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DECISAO DA COMISSAO

de 13 de Dezembro de 2000

relativa a um processo nos termos do artigo 82.° do Tratado CE

(COMP/33.133-D: Carbonato de sédio — ICI)

[notificada com o nimero C(2000) 3796]

(Apenas faz fé o texto em lingua inglesa)

(Texto relevante para efeitos do EEE)

(2003/7/CE)

A COMISSAO DAS COMUNIDADES EUROPEIAS,

Tendo em conta o Tratado que institui a Comunidade Euro-
peia,

Tendo em conta o Regulamento n.° 17 do Conselho, de 6 de
Fevereiro de 1962, primeiro regulamento de execu¢do dos arti-
gos 85.° ¢ 86.° do Tratado (1), com a dltima redac¢do que lhe
foi dada pelo Regulamento (CE) n.° 1216/1999 (%), e, nomea-
damente, os seus artigos 3.° e 15.°,

Tendo em conta a Decisdo da Comissdo de 19 de Fevereiro de
1990 de iniciar oficiosamente um processo nos termos do
artigo 3.° do Regulamento n.° 17,

Tendo dado as empresas em questdo a oportunidade de apre-
sentarem as suas observacdes em relacdo as acusagdes contra
elas formuladas pela Comissdo, em conformidade com o n.° 1
do artigo 19.° do Regulamento n.° 17 e com o Regulamento
n.° 99/63/CEE da Comissdo, de 25 de Julho de 1963, relativo
as audicdes referidas nos n.% 1 e 2 do artigo 19.° do Regula-
mento n.° 17 do Conselho (3),

Apbs consulta do Comité Consultivo em matéria de acordos,
decisdes e priticas concertadas e de posi¢des dominantes,

Considerando o seguinte:
PARTE I
OS FACTOS
A. RESUMO DA INFRACCAO

1. INVESTIGACOES

(1) A presente decisdo vem na sequéncia das investigacdes
realizadas pela Comissdo em Margo de 1989, em con-

() JO 13 de 21.2.1962, p. 204/62.
() JO L 148 de 15.6.1999, p. 5.
() JO 127 de 20.8.1963, p. 2268/63.

)

formidade com o n.° 3 do artigo 14.° do Regulamento
n.° 17, relativamente aos produtores comunitirios de
carbonato de sédio. Através das referidas investigacdes e
dos inquéritos que se lhes seguiram, nos termos do
artigo 11.° do Regulamento n.° 17, a Comissdo desco-
briu meios de provas documentais que revelam ter sido
cometida uma infrac¢do ao artigo 86.° do Tratado CEE
(actual artigo 82.° do Tratado CE) pela Imperial Chemi-
cal Industries plc (ICI).

2. INFRACCAO DA ICI AO ARTIGO 82.°

Desde aproximadamente 1983 até ao final de 1990, a
ICI abusou da posi¢do dominante que detinha no mer-
cado do carbonato de sédio no Reino Unido, ao aplicar
aos seus principais clientes um sistema de descontos de
fidelidade e de descontos relativos a tonelagem marginal
(ctop slice rebates»), ao concluir acordos de natureza
contratual tendentes a assegurar a ICI uma exclusividade
de fornecimento e ao recorrer a outros mecanismos que
tém tido como objecto e efeito a vinculagdo dos referi-
dos clientes a ICI em relacio a totalidade das suas neces-
sidades e, ainda, a exclusdo dos concorrentes.

B. O MERCADO DO CARBONATO DE SODIO

1. O PRODUTO

O presente processo diz respeito ao carbonato de sddio,
uma substancia quimica alcalina utilizada principal-
mente como matéria-prima no fabrico do vidro. O car-
bonato de sédio é a primeira fonte do déxido de sddio,
que actua como um fluido no processo de fusio do
vidro. O carbonato de sédio é também utilizado na
inddstria quimica para o fabrico de detergentes, bem
como na metalurgia.

Na Europa, o carbonato de sddio ¢ fabricado a partir do
sal comum e da pedra calciria através do processo
«amonia-soda» inventado pela Solvay em 1865. O pro-
cesso Solvay produz inicialmente cinzas leves que reque-
rem uma fase ulterior de densificagdo para a producio
de cinzas densas. As duas formas sdo quimicamente
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idénticas, mas as cinzas densas sdo preferidas para o
fabrico de vidro.

Nos Estados Unidos, o carbonato de sédio dito «natural»
é extraido de jazidas de minério de trona, situadas prin-
cipalmente no Wyoming. Apds a extrac¢do, o minério
de trona ¢ purificado e calcinado em refinarias. O carbo-
nato de sédio natural é apenas produzido sob a forma
de cinzas densas. Também se encontra carbonato de
sédio natural em Africa e na Austrilia.

Todo o carbonato de sbdio produzido nos Estados Uni-
dos é actualmente obtido por processos naturais (a
tltima instalagdo de produgdo sintética foi encerrada
por volta de 1986), enquanto que na Europa toda a pro-
dugdo é de material sintético. Devido ao facto de ter um
mais baixo teor em sal, o carbonato de sddio natural
dos Estados Unidos é especialmente adequado ao fabrico
do vidro, e alguns fabricantes de vidro que compram
principalmente carbonato de sédio sintético podem que-
rer proceder a misturas com carbonato de sbdio natural
americano, com o objectivo de alcangar a necessdria
concentragao.

2. OS PRODUTORES

Nas datas relevantes, os seis produtores comunitirios de
carbonato de sddio sintético eram os seguintes:

— Solvay,

— IC],

— Rhone-Poulenc,

— AKZO,

— Matthes & Weber (M & W),

— Chemische Fabrik Kalk (CFK).

A Solvay era o maior produtor isolado de carbonato de
sodio sintético, quer a nivel mundial quer comunitario:
dispunha de instalagdes na Austria, Bélgica, Franca, Ale-
manha, Itdlia, Espanha e Portugal, detendo cerca de
60 % do mercado da Europa Ocidental e sendo o lider
incontestdvel do mercado.

A Solvay tinha uma «Direction Nationale» (<DN») para a
Austria, Bélgica, Luxemburgo, Franga, Alemanha, Itlia,
Pafses Baixos, Portugal, Espanha e Suica com competén-
cia para a gestdo das suas actividades comerciais, com
sede em Bruxelas, onde é exercido o papel de controlo e
de coordenacio.

A ICI Soda Ash Products funcionava desde 1987 como
uma empresa separada dentro da «Chemical and Poly-
mers Division» da ICL. Anteriormente, fazia parte da
«Mond Division» da ICL

1m)

(13)

(14)

(16)

A ICI era o segundo maior produtor comunitdrio de car-
bonato de sédio, possuindo duas fébricas em Northwich,
Cheshire, mas as suas vendas na Comunidade limita-
vam-se quase exclusivamente ao Reino Unido e a
Irlanda, detendo mais de 90 % do mercado do Reino
Unido.

3. O MERCADO A NIVEL MUNDIAL

A procura a nivel mundial de carbonato de sédio
durante os anos 80 aumentou a um ritmo de aproxima-
damente 1 % ao ano, se bem que se registassem diver-
géncias regionais significativas. Nos paises desenvolvi-
dos, a procura revelou-se praticamente estitica entre
1980 e 1987, data a partir da qual se comegou a verifi-
car uma tendéncia ascendente considerdvel no mercado.
Mais de metade do carbonato de sédio produzido no
mundo era consumido pela industria vidreira.

A capacidade mundial de carbonato de sédio (natural e
sintético) rondava, em 1989, os 36 milhdes de toneladas
por ano (valor nominal), representando a Comunidade
cerca de 7,2 milhdes de toneladas e sendo a capacidade
da Solvay de aproximadamente 4,3 milhdes de toneladas
e a da ICI de 1 milhdo. (A capacidade prética ou efectiva
era de cerca de 85 a 90 % da capacidade «anunciada».)
O consumo de carbonato de sddio em 1989, na Comu-
nidade, era de aproximadamente 5,5 milhdes de tonela-
das por ano, o que equivalia a cerca de 900 milhdes de
euros.

Os seis produtores (na altura) dos Estados Unidos de
carbonato de sédio natural tinham uma capacidade
nominal total de 9,5 milhdes de toneladas por ano,
registando-se, em 1989, uma procura no mercado
interno de cerca de 6,5 milhdes de toneladas. Em 1989,
a produgdo de carbonato de sbdio natural nos Estados
Unidos era de quase 9 milhdes de toneladas. Os produ-
tores dos Estados Unidos abasteciam a totalidade do seu
mercado interno e exportavam o excedente de pro-
ducdo. Os custos de produgdo do carbonato de sbdio
natural sio muito inferiores aos custos de producio do
carbonato de sédio sintético, mas as minas situam-se a
grande distancia dos seus principais mercados, sendo,
por conseguinte, elevados os custos de distribuigio.

Os produtores dos Estados Unidos de carbonato de
sédio denso eram considerados pelos produtores euro-
peus como a principal ameaga nos seus mercados nacio-
nais. Com as taxas de cambio em vigor no final da
década de 80, era possivel a estes produtores venderem
na Europa a precos bastante inferiores aos pregos do
mercado local sem dumping.

Os produtores da Europa de Leste representavam
aproximadamente 30 % da capacidade mundial de car-
bonato de sédio, produzindo cerca de nove milhdes de
toneladas por ano. A Unido Soviética consumia mais de
metade da producdo e era um importador liquido. Prati-
camente toda a produ¢io excedentdria exportada pelos
paises da Europa de Leste revestia a forma de carbonato
de sodio leve. Apesar da existéncia de direitos anti-dum-
ping eram efectuadas na Comunidade importagdes consi-
deraveis de carbonato de sédio leve proveniente dos pai-
ses do Comecon.

Durante a década de 80, registou-se um aumento acen-
tuado na procura e o carbonato de sédio foi completa-
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mente vendido a escala mundial. Em 1990, as instala-
¢Oes funcionavam ao seu nivel mdximo de produgio.
Previa-se que a produgdo chinesa aumentasse aproxima-
damente 500 kt por ano e que a produ¢io no Botswana
(para a Africa do Sul) aumentasse mais 300 kt, evolu-
¢es susceptiveis de conduzirem a um desvio das impor-
tacdes de outras dreas de produgio.

4. A COMUNIDADE

A Solvay era o lider do mercado com quase 60 % do
mercado comunitdrio total, efectuando vendas em todos
os Estados-Membros, a excep¢do do Reino Unido e da
Irlanda. Apds trés anos de estagnacdo da procura em
meados da década de 80, as vendas de carbonato de
sédio na Europa Ocidental comegaram a aumentar signi-
ficativamente em 1987. Em 1988 e 1989, os produtores
funcionavam com utiliza¢io plena das suas capacidades.

O mercado da Europa Ocidental do carbonato de sédio
no final da década de 80 continuava a caracterizar-se
por uma separagio em fun¢io das fronteiras nacionais.
Os produtores tendiam a concentrar as suas vendas nos
Estados-Membros em que possufam instalacdes de pro-
ducdo, se bem que, a partir de cerca de 1981/1982, os
produtores mais pequenos — CFK, M & W e Akzo —
tivessem aumentado as suas vendas fora dos seus merca-
dos «internos».

Nio existia concorréncia entre a Solvay e a ICl, uma vez
que cada uma delas limitava as suas vendas na Comuni-
dade as suas esferas de influéncia «tradicionais» na
Europa Ocidental Continental e nas Ilhas Britanicas, res-
pectivamente. Tanto a ICI como a Solvay tinham uma
actividade de exportacdo importante com destino a mer-
cados ndo europeus de outros continentes, e que eram
abastecidos a partir da Comunidade. Grande parte das
exportacdes da ICI consistiam, de facto, em material que
lhe era fornecido pela Solvay.

Nos Estados-Membros em que era o dnico produtor
estabelecido localmente (Itdlia, Portugal e Espanha), a
Solvay ocupava uma posi¢do de monopélio quase abso-
luto.

A quota de mercado da Solvay na Bélgica era superior a
80 %, na Franga a 55 % e na Alemanha a 52 %. A ICI
possufa mais de 90 % do mercado do Reino Unido,
sendo os Estados Unidos e a Poldnia as tinicas fontes de
abastecimento alternativas.

