedy under the abuse of dominance provision, section 79 of the Competition
Act' (the “Act”).

While margin squeezing has been alleged frequently in recent years in the US and Europe, such
allegations have thus far been rare in Canada. Nevertheless, the Competition Bureau (the “Bureau”) has
investigated three allegations of margin squeezing under section 79 of the Act — one in the Internet
industry and the two others in the gasoline industry. While these cases were discontinued because there
was insufficient evidence to demonstrate an abuse of dominance pursuant to section 79 of the Act, they are
illustrative of the analytical approach taken by the Bureau when examining margin squeezing.

This submission provides a brief overview of the anti-competitive practice of margin squeezing, with
a focus on: (1) the framework for addressing abuse of dominance under the Act; (2) margin squeezing as
an anti-competitive practice; and, (3) the relationship between margin squeezing and predatory pricing for
the purposes of section 79. This submission also discusses the three aforementioned cases as examples of
the Bureau’s analytical approach to dealing with allegations of margin squeezing.

2. Abuse of dominance under the Act

In Canada, margin squeezing is addressed as a form of abuse of dominance pursuant to section 79 of
the Act. Abuse of a dominant position occurs when a dominant firm or firms in a market engage in conduct
that is intended to have an exclusionary, predatory or disciplinary effect’ on existing competitors or
potential entrants, with the result that competition is prevented or lessened substantially. Where such anti-
competitive behaviour is found, the Competition Tribunal (the “Tribunal”)’ may issue certain remedies,
such as an order requiring the party to discontinue the anti-competitive conduct and/or an order requiring
the firm that was found to have abused its dominant position to pay an administrative monetary penalty.

Subsection 79(1) sets out three essential elements, all of which must be established in order for the
Tribunal to grant an order:

! Competition Act, R.S., 1985, c. C-34.

Competition Bureau of Canada, Updated Enforcement Guidelines on the Abuse of Dominance Provisions
(Sections 78 and 79 of the Competition Act), Draft for Public Consultation, January 2009 (“draft Updated
Abuse of Dominance Guidelines”) at 6. The draft guidelines are available at:
http://www.competitionbureau.gc.ca/eic/site/cb-bc.nsf/eng/02942 . html.

The Competition Tribunal is a specialized tribunal that combines expertise in economics and business with
legal expertise. It is the body responsible for adjudicating non-criminal cases that arise under the Act. The
Tribunal should not be confused with the Competition Bureau, which is the agency responsible for
investigating complaints and deciding whether to file an application with the Tribunal.
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e one or more persons substantially or completely control, throughout Canada or any area thereof, a
class or species of business;

e that person or these persons have engaged in or are engaging in a practice of anti-competitive
acts; and

e the practice has had, is having or is likely to have the effect of preventing or lessening
competition substantially in a market.

Each of these elements is discussed briefly below.*

2.1 Substantially or completely control, throughout Canada or any area thereof, a class or species
of business

For the purposes of section 79, the Tribunal has interpreted “a class or species of business” as being
equivalent to the relevant product market and “throughout Canada or any area thereof” as being equivalent
to the relevant geographic market. In defining relevant markets, the Bureau employs a standard economic
approach that takes into account a variety of factors, the most important of which are the availability of
close substitutes, transportation costs and customer switching costs.

The Bureau considers “substantially or completely control” to be synonymous with market power.
The most straightforward indication of the existence of market power is the ability to profitably raise prices
above competitive levels for a considerable period of time. It is sometimes difficult to measure market
power directly. Consequently, the Bureau collects evidence and assesses a number of qualitative and
quantitative factors, including technological change, recent entry or exit from the market, industry supply
capacity, and countervailing market power on the part of buyers and distributors. However, the Bureau
places the greatest emphasis on the key factors of market share and barriers to entry. A market share of less
than 35% for unilateral conduct will generally not give rise to concerns of market power or dominance.

2.2 Practice of anti-competitive acts

Having established market power in the relevant markets, the Tribunal must be satisfied that the firm
or firms have engaged in a “practice of anti-competitive acts”. The word “practice” normally denotes more
than an isolated act. The Tribunal has held that a “practice” can encompass one occurrence that is sustained
or systematic over a period of time, or a number of different acts taken together that have the effect of
substantially preventing or lessening competition.’

Section 78 provides a non-exhaustive list of anti-competitive acts. The Tribunal has accepted that
practices not included in section 78 may constitute anti-competitive acts that can be addressed under
section 79. An anti-competitive act is defined as an act whose purpose is an intended negative effect on a
competitor that is predatory, exclusionary or disciplinary.® Both margin squeezing and predatory pricing
are separately listed as anti-competitive acts under section 78.

For a more complete discussion of the Bureau’s approach to the enforcement of section 79 of the Act,
please consult the Bureau’s draft Updated Abuse of Dominance Guidelines, supra note 4.

Canada (Director of Investigation and Research) v. NutraSweet Co., Reasons and Order dated October 4
1990, Competition Tribunal CT-1989-002 at para. 59.

6 2006 FCA 233 at para. 64.
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Jurisprudence interpreting section 79 has held that the element of anti-competitive intent or purpose
can be established either with direct evidence or by inference, based on the likely effect of a practice on
competition in the particular circumstances of the case.

2.3 Preventing or lessening competition substantially

The requirement of “preventing or lessening competition substantially in a market” focuses the
inquiry on the impact on competition rather than on competitors. The question is whether the anti-
competitive acts engaged in by a firm or firms serve to preserve, entrench or enhance their market power.
In Canada (Commissioner of Competition) v. Canada Pipe Company Ltd., the Federal Court of Appeal
stated that, to determine whether there has been a substantial prevention or lessening of competition, the
issue is whether the relevant markets would be substantially more competitive but for the impugned
practice of anti-competitive acts.”

If it can be demonstrated that, but for the practice of anti-competitive acts, an effective competitor or
group of competitors would likely emerge within a reasonable period of time or would remain in the
market to challenge the dominance of the firm(s), the Bureau would likely conclude that the practice in
question results in a substantial lessening or prevention of competition. The Bureau will also examine
factors such as whether or not consumer prices might be substantially lower; product quality, innovation,
or choice might be substantially greater; or consumer switching between products or suppliers might be
substantially more frequent in the absence of the practice.

Subsection 79(4) states that, when considering whether a practice has the effect of preventing or
lessening competition substantially, the Tribunal must consider whether the practice is a result of superior
competitive performance. Superior performance is only a factor to be considered in determining the cause
of the lessening of competition, and not as a justifiable goal for engaging in an anti-competitive act.
Having lower costs, better distribution or production techniques, or a broader array of product offerings
can put a firm at a competitive advantage that, when exploited, will lessen competition by leading to the
elimination of inferior competitors.

3. Margin squeezing as abuse of dominance under the Act

Canadian competition law specifically recognizes the concept of "margin squeezing" as an anti-
competitive act where it is engaged in by a dominant firm for the purpose of acquiring, enhancing or
entrenching market power. Margin squeezing is treated as a civil matter, as are all acts reviewable under
the abuse of dominance provisions.

Paragraph 78(1)(a) defines the practice of margin squeezing as follows:

squeezing, by a vertically integrated supplier, of the margin available to an unintegrated
customer who competes with the supplier, for the purpose of impeding or preventing the
customer’s entry into, or expansion in, a market;

The practice of margin squeezing applies to sales by an upstream supplier to a downstream customer
with whom that supplier is in competition. A price squeezing strategy may generally take two forms:
upward and downward squeezing. Upward squeezing occurs when the supplier raises the wholesale price
relative to the retail price, thus squeezing the competitor's margin between the acquisition and retail prices.

! Ibid. at paras. 37-38.
Supra note 1, subsection 78(1)(a).
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Downward squeezing occurs when the wholesale price remains unchanged but the supplier lowers the
retail price, forcing the competitor to follow suit.

Generally, the Bureau will examine the extent to which the allegedly squeezing firm can exclude
rivals by raising their costs when alleged margin squeezing involves raising wholesale prices. Where
margin squeezing involves lowering retail pricing only, the Bureau will examine it under a predatory
standard.’

In its enforcement approach, the Bureau exercises care to distinguish between the concept of price
squeezing and the notion of profit margin erosion, which may result from the pressures of vigorous
competition, lack of demand or changing buying patterns. The Act is aimed at preventing anti-competitive
forms of squeezing by a dominant firm or a group of firms that engage in this practice for the purpose of
excluding or predating competitors from the market, or disciplining competitors in the market who pose a
competitive threat. Thus, an anti-competitive price squeeze must be shown to have the purpose of deterring
or preventing entry into the downstream market, confining downstream firms to small niches of the market
or othelrowise limiting their competitive effectiveness, or driving downstream competitors out of the
market.

Where the supplier raises the wholesale price relative to the retail price (upward margin squeezing),
the Bureau relies on a number of analytical tools to help distinguish between legitimate and reviewable
conduct. In particular, the following conditions must be present: the upstream firm engaged in the alleged
squeezing has market power in the downstream market; the conduct is engaged in for the purpose of
excluding competitors from entering or expanding in the downstream market or otherwise negatively
affecting their ability to compete; and the conduct has had, is having or is likely to have the effect of
substantially lessening or preventing competition in the downstream market. Also, the ability and incentive
of the allegedly dominant firm to exercise market power in the downstream market will depend in part on
the extent of upstream market power. If the downstream competitor has a choice of alternative suppliers for
the input in question, it is unlikely that margin squeezing will adversely affect that competitor, so it is
unlikely there will be any harm to competition in the downstream market. An assessment of downstream
market power will also depend on the willingness and ability of ultimate consumers to obtain the product
or service from alternative downstream providers that do not rely on the input in question. The Bureau will
aim to establish whether an exclusionary margin squeeze has occurred and whether it has been sufficiently
sustained and systematic to constitute a practice. Finally, upon establishing that the firm(s) in question has
control of the relevant market and has engaged in a practice of margin squeezing, the Bureau will analyze
whether the disciplinary, predatory or exclusionary effects of the alleged margin squeezing have resulted in
a substantial lessening or prevention of competition.

4. Relationship between margin squeezing and predatory pricing

Predatory pricing is another form of anti-competitive practice that may be the subject of a Tribunal
order pursuant to section 79. Paragraph 78(1)(i) of the Act defines predatory pricing as “selling articles at a

price lower than the acquisition cost for the purpose of disciplining or eliminating a competitor”.""

Predatory conduct involves a firm offering a product or products at prices below some measure of
cost in an attempt to harm rivals. The Bureau considers predatory pricing to be a firm deliberately setting

Competition Bureau, draft Updated Abuse of Dominance Guidelines, supra note 4 at 21.

Competition Bureau of Canada, Enforcement Guidelines on the Abuse of Dominance Provisions (Sections
78 and 79 of the Competition Act), July 2001 at 33.

Supra note 1, subsection 78(1)(1).
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prices to incur losses for a sufficiently lengthy period of time to eliminate, discipline, or deter entry by a
competitor, on the expectation that the firm will subsequently be able to recoup its losses by charging
prices above the level that would have prevailed in the absence of the impugned conduct, with the effect
that competition would be substantially lessened or prevented.

Once the Bureau has established that a firm is dominant in the relevant market, it will consider
whether the firm is pricing below some measure of its costs. In conducting such price-cost comparisons,
the Bureau’s view is that average avoidable cost is the most appropriate cost standard to use when
determining if prices are predatory. Avoidable costs refer to the costs that a firm could have avoided had it
chosen not to sell the product(s) in question during the period of time the practice of low pricing was in
place.' If a complaint involved allegations that a dominant firm lowered its retail price to the point where
it was predatory, the Bureau would examine whether the price charged by the dominant firm was sufficient
to cover the dominant firm’s additional costs from the associated increase in its output. In addition to
examining whether the dominant firm is pricing below its average avoidable cost, the Bureau will also
examine whether the alleged victim’s business in the relevant market is, or is likely to become,
unprofitable as a result of the alleged predatory conduct.

Both downward margin squeezing and predatory pricing involve a firm that deliberately lowers the
price of its products in order to discipline or evict its competitor from the market. However, unlike margin
squeezing, predatory pricing does not require the firm to be a vertically integrated supplier that is lowering
its retail prices. In turn, since margin squeezing does not require a firm to be pricing below cost, a firm that
lowers its prices in order to squeeze the profit margin of its unintegrated rivals, but nevertheless is still
pricing at or above its avoidable costs, may potentially be engaged in downward margin squeezing but not
predatory pricing.

Owing to the similarities between downward margin squeezing and predatory pricing, where price
squeezing involves lowering retail pricing only, the Bureau generally examines the conduct under a
predatory standard.

