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Za trg mo­bilnih ko­muni­kacij je zna~ilna oli­go­polna struktura trga z enim zelo mo~nim igralcem (nekdanjim ali ob­sto­je~im 
dr`avnim mo­no­po­li­stom) in enim ali ve~i­mi manjši­mi igralci. Na slo­ven­skem trgu je ve~ji igralec Mo­bi­tel d.d., manjši pa so 
Si.mo­bil d.d., Tuš Mo­bil d.d. ter Debi­tel d.d. Z vi­di­ka kon­kuren~ne zako­no­daje (kjer so prob­lemati~ne ho­ri­zon­talne zdru`i­tve 
ter ho­ri­zon­talni in verti­kalni do­go­vo­ri, ki po­ve~ujejo tr`no mo~ podjetij ter zlo­rabe prevladujo­~ega po­lo­`aja) je omenjeni trg 
relativno stabi­len v prvih dveh smi­slih: na njem ne pri­haja do ho­ri­zon­talnega zdru`evanja tekmecev, ti pa po­navadi tudi niso 
v taki pri­jateljskih sti­kih, da bi se uradno ali skri­vo­ma do­go­varjali o cenah (omejevalni spo­razumi). Pa~ pa je trg mo­bilnih 
ko­muni­kacij obi­~ajno prob­lemati­~en z vi­di­ka zlo­rabe prevladujo­~ega po­lo­`aja najmo~nejšega po­nudni­ka ali skupne zlo­rabe 
prevladujo­~ega (oli­go­polnega) po­lo­`aja skupi­ne najmo~nejših po­nudni­kov na trgu. Ker gre za po­dro~je, ki je s kon­kuren~nega 
vi­di­ka lahko mo~no prob­lemati~no, je to kot pano­ga urejeno ex-ante z Zako­nom o elektron­skih ko­muni­kaci­jah in APEKom kot 
regulatornim organom, po­leg tega pa v pano­gi ne manjka ob­našanja, ki je lahko predmet ex-post regulacije Urada za varstvo 
kon­kuren­ce na podlagi Zako­na o prepre~evanju omejevanja kon­kuren­ce ZPO­mK-1.
Namen tega prispevka je opi­sati ti­pi~ne pro­ti­kon­kuren~ne zlo­rabe, ki se po­javljajo v teleko­muni­kacijski in­dustri­ji, predvsem v 
mo­bilni telefo­ni­ji in jih opredeli­ti z eko­nomskega in pravnega vi­di­ka, najti zako­no­dajo, ki jih opredeljuje oz. prepo­veduje ter opi
sati pravi­la oz. formalne teste, na podlagi katerih organi za varstvo kon­kuren­ce odlo­~ajo o pri­sotno­sti najpo­go­stejših krši­tev.

Klju~ne besede: varstvo kon­kuren­ce, in­dustrijska organi­zaci­ja, regulatorna eko­no­mi­ka, teleko­muni­kaci­je, cenovne škarje, 
plenilske cene, cenovna di­skri­mi­naci­ja, navzkri`no sub­ven­cio­ni­ranje, APEK, UVK, ZEKom, ZPO­mK-1

Antikonkuren~ne zlorabe  
na trgu mobilne telefonije

1	 Struk­tura telekomunikacijske  
storitve

Telekomunikacijske storitve (klici, SMS, MMS) so sestav
ljene iz originacije (za~etka komunikacije) in terminacije 
(zaklju~evanja klica, Goleniew­ski, Jarrett, 2006). Ta lah­ko 
nastane znotraj istega ponudnika, lah­ko pa storitev origni
ra pri enem, zaklju~i pa se pri drugem ponudniku (Shapi
ro, Varian, 1998). V ekonomskem smislu lah­ko kombinaci
jo originacije in terminacije razumemo kot paket (bundle) 
povezanih storitev, v tem primeru komplementarnih stori
tev, ker je storitev mogo~a zgolj s kombinacijo ustrezne 
originacije in terminacije (Shy, 2001). Gre za paket, kjer je 
smiselna samo prodaja celotnega paketa (pure bundling), 
medtem ko (vsaj za kon~ne uporabnike in vsaj zaenkrat) 
ni mogo~e lo~eno kupovati originacije in terminacije. Na 
maloprodajnem trgu se prodaja le paket, prodajalec pake
ta pa je v telekomunikacijah ponavadi ponudnik storitve 
originacije. ^e se terminacija izvrši v drugem omre`­ju, 
ponudnik originacije celotno storitev fakturira svojemu 
uporabniku, storitev terminacije pa nato na veleprodaj
nem trgu medoperaterskega dostopa pla~a ponudniku 
terminacije (Varian, Farrell, Shapiro, 2005). 