Do lado da procura, os principais clientes na Comuni-
dade eram os fabricantes de vidro. Cerca de 65 a 70 %
da produgdo dos produtores da Europa Ocidental eram
utilizados no fabrico de vidro plano e concavo (reci-
piente). O carbonato de sédio é um dos principais com-
ponentes do custo da producdo vidreira, representando
aproximadamente 60 % dos custos das matérias-primas.
A maioria dos fabricantes de vidro dispunha de instala-
¢oes de produgdo de processo continuo, o que requeria
a seguranca do abastecimento em carbonato de sédio.
Na maioria dos casos, tinham um contrato a relativa-

(25)

(26)

27)

mente longo prazo com um dos grandes fornecedores
no que diz respeito a maior parte das suas necessidades
e com um outro fornecedor enquanto fonte secundéria.
Na década de 80, a industria vidreira atravessava uma
fase de uma consolidacdo a escala europeia, assistindo-se
a um funcionamento dos grandes fabricantes numa base
pan-europeia e ao fabrico em vdrios Estados-Membros.
A industria quimica absorvia cerca de 20 % do consumo
de carbonato de s6dio e a metalurgia aproximadamente
5 %.

5. O CARBONATO DE SODIO NATURAL DOS ESTADOS
UNIDOS

Desde o desenvolvimento da extrac¢gdo do carbonato de
sédio natural nos anos 60, o mercado dos Estados Uni-
dos registava um importante excesso de capacidade em
relagdo a procura interna, encontrando-se disponivel
para exportagio um excedente anual de aproximada-
mente 2,5 milhdes de toneladas no final da década de
80.

Devido ao excedente da oferta e a presenca de um certo
niimero de produtores com custos similares, o mercado
interno dos Estados Unidos (EUA) caracterizava-se por
uma forte concorréncia em matéria de pregos. O pro-
duto era vendido nos EUA a um preco de «tabelay,
com um desconto importante [93 dodlares americanos
(USD)/«short ton» fob Wyoming], sendo o preco liquido
a saida da fdbrica, no final de 1989, de aproximada-
mente 73 USD/«hort ton», ao qual deviam ser acrescen-
tados custos de transporte por via ferrovidria para os
centros industriais da costa oriental. Os precos de tabela
foram aumentados pela maioria dos produtores para 98
USD/«short ton» com efeitos a partir de 1 de Julho de
1990 e o preco real aumentou para cerca de 85 USD.

A necessidade de exportar levou os produtores dos Esta-
dos Unidos a tentarem penetrar nos mercados europeu
e outros. O carbonato de s6dio natural comecou a sur-
gir na Comunidade nos finais dos anos 70, principal-
mente no Reino Unido. Em 1982, as importagdes dos
Estados Unidos na Comunidade elevaram-se a cerca de
100 000 toneladas, das quais quase 80 000 se destina-
ram ao Reino Unido. A industria europeia solicitou com
éxito uma protec¢do anti-dumping contra as importagdes
em massa dos EUA de carbonato de sddio verificadas
em 1982. (Foram também aplicadas medidas anti-dum-
ping contra as importacdes da Europa de Leste de carbo-
nato de sddio leve, mas nao denso, desde Outubro de
1982).

As medidas de protec¢do anti-dumping em vigor no final
dos anos 80 contra o carbonato de sédio denso prove-
niente dos Estados Unidos inclufam:

a) Em relacdo aos dois produtores entdo existentes no
mercado — a Allied (agora General Chemical) e a
Texas Gulf — compromissos de preco minimo de
112 26 libras esterlinas/tonelada a saida do arma-
zém  [Regulamento (CEE) n.° 2253/84 da
Comissdo (4];

(*) JO L 206 de 2.8.1984, p. 15.
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b) Em relacdo aos produtores ainda ndo presentes no
mercado — a Tenneco, a KMG, a FMC e a Stauffer
— um direito anti-dumping definitivo de 67,49
eurosftonelada [Regulamento (CEE) n.° 3337/84 do
Conselho (°)].

Os compromissos de precos negociados previam a con-
versdo noutras moedas as taxas de cdmbio entdo pratica-
das: as alteracdes verificadas nas paridades a partir de
1984 fizeram com que o pre¢o de compromisso na Ale-
manha, em Franca e noutros mercados se situasse bas-
tante acima do preco do mercado, de tal modo que dei-
xaram de ser comercialmente vidveis quaisquer vendas
fora do Reino Unido no 4mbito dos compromissos.

A Texas Gulf registou uma diminui¢do nas quantidades
vendidas na sequéncia da instituicio das medidas anti-
-dumping e retirou-se do mercado do Reino Unido em
1985, de modo que, em 1990, dos produtores dos Esta-
dos Unidos s6 a General Chemical continuava presente
no Reino Unido, se bem que apenas com cerca de
30 000 toneladas por ano.

A partir de 1987, a General Chemical também tentou
implantar-se em Franga, afectando em especial a Solvay
e Rhone-Poulenc que partilhavam este mercado. A Texas
Gulf também vendeu alguma tonelagem na Bélgica. Em
ambos os casos, as importagdes foram feitas sem direi-
tos anti-dumping ao abrigo do regime de aperfeicoa-
mento activo.

Um certo ndmero de grandes clientes comunitdrios do
sector vidreiro havia jd indicado a sua intencdo de pas-
sar a abastecer-se em grande parte nos Estados Unidos,
em detrimento dos produtores comunitdrios. Contudo,
em 1990, apenas tinha sido fornecido um total de 40
mil toneladas aos Estados-Membros (com exclusio do
Reino Unido e da Irlanda) pelos produtores dos Estados
Unidos, na sua grande maioria ao abrigo do regime de
aperfeicoamento activo.

As medidas anti-dumping previstas no Regulamento
(CEE) n.° 3337/84 caducaram em Novembro de 1989.
Em 1988, certos produtores dos Estados Unidos e os
representantes da industria vidreira da Comunidade soli-
citaram um reexame dessas medidas. Em 7 de Setembro
de 1990, o processo de reexame foi encerrado sem a
instituigdo de medidas de defesa [Decisio 90/507/CEE
da Comissido (9)].

Em 1982, alguns dos produtores dos Estados Unidos
formaram uma «Associagdo de Exportagdo» ao abrigo da
Lei «Webb-Pommerene» de 1918, com a aprovagdo do
Departamento do Comércio dos EUA. De inicio, as suas
actividades circunscreveram-se ao Japdo e s6 dela faziam
parte trés produtores. Em Dezembro de 1983, todos os

() JOL 311 de 29.11.1984, p. 26.

(6 JO L 283 de 16.10.1990, p. 38.

(34)

(36)

(38)

produtores de carbonato de sédio natural, isto é, seis
produtores, associaram-se para constituir a American
Natural Soda Ash Corporation (ANSAC).

A ANSAC tinha por objecto actuar como agente de ven-
das comum em relagio a comercializagio e a distri-
buicdo das exportagdes de carbonato de sédio dos EUA
fora do territério americano. As suas vendas rondavam
os 250 milhdes USD anualmente. Com o objectivo de
alargar as suas actividades ao mercado da Europa Oci-
dental (para substituir as vendas por produtores indivi-
duais), a ANSAC notificou os seus acordos a Comissio,
tendo apresentado um pedido de certificado negativo ou
de concessio de uma isencdo ao abrigo do n.° 3 do
artigo 85.°

O pedido da ANSAC foi objecto da Decisio 91/301/CEE
da Comissdo (7), nos termos da qual foi recusada a
isencdo.

C. ANTECEDENTES

1. A,POSICAO DA ICI NO MERCADO DO CARBONATO DE
SODIO DO REINO UNIDO NO PERIODO EM CAUSA

A ICI era o tnico produtor de carbonato de sédio esta-
belecido no Reino Unido. O acordo «Page 1000» de
1945 (que substitui um anterior acordo de cartel) reco-
nhece a obriga¢do de ndo concorréncia entre a Solvay e
a ICI em cada um dos respectivos mercados tradicionais.

Até ao final de 1990, nem a Solvay, nem qualquer outro
produtor da Europa Ocidental Continental comerciali-
zou carbonato de s6dio no Reino Unido. A ICI gozava
de uma situagdo de completo monopdlio no forneci-
mento de carbonato de sédio no Reino Unido até finais
da década de 70, quando entdo comegou a penetragio
das importacdes provenientes dos Estados Unidos. Dois
produtores dos Estados Unidos, a TGI e a Allied, tinham
actividades no mercado e importacdes que alcangaram,
em 1982, 77 000 toneladas (cerca de 10 % do mercado)
antes de as medidas anti-dumping terem sido adoptadas e
de ter sido reduzida a presenca dos EUA para aproxima-
damente 30 kt por ano. A TGI nio tardou a abandonar
o mercado e os Unicos fornecedores alternativos em
relagdo a ICI eram a General Chemical (designacio da
Allied nesse perfodo), com aproximadamente 4 % do
mercado, e a Brenntag, que fornecia o carbonato de
sddio polaco (3 %) (8).

A actividade da ICI no sector do carbonato de sédio
foi-se sempre apresentando rentdvel até ao inicio da
década de 80, ocasido em que se verificou uma acen-
tuada queda da procura. De 1979 a 1984, o consumo
do carbonato de sédio no Reino Unido diminuiu um
terco, tendo levado ao encerramento de uma das unida-
des de produgio da ICI (Wallerscote) em Setembro de
1984.

() JO L 152 de 15.6.1991, p. 54.

(®) Todos os grandes clientes tinham como primeiro fornecedor a ICI e
apenas como segundo produtor, eventualmente, produtores dos
EUA ou produtores polacos.
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(39) Como consequéncia deste encerramento, o equilibrio (47)  No sector do vidro plano, a Pilkington era o tnico fabri-
oferta-procura no Reino Unido passou a ser deficitdrio e cante do Reino Unido, tendo de dar resposta a pratica-
a ICI procurou obter material junto da Solvay ao abrigo mente 150 000 toneladas por ano: a ICI detinha 95 %
dos acordos «PFR» — «Purchase for Resale» (compra para desta actividade.
revenda).

(40) A ICI tinha como politica declarada maximizar a sua (48)  Os produtores de vidro concavo (como a United Gllass,
quota no mercado do carbonato de sédio do Reino a Bockware, a Redfearn, a Beatson Clarke) consumiam
Unido e manté-la acima dos 90 %. até 300 000 toneladas por ano de carbonato de sédio

denso: mais uma vez a sua primeira fonte, ou fonte

(41) Na sequéncia da introducio de medidas anti-dumping, a exclusiva, era a ICL.
quota de mercado da ICI manteve-se estdvel ao nivel de
aproximadamente 93 %. A actividade da ICl no sector (49)  Os principais clientes de carbonato de sodio da ICI no
do carbonatq de sgdlo voltou a reglstar.h.lcros a partir Reino Unido representavam quase 80 % da sua activi-
de 1986 e foi considerada como uma actividade rentdvel dade total.
que atingiu o estddio da maturidade.

(50)  Os principais clientes de carbonato de sédio leve encon-
2. OS CONCORRENTES DA ICI travam-se nos sectores metaldrgico e quimico.