5. Margin squeezing investigations in Canada

While many countries in recent years have dealt with cases involving allegations of margin
squeezing,” such cases have been rare in Canada. However, three notable instances where allegations of
margin squeeze were made illustrate the Bureau’s approach to such cases. The first involved a complaint in
1998 by residential Internet services customers that margin squeezing was occurring in the retail supply of
Internet services to residential subscribers (the Internet Inquiry).'* A more recent case, which started in
2004, involved allegations by independent retailers of gasoline of margin squeezing by suppliers (the
Gasoline Inquiry)."”” This inquiry was similar to a previous case brought forward in 1999. These
investigations are discussed in more detail below.

The Competition Tribunal has defined avoidable costs as “all costs that can be avoided by not producing
the good or service in question. In general, the avoidable cost of offering a service will consist of the
variable costs and the product-specific fixed costs that are not sunk.” Canada (Commissioner of
Competition) v. Air Canada (2003), 26 C.P.R. (4™) 476 (Comp.Trib.) at para. 76.

See, for example, the recent EC decisions in Napier Brown/British Sugar and Deutsche Telekom.

Competition Bureau of Canada, “Competition Bureau Reaches Decision in Internet Inquiry” (March 1999),
available: http://www.competitionbureau.gc.ca/eic/site/cb-bc.nsf/eng/00810.html.

Competition Bureau of Canada, “Competition Bureau Concludes Examination Into Predatory Pricing
Complaints In The Gasoline Industry” (March 20006), available:
http://www.competitionbureau.gc.ca/eic/site/cb-bc.nsf/eng/02048.html.
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5.1 Internet inquiry

In the late 1990s, Canadian Internet service providers (“ISPs”) required access to incumbent local
exchange carrier Bell Canada’s network connections and facilities in order to offer high-speed residential
Internet services. In August of 1998, the Bureau received a request to initiate an inquiry based on
allegations that subsidiaries of Bell, including Bell Global Solutions, were selling “asymmetric digital
subscriber line” (ADSL) high-speed Internet services to residential customers at retail prices which were
below the tariff rates that Bell was charging the ISPs for access to the network facilities. The complaint
alleged that this practice of “below cost selling” or “margin squeezing” constituted an abuse of a dominant
position pursuant to section 79 of the Act, and requested that the Bureau seek an order of the Competition
Tribunal prohibiting Bell from selling ADSL Internet service below its facility costs.

As part of its investigation, the Bureau considered the three essential elements of section 79 of the
Act: (1) whether Bell, and in particular its subsidiary, Bell Global Solutions, substantially or completely
controlled the retail Internet market in Canada; (2) whether Bell had engaged in a practice of anti-
competitive acts with the purpose of having a predatory, exclusionary or disciplinary effect on the ISPs;
and (3) whether competition had been, or was likely to be, prevented or lessened substantially as a result of
the alleged practice of anti-competitive acts. In this case, the Bureau examined whether Bell held
significant market power that would be entrenched or increased as a result of its retail pricing policy.

Although evidence obtained by the Bureau established that Bell’s retail prices for ADSL were below
cost, it found that the other elements of section 79 were not met. Bell’s share of the retail Internet market
was below the 35% level, which the Bureau generally regards as the minimum required to establish a
position of market dominance. Furthermore, the retail Internet market was found to be highly competitive
and characterized by low barriers to entry, making it unlikely that Bell’s pricing policy could substantially
lessen or prevent competition in the market. Bell’s low pricing reflected its need to match its rivals’ prices
and would allow it to develop its long-term strategic interest in deploying its ADSL technology.

The Internet Inquiry was discontinued given the factors outlined above, including Bell’s insufficient
level of market power to meet the elements of section 79. Accordingly, the Bureau did not specify whether
it would have pursued the case as a margin squeeze or as predatory conduct. However, the focus of the
allegations on below-cost prices and the prevalence of cost-oriented evidence suggests that the case could
have been pursued under either provision of the Act. If the case were to arise today, the Bureau would
expect to examine it under a predatory standard.

5.2 Gasoline industry

In 2004, the Bureau received complaints from independent gasoline retailers of predatory pricing and
margin squeezing in Canada’s gasoline industry in the provinces of Ontario and New Brunswick. The
Bureau’s examination addressed allegations that refinery-owned retailers and large, independent retailers
had dropped gasoline prices below their costs during certain periods in order to eliminate independent
retailers. It also examined complaints that refinery-owned retailers had charged higher wholesale prices to
independent retailers who competed with their outlets at retail.

The Bureau examined these issues under the abuse of dominance provisions of the Act, which
addressed both predatory pricing and margin squeezing. It further noted that the Canadian gasoline
industry involves many players that operate in either or both of the wholesale and retail markets. Retail
pricing is influenced by both the prevailing wholesale price and the level of competition in local markets.
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After a thorough investigation, the Bureau concluded that, in the geographic regions of Ontario and
New Brunswick, neither the refinery-owned gasoline retailers nor the large independent retailers were
dominant at either the wholesale or retail levels.

There was also insufficient evidence to demonstrate a practice of either predatory pricing or margin
squeezing. While there were short periods during which gasoline was sold below wholesale costs, these
pricings resulted from short-term local price wars, and were followed by price restoration to levels
consistent with the prevailing wholesale market. Furthermore, the Burecau found that gasoline stations
increasingly earned more of their retail profits from sales of higher-grade gasoline (which was not included
in the allegations) and ancillary services, such as convenience stores and car washes.

The case bore some similarities to an earlier complaint alleging anti-competitive behaviour in the
Chatham, Ontario gasoline market.'® In 1999, an independent gasoline retailer in Chatham complained that
Sunoco was charging wholesale prices that were higher than the retail prices charged by Pioneer, which is
partly owned and was partly supplied by Sunoco. The independent gasoline retailer also complained that
Pioneer was selling gasoline below its acquisition costs. The Bureau examined the allegation as margin
squeezing pursuant to section 79 of the Act.

The Bureau examined market share information and reviewed pricing data and determined that there
was insufficient evidence to demonstrate that Sunoco/Pioneer had engaged in squeezing under the Act. In
such circumstances, the Bureau discontinued the investigation.

6. Conclusion

The approach taken by the Bureau in gasoline cases indicates that where alleged anti-competitive
conduct involves a vertically integrated supplier raising wholesale prices in an effort to discipline or
exclude competitors in the downstream market, the Bureau will investigate the allegations under the
framework for margin squeezing. Where the allegations involve only a lowering of retail prices with no
rise in wholesale prices, then, in accordance with the draft Abuse of Dominance guidelines, the Bureau will
generally investigate the impugned conduct as predatory pricing.

o Competition Bureau of Canada, “Competition Bureau Finds No Evidence to Support Allegations of Anti-

Competitive Behaviour in Chatham Ontario Gasoline Market” (December 1999), available:
http://www.competitionbureau.gc.ca/eic/site/cb-bc.nsf/eng/00767.html.
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CZECH REPUBLIC

1. Introduction

The Office for the Protection of Competition (“the Office”) in its jurisdiction regards margin squeeze
or price squeeze practices (“MS”) as a form of exclusionary abuse of dominant position. As the Office is
the sole competition regulator, it deals with MS in every sector.

For a long time, MS and the rationality of its application by a dominant undertaking has been a
subject of discussion, in particular economic discussion in relation to the impact on the level of
competition. The purpose of this paper is in particular to draw attention to the criteria which must be
satisfied before a given MS practice is found anticompetitive on the part of the Office, and also to clarify
how these criteria are analyzed in practice. In addition, this paper analyzes the opinion of the Office on the
assessment of MS itself, and the relation between this practice and other exclusionary abuses, such as
predatory pricing, bundling and refusal to supply.

2. Procedure of the Office in MS analysis

The Office conducts analysis of MS in these basic steps:

e  Analysis of structural and economic conditions of MS in affected markets

e  Application of cost tests

e Analysis of potential efficiencies and objective justifications
2.1 Analysis of structural and economic conditions of MS in affected markets

On the basis of available theory in the area of MS, the experience of other competition regulators and
available best practices, in the first step the Office analyses general conditions in the market in which MS
occurs, and when it results in the exclusion of competitors from the market.

A key factor in MS analysis is the assessment of the competition level in relevant upstream and
downstream markets. For a MS practice to be found anticompetitive, the following structural and economic
conditions must be met in respective relevant markets:

o [Existence of vertical integration. A dominant undertaking in the upstream (input) market

supplies this input to its competitors in the downstream market in which it is also active. A

prerequisite for the occurrence of MS is the undertaking’s clear awareness of the conditions
under which its rivals obtain inputs in the downstream market.

e Existence of dominant position of a vertically integrated undertaking in the upstream input
market. The higher the market power of a dominant undertaking in the upstream market, the
more likely is the motivation to, and application of, MS. It is most likely in cases where the
dominant undertaking in the upstream market occupies the position approaching a monopoly.
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e Downstream market not effectively competitive. This is the case when there is a prospect of
supra-competitive profits since particularly in this situation, a vertically integrated dominant
undertaking has a rational incentive to engage in MS. The fact that the downstream market is not
competitive does not necessarily mean that the vertically integrated undertaking needs to be
dominant (have significant market power) in this market. The decisive factor is the existence of a
well-founded concern about competitors’ exclusion from the market and subsequent price
increases (or prevention from price decreases). The existence of significant market power of a
vertically integrated undertaking or its dominance in the downstream market, increases the
rationality of engagement in MS. In this situation, the dominant undertaking is able to exercise
effective price control in the retail market, thus in the downstream market, such that its respective
competitors are not able to pass on input price increases to their customers. In the case of
dominance in a downstream market, successful engagement in MS is more likely.

e Entry into the upstream market essential to the presence of competitors in the downstream
market. A pre-condition for the application of MS is that the input provided by a dominant
undertaking cannot be effectively replicated. In such a case, either no inputs - close substitutes —
exist or there is a technically alternative solution, which is, however, very costly and requires
lengthy implementation. Additionally it is a pre-condition that without this input, it is impossible
to compete effectively in the downstream market and competitors are in fact dependent upon the
supply of this input from their rival — the undertaking dominant in the upstream market - or upon
its infrastructure.

e No substitutes in the downstream market which do not require for their production, input
supplied by the vertically integrated undertaking.

e Input price constitutes a significant share of production costs and costs of downstream
product application in the market.

e Individual products supplied by competitors in the downstream market are close_ (perfect)
substitutes. In cases where the product supply is differentiated in the downstream market, for
example if particular solutions for individual customers, including several different services, are
supplied, the Office does not consider MS likely.

e There are no objective justifications for, or efficiencies of, the dominant undertaking’s
conduct.

Given that a dominant position exists in the upstream market and the downstream market can be
assessed as not effectively competitive, then, as a result of the occurrence of MS practices, efficient
competitors are forced to exit the market, and thus competitive pressure, which would otherwise lead to
lower prices and wider choice of services for consumers, is eliminated. Under these conditions, MS causes
detriment to final consumers. A key starting point for the assessment of the legality of a dominant
undertaking’s conduct is a proper definition of the relevant upstream and downstream markets and the
assessment of the competition level in these markets. Without taking this step, the next phases of the
assessment of an undertaking's conduct cannot be initiated, not even possible implementation of cost tests
establishing the elimination of efficient competitors from the market, is able to prove the fulfillment of the
facts of the case, consisting of abuse of dominant position.

2.2 Application of Cost Tests

If the above mentioned structural and economic conditions are fulfilled, the Office proceeds to the
application of cost tests. The application of cost tests is, in general, quite intensive in terms of input data.
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According to the particular selected type of test, the data are to be obtained from the dominant undertaking
which is the subject of investigation, or from its competitors harmed by the practice. The difficulty of
obtaining the required quality of data is caused by the fact that the individual undertakings watch their cost
items with varying levels of detail and sometimes also apply different calculation methods to identical
situations. A typical example is the margin which, in practice, may be perceived differently by each
undertaking, and differently calculated and reported. When requesting information, the Office strives to
specify the requested data in the most detailed way and cooperates with the undertakings in their
transmission so that the information produced is relevant and usable.

The first cost test to be applied is the so-called 4s Efficient Competitor Test. The Reasonably Efficient
Competitor Test is launched with respect to the circumstances of each case. Tests are implemented in a
manner which encourages efficient entry into the market and the protection of efficient competitors in the
market." Hence the lowest costs are applied in the calculation relating to the transformation of input into
supplied product (costs in the downstream market). The lower of either the dominant undertaking’s costs
or the costs of an entering competitor, is used in the tests. In performing the tests, it is necessary to take
account of economies of scale and scope that often make the dominant undertaking more efficient. Without
doing so, it is not possible to correctly assess the margin squeeze.” When including costs into the tests, the
influence of product differentiation is considered by the Office, as in case of differentiated products the
transformation costs are not directly comparable.

