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I. INTRODUCERE bunuri si servicii finale. In cazul in care nu se prevede
altfel, analiza si argumentele din prezentele orientdri se
1. Obiectul prezentelor linii directoare aplicd tuturor tipurilor de bunuri i servicii si in toate
. , o etapele de comercializare. Astfel, termenul ,produse”
(1)  Prezentele orientdri stabilesc principiile de evaluare a

(1

acordurilor verticale in conformitate cu articolul 101
din Tratatul privind functionarea Uniunii Europene (¥)
(denumit in continuare ,articolul 101”) (!). Articolul 1
alineatul (1) litera (a) din Regulamentul (UE) nr.
330/2010 al Comisiei din 20 aprilie 2010 privind
aplicarea articolului 101 alineatul (3) din Tratatul
privind functionarea Uniunii Europene categoriilor de
acorduri verticale §i practici concertate (3 (denumit in
continuare Regulamentul de exceptare pe categorii) (a
se vedea punctele 24-46) definesc notiunea de ,acord
vertical”. Prezentele orientdri nu aduc atingere eventualei
aplicari in paralel a articolului 102 din Tratatul privind
functionarea Uniunii Europene (denumit in continuare
Larticolul 102”) acordurilor verticale. Prezentele orientdri
sunt structurate dupd cum urmeaza:

sectiunea I (punctele 8-22) descrie acordurile
verticale care nu intrd, in general, sub incidenta arti-
colului 101 alineatul (1);

sectiunea III (punctele 23-73) clarificd aplicarea Regu-
lamentului de exceptare pe categorii;

sectiunea IV (punctele 74-85) descrie principiile refe-
ritoare la retragerea exceptdrii pe categorii si la
excluderea din sfera de aplicare a Regulamentului de
exceptare pe categorii;

sectiunea V (punctele 86-95) prevede orientdri privind
definirea pietei relevante si calcularea cotelor de piatd;

sectiunea VI (punctele 96-229) descrie cadrul general
de analizd si politica de urmat de Comisie in aplicarea
normelor de concurentd ale Uniunii, in cazuri indi-
viduale, acordurilor verticale.

In prezentele linii directoare, analiza se aplici atit la
bunuri, cat si la servicii, cu toate ci anumite restrictii
verticale se utilizeazd mai ales in distributia de bunuri.
De asemenea, acordurile verticale se pot incheia atat
pentru bunuri si servicii intermediare, cit si pentru

De la 1 decembrie 2009, articolele 81 si 82 din Tratatul CE devin

articolele 101 si, respectiv, 102 din Tratatul privind functionarea
Uniunii Europene (,TFUE”). Cele doud articolele sunt, pe fond,
identice. In sensul prezentelor orientdri, acolo unde este cazul, trimi-
terile la articolele 101 si 102 din TFUE, trebuie intelese ca trimiteri
la articolele 81 si, respectiv, 82 din Tratatul CE. Tratatul TFUE a
introdus de asemenea anumite schimbari terminologice, precum
inlocuirea ,Comunitatii” cu ,Uniunea” si ,piata comund” cu ,piata
internd”. Terminologia din Tratatul TFUE va fi folositd pe tot
cuprinsul prezentelor orientari.

Prezentele orientdri inlocuiesc Comunicarea Comisiei — Liniile
directoare privind restrictiile verticale, JO C 291, 13.10.2000, p. 1.

() JO L 102, 23.4.2010, p. 1.

)

()

inglobeazd atat bunuri cat si servicii. Termenii ,furnizor”
si ,cumpdrdtor” se utilizeazd pentru toate etapele de
comercializare. Cum articolul 101 se aplicd numai acor-
durilor intre intreprinderi, Regulamentul de exceptare pe
categorii si prezentele orientdri nu se aplicd acordurilor
cu consumatorii finali in cazurile in care acestia nu
reprezintd intreprinderi.

Prin publicarea prezentelor orientdri, Comisia inten-
tioneazd si ajute intreprinderile si-si evalueze singure
acordurile verticale in temeiul normelor de concurentd
ale UE. Standardele stabilite in prezentele orientdri nu
pot fi aplicate mecanic, ci trebuie aplicate luand in consi-
derare circumstantele specifice fiecdrui caz. Fiecare caz
trebuie evaluat din perspectiva faptelor care ii sunt
proprii.

Prezentele orientdri nu aduc atingere jurisprudentei Tribu-
nalului si Curtii de Justitie a Uniunii Europene cu privire
la aplicarea articolului 101 acordurilor verticale. Comisia
va continua sd monitorizeze aplicarea Regulamentului de
exceptare pe categorii si a orientdrilor pa baza informa-
tiilor de la partile interesate si de la autoritdtile nationale
de concurentd si poate revizui prezenta comunicare, in
temeiul unor evolutii ulterioare si a unor noi elemente.

articolului 101  acordurilor

verticale

2. Aplicabilitatea

Articolul 101 se aplicd acordurilor verticale care pot
aduce atingere comertului dintre statele membre si care
impiedicd, restrdng sau denatureazd concurenta (,restrictii
verticale”) (}). Articolul 101 prevede un cadru juridic de
evaluare a restrictiilor verticale, care ia in considerare
distinctia intre efectele anticoncurentiale si cele favorabile
concurentei. Articolul 101 alineatul (1) interzice acor-
durile care restrang sau denatureazd semnificativ
concurenta, in timp ce articolul 101 alineatul (3)
permite exceptarea acordurilor care produc avantaje sufi-
ciente pentru a compensa efectele anticoncurentiale (¥).

A se vedea, inter alia, hotdrarea Curtii de Justitie a Comunititilor

Europene in cauzele conexe 56/64 si 58/64 Grundig-Consten/Comisia
[1966] Rec. 299; cauza 56/65 Technique Miniére/Maschinenbau Ulm
[1966] Rec. 235; si hotirarea Tribunalului de Primd Instantd in
cauza T-77/92 Parker Pen/Comisia [1994] Rec. II 549.

A se vedea Comunicarea Comisiei — Comunicare — Orientdri privind
aplicarea articolului 81 alineatul (3) din tratat, JO C 101, 27.4.2004,
p. 97, in contextul metodologiei si interpretdrii generale a conditiilor
pentru aplicarea articolului 101 alineatul (1) si in special a articolului
101 alineatul (3).
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Pentru majoritatea restrictiilor verticale, pot apdrea
probleme de concurentd numai atunci cand concurenta
intre mirci este insuficientd, intr-una sau mai multe etape
comerciale, si anume atunci cand existd o anumiti putere
de piatd la nivelul furnizorului, al cumpdritorului sau la
ambele niveluri. Restrictiile verticale sunt, in general, mai
putin diundtoare decat restrictiile orizontale si pot crea
posibilititi importante de sporire a eficientei.

Obiectivul articolului 101 este de a garanta cd intreprin-
derile nu folosesc acordurile — in acest context, acordurile
verticale — pentru a restrdnge concurenta pe piatd in
detrimentul ~ consumatorilor.  Evaluarea  restrictiilor
verticale este, de asemenea, deosebit de importantd in
contextul obiectivului mai larg de realizare a unei piete
interne integrate. Integrarea pietelor intdreste concurenta
in Uniunea Europeand. Nu trebuie sd se permitd intre-
prinderilor sd restabileascd obstacolele de naturd privatd
intre statele membre, acolo unde s-a reusit eliminarea
barierelor dintre state.

1. ACORDURILE VERTICALE CARE NU INTRA, iN
GENERAL, IN SFERA DE APLICARE A ARTICOLULUI 101
ALINEATUL (1)

1. Acordurile de importanti minord si IMM-urile

Acordurile care nu pot aduce atingere in mod semni-
ficativ comertului dintre statele membre sau care nu
pot restrange in mod semnificativ concurenta, prin
obiectul sau efectul lor, nu intrd in sfera de aplicare a
articolului 101 alineatul (1). Regulamentul de exceptare
pe categorii se aplicd numai acordurilor care intrd in sfera
de aplicare a articolului 101 alineatul (1). Prezentele linii
directoare nu aduc atingere aplicdrii Comunicarii
Comisiei privind acordurile de importantd minord care
nu restrdng in mod semnificativ concurenta in temeiul
articolului 81 alineatul (1) din Tratatul de instituire a
Comunitatii Europene (,de minimis”) (') sau oricdrei comu-
nicdri viitoare privind Comunicarea ,de minimis”.

Sub rezerva conditiilor previzute de Comunicarea ,de
minimis” privind aspectele referitoare la restrictiile grave
si la efectul cumulativ, se considerd, in general, cd acor-
durile verticale incheiate de intreprinderi neconcurente a
caror cotd de piatd individuald nu depiseste 15 % din
piata relevantd nu intrd sub incidenta articolului 101
alineatul (1) (?). Nu existd nicio prezumtie potrivit cdreia
acordurile verticale incheiate de intreprinderi a céror cotd
de piatd depdseste 15 % incalcd automat articolul 101
alineatul (1). Acordurile dintre intreprinderi a cdror cotd

(1) JO C 368, 22.12.2001, p. 13.

() In cazul acordurilor intre intreprinderile concurente pragul cotei de

piatd ,de minimis” este de 10 % pentru cota de piatd colectivd a
acestora pe fiecare piatd relevantd afectatd.

(10)

(11)

(12)

de piatd depdseste 15 % pot sd nu aibd un efect semni-
ficativ asupra comertului dintre statele membre sau pot
sd nu constituie o restringere semnificativd a concu-
rentei (°). Aceste acorduri trebuie evaluate in contextul
lor juridic si economic. Criteriile de evaluare individuala
a acordurilor sunt previzute la punctele 96-229.

In ceea ce priveste restrictiile grave mentionate in Comu-
nicarea ,de minimis”, articolul 101 alineatul (1) se poate
aplica sub pragul de 15 %, cu conditia ca acestea sd aibd
un efect semnificativ asupra comerfului dintre statele
membre si asupra concurentei. Jurisprudenta aplicabild a
Curtii de Justitie si a Tribunalului este relevantd in aceastd
privintd (*). Trebuie si se tind seama, de asemenea, de
posibilitatea necesitatii evaludrii efectelor pozitive si
negative ale restrictiilor grave astfel cum sunt descrise
in special la punctul 47 din prezentele orientari.

De asemenea, Comisia considerd cd, sub rezerva efectului
cumulativ si al restrictiilor grave, acordurile verticale
dintre intreprinderile mici si mijlocii, astfel cum sunt
definite de anexa la Recomandarea Comisiei din 6 mai
2003 privind definitia microintreprinderilor si a intre-
prinderilor mici si mijlocii (°), sunt rareori in mdsurd sd
aducd atingere in mod semnificativ comertului dintre
statele membre sau sd restrangd semnificativ concurenta
in sensul articolului 101 alineatul (1) si, prin urmare, nu
intrd, in general, in sfera de aplicare a articolului 101
alineatul (1). In cazurile in care astfel de acorduri inde-
plinesc totusi conditiile pentru aplicarea articolului 101
alineatul (1), Comisia se va abtine, in mod normal, de la
initierea procedurii, datoritd lipsei unui interes suficient
pentru Uniunea Europeand, cu exceptia cazului in care
aceste intreprinderi detin, in mod colectiv sau individual,
o pozitie dominantd pe o parte semnificativi a pietei
interne.

2. Contractele de agentie
2.1. Definitia contractelor de agentie

Agentul este o persoand fizicd sau juridicd imputernicitd
sd negocieze sifsau sd incheie contracte pe seama altei
persoane (comitentul), fie in nume propriu, fie in
numele comitentului, in vederea:

— achizitiondrii de bunuri sau servicii de citre comitent
sau

— vanzdrii de bunuri sau servicii furnizate de comitent.

(®) A se vedea hotdrarea Tribunalului de Primd Instantd in cauza T-7/93,

Langnese-Iglo/Comisia [1995] Rec. 1I-1533, punctul 98.

() A se vedea hotdrarea Curtii de Justitie in cauza T5/69, Vilk/Vervaecke
[1969] Rec. 295. Cauza 1/71 Cadillon/Hoss [1971] Rec. 351 si cauza
C-306/96 Javico/Yves Saint Laurent [1998] Rec. I-1983, punctele 16
si17.

() JO L 124, 20.5.2003, p. 36.
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(13)

(15)

(16)

Factorul determinant in definirea unui contract de agentie
in temeiul articolului 101 alineatul (1) este riscul
financiar sau comercial suportat de agent in legiturd cu
activitdtile pentru care a fost desemnat ca agent de citre
comitent (). In acest sens, faptul cd agentul actioneazi pe
seama unuia sau al mai multor comitenti este irelevant.
La fel de irelevantd este evaluarea calificativului dat
acordului acestora de citre pirti sau de legislatia
nationald.

Trei tipuri de risc financiar sau comercial sunt relevante
pentru definirea unui contract de agentie in temeiul arti-
colului 101 alineatul (1). In primul rand, sunt riscurile
direct legate de contractele incheiate si/sau negociate de
agent pe seama comitentului, cum ar fi finantarea
stocurilor. In al doilea rdnd, sunt riscurile legate de
investitii specifice pietei. Acestea sunt investitiile cerute
in mod special de tipul de activitate pentru care agentul
a fost desemnat de citre comitent, i anume care sunt
necesare pentru a permite agentului si incheie sifsau sd
negocieze acest tip de contract. Astfel de investitii sunt in
general irecuperabile, ceea ce inseamnd cd, la aban-
donarea domeniului respectiv de activitate, ele nu pot
servi altor activititi sau in cazul in care nu pot fi
vandute fird a inregistra pierderi considerabile. In al
treilea rdnd, existd riscuri legate de alte activitdti desfa-
surate pe aceeasi piatd de produse, in mdsura in care
comitentul cere agentului si intreprindd astfel de acti-
vitdti, dar nu ca agent in numele comitentului, ci pe
propriul sdu risc.

In sensul aplicarii articolului 101 alineatul (1), acordul
este considerat un contract de agentie propriu-zis in
cazul in care agentul nu suportd niciun risc sau suportd
numai o parte nesemnificativd a acestor riscuri in ceea ce
priveste contractele incheiate si/sau negociate pe seama
comitentului, in ceea ce priveste investitiile specifice pietei
din domeniul de activitate respectiv, si in legiturd cu alte
activitdti, solicitate de comitent, pe aceeasi piatd de
produse. Cu toate cestea, riscurile aferente activitatii de
prestare a serviciilor de agentie in general, cum ar fi riscul
ca venitul agentului si fie subordonat reusitei sale in
calitate de agent sau investitiile generale in incinte si
personal, de exemplu, nu sunt relevante pentru aceastd
evaluare.

In sensul aplicdrii articolului 101 alineatul (1) un acord
este considerat un contract de agentie propriu-zis in cazul
in care proprietatea bunurilor contractuale cumpirate sau
vandute nu apartine agentului, sau in cazul in care
agentul nu presteazd el insusi serviciile contractuale si
in cazul in care agentul:

(") A se vedea hotdrarea Tribunalului de Primd Instantd in cauza
T-325/01 Daimler Chrysler/Comisia; [2005] 11-3319; hotdrarile Curtii
de Justitie in cauza C-217/05 Confederacién Espanola de Empresarios de
Estaciones de Servicio/CEPSA [2006] Rec. I-11987; si cauza C-279/06
CEPSA Estaciones de Servicio SA/LV Tobar e Hijos SL [2008] Rec.
[-6681.

(@)

nu  contribuie la  costurile  legate  de
furnizareajachizitia ~ bunurilor  sau  serviciilor
contractuale, inclusiv costurile de transport aferente
bunurilor. Aceasta nu impiedicd agentul sd efectueze
serviciul de transport, cu conditia ca respectivele
costuri sd fie suportate de comitent;

nu detine, pe cheltuiala proprie sau pe propriul risc,
stocuri de bunuri contractuale si, in special, nu
suportd costurile de finantare a stocurilor si
costurile ocazionate de pierdere a stocurilor si poate
returna  comitentului, fird cheltuieli bunurile
nevandute, cu exceptia cazurilor in care este
angajatd rdspunderea pentru culpd a agentului (de
exemplu, pentru neluarea unor mdsuri de securitate
suficiente pentru a evita pierderea stocurilor);

nu isi asumd responsabilitatea fatd de terti pentru
prejudicii provocate de produsul vandut (rdspundere
civili pentru prejudiciile cauzate de produsele
defecte), cu exceptia cazului in care, in calitate de
agent, este angajatd rdspunderea pentru culpd in
acest sens;

nu isi asumd rdspunderea pentru neexecutarea
contractului de cdtre clienti, mai putin pierderea
comisionului sdu, cu exceptia cazului in care este
angajatd rdspunderea pentru culpd a agentului (de
exemplu, pentru neluarea unor mdsuri suficiente de
securitate sau antifurt sau prin neluarea unor masuri
rezonabile de semnalare a unui furt comitentului sau
politiei sau pentru necomunicarea citre comitent a
tuturor informatiilor necesare pe care le are la
dispozitie privind fiabilitatea financiard a clientului);

nu este obligat, direct sau indirect, sd investeascd in
actiuni de promovare a vanzdrilor, cum ar fi contri-
butiile la bugetul de publicitate al comitentului;

nu realizeazd investitii specifice pietei in echipamente,
incinte sau formarea personalului, cum ar fi, de
exemplu, un rezervor de benzind in cazul vanzdrii
cu aminuntul de benzini sau un program de
calculator specializat pentru vénzarea politelor de
asigurare in cazul agentilor de asigurdri, cu exceptia
cazului in care aceste costuri sunt rambursate in tota-
litate de comitent;

nu intreprinde alte activititi pe aceeasi piatd de
produse, solicitate de citre comitent, cu exceptia
cazului in care aceste activitdti sunt rambursate in
totalitate de cdtre comitent.
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(17)

(18)

Aceastd listd nu este exhaustivd. Cu toate acestea, in cazul
in care agentul isi asumd unul sau mai multe din riscurile
sau costurile mentionate la punctele 14, 15 si 16, acordul
intre agent si comitent nu se considerd contract de
agentie. Problema riscului trebuie analizatd de la caz la
caz, tindnd seama mai degrabd de realitatea economica a
situatiei decat de forma juridicd. Din motive operationale,
analiza de risc poate incepe cu evaluarea riscurilor
specifice contractului. In cazul in care riscurile specifice
contractului sunt suportate de citre agent, este suficient
pentru a concluziona cd agentul este un distribuitor inde-
pendent. In caz contrar, dacd agentul nu suporti riscurile
specifice contractului, trebuie continuati analiza prin
evaluarea riscurilor legate de investitiile specifice pietei.
In cele din urmd, in cazul in care agentul nu suportd
niciun risc specific contractului si investitiilor specifice
pietei, este posibil sd fie necesard analizarea riscurilor
legate de alte activititi necesare pe aceeasi piatd de
produse.

2.2. Aplicarea articolului 101 alineatul (1) contractelor de
agentie

In cazul contractelor de agentie definite in sectiunea 2.1,
functia de vinzare sau cumpdrare a agentului face parte
din activitdtile comitentului. Deoarece comitentul suportd
riscurile comerciale si financiare legate de vanzarea si
cumpdrarea bunurilor si serviciilor contractuale toate
obligatiile impuse agentului in ceea ce priveste contractele
incheiate sifsau negociate pe seama comitentului nu intrd
sub incidenta articolului 101 alineatul (1). Urmdtoarele
obligatii care revin agentului sunt considerate ca fiind
inerente unui contract de agentie, intrucat fiecare dintre
acestea este legatd de capacitatea comitentului de a stabili
sfera de activitate a agentului in ceea ce priveste bunurile
sau serviciile contractuale, un aspect esential in cazul in
care comitentul trebuie sd-si asume riscurile si sd fie, prin
urmare, in masurd si determine strategia comerciald:

(a) limitarea teritoriului in care agentul poate si vinda
aceste bunuri sau servicii;

(b) limitarea clientelei cdreia agentul poate si-i vandad
aceste bunuri sau servicii;

(c) preturile si conditiile in care agentul trebuie si vanda
sau sd cumpere aceste bunuri sau servicii.

In afard de reglementarea conditiilor de vanzare sau de
achizitie a bunurilor sau a serviciilor contractuale de cdtre
agent pe seama comitentului, contractele de agentie
contin adesea dispozitii cu privire la relatiile dintre
agent si comitent. In special, acestea pot si contind o
dispozitie care interzice comitentului si desemneze alti
agenti pentru un anumit tip de tranzactie, de clienti sau
de teritoriu (clauza de exclusivitate) sifsau o dispozitie
care interzice agentului sd actioneze in calitate de agent
sau distribuitor al unor intreprinderi concurente cu comi-
tentul (clauze de impunere a unei mirci unice). Deoarece
agentul reprezintd o intreprindere separatd fatd de
comitent, dispozitiile care privesc relagia dintre agent si

(21)

(22)

comitent pot incdlca prevederile articolului 101 alineatul
(1). Clauzele de exclusivitate nu conduc, in general, la
efecte anticoncurentiale. Cu toate acestea, obligatiile de
impunere a unei mdrci unice i obligatia de neconcurentd
dupd expirarea acordului, care se referd la concurenta
intermarcd pot sd incalce articolul 101 alineatul (1) in
cazul in care contribuie la un efect (cumulativ) de blocare
a pietei relevante pe care se vand sau se achizitioneazd
bunurile sau serviciile contractuale (a se vedea in special
sectiunea VI.2.1). Asemenea dispozitii pot beneficia de
prevederile Regulamentului de exceptare pe categorii, in
special in cazul in care conditiile stipulate la articolul 5
din acest regulament sunt indeplinite. Acestea pot fi de
asemenea justificate in mod individual prin cresteri ale
eficientei in sensul articolului 101 alineatul (3), astfel
cum se descrie mai jos, de exemplu la punctele 144-148.

Un contract de agentie poate, de asemenea, s intre in
sfera de aplicare a articolului 101 alineatul (1) chiar si in
cazul in care comitentul suportd toate riscurile financiare
si comerciale aferente, atunci cand acesta faciliteazd colu-
ziunea. Aceastd situatie poate fi intdlnitd atunci cdnd un
anumit numdr de comitenti utilizeazd aceiasi agenti,
impiedicAnd in mod colectiv alti comitenti sd utilizeze
acesti agenti, sau atunci cind ei utilizeazd acesti agenti
pentru a ajunge la o coluziune asupra unei strategii
comerciale sau pentru a schimba informatii delicate
privind piata intre comitenti.

In cazul in care agentul isi asuma unul sau mai multe din
riscurile relevante mentionate la punctul 16, acordul intre
agent si comitent nu reprezintd un contract de agentie, in
sensul aplicdrii articolului 101 alineatul (1). In acea
situatie agentul este tratat ca o intreprindere inde-
pendentd, iar acordul dintre agent si comitent intrd sub
incidenta articolului 101 alineatul (1) ca orice acord
vertical.

3. Acorduri de subcontractare

Prin subcontractare contractantul furnizeazd tehnologie
sau echipament unui subcontractant care se obligd sd
fabrice anumite produse (in exclusivitate) pentru
contractant pe baza acestei tehnologii. Subcontractarea
este reglementatd de Comunicarea Comisiei din
18 decembrie 1978 privind evaluarea anumitor
acorduri de subcontractare in temeiul articolului 85
alineatul (1) din Tratatul CEE (!) (denumitd in continuare
,2Comunicarea privind subcontractarea”). Potrivit acestei
comunicdri, care rimane aplicabild, acordurile de subcon-
tractare prin care subcontractantul se angajeazd sd
producd anumite produse exclusiv pentru contractant
nu intrd, in general, in sfera de aplicare a articolului
101 alineatul (1), cu conditia ca tehnologia sau echipa-
mentul sd fie necesare subcontractantului pentru
fabricarea acestor produse. Cu toate acestea, alte restrictii
impuse subcontractantului, cum ar fi obligatia de a nu
desfisura sau exploata propriile activitdti de cercetare si
dezvoltare pot, in general, intra in sfera de aplicare a
articolului 101 (3).

() JO C 1, 3.1.1979, p. 2.

() A se vedea punctul 3 din Comunicarea privind subcontractarea.



19.5.2010

Jurnalul Oficial al Uniunii Europene

C 130/7

(23)

(24)

(25)

[II. APLICAREA REGULAMENTULUI DE EXCEPTARE PE
CATEGORII

1. Zona de securitate creatd prin Regulamentul de
exceptare pe categorii

Pentru majoritatea restrictiilor verticale, pot apirea
probleme de concurentd numai atunci cind concurenta
intre marci este insuficientd, intr-una sau mai multe etape
comerciale, §i anume atunci cind existd o anumitd putere
de piatd la nivelul furnizorului, al cumpéritorului sau la
ambele niveluri. Cu conditia ca acestea si nu contind
restrictii grave ale concurentei, care sunt restrictii de
concurentd prin obiect, Regulamentul de exceptare pe
categorii creeazd o prezumtie de legalitate pentru acor-
durile verticale, in functie de cota de piatd a furnizorului
si a cumpdrdtorului. In temeiul articolului 3 din Regula-
mentul de exceptare pe categorii, cota de piatd pe care o
detine furnizorul pe piata pe care isi vinde bunurile sau
serviciile contractuale si cota de piatd detinutd de
cumpdrdtor pe piata pe care Isi achizitioneazd bunurile
sau serviciile contractuale este cea care determind aplica-
bilitatea exceptdrii pe categorii. Pentru aplicarea exceptarii
pe categorii, cota de piatd a furnizorului, cit si cea a
cumpdratorului trebuie si fie inferioard sau egald cu
30 %. Sectiunea V din prezentele orientdri oferd
asistentd privind definirea pietei relevante si calcularea
cotelor de piatd. Peste pragul cotei de piatd de 30 %,
nu existd nicio prezumtie cd acordurile verticale intrd in
sfera de aplicare a articolului 101 alineatul (1) sau c¢i nu
indeplinesc conditiile prevazute la articolul 101 alineatul
(3), dar nu existd, de asemenea, nicio prezumtie, ci acor-
durile verticale care intrdi in sfera de aplicare a
articolul 101 alineatul (1) vor respecta, de obicei,
conditiile articolului 101 alineatul (3).

2. Sfera de aplicare a Regulamentului de exceptare
pe categorii

2.1. Definitia acordurilor verticale

Articolul 1 alineatul (1) litera (a) din Regulamentul de
exceptare pe categorii defineste ,acordul vertical” ca
find ,un acord sau o serie de practici concertate
convenite intre doud sau mai multe intreprinderi care
activeazd fiecare, in sensul acordului sau al practicilor
concertate, la niveluri diferite ale procesului de
productie sau de distributie, si care se referd la conditiile
in care pdrtile pot cumpdra, vinde sau revinde anumite
bunuri sau servicii”.