(42)  Seja qual for a razdo, a ICI considerou pouco provivel a
ocorréncia de «ncursdes concorrenciais significativas»
por parte de outros produtores comunitdrios, se bem 4. MEDIDAS ANTI-DUMPING CONTRA OS PRODUTORES
que, a partir de 1980 os niveis dos precos de tabela da DOS EUA
ICI no Reino Unido tenham sido significativamente mais
elevados, do f)]ue os dos produtores nos mercados vizi- (51) Os compromissos propostos pela Allied e pela TGI em
nhos (até 20 %). A . -

gosto de 1984 e aceites pela Comissdo [Regulamento
(43)  De acordo com as declaracdes do director do sector car- (CEE) n.% 2253 84 da Com1§ sdo ()] nao foram publica-
bonato de sddio, a ICI «conseguiu reduzir o nimero de dos, mas a ICl tinha perfeito conhecimento de que o
, g . P .
concorrentes no mercado a dois — ao fornecedor COMPIOMISso d? preco minimo se situava em 112,26
X . libras esterlinas a saida do armazém.
polaco e a um fornecedor americano — e tenciona
manter assim a situacao».
(52) A TGI retirou-se do mercado em 1985, tendo deixado a

(44)  As importagdes de carbonato de sédio provenientes da Allied (que, ap6s reestruturagdo, se tornou a General
Pol6nia continuaram a chegar ao mercado do Reino Chemical) como fornecedor tinico dos Estados Unidos.
Unido através de um intermedidrio, a Brenntag (ante- Em relacio 2 maior parte do perfodo abrangido pela
riormente conhecida como TR International). Ndo exis- presente decisio, o preco da General Chemical foi de
tiam direitos anti-dumping aplicados ao carbonato de 119 libras esterlinas por tonelada a saida do armazém.
sédio denso proveniente da Europa do Leste, mas o car- De 112,26 libras esterlinas, o prego da Allied foi aumen-
bonato de sédio ndo comunitdrio importado no Reino tado até este nivel em Novembro de 1985 na sequéncia
Unido estava sujeito a um direito aduaneiro de 10 %. As de contactos com a Direc¢io-Geral das Relagdes Exter-
importagdes polacas, que se elevavam a 30 000 tonela- nas (DG 1) da Comissdo, no entanto ndo foi iniciado
das por ano (metade das quais correspondia a um grau qualquer exame a titulo oficial, até ao termo da vigéncia
metaltrgico especial), eram, porém, consideradas pela do Regulamento (CEE) n.° 3337/84 do Conselho (1%), no
ICI mais «incomodas» do que «criticas». A ICI parecia ter final de 1989.
desenvolvido uma politica para eliminar os fornecimen-
tos polacos de carbonato de sédio denso, mantendo uni-
camente os fornecimentos de carbonato de sédio leve (53) Tanto a ICI como a Solvay se aperceberam de que,
desta origem. como consequéncia das flutuagdes das taxas de cAmbio

ocorridas desde 1984, os produtores dos Estados Unidos

(45)  Os produtores dos Estados Unidos de carbonato de seriam capazes de oferecer carbonato de sédio natural
sédio natural eram considerados pela ICI como a pri- na CEE a pregos competitivos em relagdo aos seus pro-
meira fonte de concorréncia potencial para a ICL. Até prios precos (¢ mesmo bastante inferiores) sem pratica
1990, as medidas anti-dumping (compromisso por parte de dumping. Estes dois produtores sabiam também que
de dois produtores e direitos anti-dumping sobre outros) em muitos casos os seus pregos, em especial relativos a
facultaram a ICI uma medida de protec¢do importante. tonelagem marginal, eram muito inferiores aos compro-
Segundo a ICI, talvez 50 % dos seus lucros teriam estado missos de preco minimo. Quando as medidas anti-dum-
em risco se a proteccio anti-dumping contra as importa- ping tiveram de ser revistas em 1989, aqueles dois pro-
coes dos EUA tivesse sido suprimida. dutores anteviram também que seria fortemente prova-

vel que os produtores dos Estados Unidos pudessem vir
a defender com éxito a supressdo da protecgdo anti-dum-
3. OS CLIENTES DA ICI ping. Contudo, a ICI considerou que, para manter a ren-
. . . dibilidade da sua actividade no sector do carbonato de
(46) A maioria dos clientes mais importantes da ICI de car-

bonato de sédio encontrava-se no sector vidreiro, que
no Reino Unido utilizava exclusivamente o carbonato de
sédio denso (o carbonato de sbdio denso representa
75 % das vendas de carbonato de s6dio da ICI).

s6dio aos niveis correntes, seria fundamental assegurar

() JOL 206 de 2.8.1984, p. 15.
0

(1% JO L 311 de 29.11.1984, p. 26.
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(55)

(56)

(57)

que as medidas anti-dumping contra o carbonato de
s6dio dos Estados Unidos continuassem em vigor. Em
diversas ocasides, a ICI escreveu a Comissio alegando
que a sua actividade sofreria danos irrepardveis se nio
fosse mantido um preco minimo aplicavel ao material
importado de 120 libras esterlinas por tonelada a saida
do armazém. Na altura em que a ICI escreveu pela
tltima vez 4 Comissdo nesses termos (em 16 de Marco
de 1990, apds o inicio dos actuais processos) tinha alte-
rado pouco antes o pre¢o cobrado ao seu maior cliente
(Pilkington) para um prego tnico de 110 libras esterlinas
por tonelada entregue.

As medidas anti-dumping contra os produtores dos Esta-
dos Unidos expiraram em Novembro de 1989. Em
1988, os produtores dos Estados Unidos e os represen-
tantes da inddstria vidreira da Comunidade tinham soli-
citado um reexame dessas medidas. Em 7 de Setembro
de 1990, o processo de reexame foi encerrado sem a
instituicdo de medidas de defesa [Decisio 90/507/CEE
da Comissdo (1)].

5. ACORDOS DE FORNECIMENTO EXCLUSIVO

Até 1979, a maioria dos acordos de fornecimento da ICI
eram designados por «evergreen contracts» (isto é, con-
tratos por um prazo indeterminado), com um pré-aviso
de dois anos para a sua dentincia e que estipulavam que
o comprador obteria a totalidade das suas necessidades
junto da ICL. Na sequéncia de negociagdes com o Office
of Fair Trading, a ICI comegou, em Outubro de 1980, a
oferecer aos seus clientes do Reino Unido uma gama de
opgdes contratuais que inclufa contratos do tipo referido
em relagio 4 totalidade das necessidades dos clientes,
mas que previam um prazo de pré-aviso mais breve (trés
a seis meses ap6s um ano).

Todavia, a Comissdo considerou que a cldusula relativa
ao total das necessidades, mesmo em relagdo aos prazos
curtos era inaceitdvel em termos de direito comunitario
da concorréncia. A Comissdo op0s-se também a certos
aspectos da «clausula de concorréncia» «English clause»
da ICI tal como entdo tinha sido estabelecida, uma vez
que seria efectivamente excluida a possibilidade de
alguma vez vir a ter éxito alguma oferta concorrente.

Se bem que a ICI tenha contestado a incompatibilidade
dos seus acordos na sua nova forma com as regras da
concorréncia, concordou (protestando) em deixar de ofe-
recer aos seus clientes um contrato relativo as suas
necessidades totais, susceptivel de resolu¢do apds um
breve pré-aviso. Alterou igualmente as suas cldusulas de
ndo concorréncia. O processo foi encerrado em 14 de
Dezembro de 1982 sem que tenha sido tomada uma
decisio formal. Depreende-se claramente das trocas de
correspondéncia que a ICI tinha perfeito conhecimento
da politica relativa a descontos de fidelidade subjacente
ao acordio do Tribunal de Justica da Comunidades
Europeias, proferido no processo 85/76 — Hoffmann-La
Roche/Comissdo (12).

() JO L 283 de 16.10.1990, p. 38.
(1) Colectanea da Jurisprudéncia do Tribunal 1979, p. 461.

(58)

(60)

(62)

Em 24 de Dezembro de 1980, a ICI escreveu a
Comissio referindo que era oferecido aos clientes uma
gama de op¢des de compra: «A ICI ndo obriga de modo
algum nenhum dos seus principais clientes ou, decerto,
nenhum dos seus clientes, a aceitar uma forma contra-
tual que os obrigue a comprar a ICI as suas necessidades
totais em carbonato de sédio ou uma quantidade pré-
xima daquelas necessidades, nem lhes oferece qualquer
especial incentivo para o fazerem». Como resultado das
discussdes com a Comissdo, a ICI alterou quase todos os
seus contratos de fornecimento para, em vez de respeita-
rem as necessidades totais, passarem a respeitar a uma
certa «tonelagemy.

6. DESCONTOS EM FUNCAO DA QUANTIDADE ATE 1985

O carbonato de sbdio era normalmente vendido pela ICI
numa base de entrega. Se bem que as tabelas de preco
apresentassem os precos a saida da fdbrica, destina-
vam-se apenas a uso interno da ICI e ndo eram comuni-
cadas aos clientes. Ao prego a saida da fébrica, era acres-
centada a tarifa de transporte cobrada pelo transporta-
dor a ICI (os clientes que pretendessem levantar a mer-
cadoria na fdbrica beneficiavam de uma reducio de
parte — mas ndo da totalidade — dos custos de trans-
porte).

Os descontos-tipo de quantidade eram concedidos até
meados da década de 80. A circular da ICI denominada
«Price Book», de 1 de Outubro de 1985, apresenta uma
nova tabela de descontos em fungio da tonelagem a
aplicar a partir de 1 de Janeiro de 1986. Os descontos-
-tipo de tonelagem constantes desta tabela de 1985 situa-
vam-se entre 0,25 libras esterlinas por tonelada (2 500 a
7 500 toneladas) e 3,00 libras esterlinas por tonelada
em relagdo a uma aquisicdo anual superior a 87 500
toneladas. Segundo a ICI, a partir de 1984, os descontos
foram «a sua maioria» objecto de negociagdes indivi-
duais.

D. COMPORTAMENTO DE EXCLUSAO POR PARTE DA ICI

1. DESCONTOS «TOP SLICE»

Nio obstante as garantias dadas em 1981 a Comissdo
no sentido de que ndo ofereceria incentivos especiais, a
partir de 1983, a ICI comecou a recorrer cada vez mais
aos denominados descontos «top slice» que podiam atin-
gir 30 libras esterlinas por tonelada em relacio a tonela-
gem marginal. Desde 1985, quase todos os principais
clientes da ICI beneficiavam de descontos daquele tipo.

O termo desconto «top slice» significa que eram ofereci-
dos aos clientes importantes incentivos financeiros sob a
forma de grandes redugdes com o objectivo de os indu-
zir a comprar junto da ICI ndo apenas a tonelagem «de
base» («core» tonnage) que teriam adquirido normal-
mente junto do seu principal fornecedor, mas também a
tonelagem marginal («top slice») que teriam ou poderiam
ter comprado a um segundo fornecedor que teria sido,
no Reino Unido, ou a TR (a seguir denominada Brenn-
tag) ou a Allied (a seguir denominada General Chemi-
cal).
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2. OBJECTIVO DE EXCLUSAO DOS DESCONTOS «TOP SLICE»

O papel dos descontos «top slice» na estratégia da ICI
resulta claro de um certo nimero de documentos inter-
nos que datam de 1985.

No inicio de 1985, a ICI tinha-se apercebido de que um
dos dois fornecedores do Reino Unido, a TGI, tencio-
nava retirar-se inteiramente do mercado, em grande
parte como consequéncia dos «negdcios» propostos pela
ICT a inddstria vidreira com o objectivo de substituir o
produto proveniente dos Estados Unidos. A ICI tinha
por intengdo assegurar que obteria 0 maximo de vanta-
gens da retirada da TGL Tinha a preocupagdo de que os
clientes que tinham anteriormente utilizado a TGI como
segunda fonte de abastecimento, ndo passassem a diri-
gir-se a Allied, o outro fornecedor dos Estados Unidos,
ou, ainda pior, do ponto de vista da ICI, a abastecer-se
junto de produtores ou distribuidores da Europa Ociden-
tal Continental.

Referindo-se a probabilidade de vir a absorver a maior
parte da actividade da anterior TGI, uma nota da ICI de
28 de Fevereiro de 1985 afirma «estarem disponiveis
fundos para alargar o dmbito dos negécios “top slice”
existentes...».

Um documento de estratégia de 1985 estabelece em
pormenor os planos da ICI para evitar ou eliminar todas
as importagdes de carbonato de sédio denso no Reino
Unido, com excepgio da Allied (que passou a ser desig-
nada por General Chemical), que a ICI por motivos de
«prudéncia comercial», estava disposta a ver permanecer
no mercado do Reino Unido enquanto pequeno fornece-
dor estritamente limitado no que se refere ao prego e ao
volume.

O objectivo da ICI no que respeita as importagdes da
Europa do Leste de carbonato de sédio denso foi clara-
mente anunciado:

«1. Reduzir as vendas actuais da TR de carbonato de
sodio pesado especial em embalagens e a granel a
zero/minimo.

2. Evitar que a TR possa estabelecer qualquer posicio
junto de algum fabricante de vidro relativamente ao
carbonato de sédio pesado-tipo fornecido a granel.».

A estratégia da ICI em relagdo as importacdes dos EUA
de carbonato de s6dio denso foi apresentada nos moldes
seguintes:

«1. Reduzir as vendas da Allied a um nivel tal que conti-
nuem a ser uma segunda fonte de abastecimento
para a inddstria vidreira: 15 a 20 Kt por ano.

2. Evitar que qualquer outro fornecedor dos EUA/An-
sac possa estabelecer-se no Reino Unido».

(69)

(71)

(72)

De acordo com o plano, a politica da ICI era a de «con-
correr em relacdo a parte dos Estados Unidos na activi-
dade do carbonato de sédio oferecendo descontos até
15 libras esterlinas por tonelada em relagdo a tonelagem
“top slice” acima da tonelagem de base ICDh. (O docu-
mento referia que, nessa altura, a diferenca entre o prego
de tabela da ICI e os pregos de tabela dos produtores
americanos Allied e TGI era de apenas 0,50 libras ester-
linas por tonelada).