In order to ensure comparability, it is necessary to determine a calculation unit by which costs are
calculated; a unit that is identical for both the dominant undertaking and its competitors. In determining the
suitable calculation unit in regulated sectors, the Office cooperates with the relevant regulatory authority in
order to determine whether, for the purposes of sectoral regulation, it is compulsory to use a defined form
of cost structure. The Office also takes into account the method of calculation of prices and costs used by
the undertakings.

For the purposes of the test, the lowest available input price quoted in the upstream market is
considered as a wholesale (upstream) price. Usually, but not necessarily always, the dominant
undertaking’s price represents such a price. This price is compared with the dominant undertaking’s own
price (i.e. the price at which the dominant undertaking supplies the input to itself) to determine whether a
non-discriminatory or discriminatory MS exists, or the extent of any discriminatory occurrence. Where
competitors clearly require an input with specific features so the dominant undertaking’s price to itself is
less that the price charged to the competitors, the dominant undertaking’s own price’ is used in the test. In
the assessment of unregulated prices charged in the upstream market the adequacy of the prices is
analyzed; that is, whether a margin squeeze occurs when excessive wholesale prices are charged to the
competitors. Where prices are regulated in the upstream market, the Office works closely with the

The Imputation Test (imputation of wholesale price and retail transformation costs) should promote
efficient entry to the market and is designed to protect competition by protecting efficient competitors. This
purpose is clearly fulfilled in case of the Equally Efficient Operator Test. The Reasonably Efficient
Operator Test is used especially when i) the Equally Efficient Operator Test cannot be implemented
(unreliable bookkeeping of the dominant, the dominant undertaking’s actual costs cannot be determined),
ii) an important role is played by economies of scale/scope (or the customer structure) and also entry is
possible on a small, albeit less effective, scale.

Economies of scale/scope that make it possible for the dominant undertaking to realize lower unit costs for
the supplied products or services (particularly marketing, advertising and other fixed costs) and thus higher
profits while setting the same prices as competitors, are a factor in favor of the existence of significant
market power.

If competitors demand an input with specific characteristics and, as a result of this fact, the downstream
market product is differentiated, MS is not likely to occur.
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respective independent sectoral regulatory authority, primarily for the purpose of identification of
mandatory information on cost structures and individual cost items which are submitted by the dominant
undertaking to the regulatory authority.*

For the purposes of the test the price quoted and charged by the dominant undertaking is used as a
retail (downstream) price. Where the competitors charge a lower price, this fact does not affect the
assessment of the dominant undertaking’s practice. When prices are non-linear at the wholesale and retail
level (tariffs, non-recurrent charges etc.), price indices are compiled for the purpose of imputation tests.’

In determining the appropriate profit margin (reasonable profit margin/rate), the indicator of
profitability and the appropriate benchmark are defined with respect to the circumstances of the specific
case. In case that the ‘weighted average cost of capital’ (WACC) profitability indicator is used, the
reduced risk of the capital provider due to vertical integration, which leads to lower capital costs of the
dominant compared to its competitors, is taken into account. In the event that the downstream market
exhibits minimum fixed costs, the ‘return on turnover’ (ROT) profitability indicator, or alternative
indicators e.g. — ‘return on assets’ (ROA) or ‘return on equity’ (ROE) — are used.

2.3 Analysis of potential efficiencies and objective justifications

In this step, the Office analyses whether there is an objective justification for the dominant
undertanding’s conduct concerning the margin squeeze practice and whether this conduct consequently
brings benefits to final consumers. In this part of the analysis, the burden of proof lies on the part of the
dominant undertaking, which gives it the opportunity to demonstrate that its strategy is rational and
promotes the growth of economic benefit, reflected in benefits to consumers (e.g. introduction of new
services, lower prices etc.). The dominant undertaking must also prove that it does not intend to eliminate
competition in the downstream market through its conduct. The proof depends on the specifics of the case.
However the Office always considers the justifications presented by an undertaking against any proven
negative impact on competition.

In evaluating MS and possible justifications, the Office proceeds as with the investigation of other
elements of anti-competitive behavior. In order to justify the dominant undertaking’s conduct in relation to
the margin squeeze practice, the following conditions must all be satisfied:

e greater effectiveness must be achieved as a direct result of the reviewed conduct

o the conduct is necessary to achieve greater efficiency

e  consumers benefit from increased efficiency

e competition has not been eliminated in a substantial part of the market.

The regulatory authority has at its disposal its own market data, such as the data contained in mandatory
statistics which are submitted by individual undertakings. If the price is regulated, the dominant
undertaking must also present detailed data on costs and cost items.

Very frequently, market prices are non-linear. The price often depends on the number of purchased
products, various discount and rebate schemes which may be applied, or take or pay contracts and two-part
tariffs (which include a fixed charge, and the price per unit of purchased quantity). Due to non-linear
prices, price needs to be imputed into the test.
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3. MS and other practices

Experience has shown that in many cases, MS is accompanied by other anti-competitive practices that
may further intensify the negative impact of MS on competition. In other cases, these practices are part of
the MS. Most often, MS contains an element of predation, the Office shall proceed in analysis of this as in
the assessment of ‘standard’, i.e. discrete predation.

Both in the analysis of predatory pricing and in the analysis of MS the Office, on the basis of the cost
tests, determines whether the dominant undertaking is able to profitably ‘withstand’ its own pricing policy,
and whether equally efficient competitors are forced to exit the market. In the analysis of predatory pricing,
however, the relationship of prices to all relevant costs of the dominant is assessed. These costs are
classified into fixed and variable costs for the purpose of the cost tests. By contrast, in assessing the MS the
input price charged by the dominant to its competitors (in case they do not demand an input with specific
characteristics) is considered as the input price. In this case, only its relationship to costs and to a
reasonable margin in the downstream market is assessed. Therefore in the case of MS the assessment
examines whether a competitor which is as efficient as the dominant undertaking would be able to achieve
normal profits in the downstream market. Then the existence of the additional incumbent’s capacity is
considered as a condition of determining predatory pricing and the MS. In case of both practices, the
factors justifying the application of lower, possibly sub-cost prices (for example declines in demand due to
economic recession) are taken into account in the same way.

As with predatory pricing, the duration of the occurrence of the MS practice is considered and
analyzed from the perspective of the market impact, in terms of whether the conduct could have harmed
competitors and consumers. A (clear and) uniform time limit for when the MS is or is not likely to have
negative effects on competition cannot be established in advance; it is necessary to proceed on a case by
case basis. However, it is clear that the longer the MS is practiced, the greater the likelihood of negative
effects on competition. In a short term margin squeeze, the analysis should focus on whether or not a
deterrent margin squeeze occurs, aimed at preventing market entry, and therefore having an exclusionary
effect. Such a margin squeeze, though short term, may be considered an abuse of dominant position.
Where marketing operations run by the dominant are concerned, it is necessary to focus on their duration
and frequency and on the real potential of competitors to respond to these operations (e.g. by adjusting
wholesale supply in advance). If within the framework of long term (e.g. two year) or repeated and
successive marketing operations low prices are applied, MS with a negative impact on competition is more
likely.

MS may be also accompanied by bundling and tying practices. In the case of the existence of several
upstream markets for essential inputs — i.e. inputs that are crucial in providing more services at the same
time in the downstream market (bundled downstream services) — MS analysis cannot be applied to only
one product, but all the services offered by the dominant need to be analyzed. In these cases, the Office in
defining the relevant market determines at first the extent to which the bundling is important in the market
and whether the given bundle is replicable, or whether there is a wholesale supply of the bundled product.

In the case of a vertically integrated dominant undertaking and a refusal to supply, the Office focuses
in its analysis on whether there is a refusal on the part of the dominant undertaking in the form of offering
unreasonably high (excessive) price for the input (constructive refusal to supply).

4. The Office’s practice
To this point in the Office’s practice, the MS issue has been addressed only in the telecommunication

sector, in which MS is currently analyzed in the relevant market for broadband access in electronic
communications networks.
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In response to an application for investigation submitted by an alternative operator, the Office has
been dealing with possible anti-competitive conduct of a former monopoly telecommunications operator,
consisting of prohibited margin squeeze, or the so-called bundling of services. The application refers to the
factual inability to replicate the bundles consisting of the provision of fixed line voice telephony and
Internet access based on ADSL. This is a sector where prices are regulated in the upstream market and the
dominant telecommunications operator has to set uniform prices in the downstream market; under the rules
of the regulation, the operator is not entitled to implement price discrimination according to a location.

In the first phase of the investigation, the Office determines whether the structural and economic
conditions for the occurrence of a margin squeeze practice are fulfilled. In the upstream market, the
investigated telecom operator has a de facto monopoly position as i) no wholesale access through other
platforms exists; ii) the wholesale ADSL supply is provided by only a limited number of alternative
operators aside from the dominant telecom operator, and only to a minor extent; and iii) the network of the
dominant telecommunications operator is extended to almost all households. Therefore the dominant
operator undoubtedly has market power in relation to fixed alternative operators who are entirely
dependent on its wholesale supply. The analysis is thus focused mainly on defining the relevant
downstream market, on the determination of the market power of the vertically integrated operator in the
market, and on whether the retail market is effectively competitive. In the Czech Republic, there are three
main technology platforms through which retail broadband Internet access is provided: ADSL, cable
distribution and Wi-Fi. In order to properly define the relevant retail market — that is to answer the question
of whether all three platforms are mutually substitutable from the consumer perspective — the Office
intends7to carry out economic analysis based on an extensive data collection’ and to conduct a consumer
survey.

If the economic and structural conditions for the rational implementation of the margin squeeze
practice were satisfied in a given case, the Office would focus on the application of imputation MS tests in
the next phase. To conduct the imputation tests, it would be necessary to thoroughly examine the cost
conditions of the individual operators. To this end, the Office would collect accurate data on all costs that
have to be incurred by the dominant telecommunications operator on the one hand, and alternative
operators on the other hand, if they intend to provide specific services to end customers. In formulating the
data request, the Office would first define — on the basis of the information provided by the sector regulator
— the relevant cost items, which would make it possible to divide the price of every service into costs and
margin. The collected cost data would be crucial for assessing whether, and under what conditions those
efficient alternative operators can supply services and produce bundles that are able to compete with the
bundles of the dominant telecommunications operator.

5. Conclusions

In its decision-making practice, the Office has dealt with the incentives to implement MS practices
only rarely so far, and only in the telecommunications sector. In the current case, a detailed economic
analysis of MS is conducted for the first time in relation to the relevant market for broadband access in
electronic communication networks. In this case, the Office is cooperating with an external consulting
firm, the sector regulator and the Czech Statistical Office. Recently however, the Office, in line with its
strategy to focus on the exclusionary forms of abuse of dominance in the future, is concentrating more on

On the basis of the data request defined by the Office, the data are acquired at the required individual level,
in particular according to individual entities, products, customers (households, firms) and locations (ZIP,
city, street). In order to acquire the necessary data, approximately 150 entities that represent particular
platforms are contacted.

In formulating the content of the consumer survey, the Office cooperates with an external consulting
company; in defining the representative sample, the Office cooperates with the Czech Statistical Office.
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the MS practice detection in other sectors. Currently for example, the situation in the electricity market is
being examined from this perspective.

Overall current experience indicates that, in contrast to the analysis conducted in cases of refusal to
supply, the analysis and proof of MS is more demanding, especially with regard to the need to obtain
appropriate and sufficient data and to carry out the necessary economic analysis.

Given that margin squeeze occurs most often in cases where the upstream (wholesale) prices are
regulated and the downstream (retail) prices are unregulated, and where most of the income/profits are
derived from the downstream market, the Office intends to focus on these sectors and on the analysis of the
respective economic and structural conditions for exclusionary conduct, in the upcoming sector inquiries.
The assessment criteria of margin squeeze are no different in regulated and unregulated sectors. Although
the Office is competent to protect competition in all sectors, in the assessment of MS in regulated sectors,
the Office may benefit from the possibility of increased cooperation with the respective independent sector
regulators, particularly in addressing technical issues.
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FRANCE

1. Introduction

L’Autorité de la concurrence, qui a succédé au Conseil de la concurrence le 2 mars 2009, et la
Commission européenne ont, dans plusieurs affaires récentes, examiné la structure des prix pratiqués par
des opérateurs verticalement intégrés en position dominante sur des marchés de biens intermédiaires.
Lorsqu’un bien intermédiaire est nécessaire a 1’exercice de la concurrence sur des marchés en aval, les
autorités veillent a ce que 1’opérateur dominant ne profite pas de sa position en amont pour augmenter les
colits des concurrents non intégrés et les empécher d’entrer ou de se développer en aval. Elles vérifient
qu’une entreprise active uniquement sur les marchés aval, et aussi efficace que 1’opérateur intégré sur ces
marchés, peut répliquer les prix de détail de ce dernier sans subir de perte. Ces tests, dits de ciseau tarifaire,
ne portent pas sur le niveau absolu des prix de I’entreprise dominante, mais sur I’écart entre les prix amont
et aval qu’elle pratique: cet écart doit laisser un espace €conomique suffisant pour permettre a des
concurrents efficaces d’opérer de manicre viable en aval.