Definitia ,acordului vertical” de la punctul 24 are patru
elemente esentiale:

(a) Regulamentul de exceptare pe categorii se aplicd acor-
durilor si practicilor concertate. Regulamentul de
exceptare pe categorii nu se aplicd comportamentului
unilateral al intreprinderilor in cauzi. Asemenea
comportamente unilaterale pot intra sub incidenta
articolului 102, care interzice abuzurile de pozitie
dominantd. Pentru a exista un acord in sensul arti-
colului 101, este suficient ca partile si-si fi exprimat

intentia lor comund de a se comporta pe piatd intrun
anumit mod. Forma in care este exprimatd intentia
este lipsitd de relevantd, atit timp cit aceasta
constituie o expresie fideld a intentiei partilor. In
cazul in care nu existd niciun acord explicit care sd
exprime vointa concordantd, Comisia va trebui sd
dovedeascd faptul cd politica unilaterald a uneia
dintre parti primeste consimtimantul celeilalte parti.
Pentru acordurile verticale, existd doud moduri in care
consimtdmantul cu o anumitd politici unilaterald
poate fi stabilitd. In primul rand, consimtdmantul
poate fi dedus din competentele conferite partilor
printr-un acord general intocmit in prealabil. In
cazul in care clauzele acordului incheiat in prealabil
prevad sau autorizeazd o parte sd adopte ulterior o
politicd ~ specificdi unilaterald, obligatorie pentru
cealaltd parte, acceptarea acelei politici de citre
cealaltd parte poate fi stabilitd pe aceastd bazd (1). In
al doilea rand, in absenta unui acord explicit, Comisia
poate sustine existenta unui acord tacit. In acest scop
este necesar si se demonstreze mai intdi cd o parte
solicitd explicit sau implicit cooperarea celeilalte parti
in scopul punerii in aplicare a politicii unilaterale si
apoi cd cealaltd parte a executat solicitarea prin
punerea in practicd a acelei politici unilaterale (?).
De exemplu, dacd, in cazul in care un furnizor
anuntd reducerea unilaterald a livrarilor in scopul de
a impiedica comertul paralel, distribuitorii isi reduc
imediat comenzile si nu se mai implicd in comertul
paralel, atunci acesti distribuitori isi exprimd acordul
tacit privind politica unilaterald a furnizorului. Totusi,
acest lucru nu este posibil in cazul in care distri-
buitorii continud sd se angajeze in comertul paralel
sau Incearcd sd gdseascd noi modalitdti de a se angaja
in comertul paralel. In mod similar, in cazul acor-
durilor verticale, acordul tacit poate fi dedus din
gradul de constringere exercitat de o parte in
scopul impunerii politicii unilaterale celeilalte sau
celorlalte parti ale acordului, impreund cu numarul
de distribuitori care pun efectiv in practici politica
unilaterald a furnizorului. De exemplu un sistem de
monitorizare si de penalitdti, stabilit de furnizor in
scopul penalizdrii distribuitorilor care nu respectd
politica unilaterald a acestuia, indicd un acord tacit
cu aceastd politicd dacd acest sistem permite furni-
zorului punerea in practici a politicii sale. Cele
doud moduri de stabilire a acordului descrise la
acest punct pot fi folosite impreung;

acordul sau practica concertatd are loc intre doud sau
mai multe intreprinderi. Acordurile verticale incheiate
cu consumatorii finali care nu opereazd ca intre-
prinderi nu intrd sub incidenta Regulamentului de
exceptare pe categorii. Intr-un sens mai larg, acor-
durile cu consumatorii finali nu intrd sub incidenta
articolului 101 alineatul (1), intrucat acest articol se
aplici numai acordurilor dintre intreprinderi, deci-
ziilor luate de asociatiile de intreprinderi si practicilor
concertate. Prezentul regulament nu aduce atingere
aplicarii articolului 102;

(") Hotdrarea Curtii de Justitie in cauza C-74/04 P, Comisia/Volkswagen
AG, [2006] ECR 1-6585.

(?) Hotdrarea Tribunalului de Primd Instantd in cauza T-41/96, Bayer
AG/Comisia, [2000] Rec. 11-3383.
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(c) acordul sau practica concertatd are loc intre intre-
prinderi care actioneazd fiecare, in sensul acordului,
la un nivel diferit al lantului de productie sau de
distributie. Aceasta inseamnd, de exemplu, cd o intre-
prindere produce o materie primd pe care cealaltd
intreprindere o utilizeazd ca bun intermediar sau cd
prima este un producidtor, a doua un comerciant cu
ridicata, iar a treia un comerciant cu amdnuntul.
Aceasta nu exclude cazul in care o intreprindere
este prezentd la mai multe niveluri ale lantului de
productie sau de distributie;

(d) acordurile sau practicile concertate se referd la
conditiile in care pdrtile la acord, furnizorul si cumpa-
ratorul, ,pot sd cumpere, sd vandd sau si revandd
anumite bunuri sau servicii’. Aceasta reflectd
obiectivul Regulamentului de exceptare pe categorii,
si anume reglementarea acordurilor de achizitie si de
distributie. Acestea sunt acorduri care se referd la
conditiile de achizitie, vdnzare sau revanzare a
bunurilor sau serviciilor furnizate de citre furnizor
sifsau care se referd la conditiile de vanzare de citre
cumpdritor a bunurilor sau serviciilor care incor-
poreazd aceste bunuri sau servicii. In sensul Regula-
mentului de exceptare pe categorii, sunt considerate
bunuri sau servicii contractuale atit bunurile sau
serviciile furnizate de citre furnizor, cat si bunurile
sau serviciile care rezultd din acestea. Sunt cuprinse
aici acordurile verticale care se referd la toate bunurile
si serviciile finale si intermediare. Singura exceptie o
constituie sectorul automobilelor, atata timp cat acest
sector rimane reglementat de o exceptare pe
categorie sectoriald cum este cea acordatd de Regula-
mentul (CE) nr. 1400/2002 al Comisiei din 31 ijulie
2002 privind aplicarea articolului 81 alineatul (3) din
tratat categoriilor de acorduri verticale si practici
concertate in sectorul autovehiculelor (') sau de regu-
lamentul care 1i va succede. Bunurile sau serviciile
furnizate de cdtre furnizor pot fi revandute de citre
cumpdrdtor sau pot fi utilizate de acesta ca bunuri
sau servicii intermediare in vederea producerii
propriilor sale bunuri sau servicii.

Regulamentul de exceptare pe categorii se aplicd si
bunurilor vindute si cumpdrate pentru a fi inchiriate
tertilor. Cu toate acestea, contractele de inchiriere sau
de locatiune ca atare nu sunt reglementate de regulament,
deoarece niciun bun sau serviciu nu este vandut de citre
furnizor cumpdratorului. In sens mai general, Regula-
mentul de exceptare pe categorii nu reglementeazd
restrictiile sau obligatiile care nu se referd la conditiile
de cumpdrare, de vanzare sau de revinzare, cum ar fi,
de exemplu, o obligatie care interzice partilor la contract
sd desfisoare activitdti independente de cercetare si
dezvoltare, pe care partile ar fi introdus-o intr-un acord
altminteri vertical. De asemenea, articolul 2 alineatele
(2)-(5) din Regulamentul de exceptare pe categorii
exclude anumite acorduri verticale, direct sau indirect,
de la aplicarea acelui regulament.

2.2. Acordurile verticale intre concurenti

Articolul 2 alineatul (4) din Regulamentul de exceptare
pe categorii exclude in mod expres din sfera sa de

() JO L 203, 1.8.2002, p. 30.

(28)

aplicare ,acordurile verticale incheiate intre intreprinderi
concurente”. Acordurile verticale dintre concurenti sunt
analizate, in ceea ce priveste eventualele efecte de
coluziune ale acestora, in Orientdrile Comisiei privind
aplicabilitatea articolului 81 din Tratatul CE acordurilor
de cooperare orizontald (?). Cu toate acestea, aspectele
verticale ale acestor acorduri trebuie evaluate in temeiul
prezentelor orientdri. Articolul 1 alineatul (1) litera (c) din
Regulamentul de exceptare pe categorii defineste o intre-
prindere concurentd ca ,un concurent existent sau
potential”. Doud intreprinderi sunt considerate concurenti
reali, in cazul in care sunt active pe aceeasi piatd
relevantd. O intreprindere este consideratd concurent
potential al unei alte intreprinderi dacd, in absenta unui
acord, in cazul unei cresteri mici, dar permanente a
preturilor relative, este probabil ca aceastd primd intre-
prindere, intr-o perioadd scurtd de timp, in mod normal
nu mai mult de un an, ar intreprinde investitiile supli-
mentare necesare sau ar suporta alte costuri de trans-
formare necesare pentru a intra pe piata relevantd pe
care este activd cealaltd intreprindere. Aceastd evaluare
trebuie sd se bazeze pe considerente realiste; posibilitatea
pur teoreticd a intrdrii pe piatd nu este suficientd (}). Un
distribuitor care furnizeazd unui producitor caracteristici
tehnice in vederea producerii anumitor bunuri sub marca
distribuitorului nu trebuie considerat producitor al
acestor bunuri sub propria marca.

Articolul 2 alineatul (4) din Regulamentul de exceptare
pe categorii contine doud exceptii la excluderea generald
a acordurilor verticale dintre concurenti. Aceste exceptii
se referd la acordurile nereciproce. Acordurile nereciproce
dintre concurenti sunt reglementate de Regulamentul de
exceptare pe categorii atunci cind (a) furnizorul este
producitor si distribuitor de bunuri, in timp ce cumpa-
ritorul este numai distribuitor, nefiind si o intreprindere
concurentd care actioneazd in etapa de fabricatie sau (b)
furnizorul este un prestator de servicii in mai multe etape
de comercializare, in timp ce cumpdritorul actioneazd la
nivelul vanzdrii cu amanuntul §i nu este o intreprindere
concurentd in etapa de comercializare in care cumpari
serviciile contractuale. Prima exceptie reglementeazd
situatiile de distributie duald, si anume acelea in care
producdtorul anumitor produse este si distribuitor al
acelor produse, concurand cu distribuitorii independenti
ai produselor sale. In caz de distribugie duald se considerd
cd, in general, orice impact potential asupra concurentei
directe intre producdtor si distribuitor, la nivelul vanzarii
cu amdnuntul, are o importantd mai micd decat impactul
potential al acordului vertical de aprovizionare asupra
concurentei in general la nivel de fabricatie sau de
vanzare cu aminuntul. Cea de-a doua exceptie regle-
menteazd situatii similare de distributie duald, insi, in
acest caz, de servicii, atunci cand furnizorul este si
prestator de servicii in etapa de comercializare cu
amdnuntul, in care cumpdrdtorul cumpdrd serviciile.

(3 JO C 3, 6.1.2001. Se prevede o revizuire a acelor orientdri.

(®) A se vedea Comunicarea comisiei privind definirea pietei relevante in
sensul dreptului comunitar al concurentei, JO C 372, 9.12.1997,
p. 5, punctele 20-24, al treisprezecelea raport al Comisiei privind
politica in domeniul concurentei, punctul 55, si Decizia 90/410/CEE
a Comisiei in cauza nr. 1V[32.009 - Elopak/Metal Box-Odin, JO
L 209, 8.8.1990, p. 15.
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2.3. Asociatiile de comercianti cu amdnuntul

Articolul 2 alineatul (2) din Regulamentul de exceptare
pe categorii include in sfera sa de aplicare acordurile
verticale incheiate de o asociatie de intreprinderi care
indeplineste anumite conditii si exclude astfel, din sfera
Regulamentului de exceptare pe categorii, acordurile
verticale incheiate de toate celelalte asociatii. Acordurile
verticale incheiate intre o asociatie si membrii acesteia sau
intre o asociatie si furnizorii acesteia sunt reglementate de
Regulamentul de exceptare pe categorii numai in cazul in
care toti membrii sunt comercianti cu amdnuntul de
bunuri (nu de servicii) si in cazul in care niciun
membru al asociatiei nu realizeazi individual o cifrd de
afaceri care depdseste 50 de milioane de euro. Comer-
ciantii cu amanuntul sunt distribuitori care revand bunuri
consumatorilor finali. In cazul in care doar un numir
limitat de membri ai asociatiei depdsesc pragul de 50
de milioane de euro al cifrei de afaceri, si dacd acesti
membri reprezintd impreund mai putin de 15 % din
cifra de afaceri combinatd a tuturor membrilor, in mod
normal, evaluarea in temeiul articolului 101 nu va fi
afectatd.

O asociatie de intreprinderi poate si presupund
coexistenta unor acorduri orizontale si a unor acorduri
verticale. Acordurile orizontale trebuie evaluate in confor-
mitate cu principiile prevdzute de Orientdrile Comisiei
privind aplicabilitatea articolului 81 din Tratatul CE acor-
durilor de cooperare orizontald (). In cazul in care acea
evaluare duce la concluzia cd o cooperare intre intre-
prinderi in domeniul cumpdrarii sau vanzarii este accep-
tabild, este necesard o evaluare suplimentard in vederea
analizdrii acordurilor verticale incheiate de asociatie cu
furnizorii sau cu fiecare din membrii sdi. Aceastd
evaluare suplimentard se realizeazd in conformitate cu
dispozitiile Regulamentului de exceptare pe categorii si
cu prezentele orientdri. De exemplu, acordurile orizontale
incheiate intre membrii asociatiei sau deciziile adoptate
de asociatie, cum ar fi decizia care impune membrilor
obligatia de a cumpira de la asociatie sau decizia de a
aloca teritorii exclusive membrilor, trebuie evaluate, in
primul rdnd, ca acorduri orizontale. De indatd ce acea
evaluare duce la concluzia ci acordul orizontal este
acceptabil, este necesard o evaluare a acordurilor
verticale dintre asociatie si fiecare dintre membrii sii
sau dintre asociatie si furnizori.

2.4. Acorduri verticale care contin dispozitii privind drepturile
de proprietate intelectuald (DPI)

Articolul 2 alineatul (3) din Regulamentul de exceptare
pe categorii include in sfera sa de aplicare acordurile
verticale care contin anumite dispozitii privind cesiunea
drepturilor de proprietate intelectuald sau utilizarea
acestora de citre cumpdritor si exclude astfel din sfera
de aplicare a Regulamentului de exceptare pe categorii
toate celelalte acorduri verticale care contin dispozitii
privind DPL. Regulamentul de exceptare pe categorii se
aplicd acordurilor verticale care contin dispozitii privind

(") A se vedea punctul 27.

(32)

(33)

drepturile de proprietate intelectuald, atunci cind sunt
indeplinite cinci conditii:

(a) dispozitiile privind DPI trebuie si facd parte inte-
grantd dintr-un acord vertical, adicd un acord cu
privire la conditiile in care pirtile pot si cumpere,
sd vandd sau sd revandd anumite bunuri sau servicii;

(b) DPI trebuie cesionate cumpdratorului sau utilizate de
cdtre acesta;

(c) dispozitiile privind DPI nu trebuie sd constituie
obiectul principal al acordului;

(d) dispozitiile privind DPI trebuie si fie direct legate de
utilizarea, vinzarea sau revanzarea bunurilor sau
serviciilor de citre vanzitor sau clientii acestuia. in
cazul francizei, unde comercializarea constituie
obiectul exploatdrii drepturilor de proprietate inte-
lectuald, bunurile sau serviciile se distribuie de citre
francizatul principal sau de citre francizati;

(e) dispozitiile privind DPI nu trebuie sd contind, in
legdturd cu bunurile sau serviciile contractuale,
restrngeri ale concurentei avand acelasi obiect ca si
restrictiile verticale care nu sunt exceptate in temeiul
Regulamentului de exceptare pe categorii.

Astfel de conditii asigurd aplicarea Regulamentului de
exceptare pe categorii acordurilor verticale in cadrul
cdrora utilizarea, vinzarea sau revanzarea bunurilor sau
serviciilor se poate efectua mai eficient datoritd faptului
cd drepturile de proprietate intelectuald sunt cesionate
cumpdratorului  sau transferate cumpdritorului in
vederea utilizdrii. Cu alte cuvinte, restrictiile referitoare
la cesiunea sau utilizarea drepturile de proprietate inte-
lectuald pot fi incluse in sfera exceptdrii atunci cand
obiectul principal al acordului este achizitia sau
distributia de bunuri sau servicii.

Potrivit primei conditii, contextul in care drepturile de
proprietate intelectuald sunt cesionate este un acord de
achizitie sau de distributie de bunuri sau un acord de
achizitie sau de prestare de servicii, si nu un acord
privind cesiunea sau acordarea sub licentd a drepturilor
de proprietate intelectualdi in vederea producerii
bunurilor, si niciun acord de licentd propriu-zis. Regula-
mentul de exceptare pe categorii nu reglementeazd, de
exemplu:

(a) acordurile in cadrul cdrora o parte furnizeazd altei
parti o retetd si ii acordd o licentd pentru producerea
unei bauturi pe baza acestei retete;

(b) acordurile in temeiul cdrora o parte furnizeazi
celeilalte parti o matritd sau un original si ii acordd
o licentd pentru producerea si distribuirea de copii;

(c) licentele propriu-zise de marcd sau de semne
comerciale in vederea comercializarii;
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(d) contractele de sponsorizare referitoare la dreptul de
a-si face publicitate in calitate de sponsor oficial al
unui anumit eveniment;

(e) licentele de drepturi de autor, cum ar fi contractele de
radiodifuzare care prevdd dreptul de a inregistra sifsau
dreptul de a difuza un eveniment.

Cea de-a doua conditie precizeazd faptul cd Regulamentul
de exceptare pe categorii nu se aplicd atunci cind drep-
turile de proprietate intelectuald sunt cesionate de citre
cumpdritor furnizorului, indiferent dacd drepturile de
proprietate intelectuald se referd la modalitatea de
productie sau de distributie. Un acord privind transferul
drepturilor de proprietate intelectuald citre furnizor care
contine eventuale restrictii cu privire la vanzdrile realizate
de furnizor nu este reglementat de Regulamentul de
exceptare pe categorii. Aceasta inseamnd, in special, cd
subcontractarea care implicd transferul de know-how
citre subcontractant (1) nu intrd in sfera de aplicare a
Regulamentului de exceptare pe categorii (a se vedea,
de asemenea punctul 22). Cu toate acestea, acordurile
verticale in temeiul cdrora cumpdritorul oferd furni-
zorului numai caracteristici tehnice care descriu
bunurile sau serviciile care trebuie furnizate intrd in
sfera de aplicare a Regulamentului de exceptare pe
categorii.

Cea de-a treia conditie precizeazd faptul ci, pentru a fi
reglementat de Regulamentul de exceptare pe categorii,
obiectul principal al acordului nu trebuie sd fie cesiunea
drepturilor de proprietate intelectuald sau acordarea de
licente de drepturi de proprietate intelectuald. Obiectul
principal al acordului trebuie sd fie achizitia, vinzarea
sau revanzarea de bunuri sau servicii, iar dispozitiile in
domeniul drepturilor de proprietate intelectuald trebuie sa
serveascd punerii in aplicare a acordului vertical.

Cea de-a patra conditie prevede ca dispozitiile privind
drepturile de proprietate intelectuald si faciliteze
utilizarea, vanzarea sau revdnzarea bunurilor sau servi-
ciilor de cdtre cumpdrdtor sau clientii acestuia. Bunurile
sau serviciile destinate utilizdrii sau revanzirii sunt, de
obicei, furnizate de cdtre licentiator, insd ele pot fi achi-
zitionate si de cdtre licentiat de la un furnizor tert. Dispo-
zitiile cu privire la drepturile de proprietate intelectuald se
referd, in general, la comercializarea bunurilor sau servi-
ciilor. Un exemplu ar fi acordurile de francizd prin care
francizorul vinde francizatului bunuri destinate revanzdrii
si acordd acestuia o licentd de utilizare a marcii sale si a
know-how-ului sdu pentru comercializarea bunurilor sau
atunci cand este reglementatd situatia in care furnizorul
unui extract concentrat concesioneazd cumpdritorului o
licentd care sd-i permitd diluarea i imbutelierea
extractului inainte de a-l vinde sub formd de bautura.

Cea de-a cincea conditie subliniaza faptul cd dispozitiile
privind DPI nu trebuie si aibi acelasi obiect ca restrictiile
grave prevdzute la articolul 4 din Regulamentul de
exceptare pe categorii sau ca restrictiile care nu sunt
reglementate de Regulamentul de exceptare pe categorii
in temeiul articolului 5 din acel regulament (a se vedea
punctele 47-69 din prezentele orientri).

(") A se vedea Comunicarea privind subcontractarea (mentionatd la
punctul 22).

(38)

(39)

(40)

(43)

Drepturile de proprietate intelectuald relevante pentru
punerea in aplicare a acordurilor verticale, in sensul arti-
colului 2 alineatul (3) din Regulamentul de exceptare pe
categorii, se referd, in general, la trei domenii principale:
mdrci comerciale, drepturi de autor si know-how.

Marca comerciald

O licentd de marcd de comert acordatd unui distribuitor
poate sd se refere la distributia produselor licentiatorului
pe un teritoriu determinat. In cazul in care licenta este
exclusivd, acordul echivaleazd cu o distributie exclusiva.

Dreptul de autor

Revanzitorii bunurilor protejate prin drept de autor
(carti, programe de calculator etc.) pot fi obligati de
citre titularul dreptului de autor sd revandi bunurile
respective numai cu conditia ca cumpdrdtorul, indiferent
dacd este vorba de un alt revanzdtor sau de utilizatorul
final, sd nu incalce dreptul de autor. Astfel de obligatii
impuse revanzdtorului, in mdisura in care intrd sub
incidenta articolului 101 alineatul (1), sunt reglementate
de Regulamentul de exceptare pe categorii.

Acordurile prin care se furnizeazd copii pe suport hard
ale unui program de calculator in vederea revanzdrii
acestora si potrivit cdrora revanzitorul nu primeste o
licentd asupra drepturilor care protejeazd programul de
calculator, avand numai dreptul si revandia copiile pe
suport hard, trebuie considerate, in sensul Regula-
mentului de exceptare pe categorii, ca acorduri de
furnizare de bunuri in vederea revanzirii. In cadrul
acelei forme de distributie, acordarea unei licente asupra
programului de calculator intervine numai intre titularul
dreptului de autor si utilizatorul programului de
calculator. Aceasta poate fi sub forma unei licente
yshrink rap”, si anume un set de conditii introduse in
ambalajul copiei pe suport hard, care sunt considerate a
fi acceptate de utilizatorul final prin deschiderea amba-
lajului.

Cumpdritorilor de hardware care inglobeaza programe de
calculator protejate prin dreptul de autor li se poate
interzice, de cdtre titularul dreptului de autor, incilcarea
dreptului de autor, §i in consecintd, realizarea de copii si
revanzarea programului de calculator sau realizarea de
copii si utilizarea programului de calculator pe alt
hardware. Astfel de restrictii referitoare la utilizare, in
masura in care intrd sub incidenta articolului 101
alineatul (1), sunt reglementate de Regulamentul de
exceptare pe categorii.

Know-how

Acordurile de francizd, cu exceptia acordurilor de franciza
industriald, sunt exemplul cel mai clar de comunicare a
know-how-ului  cdtre  cumpdrdtor () in  scopuri
comerciale. Acordurile de francizi contin licente de
drepturi de proprietate intelectuald cu privire la mérci
de comert sau semne distinctive §i know-how pentru
utilizarea si distributia bunurilor sau pentru furnizarea

(%) Punctele 43-45 se aplicd prin analogie altor tipuri de acorduri de

distributie care implicd transferul de know-how-substantial de la
furnizor la cumpdrator.
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serviciilor. In afard de licenta de drepturi de proprietate
intelectuald, francizorul furnizeazi, de obicei, franci-
zatului asistentd comerciald sau tehnicd pe toatd durata
acordului, cum ar fi: servicii de aprovizionare, formare,
consiliere imobiliard, planificare financiard etc.

Acordarea licentei, previzutd de acordurile de francizi,
este reglementatd de Regulamentul de exceptare pe
categorii in cazul in care sunt indeplinite toate cele
cinci conditii prevdzute la punctul (31). Aceste conditii
sunt, in general, indeplinite dat fiind cd, in majoritatea
acordurilor de francizd, inclusiv in acordurile de franciza
principald, francizorul furnizeazd francizatului bunuri
sifsau servicii, in special servicii de asistentd comerciald
sau tehnicd. Drepturile de proprietate intelectuald ajutd
francizatul si revindd produsele pe care i le furnizeazd
francizorul sau un furnizor desemnat de acesta din urma
sau sd utilizeze aceste produse si sd vindd bunurile sau
serviciile care rezultd din acestea. In cazul in care acordul
de francizd prevede, exclusiv sau in primul rand,
acordarea unei licente de DPI, nu este reglementat de
Regulamentul de exceptare pe categorii, insd Comisia,
va aplica unui asemenea acord, de reguld, principiile
previzute de Regulamentul de exceptare pe categorii si
prezentele orientdri.

Urmdtoarele obligatii legate de drepturile de proprietate
intelectuald sunt, in general, considerate necesare pentru
protectia drepturilor de proprietate intelectuald ale fran-
cizorului si, in cazul in care aceste obligatii intrd sub
incidenta articolului 101 alineatul (1), sunt si ele regle-
mentate de Regulamentul de exceptare pe categorii:

(@) o obligatie impusd francizatului de a nu exercita,
direct sau indirect, nicio activitate comerciald similar3;

(b) o obligatie impusd francizatului de a nu dobandi
participdri financiare la capitalul unei intreprinderi
concurente, care i-ar putea acorda capacitatea de a
influenta comportamentul economic al unei astfel
de intreprinderi;

(c) o obligatie impusd francizatului de a nu divulga
tertilor know-how-ul furnizat de citre francizor,
atata timp cat acest know-how nu apartine dome-
niului public;

(d) o obligatie impusi francizatului de a comunica fran-
cizorului orice experientd dobanditi in cadrul
exploatdrii francizei si de a acorda francizorului,
precum si celorlalti francizati, o licentd non-
exclusivdi pentru know-how-ul rezultat in urma
acestei experiente;

(¢) o obligatie impusd francizatului de a informa fran-
cizorul cu privire la incilcirile drepturilor de
proprietate intelectuald acordate sub licentd, de a
intenta o actiune impotriva faptuitorilor sau de a

asista francizorul in orice actiune in justitie angajatd
impotriva unui faptuitor;

(f) o obligatie impusd francizatului de a nu utiliza
know-how-ul acordat sub licentd de citre francizor
in alte scopuri decat exploatarea francizei;

(g) o obligatie impusd francizatului de a nu cesiona drep-
turile si obligatiile care rezultd din acordul de francizd
fard consimtdmantul francizorului.