Ponavadi se govori o enem (upoštevnem) trgu tele
komunikacijskih storitev (npr. mobilne telefonije), ker 
so storitve v razli~nih omre`­jih med seboj (vsaj na dolgi 
rok, ko je mo`­no prestopanje uporabnikov med omre`­ji) 
substituti, to pa pomeni, da jih lah­ko uvrstimo na isti upo
števni trg (Evropska komisija,1997).

2	 Zlorabe prevladujo~ega polo`aja 

Najve~ja konkuren~na skrb na telekomunikacijskem trgu 
so zloraba prevladujo~ega polo`aja. Te so v 4. odstavku 9. 
~lena ZPOmK-1 dolo~ene kot:
n	 posredno ali neposredno dolo~anje nepoštenih pro

dajnih ali nakupnih cen ali drugih nepoštenih poslov
nih pogojev,

n	 omejevanje proizvodnje, trgov ali teh­ni~nega napred
ka v škodo potrošnikov, 

n	 uporaba neenakih pogojev za primerljive posle z dru
gimi sopogodbeniki, ~e je s tem sopogodbenik postav
ljen v konkuren~no slabši polo`aj, 

n	 zah­teva, da se za sklepanje pogodb sprejmejo dodat
ne obveznosti, ki po svoji naravi ali glede na trgovin
ske obi~aje niso povezane s predmetom teh pogodb. 
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V praksi se primeri zlorabe prevladujo~ega polo`aja 
pojavljajo:
n	 v zvezi s postavljanjem cen:
n	 plenilske cene (predatory pricing),
n	 cenovne škarje (price oz. margin squeeze),
n	 nepoštene cene (ex­cessive pricing),
n	 cenovna diskriminacija (price discrimination),
n	 lojalnostni diskonti in rabati (loyalty rebates and dis

counts)
ter v zvezi z drugimi praksami:

n	 zavrnitev sodelovanja (refusal to deal),
n	 pogojevanje (bundling),
n	 ekskluzivni nabavni ali prodajni dogovori.

3	 Zlorabe v veleprodaji

Struktura telekomunikacijskega trga je taka, da omogo~a 
ve~ protikonkuren~nih u~inkov. Tipi~na struktura je duo
pol z nekdanjim dr`avnim ponudnikom telekomunikacij 
in enim tekmecem ali oligopol z ve~ tekmeci, od katerih 
ima vsak dolo~eno tr`­no mo~, ki jo lah­ko zlorabi.

Ker gre (npr. v mobilni telefoniji) za tekmece, ki so 
vsak zgradili svoje omre`­je, je na veleprodaji ena od ena 
od osnovnih zlorab lah­ko nepripravljenost konkurentov 
(ponavadi tekmeca z ve~jim tr`­nim polo`ajem) posredova
ti in sprejemati klice iz drugega omre`­ja. Gre za zavrnitev 
sodelovanja (refusal to deal), ki jo konkuren~no pravo 
prepoveduje, med drugim z doktrino obveznega poslova
nja (duty to deal) oz. doktrino nujnega sredstva (essential 
facility doctrine). Na telekomunikacijskem trgu, ki je regu
liran tudi ex-ante, je dol`­nost operaterskega sodelovanja 
dolo~ena v podro~ni zakonodaji, pri nas v Zakonu o elek
tronskih komunikacijah. 