Historiquement, le premier cas de ciseau tarifaire ayant donné lieu a une condamnation par la
Commission européenne a porté sur un marché de matiéres premiéres’. Les dossiers récents ont concerné le
secteur des télécommunications. Dans 1’affaire Deutsche Telekom?, la Commission a examiné les pratiques
tarifaires de 1’opérateur historique en Allemagne, d’une part sur le marché amont des prestations
intermédiaires d’accés a la boucle locale fournies aux opérateurs alternatifs, d’autre part sur le marché aval
des abonnements vendus aux consommateurs finaux pour les lignes analogiques et ADSL. La décision
Telefonica® a visé les prestations intermédiaires proposées par I’opérateur historique espagnol aux
opérateurs alternatifs : acces dégroupé a la boucle locale et acces haut débit livré au niveau régional ou au
niveau national. Ces prestations intermédiaires étaient utilisées par les concurrents en aval pour proposer
aux consommateurs finaux des connexions a haut débit.

C’est dans ce méme secteur que le Conseil de la concurrence a pour la premiére fois, en 2001,
sanctionné une entreprise en position dominante pour une pratique de ciseau’. Cette premiére affaire
francaise concernait les tarifs de téléphonie fixe proposés a Renault par France Télécom dans le cadre
d’une offre sur mesure. Le Conseil a constaté que les tarifs de téléphonie fixe de I’opérateur historique
pour les appels a destination de son réseau mobile étaient inférieurs a la charge qu’il facturait aux autres
opérateurs pour terminer les appels sur ce méme réseau. Le Conseil a considéré que ’effet de ciseau ainsi
créé empéchait les concurrents de proposer une offre équivalente et que France Télécom érigeait de cette
maniére une barricre artificielle a ’entrée sur le marché des communications fixes vers mobiles. Trois ans

Le produit visé était le sucre cristallisé, vendu en gros sur le marché amont, et conditionné en sachet pour
la vente au détail. Décision de la Commission 88/518/CEE du 18 juillet 1988 (IV/30.178 - Napier Brown —
British Sugar). J.O. L 284 du 19/10/1988, p. 41-59.

2 Décision de la Commission 2003/707/CE du 21 mai 2003 (COMP/C-1/37.451, 37.578, 37.579 — Deutsche
Telekom AG), J.O. L 263 du 14/10/2003, p. 9-41. Arrét du Tribunal de premicre instance, affaire T-
271/03, 10 avril 2008.

} Décision de la Commission du 4 juillet 2007 (COMP/38.784 — Wanadoo Espafia vs. Telefonica).

Décision 01-D-46 du 23 juillet 2001 relative a des pratiques mises en ceuvre par la société France Télécom
a I’occasion d’une offre sur mesure conclue en 1999.
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plus tard, dans 1’affaire Tenor®, le Conseil a sanctionné France Télécom et Cegetel pour des ciseaux
tarifaires de méme nature, entre tarifs fixes vers mobiles et charges de terminaison d’appels.

Dans D’affaire Connect ATM, le Conseil a examiné les prix de France Télécom dans le secteur de
’accés & Internet’. A 1’époque des faits, ’accés dégroupé a la boucle locale n’était pas encore
techniquement possible, et les opérateurs de réseau dépendaient d’une prestation intermédiaire spécifique
pour pouvoir concurrencer les offres de France Télécom aux fournisseurs d’accés a Internet. Le Conseil a
condamné France Télécom pour avoir, dans un premier temps, refusé de fournir la prestation spécifique en
question puis, dans un second temps, maintenu un effet de ciseau entre le prix facturé pour cette prestation
et ses offres de détail aux fournisseurs d’acces a Internet.

Le Conseil est aussi intervenu dans le secteur de I’électricité au moment de son ouverture totale a la
concurrence. Pour pouvoir proposer des contrats de fourniture d’électricité attractifs par rapport aux offres
de I’opérateur historique, les opérateurs alternatifs doivent avoir accés a 1’électricité de base d’origine
nucléaire produite par EDF. Dans le cadre de mesures conservatoires’, le Conseil n’a pas exclu I’existence
d’un ciseau entre certaines offres de détail d’EDF et les conditions d’acces a 1’électricité de base faites a
I’un des fournisseurs alternatifs. Il a enjoint a EDF de proposer des conditions d’approvisionnement en
¢lectricité en gros qui permettent « aux fournisseurs alternatifs de concurrencer effectivement, sans subir
de ciseau tarifaire, les offres de détail faites par EDF aux consommateurs d'électricite sur le marché
libre ».

Ces différentes affaires interviennent dans des environnements spécifiques et donnent lieu a des
calculs de ciseau parfois complexes. La présente étude expose, sans entrer dans le détail des cas, les
principes économiques et juridiques qui guident I’intervention des autorités de concurrence lorsqu’un
opérateur verticalement intégré dispose d’un accés privilégié a un facteur de production nécessaire a
I’exercice de la concurrence sur des marchés en aval.

La premicre partie de 1’étude présente la définition des tests de ciseau et évoque certaines questions
méthodologiques liées a leur mise en ceuvre. Elle rappelle qu’un test de ciseau fait, en principe, référence a
la seule situation de 1’opérateur intégré, la logique sous-jacente étant celle du « test de 1’opérateur aussi
efficace ». Les trois ¢léments constitutifs d’un test sont les recettes et les cofits liés a activité de
I’entreprise intégrée sur le marché aval et le prix du bien intermédiaire facturé par la branche amont. La
jurisprudence récente a posé les principes utiles pour déterminer dans chaque cas le périmétre pertinent et
la méthode d’évaluation de ces trois ¢léments. Pour des raisons de précision, les calculs doivent parfois
étre menés sur des segments fins de marché ; néanmoins, lorsque 1’équilibre économique des contrats
permet des compensations entre les différents segments, le résultat du test doit étre évalué au niveau
agrégé, sur la base de I’ensemble de la clientéle de 1’opérateur dominant.

Décision 04-D-48 du 14 octobre 2004 relative a des pratiques mises en ceuvre par France Télécom, SFR
Cegetel et Bouygues Telecom. Arréts de la cour d’appel de Paris du 12 avril 2005 et du 2 avril 2008. Arréts
de la cour de cassation du 10 mai 2006 et du 3 mars 2009.

Décision 00-MC-01 du 18 février 2000 relative a une demande de mesures conservatoires présentée par la
société 9 Telecom Réseau, confirmée par 1’arrét de la cour d’appel de Paris du 30 mars 2000. Décision 04-
D-18 du 13 mai 2004 concernant I’exécution de la décision 00-MC-01, confirmée par I’arrét de la cour
d’appel de Paris du 11 janvier 2005 et I’arrét de la cour de cassation du 14 mars 2006. Décision 05-D-59 du
7 novembre 2005 relative a des pratiques mises en ceuvre par la société France Télécom dans le secteur de
I’Internet haut débit, confirmée par 1’arrét de la cour d’appel de Paris du 4 juillet 2006, et par I’arrét de la
cour de cassation du 23 octobre 2007.

Décision 07-MC-04 du 28 juin 2007 relative & une demande de mesures conservatoires de la socié¢té Direct
Energie. Décision 07-D-43 du 10 décembre 2007 relative a des pratiques mises en ceuvre par Electricité de
France.

96



DAF/COMP(2009)36

La deuxieme partie est consacrée a ’examen des effets de ciseau tarifaire au regard du droit de la
concurrence. Le seul constat de la présence d’un effet de ciseau ne suffit pas a caractériser une infraction ;
plusieurs conditions doivent étre satisfaites pour qu’une pratique de ciseau constitue un abus de position
dominante. En premier lieu, [’opérateur intégré doit disposer d’un fort pouvoir de marché en amont. En
deuxieme lieu, le bien intermédiaire doit étre objectivement nécessaire pour 1’exercice de la concurrence en
aval. En troisiéme lieu, un ciseau tarifaire étant, par essence, une pratique de groupe, il doit exister un
degré suffisant de coordination entre les branches amont et aval de I’opérateur dominant. En quatriéme
lieu, lorsque des lois ou des réglementations contraignent sa politique tarifaire, I’opérateur intégré doit
disposer d’une marge de manceuvre suffisante pour étre en mesure de supprimer 1’effet de ciseau. Lorsque
toutes ces conditions sont vérifiées, I’effet potentiel d’exclusion est présumé et I’autorité de la concurrence
n’a pas la charge de prouver I’existence d’effets réels. La pratique est alors considérée comme abusive,
sauf si I’entreprise mise en cause peut démontrer qu’elle permet des gains d’efficacité qui compensent
’atteinte portée a la concurrence.

La derniére partie de I’étude replace le traitement des ciseaux tarifaires dans la perspective plus large
des objectifs de la politique de la concurrence. Elle commence par présenter quelques éléments sur
I’analyse stratégique des pratiques de ciseau tarifaire. La dimension temporelle apparait centrale pour
comprendre les incitations des opérateurs intégrés a mettre en ceuvre des effets de ciseau. Les opérateurs
historiques peuvent craindre que I’entrée de concurrents sur les marchés aval ne leur permette de s’élever
le long de « I’échelle des investissements », et, a terme, de menacer leur position sur les marchés amont ;
cette crainte peut les pousser a ériger des barri¢res artificielles a 1’entrée sur les marchés en aval, par
exemple sous la forme de ciseaux tarifaires. Le Conseil de la concurrence a rencontré a plusieurs reprises
des situations de ce type dans le cadre de la libéralisation de secteurs régulés. Son intervention a visé a
permettre I’exercice d’une concurrence effective sur les marchés aval, tout en préservant les incitations a
I’investissement des différents opérateurs concernés.

2. Définition et mise en oeuvre des tests de ciseau tarifaire

L’objet d’un test de ciseau est d’apprécier les effets d’éviction causés par la politique tarifaire d’un
opérateur verticalement intégré. Concrétement, on vérifie si la branche aval d’un tel opérateur serait
profitable si elle devait payer le prix intermédiaire facturé a ses concurrents par la branche amont. Cette
définition ne fait intervenir que la situation de 1’entreprise intégrée ; la logique sous-jacente est celle du
« test de 1’opérateur aussi efficace » (1.1). La mise en ceuvre pratique d’un test de ciseau demande de
spécifier le périmétre pertinent des colts et de recettes a considérer (1.2). Pour des raisons de précision, le
test doit parfois étre effectué sur des segments fins de marché¢, mais le résultat s’apprécie au niveau agrégé,
de maniere a permettre des compensations entre les divers segments de clientéle considérés (1.3). Dans
certaines affaires, il a pu €tre envisagé de mettre en ceuvre le test sur une période longue, en sommant les
recettes et les colits de chaque année. Cette méthode présente toutefois des difficultés, tant pratiques que
d’interprétation, et la jurisprudence retient en général une approche période par période (1.4).

2.1 La référence a la situation de ’opérateur intégré

Les effets de ciseau tarifaire sont engendrés par la structure des prix des opérateurs intégrés, non par
leur niveau absolu. Dans la décision Deutsche Telekom, la Commission a ainsi indiqué qu’« on peut
conclure a l’existence d’un effet de ciseau abusif lorsque la différence entre les prix de détail d’une
entreprise qui domine le marché et le tarif des prestations intermédiaires pour des prestations
comparables a ses concurrents est soit négative soit insuffisante pour couvrir les coiits spécifiques des
produits de ['opérateur dominant pour la prestation de ses propres services aux abonnés sur le marché
aval. » Cette conception a été reprise par le Tribunal de premicre instance dans ’arrét confirmant la
décision de la Commission. Le TPI a indiqué qu’un test de ciseau tarifaire doit étre basé sur les cofits de
I’entreprise dominante verticalement intégrée : « Ensuite, force est de constater que, méme si, jusqu’a
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présent, le juge communautaire ne s’est pas encore prononce explicitement sur la méthode a appliquer aux
fins de déterminer [’existence d’un effet de ciseaux tarifaire, il ressort néanmoins clairement de la
Jurisprudence que le caractere abusif des pratiques tarifaires d’une entreprise dominante est en principe
déterminé par référence a sa propre situation et, partant, par référence a ses propres tarifs et coiits, et non
par référence a la situation des concurrents actuels ou potentiels. » Un ciseau tarifaire est donc une
caractéristique de la politique tarifaire de I’opérateur intégré, qui s’apprécie en fonction de sa situation
spécifique, notamment de ses tarifs, de ses cofits et de la structure de sa clientéle.