2.5. Raportul cu alte regulamente de exceptare pe categorii

(46) Articolul 2 alineatul (5) prevede ci Regulamentul de
exceptare pe categorii ,nu se aplicd acordurilor verticale
care fac obiectul unui alt regulament de exceptare pe
categorii, cu exceptia cazului in care se prevede altfel
intr-un astfel de regulament”. In consecintd, Regulamentul
de exceptare pe categorii nu se aplicd acordurilor verticale
reglementate de Regulamentul (CE) nr. 7722004 al
Comisiei din 27 aprilie 2004 privind aplicarea articolului
81 alineatul (3) din tratat anumitor categorii de acorduri
de transfer de tehnologie ('), Regulamentul (CE) nr.
1400/2002 privind aplicarea articolului 81 alineatul (3)
din tratat categoriilor de acorduri verticale si practici
concertate in sectorul autovehiculelor (?), sau de Regula-
mentul (CE) nr. 2658/2000 al Comisiei din 29 noiembrie
2000 de aplicare a articolului 81 alineatul (3) din tratat
categoriilor de acorduri de specializare (*) si Regulamentul
(CE) nr. 2659/2000 al Comisiei din 29 noiembrie 2000
privind aplicarea articolului 81 alineatul (3) din tratat
unor categorii de acorduri de cercetare si dezvoltare (¥
privind exceptarea acordurilor verticale incheiate in
conexiune cu acorduri orizontale sau prin oricare regu-
lamente ulterioare in domeniu, cu exceptia cazului in care
se prevede altfel intr-un astfel de regulament.

3. Restrictiile grave previzute de Regulamentul de
exceptare pe categorii

(47) Articolul 4 din Regulamentul de exceptare pe categorii
contine o listd a restrictiilor grave care conduc la
excluderea integrald a acordului vertical din sfera de
aplicare a Regulamentului de exceptare pe categorii (°).
In cazul in care o astfel de restrictie gravd este inclusd
intr-un acord, acel acord este prezumat ca intrind

1) JO L 123, 27.4.2004, p. 11.

()

(® A se vedea punctul 25.

() JO L 304, 5.12.2000, p. 3.

(*) JO L 304, 5.12.2000, p. 7.

(°) Aceastd listd de restrictii grave se aplicd acordurilor verticale refe-
ritoare la schimburile intracomunitare. In masura in care acordurile
verticale se referd la exporturi in afara Uniunii sau importuri/re-
importuri din afara Uniunii, a se vedea hotirarea Curtii de Justitie
in cauza C-306/96 Javico/Yves Saint Laurent [1998] Rec. 1-1983. In
aceastd hotdrare Curtea de Justitie a decis, la punctul 20, cd ,un
acord in care revanzdtorul di producitorului o asigurare ci va
vinde produsele contractuale pe o piatd din afara Comunitdtii, nu
poate fi considerat ca avand ca obiect restrangerea concurentei in
cadrul pietei comune sau ca fiind de naturd s afecteze, ca atare,
schimburile comerciale dintre statele membre.”

4
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-

in sfera de aplicare a articolului 101 alineatul (1). Se
prezumd, de asemenea, cd existd posibilitatea ca acordul
sd nu indeplineasci conditiile articolului 101 alineatul (3),
far ca urmare exceptarea pe categorii si nu fie aplicabild.
Cu toate acestea, intreprinderile au posibilitatea s3
demonstreze efectele favorabile concurentei in confor-
mitate cu articolul 101 alineatul (3) intr-un caz indi-
vidual (!). In cazul in care intreprinderile sustin ci posi-
bilele cresteri ale eficientei rezultd din includerea restric-
tiilor grave in acord si demonstrezd ci, in general, toate
conditiile articolului 101 alineatul (3) sunt indeplinite,
Comisia va trebui efectiv sd evalueze posibilele efecte
negative asupra concurentei inainte de a efectua o
evaluare finald privind respectarea () conditiilor arti-
colului 101 alineatul (3).

Restrictia gravd previzutd la articolul 4 litera (a) din
Regulamentul de exceptare pe categorii se referd la
impunerea preturilor de revanzare, adicd la acordurile
sau practicile concertate al cdror obiect direct sau
indirect este stabilirea unui pret de revanzare fix sau
minim sau a unui nivel fix sau minim al pretului pe
care cumpdratorul este obligat s3 il aplice. in cazul dispo-
zitiilor contractuale sau al practicilor concertate care
stabilesc direct pretul de revanzare, restrictia este
flagrantd. Cu toate acestea, impunerea pretului de
revanzare se poate realiza si prin mijloace indirecte. Ca
exemple ale acestora din urmd, se pot mentiona acor-
durile care stabilesc marja de distributie sau nivelul
maxim al reducerilor pe care le poate acorda un distri-
buitor fatd de un nivel predefinit al pretului, acordurile
care conditioneazd acordarea de rabaturi sau rambursarea
cheltuielilor ~ promotionale de citre furnizor de
respectarea unui anumit nivel de pret, cele care condi-
tioneazd pretul de vanzare previzut de pretul de
revanzare ale concurentilor, precum si amenintdrile, inti-
midarile, avertizdrile, penalizdrile, intarzierea sau
suspendarea livrarilor ori rezilierea acordului in cazul
nerespectdrii unui anumit nivel de pref. Eficacitatea
mijloacelor directe sau indirecte de stabilire a pretului
poate sd creascd in cazul in care acestea sunt
combinate cu mdsuri de identificare a distribuitorilor
care vand sub pret, cum ar fi punerea in aplicare a
unui sistem de monitorizare a pregurilor sau obligatia
comerciantilor cu amdnuntul de a denunta alti membri
ai regelei de distributie care se abat de la nivelul de pret
standard. In mod similar, stabilirea directd sau indirectd a
preturilor poate deveni mai eficace in cazul in care este
combinatd cu mdsuri care ar putea reduce motivatia
cumpdritorului pentru sciderea pretului de revanzare,
cum ar fi imprimarea de citre furnizor a unui pret de
revanzare recomandat pe produs sau obligatia impusd
cumpdratorului de citre furnizor de a aplica o clauzd a
,clientului celui mai favorizat”. Aceleasi mijloace indirecte
si aceleasi mdsuri de acompaniere pot fi utilizate pentru a
face dintr-un pref maxim sau recomandat echivalentul

(") A se vedea in special punctele 106-109 care descriu, in general,

eventualele cresteri ale eficientei aferente acordurilor verticale si
sectiunea VI.2.10 Restrictii privind pretul de vanzare. A se vedea
in acest sens Comunicarea Comisiei — Comunicare — Orientdri
privind aplicarea articolului 81 alineatul (3) din tratat, JO C 101,
27.4.2004, p. 97.

Cu toate cd, din punct de vedere juridic, este vorba de doud etape
distincte, in practicd, acestea pot reprezenta un proces iterativ, in
care partile si Comisia isi consolideaza si isi imbundtdtesc, in céteva
etape, argumentele.

(50)

unui pret de revinzare impus. Cu toate acestea, nu se
considerd c3, in sine, utilizarea unei masuri de sprijin
speciale sau comunicarea de citre furnizor a unei liste
de preturi recomandate sau de preturi maxime citre
cumpdritor conduce la un pret de revinzare impus.

In cazul contractelor de agentie, comitentul stabileste, in
mod normal, pretul de vanzare, deoarece agentul nu
devine proprietar al bunurilor. Cu toate acestea, in
cazul in care un contract de agentie intrd in sfera de
aplicare a articolului 101 alineatul (1) (a se vedea
punctele 12-21), o obligatie care interzice agentului
impdrtirea comisionului cu clientul sau restrictioneazd,
indiferent c3 acest comision este fix sau variabil, ar
constitui o restrictie gravd, in temeiul articolului 4 litera
() din Regulamentul de exceptare pe categorii. In scopul
evitdrii includerii acestei restrictii grave in contract,
agentul ar trebui, prin urmare, si fie liber s3 scadi
pretul platit efectiv de cdtre client, fard reducerea
venitului comitentului (?).

Restrictia gravd previzutd la articolul 4 litera (b) din
Regulamentul de exceptare pe categorii se referd la acor-
durile si practicile concertate al cdror obiect direct sau
indirect il constituie restrictionarea vanzdrilor realizate de
cumpdritor, in masura in care aceste restrictii se referd la
teritoriul pe care sau la clientii cdrora cumpdaritorul poate
vinde bunurile sau serviciile contractuale. Aceastd
restrictie gravd este legatd de impdrtirea pietei pe
teritorii sau pe clienti. Aceasta poate fi rezultatul unor
obligatii directe, cum ar fi obligatia de a nu revinde
anumitor clienti sau unor clienti situati pe anumite
teritorii ori obligatia de a retransmite altor distribuitori
comenzile acestor clienti. Aceasta poate fi, de asemenea,
rezultatul unor misuri indirecte menite si descurajeze
distribuitorul sd revandd acestor clienti, cum ar fi
refuzarea sau diminuarea bonusurilor sau a remizelor,
refuzul de a livra, reducerea volumului livrarilor sau
limitarea volumului livrdrilor la cererea aferentd terito-
riului sau grupului de clienti alocat, amenintarea cu
denuntarea acordului, aplicarea unui pref mai mare
pentru produsele care urmeazd si fie exportate,
limitarea proportiei vanzarilor care pot fi exportate sau
obligatiilor de transfer al profitului. Aceasta poate
proveni, in continuare, din faptul ci furnizorul nu
asigurd service in perioada de garantie la nivelul intregii
Uniuni, garantie in temeiul cdreia toti distribuitorii sunt
obligati sd asigure acest service §i sunt remunerati pentru
aceasta de cdtre furnizor, chiar si in ceea ce priveste
produsele vandute de alti distribuitori pe teritoriul
lor (*. Aceste practici au chiar mai multe sanse de a fi
considerate ca o restrictionare a vanzirilor realizate de
cumpdritor atunci cand sunt asociate cu punerea in

(}) A se vedea, de exemplu, Decizia 91/562/CEE a Comisiei in cauza nr.

IV[32.737 — Eirpage, JO L 306, 7.11.1991, p. 22, in special
punctul 6.

In cazul in care furnizorul hotdrdste si nu isi ramburseze distri-
buitorii pentru serviciile prestate in cadrul garantiei la nivelul
Uniunii, se poate obtine un acord cu acesti distribuitori, prin care
un distribuitor care face o vanzare in afara teritoriului alocat
acestuia, va trebui sd pliteascd distribuitorului numit in teritoriul
de destinatie o taxd pe baza costului serviciilor (care urmeazd si
fie) prestate, inclusiv o marjd de profit rezonabild. Acest tip de
sistem nu poate fi privit ca o restrictie a vanzdrilor distribuitorilor
in afara teritoriului acestora (a se vedea hotirarea Tribunalului de
Primd Instantd in cauza T-67/01, JCB Service/Comisia [2004] Rec.
11-49, punctele 136-145).
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aplicare de citre furnizor a unui sistem de monitorizare
destinat verificdrii destinatiei reale a marfurilor livrate, de
exemplu, prin utilizarea de etichete sau numere de serie
diferentiate. Cu toate acestea, obligatiile impuse revanza-
torului cu privire la prezentarea mdrcii furnizorului nu
sunt considerate restrictii grave. Deoarece articolul 4
litera (b) se aplici numai restrictiilor de vénzare
aferente cumpdratorului sau clientilor acestuia, aceasta
inseamnd ci restrictiile privind vanzdrile furnizorului nu
sunt, nici acestea, considerate restrictii grave, in sensul
mentiunilor de la punctul 59 privind vinzarea pieselor
de schimb in contextul articolul 4 litera (¢) din Regula-
mentul de exceptare pe categorii. Articolul 4 litera (b) se
aplicd fird a aduce atingere restrictiei privind locul de
stabilire al cumpdrdtorului. Prin urmare, beneficiul
aplicarii Regulamentului de exceptare pe categorii nu se
pierde in cazul in care se obtine un acord prin care
cumpdratorul va restrictiona punctul sau punctele de
distributie si depozitul sau depozitele siu (sale) relative
la 0 anumitd adresd, loc sau teritoriu.

Existd patru exceptii la restrictiile grave previzute la
articolul 4 litera (b) din Regulamentul de exceptare pe
categorii. Prima exceptie de la articolul 4 litera (b)
punctul (i) permite unui furnizor sd restrictioneze
vanzdrile active ale unui cumpdritor, parte la acord, pe
un teritoriu sau citre un grup de clienti pe care
furnizorul le-a alocat exclusiv unui alt cumpdirdtor sau
si le-a rezervat pentru sine. Un teritoriu sau un grup de
clienti este alocat exclusiv atunci cand furnizorul acceptd
sd-si vandd produsul unui singur distribuitor in vederea
distribuirii acestuia intr-un anumit teritoriu sau citre un
anumit grup de clienti si distribuitorul exclusiv este
protejat impotriva vanzdrii active in teritoriul siu ori
citre grupul sdu de clienti si de catre toti ceilalti cumpa-
ratori ai furnizorului din interiorul Uniunii, indiferent de
vanzdrile furnizorului. Furnizorul poate si combine
alocarea unui teritoriu exclusiv §i a unui grup de clienti
exclusiv, de exemplu prin desemnarea unui distribuitor
exclusiv pentru un grup de clienti determinat dintr-un
anumit teritoriu. O astfel de protectie a teritoriilor sau
a grupurilor de clienti alocate exclusiv trebuie, cu toate
acestea, si permitd vanzirile pasive in aceste teritorii sau
citre aceste grupuri de clienti. Pentru aplicarea articolului
4 litera (b) din Regulamentul de exceptare pe categorii,
Comisia interpreteazd ,vanzdrile active” si ,vanzdrile
pasive” dupd cum urmeazi:

— vanzdri ,active” inseamnd abordarea activd a clientilor
individuali prin intermediul marketingului direct prin
corespondentd, inclusiv trimiterea de email-uri neso-
licitate sau vizite propriu-zise; sau abordarea activd a
unui anumit grup de clienti sau a anumitor clienti
dintr-un teritoriu determinat, prin publicitate in
mass media, pe internet sau prin alte actiuni de
promovare adresate in mod special acestui grup de
clienti sau clientilor din acest teritoriu. Publicitate sau
promovarea, care este atractivd numai pentru
cumpdrdtor dacd ajunge, de asemenea, la un grup
specific de clienti sau la clientii dintr-un anumit

(52)

teritoriu, se considerd vanzare activdi pentru acel
grup de clienti sau pentru acei clienti din teritoriul
in cauzd;

— vanzdri ,pasive” inseamnd a rdspunde la cereri neso-
licitate de la clienti individuali, inclusiv livrarea de
bunuri sau servicii unor astfel de clienti; orice publi-
citate sau actiune de promovare generald care intrd in
atentia clientilor din teritoriile exclusive ale altor
distribuitori sau din grupurile de clienti ale altor
distribuitori, care este insd un mod rezonabil de a
aborda clientii situati in afara acestor teritorii sau a
grupurilor de clienti, de exemplu pentru a aborda
clienti situati pe teritoriul propriu, este considerati
vanzare pasivd. Publicitatea generald sau promovarea
este consideratd o variantd rezonabild pentru a ajunge
la astfel de clienti, daci ar fi atractivi pentru
cumpdritor de a efectua aceste investitii, de
asemenea, in cazul in care nu s-ar ajunge la clienti
in alte teritorii (exclusive) ale distribuitorilor sau
grupurilor de clienti.

Internetul este un instrument puternic, utilizat pentru a
ajunge la un numdr si o varietate mai mare de clienti
decat in cazul utilizdrii doar a metodelor traditionale de
vanzare ceea ce explicdi motivul pentru care anumite
restrictii privind utilizarea internetului sunt tratate ca
restrictii de (re)vanzare. In principiu, fiecare distribuitor
trebuie sd aibd dreptul de a folosi internetul pentru a
vinde produse. In general, atunci cind un distribuitor
foloseste un site web pentru a vinde produse, acest
lucru este considerat o formd de vanzare pasivi,
deoarece este un mod rezonabil de a permite clientilor
sd ajungd la distribuitor. Folosirea unui site web poate
avea efecte in afara teritoriului distribuitorului si grupului
sdu de clienti; totusi, astfel de efecte sunt o consecintd a
tehnologiei ce oferd posibilitdti de a avea acces la distri-
buitor de oriunde. In cazul in care un client viziteaza site-
ul web al unui distribuitor si contacteaza distribuitorul,
iar acest contact conduce la o vanzare, inclusiv la o
livrare, este vorba de vanzare pasivd. Acelasi lucru este
valabil in cazul in care un client decide sd fie (automat)
informat de citre distribuitor si acest lucru duce la o
vanzare. Optiunile de limbd pe site-ul web nu schimba,
in sine, caracterul de vanzare pasivd al unei astfel de
vanzdri. Astfel, Comisia considerd, urmdtoarele situatii
ca fiind exemple de restrictii grave de vanzare pasivd,
avand in vedere capacitatea acestor restrictii de a
impiedica accesul distribuitorului la un numir si o
varietate mai mare de clienti:

(@) acordul ca distribuitorii (exclusivi) si impiedice
clientii situati intr-un alt teritoriu (exclusiv) si vizua-
lizeze site-ul web al acestora sau de a instala pe
site-ul web al acestora redirectionarea automati a
clientilor citre site-ul web al producitorului sau al
altor distribuitori (exclusivi). Aceasta nu exclude
acordul ca site-ul web al distribuitorului, si ofere de
asemenea, o serie de link-uri cdtre site-uri web ale
altor distribuitori sifsau ale furnizorului;
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(b) acordul ca distribuitorul (exclusiv) sd anuleze tran-
zactiile consumatorilor pe internet, odati ce cartea
de credit furnizeazd o adresd care nu se afli in teri-
toriul (exclusiv) al distribuitorului;

(c) acordul ca distribuitorul sd limiteze procentajul
vanzdrilor totale efectuate prin internet. Aceasta nu
exclude posibilitatea pentru furnizor de a cere cumpa-
ratorului, fard limitarea vanzirilor online ale distribui-
torului, si vandi cel putin o anumiti cantitate
absolutd (ca valoare sau ca volum) de produse
off-line pentru a asigura gestionarea eficientd a maga-
zinului sdu traditional (punct fizic de vanzari), nici sd
impiedice furnizorul sd se asigure cd activitatea online
a distribuitorului rdméne coerentd cu modelul de
distributie al furnizorului (a se vedea punctele 54 si
56). Aceastd cantitate absolutd aferentd vanzirilor
offline poate fi aceeasi pentru toti cumpdritorii, sau
stabilitd individual pentru fiecare cumpardtor pe baza
unor criterii obiective, cum ar fi importanta cumpd-
ratorului in contextul de retelei sau locatiei sale
geografice;

s

acordul ca distribuitorul sd pliteascd un pret mai
mare pentru produsele destinate a fi revindute de
citre distribuitor online, decit pentru produsele
destinate a fi revandute off-line; acest lucru nu
exclude acordul dintre furnizor s§i cumpdrdtor
asupra unei taxe fixe (adicd nu o taxi variabild in
cazul in care suma creste cu cifra de afaceri
realizatd off-line deoarece acest lucru ar reprezenta
in mod indirect o politici de pret dublu) pentru a
sprijini eforturile acestuia din urmd in ceea ce priveste
vanzirile off-line sau online.

O restrictie privind utilizarea internetului de citre distri-
buitorii parte la acord este compatibild cu Regulamentul
de exceptare pe categorii numai in mdsura in care
promovarea pe internet sau utilizarea internetului ar
conduce la efectuarea de vanzdri active, de exemplu in
teritoriile exclusive sau cdtre grupurile de clienti exclusive
ale altor distribuitori. Comisia considerd publicitatea
online adresatd in mod specific anumitor clienti o
formd de vanzare activd citre acesti clienti. De
exemplu, banierele de pe site-urile web ale tertilor sunt
o formd de vénzare activd in teritoriul in care aceste
baniere sunt accesibile. In general, eforturile de a fi
gisit in mod specific intr-un anumit teritoriu sau de
citre un anumit grup de clienti reprezintd vanzare
activd in acel teritoriu sau cdtre acel grup de clienti. De
exemplu, plitind pentru un motor de ciutare sau un
furnizor de publicitate online, pentru a afisa publicitate
in mod special pentru utilizatorii dintr-un anumit
teritoriu, reprezentatd vanzare activd pe acel teritoriu.

Cu toate acestea, in cadrul unei exceptdri pe categorii,
furnizorul poate impune respectarea anumitor standarde
de calitate pentru utilizarea site-ului internet in vederea
revanzdrii produselor sale, asa cum o poate face pentru
un magazin sau pentru vanzarea prin catalog, sau pentru
anunturi publicitare sau actiuni de promovare in general.
Acest lucru poate fi relevant in special pentru distributia
selectivd. In cadrul exceptirii pe categorii furnizorul
poate, de exemplu, solicita ca distribuitorii sii sd aibd
unul sau mai multe magazine traditionale sau sili de
expozitie ca o conditie pentru a deveni membri ai
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sistemului siu de distributie. Modificiri ulterioare la o
astfel de conditie sunt, de asemenea, posibile in temeiul
exceptdrii pe categorii, cu exceptia cazului in care acele
modificdri au ca obiect si limiteze direct sau indirect
vanzirile online ale distribuitorilor. In mod similar, un
furnizor le poate cere distribuitorilor sdi sd utilizeze
platforme ale unei pirti terte pentru a distribui
produsele contractuale numai in conformitate cu stan-
dardele si conditiile convenite intre furnizor si distri-
buitorii sdi pentru utilizarea internetului de cdtre distri-
buitori. De exemplu, in cazul in care site-ul web al distri-
buitorului este gizduit de o platformd a unei parti terte,
furnizorul ar putea cere clientilor si nu intre pe web site-
ul distribuitorului prin intermediul unui site care poarti
numele sau logo-ul platformei partii terte.

Existd alte trei exceptii la cea de a doua restrictie gravd
previzutd la articolul 4 litera (b) din Regulamentul de
exceptare pe categorii. Toate cele trei exceptii permit
restrictionarea vanzdrilor active si a vanzdrilor pasive. in
cadrul primei exceptii poate fi permisd restrictionarea
vanzdrilor unui comerciant cu ridicata citre utilizatorii
finali, ceea ce permite unui furnizor separarea dintre
nivelul comertului cu ridicata si nivelul comertului cu
aminuntul. Cu toate acestea, aceastd exceptie nu
exclude posibilitatea vanzdrii de citre comerciantul cu
ridicata anumitor utilizatori finali, de exemplu utiliza-
torilor finali mai mari, dar in acelasi timp interzicind
vanzdrile citre (toti) ceilalti utilizatori finali. Cea de-a
doua exceptie permite unui furnizor si restrictioneze
vanzdrile unui distribuitor numit intr-un sistem de
distributie selectivd, la orice nivel de comercializare,
citre distribuitori neautorizati situati in orice teritoriu
in care sistemul este in prezent exploatat sau in care
furnizorul nu vinde 1incd produsele contractuale
[denumit ,teritoriul rezervat de furnizor pentru
aplicarea sistemului” la articolul 4 litera (b) punctul
(ifi)]. Cea de-a treia exceptie permite unui furnizor restric-
tionarea dreptului unui cumpirdtor de componente
destinate incorpordrii intr-un produs de a revinde aceste
componente unor concurenti ai furnizorului. Termenul
,componentd” se referd la orice bun intermediar, iar
termenul ,asamblare” se referd la utilizarea oricirui bun
intermediar in vederea producerii de bunuri.

Restrictia gravd prevazutd la articolul 4 litera (c) din
Regulamentul de exceptare pe categorii exclude restric-
tionarea vanzdrilor active sau pasive citre utilizatorii
finali, indiferent dacd acestia sunt utilizatori finali profe-
sionali sau consumatori finali, de citre membrii unui
sistem de distributie selectivd, fird a aduce atingere posi-
bilitdtii de a interzice unui membru al sistemului s isi
desfisoare activititile intr-un loc de stabilire neautorizat.
Prin urmare, distribuitorilor care sunt membri ai unei
retele de distributie selectivd, astfel cum sunt definiti la
articolul 1 alineatul (1) litera (e) din Regulamentul de
exceptare pe categorii, nu li se poate impune nicio
restrictie in ceea ce priveste alegerea utilizatorilor cdrora
le pot vinde sau agentilor de cumpdrare care actioneazd
in numele acestor utilizatori, cu exceptia cazului in care
protejeazd un sistem de distributie exclusivd exploatat in
altd parte (a se vedea punctul 51). Intr-un sistem de
distributie selectivd, distribuitorii ar trebui sd fie liberi
sd vandd, atdt activ cat si pasiv, citre toti utilizatorii
finali, inclusiv cu ajutorul internetului. In consecintd,
Comisia considerd restrictie gravd orice obligatii care
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descurajeazd  distribuitorii  desemnati sd  utilizeze
internetul pentru a ajunge la clienti mai numerosi si
mai diferiti, prin impunerea de criterii vanzarilor online
care nu sunt echivalente, in general, cu criteriile impuse
vanzdrilor prin intermediul magazinelor traditionale.
Aceasta nu inseamnd cd aceste criterii impuse vanzdrilor
online trebuie s fie identice cu cele impuse vanzirilor
prin intermediul magazinelor traditionale, ci ar trebui si
urmireascd aceleasi obiective si sd obtind rezultate
comparabile, iar diferenta dintre criterii trebuie sd fie
justificatd prin natura diferitd a acestor doud moduri de
distributie. De exemplu, pentru a impiedica vanzarile
citre distribuitorii neautorizati, un furnizor poate
restrictiona  distribuitorilor sdi selectati vanzarea unui
utilizator final individual a produselor contractuale care
depdsesc o anumitd cantitate. Este posibil sd fie necesar ca
o astfel de obligatie sd fie mai strictd in cazul vanzirilor
online dacd este mai usor pentru un distribuitor neau-
torizat si obtind acele produse prin intermediul inter-
netului. In mod similar, poate fi necesar ca aceasti
obligatie si fie mai strictd pentru vanzirile off-line dacd
este mai usor sd se obtind acele produse dintr-un
magazin traditional. Pentru a asigura livrarea la timp a
produselor contractuale, un furnizor poate impune
livrarea imediatd a produselor in cazul vanzirilor
offline. Intrucat nu poate fi impusd o conditie identicd
in cazul vanzdrilor online, furnizorul poate impune
anumite termene de livrare realiste pentru astfel de
vanzdri. Poate fi necesar si se formuleze conditii
specifice pentru un serviciu online de asistentd
postvanzare, cu scopul de a acoperi costurile relative la
produsele returnate de cdtre clienti si la aplicarea
sistemelor de plati sigure.