Inicialmente, a ICI tinha contado absorver a maioria da
actividade anterior da TGI e conservar as vendas da
Allied a um nivel de 15 Kt por ano. Subsequentemente,
teve de reconhecer que a maioria dos grandes fabrican-
tes de vidro pretendia manter uma segunda fonte de
abastecimento, o que facultaria a Allied aproximada-
mente 25 a 30 kt por ano. Paradoxalmente, o facto de a
Allied permanecer no mercado como uma presenca
minima praticando pregos controlados pelos compro-
missos anti-dumping ia ao encontro dos objectivos pros-
seguidos pela ICL. Caso a Allied se tivesse retirado com-
pletamente do mercado, os fabricantes de vidro ter-se-
-lam quase inevitavelmente virado para fornecedores
alternativos na Europa. Os fornecedores da Europa Oci-
dental eram considerados especialmente perigosos para
a estabilidade do mercado. Um memorando de 18 de
Novembro de 1985 explica o seguinte: «A estratégia
continua a ser a de oferecer precos competitivos em
qualquer situacdo numa base de entrega com o objectivo
de alcancar a tonelagem de base ICI, e de oferecer negé-
cios “top slice” até 15 libras esterlinas por tonelada para
obter da Allied uma tonelagem adicional. O objectivo é
o de conservar a posicdo da Allied a um nivel inferior a
30 Kt por ano. A nossa intengdo ndo é a de obrigar a
Allied a retirar-se do mercado, uma vez que tal obrigaria
a industria vidreira a procurar abastecer-se junto de for-
necedores quer da Europa Ocidental, quer da Europa do
Leste.».

3. O FUNCIONAMENTO DOS DESCONTOS «TOP SLICE»

O funcionamento e o efeito na prética dos sistema dos
descontos «top slice» tém de ser apreciados a luz:

— dos compromissos de preco minimo oferecidos
pelos dois produtores americanos,

— da pritica da ICI de garantir o respeito do acordo
dos clientes no sentido de limitarem as suas compras
junto dos concorrentes da ICIL

a) O compromisso de preco minimo

Se bem que o compromisso inicial de preco minimo em
relacio ao Reino Unido tenha sido estabelecido em
112,26 libras esterlinas, este foi aumentado de uma
forma «ndo oficial» (isto é, sem uma revisdo formal) para
120 libras esterlinas (reduzido pouco depois para 119
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(74)

(75)
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libras esterlinas) na sequéncia de contactos entre a ICI, o
Department of Trade and Industry (DTI) do Reino Unido
e a Direc¢do-Geral das Relacdes Externas (entio denomi-
nada DG 1) da Comissdo, quando a ICI aumentou os
seus precos em 6,5 % com efeitos a partir de 18 de
Novembro de 1985.

Era pouco provavel que a General Chemical (anterior-
mente Allied) descesse muito abaixo deste prego de 119
libras esterlinas a saida do armazém, uma vez que tinha
consciéncia que qualquer quebra do compromisso «ndo
oficial» implicaria a imposi¢do de direitos anti-dumping
proibitivos. Com efeito, para além de um abatimento de
1 libra esterlina por tonelada para quantidades supe-
riores a 1 000 toneladas, a General Chemical nunca con-
cedeu descontos para além dos previstos na tabela de
precos. A partir de Novembro de 1985, o seu preco
para os produtores de vidro concavo era de 119 libras
esterlinas por tonelada a saida da fabrica, aumentado
para 121 libras esterlinas em Janeiro de 1988. Em
relagdo a Pilkington, o prego era ligeiramente inferior,
mas mesmo assim bastante superior ao compromisso
oficial.

Os documentos internos da ICI revelam claramente a
relagdo entre o compromisso de preco minimo e os des-
contos «top slice» e como o objectivo visado era o de
travar a actividade concorrencial da General Chemical.

A respeito do aumento de precos de 18 de Novembro
de 1985 e da sua aplicagdo aos principais clientes uma
nota da ICI refere que: «O compromisso de prego
minimo da Allied manteve-se em 112,26 libras esterli-
nas por tonelada a saida do armazém, mas tendo o seu
preco aumentado inicialmente para 120 libras esterlinas
por tonelada a saida do armazém, este foi muito recen-
temente reduzido para 119 libras esterlinas por tonela-
da... Em relagdo a todos os clientes, com excep¢io da
Redfearn e da UG, sdo aplicaveis contratos de tonelagem
adicional, sendo oferecido um desconto de 5 a 20 libras
esterlinas por tonelada quer como ajuda a exportagdo
(principalmente a Beatson Clarke) quer para atrair uma
potencial tonelagem dos Estados Unidos para a ICL».

A nota refere subsequentemente a posicio da United
Glass (um dos maiores fabricantes de vidro concavo):
«Contratos de tonelagem adicional de 10 a 20 libras
esterlinas por tonelada propostos sistematicamente nos
tltimos dois anos, mas a UG ndo estava preparada para
mudar a sua posicdo de 10-15 % a saida dos EUA...».

Um memorando da reunido da ICI Soda Ash Products
sobre as vendas trimestrais de 4 de Setembro de 1987
apresenta ainda mais claramente a relagdo: «... o orga-
mento permite mais descontos no valor de 500 libras
esterlinas por kt com o objectivo de assegurar que a
tonelagem marginal procurada por todos os grandes
clientes do produto a granel tenha um prego inferior a
112,26 libras esterlinas por tonelada marginal a saida da
fibrica, o compromisso de preco minimo da General
Chemical.».

(78)

(81)

Consta de uma nota escrita, sem data, mas também pro-
vavelmente dos finais de 1987 quando a ICI aumentou
os seus precos de 6 libras esterlinas por tonelada, o
seguinte: «Estaremos a reduzir suficientemente o prego
“top slice? A Gen Chem ndo pode acompanhar o
aumento. O pre¢o “top slice” ndo deve ser inferior a
112,26 libras esterlinas a saida da fabrica.».

Nio podendo a General Chemical praticar efectivamente,
devido a existéncia dos compromissos anti-dumping, pre-
cos inferiores a 112,26 libras esterlinas (se nio a 119
libras esterlinas, o preco de compromisso «ndo oficial») a
ICI podia ter a garantia de que a sua presenca seria mar-
ginalizada através do funcionamento dos sistemas dos
descontos «top slice».

Um exemplo flagrante do funcionamento desta politica
é o caso Pilkington, o maior fabricante de vidro, caso
em que a ICI pretendia obter uma posi¢do de forneci-
mento a 100 %. A Pilkington tem vdrias fibricas em
funcionamento no Reino Unido e tinha uma necessidade
total de carbonato de s6dio em 1986 de aproximada-
mente 135 kt, sendo abastecida a 100 % pela ICI, com
excepcdo de aproximadamente 8,5 kt destinadas a uma
pequena instalacdo em Pontyfelin.

Em relagdo a quantidade «top slice» adquirida pela Pil-
kington (isto é, aquisi¢io de mais de 120 kt), a ICI con-
cedia um desconto de 20 libras esterlinas por tonelada.
Este desconto «top slice» ndo era especialmente oneroso
para a ICI em termos de abastecimento total da Pilking-
ton. Contudo, significava que em relagdo a instalagdo
Pontyfelin a ICI praticava um preco de entrega de
108,75 libras esterlinas (inferior a 100 libras esterlinas
por tonelada a saida da fébrica), pensando que a General
Chemical fornecia a um preco de 128,50 libras esterli-
nas na entrega, devido ao compromisso de prego
minimo ndo oficial. A Pilkington tinha uma politica de
compras que ia no sentido de ndo se tornar dependente
de um dnico produtor, estando, com efeito, a pagar um
suplemento de quase 20 libras esterlinas por tonelada s6
para ter um segundo fornecedor. Por razdes de controlo
da qualidade, a Pilkington ndo misturava habitualmente
o carbonato de sdio proveniente de diferentes produto-
res, de modo que se uma fdbrica da Pilkington tinha de
ser «ecusada» a ICI, era logico que fosse a de menor
dimensdo. Tendo em conta a diferenca de precos, a Pil-
kington ndo tinha outra alternativa sendo a de reduzir
ao minimo as suas compras ao segundo fornecedor, de
modo que a ICI tinha garantido o grosso da sua activi-

dade.

O caso Rockware, que tinha até 1988 um consumo de
carbonato de sbdio de aproximadamente 70 kt por ano,
constitui mais um exemplo. Uma vez mais a General
Chemical era o segundo fornecedor. Desde 1986, a ICI
tinha vindo a oferecer & Rockware um desconto «top
slice» de 15 libras esterlinas por tonelada que, de acordo
com uma carta da ICI de 12 de Novembro de 1985, se
destinava, pelo menos em parte, a «ncentivar-vos a
reduzir a0 minimo as vossas compras a Allied». Em nota
manuscrita inserida no fim de um memorando sobre o
assunto, datado de 5 de Junho de 1987, um empregado
da ICI assinalava o seguinte: «Top slice deve ser inferior
a 112,26 libras esterlinas a saida do armazém.».
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b) Acordo para restringir as compras aos concorrentes

Independentemente das alteragdes formais que possam
ter sido feitas aos acordos de fornecimento da ICI em
1980, verifica-se que a ICI tinha a preocupagdo na pra-
tica de, durante as negociacdes de precos, apurar em
relagdo a cada cliente quais seriam as estimativas das
suas necessidades anuais totais. S6 a United Glass parece
ter mantido a ICI na incerteza quanto as suas necessida-
des de consumo totais. Com este conhecimento porme-
norizado do consumo total de carbonato de sodio de
cada cliente, a ICI podia estabelecer o seu desconto «top
slice» de forma a reduzir ao minimo as compras do seu
cliente a qualquer segundo fornecedor.

Em virios casos, a ICI pressionou também o cliente, por
vezes com éxito, no sentido de este se comprometer a
comprar 100 % a ICI em relagdo ao ano seguinte. Nou-
tros casos, a ICI conseguiu obter o acordo do cliente de
que compraria praticamente a totalidade da quantidade
necessdria a satisfacdo das suas necessidades a ICI,
enquanto limitaria as suas compras junto de qualquer
outra fonte a tonelagens especificadas e relativamente
pouco importantes.

— Pilkington

No texto do acordo de fornecimentos «evergreen» com a
Pilkington, de 1 de Abril de 1981, a cldusula «Necessida-
des comerciais totais do comprador no Reino Unido» foi
suprimida, tendo sido substituida por uma outra cldu-
sula, de 2 de Setembro de 1982, que previa simples-
mente «uma quantidade de carbonato de sédio a acordar
anualmente entre comprador e vendedor».

Todavia, parece que a ICI considerou que, fosse qual
fosse o texto da nova cldusula, as suas relagdes com a
Pilkington deveriam continuar a ser regidas pelo acordo
original. A politica da Pilkington de se abastecer junto
da ICI em relagdo as suas quatro maiores fébricas (total
135000 toneladas), enquanto compraria até 8 000
toneladas a Allied destinadas a pequena fabrica de Pon-
tyfelin, levou a ICI a recordar a Pilkington, em Fevereiro
de 1987, que o contrato de Abril de 1981 se referia as
«Necessidades totais do comprador» «Esta ndo é por
certo a situagdo actual. Como é do vosso conhecimento,
velamos com especial cuidado para que tal suceda e
consideramos que ndo existe qualquer entrave comercial
ou técnico da nossa parte ...

Verificamos da vossa parte um certo descontentamento
em nos atribuir irrevogavelmente a totalidade das vossas
necessidades. Compreendemos os vossos receios e esta-
mos inteiramente ao vosso dispor para acordar nalguma
alteracdo ao texto do contrato, que vos permitird a flexi-
bilidade pretendida a0 mesmo tempo que ird ao encon-
tro das nossas aspiragdes em termos de quantidade.».

(87)

(88)

(90)

(94)

A ICI tinha apurado que as necessidades totais da Pil-
kington com relacdo ao Reino Unido para 1987 seriam
de 145000 toneladas «das quais a vossa empresa ten-
ciona comprar 136 000 a ICD. Foi concedido um des-
conto «top slice» de 25 libras esterlinas para cada tonela-
gem superior a 120 000 toneladas. A ICI indicou clara-
mente a Pilkington que esperava por este meio obter
também a actividade da Pontyfelin.