La référence aux cotits de I’opérateur dominant, par opposition a ceux de ses concurrents, repose sur
deux types de justifications. En premier lieu, il découle de la jurisprudence communautaire que 1’existence
ou non d’un effet de ciseau tarifaire ne peut étre mesuré a I’aune des cofts des concurrents de 1’opérateur
dominant dans la mesure ou ceux-ci sont susceptibles d’étre moins efficaces. Ainsi, dans I’arrét Industries
de poudres sphériques, la TPI a relevé que « le fait que la requérante ne puisse pas, vraisemblablement du
fait de ses coiits de transformation plus élevés, rester concurrentielle dans la vente du produit deérivé ne
saurait justifier la qualification des pratiques de prix de [I'opérateur dominant] d'abusives. A cet égard, il
convient de souligner qu'un producteur, méme en position dominante, n'est pas obligé de vendre ses
produits au-dessous de ses coiits de production »®. En effet, dans ce type de circonstances, le juge
communautaire reléve que « le fait que les clients d'IPS ne soient pas préts a supporter le supplément de
prix provenant des coiits de transformations plus élevés d'IPS découle soit de ce que son produit étant
équivalent a celui de ses concurrents, il est trop cher pour le marché et elle n'est donc pas suffisamment
efficace dans sa production pour survivre sur le marché, soit de ce que, son produit étant meilleur que
celui de ses concurrents et fabriqué efficacement, il n'est toutefois pas suffisamment apprécié par les
clients pour justifier son offre sur le marché »°.

De maniere paralléle, dans sa décision Tenor, le Conseil de la concurrence a ¢galement adopté
I’approche de I’opérateur aussi efficace, en rejetant la référence aux coits d’opérateurs plus efficaces que
I’opérateur dominant pour mesurer I’existence d’un effet de cisecau dans les termes suivants :
« L’interdiction de pratiques ayant pour effet [’exclusion de concurrents sur un marché ne peut étre limitée
aux pratiques qui n’excluraient que des concurrents plus efficaces que ’entreprise en position dominante
qui les met en ceuvre. Elle doit s étendre a celles qui ont pour effet d’exclure des concurrents au moins
aussi efficaces que lui car les tarifs de détail qui, compte tenu [du prix amont], ne permettent pas a un
concurrent ayant les mémes cotits que France Télécom de faire des offres compétitives, I’acces au marché
étant donc réservé a des concurrents plus efficaces, élévent des barrieres a l’entrée [...]. » La Cour de
cassation, dans son arrét le plus récent sur cette affaire'’, a validé cette approche, jugeant qu' « une
pratique de "ciseau tarifaire” a un effet anticoncurrentiel si un concurrent potentiel aussi efficace que
l'entreprise dominante verticalement intégrée auteur de la pratique ne peut entrer sur le marché aval qu'en
subissant des pertes. »

Enfin, le TPI a relevé dans 1’arrét Deutsche Telekom que la référence aux colts de I’opérateur
dominant permet d’assurer que celui-ci a en sa possession tous les éléments nécessaires pour vérifier la
1égalité de son comportement : « Il y a lieu d’ajouter que toute autre approche risquerait de violer le
principe général de securité juridique. En effet, si la légalité des pratiques tarifaires d’une entreprise
dominante dépendait de la situation spécifique des entreprises concurrentes, notamment par la structure
des coiits de celles-ci, qui sont des données qui ne sont généralement pas connues de [’entreprise
dominante, cette derniéere ne serait pas a méme d’appreécier la légalite de ses propres comportements. »

s Arrét du TPICE du 30 novembre 2000, affaire T-5/97, Industrie des poudres sphériques (Rec. 2000, p. I1-
3755), §175.
? Id., §185.

Arrét de la cour de cassation du 3 mars 2009.
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11 en découle que lorsque la structure tarifaire adoptée par un opérateur dominant engendre un effet de
ciseau tarifaire au sens du droit de la concurrence, la branche aval de 1’opérateur intégré, si elle devait
acquérir le bien intermédiaire au prix facturé par la branche amont, réaliserait des pertes en vendant le bien
final. Il s’ensuit qu’une entreprise non intégrée qui aurait les mémes cofits sur le marché aval et qui devrait
se fournir aupres de la branche amont de I’opérateur intégré pour la prestation intermédiaire, ne pourrait
pas opérer de manicre viable : « Une marge insuffisante entre les prix des prestations intermédiaires et les
prix de détail d’'un opérateur verticalement intégré occupant une position dominante constitue plus
particulierement un comportement anticoncurrentiel, des lors que d’autres opérateurs se trouvent écartés
de la concurrence sur le marché en aval, méme s’ils sont au moins aussi efficaces que l’opérateur
historique. » (arrét Deutsche Telekom). Le test du « concurrent aussi efficace » ne se référe donc pas a un
concurrent réel, mais a un concurrent hypothétique qui aurait les mémes cofits et la méme structure de
clientéle sur le marché aval que I’opérateur verticalement intégré. Le test consiste a vérifier qu'un tel
concurrent pourrait profitablement répliquer les tarifs de détail de I’opérateur intégré.

Le choix d’un concept de colit détermine 1’espace économique qui doit étre laissé aux concurrents non
intégrés sur le marché aval, cet espace étant mesuré par la différence des tarifs amont et aval de 1’ opérateur
intégré. Imposer un espace économique large favorise I’entrée sur ce marché, mais peut se traduire par des
prix de détail plus élevés : plus on retient un cott élevé sur le marché aval, plus le prix de détail de
I’opérateur intégré doit étre élevé, a niveau donné du tarif de la prestation intermédiaire, pour satisfaire le
test de ciseau. La décision Telefénica™ et la Communication sur 1’application de 1’article 82 du traité CE
publiée en 2008 par la Commission' indiquent que la mesure de colt pertinente pour cet examen est le
colt moyen incrémental de long terme (CMILT). Celui-ci comprend tous les cotits associés a la production
du volume total d’un produit donné® ; il s’obtient comme la différence entre les cots totaux effectivement
supportés pour la production de I’ensemble des biens et services commercialisés en aval et les colits qui
seraient engagés si le produit considéré n’était plus fabriqué, la production demeurant inchangée pour les
autres produits. Ce colit comprend non seulement les cofits directs associés au produit considéré, qu’ils
soient fixes ou variables en fonction des quantités, mais aussi la part des colits communs imputables a
I’activité en question.

Le Conseil de la concurrence a également adopté ce concept de colt dans I’affaire Tenor : « Le cofit
moyen encouru par un opérateur aussi efficace que France Télécom pour la fourniture de ces services a été
limité au seul cotit incrémental : il s’agit donc d’une évaluation basse. Ainsi, I’opérateur disposant d’un
réseau longue distance en propre et acheminant diverses catégories de trafic téléphonique ne supporte pas
de coiit incrémental d’acheminement pour le trafic fixe vers mobile.[...]. Le colt incrémental est donc
limité : a la contribution au service universel ; & la Charge de terminaison d’appel de [France Telecom
Mobiles] (tarif amont) ; aux colts non techniques (impayés et frais commerciaux). » Le critére du cott
incrémental permet aux consommateurs de bénéficier des économies de gamme réalisées par 1’opérateur
dominant entre ses différentes activités en aval. Si le bien final considéré est produit en utilisant une
infrastructure existante qui sert également pour d’autres activités, seuls les cofts attribuables au bien final
concerné sont pris en compte. Il peut ainsi arriver que le colit incrémental se réduise aux seuls cofits
commerciaux de 1’opérateur intégré. L’efficacité propre a la structure de colt d’un opérateur historique

Paragraphe 318.

Communication de la Commission européenne, « Orientations sur les priorités retenues par la Commission
pour I’application de l’article 82 du trait¢ CE aux pratiques d’éviction abusives des entreprises
dominantes » (2009).

a la différence du colit marginal, qui ne considére que la derniére unité produite.
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peut ainsi étre transmise aux consommateurs et les entreprises concurrentes sont incitées a investir pour
entrer sur les marchés en aval.

2.2 Le périmetre pertinent des coiits et des recettes

Pour apprécier 1’effet d’exclusion de la tarification d’un opérateur intégré, un test de ciseau compare
les cofits et les recettes d’une entreprise efficace qui souhaite répliquer les offres de I’opérateur intégré. Les
recettes doivent donc, en principe, comprendre ’ensemble des sources de revenu accessibles a un
concurrent potentiel d’efficacité égale sur le marché aval. Elles proviennent de la vente du ou des
produit(s) susceptible(s) d’intéresser les consommateurs : le périmetre précis des produits concernés est
donc déterminé par la demande exprimée par les consommateurs ; il est li¢ a la délimitation du marché de
produit en aval.

Ainsi, dans 1’affaire Telefonica, le test de ciseau a été effectué sur une base agrégée, en tenant compte
d’une combinaison de différents services commercialisés par Telefonica sur le marché de détail. Cette
approche est fondée sur le principe selon lequel les concurrents sur le marché aval doivent étre en mesure
de répliquer profitablement les offres de détail de I’entreprise intégrée. Les revenus pour cette derniére sur
le marché aval provenaient de trois sources : les frais fixes d’installation payés par les usagers lors de
I’activation de la ligne, les frais initiaux afférents a 1’équipement (modem), et les abonnements mensuels,
composés d’une partie fixe et d’une partie variable fonction de la quantité de services effectivement
demandés par ces usagers, notamment les appels téléphoniques.

En revanche, dans ’affaire Deutsche Telekom, la Commission, suivie en cela par le TPI, a exclu du
périmétre des recettes a prendre en compte les revenus tirés des appels passés par les abonnés. Elle a
justifié ce choix en s’appuyant sur la réglementation en vigueur. Historiquement, les revenus tirés des
communications (notamment longue distance) compensaient le niveau faible des abonnements. Les
directives communautaires du « paquet télécom » préconisaient un rééquilibrage tarifaire (hausse des
abonnements et baisse du prix des communications longue distance) pour réduire les subventions croisées
entre les deux types de services et permettre ainsi 1’entrée de concurrents sur le marché de 1’acces. La
Commission et le TPI ont ainsi pu considérer qu’autoriser des compensations entre prix des appels et prix
des abonnements ne serait pas cohérent avec les principes qui sous-tendent la libéralisation du secteur.

Dans I’affaire Tenor, le Conseil reprochait aux groupes France Télécom et Cegetel d’avoir proposé
aux entreprises moyennes et aux « grands comptes », entre 1999 et 2001, via leur branche de téléphonie
fixe (respectivement France Télécom et Cegetel), des offres de détail fixes vers mobiles a des tarifs qui ne
couvraient pas les colits variables encourus pour la fourniture de ces prestations, parmi lesquels la charge
de terminaison d’appel (CTA) facturée par leur branche de téléphonie mobile (respectivement FTM,
devenue Orange, et SFR). Le Conseil a considéré que, par cette pratique, chacune des deux entreprises
abusait de la position dominante qu’elle détenait sur le marché amont de la terminaison des appels sur son
réseau mobile. Comme dans 1’affaire Deutsche Telekom précédemment citée, I’une des entreprises mises
en cause soutenait que le périmétre des recettes pris en compte dans le test devait étre plus large, ce qui
réduisait d’autant la probabilité de conclure a un effet de ciseau. En I’espéce, Cegetel faisait valoir que les
offres incriminées s’inscrivaient dans le cadre d’offres globales, dont la téléphonie fixe vers mobile, et, a
fortiori, les communications fixes vers SFR, ne représentaient qu’un ¢lément ; pour Cegetel, la rentabilité
globale de ses offres ne faisait pas de doute. Le Conseil a admis que la demande de communications fixes
vers mobiles porte, a priori, sur les trois réseaux destinataires des appels puisque 1’appelant n’a pas le choix
du réseau mobile de son interlocuteur. Mais il a également relevé qu’en ce qui concerne les entreprises, le
méme décideur choisit le prestataire pour les communications fixes et le réseau de la flotte de mobiles de

14 Pour plus de détails sur cette question, voir la section 3.2 sur 1’équilibre entre ouverture progressive a la

concurrence et incitations a 1’investissement.
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I’entreprise, les communications fixes vers les mobiles de la flotte constituant une part importante de
I’ensemble des communications fixes vers mobiles de 1’entreprise. Le tarif des communications fixes vers
les mobiles du réseau de la flotte constitue donc un critére important dans la sélection du prestataire pour
I’ensemble des services de téléphonie fixe. Il a donc rejeté 1’analyse de Cegetel : « Les entreprises clientes
(surtout de taille moyenne) retiennent fréquemment le méme fournisseur pour [’ensemble du trafic
téléphonique, en portant une attention particuliere aux tarifs pratiqués sur le trafic fixe vers mobile, de
sorte que chaque opérateur intégré peut s’appuyer sur des tarifs attractifs sur le trafic fixe vers mobile
destiné a son réseau GSM pour remporter, par effet de levier, des clients sur [’ensemble du trafic fixe vers
mobile voire sur ’ensemble du trafic de téléphonie fixe. » Dés lors, un ciseau tarifaire entre les tarifs des
communications fixes vers les mobiles d’un réseau donné et la CTA de ce réseau est susceptible d’évincer
les offres des concurrents ; il est donc justifié d'apprécier I’effet de ciseau sur le périmétre des tarifs offerts
par France Télécom et SFR-Cegetel pour les communications fixes vers mobiles a destination de leur
propre réseau.