Pe teritoriul pe care furnizorul exploateazd distributia
selectivd, acest sistem nu poate fi combinat cu distributia
exclusivd in cazul in care aceasta ar conduce la restric-
tionarea gravd a vanzdrilor active sau pasive de citre
distribuitori, in conformitate cu articolul 4 litera () din
Regulamentul de exceptare pe categorii, cu exceptia
cazului in care restrictiile pot limita capacitatea distribui-
torului de a stabili locatia propriilor spatii comerciale.
Distribuitorilor selectionati li se poate interzice exer-
citarea activitdtii in incinte diferite sau deschiderea unui
nou punct de vanzare intr-o locatie diferitd. In acest
context, utilizarea propriei pagini web de citre un distri-
buitor nu poate fi consideratd ca fiind acelasi lucru cu
deschiderea unui nou punct de vanzare intr-o locatie
diferitd. In cazul in care punctul de vanzare al distribui-
torului este mobil, poate fi desemnatd o zond in afara
cdreia punctul de vanzare mobil nu poate functiona. In
plus, furnizorul poate si se angajeze si aprovizioneze un
singur distribuitor sau un numdr limitat de distribuitori
intr-o anumitd parte dintr-un teritoriu dat, in care se
aplica sistemul de distributie selectiva.

Restrictia gravd prevazutd la articolul 4 litera (d) din
Regulamentul de exceptare pe categorii se referd la
restrictionarea livrdrilor incrucisate intre distribuitori
desemnati din interiorul unui sistem de distributie
selectivd. Prin urmare, un acord sau o practicd concertatd
nu poate s aibd ca obiect direct sau indirect impiedicarea
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sau restrictionarea vanzarilor active sau pasive de produse
contractuale intre distribuitorii selectionati. Distribuitorii
selectionati trebuie si rimand liberi s3 achizitioneze
produsele contractuale de la alti distribuitori desemnati
din cadrul retelei, care functioneazi la acelasi nivel de
comercializare sau la un nivel diferit. in consecinti,
distributia selectivdi nu poate fi combinatd cu restrictii
verticale menite sd oblige distribuitorii sd achizitioneze
produsele contractuale exclusiv de la o sursi datd. De
asemenea, aceasta inseamnd cd, in interiorul unei retele
de distributie selectivd, nu pot fi impuse restrictii comer-
ciantilor cu ridicata desemnati in ceea ce priveste
vanzarea produsului cdtre comercianti cu amdnuntul
desemnati.

Restrictia gravd prevazutd la articolul 4 litera (¢) din
Regulamentul de exceptare pe categorii se referd la acor-
durile care impiedicd sau restrictioneazd utilizatorii finali,
reparatorii sau furnizorii de servicii independenti in ceea
ce priveste obtinerea pieselor de schimb direct de la
producitorul acestor piese de schimb. Un acord
incheiat intre un producitor de piese de schimb si un
cumpdritor care incorporeazd aceste piese in propriile
sale produse (producitor de echipamente initiale) nu
poate impiedica sau restrictiona, direct sau indirect,
vanzarea de citre producdtor a acestor piese de schimb
catre utilizatorii finali, reparatori sau furnizori de servicii
independenti. Pot apdrea restrictii indirecte, in special
atunci cand furnizorul pieselor de schimb este restric-
tionat in ceea ce priveste furnizarea de informatii
tehnice §i echipamente speciale care sunt necesare in
vederea utilizarii acestor piese de schimb de citre utili-
zatori, reparatori sau furnizori de servicii independenti.
Cu toate acestea, acordul poate si prevadd restrictii cu
privire la furnizarea de piese de schimb citre reparatorii
sau furnizorii de servicii cdrora producitorul de echi-
pamente initiale le-a incredintat reparatia sau intretinerea
propriilor sale bunuri. Cu alte cuvinte, producitorul de
echipamente initiale poate sd impund propriei sale retele
de reparatii si intretinere s cumpere piesele de schimb de
la el

4. Cazuri individuale de restrictii grave ale

vanzirilor care pot si nu intre in sfera de aplicare

a articolului 101 alineatul (1) sau care pot indeplini
conditiile de la articolul 101 alineatul (3)

Restrictiile grave pot fi in mod obiectiv necesare in cazuri
exceptionale in ceea ce priveste un acord de un anumit
tip sau naturd (') si prin urmare si nu intre sub incidenta
articolului 101 alineatul (1). De exemplu, atunci cind este
necesar sd se asigure respectarea unei interdictii publice
privind vanzarea de substante periculoase pentru anumiti
clienti din motive de sigurantd sau de sindtate, o restrictie
gravd poate fi in mod obiectiv necesard. In plus, intre-
prinderile pot sd invoce o apdrare pe bazd de argumente
de eficientd in conformitate cu articolul 101 alineatul (3)
intr-un caz individual. Aceastd sectiune oferd cateva
exemple pentru restrictii de (re)vanzare, in timp ce
pentru IPR acest lucru este mentionat la sectiunea
VIL.2.10.

() A se vedea punctul 18 din Comunicarea Comisiei — Comunicare —

Orientdri privind aplicarea articolului 81 alineatul (3) din tratat, JO C
101, 27.4.2004, p. 97.
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Un distribuitor care va fi primul vanzitor al unei marci
noi sau al unei mdrci existente pe o piatd noud, asigurand
astfel o intrare reald pe piata relevantd, poate fi obligat si
facd investitii substantiale in cazul in care nu exista o
cerere prealabild de produse de acest tip in general sau
de acest tip de produse de la producitorul in cauzi. Se
intampla destul de frecvent ca asemenea cheltuieli sd fie
irecuperabile si se poate ca distribuitorul si nu incheie un
acord de distributie fird a i se garanta, pentru o anumitd
perioada de timp, o protectie impotriva vanzdrilor (active
si) pasive efectuate de citre alti distribuitori pe teritoriul
sdu sau cdtre grupul sdu de clienti. De exemplu, o astfel
de situatie este aceea in care un producitor stabilit pe o
anumitd piatd nationald intrd pe o altd piatd nationald si
introduce produsele sale cu ajutorul unui distribuitor
exclusiv si in cazul in care acest distribuitor trebuie sd
investeascd in lansarea si stabilirea mrcii pe aceastd noud
piatd. Atunci cand sunt necesare investitii substantiale din
partea unui distribuitor pentru a crea sau dezvolta o piatd
noud, restrictionarea vanzdrilor pasive de citre alti distri-
buitori pe teritoriul in cauzd sau citre grupul de clienti in
cauzd, necesare pentru ca distribuitorul si isi recupereze
aceste investitii, nu intrd, in general, in sfera de aplicare a
articolului 101 alineatul (1) in primii doi ani in care acest
distribuitor vinde bunurile sau serviciile contractuale pe
teritoriul in cauzd sau citre grupul de clienti in cauz,
desi asemenea restrictii grave sunt considerate, in general,
ca fiind in sfera de aplicare a articolului 101 alineatul (1).

In cazul testirii reale a unui nou produs intr-un teritoriu
limitat sau cu un grup limitat de clienti §i, in cazul unei
introduceri esalonate a unui produs nou, distribuitorii
numiti si vindd produsul nou pe piata de testare sau
sd participe la primul sau primele etape ale introducerii
esalonate pot fi restrictionati in ceea ce priveste vanzarile
lor active in afara pietei de testare sau a pietei (pietelor) in
cazul in care produsul este introdus pentru prima oard,
fard a intra in sfera de aplicare a articolului 101 alineatul
(1) pentru perioada necesard testdrii sau introducerii
produsului.

In cazul unui sistem de distributie selectivi, aprovizio-
ndrile incrucisate intre distribuitorii desemnati trebuie sd
rimand in mod normal, gratuite (a se vedea punctul 58).
Cu toate acestea, in cazul in care comerciantii cu ridicata
numiti, situati in teritorii diferite, trebuie sd investeascd in
activitdti de promovare pe teritoriile lor”, pentru a
sustine vanzdrile de citre comerciantii cu amdinuntul
numiti §i nu este practic sd se specifice in contract acti-
vititile de promovare necesare, restrictiile privind
vanzdrile active impuse comerciantilor cu ridicata la
comerciantii cu amdnuntul localizati in teritoriile altor
comercianti cu ridicata, cu scopul de a depdsi problema
parazitismului potential, pot, intr-un caz individual,
indeplini conditiile de la articolul 101 alineatul (3).

In general, acordul ca distribuitorul si pliteasci un pref
mai mare pentru produsele destinate revanzarii online de
citre distribuitor, decat pentru produsele destinate
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revanzirii offline (,pret dual”) reprezintd o restrictie gravd
(@ se vedea punctul 52). Cu toate acestea, in cazuri
specifice, un astfel de acord poate indeplini conditiile
articolului 101 alineatul (3). Astfel de cazuri pot fi
acelea in care un producitor convine cu distribuitorii
sdi o asemenea politici de pret dublu, deoarece
vanzdrile online duc la costuri considerabil mai mari
pentru producdtor decat vanzirile realizate offline. De
exemplu, atunci cand vénzdrile offline includ, in mod
normal, instalarea la domiciliu de catre distribuitor, dar
pentru vanzdrile online nu este cazul, acestea din urmd
pot genera mai multe plangeri din partea clientilor si
pretentii de garantie pentru producitor. In acest
context, Comisia va aprecia, de asemenea, in ce masurd
restrictia poate conduce la limitarea vanzarilor pe internet
si la impiedicarea distribuitorului si ajungd la clienti mai
multi si diversi.

5. Restrictiille  excluse in  conformitate cu
Regulamentul de exceptare pe categorii

Articolul 5 din Regulamentul de exceptare pe categorii
exclude anumite obligatii din sfera de aplicare a Regula-
mentului de exceptare pe categorii, chiar daci nu se
depiseste pragul cotei de piatd. Cu toate acestea, Regula-
mentul de exceptare pe categorii continuid sd se aplice
celorlalte dispozitii ale acordului vertical in cazul in
care acestea sunt separabile de obligatiile care nu sunt
exceptate.

Prima excludere este previzutd la articolul 5 alineatul (1)
litera (a) din Regulamentul de exceptare pe categorii §i se
referd la obligatiile de neconcurentd. Obligatiile de necon-
curentd sunt acorduri in urma cdrora existd obligatii
impuse cumpdrdtorului de a achizitiona de la furnizor
sau de la o altd intreprindere desemnatd de furnizor
peste 80 % din totalul achizitiilor sale de bunuri sau
servicii contractuale si de bunuri si servicii substituibile
acestora efectuate in anul calendaristic precedent [astfel
cum este definit la articolul 1 alineatul (1) litera (d) din
Regulamentul de exceptare pe categorii], impiedicand
astfel cumpdrdtorul si achizitioneze bunuri sau servicii
concurente sau limitdnd aceste achizitii la mai putin de
20 % din totalul achizitiilor. In cazul in care, in primul an
al acordului, nu existd date disponibile cu privire la achi-
zitiile realizate de cumpdritor in anul precedent incheierii
contractului, se poate utiliza cea mai precisd estimare
realizatd de cumpdrdtor cu privire la necesarul siu
anual total. Acest tip de obligatii de neconcurentd nu
sunt reglementate de Regulamentul de exceptare pe
categorii atunci cind durata lor este nedeterminati sau
depiseste cinci ani. De asemenea, nici obligatiile de
neconcurentd care pot fi reinnoite tacit dupd expirarea
unei perioade de cinci ani nu fac obiectul Regulamentului
de exceptare pe categorii [a se vedea articolul 5 alineatul
(1) al doilea paragraf]. in general, obligatiile de necon-
curentd beneficiazd de exceptare in temeiul respectivului
regulament atunci cand durata lor nu depéseste cinci ani
si cidnd nu existd niciun obstacol care si impiedice
cumpdrdtorul sd pund capit efectiv obligatiilor de necon-
curentd la sfarsitul perioadei de cinci ani. In cazul in care,
de exemplu, un acord prevede o obligatie de necon-
curentd cu durata de cinci ani §i furnizorul acordd un
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imprumut  cumpdrdtorului,  rambursarea  acestui
imprumut nu trebuie si impiedice cumpdritorul si
pund capdt efectiv obligatiei de neconcurentd la sfarsitul
perioadei de cinci ani. In mod similar, atunci cand
furnizorul furnizeazd cumpdritorului echipamente care
nu sunt specifice relatiei contractuale dintre ei, cumpa-
rdtorul trebuie si aibd posibilitatea de a prelua echipa-
mentele, la valoarea lor de piatd, odatd cu expirarea obli-
gatiei de neconcurentd.

Limitarea duratei la cinci ani nu se aplicd atunci cand
bunurile sau serviciile sunt revandute de citre cumpdritor
,din spatii si terenuri aflate in proprietatea furnizorului
sau inchiriate de furnizor de la terti care nu au legatura
cu cumpdratorul”. Tn acest caz, obligatia de neconcurentd
poate sd aibd aceeasi duratd cu perioada de ocupare a
punctului de vénzare de cdtre cumpdrdtor [articolul 5
alineatul (2) din Regulamentul de exceptare pe categorii].
Motivul acestei exceptii il reprezintd faptul ¢, in mod
normal, nu este rezonabil sd se astepte din partea furni-
zorului sd permitd vinzarea, fird consimtdmantul siu, de
produse concurente din incinte si terenuri aflate in
proprietatea sa. Prin analogie, aceleasi principii se aplica
in cazul in care cumpdritorul opereazd de la un punct de
vanzare mobil, aflat in proprietatea furnizorului sau
inchiriat de furnizor de la terti care nu au legdturd cu
cumpdratorul. Artificiile in materie de proprietate, cum ar
fi un transfer din partea distribuitorului, a drepturilor sale
de proprietate asupra terenului si a sediilor cdtre furnizor,
doar pentru o perioadd limitatd, destinate evitarii limitei
de cinci ani, nu pot beneficia de aceastd exceptie.

Cea de-a doua excludere de la aplicarea exceptdrii pe
categorii este prevdzutd la articolul 5 alineatul (1) litera
(b) din Regulamentul de exceptare pe categorii si se referd
la obligatiile de neconcurentd ale cumpdrdtorului care
subzistdi dupd expirarea acordului. In mod normal,
aceste obligatii nu fac obiectul Regulamentului de
exceptare pe categorii, cu exceptia cazului in care
obligatia este indispensabild in vederea protejirii know-
how-ului transferat cumpdritorului de citre furnizor, este
limitatd la punctul de vanzare in care cumpdrdtorul a
functionat pe durata contractului §i este limitatd la o
perioadd maximd de un an [a se vedea articolul 5
alineatul (3) din Regulamentul de exceptare pe categorii].
Potrivit definitiei de la articolul 1 alineatul (1) litera (g)
din  Regulamentul de exceptare pe  categorii,
know-how-ul trebuie sd fie ,substantial’, ceea ce
inseamnd cd ,know-how-ul include informatii care sunt
semnificative si utile cumpdritorului pentru utilizarea,
vinzarea sau revanzarea bunurilor sau serviciilor
contractuale”.

Cea de-a treia excludere de la aplicarea exceptdrii pe
categorii este prevazutd la articolul 5 alineatul (1) litera
(¢) din Regulamentul de exceptare pe categorii si se referd
la vinzarea de bunuri concurente in cadrul unui sistem
de distributie selectivi. Regulamentul de exceptare pe
categorii reglementeazd combinarea distributiei selective
cu o obligatie de neconcurentd, care interzice distribui-
torilor sd revindd mdrci concurente in general. Cu toate
acestea, in cazul in care furnizorul isi impiedicd distri-

(70)

(71)

(72)

(73)

buitorii desemnati, direct sau indirect, si cumpere
produse in vederea revanzdrii de la anumiti furnizori
concurenti, aceastd obligatie nu poate beneficia de
aplicarea exceptdrii pe categorii. Obiectivul excluderii
unei astfel de obligatii il reprezinti evitarea situatiei in
care un numdr de furnizori care utilizeazd aceleasi puncte
de distributie selectivd impiedicd un anumit concurent
sau anumiti concurenti s utilizeze aceste puncte de
vanzare pentru distributia produselor lor (blocarea pietei
pentru un furnizor concurent, care ar constitui o formd
de boicot colectiv) (1).

6. Separabilitatea

Regulamentul de exceptare pe categorii excepteazi acor-
durile verticale cu conditia ca acestea si nu contind nicio
restrictie gravd previzutd la articolul 4 din respectivul
regulament si ca nicio astfel de restrictie sd nu fie exer-
citatd prin aceste acorduri. In cazul in care existd una sau
mai multe restrictii grave, beneficiul aplicdrii exceptirii pe
categorii se pierde pentru acordul vertical respectiv in
intregime. Nu este posibild nicio separabilitate pentru
restrictiile grave.

Regula de separabilitate se aplicd totusi restrictiilor
excluse previzute la articolul 5 din Regulamentul de
exceptare pe categorii. Astfel, beneficiul exceptarii pe
categorii se pierde numai in ceea ce priveste dispozitiile
acordului vertical care nu indeplinesc conditiile previzute
la articolul 5.

7. Gama de produse distribuite prin aceeasi retea de
distributie

In cazul in care un furnizor utilizeazi acelasi acord de
distributie pentru distribuirea mai multor bunuri/servicii,
unele dintre acestea pot fi reglementate de Regulamentul
de exceptare pe categorii, in timp ce altele nu, in functie
de criteriul cotei de piatd. In acest caz, Regulamentul de
exceptare pe categorii se aplicd bunurilor si serviciilor
pentru care sunt indeplinite conditiile de aplicare.

In ceea ce priveste bunurile sau serviciile care nu sunt
reglementate de Regulamentul de exceptare pe categorii,
se aplicd normele de concurentd obisnuite, si anume:

(@) nu existd exceptare pe categorii, insd nu existd nici
prezumtie de ilegalitate;

(b) in cazul in care existd o incilcare a articolului 101
alineatul (1) care nu este exceptatd, se poate analiza
dacd existd masuri corective adecvate care pot fi luate
pentru rezolvarea problemei de concurentd in cadrul
sistemului de distributie existent;

(c) in cazul in care nu existd asemenea mdisuri corective
adecvate, furnizorul in cauzd va trebui si adopte alte
modalitdti de distributie.

O astfel de situatie poate apirea, de asemenea, atunci
cand articolul 102 se aplici cu privire la anumite
produse dintr-o gamd si nu se aplicd la altele.

() Un exemplu de mdsuri indirecte care produc astfel de efecte de

excludere poate fi gdsit in Decizia 92[428/CEE in cazul nr.
1V/33.542 — Parfum Givenchy, JO L 236, 19.8.1992, p. 11.



C 130/18

Jurnalul Oficial al Uniunii Europene

19.5.2010

(74)

(75)
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IV. RETRAGEREA EXCEPTARII PE CATEGORII SI
EXCLUDEREA DIN SFERA DE APLICARE A REGULA-
MENTULUI DE EXCEPTARE PE CATEGORII

1. Procedura de retragere a exceptarii

Prezumtia de legalitate conferitdi de Regulamentul de
exceptare pe categorii poate fi retrasd in cazul in care
un acord vertical, luat separat sau in combinatie cu
acorduri similare puse in aplicare de furnizori sau cumpa-
rdtori concurenti, intrd in sfera de aplicare a articolului
101 alineatul (1) si nu indeplineste toate conditiile
prevazute la articolul 101 alineatul (3).

Conditiile de exceptare prevdzute la articolul 101
alineatul (3) pot sd nu fie indeplinite in special atunci
cand accesul pe piata relevantd sau concurenta de pe
aceasta sunt restrdnse semnificativ  prin  efectul
cumulativ al unor retele paralele de acorduri verticale
similare practicate de furnizori sau de cumpdaritori
concurenti. Retelele paralele de acorduri verticale sunt
considerate similare in cazul in care acestea contin
restrictii care produc efecte similare pe piatd. O astfel
de situatie poate apirea in cazul in care, de exemplu,
pe o anumitd piatd, anumiti furnizori practicd o
distributie selectivd bazatd pe criterii exclusiv calitative,
in timp ce alti furnizori utilizeaza un sistem de distributie
selectivd bazat pe criterii cantitative. O astfel de situatie
poate apdrea, de asemenea, atunci cdnd pe o anumitd
piatd, utilizarea cumulativi a criteriilor calitative,
blocheazi distribuitorii mai eficienti. In acest caz,
evaluarea trebuie sd tind seama de efectele anticoncu-
rentiale care pot fi atribuite fiecdrei retele de acorduri
luate separat. Dupd caz, retragerea poate si se refere
numai la un anumit criteriu calitativ sau numai la
restrictiile cantitative impuse distribuitorilor autorizati.

Rispunderea pentru efectul cumulativ anticoncurential
poate fi atribuitd numai intreprinderilor care contribuie
in mod semnificativ la acest efect. Acordurile incheiate de
intreprinderi a cdror contributie la efectul cumulativ este
nesemnificativi nu intrd sub incidenta interdictiei
previzute la articolul 101 alineatul (1) (!) si, prin
urmare, nu sunt supuse mecanismului de retragere a
beneficiului de aplicare a exceptdrii. Evaluarea unei
astfel de contributii se realizeazd in conformitate cu
criteriile previzute la punctele 128-229.

In cadrul aplicdrii procedurii de retragere, Comisiei i
revine sarcina de a demonstra cd acordul intrd in sfera
de aplicare a articolului 101 alineatul (1) si cd acordul nu
indeplineste toate cele patru conditii previzute la
articolul 101 alineatul (3). O decizie de retragere a
exceptdrii poate sd aibd numai efect ex nunc, ceea ce
inseamnd cd statutul de acord exceptat nu este afectat
decat de la data la care retragerea intrd in vigoare.

(") Hotdrarea Curtii de Justitie din 28 februarie 1991 in cauza
C-234/89, Stergios Delimitis/Henninger Briu AG [1991] Rec. 1-935.

(78)

(79)

(81)

Astfel cum se mentioneazd la considerentul 14 din Regu-
lamentul de exceptare pe categorii, autoritatea de
concurentd a unui stat membru poate si retragd bene-
ficiul exceptdrii pe categorii in ceea ce priveste acordurile
verticale ale ciror efecte anticoncurentiale se fac simtite
in statul membru in cauzd sau intr-o parte a acestuia,
care prezintd toate caracteristicile unei piete geografice
distincte. Comisia are competentd exclusivdi pentru
retragerea beneficiului exceptdrii pe categorii in ceea ce
priveste acordurile verticale care restring concurenta pe o
piatd geograficd relevantd, mai extinsd decat teritoriul
unui singur stat membru. Atunci cind teritoriul unui
singur stat membru sau o parte din acest teritoriu
constituie piata geograficd relevantd, Comisia si statul
membru in cauzd au competente concurente de
retragere a beneficiului de aplicare a exceptrii.

2. Excluderea din sfera de aplicare a Regulamentului
de exceptare pe categorii

Articolul 6 din Regulamentul de exceptare pe categorii
imputerniceste Comisia sd excludd din sfera de aplicare a
Regulamentului de exceptare pe categorii, printr-un regu-
lament, retelele paralele de restrictii verticale similare,
atunci cand acestea acoperd peste 50 % dintr-o piatd
relevantd. O astfel de mdsurd nu este destinati intreprin-
derilor individuale, ci se referd la toate intreprinderile ale
caror acorduri sunt definite de regulamentul prin care se
declard inaplicabil Regulamentul de exceptare pe
categorii.

In timp ce retragerea beneficiului exceptirii pe categorii
implici adoptarea unei decizii de stabilire a existentei
unei incdlcdri a articolului 101 de cdtre o anumita intre-
prindere, efectul unui regulament adoptat in conformitate
cu articolul 6 se limiteazd la retragerea, in ceea ce
priveste restrictiile si pietele in cauzd, beneficiului
aplicirii Regulamentului de exceptare pe categorii si la
restabilirea aplicdrii depline si integrale a articolului 101
alineatele (1) si (3). In urma adoptdrii unui regulament
prin care se declard inaplicabil Regulamentul de exceptare
pe categorii la anumite restrictii verticale de pe o anumitd
piatd, criteriile elaborate de jurisprudenta in domeniu a
Curtii de Justitie si a Tribunalului si de comunicirile si
deciziile anterioare adoptate de Comisie vor ghida
aplicarea articolului 101 la acordurile individuale. Dupd
caz, Comisia va lua o decizie intr-un caz determinat, care
va servi drept referintd tuturor intreprinderilor care func-
tioneazd pe piata respectivd.

Pentru a determina depdsirea pragului de 50 % de
acoperire a pietei trebuie si se ia in considerare fiecare
retea individuald de acorduri verticale care contine
restrictii sau combinatii de restrictii ce produc efecte
similare pe piatd. Articolul 6 din Regulamentul de
exceptare pe categorii nu impune Comisiei nicio
obligatie de a actiona in cazul in care nivelul de
acoperire de 50 % a pietei este depdsit. In general,
excluderea din sfera de aplicare a exceptdrii pe categorii
se justificd atunci cand accesul pe piata relevantd sau
concurenta pe aceastd piatd pot fi limitate semnificativ.
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Aceastd situatie poate apdrea in special atunci cind
retelele paralele de distributie selectivd care acoperd
peste 50 % dintr-o piatd sunt susceptibile si blocheze
accesul pe piatd prin utilizarea unor criterii de selectie
care nu sunt necesare prin natura bunurilor in cauzi
sau care genereazd o discriminare fatd de anumite
forme de distributie care au capacitatea de a vinde
aceste bunuri.

Atunci cand va trebui sd evalueze necesitatea aplicdrii
articolului 6 din Regulamentul de exceptare pe categorii,
Comisia va examina dacd o retragere individuald nu ar
constitui o solutie mai potrivitd. Rispunsul la aceastd
intrebare poate depinde, in special, de numdrul de intre-
prinderi concurente care contribuie la un efect cumulativ
pe o piatd sau de numdrul de piete geografice afectate din
interiorul Uniunii.