Em relagdo ao periodo de 24 meses de 1 de Abril de
1988 a 31 de Margo de 1990, o acordo com a Pilking-
ton apresenta-se nos moldes seguintes: «A vossa empresa
prevé que as necessidades da Pilkington PLC de carbo-
nato de sédio no Reino Unido venham a aproximar-se
das 150 000 toneladas anuais e pretende comprar toda
esta quantidade a nossa empresa, apenas com excepgio
da vossa fébrica de Pontyfelin (aproximadamente 9 000
toneladas por ano)».

O desconto «top slice» concedido a Pilkington tinha sido
ja aumentado nessa ocasido para 30 libras esterlinas por
tonelada em relagdo a qualquer compra superior a
120 000 toneladas anuais.

Uma nota de uma reunido entre a ICI e a Pilkington, de
6 de Marco de 1989, revela que a ICI continuava activa-
mente a procurar atingir o seu objectivo dos 100 %.

— Rockware

A Rockware tinha de inicio trés fibricas (cinco depois
de ter adquirido um outro fabricante de vidro, a CWS,
em 1988).

Em 12 de Novembro de 1985, a ICI escreveu a Rock-
ware confirmando um acordo oral a que tinham che-
gado em 1986. Nos termos de tal acordo, a tonelagem
adicional superior a 65 000 toneladas beneficiaria de
um desconto de 15 libras esterlinas por tonelada. Foi
expressamente acordado que duas das fibricas compra-
riam «100 % das suas necessidades relativas a 1986 a
ICI» enquanto a terceira adquiriria a maioria das suas
necessidades a ICI e «cerca de 2 500 toneladas a Allied».
(Subsequentemente acordou-se em que as 2 500 tonela-
das da Allied seriam repartidas pelas outras fébricas).

A linguagem utilizada pela ICI ao referir-se as compras
da Rockware aos concorrentes também se reveste de
algum significado. Em diversas ocasides, a ICI referiu
nos seus documentos o facto de a Rockware ter «admi-
tido» comprar uma certa tonelagem a General Chemical,
uma expressdo curiosa para utilizar quando o cliente
tem a liberdade de escolher se, e em que quantidade,
comprard a outro fornecedor.

Em 1988, a Rockware adquiriu as duas fabricas CWS. A
utilizacio anual da Rockware de carbonato de sédio
aumentou, pois, de aproximadamente 80 000 toneladas
para mais de 100 000 toneladas. Em 29 de Novembro
de 1988, a ICI e a Rockware adoptaram de comum
acordo o «quadro de fornecimento» para 1989. Tendo
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determinado as necessidades totais da Rockware para
1989 como sendo de 104 000 toneladas, a ICI obteve o
compromisso daquela empresa de que adquiriria «ndo
menos de 97 000 toneladas» a ICI. As compras da Rock-
ware a outros fornecedores foram objecto de discussdes
pormenorizadas. Um dos objectivos especificos da ICI
era o seguinte: «Recuperar as 6 ktfano anteriormente
compradas aos produtores polacos e destinadas as anti-
gas fabricas da CWS.».

Para o efeito, foi oferecido a Rockware um desconto
«top slice» de 10 libras esterlinas por tonelada pela com-
pra de 80-90 kt e de 22 libras esterlinas por tonelada
por qualquer quantidade superior a 90 kt. Isto significa
que em relacdo a tonelagem marginal, o custo efectivo
para o cliente oferecido pela ICI era de apenas 100,25
libras esterlinas a saida da fabrica. Parece que antes desta
reunido a Rockware considerava a hipétese de racionali-
zar os seus fornecedores menos importantes e conservar
apenas a General Chemical como segunda fonte de abas-
tecimento, mas tinha garantido a Brenntag, em 8 de
Novembro, que ndo se verificaria qualquer alteracdo na
sua politica de compra, pelo menos até meados de
1989, e que a Brenntag seria atempadamente informada
de qualquer eventual mudanca.

A oferta da ICI teve como resultado que a Rockware
concordou com a ICI em cessar todas as compras aos
fornecedores polacos e em manter constante em 7 Kt o
seu volume de compras a General Chemical. A Brenntag
foi informada da decisdo da Rockware, mas ainda assim
manteve alguma esperanga de continuar a fornecer pelo
menos alguma tonelagem. Os fornecimentos de carbo-
nato de s6dio da Brenntag continuaram durante os pri-
meiros dois meses de 1989. A ICI reuniu-se entdo mais
uma vez, em 28 de Fevereiro de 1989, com a Rockware.
A nota da ICI relativa a reunido menciona que: «a partir
de amanhid cessardo todas as compras aos produtores
polacos». De facto, foi isto que aconteceu. A Rockware
escreveu a Brenntag em 13 de Marco de 1989 confir-
mando que jd tinham efectivamente sido dadas instru-
¢Oes (duas semanas antes) para por termo a apresen-
tacdo de encomendas a Brenntag a partir de 1 de Margo.
Segundo a Rockware, o facto de continuar a ter negd-
cios com a Brenntag em vez da ICI teria conduzido a
um custo penalizador de aproximadamente 100 000
libras esterlinas (GBP) (4 500 x 22 GBP). Pode ler-se o
seguinte na carta a Brenntag: «Compreende-se perfeita-
mente a situacdo em que isto vos coloca, mas deve-se
perceber claramente que nos é impossivel recusar a
oferta comercial que nos foi feita.».

A ICT alegou que foi a General Chemical, e ndo ela, que
ganhou a tonelagem anteriormente fornecida pela
Brenntag a CWS. Na verdade, a General Chemical ndo
fez qualquer oferta especial a Rockware e ndo obteve
qualquer negdcio anteriormente pertencente a CWS.

— CWS

Antes da aquisi¢do das fdbricas da CWS pela Rockware,
a ICI era o principal fornecedor da CWS, que se abaste-
cia secundariamente junto da Allied e da TR (como
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entdo era conhecida a Brenntag). Mais uma vez, a ICI
fez tentativas para assegurar que as compras a estes for-
necedores concorrentes fossem limitadas. Por conse-
guinte, em relacdo a 1987, a ICI obteve um compro-
misso por parte da CWS no sentido de que «tenciona-
mos restringir as nossas aquisi¢des de carbonato de
sédio dos EUA a um médximo de 500 toneladas». Foi
também conseguida uma promessa (ainda que bastante
vaga) por parte da CWS de que reduziria as suas com-
pras de carbonato de sédio polaco a TR, as quais se ele-
vavam entdo a 5 000 toneladas por ano.

— Redfearn

Um outro cliente, a Redfearn, tinha indicado a ICI, em
1985, que estava «rrevogavelmente comprometido na
manutencdo de uma pressio concorrencial» através da
aquisicdo de alguma tonelagem a Allied. Mais uma vez,
a ICI teve a preocupagdo de apurar as necessidades totais
da Redfearn em relagdo a cada ano, fazendo subsequen-
temente um acordo que envolvia um desconto «top
slice» cujo efeito seria restringir as compras ao segundo
fornecedor a 2 500 toneladas por ano. Nestes termos,
acordou-se para 1986 o seguinte: <A RNG tenciona
comprar pelo menos 42 500 toneladas de carbonato de
s6dio a ICI em 1986, das 45 000 toneladas de compras
totais previstas no or¢amento. Qualquer volume adicio-
nal de que a vossa empresa possa necessitar para além
do total constante do orcamento serd também com-
prado a nossa empresa.».

O acordo relativo a 1987 previa que a Redfearn com-
praria a ICI pelo menos 45 000 toneladas do total pre-
visto de 47 500 toneladas (isto é, cerca de 95 % das suas
necessidades). Estava também previsto um incentivo
suplementar para comprar qualquer tonelagem adicional
a ICI sob a forma de um desconto de 10 libras esterli-
nas.

Foram concluidos acordos similares para 1988 e 1989.

— Beatson Clarke

Para além do sistema de desconto «top slice», a ICI con-
cedeu outros tipos de redugdo ou de beneficios aos
fabricantes de vidro, incluindo redugdes de «ajuda a
exportacdo» e reducdes de «substituicio de importagdes»
(Estas redugdes nido sdo objecto do presente processo).

Pelo menos num caso, no Beatson Clarke, a ICI deixou
bem claro ao cliente que a partir de 1985 ndo sé os des-
contos «top slice» como também os outros beneficios
especiais ficariam dependentes da condigdo de o cliente
entregar em cada ano a ICI a totalidade da sua activi-

dade.

Por exemplo, em relagdo a 1988, a ICI escreveu a Beat-
son Clarke confirmando que «a vossa empresa tenciona
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comprar a totalidade das suas necessidades a ICI e foi
considerada a hipdtese de 16 000 toneladas no caso de
ser oferecido o seguinte apoio ...».

Consta de uma nota da ICI relativa a uma reunido com
a Beatson Clarke respeitante as negociagdes de 1988 o
seguinte: «... deixdmos bem claro que a oferta respeitava
apenas a 100 % da sua actividade. (O gerente de com-
pras da Beatson Clarke) salientou igualmente que a sua
empresa estava disposta a comprometer-se em relagdo a
100 % da sua actividade e que, no que diz respeito a
concorréncia, esta sé seria utilizada como instrumento
para negociar no caso de surgir entre nés um completo
desacordo ...».

Subsequentemente na mesma nota, o autor faz referén-
cia a0 modo como sublinhou a Beatson Clarke «o
aspecto compensador de colocar a totalidade da sua acti-
vidade nas maos da ICl».

Com efeito, a partir de 1985 até a data das investiga-
¢des, a ICI tinha sido o tnico fornecedor de carbonato
de sddio da Beatson Clarke.

Apbs as investigacdes do presente caso, a ICI abandonou
a pritica dos descontos «top slices, a0 mesmo tempo
que insistia que a alteragdo dos seus acordos de precos
ndo representava de modo algum o reconhecimento de
que os descontos em questdo constitufam uma infraccdo
ao artigo 81.° A prépria documentagio da ICI demons-
tra, contudo, que a empresa estava a par da legalidade
duvidosa do seu sistema de descontos: de uma nota com
o titulo «Assuntos e objectivos para 1989» consta a frase
«considerar a legalidade do “top slicing” e alternativas».

Principais argumentos de facto da ICI

A ICI negou que alguma vez tenha tido uma estratégia
geral de exclusio do mercado de um fornecedor ou for-
necedores especificos. Na sua opinido, os descontos «top
slice» ndo foram determinados por qualquer intento de
exclusdo. Segundo a ICI, destinavam-se a «ncentivar e
apoiar o crescimento» pelo que tinham necessariamente
de estar relacionados com quantidades superiores a
tonelagem nominal ou de «base» do cliente. Foram con-
cebidos (na opinido da ICI) em resposta aos pedidos dos
clientes no sentido de uma alteragdo na estrutura dos
descontos e foram negociados numa base individual,
ndo tendo sido efectuados de acordo com qualquer
plano. A ICI apontou a presenca continua da General
Chemical no mercado como prova de que ndo tencio-
nava eliminar a concorréncia.

A ICT alegou também que foi obrigada a conceder um
desconto «top slice» num determinado caso (Rockware)
uma vez que tinha razdes para acreditar que a Allied
(posteriormente General Chemical) o tinha feito em pri-
meiro lugar.

(111)

(112)

113)

Apreciacdo dos argumentos de defesa

A afirmagdo da ICI de que os descontos «top slice» ndo
constitufam parte de um plano de exclusdo estd em con-
tradi¢do directa com os seus proprios documentos inter-
nos. E 6bvio que a sua intengdo era a excluir totalmente
a TR (Brenntag) como fornecedor de carbonato de sédio
denso (mas ndo leve) (ver considerandos 66, 67 e 68).
Em relacio a General Chemical, nunca a Comissdo ale-
gou que a ICI tencionava eliminar totalmente esse pro-
dutor. O objectivo consistia em assegurar a manutengio
no mercado de uma segunda fonte de abastecimento,
fonte essa que vendesse a precos e em quantidades que
ndo constituissem uma verdadeira ameaga em termos de
concorréncia a sua posi¢do dominante (ver consideran-
dos 66 a 70). A sugestdo de que o sistema de descontos
foi desenvolvido de forma casual também ¢ dificil de
conciliar com os préprios documentos da ICI, especial-
mente com o memorando onde se afirma que estava
disponivel um montante adicional de 500 000 libras
esterlinas para financiar os descontos «top slice», com o
objectivo de assegurar que a tonelagem marginal procu-
rada por todos os grandes clientes do produto a granel
tivesse um prego inferior a 112,26 libras esterlinas por
tonelada marginal a saida da fabrica, o compromisso de
preco minimo da General Chemical (ver considerandos
77 ¢ 78).