Naslednji problem pri veleprodaji je dvojna margi
nalizacija (Tirole, 1998). Pri sestavi storitve iz originacije 
in terminacije gre hkrati za vertikalno integracijo dveh 
trgov, za katero je, ~e na obeh ravneh obstaja tr`­na mo~, 
zna~ilna dvojna marginalizacija (terminator proda origina
torju terminacijo, ki zaradi njegove tr`­ne mo~i `e vsebuje 
pribitek na stroške, nato pa zaradi svoje tr`­ne mo~i na ta 
stroške pribije še originator, ko storitev proda uporabniku 
– rezultat je pribitek, ki je ve~ji, kot ~e bi tr`­na mo~ obsta
jala samo na eni ravni). Dvojno marginalizacijo je mogo~e 
rešiti z ve~ ekonomskimi ukrepi, v regulirani industriji 
telekomunikacij to dose`e ex ante zakonodaja, ki zapove
duje maksimalno ceno, ki jo en operater lah­ko zara~una 
drugemu za storitev terminacije v njegovem omre`­ju 
(gre za obliko RPMa, vzdr`evanja maloprodajne cene), s 
katero se dvojni pribitek na ceno zamenja z enojnim. Ta 
je še vedno lah­ko konkuren~ni problem, saj originator še 
vedno lah­ko ra~una monopolni pribitek na svoje stroške, 
vendar je manjši, kot ~e to po~neta oba, terminator in 
originator. V telekomunikacijah regulator trga (pri nas 
APEK) postavlja maksimalne cene terminacije. Po odlo~
bi APEKa Si.mobil tako trenutno pla~uje Mobitelu za ter
minacijo 0,0681 € na minuto, Mobitel pa Si.mobilu 0,0954 
€. V maksimalnih cenah je ponavadi asimetrija v korist 

manjšega operaterja, ki s ~asom izgine (na slovenskem 
trgu bo izginila naslednje leto). 

4	 Zlorabe v maloprodaji

Mo`­ne so tudi zlorabe na maloprodaji. Na trgih, kjer ponu
ja svojo originacijo (in svojo/tekme~evo terminacijo) to 
mo~ lah­ko zlorablja nasproti uporabnikom, npr. za postav
ljanje ekscesnih cen, ali pa za postavljanje nepoštenih 
pogodbenih pogojev ter nasproti tekmecem (npr. s postav
ljanjem prenizkih, plenilskih cen, s cenovnimi škarjami, s 
klavzulami o izklju~nem poslovanju in popustih zvestobe 
(npr. dolgoro~na vezava) itd. Svoje uporabnike lah­ko 
prav tako cenovno diskriminira, ~eprav je u~inek na blagi
njo tu dvoumen, najve~krat je celo pozitiven, zato je taka 
cenovna diskriminacija (npr. koli~inski popusti, ali pa 
segmentiranje populacije na študente, odraslo populacijo 
in seniorje) prisotna in z vidika ekonomske u~inkovitosti 
najve~krat pozitivna. 

Trg maloprodaje, za razliko od trga veleprodaje, ni 
tako strogo reguliran ex-ante. Tako APEK npr. ne postav
lja maksimalnih cen na veleprodaji (pa~ pa je uspel raz
veljaviti nekatere potencialne zlorabe kot so pogodbene 
vezave uporabnikov, ~eprav v teoriji vprašanje, ali so take 
vezave pro ali antikonkuren~ne ni do konca rešeno). 

V nadaljevanju so opisani primeri zlorab kakor se 
pojavljajo na telekomunikacijskih trgih, predvsem trgu 
mobilne telefonije.

5	 Cenov­ne škar­je

Zloraba konkurence, ki je v telekomunikacijah zelo pogo
sta in ki se lah­ko pojavi tako na vele-, kot na maloprodaji 
so cenovne škarje. Na veleprodaji se lah­ko pojavijo, ~e 
so maloprodajne cene originatorja s prevladujo~im polo
`ajem tako nizke, da s ceno niso v celoti kriti stroški 
originacije (kar škodi enako, še bolj pa manj u~inkovitim 
konkurentom, ki terminacijo kupujejo od ponudnika s pre
vladujo~im polo`ajem), na maloprodaji pa, ~e so malopro
dajne cene originatorja s prevladujo~im polo`ajem tako 
nizke, da s ceno niso v celoti kriti stroški terminacije (kar 
škodi konkurentom, katerih terminacijo pri zaklju~evanju 
klicev v njihovo omre`­je ponudnik s prevladujo~im polo
`ajem svojim uporabnikom zara~una v celoti in s ~emer 
je ta storitev dra`­ja, kot pri terminaciji v lastnem omre`­ju 
ponudnika).