Sfera de aplicare a oricirui regulament mentionat la
articolul 6 din Regulamentul de exceptare pe categorii
trebuie sd fie clar definitd. Prin urmare, Comisia trebuie
mai intai si defineascd piata (pietele) produselor si piata
(pietele) geograficd (geografice) relevantd (relevante) si, in
al doilea rand, trebuie si precizeze tipul de restrictie
verticald in cazul cdreia nu se va mai aplica Regulamentul
de exceptare pe categorii. In ceea ce priveste cel de-al
doilea aspect, Comisia poate si adapteze sfera de
aplicare a regulamentului sdu in functie de problema de
concurentd pe care intentioneazd si o abordeze. De
exemplu, cu toate cd trebuie luate in considerare toate
retelele paralele de acorduri de tipul impunerii unei marci
unice pentru a stabili dacd pragul de 50 % de acoperire a
pietei este atins, Comisia va putea totusi si limiteze sfera
de aplicare a regulamentului de excludere numai la obli-
gatiile de neconcurentd care depdsesc o anumitd duratd.
Astfel, acordurile cu o duratdi mai scurtd sau cu un
caracter mai putin restrictiv ar putea sd nu fie afectate
de regulamentul adoptat, datoritd efectului redus de
blocare a pietei care poate fi atribuit acestor restrictii.
In mod similar, atunci cind, pe o anumitd piat,
sistemul de distributie selectivdi este practicat in
combinatie cu unele restrictii suplimentare, cum ar fi
obligatia de neconcurentd sau impunerea unor cote de
achizitie cumpdritorului, regulamentul de excludere poate
sd se refere numai la aceste restrictii suplimentare. Dupa
caz, Comisia poate sd furnizeze si indrumdri, specificand
nivelul cotei de piatd care, in contextul specific pietei
relevante, poate fi considerat insuficient pentru a genera
o contributie semnificativd a unei intreprinderi date la
efectul cumulativ.

In conformitate cu Regulamentul nr. 19/65/CEE al Consi-
liului din 2 martie 1965 privind aplicarea articolului 85
alineatul (3) din tratat anumitor categorii de acorduri si
practici concertate ('), Comisia va trebui sd stabileascd o
perioadd de tranzitie de minim gsase luni inainte de
intrarea in vigoare a unui regulament prin care se
declard inaplicabil Regulamentul de exceptare pe
categorii. Acest lucru ar trebui s permitd intreprinderilor

() JO 36, 6.3.1965, p. 533/65.

87)

implicate si-si adapteze acordurile pentru a tine seama de
regulamentul prin care se declard inaplicabil Regula-
mentul de exceptare pe categorii.

Un regulament prin care se declard inaplicabilitatea Regu-
lamentului de exceptare pe categorii nu va afecta statutul
de acord exceptat al acordurilor in cauzid din perioada
anterioard punerii sale in aplicare.

V. DEFINIREA PIETEI SI CALCULAREA COTELOR DE
PIATA

1. Comunicarea Comisiei privind definirea pietei
relevante

Comunicarea Comisiei privind definirea pietei relevante
in sensul dreptului comunitar al concurentei (%) prezintd
normele, criteriile si elementele de probd de care se
foloseste Comisia atunci cand examineazd aspectele refe-
ritoare la definirea pietelor. Aceastd comunicare, care nu
va fi explicatd mai amdnuntit in prezentele linii
directoare, va trebui si reprezinte baza examindrii
aspectelor legate de aceastd definitie. Prezentele orientiri
se vor referi numai la aspectele specifice care apar in
contextul restrictiilor verticale si care nu sunt abordate
in respectiva comunicare.

2. Definirea pietei relevante in vederea calculirii
pragului de 30% previzut de Regulamentul de
exceptare pe categorii

In temeiul articolului 3 din Regulamentul de exceptare pe
categorii, cota de piatd atdt a furnizorului, ct si a cumpd-
ratorului este esentiald pentru a determina daci se aplicd
exceptirii pe categorii. In scopul aplicirii exceptirii pe
categorii, cota de piatd a furnizorului pe piatd in care
acesta vinde produsele contractuale citre cumpdrdtor si
cota de piatd a cumpdratorului pe piata pe care cumpird
produsele contractuale, trebuie si fie, pentru fiecare in
parte, mai micd sau egali cu 30 %. In general, pentru
acordurile intre intreprinderile mici si mijlocii nu este
necesard calcularea cotelor de piatd (a se vedea punctul
11).

in vederea calculdrii cotei de piatd, trebuie si se
determine piata relevantd in care intreprinderea vinde,
respectiv achizitioneazd produsele contractuale. Prin
urmare, ar trebui definite piata produselor si piata
geograficd relevante. Piata produselor relevantd cuprinde
toate bunurile sau serviciile pe care cumpdritorul le
considerd substituibile, in virtutea caracteristicilor, a
preturilor si a utilizdrii cdreia acestea ii sunt destinate.
Piata geograficd relevantd cuprinde teritoriul pe care intre-
prinderile implicate sunt angajate in oferta si cererea de
bunuri i servicii relevante, pe care conditiile de
concurentd sunt suficient de omogene si care se poate
distinge de zonele geografice invecinate datoritd, in
principal, conditiilor de concurentd care sunt in mod
semnificativ diferite in aceste zone.

() JO C 372, 9.12.1997, p. 5.
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(89) Definirea pietei produselor depinde, in primul rind, de (91) In cazul in care un furnizor produce atit echipamente
caracterul substituibil al produselor, privit din perspectiva initiale, cat si piese de schimb sau de reparatie pentru
cumpdrdtorilor. Atunci cind produsul furnizat este aceste echipamente, acest furnizor va fi adesea singurul
utilizat ca bun intermediar in vederea fabricdrii altor sau principalul furnizor de pe piata postvanzare a acestor
produse si, in general, nu poate fi identificat in piese de schimb sau de reparatie. Aceastd situatie poate si
produsul final, piata produselor se defineste, in mod apard si atunci cand furnizorul (producitorul de echi-
normal, prin preferintele cumpdratorilor directi. Clientii pamente initiale) subcontracteazd fabricarea pieselor de
cumpdritorilor nu au, in mod obisnuit, preferinte clare schimb sau de reparatie. Piata relevantd in sensul
in ceea ce priveste bunurile intermediare pe care le aplicarii Regulamentului de exceptare pe categorii poate
folosesc cumpdrdtorii. De obicei, restrictiile verticale sd fie piata echipamentului initial, inclusiv piesele de
convenite intre furnizorul si cumpdratorul bunului inter- schimb, sau o piatd separatd a echipamentului initial si
mediar se referd numai la vanzarea si cumpdrarea o piatd postvinzare, in functie de circumstantele cazului,
produsului intermediar, nu si la vanzarea produsului cum ar fi efectele restrictiilor in cauzd, durata de viatd a
final. Tn cazul distributiei bunurilor finale, produsele echipamentului §i nivelul costurilor de reparatie sau
substituibile pentru cumpdrdtorii directi sunt, de reguld, inlocuire (). In practic, problema de lamurit este daci
influentate sau determinate de preferintele consumatorilor o proportie semnificativd de cumpdritori isi face alegerea,
finali. Un distribuitor, in calitate de revinzitor, nu poate ludnd in considerare costurile pe durata de viatd a
ignora preferintele consumatorilor finali atunci cand achi- produsului. Tn acest caz, aceasta indicd faptul ci existd
zitioneazd bunuri finale. De asemenea, la nivelul distri- o singurd piatd care combind echipamentul original si
butiei, restrictiile verticale se referd, in mod obisnuit, nu piesele de schimb.
numai la vanzarea produselor intre furnizor i
cumpdrdtor, ci si la revanzarea acestora. Intrucat diferitele
modalititi de distributie sunt, in mod normal,
concurente, pietele nu se definesc, in general, prin
forma de distributie utilizati. In cazul in care furnizorii
vand, in mod normal, o gami de produse, intreaga gama
poate s determine piafa produselor atunci cand aceastd (92) Atunci cand acordul vertical, pe langd dispozitiile privind

(90)

gamd, si nu fiecare produs in parte, este consideratd
substituibili de citre cumpdratori. Intrucat distribuitorii
sunt cumpdrdtori profesionali, piata geografici a
comertului cu ridicata este, in general, mai largd decat
piata comertului cu amdnuntul pe care produsul este
revandut consumatorilor finali. Acest lucru conduce
adesea la definirea pietelor nationale sau a pietelor
geografice mai extinse. Dar si pietele cu amdnuntul pot
fi mai mari decat zona de ciutare a consumatorilor finali
in cazul in care conditiile de piatd sunt omogene si in
care zonele locale sau regionale de atragere se suprapun.

In cazul in care un acord vertical implicd trei parti, fiecare
functionand la un nivel diferit de comercializare, cota de
piatd a fiecdrei parti nu trebuie s depiseascd pragul de
30 % pentru a putea beneficia de aplicarea exceptarii pe
categorii. Dupd cum se specificd la articolul 3 alineatul
(2) din Regulamentul de exceptare pe categorii, in cazul
unui acord intre mai multe pdrti, in care o intreprindere
cumpdrd bunurile sau serviciile contractuale de la o intre-
prindere parte la acord si vinde bunurile sau serviciile
contractuale la o altd intreprindere parte la acord,
exceptarea pe categorii se aplicd numai in cazul in care
cota sa de piatd nu depdseste pragul de 30 %, atat in
calitate de cumpiritor, cat si de furnizor. In cazul in
care, de exemplu, un acord incheiat intre un producitor,
un comerciant cu ridicata (sau o asociatiei de comercianti
cu amanuntul) si un comerciant cu amanuntul prevede o
obligatie de neconcurentd, atunci cota de piatd a produ-
citorului si a comerciantului cu ridicata (sau a asociatiei
de comercianti cu amdnuntul) pe pietele lor respective
din aval nu trebuie si depadseascd 30 %, iar cota de
piatd a comerciantului cu ridicata (sau a asociatiei de
comercianti cu amdnuntul) si a comerciantului cu
amdnuntul nu trebuie si depdseascd 30 % pe pietelor
lor respective de achizitionare pentru ca acest acord sd
poatd beneficia de aplicarea exceptdrii pe categorii.

furnizarea bunurilor contractuale, contine si dispozitii
referitoare la drepturile de proprietate intelectuald, cum
ar fi dispozitiile cu privire la utilizarea mdrcii furni-
zorului, care il ajutd pe cumpdritor si comercializeze
bunurile contractuale, cota de piatd a furnizorului de pe
piata pe care acesta vinde bunurile contractuale este cea
care determind aplicarea Regulamentului de exceptare pe
categorii. In cazul in care un francizor nu furnizeazi
bunuri in vederea revanzdrii, ci furnizeazd o serie de
servicii insotite de dispozitii referitoare la drepturile de
proprietate intelectuald, care formeazd impreund metoda
comerciald care face obiectul francizei, acesta trebuie si ia
in considerare cota sa de piatd in calitate de furnizor al
unei metode comerciale. In acest sens, francizorul trebuie
sd-si calculeze cota de piatd de pe piata pe care este
exploatatd metoda comerciald, si anume piata pe care
francizatii exploateazd metoda comerciald in vederea
furnizdrii de bunuri sau de servicii utilizatorilor finali.
Francizorul trebuie si isi calculeze cota de piatd pe
baza valorii bunurilor sau serviciilor furnizate pe
aceastd piatd de cdtre francizatii sdi. Pe o astfel de
piatd, concurentii pot fi furnizori ai altor metode
comerciale sub francizd, dar si furnizori de bunuri sau
servicii substituibile care nu utilizeazd franciza. De
exemplu, fird a aduce atingere definitiei acestei piete, in
cazul in care s-ar presupune existenta unei piete a servi-
ciilor fast-food, un francizor care functioneazd pe o astfel
de piatd ar trebui sd i calculeze cota de piatd pe baza
vanzdrilor realizate de cdtre francizatii sdi pe aceastd
piatd.

(") A se vedea, de exemplu Decizia Comisiei in Pelikan/Kyocera (1995),
COM(96) 126

(nepublicat td 1incd), punctul 87, si Decizia

91/595/CEE a Comisiei in cazul nr. IV/M.12 — Varta/Bosch, JO
L 320, 22.11.1991, p. 26, Decizia Comisiei in cazul nr.
IV/M.1094 — Caterpillar/Perkins Engines, JO C 94, 28.3.1998, p. 23,
si Decizia Comisiei in cazul nr. IV/M.768 — Lucas/Varity, JO C 266,
13.9.1996, p. 6. A se vedea, de asemenea, punctul 56 din Comu-
nicarea Comisiei privind definirea pietei relevante in sensul dreptului
comunitar al concurentei (a se vedea punctul 86).
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3. Calcularea cotei de piatdi 1in  temeiul
Regulamentului de exceptare pe categorii

Calcularea cotei de piatd trebuie si se bazeze, in
principiu, pe date valorice. In cazul in care aceste date
nu sunt disponibile, se pot utiliza estimdri motivate
corespunzitor. Aceste estimiri se pot efectua pe baza
altor informatii fiabile cu privire la piatd, cum ar fi
datele exprimate in volum [a se vedea articolul 7 litera
(a) din Regulamentul de exceptare pe categorii].

Productia internd, si anume productia de bunuri inter-
mediare destinate uzului propriu, poate fi foarte
importantd intr-o analizd a concurentei, ca restringere
concurentiald sau ca factor de consolidare a pozitiei
unei intreprinderi pe piatd. Cu toate acestea, in vederea
definirii pietei si calculdrii cotei de piatd pentru bunurile
si serviciile intermediare, productia internd nu va fi luatd
in considerare.

in schimb, in cazul distributiei duale de bunuri finale, si
anume atunci cand producitorul bunurilor finale joaca si
rolul de distribuitor pe piatd, definirea pietei si calcularea
cotei de piatd trebuie si ia in considerare bunurile
vandute de producitor si de producitorii concurenti
prin intermediul distribuitorilor si agentilor integrati ai
acestora [a se vedea articolul 7 litera (c) din Regulamentul
de exceptare pe categorii]. ,Distribuitorii integrati” sunt
intreprinderi legate in sensul articolului 1 alineatul (2) din
Regulamentul de exceptare pe categorii (!).

VI. POLITICA DE PUNERE IN APLICARE A NORMELOR
DE CONCURENTA ALE UNIUNII IN CAZURI INDI-
VIDUALE

1. Cadrul de analizd

In afara sferei de aplicare a Regulamentului de exceptare
pe categorii, este necesar a se examina daci in anumite
cazuri acordul intrd in sfera de aplicare a articolului 101
alineatul (1) si, in aceastd situatie, dacd acele conditii
prevazute la articolul 101 alineatul (3) sunt indeplinite.
Cu conditia de a nu contine restringeri ale concurentei
prin natura lor, si in special restrangeri grave ale concu-
rentei, nu existd nicio prezumtie cd acordurile verticale
care nu beneficiazd de exceptarea pe categorii din cauza
depdsirii pragului cotei de piatd intrd in sfera de aplicare a
articolului 101 alineatul (1) sau cd nu indeplinesc
conditiile previzute la articolul 101 alineatul (3). Este

(") Pentru definirea acestei pieti si calculul cotelor de piatd, nu este
relevantd vanzarea de citre distribuitorul integrat a produselor
concurentilor.

97)

necesard o evaluare individuald a efectelor posibile ale
acordului. Intreprinderile sunt incurajate si-si evalueze
singure acordurile. Acordurile care, fie nu restring
concurenta in sensul articolului 101 alineatul (1), fie
indeplinesc  conditiile prevdzute la articolul 101
alineatul (3) sunt valabile si aplicabile. in conformitate
cu articolul 1 alineatul (2) din Regulamentul (CE) nr.
1/2003 al Consiliului din 16 decembrie 2002 privind
punerea in aplicare a normelor de concurentd previazute
la articolele 81 si 82 din tratat (%), nu este necesard nicio
notificare pentru a putea beneficia de exceptarea indi-
viduald in sensul articolului 101 alineatul (3). In cazul
unei examindri individuale de citre Comisie, 1i revine
acesteia din urmd sarcina de a demonstra cd acordul in
cauzd incalci articolul 101 alineatul (1). Intreprinderile
care invocd beneficiul articolului 101 alineatul (3) au
sarcina de a dovedi cd sunt indeplinite conditiile din
respectivul alineat. Atunci cand se demonstreazd cd
acordul poate produce efecte anticoncurentiale, intreprin-
derile pot sd demonstreze existenta cresterilor eficientei si
sd expund motivele pentru care un anumit sistem de
distributie este indispensabil pentru a putea aduce
avantaje consumatorilor, fard eliminarea concurentei,
inainte de decizia Comisiei privind respectarea de citre
acord a conditiilor prevazute la articolul 101 alineatul (3).

Evaluarea efectelor unui acord vertical privind
restrAngerea concurentei se va realiza prin compararea
situatiei actuale sau probabile in viitor pe piata
relevantd cu restrictiile verticale existente cu situatia
care ar exista in absenta restrictiilor verticale din acord.
In evaluarea cazurilor individuale, Comisia va lua in
considerare atit efectele reale cit si cele probabile.
Pentru ca acordurile verticale sd restrdngd concurenta
prin efectul lor, ele trebuie sd afecteze concurenta
actuald sau potentiald intr-o masurd indeajuns de mare,
incat si poatd produce, cu un grad rezonabil de proba-
bilitate, efecte negative asupra preturilor, productiei,
inovatiei sau varietdtii, sau calitdtii bunurilor si serviciilor
pe piata relevantd. Efectele negative probabile asupra
concurentei trebuie si fie semnificative (). Un acord
este susceptibil sd aibd efecte anticoncurentiale semnifi-
cative atunci cand cel putin una dintre parti are sau
obtine un anumit grad de putere de piatd si acordul
contribuie la crearea, mentinerea sau consolidarea
acestei puteri de piatd sau permite pdrtilor si exploateze
aceastd putere de piatd. Puterea de piatd este capacitatea
de a mentine preturile la un nivel superior celui al
preturilor concurentiale sau productia la un nivel
inferior celui al unei productii competitive din punct de
vedere al cantitdtii, calitdtii §i varietdtii produselor,
precum si al inovatiei, pe o perioadd semnificativd de
timp. Gradul de putere de piatd necesar, in mod
normal, pentru a se putea constata o incilcare a arti-
colului 101 alineatul (1) este mai mic decat gradul de
putere de piatd necesar pentru se constata o pozitie
dominantd in temeiul articolului 102.

() JO L 1, 41.2003, p. 1.

() A se vedea sectiunea IL1.
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Restrictiile  verticale sunt, in general, mai putin
diundtoare decat restrictiile orizontale. Principalul consi-
derent care justificd o atentie sporitd in cazul restrictiilor
orizontale este cd aceste restrictii pot si se refere la un
acord incheiat intre concurenti care produc bunuri sau
servicii identice sau substituibile. in astfel de relatii
orizontale, exercitarea unei puteri de piatd de citre o
intreprindere (care si-ar vinde produsele la preturi mai
ridicate) ar putea si aducd beneficii concurentilor sii.
Acest lucru ar putea sd stimuleze concurentii sd se incu-
rajeze reciproc pentru adoptarea unui comportament
anticoncurential. In relatiile verticale, produsul uneia din
parti este un factor de productie pentru cealaltd parte, cu
alte cuvinte, activitdtile partilor acordului sunt comple-
mentare. Prin urmare, exercitarea puterii de piatd fie de
cdtre intreprinderea din amonte, fie de citre cea din aval
ar prejudicia, in mod normal, cererea pentru produsul
celeilalte intreprinderi. In consecinti, intreprinderile
intre care a fost incheiat acordul au, de obicei, un
motiv intemeiat pentru a impiedica exercitarea puterii
de piatd de citre cealaltd intreprindere.

Acest caracter de autorestrictionare nu trebuie, totusi,
supraestimat. Atunci cidnd o intreprindere nu detine
putere de piatd, ea nu poate incerca si-si mareascd profi-
turile decat optimizandu-si procesele de productie si de
distributie, cu sau fard ajutorul restrictiilor verticale. Mai
general, datoritd complementaritdtii rolurilor partilor la
un acord vertical in introducerea unui produs pe piatd,
restrictiile verticale pot crea posibilititi importante de
crestere a eficientei. In schimb, atunci cand o intre-
prindere detine putere de piatd, poate incerca si-si
creascd profiturile si pe seama concurentilor sdi directi,
ridicAndu-le costurile, si pe seama cumpdrdtorilor sdi si,
in ultimi instantd, a consumatorilor, incercand si-si insu-
seascd o parte din surplusul acestora. Aceastd situatie
poate sd apard atunci cand intreprinderea din amonte si
intreprinderea din aval isi impart profiturile suplimentare
sau atunci cand una dintre ele utilizeazd restrictii verticale
pentru a-si insusi toate profiturile suplimentare.

1.1. Efectele negative ale restrictiilor verticale

Efectele negative pe care le pot produce restrictiile
verticale asupra pietei si pe care legislatia UE in
domeniul concurentei isi propune si le impiedice sunt
urmdtoarele:

(a) blocarea pietei pentru alti furnizori sau alti cumpa-
ritori prin introducerea unor bariere la intrare;

(b) atenuarea concurentei dintre furnizor si concurentii
sdi sifsau facilitarea coluziunii intre acesti furnizori,
consideratd adesea ca reprezentind reducerea concu-
rentei dintre marci ();

(c) atenuarea concurentei dintre cumpdritor si concu-
rentii sdi sifsau facilitarea coluziunii intre acesti

(") Prin coluziune se intelege atat coluziunea explicitd, ct i coluziunea
tacitd (comportament paralel constient).

(101)

(102)

(103)

(104)

concurenti, consideratd adesea ca reprezentind
reducerea concurentei dintre mdrci in cazul in care
se referd la concurenta distribuitorilor pe baza marcii
sau produsului aceluiasi furnizor;

(d) crearea unor obstacole in calea integrdrii pietei,
inclusiv, in primul rand, restrangerea libertitii consu-
matorilor de a achizitiona bunuri sau servicii in orice
stat membru doresc.

Blocarea pietei, atenuarea concurentei si coluziunea la
nivelul producitorilor pot diuna consumatorilor in
special prin cresterea preturilor cu ridicata ale produselor,
limitarea varietdtii produselor, reducerea calitdtii sau a
gradului de inovatie al produselor. Blocarea pietei,
atenuarea concurentei si coluziunea la nivelul distribui-
torilor pot diuna consumatorilor in special prin cresterea
preturilor cu amdnuntul ale produselor, limitarea
varietdtii combinatiilor preg-serviciu si a formelor de
distributie, reducerea disponibilitatii si calitatii serviciilor
cu aminuntul si reducerea gradului de inovatie aferent
distributiei.

Pe o piatd in care distribuitorii individuali comercializeaza
marcajmdrcile unui singur furnizor, restrdngerea concu-
rentei dintre distribuitorii aceleiasi mairci va duce la
reducerea concurentei in cadrul marcii intre acesti distri-
buitori, dar este posibil s nu aibd efecte negative asupra
concurentei intre distribuitori in general. Intr-un
asemenea caz, dacd existd o concurentd acerbd intre
mdrci, este putin probabil ca reducerea concurentei in
cadrul mdrcii sd aibd efecte negative asupra consuma-
torilor.

Acordurile exclusive sunt, in general, mai anticoncu-
rentiale decat acordurile neexclusive. Acordurile exclusive,
fie pe calea limbajului contractual, fie prin efectele lor
practice, conduc la acoperirea integrald sau aproape
integrald a necesarului de aprovizionare al unei parti de
la cealaltd parte. De exemplu, in temeiul unei obligatii de
neconcurentd, cumpdritorul nu poate sd cumpere decat o
singurd marcd. Pe de altd parte, cotele de achizitie lasd
cumpdrdtorului libertatea de a achizitiona bunuri
concurente. Gradul de blocare a pietei poate fi, prin
urmare, mai scizut in cazul cotelor de achizitie.

Restrictiile verticale referitoare la bunurile sau serviciile
fard marcd sunt, in general, mai putin ddundtoare decat
restrictiile care afecteazd distributia de bunuri si servicii
de marcd. Marca are tendinta de a intensifica diferentierea
produselor si a reduce posibilitdtile de substituire a unui
produs cu altul, reducand astfel elasticitatea cererii si
facilitind cresterea preturilor. Distinctia dintre bunurile
sau serviciile de marcd si cele fird marcd va coincide
adesea cu distinctia dintre bunurile si serviciile inter-
mediare si bunurile si serviciile finale.
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In general, o combinatie de restrictii verticale agraveazd
efectele negative individuale ale acestora. Cu toate acestea,
anumite combinatii de restrictii verticale sunt mai putin
anticoncurentiale decat aceleasi restrictii utilizate separat.
De exemplu, intr-un sistem de distributie exclusiv, distri-
buitorul poate fi tentat si creascd pretul produselor pe
considerentul ~ reducerii  concurentei  intramarca.
Impunerea cotelor sau stabilirea unui pret maxim de
revanzare poate si limiteze aceste cresteri de preturi.
Eventualele efecte negative ale restrictiilor verticale sunt
amplificate atunci cand mai multi furnizori si cumpi-
ritorii acestora isi organizeazd regelele comerciale
intr-un mod similar, ceea ce duce la efecte cumulative.

1.2. Efectele pozitive ale restrictiilor verticale

Este important si se recunoascd faptul cd restrictiile
verticale pot avea efecte pozitive, in special prin incu-
rajarea concurentei pe alte criterii dect cel al pretului
si prin stimularea cresterii calitdtii serviciilor. Atunci
cand o intreprindere nu detine putere de piatd, ea
poate incerca sd isi creascd profiturile numai opti-
mizandu-si procesele de productie sau de distributie.
intr-un anumit numir de situatii, restrictiile verticale se
pot dovedi utile in acest sens, intrucit relatiile obisnuite
dintre furnizor si cumpdritor, in cadrul cdrora se
stabileste numai pretul i cantitatea aferente unei
anumite tranzactii, pot si conduci la un nivel insuficient
al investitiilor si al vanzdrilor.

Cu toate cd incearcd sd ofere o prezentare generald a
diverselor motive care pot justifica aplicarea restrictiilor
verticale, prezentele orientdri nu au pretentia de a fi
complete sau exhaustive. Urmdtoarele motive pot sd
justifice aplicarea anumitor restrictii verticale:

(a) ,Rezolvarea problemei parazitismului”. Un distri-
buitor poate si deturneze in favoarea sa eforturile
de promovare ale altui distribuitor. Acest tip de
problemd este cel mai des intdlnit la nivelul
comertului cu ridicata si al comertului cu amanuntul.
Distributia exclusivd sau unele restrictii similare pot fi
utile in combaterea acestui parazitism. Parazitismul
poate apdrea si intre furnizori, de exemplu atunci
cand unul investeste in promovarea madrcii sale la
punctul de vanzare al cumpdrdtorului, in general la
nivelul comertului cu aminuntul, putind astfel si
atragd clienti §i pentru concurentii sdi. Restrictiile de
tipul obligatiei de neconcurentd pot si contribuie la
combaterea parazitismului (*);

() Pentru a afla dacd acesti consumatori beneficiazd, intr-adevar, in
urma eforturilor promotionale suplimentare trebuie analizat daci
promovarea suplimentard informeazd si convinge, respectiv atrage
noi consumatori sau atinge mai ales consumatorii care stiu deja ce
vor si cumpere §i pentru care promovarea suplimentard implicd in
principal doar o reducere de pret.