Relativamente a alegagdo de que a ICI estava apenas a
reagir a concorréncia da Allied, ndo existe qualquer
prova que apoie esta hipdtese, além de uma indicagdo
de que, em Novembro de 1988, a ICI foi levada a acre-
ditar que a General Chemical tinha oferecido um des-
conto «deep top slice» & Rockware com o objectivo de
ficar com a participagdo polaca no abastecimento ante-
rior da CWS (considerandos 95 a 99). Essa oferta da
General Chemical «produziria um prego médio de cerca
de 112 libras esterlinas por tonelada a saida do arma-
zémp. Ainda que nessa ocasido a General Chemical
tenha oferecido um preco especial a Rockware (e, com
efeito, a ICI parece ter-se enganado a esse respeito), tal
ndo constitui justificagdo para a politica geral da ICI de
concessdo de descontos «top slice» a todos «os grandes
clientes do produto a granel» durante, pelo menos, os
trés anos anteriores a essa data. A ICI nem sequer alega
que a General Chemical oferecia pregos especiais, com
excepgdo da Rockware. De acordo com os seus docu-
mentos, a ICI pensava que o preco da General Chemical
era de cerca de 120 libras esterlinas por tonelada a saida
do armazém. Mas, mesmo no caso isolado da Rockware,
ndo foi possivel a ICI explicar a razdo pela qual, sendo o
preco médio da General Chemical a Rockware de 112
libras esterlinas, devia ela prépria conceder um desconto
«top slice» que resultava num preco real de apenas
100,25 libras esterlinas por tonelada em relagdo as dlti-
mas 3 000 toneladas que a Rockware devia comprar a
ICL

Com efeito, nem a Allied nem a sua sucessora General
Chemical ofereceram qualquer desconto especial «top
slice» a Rockware, ou a qualquer outro cliente. A partir
de Novembro de 1985, a empresa nunca praticou pre-
cos inferiores ao preco de tabela de 119 libras esterlinas
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a saida da fébrica em relagdo aos produtores de vidro
concavo e ndo concedeu qualquer desconto ndo incluido
na tabela de precos.

Consequentemente, a Comissdo considera que a razio
subjacente a estratégia de concessdo de descontos «top
slice» se encontra, com efeito, explicada em pormenor
nos préprios documentos da ICL

PARTE II

APRECIACAO JURIDICA

A. ARTIGO 82.° DO TRATADO

1. ARTIGO 82.°

Nos termos do artigo 82.° do Tratado CE, qualquer
abuso por uma ou mais empresas de uma posi¢do domi-
nante no mercado comum ou numa parte substancial
deste é incompativel com o mercado comum e proibido,
na medida em que tal seja susceptivel de afectar o
comércio entre os Estados-Membros. A concessio de
descontos especiais ou de outros incentivos financeiros
aos clientes pelas empresas dominantes com o objectivo
de assegurarem a totalidade ou uma parte substancial da
sua actividade podem ser proibidos pelo artigo 82.°
enquanto pratica de exclusio.

No presente caso, sdo as seguintes as questdes essenciais
a decidir:

— se a ICI deteve uma posi¢do dominante na acepgio
do artigo 82.°,

— se o comportamento alegado constituiu um abuso
de tal posi¢do dominante,

— se se verificou um efeito considerdvel para o comér-
cio entre os Estados-Membros.

2. POSICAO DOMINANTE

a) Definicdo

O termo «posi¢io dominante» ndo é definido no artigo
82.° Todavia, o Tribunal de Justica descreveu uma
posi¢do dominante na acep¢do daquele artigo como
«wma posicdo de forca econémica de que goza uma
empresa, que lhe permite impedir a manuten¢do de uma
concorréncia efectiva no mercado relevante, ao permitir-
-lhe comportar-se em medida considerdvel de forma
independente em relacdo aos seus concorrentes, clientes
e consumidores. Tal posi¢do ndo exclui a existéncia de
alguma concorréncia..., mas permite a empresa que dela
desfruta, se ndo determinar, pelo menos ter uma influén-
cia considerdvel nas condicdes em que se desenvolve a
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concorréncia, e, de qualquer modo, agir em grande
medida em seu desrespeito, quando o seu comporta-
mento ndo opera em seu detrimento.» (acérddo profe-
rido no processo 85/66, Hoffmann-La Roche/Comissdo,
fundamentos 38 e 39).

Por conseguinte, «posi¢do dominante» é o poder de
impedir uma concorréncia efectiva. Tal poder pode
envolver a capacidade de eliminar ou de enfraquecer
gravemente a concorréncia existente ou de impedir a
entrada no mercado de potenciais concorrentes. Como o
Tribunal estatuiu, a existéncia de uma posi¢do domi-
nante ndo supde, no entanto, que o produtor que dela
goza tenha eliminado toda e qualquer possibilidade de
concorréncia [ver também processo 27/76, United
Brands/Comissdo (!%), fundamento 113].

A existéncia de uma posi¢do dominante pode depender
de uma conjugacdo de factores, ndo sendo nenhum
deles necessariamente decisivo.

b) O mercado relevante

Para determinar se uma empresa ocupa uma posicio
dominante, é necessdrio, em primeiro lugar, identificar a
drea de actividade em que as condigdes de concorréncia
e o poder de mercado da empresa alegadamente domi-
nante devem ser apreciados. Este exame permite a
Comissdo identificar os concorrentes reais e potenciais
das empresas em questdo e outras restricdes que possam
existir no exercicio do seu suposto poder de mercado.
Devem ser tidos em conta a natureza do abuso alegado
e 0 modo especifico pelo qual a concorréncia ¢ prejudi-
cada no caso em questdo [ver acérddo proferido no pro-
cesso 22/78, Hugin/Comissdo (14)].

No presente caso, os abusos especificos de que se sus-
peitava diziam respeito a exclusdo pela ICI da concor-
réncia real e potencial de outros fornecedores de carbo-
nato de sédio.

A ICI produzia carbonato de sédio tanto leve como
denso. Quase todos os fabricantes de vidro consomem
carbonato de sédio denso, enquanto para utilizagdes nos
sectores quimico e metaldrgico é o carbonato de sbdio
leve o preferido. Se bem que a concorréncia que a ICI
pretendia excluir viesse principalmente do carbonato de
sddio denso, seria artificial estabelecer uma fronteira
rigida entre os dois tipos de carbonato de sédio. Os
principais clientes da ICI de carbonato de sbdio leve

(%) Colectanea da Jurisprudéncia do Tribunal 1978, p. 207.

(% Colectanea da Jurisprudéncia do Tribunal 1979, p. 1869.
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podiam substituir este produto pelo carbonato de s6dio
denso sem grandes despesas de capital e beneficiando
também do sistema de descontos «top slice». O mercado
do produto relevante em relagio ao qual deve ser anali-
sado o poder de mercado da ICI — em especial a sua
capacidade de excluir concorrentes — pode perfeita-
mente, pois, abranger tanto o carbonato de sddio leve
como o carbonato de sédio denso.

Para efeitos da apreciacio do poder de mercado da ICI,
a Comunidade pode ser dividida em duas grandes zonas
ou «esferas de influéncia», uma dominada pela Solvay e
a outra pela ICL

As condi¢des que imperavam no Reino Unido eram,
pelos motivos anteriormente apresentados, a um tempo
relativamente homogéneas e distintas das existentes nos
outros Estados-Membros. A ICI era o tnico produtor
nacional e nem a Solvay nem qualquer outro produtor
da Europa Ocidental comercializava o seu produto no
seu territério «nterno». Os principais clientes da ICI na
Comunidade encontravam-se no Reino Unido.

O produto e a drea geografica em relagdo aos quais deve
ser feita a andlise do poder econdémico da ICI sdo, pois,
o mercado do carbonato de sédio no Reino Unido.

O Reino Unido é «ma parte substancial do mercado
comum» na acepc¢do do artigo 82.°

c) Poder de mercado

Nos proprios documentos da ICI, esta reconhece que
deteve uma posicio dominante no Reino Unido. A sua
quota de mercado ja histérica de mais de 90 % em
relagdo a globalidade do periodo analisado é s6 por si
fortemente reveladora da existéncia de um grau conside-
ravel de poder de mercado. A quota de mercado, ainda
que importante, é contudo, apenas um dos muitos indi-
cadores a partir dos quais se pode inferir a existéncia de
uma posi¢do dominante. O seu significado pode variar
de caso para caso em fungdo das caracteristicas do mer-
cado em questio.

Para avaliar o poder de mercado para efeitos do presente
caso, a Comissdo tomou em consideracio todos os
dados econémicos relevantes incluindo os elementos
seguintes:

i) a persisténcia durante muitos anos do quase
monopdlio da ICI no Reino Unido,

ii) a auséncia de qualquer concorréncia por parte da
Solvay e de outros produtores da Europa Ociden-
tal,

(129)
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iiiy a improbabilidade de qualquer «novo» produtor de
carbonato de sddio sintético entrar no mercado e
estabelecer instalagdes de producdo na Comuni-

dade,

iv) a posi¢do da ICI como fornecedor exclusivo ou
quase exclusivo de todos os grandes clientes,

v)  a consideragdo da General Chemical e da Brenntag
apenas como fornecedores secunddrios pelos seus
clientes,

vi) a proteccdo contra os produtores dos EUA e da
Europa Ocidental facultada pelas medidas anti-
-dumping,

vii) as restricdes em matéria de fixacdo de precos
impostas a General Chemical pelos compromissos
anti-dumping,

vii) a capacidade demonstrada pela ICI ao longo dos
anos para manter um nivel de precos mais elevado
do que noutros Estados-Membros,

ix) a «nterdependéncia» entre os grandes clientes e a
ICT e a ideia entre eles partilhada de comunidade
de interesses,

x) o éxito da estratégia da ICI em minimizar a pre-
senca efou eficicia da General Chemical e da
Brenntag como concorrentes e em conservar a sua
quota de mercado predominante no Reino Unido.

Ao avaliar o poder de mercado da ICI, a Comissdo teve
em conta a eventual substituibilidade entre a soda cdus-
tica e o carbonato de sodio. A soda cdustica (hidroxido
de sddio) é bastante utilizada na producio de papel e de
aluminio e pode também, em teoria, substituir o carbo-
nato de s6dio em certos processos de fabrico enquanto
fonte de dlcali, especialmente no fabrico de detergentes
e em processos metaliirgicos (a inversa é igualmente ver-
dadeira: o carbonato de sédio é também teoricamente
uma alternativa a soda cdustica nalguns processos). Na
prética, todavia, o facto de ser possivel dispor de soda
cdustica ndo restringiu de forma significativa o poder de
mercado da ICI no Reino Unido, poder este principal-
mente assente no fornecimento aos fabricantes de vidro,
ja que poucos destes, se é que algum, estavam dispostos
a utilizar soda cdustica em vez de carbonato de sédio.

A soda cdustica ¢ um co-produto no fabrico de cloro,
uma matéria-prima de base utilizada no fabrico de PVC.
Uma vez que a armazenagem a longo prazo ndo é vid-
vel, a produgdo de cloro é adaptada a procura corrente
de PVC. O fornecimento de soda cdustica flutua inevita-
velmente de acordo com as flutuag¢des do cloro. A pro-
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cura de soda cdustica depende, por outro lado, em
grande medida, das necessidades da industria do papel.
Por conseguinte, o prego da soda cdustica, ao contrario
do prego do carbonato de sddio, estava sujeito a impor-
tantes variacoes.

Durante o periodo relevante, a soda cdustica era «es-
cassay, isto é, o crescimento da procura de soda cdustica
ultrapassava o da procura do cloro: o produto era
escasso em termos de fornecimento e era susceptivel de
assim permanecer durante um futuro previsivel. Era
também bastante mais cara do que o equivalente em
carbonato de sédio. Nio existia, pois, qualquer incentivo
para que os utilizadores de carbonato de sédio passas-
sem a recorrer a soda cdustica. Além disso, a passagem
do carbonato de sédio a soda cdustica requer elevados
investimentos em capital. Mesmo se a soda cdustica for
«abundante» em determinada altura, a natureza ciclica
do mercado e a incerteza quanto aos pregos futuramente
praticados funcionam como factores dissuasivos de qual-
quer substituicdo.