2.3 Niveau de segmentation et d’agrégation

Les trois composantes d’un test de ciseau (recettes amont, recettes aval, colit incrémental en aval)
peuvent dépendre de maniére complexe des quantités produites ou consommeées. Lorsque les recettes ou les
colts varient de maniére non linéaire avec les quantités, il n’est pas possible de déterminer le niveau
unitaire des recettes ou des colits en divisant simplement les recettes ou les cotits totaux par les quantités.
Une segmentation, parfois fine, de la clientéle de I’opérateur intégré peut étre nécessaire pour ¢valuer les
recettes et les couts. Les trois composantes du test sont alors évaluées sur des profils de clients : on calcule
les colits et les recettes pour chaque profil, mais le test s’apprécie et s’interpréte en moyenne, de manicre
agrégée, sur I’ensemble de la clientéle de I’opérateur intégreé.

Cette approche autorise des compensations entre groupes de clients, lesquelles reflétent 1’équilibre
¢conomique des contrats de 1’opérateur intégré. Dans 1’affaire Tenor, le Conseil a effectué le test pour dix-
neuf profils de consommation, en considérant, pour chacun d’entre eux, 1’offre la plus avantageuse de
I’opérateur intégré : « La segmentation opérée entre 9 profils de consommation pour les entreprises
moyennes et 10 profils pour les « grands comptes » n’a pas pour objet d’identifier un effet de ciseau pour
chacun de ces profils mais de mesurer cet effet de ciseau en fonction d’un calcul aussi précis que possible
des revenus des offres mises en cause et de leurs coiits, ceux-ci étant fonction des profils de consommation
des entreprises. Cette précision n’a pas pour effet d’accroitre artificiellement la probabilité de trouver un
effet de ciseau dans la mesure ou celui-ci est apprécié en moyenne, sur l’ensemble des profils. » Dans ce
cas d’espece, il s’avérait que, pour la quasi-totalité des profils examinés, la marge était négative ; la marge
moyenne qu’un opérateur aussi efficace pouvait réaliser était donc négative.

Une logique similaire est a I’ceuvre dans la notion de « concurrence effective » utilisée par le Conseil
dans la décision de mesure conservatoire 00-MC-01 du 18 février 2000, par laquelle il a enjoint a France
Télécom « de proposer aux opérateurs tiers, dans un délai maximum de huit semaines a compter de la
notification de la présente décision, une offre technique et commerciale d’acceés au circuit virtuel
permanent pour la fourniture d’accés a Internet a haut débit par la technologie ADSL ou toute autre
solution technique et économique équivalente permettant aux opérateurs tiers [’exercice d’'une
concurrence effective, tant par les prix que par la nature des prestations offertes ». Saisi pour non-respect
d’injonction, le Conseil a examiné, sous de nombreuses hypothéses, la présence d’un effet de ciseau entre
la prestation intermédiaire proposée par France Télécom (« option 3 ») et les offres aux fournisseurs
d’acces a Internet (« option 5 »). Il a constaté que « seul un opérateur ayant adresse son offre aux FAI
spécialisés dans la clientéle professionnelle, ou ayant circonscrit son offre a une partie limitée du
territoire national, ou ayant eu comme client un FAI ayant conquis plus d’abonnés ADSL que Wanadoo,
aurait réalisé une marge positive sur le tarif ADSL Connect ATM, tel que proposé par France Télecom le
17 décembre 2000, augmenté de ses coiits propres. » Un opérateur aussi efficace ne pouvait donc
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concurrencer les offres de France Télécom que sur certains segments de marché particulierement
profitables ; un tel opérateur ne pouvait pas répliquer la politique tarifaire et la structure de clientéle de
I’opérateur historique. Le Conseil en a conclu que France Télécom n’avait pas respecté 1I’injonction
prononcée dans la décision 00-MC-01.

La cour d’appel de Paris, dans son arrét du 11 janvier 2005, a confirmé ’approche du Conseil : c’est
au niveau agrégé que s’apprécie la notion de « concurrence effective ». Il ne suffit pas que les opérateurs
tiers efficaces puissent conquérir certaines « niches » de marché : « Eu égard a l'exigence de concurrence
effective, formulée dans l'injonction de maniére générale et sans réserve ou restriction particuliére
concernant une zone géographique délimitée, la requérante [France Télécom] n’est pas fondée a
revendiquer le bénéfice d'une exception qui n'a pas été prévue par le Conseil ». Le résultat d’un test de
ciseau doit donc étre présenté pour I’ensemble du marché, sur la base de la structure globale de clientéele de
I’opérateur intégré.

Le juge communautaire reconnait également qu’il convient de réaliser un test de ciseau sur la seule
base du portefeuille de clientele de I’opérateur dominant. Ainsi, le TPI a considéré que « [’argument (...)
selon lequel [l]es concurrents [de ['opérateur dominant] ne cherchent pas a reproduire sa propre
structure de clientéle (...) est inopérant » (Deutsche Telekom, §194).

L’affaire Direct Energie offre une autre illustration de la problématique de la segmentation et de
I’agrégation de la demande finale. Dans ce cas, le produit intermédiaire était 1’énergie de base d’origine
nucléaire et le bien final la fourniture de 1’électricité aux petits clients professionnels ayant exercé leur
éligibilité". Le Conseil, dans la décision de mesures conservatoires 07-MC-04 ainsi que dans la décision
07-D-43 acceptant les engagements proposés par EDF, a effectué des tests de ciseau tarifaire pour vérifier
qu’un fournisseur alternatif s’approvisionnant auprés d’EDF en électricité de base pouvait concurrencer les
offres de détail de I’opérateur historique sur le marché libre. Il a, une nouvelle fois, précisé que le ciseau ne
s’apprécie pas sur des sous-populations particuliéres, mais sur le portefeuille complet des clients de
I’opérateur intégré : « Sur un marché de détail ou le portefeuille de clients finals de l'opérateur en cause
est caracterisé par des couts différents en fonction de la consommation des clients concernés, le calcul du
couit du ruban pris en compte pour l'analyse de la pratique de ciseau tarifaire doit étre fait a partir des
consommations effectives de l'ensemble des clients du portefeuille. Ce calcul ne saurait, en effet, se limiter
aux seuls coiits de certains clients particuliers, dans la mesure ou l'économie générale de ['activité de
fournisseur au détail repose sur la compensation qui peut s'opérer entre la consommation des clients les
plus importants et de ceux qui le sont moins. » Telle était également I’approche adoptée en 1’espéce par la
Commission de régulation de 1’énergie (CRE) dans les calculs de ciseau versés au dossier : « Ces calculs
révelent en effet que, partant d'un certain prix de gros payé pour couvrir le ruban annuel, les marges
positives générées par les ventes a certains clients finals au prix de détail d'EDF peuvent, dans certains
cas, compenser les marges négatives générées par d'autres clients et suffire a assurer en moyenne une
activité bénéficiaire sur la totalité du portefeuille. » Un test de ciseau tarifaire n’impose pas que la marge
d’un fournisseur alternatif efficace en aval soit positive sur chaque type de client, mais seulement qu’elle
soit positive, en moyenne, sur I’ensemble de la clientéle de I’opérateur dominant.

2.4 Test période par période et valeur nette actualisée

Le Conseil de la concurrence a toujours effectué le test de ciseau période par période. La Commission
européenne a présenté dans 1’affaire Telefonica, outre cette méthode statique, une méthode dynamique
prenant en compte les évolutions du secteur concerné. La méthode période par période consiste a
comparer, pour chaque mois ou pour chaque année, les revenus et cofits observés, extraits des comptes de
I’entreprise, dans lesquels les investissements sont amortis suivant des régles comptables. La méthode de la

13 Ces clients sont ceux qui ont choisi des offres de fourniture d’¢électricité a des tarifs non réglementés.
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valeur nette actualisée évalue quant a elle la profitabilit¢ globale de I’activit¢ de 1’entreprise sur une
période de plusieurs années, en tenant compte de la croissance escomptée de I’activité. Elle somme et
actualise les flux de revenus et de codts futurs, le taux d’actualisation utilisé étant le colit moyen pondéré
du capital de I’opérateur dominant. Elle obtient ainsi un indicateur unique de profitabilité : la valeur nette
actualisée (VNA).

La méthode de la VNA, par essence dynamique, peut étre plus appropriée qu’une approche statique
pour les marchés naissants ou en forte croissance. En effet, dans ce cas, il est raisonnable de considérer que
I’opérateur dominant, lorsqu’il construit sa politique de prix, anticipe des baisses futures de cotits, résultant
d’économies d’échelle a venir, de phénomeénes d’apprentissage ou d’innovations technologiques. De plus,
cette méthode, qui agrége les flux de recettes et de cofits sur une longue période, ne spécifie pas la manicre
dont les recettes doivent couvrir les colts au cours du temps : elle est donc moins sujette a d’éventuelles
distorsions comptables que I’approche période par période. Cette derniére demande en effet d’imputer les
coits a chaque mois ou a chaque année, ce qui, en pratique, repose sur des régles comptables
d’amortissement, lesquelles ne reflétent pas nécessairement la réalité technique et économique.

Cependant, la méthode de la VNA présente des difficultés pratiques et d’interprétation. En premier
lieu, elle nécessite de s’entendre sur 1’évolution prévisible ex ante des recettes et des cotts de 1’opérateur
dominant. En second lieu, une VNA positive peut résulter de la hausse anticipée au cours du temps des
revenus et des profits de I"opérateur intégré. Mais il est difficile de savoir si une telle hausse résulte de
1’évolution normale du marché ou, au contraire, d’une stratégie d’exclusion réussie. Lorsque 1’entrée sur le
marché amont est possible, la méthode période par période a I’avantage de tenir compte du caractére
graduel de ’entrée : a un instant donné, les concurrents doivent pouvoir prendre pied sur le marché aval,
afin de pouvoir, ensuite, envisager d’investir en amont dans des infrastructures qui les affranchiront de leur
dépendance vis-a-vis de I’entreprise dominante.

Ces deux approches peuvent également étre appliquées pour construire un test de prédation'®. Dans
son arrét confirmant la décision Wanadoo, le TPI a indiqué que la Commission dispose d’une marge
d’appréciation dans le choix de la méthode de calcul et que c’est a I’opérateur en cause de démontrer que la
méthode retenue par la Commission est illégale.

Dans D’affaire Telefonica, la Commission a effectué deux tests de ciseau, 1’un basé sur 1’approche
période par période, I’autre sur la méthode de la valeur nette actualisée. Dans ce cas particulier, les deux
méthodes conduisaient a la méme conclusion.

D’une maniére générale, 1’appréciation d’un effet de ciscau demande parfois d’adopter certaines
hypothéses ou de faire certains choix méthodologiques™. Lorsque différents choix ou différentes
hypothéses apparaissent également réalistes, plusieurs variantes du test doivent étre effectuées: la
robustesse du résultat est alors un élément d’appréciation essentiel.

3. L’examen des effets de ciseau au regard du droit de la concurrence

L’article L.420-2 du code de commerce mentionne des exemples de pratiques susceptibles de
constituer des abus de position dominante. La liste indicative comprend notamment la discrimination et le

Un test de prédation differe d’un test de ciseau, en ce qu’il considere les cofits réels supportés en amont par
I’opérateur intégre, en lieu et place du tarif de gros facturé aux entreprises tierces, cf. section 3.1.

Décision de la Commission du 16 juillet 2003 (COMP/38.233 — Wanadoo Interactive), confirmée par
I’arrét du TPI du 30 janvier 2007, affaire T — 340/03.