Pentru a constitui o problemd, parazitismul trebuie sd
fie real. Parazitismul intre cumpdritori poate apirea
numai in cadrul serviciilor anterioare vanzdrii si in
cadrul altor activitdti promotionale, nu si in cadrul
serviciilor postvanzare in care distribuitorul poate si
factureze clientii in mod individual. in general,
produsul trebuie sd fie relativ nou sau complex din
punct de vedere tehnic sau reputatia produsului si fie
determinantd pentru cerere deoarece, de reguld,
clientul stie foarte bine ce vrea, pe baza achizitiilor
sale anterioare. De asemenea, produsul trebuie sd aiba
o valoare destul de mare, altfel cumparitorul nefiind
motivat si se deplaseze la un magazin pentru a
obtine informatii si la un alt magazin pentru a
cumpdra. In sfarsit, furnizorul nu trebuie sd aibd
practic posibilitatea de a impune tuturor cumpdra-
torilor, prin contract, obligatii concrete referitoare la
promovare sau Servicii;

Parazitismul intre furnizori se limiteaz3, de asemenea,
la situatii specifice, si anume la cazurile in care
promovarea se realizeazd in incintele cumpdratorului
si este genericd, nu specificd unei marci;

,deschiderea sau intrarea pe noi piete”. Atunci cind
un producdtor doreste si intre pe o piatd geograficd
noud, de exemplu exportandu-si produsele intr-o altd
tard pentru prima datd, acest lucru poate implica
realizarea de cdtre distribuitor a unor investitii de
pornire” speciale, pentru a lansa marca pe piatd.
Pentru a convinge un distribuitor local si realizeze
aceste investitii, ar putea fi necesar si i se asigure
acestuia protectie teritoriald, astfel incat si-si poatd
recupera investitiile prin aplicarea temporard a unor
preturi mai ridicate. Distribuitorii de pe alte piete ar
trebui apoi impiedicati, pentru o perioadd limitatd de
timp, sd vindd pe noua piatd (a se vedea, de
asemenea punctul 61 din sectiunea II1.4). Este vorba
aici de un caz special de parazitism potrivit literei (a);

problema ,parazitismul de certificare”. In unele
sectoare, anumiti comercianti cu amanuntul au
reputatia de a comercializa numai produse ,de
calitate”. In astfel de situatii, vanzarea prin acesti
comercianti cu aminuntul poate fi esentiald pentru
lansarea unui nou produs. In cazul in care produ-
catorul nu poate la inceput si-si limiteze vanzirile
la aceste magazine din segmentul superior, produsul
sdu riscd si fie devalorizat, lansarea acestuia fiind
compromisd. Poate, asadar, exista un motiv pentru
o restrictie precum distributia exclusivad sau distributia
selectivd pentru o duratd limitatd, care sd fie suficientd
pentru garantarea lansdrii produsului, fard a fi atat de
lungd incat s impiedice distributia pe scard largd a
produsului. Aceste avantaje sunt mai probabile in
cazul produselor ,de experientd” sau al produselor
complexe care reprezintd o achizitie relativ
importantd pentru consumatorul final;



C 13024

Jurnalul Oficial al Uniunii Europene

19.5.2010

(d) asa-numita problemd a ,renuntirii la anumite

investitii”. Existd uneori investitii specifice unui
anumit client, care trebuie realizate fie de furnizor,
fie de cumpdrdtor, precum in cazul echipamentelor
speciale sau in formarea in domenii specifice. Poate fi
cazul, de exemplu, al unui producitor de piese
componente care trebuie sd construiascd masini si
unelte noi, pentru a rispunde unei anumite nevoi a
unuia din clientii si3i. Investitorul poate si nu se
angajeze in realizarea investitiilor necesare Inaintea
stabilirii unor acorduri speciale de furnizare;

Cu toate acestea, ca si in alte exemple de parazitism,
trebuie s fie indeplinit un numdr de conditii pentru
ca riscul de sub-investitie sd fie real sau semnificativ.
In primul rand, investitia trebuie s3 fie specificd unei
relatii contractuale. O investitie realizatd de furnizor
este consideratd specificd unei relatii contractuale
atunci cind, dupd incetarea contractului, aceasta nu
poate fi utilizatd de cdtre furnizor pentru a apro-
viziona alti clienti §i atunci cind activele aferente
investitiei nu pot fi vandute fird a inregistra
pierderi considerabile. O investitie realizatdi de
cumpdrdtor este consideratd specifici unei relatii
contractuale atunci cind, dupd incetarea contractului,
aceasta nu poate fi utilizatd de cumpdaritor pentru a
achizitiona sau a utiliza produse oferite de citre alti
furnizori si atunci cand activele aferente investitiei nu
pot fi vindute fird a inregistra o pierdere conside-
rabild. Prin urmare, o investitie este specificd unei
anumite relatii contractuale atunci cind, de
exemplu, nu poate fi utilizatd decit pentru
producerea unei piese componente de o anumitd
marcd sau pentru depozitarea produselor de o
anumitd marcd i, astfel, nu poate fi utilizatd in
mod profitabil pentru a produce sau a revinde
produse de altd marcd. In al doilea rand, trebuie si
fie o investitie pe termen lung al cdrei cost si nu
poati fi recuperat pe termen scurt. In al treilea
rand, investitia trebuie sd fie asimetrici, una dintre
partile contractuale investind mai mult decat
cealaltd parte. Atunci cind aceste conditii sunt inde-
plinite, se justifica, in general, o restrictie verticald, pe
durata amortizarii investitiei. Restrictia verticald cores-
punzitoare va fi de tipul obligatiei de neconcurentd
sau de tipul cotelor, in cazul in care investitia este
realizatd de furnizor, si de tipul distributiei exclusive,
de tipul alocdrii exclusive a clientelei sau de tipul
furnizarii exclusive, in cazul in care investitia este
realizatd de cumpdritor;

,problema specificd a renuntdrii la anumite investitii
in cazul unui transfer de know-how substantial”.
Know-how-ul, odatd transmis, nu poate fi luat
inapoi, iar furnizorul de know-how poate si nu
doreascd utilizarea acestuia pentru sau de citre
concurentii sii. In misura in care know-how-ul nu
era disponibil cumpdardtorului §i este substantial si
indispensabil ~punerii in aplicare a acordului,
transferul acestuia poate sd justifice o restrictie de
tipul obligatiei de neconcurentd, care nu va intra, in
mod normal, in sfera de aplicare a articolului 101
alineatul (1);

(0

problema ,externalititilor verticale”. Este posibil ca un
comerciant cu amanuntul si nu beneficieze in tota-
litate de actiunile sale privind imbundtitirea
vanzdrilor; producitorul poate beneficia de o parte
din acestea. Orice unitate suplimentard vanduti de
comerciantul cu amdinuntul in urma reducerii
preturilor sau madririi eforturilor de vénzare aduce
un beneficiu producitorului in cazul in care pretul
cu ridicata depdseste costurile marginale de
productie ale acestuia. Astfel, producdtorul poate
beneficia de externalitdti pozitive ce decurg din
actiunile comerciantului cu amdnuntul i, din
punctul de vedere al producitorului, este posibil ca
acesta (comerciantul cu aminuntul) si afiseze preturi
prea mari sifsau sd facd prea putine eforturi in scopul
vanzdrii produselor. Externalitatea negativa aferentd
preturilor prea mari afisate de comerciantul cu
amanuntul este denumitd uneori ,problema dublei
marginalizdri” si poate fi evitatdi prin impunerea
unui pref maxim de revinzare comerciantului cu
aminuntul. In scopul cresterii eforturilor de vanzare
ale comerciantului cu amdnuntul poate fi utild ()
folosirea distributiei selective, exclusive sau a altor
restrictii similare;

seconomiile de scard la nivelul distributiei”. Pentru a
exploata economiile de scard si a reduce, in felul
acesta, pretul cu amanuntul al produsului sdu, produ-
citorul poate dori si incredinteze revinzarea
produsului sdu unui numdr limitat de distribuitori.
In acest scop, el ar putea recurge la distributia
exclusivd, la cotele impuse sub forma unui volum
minim de achizitii impus, la distributia selectivd
care include astfel de cote sau la aprovizionarea
exclusiva;

Jimperfectiunile pietei de capital”. Furnizorii tradi-
tionali de capital (bancile, pietele de capital) pot sd
furnizeze capital in conditii sub nivelul optim atunci
cand detin informatii imperfecte cu privire la solva-
bilitatea imprumutatului sau atunci cind imprumutul
nu este garantat intr-un mod corespunzitor. Cumpa-
ratorul sau furnizorul poate si fie mai bine informat
si si fie capabil, printr-un acord exclusiv, si obtind o
garantie suplimentard pentru investitia sa. Atunci
cand furnizorul acordd un imprumut cumpdratorului,
el poate sd impund acestuia o restrictie de tipul obli-
gatiei de neconcurentd sau de tipul cotelor de
achizitie. Atunci cind cumpdritorul acordd un
imprumut furnizorului, poate si impund acestuia o
restrictie de tipul furnizirii exclusive sau de tipul
cotelor de livrare;

Juniformitatea si standardele de calitate”. Restrictia
poate ajuta la crearea unei imagini de marcd prin
impunerea unui anumit grad de uniformitate §i de
standardizare a  calititii pentru  distribuitori,
contribuind astfel la cresterea atractivitdtii autovehi-
culelor din acea marcd pentru consumatorul final si la
cresterea vanzdrilor acestora. Aceastd situatie este
intalnitd in cazul distributiei selective si al francizei.

(") A se vedea nota de subsol precedentd.
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(108)

(109)

(110)

Cele opt situatii enumerate la punctul 107 aratd clar ¢,
in anumite conditii, acordurile verticale pot contribui la
cresterea eficientei si la dezvoltarea de noi piete si ci
aceste efecte pozitive pot si compenseze eventualele
efecte negative. Cele mai justificate sunt, in general,
restrictiile verticale cu o duratd limitatd, care contribuie
la introducerea pe piatd a unor noi produse complexe sau
protejeazd investitiile specifice unei relatii contractuale. O
restrictie verticald este uneori necesard pe durata in care
furnizorul isi vinde produsul cumparitorului [a se vedea,
in special, situatiile descrise la punctul 107 literele (a), (e),

M), (@ si @]

Existd un grad ridicat de substituibilitate intre diferitele
restrictii verticale. In consecintd, aceeasi problemi de
ineficientd poate fi rezolvatd de restrictii verticale
diferite. De exemplu, o intreprindere poate realiza
economii de scard la nivelul distributiei recurgand la
distributie exclusivd sau selectivd, la cote sau achizitie
exclusivdi. Cu toate acestea, efectele negative asupra
concurentei pot fi diferite in randul diferitelor restrictii
verticale, ceea ce are un rol atunci cand se analizeazi
caracterul indispensabil al restrictiilor verticale in
temeiul articolului 101 alineatul (3).

1.3. Metodologia de analizd

Evaluarea unei restrictii verticale presupune, in general,
urmdtoarele patru etape (1):

(@ in primul rand, intreprinderile in cauzd trebuie si
stabileascd cotele de piatd ale furnizorului si ale
cumpdratorului pe piata pe care vor vinde si
respectiv cumpdra produsele contractuale;

(b) in cazul in care cota pe piata relevantd atit a furni-
zorului, cat si a cumpdritorului, nu depiseste pragul
de 30 %, acordul vertical beneficiazd de aplicarea
Regulamentului de exceptare pe categorii, cu
conditia sd nu contind restrictiile grave si restrictiile
excluse previzute de respectivul regulament;

(¢) in cazul in care cota pe piata relevantd depiseste
pragul de 30 % pentru furnizor §i sau cumpdritor,
ar trebui si se determine daci acordul vertical intrd
sub incidenta articolului 101 alineatul (1);

(d) in cazul in care acordul vertical intrd sub incidenta
articolului 101 alineatul (1), ar trebui sd se determine
dacd acesta 1indeplineste conditiile de exceptare
prevazute de articolul 101 alineatul (3).

(") Aceste etape nu reprezintd o argumentatie juridicd urmati de
Comisie, in aceastd ordine, in vederea ludrii unei decizii.

(111)

(112)

(113)

(114)

1.3.1. Factorii luati in considerare 1in
vederea evaludrii in temeiul arti-
colului 101 alineatul (1)

La evaluarea cazurilor in care se depdseste pragul cotei de
piatd de 30 %, Comisia realizeazd o analizd completd a
situatiei din perspectiva concurentei. Urmdtorii factori
sunt in mod special relevanti pentru a stabili dacd un
acord vertical determind o restrangere semnificativd a
concurentei in temeiul articolului 101 alineatul (1):

(a) natura acordului;
(b) pozitia partilor pe piat;
() pozitia concurentilor pe piatd;

(d) pozitia cumpdrdtorilor de produse contractuale pe
piatd;

(e) barierele la intrare;

(f) maturitatea pietei;

(¢) nivelul de comercializare;
(h) natura produsului;

(i) alti factori.

Importanta diferitilor factori poate sd difere de la un caz
la altul si depinde de toti ceilalti factori. De exemplu,
faptul cd partile detin o cotd de piatd ridicatd constituie,
in general, un bun indicator al puterii lor de piatd, in
afara cazului cind barierele la intrare sunt reduse. Nu
este, asadar, posibild precizarea unor reguli fixe privind
importanta acestor factori individuali.

Acordurile verticale de tehnologie pot imbrica diferite
forme. Din acest motiv este important de analizat
natura acordului din perspectiva restrictiilor pe care
acesta le contine, a duratei acestor restrictii si procen-
tajului aferent vanzirilor totale pe piata afectatd de
restrictii. In ceea ce priveste acest ultim punct, este
necesar sd se meargd dincolo de termenii concreti ai
acordului. Existenta unor restrictii implicite poate deriva
din modul in care acordul a fost pus in aplicare de citre

parti si posibilititile de actiune permise de acesta.

Pozitia partilor pe piatd oferd un indiciu asupra gradului
puterii de piatd detinute, dupd caz, de licentiator, licentiat
sau de ambii. Cu cét cota lor de piatd este mai ridicatd, cu
atat poate fi mai mare puterea lor de piatd. Acesta este
cazul, in special, atunci cand cota de piatd reflectd avan-
tajele in materie de costuri sau alte avantaje concurentiale
pe care partile le detin in raport cu concurentii lor. Astfel
de avantaje concurentiale pot proveni, de exemplu, din
avantajul primului venit pe piatd (care detine cea mai
buni locatie etc), din posesia unor brevete esentiale,
dintr-o tehnologie superioard, dintr-o marcd lider sau
dintr-o ofertd mai completd de produse.
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(115)

(116

~

(117)

Acesti indicatori, si anume cota de piatd si eventualele
avantaje concurentiale, sunt utilizate pentru a descrie
pozitia pe piatd a concurentilor. Cu cat sunt mai
puternici §i mai numerosi concurentii existenti, cu atat
mai mic este riscul ca partile sd poatd exercita individual
puterea de piatd si sd blocheze accesul pe piatd sau sd
atenueze concurenta. Ar trebui, de asemenea, si se stabi-
leascd daci existd contrastrategii eficiente si oportune pe
care le-ar putea aplica pune in aplicare concurentii. Cu
toate acestea, in cazul in care numdrul concurentilor este
relativ limitat si pozitia lor pe piatd (dimensiuni, costuri,
potential de cercetare si dezvoltare etc.) este mai mult sau
mai putin similard, aceastd structurd de piatd poatd sd
sporeascd riscul de coluziune. Fluctuatiile sau modificarile
rapide ale cotelor de piatd sunt, in general, indicele exis-
tentei unei concurente intense.

Pozitia clientilor partilor pe piatd permite sd se observe
dacd unul sau mai multi clienti detin sau nu putere de
cumpdrare. Primul indicator al puterii de cumpdrare este
cota de piatd a cumpdritorului de pe piata achizitiilor.
Aceastd cotd reflectd importanta cererii sale fatd de even-
tualii furnizori. Alti indicatori se referd la pozitia cumpi-
ritorului pe piata sa de revanzare, inclusiv caracteristici
precum intinderea geografici a punctelor sale de
desfacere, madrcile proprii, inclusiv madrcile private ale
distribuitorilor §i imaginea mdrcii sale printre consu-
matorii  finali. In anumite cazuri, puterea unui
cumpdrdtor poate impiedica partile si-si exercite puterea
pe piatd si si impiedice, astfel, sd se produci o eventuald
problemd de concurentd. Acesta este cazul, in special,
atunci cand cumpdrdtorii puternici au capacitatea si
interesul necesare pentru introducerea unor noi surse
de aprovizionare pe piatd in cazul cresterii ugoare, dar
permanente, a preturilor relative. Atunci cand clientii
puternici obtin doar conditii favorabile pentru ei insisi
sau se multumesc cu repercutarea oricirei cresteri de
preturi asupra clientilor lor, pozitia pe care o detin nu
impiedicd partile sd-si exercite puterea pe piati.

Barierele la intrare sunt evaluate prin luarea in calcul a
mdsurii in care intreprinderile prezente pe piatd isi pot
creste preturile peste nivelul concurential, fird a provoca
intrarea pe piatd a unor noi societifi. In absenta
barierelor la intrare, posibilitatea unei intrdri usoare si
rapide ar face asemenea cresteri nerentabile. Atunci
cand intrarile efective, care impiedicd sau limiteazd exer-
citarea puterii de piatd, pot interveni intr-un termen de
un an sau doi, se considerd cd, in general, barierele la
intrare sunt reduse. Barierele la intrare se pot datora unui
numdr mare de factori, de exemplu, economii de scard si
de gamd, reglementdri, in special atunci cand acestea
creeazd drepturi exclusive, ajutoare de stat, drepturi
vamale la import, drepturi de proprietate intelectuald,
detinerea de resurse a cdror disponibilitate este limitatd,
de exemplu, din motive naturale ('), detinerea de instalatii
esentiale, avantajul legat de faptul de a fi prima intre-
prindere care actioneazd pe piata in cauzd sau fidelitatea
fatd de marci a consumatorilor creatd prin actiunile
publicitare de mare amploare pe o perioadd indelungata.

(") A se vedea Decizia 97/26/CE a Comisiei (cauza No IV/M.619 —
Gencor/Lonrho), JO L 11, 14.1.1997, p. 30.

(118)

(119)

Restrictiile verticale si integrarea verticaldi pot sd
constituie, de asemenea, bariere la intrare, prin
ingreunarea accesului pe piatd si prin excluderea concu-
rentilor (potentiali). Barierele la intrare pot fi localizate fie
numai la nivelul furnizorilor sau la nivelul cumpari-
torilor, fie la ambele niveluri. Problema de a sti dacd
unii din acesti factori ar trebui sd fie considerati drept
bariere la intrare depinde, in special, de faptul daci
acestia comportd sau nu costuri care nu se recupereaza.
Costurile irecuperabile sunt costurile care sunt necesare
pentru a intra sau a fi activ pe o piatd, dar care se pierd la
retragerea de pe piatd. Costurile de publicitate destinate
fidelizarii clientelei sunt, in general, costuri irecuperabile,
cu exceptia cazului in care intreprinderea care se retrage
de pe piatd poate fie si-si vandd marca, fie sd o utilizeze
pe o altd piatd, fard a inregistra pierderi. Cu cit costurile
irecuperabile sunt mai mari, cu atit va fi mai necesard
evaluarea, de citre potentialii noi-veniti, a riscurilor pe
care le presupune intrarea pe piatd si cu atdt va fi mai
credibild amenintarea ca intreprinderile deja existente pe
piatd si poatd rivaliza cu noii concurenti, deoarece
valoarea costurilor irecuperabile face ca retragerea
acestor intreprinderi de pe piatd sd fie costisitoare. De
exemplu, in cazul in care distribuitorii sunt legati de un
producitor printr-o obligatie de neconcurentd, efectul de
blocare a pietei va fi mai semnificativ in cazul in care
dezvoltarea propriei retele de distributie va impune
costuri irecuperabile noilor veniti. In general, intrarea
pe o piatd presupune costuri irecuperabile, care uneori
sunt scdzute, alteori substantiale. De aceea, o concurentd
reald este, in general, mai eficace si va cantdri mai mult in
evaluarea unui caz decat concurenta potentiald.

O piatd maturd este o piatd care existd de o anumitd
perioadd de timp, pe care tehnologia utilizatd este bine
cunoscutd, larg rispanditd si nu se modificd semnificativ,
pe care nu existd inovatii majore de marcd, iar cererea
este relativ stabild sau in declin. Pe o astfel de piatd,
producerea efectelor negative este mai probabild decat
pe pietele mai dinamice.

Nivelul de comercializare este legat de distinctia dintre
bunurile si produsele intermediare si bunurile si
produsele finale. Bunurile si serviciile intermediare sunt
vandute intreprinderilor in vederea producerii altor
bunuri sau servicii §i, in general, nu se identifici in
bunul sau serviciul final. Cumpdritorii de produse inter-
mediare sunt, de reguld, clienti bine informati, capabili sd
evalueze calitatea produselor, decizia lor de cumpdrare
bazindu-se, prin urmare, mai putin pe marcd si
reputatia sa. Bunurile finale sunt véndute, direct sau
indirect, consumatorilor finali, care acordd adesea o
importantd mai mare mdrcii si reputatiei sale. intrucat
distribuitorii (comercianti cu aminuntul si cu ridicata)
trebuie sd satisfaci cererea consumatorilor finali,
concurenta poate si fie mai afectatd atunci cand distri-
buitorilor li se interzice vinzarea uneia sau a mai multor
mdrci decat atunci cand cumpdritorilor de produse inter-
mediare li se interzice sd achizitioneze produse
concurente din anumite surse.
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(120) Natura produsului, in special in cazul produselor finale,

121

122

(123

)

—

=

joacd un rol in evaluarea eventualelor efecte negative si
pozitive. La evaluarea efectelor negative probabile, trebuie
sd se determine dacd produsele de pe piatd sunt mai
degrabd omogene sau mai degrabd eterogene, daci
produsul in cauzd este scump, si anume dacd reprezintd
o parte importantd din bugetul consumatorului, sau este
ieftin si dacd produsul face obiectul unei achizitii unice
sau al unor achizitii repetate. In general, atunci cand
produsul in cauzd este mai eterogen, mai ieftin si pare
a fi obiectul unei achizitii unice, probabilitatea ca
restrictiile verticale si producd efecte negative este mai
ridicata.

La evaluarea anumitor restrictii, poate fi necesard luarea
in considerare a altor factori. Printre acesti factori, se pot
numdra: efectul cumulativ, si anume rata de acoperire a
pietei prin acorduri similare, durata acordurilor, faptul ci
acordul este ,impus” (restrictiile sau obligatiile se referd
mai ales la una dintre parti) sau ,convenit” (restrictiile sau
obligatiile sunt acceptate de ambele parti), cadrul de
reglementare si practicile care pot sd indice sau sd faci-
liteze coluziunea, cum ar fi o influentd dominanta asupra
preturilor, anuntarea prealabildi a modificirilor de pret,
discutiile pe marginea pretului ,corect”, rigiditatea
preturilor ca reactie la o capacitate excedentard, discri-
minarea prin pref si coluziunile anterioare.

1.3.2. Factorii luati in considerare 1in
vederea evaludrii in temeiul arti-
colului 101 alineatul (3)

Chiar si acordurile verticale restrictive pot avea in general
efecte favorabile concurentei, concretizate prin cresteri in
eficientd, susceptibile de a compensa efectele lor anticon-
curentiale. O astfel de evaluare se va face in temeiul
articolului 101 alineatul (3), care contine o derogare de
la interdictia prevdzutd la articolul 101 alineatul (1).
Pentru ca aceastd derogare si fie aplicabild, acordul
vertical trebuie si aducd avantaje economice obiective,
restrictiile asupra concurentei trebuie sa fie indispensabile
pentru a ajunge la aceste cresteri ale eficientei, consu-
matorii trebuie si primeascd o parte echitabild a acestei
cresteri ale eficientei si acordul nu trebuie si dea partilor
posibilitatea de a elimina concurenta pe o parte
substantiald a pietei produselor in cauzi (1).

Acordurile restrictive sunt evaluate in temeiul articolului
101 alineatul (3), in contextul real in care acestea s-au
produs () si pe baza faptelor existente la un moment dat.

(") A se vedea Comunicarea Comisiei — Comunicare — Orientdri privind
aplicarea articolului 81 alineatul (3) din tratat, JO C 101, 27.4.2004,
p- 97.

() A se vedea hotirarea Curtii de Justitie in cauzele conexe 25/84 si
26/84, Ford, Rec. 1985, p. 2725.

(124)

(125)

(126)

Evaluarea tine seama de modificdrile importante ale
faptelor. Exceptia previzuti la articolul 101 alineatul
(3) se aplicd atdt timp cat cele patru conditii sunt inde-
plinite, dar inceteazd sd se aplice de indatd ce nu mai este
cazul (}). Atunci cind se aplicd articolul 101 alineatul (3)
potrivit acestor principii, trebuie sd se tind seama de
investitiile facute de oricare dintre pdrti si de termenele
si restrictiile necesare pentru angajarea si rentabilizarea
unei investitii destinate cresterii eficientei unei intre-
prinderi.

Prima conditie mentionat la articolul 101 alineatul (3)
presupune o evaluare a avantajelor obiective reflectate
prin cresteri in eficientd produse de acord. In aceastd
privintd, acordurile verticale au adesea potentialul de a
contribui la cresterea eficientei, astfel cum s-a explicat
in sectiunea 1.2, imbundtitind modul in care partile isi
administreazd activitdtile complementare.

Pentru a se asigura cd restrictiile sunt indispensabile,
astfel cum cere articolul 101 alineatul (3), Comisia va
examina, in special, dacd fiecare restrictie permite
realizarea productiei, achizitiondrii sifsau (re)vanzarii
produselor contractuale de o manierd mai eficientd
decat in absenta restrictiei in cauzd. Aceastd evaluare
trebuie sd tind seama de conditiile pietei si de realitatile
cu care pirtile se confruntd. Intreprinderile care invocd
beneficiul articolului 101 alineatul (3) nu sunt obligate sd
aibd in vedere solutii pur ipotetice sau teoretice. Acestea
trebuie totusi sd explice si si demonstreze de ce solutiile
aparent realiste si semnificativ mai putin restrictive ar fi
mult mai putin eficace decat acordul. In cazul in care
recurgerea la o posibilitate care apare realistdi pe plan
comercial §i mai putin restrictivd ar conduce la pierderi
in eficientd semnificative, restrictia in cauzd va fi consi-
derati ca indispensabila.