No sector vidreiro, principal consumidor de carbonato
de sédio, uma substituicio deste produto pela soda cdus-
tica ¢ ainda menos provével do que no sector metalr-
gico e dos detergentes. Em teoria, até 15 % das necessi-
dades de dlcali dos fabricantes de vidro podem ser satis-
feitas pela da soda cdustica. Mais uma vez, as necessarias
alteracdes das instalagdes de producio envolvem investi-
mentos em capital. Na pratica, nenhum dos fabricantes
de vidro do Reino Unido se converteu a soda cdustica.

Deve também ser salientado que os grandes produtores
de carbonato de sbdio (a Solvay, a ICI, a AKZO) per-
faziam no seu conjunto cerca de um ter¢o da soda cdus-
tica produzida na CEE. No Reino Unido, a ICI era o lider
na produgdo de soda cdustica.

A ICI alegou igualmente que a disponibilidade de vidro
partido reciclado («cullet») exclufa uma posi¢do domi-
nante da sua parte. As necessidades dos clientes em ter-
mos de carbonato de sédio na produgdo de vidro con-
cavo podiam ser reduzidas até 15 % mediante a utili-
zagdo do «cullet» e, com uma tecnologia apropriada, essa
propor¢do podia ser mais elevada. De uma forma geral,
pode dar-se o caso de a utilizacdo de «cullet» diminuir a
dependéncia dos clientes em relacdo aos fornecedores de
soda cdustica. Ndo diminui, no entanto, a possibilidade
de um grande produtor de soda cdustica excluir produ-
tores mais pequenos desse produto.

As possibilidades de substituicio ndo operaram, por
conseguinte, como uma restri¢do ao exercicio do poder
de mercado da ICI em relagdo aos outros produtores de
carbonato de sédio.

Com base nas consideragdes acima apresentadas, a
Comissdo conclui que a ICI nunca deixou, em momento
algum, de ocupar, uma posi¢do dominante na acep¢io
do artigo 82.°

137)

(138)

(139)

3. ABUSO DE POSICAO DOMINANTE

Tal como o Tribunal de Justiga salientou em vdrias vezes
a ocasido, o comportamento de uma empresa domi-
nante que prejudica os objectivos consagrados na alinea
g) do artigo 3.° do Tratado CE [ex alinea f) do artigo 3.°
do Tratado CEE], ao colocar em perigo a estrutura da
concorréncia, pode constituir uma infrac¢do ao artigo
82.° O Tribunal condenou um comportamento de
exclusio que impega a concorréncia existente ou o seu
desenvolvimento da concorréncia. As préticas destinadas
a entravar o acesso de concorrentes a clientes, vincu-
lando estes ultimos ao fornecedor dominante, foram
especialmente identificadas como préticas abusivas nos
casos seguintes: processo 40/73, Suiker Unie/Co-
missdo (!°); processo 85/76, Hoffmann-La Roche c.
Comissdo; processo 322/81, Nederlandsche Banden
Industrie-Michelin (1%); ver também a  Decisio
89/22|CEE da Comissdo (!7), British Gypsum/BPB Indus-
tries.

O caso em aprego diz respeito a vinculagdo de clientes a
ICI através de um certo ndmero de mecanismos, todos
eles ao servio do mesmo objectivo de exclusdo: descon-
tos «top slice», clausulas de fornecimento exclusivo e,
pelo menos num caso, fazer depender outros beneficios
de cardcter financeiro da condigdo de o cliente satisfazer
a totalidade das suas necessidades junto da ICL

i) Descontos «Top Slice»

E 6bvio, tendo em conta tanto a natureza do préprio
sistema como os termos constantes dos proprios docu-
mentos internos da ICI, que os descontos «top slice» se
destinavam a excluir qualquer hipdtese de concorréncia
efectiva ao:

— incentivar os clientes a obter junto da ICI a tonela-
gem marginal que poderiam obter se assim ndo
fosse junto de um segundo fornecedor,

— minimizar ou neutralizar o impacte concorrencial da
General Chemical ao conter a sua presenca no mer-
cado em termos de pregos, tonelagem e clientes den-
tro de certos limites que asseguravam a ICI a conti-
nuagdo do seu monopdlio efectivo,

— eliminar a Brenntag do mercado ou, pelo menos,
minimizar o seu efeito concorrencial,

(%) Colectanea da Jurisprudéncia do Tribunal 1975, p. 1663.

(*%) Colectanea da Jurisprudéncia do Tribunal 1983, p. 3465.
() JOL 10 de 13.1.1989, p. 50.



15.1.2003

Jornal Oficial das Comunidades Europeias

L 10[47

(140)

(141)

(142)

(143)

(144)

— minimizar o risco de os clientes poderem virar-se
para fontes alternativas de abastecimento, quer se
trate de produtores associados, de distribuidores ou
de outros produtores da Comunidade;

— manter e reforcar a situa¢do de quase monopdlio da
ICI no mercado do carbonato de sédio do Reino
Unido.

As grandes variagdes nas tonelagens que permitiam «ac-
cionar» o desconto em relacdo a cada cliente demons-
tram que o sistema de descontos «top slice» e as vanta-
gens em termos de preco que aquele sistema conferia
ndo dependiam das diferencas de custo para a ICI em
termos de quantidades fornecidas mas dependiam de o
cliente comprar a sua tonelagem marginal a ICL

Nio existe qualquer necessidade, para que tais praticas
sejam abrangidas pelo artigo 82.°, de que exista uma
obrigagdo juridica ou estipulagio expressa que exija que
o cliente se abasteca exclusivamente junto da empresa
dominante. E suficiente que o incentivo obtido tenha
por objecto ou efeito vincular os clientes ao produtor
dominante.

ii) Cldusulas de fornecimento exclusivo e restrigdes s
compras a concorrentes

Estd claramente consagrado no direito pertinente que,
quando uma empresa dominante vincula os seus clientes
— ainda que a seu pedido — através de uma obrigagio
ou promessa de obten¢do da totalidade ou quase totali-
dade das quantidades necessdrias a cobertura das suas
necessidades exclusivamente junto daquela empresa, se
verifica uma infrac¢do ao artigo 82.° (Hoffmann-La
Roche/Comissdo, fundamento 89).

E irrelevante se a obrigacdo em questio foi estipulada
sem mais ou se foi assumida na condicio da concessio
de um desconto.

Os eventuais efeitos anticoncorrenciais das clausulas
relativas as quantidades constantes dos acordos de forne-
cimento da ICI tém de ser apreciados a luz da politica
da ICI em relagdo a General Chemical e a Brenntag. Tal
como o revelam os documentos descobertos nas instala-
¢des da ICI, a ICI tinha a preocupacdo de ndo excluir
inteiramente todos os concorrentes. Era do interesse da
ICI ter a garantia de que pelo menos a General Chemical
permaneceria no mercado do Reino Unido enquanto
«presenga» estritamente controlada tanto quanto a pre-
¢os como quanto a tonelagens que, indo ao encontro da
necessidade da maioria dos grandes clientes de terem
um fornecedor secundério, ndo representaria de facto
qualquer ameaga concorrencial real para a posicio de
quase monopdlio da ICL

(145)

(146)

(147)

(148)

(149)

(150)

Ao ter a preocupagdo de apurar as necessidades totais
de cada um dos grandes clientes, a ICI podia estruturar
o seu sistema de descontos «top slice» de forma a excluir
ou a reduzir ao minimo a presenga de concorrentes. Em
muitos casos, obteve a garantia por parte do cliente de
que reduziria as suas compras a concorrentes ou as res-
tringiria a uma certa tonelagem. No caso da Beatson
Clarke, foi expressamente estipulado que o cliente com-
praria as quantidades necessdrias a satisfacdo da totali-
dade das suas necessidades a ICL

Tais acordos restringem significativamente a liberdade
contratual do cliente e impedem a entrada de concorren-
tes, traduzindo-se, pois, numa cldusula de exclusividade.

Os acordos com estes grandes clientes significavam que
estes estavam vinculados a ICI em relagdo a quase totali-
dade das suas necessidades (e, pelo menos num caso, as
suas necessidades totais), resultando diminuidos quais-
quer efeitos concorrenciais da actuagdo de outros forne-
cedores.

iii) Outros incentivos de cardcter financeiro

Nas suas relacdes com a Beatson Clarke, a ICI frisou que
o «pacote de apoio» (18), suplementar ao desconto «top
slice», dependia de aquela empresa satisfazer a 100 % as
suas necessidades junto da ICI, condi¢do que foi confir-
mada por escrito. Este «incentivo» especial tinha por
objecto e efeito reforcar a posi¢do da ICI em relacio ao
cliente a excluir a concorréncia.

Todas as medidas referidas nos considerandos 139 a
147 tinham por objectivo afastar ou restringir as opor-
tunidades dos outros produtores ou fornecedores de car-
bonato de sédio de concorrerem com a ICL Devem ser
apreciadas a luz da estratégia declarada da ICI de conser-
var um verdadeiro monopdlio (mas ndo a 100 %) do
mercado do Reino Unido. Aquelas medidas consolida-
ram, pois, a posi¢do dominante da ICI de um modo que
¢ incompativel com o conceito de concorréncia inerente
ao artigo 82.°

Os descontos nio reflectiam eventuais diferencas de
custo em fun¢do da tonelagem fornecida, mas depen-
diam de o cliente se abastecer junto da ICI para satisfa-
zer a totalidade, ou a maior percentagem possivel, das
suas necessidades. O sistema de desconto «top slice»
envolvia, pois, varia¢des considerdveis de cliente para

(*®) A compatibilidade dos «pacotes de apoio» da ICI (substituicio de

importagdes, ajuda a exportagdo) com os artigos 81.° ou 82.° ndo
é objecto do presente caso. Para efeitos do presente caso, a
Comissdo circunscreve-se ao vinculo existente entre o pacote e as
necessidades totais do cliente.
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(154)
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cliente quanto a tonelagem que permitia «accionar» o
sistema. Verificavam-se também diferencas quanto ao
montante por tonelada do préprio desconto, entre 6
libras esterlinas por tonelada e 30 libras esterlinas ou
mais.

4. EFEITO NO COMERCIO ENTRE ESTADOS-MEMBROS

O artigo 82.° abrange ndo s6 os abusos susceptiveis de
prejudicarem os consumidores, mas também aqueles
que os prejudicam indirectamente ao afectarem a estru-
tura de concorréncia efectiva do mercado comum tal
como prevista na alinea g) do artigo 3.°

As medidas tomadas pela ICI para assegurar a conti-
nuagdo da sua posicdo dominante e do seu verdadeiro
monopdlio no Reino Unido dirigiam-se em primeiro
lugar a concorréncia directa proveniente do exterior da
Comunidade (EUA e Polénia) e ndo tanto a dos outros
produtores comunitdrios. Contudo, os descontos «top
slice» e outros mecanismos de exclusdo de concorrentes
tém de ser examinados no contexto global do fenémeno
da estrita separagdo entre mercados nacionais na CEE.
Os documentos da ICI sublinham que a estratégia
comercial da empresa requeria a continuagdo da pre-
senca, limitada, porém, no mercado do Reino Unido de
um unico produtor americano enquanto «segundo forne-
cedor» que a ICI poderia controlar através das medidas
anti-dumping.

A ICI tinha, pois, especial empenho em que a General
Chemical permanecesse no Reino Unido enquanto «al-
ternativa»: se esta empresa se retirasse totalmente do
mercado, os seus clientes poderiam ser encorajados a
orientarem-se para fontes de abastecimento alternativas
e eventualmente mais baratas na Europa Ocidental Con-
tinental.

Além disso, o facto de a acgdo da ICI se dirigir especial-
mente para a concorréncia proveniente do exterior da
CEE ndo impedia que o comportamento daquela
empresa produzisse efeitos considerdveis no comércio
entre os Estados-Membros. A manutengdo e o reforco
da posicdo dominante da ICI no mercado do Reino
Unido afectou a estrutura global da concorréncia no
mercado comum e assegurou a conservagdo do status
quo baseado na reparti¢do do mercado.