V zvezi s postavljanjem cen ponudnika s prevladujo
~im polo`ajem se lah­ko pojavita predvsem dve zlorabi. 

Pri postavljanju cen konkurentom za uporabo termi
nacije v omre`­ju ponudnika s prevladujo~im polo`ajem, 
kadar naro~niki/uporabniki konkurenta kli~ejo v njegovo 
omre`­je lah­ko pride do cenovnih škarij (price squeeze). 
Razlika med maloprodajno ceno storitve ponudnika s pre
vladujo~im polo`ajem njegovim uporabnikom in velepro
dajno ceno storitve ponudnika s prevladujo~im polo`ajem 
njegovim tekmecem je lah­ko tako nizka, da tekmecem 
ne omogo~a pokritja stroškov maloprodaje in normal
nega donosa na vlo`ena sredstva. Do tega lah­ko pride 



Organizacija, letnik 42 Predlogi za prakso {tevilka 3, maj-junij 2009

168A

zaradi dveh razlogov, zaradi previsoke cene veleprodaje 
(izkoriš~anje monopolnega polo`aja na trgu veleprodaje 
in postavljanje previsokih, ekscesnih cen) ali pa zaradi 
prenizke cene maloprodaje (izkoriš~anje monopolnega 
polo`aja na trgu maloprodaje in postavljanje plenilskih 
cen), ali pa zaradi obojega (zloraba prevladujo~ega polo
`aja na obeh trgih).

Pri postavljanja cen svojim naro~nikom/uporabni
kom za celoten paket, se pravi za klice, ki originirajo v 
omre`­ju ponudnika, terminirajo pa lah­ko kjerkoli, lah­ko 
pride do diskriminacije ponudnika terminacije: ponudnik 
s prevladujo~im polo`ajem lah­ko za terminacijo v svojem 
omre`­ju ponudi ugodnejše pogoje kot za terminacijo v 
konkuren~nem omre`­ju, kar ima lah­ko dolgoro~en vpliv 
na tr`­ni polo`aj konkurenta. Ker cenovna diskriminacija 
na splošno nima nujno protikonkuren~nih u~inkov (veli
kokrat ima pozitivne) je vprašanje, kakšne morajo biti te 
razlike, da lah­ko govorimo o protikonkuren~nih u~inkih.

Cenovna politika podjetij s prevladujo~im polo`ajem 
(paketi s popusti, razli~ne ugodnosti) lah­ko vsebujejo 
elemente obeh zgoraj navedenih konkuren~nih zlorab: 
~e zaradi popustov in ugodnosti zaslu`ek ponudnika s 
prevladujo~im polo`ajem na trgu maloprodaje ni tak, 
da bi pokril normalen donos na sredstva, gre za cenovne 
škarje (npr. zaradi plenilskih cen na trgu maloprodaje), 
~e pa je razlika v popustih in ugodnostih med terminacijo 
v lastnem in konkuren~nem omre`­ju ve~ja od prihranka 
stroškov, ki lah­ko nastanejo, ~e klic izvira in terminira v 
istem omre`­ju oz. ~e so popusti pri klicih v lastno omre`­je 
taki, da ne pokrijejo stroškov lastne terminacije, gre lah­ko 
za diskriminacijo konkurence. 

Sporno bi bili lah­ko npr. razli~ni popusti za razli~ne 
kombinacije originacije in terminacije, npr. višji, ~e se obe 
izvršita v enem omre`­ju in ni`­ji, ~e bi terminacija šla v 
drugo omre`­je. Ni nujno, da bi se izkazalo, da so relativno 
ve~ji popusti znotraj istega omre`­ja protikonkuren~ni, 
saj je zaradi ekonomij obsega (economy of scope) pri 
proizvajanju razli~nih storitev znotraj iste firme mogo~e 
(verjetno), da je kombinacijo mogo~e stroškovno u~inko
viteje realizirati znotraj iste firme kot pa, ~e so posamezne 
storitve proizvedene v razli~nih podjetjih.