C’est le cas par exemple dans 1’affaire Connect ATM.
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refus de vente, qui ne sont pas sans lien avec les pratiques de ciseau tarifaire”® ; mais celles-ci ne sont pas
explicitement mentionnées. En droit communautaire, le fondement juridique du grief de ciseau est I’article
82 a) du Traité CE : « Ces pratiques abusives peuvent notamment consister a : a) imposer de facon directe
ou indirecte des prix d’achat ou de vente ou d’autres conditions de transaction non équitables. » Ainsi,
dans la décision Deutsche Telekom, confirmée par le TPI, la Commission a constaté que « Deutsche
Telekom abuse de sa position dominante sur les marchés en cause pour l'acces direct a son réseau de
téeléphonie fixe. Cet abus réside dans la fixation de prix non équitables pour l'acces des concurrents aux
prestations intermédiaires et pour l'acces a la boucle locale, et il répond donc aux conditions définies a
l'article 82, point a), du traité. » De méme, la Commission a conclu, dans la décision Telefonica, que
I’opérateur historique espagnol avait enfreint 1’article 82 du trait¢é CE en imposant des prix «non
équitables » qui se traduisaient par un écart insuffisant entre ses prix de gros et de détail pour 1’accés a une
connexion haut débit.

Pour qu’une pratique de ciseau tarifaire soit contraire au droit de la concurrence, il ne suffit pas que le
test donne, de maniére robuste, un résultat négatif. Il faut encore que plusieurs conditions relatives a
I’entreprise mise en cause et la structure des marchés soient vérifiées. L entreprise concernée doit disposer
d’une position dominante sur le marché amont ; dans les affaires récentes, 1’entreprise intégrée visée par
les griefs possédait un pouvoir de marché trés important en amont, voire une position de monopole non
contestable (2.1). Le bien intermédiaire doit étre objectivement nécessaire aux opérateurs tiers pour qu’ils
exercent une concurrence effective sur ce marché aval (2.2). L’entreprise dominante doit &tre intégrée
verticalement (2.3) et, lorsque les marchés sont soumis a régulation, elle doit jouir d’un degré suffisant
d’autonomie dans sa politique tarifaire (2.4). Lorsque toutes ces conditions sont vérifiées, I’effet potentiel
d’exclusion est présumé et 1’autorité de la concurrence n’a pas la charge de prouver I’existence d’effets
réels (2.5). La pratique est alors considérée comme abusive, sauf si ’entreprise mise en cause peut
démontrer qu’elle est objectivement justifiée (2.6).

3.1 La position de ’opérateur intégré sur les différents marchés

La source du pouvoir de marché sur lequel s’appuie I’effet anticoncurrentiel d’une pratique de ciseau
se situe en amont. Les autorités de concurrence doivent donc établir que I’entreprise intégrée détient une
position dominante sur le marché de la prestation intermédiaire.

Dans I’affaire Napier-Brown, I’opérateur intégré, British Sugar, détenait environ 60 % du marché de
gros de sucre cristallisé, mais ce chiffre ne reflétait pas 1’ampleur réelle de son pouvoir de marché. Celui-ci
était renforcé par des raisons propres a la structure de I’industrie’®. Dans les affaires concernant le secteur
des télécommunications qui ont suivi, la position dominante de 1’opérateur intégré sur le ou les marché(s)
amont n’était pas contestée, qu’il s’agisse de celle de Telefonica sur les marchés de gros de I’accés au
niveau régional ou national ou de celle de Deutsche Telekom sur le marché des prestations intermédiaires
d’accés a la boucle locale. Dans les deux cas, le dégroupage débutait a peine, les parts de marché de
I’opérateur historique étaient supérieures a 80 % en amont et les barriéres a I’entrée restaient trés élevées.

De méme, dans tous les dossiers de ciseau traités par le Conseil, I’entreprise intégrée détenait une
position dominante, voire quasi-monopolistique, sur le marché amont. Dans 1’affaire Connect ATM, la
position dominante de France Télécom sur la boucle locale (et son prolongement sur jusqu’au Broadband
Access Server exclu) ne faisait pas discussion. La méme remarque vaut dans 1’affaire Tenor s’agissant du

" Cf. section 3.1, infra.

20 Les possibilités d’importations étaient limitées a cause des colits de transports ; British Sugar détenait la

totalité des quotas de production attribués & la Grande-Bretagne par la CEE, créant un obstacle majeur a
I’entrée de nouveaux opérateurs ; son principal concurrent supportait des cotits de raffinage plus élevés que
les siens.
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monopole des opérateurs mobiles pour terminer les appels sur leur réseau. De méme, dans 1’affaire Direct
Energie, le Conseil a relevé qu’EDF disposait de 87 % des capacités de production d’électricité en France,
qu’elle avait généré 88 % de la production totale en 2006, dont 100 % de la production nucléaire. Il a ainsi
pu considérer, au stade des mesures conservatoires, qu’EDF était susceptible de détenir une position
dominante sur le marché de la production d’électricité ainsi que sur le marché de la vente d’¢électricité en
gros.

En revanche, la jurisprudence n’impose pas, pour qu’une pratique de ciseau soit contraire au droit de
la concurrence, que I’opérateur intégré soit en position dominante sur le marché aval. Ainsi, dans la
décision Tenor, le Conseil a pu sanctionner le groupe Cegetel-SFR alors que Cegetel n’était pas en position
dominante sur le marché aval des appels fixes vers mobiles : « L abus de position dominante que constitue
une pratique de ciseau tarifaire trouve sa source, en l’espéce, a [’amont, dans la position monopoliste de
SFR quant a la terminaison des appels destinés a son réseau lorsque les solutions de contournement ne
sont pas significativement disponibles. L’abus dii au ciseau a lieu, a ’aval, au détriment des concurrents
de Cegetel ne disposant pas d’un réseau intégré. La position minoritaire de Cegetel sur le marché aval ne
change en rien [’objet de la pratique mais, éventuellement, l’'importance de son effet. »

De méme, la Commission a rappelé dans la décision Telefonica (§284) que la dominance en aval n’est
pas nécessaire pour caractériser un abus sur la base d’un ciseau tarifaire. Conformément a I’arrét Tetra Pak
II de la Cour de justice®’, le fait que le comportement abusif d’une entreprise dominante ait ses effets sur
un marché distinct de celui qu’elle domine ne 1’exonére pas de ’applicabilité de 1’article 82 du traité CE.
Ce raisonnement s’applique pleinement dans le cas des pratiques de ciseau, qui trouvent leur source en
amont et leurs effets en aval. Le lien de causalité entre la pratique et ’effet d’éviction en aval provient de
I’intégration verticale de 1’opérateur dominant et de la nécessité du bien intermédiaire pour construire des
offres de détail attractives.

3.2 La nécessité de la prestation intermédiaire pour ’exercice de la concurrence en aval

La jurisprudence frangaise et communautaire en matiére de ciseau tarifaire’® ne fait pas allusion au
concept de facilité¢ essentielle. Pour établir qu’une pratique de ciseau est contraire au droit de la
concurrence, les autorités n’ont pas la charge de démontrer le caractére « strictement nécessaire » de la
prestation intermédiaire pour produire le bien final. Elles doivent seulement établir que les concurrents
opérant en aval ont besoin de cette prestation pour exercer une pression concurrentielle sur 1’opérateur
intégré. Ainsi, 'arrét Deutsche Telekom du TPl indique: « Eu égard au fait que les prestations
intermédiaires de la requérante sont ainsi indispensables pour permettre a un de ses concurrents d’entrer
en concurrence avec elle sur le marché en aval des services d’acces pour les abonnés, un effet de ciseaux
entre les tarifs des prestations intermédiaires et les tarifs de détail de la requérante entravera en principe
le développement de la concurrence sur les marchés en aval. » Le TPI vise expressément la capacité des
entreprises non intégrées a animer la concurrence sur le marché aval. De méme, la Cour de cassation, dans
son arrét du 3 mars 2009 relatif a I’affaire Tenor, indique qu' « une pratique de "ciseau tarifaire"” a un effet
anticoncurrentiel si un concurrent potentiel aussi efficace que ['entreprise dominante verticalement
intégrée auteur de la pratique ne peut entrer sur le marché aval qu'en subissant des pertes ; qu'un tel effet
peut étre presumé seulement lorsque les prestations fournies a ses concurrents par l'entreprise auteur du
"ciseau tarifaire" leur sont indispensables pour la concurrencer sur le marché aval. » Comme le TPI, la
Cour de cassation met I’accent sur la capacité des opérateurs aussi efficaces que 1’entreprise intégrée a
concurrencer cette derniére.

21 Arrét de la CJCE du 14 novembre 1996, affaire C — 333/94.

2 Affaires Napier Brown, Deutsche Telekom, Telefonica, Tenor.
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Si la prestation intermédiaire est strictement nécessaire pour opérer en aval, elle est, a fortiori,
nécessaire pour concurrencer 1’opérateur intégré. En pratique, il peut exister des sources
d’approvisionnement alternatives qui, si elles permettent de produire le bien final, ne permettent pas de
construire des offres de détail assez attractives pour concurrencer effectivement celles de 1’opérateur
intégré. La qualification d’infrastructure essentielle est donc une condition suffisante, mais non nécessaire,
pour établir la nécessité objective de la prestation intermédiaire pour 1’exercice de la concurrence en aval.

Dans les affaires concernant les offres d’accés a Internet, les opérateurs alternatifs ne pouvaient pas
¢viter de s’adresser a 1’opérateur historique détenteur de la boucle locale. Ainsi, dans sa décision
Telefonica, la Commission a souligné toutes les raisons économiques et techniques pour lesquelles les
autres réseaux permettant de fournir des accés haut débit sur le territoire espagnol (cable et boucles radio)
ne pouvaient pas constituer des solutions alternatives au réseau de I’opérateur historique. La Commission a
conclu : « La duplication d’un réseau d’acces local d’étendue nationale n’étant pas économiquement
viable, un opérateur souhaitant fournir des services de détail d’acces a Internet a large bande sur tout le
territoire espagnol n’a pas d’autre choix que d'avoir recours aux offres ADSL de gros qui s appuient
toutes sur le réseau d’acceés a la boucle locale de Telefonica. »*> Dans cette affaire, I’opérateur historique
soutenait que le ciseau tarifaire qui lui était reproché équivalait a un refus de vente et, en conséquence, que
la jurisprudence sur les facilités essentielles, notamment 1’arrét Oscar Bronner de la CICE*, devait
s’appliquer. La Commission a répondu que I’argument était sans objet, la question de I’accés obligatoire au
réseau étant déja tranchée par la loi en vigueur. Lors de ’adoption de ces dispositions, les pouvoirs publics
avaient procédé au nécessaire arbitrage entre incitations a ’investissement et bénéfices de 1’ouverture des
marchés aval (cf. section 3.2, infra) : « Cette obligation lui a été imposée dans le but de favoriser la
concurrence et les intéréts des consommateurs. Les considérations qui constituent le fondement de la
législation espagnole en conformité avec la réglementation communautaire indiquent clairement que
[’obligation imposée a Telefonica de fournir les prestations intermédiaires pertinentes est le résultat de la
mise en balance, par les pouvoirs publics, des facteurs incitant Telefonica et ses concurrents a investir et a
innover. En l’espece, la nécessité de stimuler la concurrence en aval sur le long terme en imposant [’acces
aux infrastructures de Telefonica |’emporte sur le besoin de préserver ses incitations ex ante a investir et
exploiter pour son bénéfice les infrastructures en question. »>

Dans I’affaire Connect ATM, le ciseau tarifaire avait succédé a un refus de vente : « La pratique
reprochée a France Télécom a consisté a refuser 1’acceés de ses concurrents au point de branchement de
I’option 3 (entre DSLAM et Broadband Access Server), en s’abstenant d’ouvrir le service de 1’option 3 du
9 novembre 1999 au ler décembre 2000, puis, une fois le service ouvert, en maintenant I’effet de ciseau
tarifaire entre le colit de ce service et celui de ’option 5. » Dans cette affaire, le Conseil a établi I’existence
du refus de vente en vérifiant que le plaignant avait demandé I’acces a I’opérateur intégré et que celui-ci
n’avait pas donné suite a cette demande. Le Conseil a également établi que le refus de vente de France
Télécom portait sur une infrastructure essentielle, en vérifiant que les conditions suivantes étaient

3 Traduction libre du §74: «An undertaking wishing to provide broadband access to the end-users

throughout the Spanish territory has no other option, save the economically not viable roll-out of an
alternative nation-wide access network, but to contract one of the wholesale ADSL services available on
the market, which are all built on [Telefonica] ’s access network consisting of ADSL enabled local loops. »

# Arrét de la Cour du 26 novembre 1998 dans 1’affaire C-7/97 Bronner (Rec.1998, p.I-7791).

» Traduction libre du §303 : « This duty has been established with a view to promoting competition and the

consumer interest. It is clear from the considerations underlying both the EC and Spanish law and
regulation that Telefonica’s duty to supply the relevant upstream products results from a balancing by the
public authorities of the incentives of Telefonica and its competitors to invest and innovate. This is because
the need to promote downstream competition in the long term by imposing access to Telefonica’s upstream
inputs exceeds the need to preserve Telefonica’s ex ante incentives to invest in and exploit the upstream
infrastructure in question for its own benefit. »
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vérifiées : (1) L’infrastructure est possédée par une entreprise qui détient un monopole (ou une position
dominante) ; (ii) L’accés a I'infrastructure est strictement nécessaire (ou indispensable) pour exercer une
activité concurrente sur un marché amont, aval ou complémentaire de celui sur lequel le détenteur de
I’infrastructure détient un monopole (ou une position dominante); (iii) L’infrastructure ne peut E&tre
reproduite dans des conditions économiques raisonnables par les concurrents de 1’entreprise qui la gére ;
(iv) L’accés a I’infrastructure est possible. Dans 1’affaire Connect ATM, la qualification d’infrastructure
essenticlle étant acquise, la nécessité objective de la prestation pour I’exercice de la concurrence en aval
1”¢était a fortiori.