B. N.? 2 DO ARTIGO 15.° DO REGULAMENTO N.° 17

Nos termos do n.° 2 do artigo 15.° do Regulamento n.°
17, a Comissdo pode, mediante decisio, aplicar as
empresas coimas no montante de 1000 euros, no
minimo, a 1 000 000 de euros, podendo este montante

156)

157)

158)

(159)

(160)

161)

ser superior desde que ndo exceda 10 % do volume de
negdcios realizado durante o exercicio anterior, por cada
uma das empresas que tenha participado na infraccdo
sempre que, deliberada ou negligentemente, cometam
uma infrac¢do ao disposto no artigo 82.° Para determi-
nar o montante da coima, deve tomar-se em conside-
ragdo, além da gravidade da infrac¢do, a duragio da
mesma.

1. GRAVIDADE

No presente caso, a Comissdo considera que as infrac-
¢Oes ao artigo 82.° foram especialmente graves. Faziam
parte de uma politica deliberada destinada a consolidar
o controlo da ICI sobre o mercado do carbonato de
s6dio do Reino Unido numa medida que estava em
absoluto conflito com os objectivos fundamentais do
Tratado. Além disso, tinham especificamente por objec-
tivo restringir ou prejudicar a actividade de certos con-
correntes.

Ao excluir durante um longo periodo oportunidades de
vendas para os seus concorrentes, a ICI causou um pre-
juizo duradouro a estrutura do mercado em causa, em
detrimento dos consumidores.

A ICI tinha pleno conhecimento, devido as longas nego-
ciagdes com a Comissdo entre 1980 e 1982, dos requisi-
tos do artigo 82.° A introdugdo dos descontos «top slice»
por volta de 1983 ocorreu pouco depois de a ICI ter
prestado garantias a Comissdo de que ndo oferecia
quaisquer incentivos especiais aos seus clientes no sen-
tido de comprarem a totalidade, ou a quase totalidade,
das quantidades correspondentes a satisfacdo das suas
necessidades em carbonato de sddio a ICL

A ICI foi por diversas ocasides objecto de coimas de
montantes elevados impostas pela Comissdo devido a
acordos colusivos por ela concluidos na inddstria qui-
mica: Corantes; Polipropileno, PVC

2. DURACAO

A infraccdo teve inicio por volta de 1983, pouco depois
das negociacdes com a Comissdo e de esta ter encerrado
0 processo, € continuou, pelo menos, até finais de
1989.

A Comissio toma em consideracio o facto de a ICI ter
abandonado o sistema dos descontos «top slice» com
efeitos a partir de 1 de Janeiro de 1990.

C. PROCESSO NO TRIBUNAL DE PRIMEIRA INSTANCIA E NO

(162)

TRIBUNAL DE JUSTICA

Em 19 de Dezembro de 1990, a Comissio adoptou a
Decisdo 91/300/CEE relativa ao presente caso nos ter-
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mos do artigo 86.° do Tratado CEE, estabelecendo que
havia sido cometida uma infrac¢do pela ICI e aplicando
uma coima de 10 milhdes de euros a esta empresa. A
decisio foi notificada & empresa por carta registada
datada de 1 de Marco de 1991. Em 14 de Maio de
1991, a ICI recorreu para o Tribunal de Primeira Instin-
cia solicitando a anulagdo da decisio. Em 2 de Abril de
1992, a ICI introduziu um complemento ao seu recurso,
apresentando um novo argumento juridico segundo o
qual a decisdo deveria ser considerada nula na sequéncia
do acérddo do Tribunal de Primeira Instincia de 27 de
Fevereiro de 1992, proferido nos processos apensos
T-79/89, 84/89, 85/89, 86/89, 89/89, 91/89, 92/89
94/89, 96/89, 98/89, 102/89 ¢ 104/89 — BASF e
outros/Comissdo (1?). Em 15 de Junho de 1994, o Tri-
bunal de Justica proferiu a sua decisdo relativa ao
recurso da Comissdo contra esse acérdio no processo
C-137/92 P — Comissdo/BASF e outros (*9) e anulou a
decisdo com base no facto de que a Comissdo ndo cum-
prira o disposto no artigo 12.° do seu Regulamento
Interno entdo em vigor, que estabelecia que a decisdo
devia ser autenticada nas versdes linguisticas que fazem
fé pelas assinaturas do presidente e do secretdrio-geral.

No seu acérddo de 29 de Junho de 1995 no processo
T-37/91, ICI/Comissdo (*!) relativo a primeira Decisdo
91/300/CEE adoptada no presente processo em 19 de
Dezembro de 1990, o Tribunal de Primeira Instancia
considerou que o novo fundamento da ICI era admissi-
vel e, verificando que o texto da decisdo contestada ndo
tinha sido autenticado antes de ter sido notificado, anu-
lou a decisio devido a violagdo de uma formalidade
essencial na acep¢do do artigo 173.° do Tratado CE (ac-
tual artigo 230.° apés a alteracdo do Tratado CE).

A Comissdo interpds recurso para o Tribunal de Justica
contra este acérddo. O Tribunal de Justica rejeitou o
recurso apresentado pela Comissdo no seu acérddo de 6
de Abril de 2000 no processo C-286/95 P (33).

O Tribunal de Primeira Instincia declarou, no seu
acérdio relativo aos processos apensos T-305/94,
T-306/94, T-307/94, T-313/94, T-314/94, T-315/94
T-316/94, T-318/94, T-325/94, T-328/94, T-329/94,
T-329/94 e T-335/94 LVM e outros/Comissdo (*3), que
a Comissdo pode voltar a adoptar uma decisio que
tenha sido anulada por vicios puramente processuais.
Nestas circunstincias, pode ser adoptada uma nova
decisdo sem ter de ser instruido um novo procedimento

Colectanea da Jurisprudéncia do Tribunal 1992, p. II-315.

1994] Col. 1-2555.
1995] Col. I-1901.
2000] Col. 1-2341.
1999] Col. I1-931.

(165)

(166)

167)

(168)

(169)

administrativo. A Comissdo ndo é obrigada a realizar
uma nova audicio oral se o texto da nova decisio nio
incluir quaisquer novas acusagdes para além daquelas
que ja constavam da decisdo inicial. Além disso, ndo hd
violagdo dos direitos de defesa das empresas em causa
se a nova decisdo for adoptada num prazo razoavel.

O Tribunal de Primeira Instincia confirmou igualmente
a interpretacio efectuada pela Comissio do Regula-
mento (CEE) n.° 2988/74 do Conselho relativo & pres-
cricdo quanto a procedimentos e execugdo de sangdes
no dominio do direito dos transportes e da concorréncia
da Comunidade Econémica Europeia (*4).

Nos termos deste regulamento, o poder da Comissdo
para aplicar coimas ou sancdes por infraccOes graves as
regras de concorréncia estd sujeito a uma prescricio de
cinco anos. No caso de infrac¢des continuadas e repeti-
das, a prescricdo comeca a correr a partir do dia em que
a infrac¢do tiver cessado (para efeitos do presente caso,
este prazo comecou a correr em 31 de Dezembro de
1989).

Nos termos do disposto no artigo 2.° do Regulamento
(CEE) n.° 2988/74, qualquer acto da Comissdo tendo
por fim a instrugdo ou a repressio da infraccio tem por
efeito interromper a prescri¢do quanto a procedimentos.
Quando a prescrigio ¢é assim interrompida, o prazo
comega a correr de novo a partir de cada interrupcdo,
mas a aplicacdo de uma coima prescreve definitivamente
no dia em que termine um prazo igual ao dobro do
prazo de prescri¢do previsto sem que a Comissdo tenha
aplicado qualquer coima, isto é, 10 anos apds a data de
cessa¢do da infraccio.

O n.° 1 do artigo 2.° do Regulamento (CEE) no 2988/74
enumera determinados actos da Comissio que tém por
efeito interromper a prescrigdo, entre os quais consta, a
comunicagdo de acusagdo. Esta lista ndo é exaustiva. O
Tribunal de Primeira Instincia deixou em aberto a
questdo de saber se adopc¢do da prépria decisio anulada
constitufa um acto que interrompe a prescricdo, mas,
mesmo que a comunicagio de acusagdes a ICI seja con-
siderada o dltimo acto ocorrido ao abrigo do artigo 2.°
que tem por efeito fazer com que o prazo recomece a
correr, a Comissio poderia, ao abrigo do artigo 2.°,
adoptar a sua decisdo até 13 de Marco de 1995.

Este prazo deve ser alargado para incluir o periodo
durante o qual o processo contra a decisio esteve pen-
dente no Tribunal. Nos termos do disposto no artigo 3.°
do Regulamento (CEE) n.° 2988/74, a prescri¢do de pro-
cedimentos ¢ suspensa enquanto a decisdo da Comissdo
for objecto de um processo pendente no Tribunal de
Justica (que, para este efeito, inclui o Tribunal de Pri-
meira Instincia).

(*% JOL 319 de 29.11.1974, p. 1.
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(170) Tal como o Tribunal de Primeira Instincia indicou no
n.° 1098 do seu acérdio «PVC I, o artigo 3.° destina-se
especificamente a ser aplicado nos casos em que a
decisio que declara a existéncia da infrac¢do e aplica
uma coima ¢ anulada. A prescricio é, pois, suspensa
enquanto a Decisdo 91/300/CEE for objecto do processo
pendente no Tribunal de Primeira Instncia e no Tribu-
nal de Justica.

(171) No caso vertente, o recurso da ICI deu entrada no Tribu-
nal de Primeira Instincia em 14 de Maio de 1991 e o
acérdio foi proferido em 29 de Junho de 1995. O
recurso da Comissdo deu entrada no Tribunal de Justica
em 30 de Agosto de 1995 e o acérddo final foi pronun-
ciado em 6 de Abril de 2000. Mesmo que ndo seja tido
em conta o periodo que decorreu entre o acordio do
Tribunal de Primeira Instincia e a data de entrada do
recurso no Tribunal de Justica, a prescricio esteve sus-
pensa durante um periodo minimo de oito anos, oito
meses e 22 dias.

(172) Se este periodo de suspensdo for somado a data-limite
de 13 de Margo de 1995, a Comissdo pode voltar a
adoptar a decisio anulada até ao final de 2003,

ADOPTOU A PRESENTE DECISAO:

Artigo 1.°

A Imperial Chemical Industries plc (<ICl») violou o disposto no
artigo 86.° do Tratado CEE (actual artigo 82.° do Tratado CE)
desde aproximadamente 1983 até, pelo menos, ao final de
1989 através de um comportamento destinado a excluir ou a
limitar seriamente a concorréncia e que consistiu em:

a) Conceder grandes descontos e outros incentivos financeiros
relativos a tonelagem marginal com o objectivo de levar os
clientes a comprarem a ICI a totalidade, ou a quase totali-
dade, das quantidades necessdrias a cobertura das suas
necessidades;

b) Assegurar o acordo por parte dos clientes de que compra-
riam a totalidade, ou a quase totalidade, das quantidades
necessdrias a satisfagdo das suas necessidades a ICI efou
limitariam as suas compras de material a concorrentes a
uma tonelagem especifica;

¢) Pelo menos num caso, fazer depender a concessio dos des-
contos e de outros beneficios financeiros da condicio de o
cliente acordar em comprar a ICI a totalidade das quantida-
des necessdrias a satisfacio das suas necessidades.

Artigo 2.°

E aplicada uma coima de 10 milhdes de euros 2 ICI na sequén-
cia da infraccdo especificada no artigo 1.°

A coima aplicada deve ser paga no prazo de trés meses a con-
tar da data de notificacdo da presente decisdo, mediante depé-
sito na seguinte conta bancaria:

Conta n.° 642-0029000-95

Comissdo Europeia

Banco Bilbao Vizcaya Argentaria (BBVA),
Cddigo SWIFT: BBVABEBB

Cédigo IBAN: BE76 6420 0290 0095
Avenue des Arts/Kunstlaan, 43

B-1040 Bruxelas.

Decorrido este prazo, vencerd automaticamente juros a taxa
aplicada pelo Banco Central Europeu as suas principais opera-
¢Oes de refinanciamento no primeiro dia ttil do més em que a
decisdo foi adoptada, acrescida de 3,50 pontos percentuais, ou
seja, 8,32 %.

Artigo 3.°

E destinatdria da presente decisio a Imperial Chemical Indus-
tries plc, 9 Millbank, London SW1P 3JF, Reino Unido.

A presente decisdo constitui titulo executivo nos termos do

artigo 256.° do Tratado CE.

Feito em Bruxelas, em 13 de Dezembro de 2000.

Pela Comissdo
Mario MONTI

Membro da Comissdo