Na dolgi rok, ko je mogo~e prestopanje uporabnikov 
med omre`­ji (na trgu, ki ima kon~no velikost), ko so torej 
omre`­ja med seboj substituti, pa bi se razli~nim popustom 
za razli~na omre`­ja dalo o~itati, da `eli ponudnik s pre
vladujo~im polo`ajem s ceno terminacije v svoje lastno 
omre`­je, ki je zaradi popustov ni`­ja od lastnih stroškov 
na nepošten na~in (s plenilskimi cenami oz. navzkri`­nim 
subvencioniranjem) s trga izriniti konkurenco. V tem pri
meru ne bi bila sporna razlika v popustih za terminacijo 
v lastno ali tuje omre`­je (cenovna konkurenca in ni`anje 
cen je dobrodošla, dokler je poštena, se pravi, dokler se 
cene ne zni`ajo pod lastne stroške z namenom izriniti kon
kurenco), pa~ pa dejstvo, ~e bi do tega prišlo, da ponudnik 
s prevladujo~im polo`ajem svoj polo`aj izrablja za to, da 
s cenami pod stroški iz trga izrinja konkurenco. Ker ne bi 
bila sporna razlika v popustih, pa~ pa absolutna velikost 
le-teh glede na lastne stroške, bi zopet prišel v poštev test 
cenovnih škarij, tokrat, ali je cena ob vseh popustih taka, 

da omogo~a poleg pokritje originacije še obi~ajne stroške 
terminacije oz. ali je cena lastne terminacije po obra~unu 
vseh popustov ve~ja od njenih stroškov. V primeru, ko 
Mobitelova cena z vklju~enimi popusti ne bi omogo~ala 
niti pokrivanja lastne originacije, ali pa, ko bi bili stroški 
originacije pokriti, ne pa tudi vsi stroški terminacije, bi 
taki ceni lah­ko o~itali nestroškovno oz. antikonkuren~no 
naravnanost.

Cenovne škarje oz. plenilske cene na trgu maloproda
je spadajo pod 2. alinejo 4. odstavka 9. ~lena ZPOmK-1 
(omejevanje proizvodnje, trgov ali teh­ni~nega napredka 
v škodo potrošnikov) – proizvodnja je na dolgi rok, ko 
konkurenti, ki ne morejo pre`iveti cenovne vojne, izsto
pijo, ponudnik s prevladujo~im polo`ajem pa na na~in 
monopolisti~nega konkurenta pove~a cene in zmanjša 
koli~ino, dvakrat omejene, zaradi izstopa konkurence in 
monopolnega dolo~anja dobi~ka ponudnika s prevladujo
~im polo`ajem.

Škodljive u~inke margin squeeza se lah­ko presoja s 
testom ali bi lah­ko bila monopolistova lastna malopro
daja profitabilna, ~e bi moral vklju~iti stroške, ki jih na 
veleprodaji zara~unava konkurenci. Pri testu uporablja
mo stroške veleprodaje ponudnika s prevladujo~im polo
`ajem. Pri tem je potrebno upoštevati, da je monopolist 
ponavadi najve~ji in zato tudi naju~inkovitejši ponudnik 
(~e gre za naravni monopol s padajo~imi fiksnimi stroški) 
in da za konkurenco monopolistove krivulje stroškov niso 
vedno dosegljive (Evropska komisija, 2005)

Za izvedbo testa cenovnih škarij je potrebno preveri
ti, ~e so cene operaterja s pomembno tr`­no mo~jo na malo
prodajnem trgu (P) ni`­je od stroškov veleprodaje (Cvel), 
ki jih operater s pomembno tr`­no mo~jo ra~una alterna
tivnim operaterjem za uporabo njegove infrastrukture 
(ki so v tem primeru enaki stroškom terminacije Cter) 
pove~anih za obi~ajne stroške maloprodaje (Cmal, tokrat 
enakih stroškom originacije Corig), ki jih vsak operater 
zara~una svojim uporabnikom in povpre~nim donosom 
na vlo`ena sredstva R:

P < Cvel + Cmal + R	 ali

P < Cter + Corig + M	

^e predpostavimo, da do cenovnih škarij pride zaradi 
prenizke maloprodajne cene (in ne zaradi previsoke vele
prodajne cene), lah­ko zgornje zapišemo kot:

P - Cvel < Cmal + R oziroma

P- Cter < Corig + R

6	 Plenilske cene (predatory pricing)

Predatorske cene so cene, ki so ni`­je od stroškov monopo
lista. Z njimi naj bi monopolist na kratek rok izrinil kon
kurenco, nato pa na dolgi rok `el monopolisti~ne dobi~ke 
(Cseres, 2005). Predatorske cene so smiselne ob bistveni 
predpostavki, da je vstop v panogo te`ak, kar pomeni, da 
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se konkurenti, ko bi bili s ceno enkrat izrinjeni, pa tudi 
drugi, ki bi videli strategijo monopolista, ne bi vra~ali, kar 
bi monopolistu šele omogo~alo visoke dobi~ke v prihod
nosti. Z drugimi besedami, predatorskih cen nima smisla 
postavljati na ‘contestable markets’, ker je tam vstop v 
panogo prost. 

Vendar še ni vsaka cena, ki je ni`­ja od povpre~nih 
stroškov, predatorska. Iz mikroekonomske teorije izhaja, 
da se proizvajalcem v~asih spla~a (na kratek rok) proda
jati po cenah, ki so ni`­je od celotnih povpre~nih stroškov, 
~e so cene le višje od variabilnih (mejnih) stroškov. Fiksni 
stroški so na kratek rok potopljeni stroški (sunk) cost, 
zato se proizvajalcem spla~a prodajati po cenah, ki pokri
vajo vsaj variabilne stroške. Vsakršen prese`ek nad varia
bilnimi stroški gre namre~ za pokrivanje fiksnih stroškov 
in s tem za manjšanje izgube, do katere pride, ~e cene ne 
dosegajo povpre~nih celotnih stroškov. Pri ugotavljanju 
plenilskih cen je zato potrebno upoštevati povpre~ne 
variabilne stroške. 

Poseben primer je tudi pri naravnih monopolih, ko 
ima naravni monopol zaradi ekonomij obsega ni`­je stroš
ke kot konkurenca. V tem primeru ne gre za predatory 
pricing, saj monopolist ne prodaja po cenah, ki so ni`­je od 
njegovih stroškov, pa~ pa od stroškov konkurence 

Za dokaz je potrebno izvesti test plenilskih cen. Za 
predatory pricing bi šlo, ~e se z maloprodajno ceno ne bi 
pokrili niti variabilni stroški. 

Za postavljanje plenilskih cen pa bi morali dokazati, 
da so cene monopolista bodisi manjše od njegovih pov
pre~nih (dolgoro~nih) variabilnih stroškov, bodisi da se 
ne pokrivajo celotni stroški ob dodatnem pogoju, da ima 
monopolist namen izriniti konkurenco (O’Donoghue & 
Padilla, 2006). Formalno lah­ko pogoja zapišemo tako:

P < AVC,

AVC < P < ATC in namen izriniti konkurenco.

Plenilske cene je v praksi te`­ko dokazati, ker taka 
strategija na kratek rok iz~rpava tudi podjetje s prevladu
jo~im polo`ajem, na dolgi rok pa ni nujno, da bo podjetje 
zaradi tega uspelo spraviti s trga tekmece. Od vseh anti
konkuren~nih praks so plenilske cene najdra`­je za mono
polista, saj ima zaradi njih (vsaj kratkoro~no) izgubo, zato 
se ta ponavadi poslu`uje drugih, bolj privla~nih antikonku
ren~nih praks. Tudi iz prakse Evropske komisije izhaja, da 
je bilo primerov plenilskih cen malo.

7	 Nepoštene cene

Nepoštene (previsoke) cene so cene, ki niso enake stroš
kom proizvodnje plus normalnemu donosu v panogi, pa~ 
pa dopuš~ajo ekscesne, monopolisti~ne dobi~ke. Nepošte
ne cene so v konkuren~nem pravu zaobjete v to~ki a. 82. 
~lena PES kot izkoriš~evalska zloraba.