Dans I’affaire Tenor, la prestation intermédiaire consistait en la terminaison d’appel sur les réseaux
mobiles de SFR et France Télécom. Durant certaines périodes, les entreprises non intégrées ont pu
contourner 1’interconnexion directe de deux maniéres : en envoyant le trafic collecté vers 1’étranger
(« reroutage international »*°) ; en transformant les appels fixes vers mobiles en appels mobile vers
mobile 4 1’aide de « mobile boxes » ou « hérissons »””. Ces solutions permettaient de faire aboutir
I’appel sur le réseau mobile destinataire sans devoir acquitter la charge de terminaison correspondante.
Le Conseil a observé que «le reroutage a cessé de constituer une solution alternative effective a
[Uinterconnexion directe] a partir d’avril 1999 et que les mobile box n’ont constitué une solution
alternative effective a l’interconnexion directe qu’a partir du début de 2002. » Le Conseil a exclu du grief
les périodes pendant lesquelles des possibilités de contournement existaient : « Le test de ciseau tarifaire
est pertinent sur la période avril 1999 a fin 2001 car, durant cette période, les opérateurs alternatifs sur le
fixe ne disposaient pas de moyens permettant de significativement échapper a l’obligation d’acquitter la
CTA imposée par les opérateurs GSM du fait de leur position dominante. » Cette approche a ensuite été
validée par la Cour de cassation dans un arrét du 10 mai 2006, censurant un premier arrét de la Cour
d’appel de Paris dans laquelle celle-ci avait considéré qu’il incombait au Conseil de démontrer que les
opérateurs alternatifs étaient contraints de recourir & la prestation en cause’®. Selon la Cour de cassation :
« il appartenait [a la cour d’appel] de rechercher, non si le Conseil avait établi que les nouveaux
opérateurs de téléphonie fixe ne disposaient plus d’aucun moyen permettant d’éviter [’effet de ciseau subi
en cas d’interconnexion directe, mais si les pratiques de ‘ciseau tarifaire’ [mises en ceuvre] avaient pour
objet ou pouvaient avoir pour effet, notamment apres la signature par France Télécom d’accords de
surcharge tarifaire vers mobiles avec les principaux pays au travers desquels le trafic était ‘rerouté’, de
restreindre ou de fausser le jeu de la concurrence sur le marché de la téléphonie fixe vers mobile des
entreprises, la Cour d’appel a méconnu les disposition [des articles L. 420-2 du code de commerce et 82
CE] »* Dans un deuxiéme arrét sur cette affaire’’, la Cour d’appel de Paris, confirmant cette fois la
décision du Conseil, a qualifié le reroutage international de solution de contournement « techniquement
aberrante » et a considéré que cette observation « suffifsait] a établir qu’il n’y avait lieu d’y recourir que
pour contourner un obstacle lui-méme paradoxal ». La Cour d’appel a par ailleurs estimé que les efforts de
France Telecom tendant a limiter I’'usage de ce contournement’ « éclairaient sa pratique de prix en
montrant son intérét a préserver [’efficacité de sa pratique de ciseau tarifaire ». La Cour de cassation,
dans son arrét précité du 3 mars 2009, a cassé ce deuxiéme arrét de la Cour d’appel, estimant que cette

2 Les conventions passées avec certains opérateurs a 1’étranger prévoyaient des reversements peu élevés

(environ huit fois moindres que pour les appels nationaux) pour la terminaison des appels internationaux
sur les réseaux mobiles de France Télécom.

= Cette transformation était profitable, car les opérateurs GSM pratiquaient des tarifs de détail inférieurs au

prix des appels fixes vers mobiles.

* Arrét de la Cour d’appel de Paris du 12 avril 2005.

2 Arrét de la Cour de cassation, ch. com., du 10 mai 2006.

30 Arrét de la Cour d’appel de Paris du 2 avril 2008.

3 Ces efforts avaient consisté a négocier des surcharges tarifaires avec les opérateurs étrangers.
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derniére n’avait pas établi que « les pratiques de la société France Télécom avaient eu pour résultat de
rendre indispensable, pour les opérateurs de téléphonie fixe souhaitant présenter a leurs clientéles des
prestations relatives aux appels fixes vers mobiles, l'interconnexion directe aux réseaux de téléphonie
mobile des sociétés France Telecom et SFR ou, dans le cas ou des possibilités de reroutage continuaient
d'exister, que les pratiques de "ciseau tarifaire” des sociétés France Télecom et SFR avaient eu ou pu
avoir pour effet d'entrainer des pertes pour des concurrents aussi efficaces qu'elles sur le marché des
appels fixes vers mobiles ». Ce dernier développement ne marque pas de changement notable au plan des
principes : comme indiqué au début de cette section, la Cour de cassation n’a modifié¢ ni la définition du
test de ciseau, ni le standard de preuve correspondant (la nécessité de la prestation intermédiaire pour
I’exercice de la concurrence en aval).

L’affaire Connect ATM illustre la proximité des pratiques de ciseau tarifaire et refus de vente, en
termes d’effet de verrouillage notamment. Toutefois, ces deux pratiques ne sauraient étre confondues, une
pratique de ciseau pouvant prendre place indépendamment de tout refus de vente. Ainsi, dans le cas Direct
Energie, I’effet de ciseau survenait alors qu’aucune réglementation ne contraignait 1’opérateur intégré a
donner acces au bien intermédiaire : EDF avait signé un contrat d’approvisionnement avec un fournisseur
alternatif, alors qu’elle n’était soumise a aucune obligation réglementaire de vendre sa production
d’électricité a des opérateurs alternatifs et qu’elle disposait d’une entiére liberté commerciale dans la
détermination de ses offres d’approvisionnement d’¢électricité en gros. Le Conseil a considéré que si elle
avait « librement contracté avec Direct Energie, c’est donc qu’EDF avait un intérét économique a offrir
[un tel contrat] », et, dés lors, qu’il était « légitime de rechercher si le prix de gros consenti peut étre a
["origine d’un effet de ciseau tarifaire subi par le cocontractant. » Dans cette affaire, le Conseil a apprécié,
conformément aux principes jurisprudentiels, si les sources alternatives d'approvisionnement en électricité
de base étaient « suffisamment significatives » pour permettre aux fournisseurs alternatifs de proposer des
offres de détail compétitives en se passant de 1’énergie nucléaire produite par EDF. Les sources
alternatives sont les suivantes : virtual power plants (VPP, droit de tirage sur un montant de capacité
réservé) ; importations ; contrats bilatéraux et achats sur Powernext ; investissement dans des moyens de
productions propres. Le Conseil a conclu qu'il n'apparaissait pas, a ce stade de l'instruction, que « les
produits offerts en gros et la constitution de capacités de production propres constituent des solutions
alternatives effectives a l'approvisionnement d'électricité de base aupres d'EDF ».

Au total, la pertinence d’un test de ciseau tarifaire ne peut étre exclue, méme en présence de sources
alternatives d’approvisionnement, dés lors que le caractére insuffisamment significatif de ces sources ne
permet pas aux opérateurs non intégrés d’animer la concurrence en aval sans recourir a la prestation ou au
bien en cause.

3.3 La coordination entre les branches amont et aval de ’opérateur intégré

Les pratiques de ciseau sont, par essence, des pratiques de groupes intégrés. Elles traduisent une
stratégie globale et nécessitent la coordination des décisions des branches amont et aval en matiére de
politique tarifaire. En conséquence, I’examen des pratiques au regard du droit de la concurrence demande
d’apprécier 1’unité économique de I’entreprise dominante et son degré d’intégration verticale ; la forme
juridique précise des sociétés en cause est secondaire.

Dans la plupart des affaires de ciseau, I’intégration verticale est évidente, car ¢’est la méme entité qui
fournit la prestation intermédiaire aux opérateurs tiers et le service aux consommateurs. C’était le cas par
exemple dans ’affaire Deutsche Telekom. Dans 1’affaire Telefonica, des filiales distinctes intervenaient
aux différents niveaux de la chaine verticale, mais il n’était pas contesté qu’elles formaient une seule et
méme entité économique. De méme, dans 1’affaire Direct Energie, EDF expliquait que la gestion des
activités de production et de commercialisation du groupe était totalement intégrée au sein d’une seule et
méme entité juridique et comptable.
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Dans I’affaire Tenor, les situations des groupes Cegetel et France Télécom étaient moins évidentes.
L’opérateur de téléphonie fixe Cegetel et I’opérateur de téléphonie mobile SFR étaient détenus a 80 % par
la holding Cegetel Groupe. Autrement dit, les branches amont et aval appartenaient au méme groupe, sans
que l'une ne soit filiale de 1’autre. Le groupe Cegetel mettait en avant la présence d’actionnaires
minoritaires au capital de chacune des deux sociétés ; on ne pouvait donc pas considérer qu’elles agissaient
comme un seul opérateur économique. Le Conseil a cependant relevé que les offres de Cegetel proposaient
systématiquement un tarif fixes vers SFR moins élevé que le tarif fixe vers Orange France alors que les
charges de terminaison d’appel de Orange France et de SFR étaient équivalentes. Le Conseil a conclu :
«Le fait que Cegetel fixe son tarif « fixe vers Orange France » en fonction de ses propres coiits,
notamment de la CTA de Orange France, tandis qu’elle ne tient pas compte de la CTA de SFR pour le
trafic « fixe vers SFR » est bien la preuve que la politique du groupe est coordonnée, au sens ou ['une des
branches de l’opérateur (la branche de téléphonie fixe) met en ceuvre une politique tarifaire qui prend son
sens lorsque les intéréts de [’autre branche sont également pris en compte. La coordination nécessaire a
cette stratégie peut prendre place entre deux filiales du méme groupe sans que ['une soit filiale de
l"autre. »

S’agissant de France Télécom, le Conseil a distingué deux périodes : durant la premiére, les activités
de téléphonie mobile étaient exercées au sein de France Télécom sous la marque [tinéris, dans une division
dépourvue de toute personnalité morale ; durant la seconde, ces activités étaient exercées au sein de la
filiale Orange France. Le Conseil a reconnu que la filiale avait pu acquérir une certaine autonomie vis-a-vis
de la maison mére, mais il a relevé que la coordination des tarifs s’était poursuivie apres la filialisation. Il a
conclu : « Enfin, en estimant [’autonomie d’Orange France dans les circonstances de [’espece, le Conseil
n’entend pas juger de [’autonomie ou de la non autonomie d’Orange France au regard de la totalité de ses
pratiques possibles. Toute entreprise filiale posséde généralement une marge d’autonomie vis-a-vis de sa
maison mere. Mais s’ agissant, comme en l’espéce, d’une pratique de ciseau, a objet anticoncurrentiel,
entre le prix de services fournis par la mere et celui de ceux fournis par la fille, la coordination des deux
prix est nécessaire ce qui ne peut étre le fait que de la mere. Supposer que la mere et sa fille ont fixeé,
indépendamment [’'une de [’autre, chacune ses prix reviendrait a admettre que [’effet de ciseau ne résulte
que du hasard, ce que France Télécom ne soutient pas. »

3.4 L’autonomie des entreprises vis-a-vis des lois et réglementations en vigueur

Selon une jurisprudence bien établie, la mise en oeuvre de politiques publiques par des entreprises
n’est soumise au droit de la concurrence que si les entreprises disposent d’une marge d’autonomie
suffisante. Un comportement n’est pas autonome au sens des dispositions du droit de la concurrence
lorsqu’il est imposé aux entreprises par la législation nationale ou lorsque celle-ci a éliminé toute
possibilité de comportement concurrentiel de leur part. Dans le cas inverse, le droit de la concurrence
s’applique, comme le rappelle la décision Deutsche Telekom : « L applicabilité des régles de concurrence
n’est pas exclue, des lors que les dispositions sectorielles concernées laissent aux entreprises qui y sont
soumises la possibilité d’un comportement autonome susceptible d’empécher, de restreindre ou de fausser
la concurrence. »

L’autorité¢ de concurrence doit apprécier dans quelle mesure la marge de manceuvre de 1’op