Conditia potrivit cdreia consumatorii trebuie sd primeascd
o parte echitabild din beneficii inseamnd cd, cel putin
pentru efectele negative ale acordului, consumatorii de
produse achizitionate sifsau (re)vAndute in cadrul
acordului  vertical  trebuie  sd  beneficieze  de
compensatii (*). Cu alte cuvinte, cresterile in eficientd
trebuie si compenseze integral eventualul impact
negativ al acordului asupra preturilor, asupra productiei
si asupra altor elemente relevante.

(®) A se vedea, in acest sens, de exemplu Decizia Comisiei 1999/242/CE

(cazul nr. IV[36.237 — TPS) JO L 90, 2.4.1999, p. 6. in mod similar,
interdictia mentionatd la articolul 101 alineatul (1) se aplicd atat
timp cat acordul are ca obiect sau ca efect restringerea concurentei.

(*) A se vedea punctul 85 din Comunicarea Comisiei Orientdri privind
aplicarea articolului 81 alineatul (3) din tratat JO C 101, 27.4.2004,
p- 97.
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(127) Ultima conditie previzutd la articolul 101 alineatul (3),

potrivit cdreia acordul nu trebuie si dea partilor posibi-
litatea sd elimine concurenta de pe o parte substantiald a
pietei produselor in cauzd, presupune o analizd a altor
surse de presiune concurentiald asupra pietei si a
impactului acordului asupra acestor surse concurentiale.
Cu ocazia aplicirii ultimei conditii previzute la
articolul 101 alineatul (3), trebuie si se tind seama de
relatia dintre articolul 101 alineatul (3) si articolul 102.
Aceasta este si practica constantd, potrivit cdreia aplicarea
articolului 101 alineatul (3) nu poate aduce atingere
aplicdrii articolului 102 ('). De asemenea, intrucdt arti-
colele 101 si 102 au ambele ca obiectiv mentinerea
unei concurente efective pe piatd, este necesar ca, din
motive de coerentd, articolul 101 alineatul (3) sd fie inter-
pretat in sensul cd acordurile care constituie un abuz de
pozitie dominantd (?) sunt excluse de la aplicarea
derogdrii. Acordul vertical nu poate elimina concurenta
efectivd, eliminand majoritatea sau toate sursele existente
de concurentd efectivd sau potentiald. Rivalitatea dintre
firme este un factor esential pentru eficienta economici,
incluzand cresterile in eficientd, cu caracter dinamic, sub
forma inovirii. In absenta acesteia, firma dominanti nu
va avea motivatia corespunzdtoare pentru a continua sd
creeze si sd repercuteze cresteri in eficientd. Dacd nu
existd nicio concurentd reziduali si nicio amenintare
previzibild a unei intrdri pe piatd, protectia rivalitdtii si
a procesului concurential compenseazd eventualele
cresteri de eficientd. Un acord restrictiv care mentine,
creeazd sau intdreste o pozitie de piatd care se apropie
de cea de monopol nu poate fi justificatd in mod normal
pe motivul cd acesta creeazd si cresteri de eficientd.

2. Analiza restrictiilor verticale specifice

(128) Cele mai frecvente restrictii verticale si combinatii de

restrictii ~ verticale sunt analizate in continuarea
prezentelor orientdri, potrivit metodologiei de analizd
prezentate la punctele 96-127. Existd si alte restrictii si
combinatii pentru care nu se previd indrumdri directe in
prezentele orientdri. Acestea vor fi totusi tratate in
conformitate cu aceleasi principii §i acordand aceeasi
importantd efectului asupra pietei.

2.1. Impunerea mdrcii unice

(129) in categoria de ,impunere a marcii unice” intrd acordurile

-~

caracterizate in principal prin obligarea sau stimularea
cumpdritorului de a-si concentra comenzile pentru un

(") A se vedea hotirarea Curtii de Justitie in cauzele conexate C-395/96

P si C-396/96 P, Compagnie Maritime Belge, Rec. 2000, p. -1365,
punctul 130. De asemenea, aplicarea articolului 101 alineatul (3) nu
impiedicd aplicarea dispozitiilor tratatului privind circulatia liberd a
bunurilor, serviciilor, persoanelor si capitalului. Aceste dispozitii sunt
in anumite imprejurdri aplicabile acordurilor, deciziilor si practicilor
concertate in sensul articolului 101 alineatul (1). A se vedea, in acest
sens, hotdrdrea Curtii de Justitie in cauza C-309/99, Wouters, Rec.
2002, p. 11577, punctul 120.

A se vedea in acest sens hotdrarea Tribunalului de Prima Instanti in
cauza T-51/89, Tetra Pak (I), Rec. 1990, p. 1I-309. A se vedea, de
asemenea, punctul 106 din Comunicarea Comisiei — Comunicare —
Orientdri privind aplicarea articolului 81 alineatul (3) din tratat, JO C
101, 27.4.2004, p. 97.

(130

(131)

(132)

anumit tip de produs cdtre un singur furnizor. Aceastd
componentd este intdlnitd, printre altele, in clauzele de
neconcurentd si in cotele de achizitie impuse cumpari-
torului. O clauzd de neconcurentd se bazeazd pe o
obligatie sau un mecanism de stimulare care determind
cumpdrdtorul si se aprovizioneze, in proportie de peste
80 % din nevoile sale, de pe o anumitd piatd, de la un
singur furnizor. Aceasta nu inseamnd cd cumpdritorul
poate sd se aprovizioneze numai direct de la furnizor,
ci inseamnd ci acesta nu va cumpdra si nu va revinde
sau nu va integra in produsele sale bunuri sau servicii
concurente. Cota impusd cumpdrdtorului este o forma
atenuatd a obligatiei de neconcurentd, cumpdratorul apro-
vizionandu-se cu preponderentd de la furnizor potrivit
masurilor de stimulare si angajamentelor convenite cu
acest singur furnizor. Cotele impuse pot, de exemplu,
sd ia forma unui angajament de achizitie minimd, de
constituire de stocuri sau de preturi neliniare, precum
un sistem de rabaturi conditionate, respectiv a unui
pret cu componentd dubld (tarif fix plus pret unitar).
Asa-numita ,clauzd englezd”, in temeiul cireia cumpi-
ritorul trebuie sd declare orice ofertd mai avantajoasd si
nu poate sd accepte aceastd ofertd decat in cazul in care
furnizorul nu poate sd-i prezinte o ofertd similard, poate
sd producd acelasi efect ca o obligatie de impunere a unei
mdrci unice, in special atunci cand cumpdrdtorul trebuie
sd indice sursa ofertei mai avantajoase.

Posibilele riscuri pentru concurentd sunt blocarea
accesului pe piatd al furnizorilor concurenti si furni-
zorilor potentiali, slibirea concurentei si facilitarea colu-
ziunii intre furnizori in cazul utilizdrii cumulative si,
atunci cand cumpdrdtorul este un comerciant cu
aminuntul care vinde consumatorilor finali, reducerea
concurentei intre mdrci in interiorul punctului de
vanzare. Toate aceste efecte restrictive au un impact
direct asupra concurentei intre marci.

Impunerea unei marci unice beneficiazd de Regulamentul
de exceptare pe categorii atunci cand nici cota de piatd a
furnizorului i nici cota de piatd a cumpdritorului nu
depdsesc 30 % si cu conditia limitdrii obligatiei de necon-
curentd la o perioadd de cinci ani. In continuarea acestei
sectiuni se regdsesc orientdri pentru evaluarea cazurilor
individuale in care se depdseste pragul cotei de piatd sau
in cazul in care durata este mai mare de cinci ani.

Posibilitatea ca unele obligatii de aprovizionare exclusivd
sd ducd la o blocare cu caracter anticoncurential apare in
special atunci cdnd, in absenta acestor obligatii, o
presiune concurentiald importantd este exercitatd de
concurenti care fie nu sunt incd prezenti pe piatd la
data la care sunt incheiate acordurile, fie nu au capa-
citatea de a intra in concurentd pentru aprovizionarea
totald a clientilor. Este posibil ca rivalii si nu poatd
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intra in concurentd pentru intreaga cerere a unui anumit
client intrucat intreprinderea dominantd este un partener
comercial de neevitat cel putin pentru o parte din cererea
de pe piatd, de exemplu deoarece marca sa reprezintd un
,produs obligatoriu” preferat de multi consumatori finali
sau intrucdt capacitatea limitatd a celorlalti furnizori face
ca o parte din cerere si poatd fi furnizatdi numai de
furnizorul in cauzi (!). Astfel, ,pozitia furnizorului pe
piatd” este un factor deosebit de important in evaluarea
eventualelor efecte anticoncurentiale ale obligatiilor de
impunere a unei marci unice.

Daci intreprinderile concurente pot concura in mod egal
pentru intreaga cerere a fiecdrui client, in general, este
putin probabil ca obligatiile de aprovizionare exclusiva
sd impiedice concurenta efectivd, cu exceptia cazului in
care trecerea clientilor de la un furnizor la altul este
ingreunatd din cauza duratei obligatiei de aprovizionare
exclusivd. Cu cét cota sa de piatd legatd este mai mare,
adicd partea din cota de piatd totald aferentd vanzdrilor
efectuate prin intermediul unei obligatii de impunere a
unei marci unice, cu atdt este mai probabil ca blocarea
pietei si fie semnificativi. In mod asemdnitor, cu cat
durata obligatiilor de impunere a unei mdrci unice este
mai mare, cu atdt este mai probabil ca blocarea pietei si
fie considerabild. Se considerd cd obligatiile de impunere
a unei mirci unice cu durata mai mici de un an,
contractate de 1intreprinderi care nu ocupd o pozitie
dominantd, nu determind, in general, efecte anticoncu-
rentiale semnificative sau efecte negative nete. Obligatiile
de impunere a unei mdrci unice cu durata cuprinsd intre
un an si cinci ani, contractate de intreprinderi care nu
ocupd o porzitie dominantd, necesitd, de reguld, o punere
in balantd a efectelor favorabile concurentei si a celor
anticoncurentiale, in timp ce obligatiile de impunere a
unei marci unice care depisesc cinci ani nu sunt consi-
derate, pentru majoritatea tipurilor de investitii, necesare
in vederea obtinerii cresterilor eficientei invocate sau nu
produc suficiente cresteri ale eficientei pentru a compensa
efectul de blocare a pietei pe care il produc. Se considerd
cd este mai probabil ca obligatiile de impunere a unei
marci unice si ducd la excluderi anticoncurentiale atunci
cand sunt efectuate de intreprinderi cu pozitii dominante.

Pentru evaluarea puterii de piatd a furnizorului, un
element important este ,pozitia concurentilor sii pe
piatd”. Atdta timp cAt acesti concurenti sunt suficient de
numerosi si de puternici, nu se previd efecte anticoncu-
rentiale apreciabile. Excluderea de pe piati a concu-
rentilor este putin probabild in cazul in care acestia au
pozitii similare pe piatd si pot oferi produse la fel de
atractive. Intr-o astfel de situatie, riscul de blocare a
pietei poate sd apard totusi in ceea ce priveste potentialii
concurenti noi, atunci cdnd un numir de furnizori
importanti incheie contracte de impunere a unei mdrci
unice cu un numdr considerabil de cumparitori de pe
piata relevantd (situatie in care apare efectul cumulativ).
De asemenea, aceasta este o situatie in care acordurile de
impunere a unei marci unice pot sd faciliteze coluziunea

(") Hotararea Tribunalului de Primi Instantd in cauza T-65/98, Van den
Bergh Foods/Comisia, [2003] Rec. 11-4653, punctele 104 si 156.
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intre furnizori concurenti. In cazul in care acesti furnizori
intrd individual sub incidenta Regulamentului de
exceptare pe categorii, poate fi necesard retragerea
exceptdrii pe categorii, pentru a contracara acest efect
cumulativ negativ. Se considerd in general ci o cotd de
piatd legatd mai micd de 5% nu contribuie in mod
semnificativ la un astfel de efect cumulativ de blocare a
pietei.

Atunci cand cota de piatd a celui mai important furnizor
este mai micd de 30% si cota de piatd a celor mai
importanti cinci furnizori este mai micd de 50 %,
existenta unui efect anticoncurential individual sau
cumulativ este putin probabili. In cazul in care un nou
concurent potential nu poate intra pe piatd intr-un mod
profitabil, aceasta se va datora probabil altor factori decat
obligatiei de impunere a unei madrci unice, de exemplu
preferintelor consumatorilor.

,Barierele la intrare” sunt un element important pentru a
stabili dacd existd o blocare reald a pietei. In masura in
care este relativ usor pentru furnizorii concurenti si
creeze noi debusee sau sd gdseascd cumpdrdtori alternativi
pentru produsul in cauzd, blocarea pietei nu ar trebui si
devind o problemd reald. Cu toate acestea, barierele la
intrare sunt frecvente, atdt la nivelul productiei, cét si la
cel al distributiei.

,Puterea de negociere” este un element relevant, intrucat
cumpdritorii puternici nu se vor ldsa cu usurintd privati
de oferta de bunuri si servicii concurente. in general,
pentru a convinge clientii si accepte marca unicd, poate
fi necesard oferirea de compensatii totale sau partiale de
citre furnizor, pentru reducerea concurentei care rezultd
in urma exclusivitdtii. Atunci cdnd se acordi asemenea
compensatii, poate fi in interesul clientului sd incheie un
acord de aprovizionare exclusivd cu intreprinderea
dominantd. Dar ar fi gresit si se conchidi in mod
automat cd toate obligatiile individuale de impunere a
unei mdirci unice, luate impreund, sunt in generale
benefice clientilor pe acea piatd, precum si consuma-
torilor finali. Mai ales, este putin probabil ca totalitatea
consumatorilor si beneficieze, in cazul in care existd
multi clienti i in cazul in care obligatiile individuale de
impunere a unei marci unice, luate impreund, impiedicd
intrarea pe piatd sau extinderea intreprinderilor
concurente.

In sfarsit, ,nivelul de comercializare” este relevant. Aceste
riscuri de blocare a pietei sunt mai scdzute pentru
produsele intermediare. Atunci cind furnizorul unui
produs intermediar nu ocupi o pozitie dominanti,
furnizorii concurenti mai au la dispozitie o parte semni-
ficativd a cererii care nu este acoperitd. Sub nivelul
pozitiei dominante, un efect de excludere anticoncu-
rentiald poate totusi si apard in cazul unui efect
cumulativ. Producerea unui efect cumulativ grav este
putin probabild atunci cind mai putin de 50 % din
piatd este legata.
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In cazul in care acordul se referd la furnizarea produsului
final la nivelul comertului cu ridicata, stabilirea probabi-
litdtii de manifestare a unei probleme de concurentd sub
nivelul pozitiei dominante depinde, in mare mdasurd, de
tipul de comert cu ridicata practicat si de barierele la
intrare la nivelul comertului cu ridicata. Nu existd un
risc real de excludere anticoncurentiald in cazul in care
producitorii concurenti pot sd-si demareze cu usurintd
propria activitate de comert cu ridicata. Un nivel redus
al barierelor la intrare depinde, intr-o anumitd masurd, de
tipul de comert cu ridicata, si anume de faptul de a sti
dacd activitatea exercitatd de comerciantii cu ridicata este
mai eficientd in cazul in care acestia nu comercializeazad
decat produsul care face obiectul acordului (de exemplu
inghetatd) sau este mai eficientd in cazul in care acestia
comercializeazd o gamd intreagd de produse (de exemplu
alimente congelate). in cel din urmi caz, nu este eficient
pentru un producdtor care vinde un singur produs sd isi
creeze propria retea de comert cu ridicata. In aceastd
situatie, efectele anticoncurentiale pot si apard. De
asemenea, pot si apard efecte cumulative in cazul in
care mai multi furnizori impun marca unicd majoritatii
comerciantilor cu ridicata.

In cazul produselor finale, aparitia blocarii pietei este, in
general, mai probabili la nivelul comertului cu
amdnuntul, datoritd barierelor semnificative la intrare cu
care se confruntd majoritatea producitorilor pentru a-si
deschide puncte de vanzare cu amdnuntul numai pentru
propriile produse. De asemenea, la nivelul comertului cu
amanuntul acordurile de impunere a unei mdrci unice
pot si diminueze concurenta intre mdrci in interiorul
punctului de vanzare. Acestea sunt motivele pentru
care, in cazul produselor finale la nivelul comertului cu
amdnuntul, pot incepe si se manifeste efecte anticoncu-
rentiale semnificative, ludnd in considerare toti ceilalti
factori relevanti, in cazul in care un furnizor care nu
detine o pozitie dominantd leagd cel putin 30 % din
piata relevanti. Atunci cind o intreprindere detine o
pozitie dominantd, chiar si o cotd de piatd legatd
modestd poate si provoace efecte anticoncurentiale
semnificative.

Un efect cumulativ de blocare a pietei se poate manifesta
si la nivelul comertului cu aminuntul. Atunci cand toate
intreprinderile detin cote de piatd mai mici de 30 %, este
putin probabil ca un efect cumulativ de blocare a pietei
sd se manifeste in cazul in care cota de piatd legatd totald
este mai micd de 40 % si ca aplicarea exceptdrii pe
categorii sd fie retrasd in consecintd. Aceastd cifrd poate
fi mai mare atunci cand se iau in considerare alti factori,
cum ar fi numirul concurentilor, barierele la intrare etc.
Atunci cand nu toate intreprinderile detin cote de piatd
mai mici decat pragul previzut de Regulamentul de
exceptare pe categorii, insd niciuna din ele nu ocupi o
pozitie dominantd, aparitia unui efect cumulativ de
blocare a pietei este putin probabild in cazul in care
cota de piatd legatd totald este mai micd de 30 %.

Atunci cand cumpdrdtorul isi exercitd activitatea in
incinte si pe terenuri aflate in proprietatea furnizorului
sau inchiriate de furnizor de la un tert care nu are
legdturd cu cumpdrdtorul, posibilitatea de impunere a
unor mdsuri corective pentru un eventual efect de
blocare a pietei va fi limitatd. In aceasti situatie, inter-
ventia Comisiei, atunci cind pragul de pozitie dominantd
nu este atins, este putin probabild.
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In anumite sectoare, comercializarea mai multor mdrci
intr-un singur punct de vanzare poate fi dificild, caz in
care cel mai potrivit mod de a pune capit unei situatii de
blocare a pietei este si se limiteze durata efectivd a
contractelor.

Atunci cind se determind existenta unor efecte anticon-
curentiale semnificative pentru preturi de vanzare
maxime sau recomandate, se pune problema unei
eventuale exceptdri in temeiul articolului 101 alineatul
(3). Pentru obligatiile de neconcurentd in special, cres-
terile eficientei descrise la punctul 107 litera (a)
(problema parazitismului intre furnizori), literele (d) si
(¢) (problema renuntdrii la anumite investitii) si litera
(h) (imperfectiunile pietei de capital) pot fi determinante.

In cazul cresterilor de eficientd descrise la punctul 107
literele (a), (d) si (h), cotele impuse cumpiritorului ar
putea eventual sd constituie o alternativd mai putin
restrictivdi. O obligatie de neconcurentd poate fi
singurul mijloc viabil de obtinere a cresterii eficientei
descrise la punctul 107 litera () (problemd legatd de
renuntarea la anumite investitii in cadrul transferului de
know-how).

In cazul unei investitii specifice unei relatii contractuale
realizate de un furnizor [a se vedea punctul 107 litera
(d)], un acord de neconcurentd sau un acord asupra
cotelor impuse pe perioada de amortizare a investitiei
va indeplini, in general, conditiile previzute la
articolul 101 alineatul (3). In cazul unor investitii
majore, specifice unei relatii contractuale, se poate
justifica o obligatie de neconcurentd care depiseste
cinci ani. O investitie specifici relatiilor contractuale ar
putea fi, de exemplu, instalarea sau adaptarea unui echi-
pament de citre furnizor, atunci cind acest echipament
poate fi utilizat ulterior numai pentru producerea de
componente destinate unui anumit cumpdrdtor. Inves-
titiile generale sau specifice unei anumite piete care se
referd la capacitdti (suplimentare) nu sunt considerate,
in mod normal, investitii specifice unei relatii
contractuale. Cu toate acestea, in cazul in care un
furnizor creeazd noi capacititi, legate exclusiv de acti-
vitatea unui anumit cumpdrdtor, de exemplu o intre-
prindere care produce cutii de conserve creeazi noi capa-
citdti de productie in interiorul sau in vecinitatea unei
fabrici de conserve, aceste capacititi noi nu pot fi
rentabile decat pentru productia destinatd acestui client,
situatie in care investitia ar fi consideratd specificd acestei
relatii contractuale.

Atunci cand furnizorul acordd cumpdrdtorului un
imprumut sau furnizeazd acestuia echipamente care nu
sunt specifice relatiei lor contractuale, in mod normal
acest lucru nu este in sine suficient pentru a justifica
exceptarea unei restrictii aflate la originea unui efect de
blocare a pietei. In cazul unei situatii de imperfectiune ale
pietei de capital, poate fi mai eficient pentru furnizorul
unui produs si acorde un imprumut decit pentru o
bancd, sunt limitate [a se vedea punctul 107 litera (h)].
Cu toate acestea, intr-o astfel de situatie imprumutul ar
trebui furnizat intr-un mod cit mai putin restrictiv, iar
cumpdratorul, in general, nu ar trebui impiedicat sd pund
capdt acestei obligatii si sd ramburseze soldul impru-
mutului in orice moment si fard niciun fel de penalizari.
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Transferul de know-how substantial [punctul 107 litera
(e)] justificd, de reguld, o obligatie de neconcurentd pe
toatd durata acordului de furnizare, cum ar fi, de
exemplu, in contextul francizei.

Exemplu de obligatie de neconcurentad

Liderul de piatd de pe piata nationald al unui bun de
consum de impuls, a cdrui cotd de piatd este de 40 %,
vinde majoritatea produselor sale (90 %) prin intermediul
unor comercianti cu amdnuntul legati (cotd de piatd
legatdi de 36 %). Acordurile obligd comerciantii cu
amanuntul s3 se aprovizioneze numai de la liderul de
piatd timp de cel putin patru ani. Acesta din urma este
puternic reprezentat in special in zonele cu o densitate
ridicatd a populatiei, cum ar fi capitala. Concurentii
acestuia, 10 la numdr, din care unii nu sunt prezenti
decat la nivel local, au cu totii cote de piatd mult mai
scdzute, cel mai important dintre ei detinand o cotd de
12 %. Acesti 10 concurenti aprovizioneazd 10 % din
piatd prin intermediul unor puncte de vanzare legate.
Existd, pe aceastd piatd, o puternici diferentiere intre
mdrci si produse. Liderul de piatd detine madrcile cele
mai puternice. El este singurul care desfigoard in mod
regulat campanii publicitare la nivel national. El asiguri
comerciantilor cu amanuntul legati mobilier de depo-
zitare special pentru produsele sale.

Rezultatul pe piatd este cd in total 46 % (36 % + 10 %)
din piatd este blocatd pentru potentialii noi concurenti si
pentru concurentii existenti care nu detin puncte de
vanzare legate. Concurentii potentiali au si mai multe
dificultdti in a se impune in regiuni cu o densitate
ridicatd a populatiei, unde efectul de blocare a pietei
este si mai pronuntat, cu toate cd acestea sunt si
regiunile in care ei ar dori sd intre pe piatd. De
asemenea, datoritd puternicei diferentieri dintre mdrci si
produse si a costurilor ridicate de cercetare in comparatie
cu pretul produsului, absenta concurentei intre marci din
interiorul punctului de vanzare antreneazd o pierdere
suplimentard a bundstdrii consumatorilor. Eventualele
cresteri ale eficientei legate de exclusivitatea impusi
punctelor de vanzare, care, potrivit liderului de piatd,
provin din diminuarea costurilor de transport si din
realizarea anumitor investitii in mobilierul de depozitare,
sunt limitate si nu contracareazd efectele negative asupra
concurentei. Aceste cresteri ale eficientei sunt limitate
deoarece costurile de transport sunt legate de cantitate
si nu de exclusivitate, iar mobilierul de depozitare nu
incorporeazd know-how special si nu este specific
mircii. In asemenea conditii, este putin probabil si fie
indeplinite conditiile previzute la articolul 101 alineatul

(3).
Exemplu de cote impuse

Un producidtor X, care detine o cotd de piatd de 40 %,
vinde 80 % din produsele sale prin intermediul unor
contracte care specificd faptul cd revanzdtorul trebuie
sd-si acopere cel putin 75 % din necesarul de produse
de acest tip aprovizionindu-se de la X. Contractele sunt
incheiate pe o perioadd de cinci ani, rambursarea impru-
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mutului esalondndu-se in trange egale. Dupd primii doi
ani, cumpdrdtorii au totusi posibilitatea sd rezilieze
contractul, cu un preaviz de sase luni, cu conditia
rambursarii soldului si a preludrii echipamentului la
valoarea de piatd a activului. La sfarsitul perioadei de
cinci ani, echipamentul devine proprietatea cumpdra-
torului. Majoritatea producitorilor concurenti sunt intre-
prinderi mici, in total 12, cea mai importantd dintre ele
avand o cotd de piatd de 20 %, care au incheiat contracte
similare pe perioade diferite. Producdtorii care detin cote
de piatd mai micd de 10 % au adesea contracte pe
perioade mai lungi, care contin clauze de reziliere mai
putin generoase. Contractele incheiate de producitorul X
permit celeilalte parti si-si acopere 25 % din necesar
aprovizionandu-se de la concurenti. In ultimii trei ani,
doi noi producitori au intrat pe piatd si au cistigat o
cotd de piatd cumulatd de aproximativ 8 %, partial prin
preluarea imprumuturilor unui numar de revinzitori in
schimbul incheierii de contracte cu acestia.

Cota de piatd legatd a producitorului X este de 24 %
(0,75 % x 0,80 x 40 %). Cota de piatd legatd a celorlalti
producitori este de aproximativ 25 %. Prin urmare, in
total aproximativ 49 % din piatd este inchisi noilor
concurenti potentiali §i concurentilor existenti care nu
detin puncte de vanzare legate, pentru cel putin primii
doi ani de la incheierea contractelor de furnizare. Piata
aratd cd revanzitorii au adesea dificultiti in a obtine
imprumuturi de la bdnci si sunt, in general, prea mici
pentru a obtine capital prin alte mijloace, cum ar fi
emisiunea de actiuni. De asemenea, producitorul X este
capabil si demonstreze ci, in cazul in care isi concen-
treazd vanzdrile citre un numdir limitat de revanzitori,
poate si-si planifice mai bine vanzdrile si si-si reducd
costurile de transport. Avand in vedere cresterea eficientei
pe de o parte si cota nelegatd de 25 % din contractele
producitorului X, posibilitatea reald de reziliere anticipatd
a contractului, intrarea recentd a unor noi producitori pe
piatd i faptul cd aproximativ jumdtate din revinzitori
sunt nelegati pe de altd parte, cota de 75 % impusd de
producdtorul X poate indeplini conditiile previzute la
articolul 101 alineatul (3).