V praksi se ~len 82a PES uporablja redko. Prva te`a
va je definiranje tega, kaj je nepoštena (ekscesna) cena. 
^e je kot nepoštena definirana vsaka cene s pribitkom 

na stroških (se pravi cena, ki ni enaka ceni, ki bi se obli
kovala v popolni konkurenci) bi prišli do paradoksalne 
situacije, kjer bi lah­ko postavljanja ekscesnih cen obto`ili 
vsako podjetje s prevladujo~im polo`ajem (ki ima po defi
niciji tr`no mo~ in ceno postavlja nad mejne stroške), to 
se pravi, kriminaliziran bi bil dominanten polo`aj sam po 
sebi, ne glede na prisotnost zlorab, ki so sicer potrebne za 
to, da dominantni polo`aj postane problemati~ne s konku
ren~nega vidika. 

Drugi~, postavljanje cen nad mejnimi stroški (pribi
tek na mejne stroške) ne pomeni nujno tudi pribitika na 
celotne stroške, saj gre lah­ko za panogo (kamor telekomu
nikacije spadajo), ki ima visoke fiksne stroške, torej mora 
pribitek na mejne (variabilne) stroške pokriti tudi fiksne 
stroške.

Test, ki se je v praksi oblikoval (odlo~itev v primeru 
United Brands) je dvostopenjski test, ki v prvem koraku 
primerja ceno in stroške, v drugem pa (~e bi se v prvem 
izkazalo, da je cena višja od stroškov) primerja cene med 
konkuren~nimi podjetji (kar lah­ko vklju~uje tudi primer
javo med geografskimi regijami in ~asovno primerjavo). 
Test izhaja iz predpostavke, da ni dovolj dokazati zgolj 
prese`ek cen nad stroški (ki ima lah­ko vrsto logi~nih raz
logov, od amortiziranja fiksnih stroškov do pridobivanja 
sredstev za prihodnje investicije), pa~ pa morajo biti cene 
(bistveno) višje kot so cene nasploh v panogi. Šele takrat 
lah­ko govorimo o pretiranih cenah in zlorabi prevladujo
~ega polo`aja (O’Donoghue & Padilla, 2006).

^e zgornje vzamemo v obzir, vidimo, da bo test preti
ranih (nepoštenih) cen v telekomunikacijah te`­ko upora
biti, saj gre za panogo, ki zah­teva visoke za~etne investici
je, hkrati pa za panogo, kjer je tudi stopnja predvidenega 
prihodnjega investiranja visoka (dinami~na u~inkovitost), 
zato cene nad mejnimi stroški ne bodo redke. 

8	 Zavr­nitev sodelovanja (refusal to 
deal) in dok­trina nujnega sredstva 
(essential facility doctrine)

V tr`­nem gospodarstvu so subjekti na~eloma svobodni, da 
sami odlo~ajo o sklepanju poslov. V nekaterih primerih 
lah­ko podjetja s prevladujo~im polo`ajem z zavrnitvijo 
sodelovanja omejijo ali uni~ijo konkurenco. Zavrnitev 
sodelovanja je lah­ko direktna (nesklenitev posla) ali indi
rektna (postavljanje nesprejemljivih pogojev, npr. glede 
cen in drugih elementov).

Zavrnitev sodelovanja je poseben problem v infra
strukturnih dejavnostih oz. naravnih monopolih (tele
komunikacije, elektrodistribucija, ceste, letališ~a), kjer 
ekonomsko ni smisleno, da ve~ konkurentov vzpostavlja 
vsak svojo infrastrukturo, saj bi bile cene storitev za potro
šnike zaradi nedoseganja ekonomij obsega prevelike. Po 
drugi strani pa je konkurenca v~asih mogo~a na malopro
dajni ravni, kar pomeni, da vsaj v maloprodaji ne bi bilo 
monopolnih dobi~kov, ~e bi imeli konkurenti dostop do 
infrastrukture naravnega monopolista.

V zvezi s tem se je razvila doktrina nujnega sredstva 
(essential facility doctrine), kot odgovor na eno od oblik 
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necenovne zlorabe prevladujo~ega polo`aja. Po njej je 
monopolista mogo~e prisiliti, da proda proizvod ali stori
tev, kadar ga drugo podjetje (nujno) potrebuje za opravlja
nje svoje dejavnosti.

Doktrina se je v ZDA uveljavila `e l. 1912 v ZDA v 
zadevi US v. Terminal Railroad Ass., kjer je bilo zaradi 
geografskega in topografskega polo`aja mesta St. Louis 
prakti~no nemogo~e, da bi katerakoli `elezniška dru`­ba 
pre~kala ali samo imela dostop do mesta St. Louis, ne da 
bi uporabila zmogljivosti, ki jih je v celoti nadzorovala 
dru`­ba Terminal Railroad Association. Nujno sredstvo 
je v pravu ES definirana kot sredstvo ali infrastruktura, 
do katere mora imeti konkurent dostop, da lah­ko stran
kam ponudi svoj proizvod ali storitev in izhaja iz prakse 
Evropske Komisije v ve~ primerih, od katerih je bil prvi 
London European/Sabena (London European/Sabena, 
OJ 1988 L317/47), v katerem je letalska dru`­ba Sabena 
moral dovoliti dostop do svojega rezervacijskega sistema 
(ki je bil v tem primeru nujno sredstvo oz. ozko grlo) kon
kuren~ni letalski dru`­bi London European. V svoji zadnji 
inkarnaciji je lah­ko doktrina nujnega sredstva lastnika 
nujnega sredstva prisiliti k poslovanju, ~e gre pri odkloni
tvi bodisi za izrecno odklonitev ali pa postavljanje nepo
štenih pogojev (npr. ekscesnih cen) za dostop do nujnega 
sredstva, ~e gre hkrati za sredstvo, ki je output na enem 
in input na drugem trgu (se pravi, mora iti za vertikalno 
povezane trge), ~e je nujno sredstvo res nujno potrebno 
konkurenci na vertikalno povezanem trgu in poslovnega 
namena ta ne more dose~i z nobenim drugim sredstvom, 
kar bi posledi~no privedlo do eliminacije poslovanja kon
kurence in ~e ni hkrati nobenega objektivnega razloga, da 
monopolist odkloni sodelovanja (kot bi bilo npr. dejstvo, 
da je nujno sredstvo preobremenjeno in da ga ni mogo~e 
dajati v uporabo tretjim osebam ne da bi za to trpela proi
zvodnja monopolista).(O’Donoghue & Padilla, 2006)

Na telekomunikacijskem trgu, ki je reguliran tudi ex 
ante, je dol`­nost operaterskega sodelovanja dolo~ena v 
podro~ni zakonodaji, pri nas v Zakonu o elektronskih 
komunikacijah (Zakon o elektronskih komunikacijah), 
npr. v 8 ~len ZEKom, ki govori o skupni uporabi teleko
munikacijskih sredstev in 9. ~lenu ZEKom, ki govori o 
medomre`­nem povezovanju in operaterskem dostopu, 
zato za dostop do nujnega sredstva v telekomunikacijah 
sklicevanje na doktrino nujnega sredstva ni potrebno oz. 
je ta vgrajena v ex-ante regulacijo.

9	 Zaklju~ek

V tem kratkem prispevku sva prikazala nekaj pogostih 
antikonkuren~nih praks v zvezi z zlorabo prevladujo~ega 
polo`aja. Druge zlorabe, ki jih obravnava Zakon o pre
pre~evanju omejevanja konkurence (kartelni dogovori in 
usklajena ravnanja, dr`avne pomo~i) v prispevku niso bili 
omenjeni ker do njih zaradi konkuren~nosti trga na slo
venskem trgu mobilnih komunikacij (še) ni prišlo ali pa ni 
podatkov o njih. Znotraj obravnavanih tem se kot najve~ji 
problem v doma~i (in tuji praksi) pojavljajo cenovne škar
je. V prispevku sva se omejila zgolj na ex-post regulacijo 

trga, ki jo poosebljajo inštituti Zakona o prepre~evanju 
omejevanja konkurence in ne na ex-ante regulacijo, za 
katero je pri nas zadol`en APEK oz. ki jo predpisuje 
Zakon o elektronskih komunikacijah.
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