2.2. Distributia exclusivd

In cadrul unui acord de distributie exclusivd, furnizorul
acceptd si-si vandd produsele unui singur distribuitor, in
vederea revanzirii pe un teritoriu determinat. In acelasi
timp, vanzdrile active ale distribuitorului in alte teritorii
(alocate exclusiv) sunt, de reguld, limitate. Printre princi-
palele riscuri posibile pentru concurentd se numard
reducerea concurentei intramarcd §i impdrtirea pietei,
care faciliteazd in special discriminarea prin preturi.
Atunci cand toti furnizorii sau majoritatea acestora
aplicd distributia exclusivd, acest lucru poate slibi
concurenta si facilita coluziunea, atit la nivelul furni-
zorilor, cit si la nivelul distribuitorilor. in sfarsit,
distributia exclusivd poate duce la excluderea altor distri-
buitori, reducand astfel concurenta la acest nivel.
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Distributia exclusivd beneficiazd de aplicarea Regula-
mentului de exceptare pe categorii in mdsura in care
cota de piatd a furnizorului si a cumpdritorului (luate
individual) nu depidseste 30 %, chiar dacd este
combinatd cu alte restrictii verticale, altele decat
restrictiile verticale grave, cum ar fi o obligatie de necon-
curentd limitatd la cinci ani, cotele impuse sau achizitia
exclusivdi. O combinatie intre distributia exclusivd si
distributia selectivd beneficiazd de exceptare pe categorii
numai in cazul in care nu sunt restrictionate vanzarile
active in alte teritorii. In continuarea acestei sectiuni se
regdsesc orientdri pentru evaluarea cazurilor individuale
de distributie exclusivd peste pragul de 30 % al cotei de
piata.

Pozitia pe piatd a furnizorului §i a concurentilor sii
prezintdi o importantd deosebitd, intrucit reducerea
concurentei intramarcd poate deveni o problemd numai
in cazul limitdrii concurentei intre mirci. Cu cat ,pozitia
furnizorului” este mai puternicd, cu atat reducerea concu-
rentei intramarcd este mai gravd. Atunci cind se
depdseste pragul cotei de piatd de 30 %, concurenta
intramarcd riscd sd se diminueze semnificativ. Pentru a
indeplini conditiile prevazute la articolul 101 alineatul (3)
poate fi necesar ca reducerea concurentei intramarcd sd
fie contracaratd prin reale cresteri ale eficientei.

,Pozitia concurentilor” poate avea o dubli semnificatie. In
cazul in care acesti concurenti sunt puternici, reducerea
concurentei intramarcd va fi, in general, compensatd
printr-o concurentd suficientd intre mdrci. Cu toate
acestea, in cazul in care numdrul concurentilor scade si
pozitia lor de piatd este mai mult sau mai putin similard
din punctul de vedere al cotelor de piatd, al capacitatilor
si al retelelor de distributie, existd riscul de coluziune
sifsau de atenuare a concurentei. Reducerea concurentei
intramarcd poate sd agraveze acest risc, in special atunci
caind mai multi furnizori exploateazd sisteme de
distributie similare. Distributia exclusivd multipld, si
anume desemnarea de citre furnizori diferiti a aceluiasi
distribuitor exclusiv pe un anumit teritoriu, poate s ducd
la cresterea in continuare a riscului de coluziune sifsau de
atenuare a concurentei. in cazul in care unui distribuitor i
se acordd dreptul exclusiv de a distribui doud sau mai
multe produse concurente importante pe acelasi teritoriu,
concurenta intre marci poate s fie substantial restransd
in cazul acestor mirci. Cu cit cota de piatd cumulatd a
mdrcilor vindute de distribuitorii exclusivi de marci
multiple este mai ridicatd, cu atat riscul de coluziune
sifsau de atenuare a concurentei este mai ridicat si cu
atit concurenta intre mirci se va reduce. in cazul in
care un comerciant cu amdnuntul este distribuitor
exclusiv pentru o serie de mdrci si in conditiile in care
un producitor reduce pretul cu ridicata la propria marc,
comerciantul cu amdnuntul nu va fi motivat sd transfere
aceastd reducere de pret asupra consumatorului final,
deoarece astfel si-ar diminua vanzdrile si profiturile
realizate prin comercializarea celorlalte marci. Prin

(155

(156

157

158

(159

=

=

—

=

~

urmare, fatd de situatia in care nu existd distribuitori
exclusivi multipli, producitorii au un interes limitat sd
declanseze o concurentd prin preturi intre ei. Astfel de
situatii de efect cumulativ pot si justifice retragerea bene-
ficiului aplicarii exceptdrii pe categorii, atunci cand cotele
de piatd ale furnizorilor se situeazd sub pragul previzut
de Regulamentul de exceptare pe categorii.

,Barierele la intrare” care pot impiedica furnizorii si-si
creeze noi distribuitori sau sd-si gdseascd distribuitori
alternativi sunt mai putin importante in evaluarea even-
tualelor efecte anticoncurentiale posibile ale distributiei
exclusive. Accesul pe piatd al altor furnizori nu este
inchis atdta timp cat distributia exclusivi nu este
combinatd cu impunerea marcii unice.

Blocarea altor distribuitori nu constituie o problemi in
cazul in care furnizorul care exploateazd sistemul de
distributie exclusivd desemneazd un numdr mare de
distribuitori exclusivi pe aceeasi piatd, iar acesti distri-
buitori exclusivi nu sunt supusi unor restrictii in ceea
ce priveste vanzarea citre alti distribuitori nedesemnati.
Excluderea altor distribuitori poate, cu toate acestea, sd
devind o problemd atunci cind existd ,putere de
cumpdrare” si putere de piatd in aval, in special in
cazul teritoriilor foarte vaste, in care distribuitorul
exclusiv devine cumpdritorul exclusiv pentru o piatd
intreagd. Un exemplu l-ar putea reprezenta un lang de
supermarketuri care devine unicul distribuitor al unei
mdrci de prim rang pe o piatd nationald a comertului
alimentar cu aminuntul. Excluderea altor distribuitori
poate fi agravatd in cazul distributiei exclusive multiple.

,Puterea de cumpdrare” poate, de asemenea, s conduci la
cregterea riscului de coluziune intre cumpdritori, atunci
cand acordurile de distributie exclusivd sunt impuse de
cumpdrdtori importanti, eventual situati in teritorii
diferite, unuia sau mai multor furnizori.

,Maturitatea pietei” este un element important, deoarece
reducerea concurentei intramarcd si discriminarea prin
preturi poate si constituie o problemd gravd pe o piatd
maturd, insd poate s fie mai putin relevantd pe o piatd
cu cererea in crestere, cu tehnologii in curs de evolutie si
pozitii de piatd fluctuante.

,Nivelul de comercializare” este important, deoarece even-
tualele efecte negative pot si nu fie aceleasi la nivelul
comerfului cu ridicata si la cel al comertului cu
amanuntul. Distributia exclusivd se aplicd mai ales distri-
butiei de bunuri si servicii finale. Reducerea concurentei
intramarcd este mai probabili, in special la nivelul
comertului cu aminuntul, in cazul in care distributia
exclusivd este practicatd pe teritorii extinse, intrucat
consumatorii finali ar putea si se confrunte, in cazul
unei mdrci importante, cu o posibilitate redusd de
alegere intre un serviciu de calitate oferit la un preg
ridicat si un serviciu de calitate redusd oferit la un pret
scazut.
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Un producitor care isi alege ca distribuitor exclusiv un
comerciant cu ridicata o va face, in mod normal, pentru
un teritoriu mai extins, de exemplu un intreg stat
membru. Atdta timp cit comerciantul cu ridicata poate
sia vandi produsele fird restrictii comerciantilor cu
amdnuntul din aval, aparitia unor efecte anticoncurentiale
semnificative este putin probabild. O eventuald reducere a
concurentei intramarcd la nivelul comertului cu ridicata
poate fi usor compensatd prin cresterile eficientei
obtinute in logisticd, promovare etc., in special atunci
cand producitorul este situat intr-o altd tard. Eventualele
riscuri pentru concurenta intre mdrci determinate de
distributia exclusivd multipld sunt insd mai ridicate la
nivelul comertului cu ridicata decat la cel al comertului
cu aminuntul. In cazul in care un comerciant cu ridicata
devine distribuitor exclusiv pentru un numdr semnificativ
de furnizori, nu numai cd existd riscul unei reduceri a
concurentei dintre mdrci, dar se poate produce si
blocarea pietei la nivelul comertului cu ridicata.

Dupd cum este indicat la punctul 155, accesul pe piatd al
altor furnizori nu este inchis atita timp cat distributia
exclusivd nu este combinatd cu impunerea marcii unice.
Dar chiar dacd distributia exclusivi este combinatd cu
impunerea unei madrci unice, este putin probabild
excluderea anticoncurentiald a altor furnizori, cu
exceptia cazului in care, se aplici marca unicd unei
retele dense de distribuitori exclusivi cu teritorii mici
sau in cazul unui efect cumulativ. In astfel de cazuri
poate face necesard aplicarea principiilor cu privire la
impunerea mdrcii unice. Cu toate acestea, atunci cand
aceastd combinatie nu conduce la o blocare semnificativa
a pietei, combinarea distributiei exclusive cu impunerea
mdrcii unice poate si favorizeze concurenta printr-o
motivatie mai puternicd a distribuitorului exclusiv de
a-si concentra eforturile asupra mdrcii respective. Prin
urmare, in absenta unui astfel de efect de blocare a
pietei, combinarea distributiei exclusive cu o obligatie
de neconcurentd poate si beneficieze de conditiile
prevdzute la articolul 101 alineatul (3) pe toatd durata
acordului, in special la nivelul comertului cu ridicata.

Combinarea distributiei exclusive cu achizitia exclusivd
sporeste riscul de reducere a concurentei intramarcd si
de impdrtire a pietei, care pot facilita in special discri-
minarea prin preturi. Distributia exclusivd limiteaza deja
posibilititile de alegere ale clientilor, deoarece limiteazd
numdrul de distribuitori si, in general, limiteazd si
libertatea distribuitorilor de a realiza vanzari active. Apro-
vizionarea exclusivd, care obligd distribuitorii exclusivi sd
achizitioneze produsele cu marca respectiva direct de la
producitor, elimind si posibilitatea de alegere a distribui-
torilor exclusivi, acestia fiind impiedicati si cumpere de la
alti distribuitori din sistem. In consecinti, posibilititile
furnizorului de a limita concurenta intramarcd prin
aplicarea conditiilor de vanzare diferentiate in detrimentul
consumatorilor, sunt extinse, cu exceptia cazului in care
combinatia permite obtinerea de castiguri de eficientd
care au ca efect reducerea preturilor pentru toti consu-
matorii finali.

(163)

(164)

(165)

,2Natura produsului” nu are o relevantd deosebitd in
evaluarea eventualelor efecte anticoncurentiale ale distri-
butiei exclusive. Este, insd, relevantd pentru evaluarea
eventualelor cresteri de eficientd, si anume atunci cand
s-a stabilit existenta unui efect anticoncurential semni-
ficativ.

Distributia exclusivi poate si producd cresteri ale
eficientei, In special atunci cand distribuitorii trebuie sd
realizeze investitii in vederea protejirii sau a construirii
imaginii marcii. In general, argumentul cresterilor
eficientei este mai convingitor in cazul produselor noi,
al produselor complexe sau al produselor ale cdror calitati
sunt dificil de apreciat anterior consumului (asa-numitele
produse de experientd) sau chiar ulterior consumului (asa-
numitele produse de convingere). De asemenea,
distributia exclusivd poate permite reducerea costurilor
de logistic3, datoritd economiilor de scard la nivelul trans-
portului si al distributiei.

Exemplu de distributie exclusivd la
nivelul comertului cu ridicata

A este lider pe piata unui bun de folosintd indelungata. El
isi vinde produsul prin intermediul unor comercianti cu
ridicata exclusivi. Teritoriile alocate acestor comercianti
corespund unui intreg stat membru in cazul statelor
membre mici §i unei regiuni in cazul statelor membre
mai mari. Acesti distribuitori exclusivi se ocupd de
vanzdrile citre toti comerciantii cu amdnuntul din teri-
toriul alocat. Ei nu vand consumatorilor finali. Comer-
ciantii cu ridicata sunt responsabili pentru promovarea
produsului pe pietele alocate, inclusiv sponsorizarea
unor manifestdri locale, dar si explicarea §i promovarea
noilor produse in fata comerciantilor cu amanuntul din
teritoriul lor. Tehnologia si inovarea in domeniul
produselor evolueazd relativ rapid pe aceastd piatd, iar
serviciile ~ pre-vinzare destinate comerciantilor cu
aminuntul §i consumatorilor finali joacd un rol
important. Comerciantii cu ridicata nu sunt obligati s3-
si aprovizioneze tot necesarul din produsele cu marca
furnizorului A direct de la producitor, iar posibilitatea
de alegere a comerciantilor cu ridicata si a comerciantilor
cu aminuntul este practicabild, deoarece costurile de
transport sunt relativ scizute in raport cu valoarea
produsului. Comerciantii cu ridicata nu sunt supusi
unei obligatii de neconcurentd. Comerciantii cu
amdnuntul vand si un numdir de marci ale furnizorilor
concurenti si nu existd acorduri de distributie exclusiva
sau selectivd la nivelul comertului cu amdnuntul. Pe piata
Uniunii europene a vanzdrilor citre comerciantii cu
ridicata, A detine o cotd de piatd de aproximativ 50 %.
Cota sa de piatd de pe diferitele piete nationale ale
comertului cu amdnuntul variazd intre 40 % si 60 %. A
are intre 6 §i 10 concurenti pe fiecare piatd nationald: B,
C si D sunt concurentii sdi cei mai importanti si sunt
prezenti pe fiecare din pietele nationale, cu cote de piatd
care variazd intre 5% si 20 %. Ceilalti concurenti sunt
producitori nationali si cotele lor de piatd sunt mai mici.
B, C si D dispun de retele de distributie similare, in timp
ce producitorii locali au tendinta de a-si vinde produsele
direct comerciantilor cu amanuntul.
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Pe piata comertului cu ridicata descrisd in acest exemplu,
riscul de reducere a concurentei intramarcd si de discri-
minare prin preturi este redus. Posibilitatea de alegere nu
este limitatd, iar absenta concurentei intramarcd nu este
prea relevantd la nivelul comertului cu ridicata. La nivelul
comertului cu amdnuntul, nu este impiedicatd nici
concurenta intramarcd, nici concurenta intre mdrci. De
asemenea, concurenta intre mdrci nu este, in general,
afectatd de acordurile de exclusivitate la nivelul
comertului cu ridicata. In consecintd, este probabild inde-
plinirea conditiilor previzute la articolul 101 alineatul
(3), chiar si in cazul in care existd efecte anticoncu-
rentiale.

Exemplu de distributie exclusivad

multipld pe o piatd de oligopol

Pe piata nationald a unui produs final dat, existd patru
lideri de piatd, fiecare detinand o cotd de piatd de apro-
ximativ 20 %. Toti patru isi vand produsul prin inter-
mediul unor distribuitori exclusivi la nivelul comertului
cu amanuntul. Comerciantii cu amdnuntul au un teritoriu
exclusiv alocat, care corespunde orasului in care sunt
situati sau unui cartier din acest oras, in cazul oraselor
mari. In majoritatea teritoriilor, cei patru lideri de piatd
au acelasi comerciant cu amanuntul exclusiv (,distributie
exclusivd multipld”), in cele mai multe cazuri situat in
centrul orasului §i specializat pe produsul respectiv.
Restul de 20 % din piata nationald se repartizeazd intre
mici producitori locali, cel mai important dintre acestia
detinand o cotd de piatd de 5 % pe piata nationald. Acesti
producitori locali 1isi comercializeazd produsele, in
general, prin intermediul altor comercianti cu aminuntul,
in special datoritd faptului ci distribuitorii exclusivi ai
celor patru furnizori mari nu prea sunt interesati si
vandd mdrci mai putin cunoscute si mai ieftine. Existd,
pe piatd, o puternicd diferentiere intre mdrci §i produse.
Cei patru lideri de piatd desfisoard campanii publicitare
de anvergurd la nivel national si detin o imagine de
marcd redutabild, in timp ce micii producdtori nu isi
promoveazd produsele la nivel national. Piata este
destul de maturd, cu o cerere stabili si fird inovatii
majore in domeniul tehnologiei si al produselor.
Produsul este relativ simplu.

Pe o astfel de piatd de oligopol, existd un risc de
coluziune intre cei patru lideri de piatd. Acest risc este
agravat prin distributia exclusivd multipld. Concurenta
intramarcd este limitatd prin exclusivitatea teritoriald.
Concurenta dintre cele patru mdrci lider este redusd la
nivelul comertului cu amdnuntul, intrucit un comerciant
cu amanuntul stabileste pretul pentru toate cele patru
madrci in fiecare teritoriu. Distributia exclusivd multipld
presupune faptul i, in cazul in care un producitor
reduce pretul la propria marcd, comerciantul cu
aminuntul nu va fi motivat si transfere aceastd
reducere de pret asupra consumatorului final, deoarece
astfel si-ar diminua vanzdrile si profiturile realizate prin
comercializarea celorlalte madrci. Prin urmare, produ-
citorii au un interes limitat s declanseze o concurentd
prin preturi intre ei. Concurenta intre marci prin prefuri
existd mai ales in cazul bunurilor micilor producitori,
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care nu detin o imagine de marcad puternicd. Este dificil
si se evoce cresterile eficientei pentru a justifica
recurgerea la distribuitori exclusivi (comuni), deoarece
produsul este relativ simplu, revinzarea nu presupune
investitii i activitdti de formare specifice, iar publicitatea
se realizeazd mai ales la nivelul producitorilor.

Desi cota de piatd a fieciruia din acesti lideri se situeazd
sub pragul previzut, este posibil si nu fie indeplinite
conditiile previzute la articolul 101 alineatul (3), iar
retragerea aplicdrii exceptdrii pe categorii poate deveni
necesard pentru acordurile incheiate cu distribuitorii ale
cdror cote de piatd nu depisesc 30 % pe piata achizitiilor
publice.

Exemplu de distributie exclusiva
combinatd cu achizitie exclusiva

Producitorul A este liderul european pe piata unui bun
voluminos de folosintd indelungatd, detindnd o cotd de
piatd cuprinsa intre 40 % si 60 % pe majoritatea pietelor
nationale de comert cu aminuntul. In statele membre in
care detine o cotd mare de piatd concurentii sdi sunt mai
putin numerosi si detin cote de piatd mai mici. Concu-
rentii sunt prezenti numai pe una sau doud din pietele
nationale. Politica pe termen lung a lui A este de a isi
vinde produsele prin intermediul filialelor sale nationale
unor distribuitori exclusivi la nivelul comertului cu
amdnuntul, care nu au voie si vandd activ in teritoriile
alocate celorlalti. Acesti distribuitori sunt astfel motivati
sd promoveze produsul si si ofere servicii anterioare
vanzdrii. De asemenea, de curdnd, comerciantii cu
aminuntul sunt obligati si achizitioneze produsele
producitorului A exclusiv de la filiala nationald a produ-
citorului A din tara lor. Comerciantii cu amdnuntul care
vand marca producatorului A sunt principalii revanzitori
ai acestui tip de produs din teritoriul lor. Ei comercia-
lizeazd si mdrci concurente, insd cu mai mult sau mai
putin succes si entuziasm. Din momentul introducerii
aproviziondrii exclusive A aplicd diferente de pret de
10 % pand la 15 % intre pietele cu prefuri mai mari, pe
pietele in care concurenta este mai mici. Piata este relativ
stabild din punctul de vedere al cererii si al ofertei si nu
prezintd evolutii tehnologice semnificative.

Pe pietele cu preturi mici, reducerea concurentei
intramarci se datoreazd nu numai exclusivititii teritoriale
la nivelul comertului cu aminuntul, ci si obligatiei de
aprovizionare exclusivd impusd comerciantilor cu
aminuntul.  Obligatia de aprovizionare exclusivi
contribuie la separarea pietelor si a teritoriilor, ficind
imposibil arbitrajul intre comerciantii cu amanuntul
exclusivi, care sunt principalii revinzdtori ai acestui tip
de produs. De asemenea, comerciantii cu amanuntul
exclusivi nu pot sd vandd activ in teritoriile alocate
celorlalti i, practic, tind si evite livrdrile in afara
propriului teritoriu. Prin urmare, este posibild discri-
minarea prin preturi, fird sd fi provocat o crestere semni-
ficativd a vénzdrilor totale. Posibilitdtile de alegere ale
consumatorilor sau ale comerciantilor independenti sunt
limitate, datoritd caracterului voluminos al produsului.
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Dacd argumentul unor posibile castiguri de eficientd in
urma desemndrii distribuitorilor exclusivi poate fi
convingdtor, mai ales datoritd stimuldrii comerciantilor
cu amanuntul, este putin probabil ca aceastd combinatie
dintre distributia exclusivd si aprovizionarea exclusivd, si
mai ales eventualele castiguri de eficientd care ar rezulta
din aprovizionarea exclusivd, legate, in special de
economiile de scard la nivelul transportului sd
compenseze efectele negative ale discrimindrii prin preg
si reducerii concurentei intramarci. In asemenea conditii,
este putin probabil si fie indeplinite conditiile previzute
la articolul 101 alineatul (3).

2.3. Alocarea exclusivd a clientelei

In cadrul unui acord de alocare exclusivd a clientelei,
furnizorul se obligd si-si vandd produsele unui singur
distribuitor in vederea revanzirii citre un anumit grup
de clienti. In acelasi timp, sunt limitate, de reguld,
vanzdrile active ale distribuitorului cdtre alte grupuri de
clienti alocati exclusiv. Regulamentul de exceptare pe
categorii nu limiteazd modul in care se poate defini un
grup de clienti exclusivi; ar putea fi, de exemplu, un
anumit tip de clienti definit de ocupatia acestora, dar,
de asemenea, o listd de clienti specifici selectati pe baza
unuia sau mai multor criterii obiective. Printre princi-
palele riscuri posibile pentru concurentd se numdrd
reducerea concurentei intramarcd si impdrtirea pietei,
care faciliteazd in special discriminarea prin preturi.
Atunci cand toti furnizorii sau majoritatea acestora
aplicd alocarea exclusivd a clientelei, acest lucru poate
slabi concurenta, iar coluziunea, atit la nivelul furni-
zorilor, cat si la nivelul distribuitorilor poate fi facilitatd.
In sfarsit, alocarea exclusivi a clientelei poate duce la
excluderea altor distribuitori, reducand astfel concurenta
la acest nivel.

Alocarea exclusivd a clientelei beneficiazd de aplicarea
exceptdrii pe categorii in cazul in care cota de piatd a
furnizorului, cat §i cea a cumpdritorului nu depdseste
pragul de 30 %, chiar daci este combinatd cu alte
restrictii verticale, altele decat restrictiile grave, cum ar
fi obligatia de neconcurentd, impunerea cotelor sau
achizitia exclusivd. O combinatie 1intre alocarea
exclusivd a clientelei si distributia selectivd constituie, in
mod normal, o restrictie gravd, intrucdt distribuitorii
desemnati nu au libertatea de a realiza vanzdri active
citre utilizatorii finali. Peste pragul cotei de piatd de
30 %, criteriile prezentate la punctele 151-167 se aplicd
de asemenea, la evaluarea alocdrii exclusive a clientelei,
sub rezerva observatiilor specifice din continuarea acestei
sectiuni.

Alocarea clientelei diminueazd, in mod normal, posibili-
tatile de alegere ale clientilor. De asemenea, intrucat
fiecare distribuitor desemnat are propria sa categorie de
clienti, distribuitorii nedesemnati care nu fac parte din
aceste categorii pot intdmpina dificultdti in obtinerea
produsului. Prin urmare, se reduc posibilititile de
alegere ale distribuitorilor nedesemnati.

(171)

(172)
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Alocarea exclusivd a clientelei se aplici mai ales
produselor intermediare si la nivelul comertului cu
ridicata atunci cand se referd la produse finale, in
situagiile in care se pot distinge categorii de clienti cu
cerine specifice diferite in ceea ce priveste produsul.

Alocarea exclusivd a clientelei poate si producd cresteri
ale eficientei, in special atunci cind distribuitorii trebuie
sd realizeze investitii, de exemplu in echipamente
speciale, competente speciale sau know-how special,
pentru a se adapta cerintelor grupului lor de clienti.
Perioada de amortizare a acestor investitii indici durata
justificatd a unui sistem de alocare exclusivd a clientelei.
In general, argumentele sunt mai convingatoare in cazul
produselor noi sau complexe si in cazul produselor care
presupun o adaptare la nevoile fiecirui client. Este mai
probabil ca nevoile diferentiate identificabile si existe in
cazul produselor intermediare, si anume al produselor
vandute diferitelor tipuri de cumpdaritori profesionali.
Este putin probabil ca alocarea consumatorilor finali sd
antreneze cresteri de eficientd.

Exemplu de alocare exclusivd a

clientelei

O intreprindere a conceput o instalatie sofisticatd de
stingere a incendiilor. In prezent, ea detine o cotd de
piatd de 40 % pe piata instalatiilor de stingere a incen-
diilor. Atunci cand a inceput si vandd noul produs, avea
o cotd de piatd de 20 %, aferentd unui produs mai vechi.
Instalarea noului tip de stingdtor depinde de tipul de
clidire in care se instaleazi si de destinatia acesteia
(birou, uzind chimici, spital etc). Intreprinderea a
desemnat un numdr de distribuitori in vederea vanzarii
si instaldrii instalatiei de stingere a incendiilor. Fiecare
distribuitor a trebuit si 1si instruiascd personalul cu
privire la cerintele generale si specifice ale instalarii insta-
latiei de stingere a incendiilor pentru o anumitd categorie
de clienti. Pentru a asigura specializarea distribuitorilor,
intreprinderea a alocat fiecdrui distribuitor o categorie
exclusivd de clienti si a interzis vanzdrile active citre
categoriile de clienti alocate exclusiv altor distribuitori.
Dupd cinci ani, toti distribuitorii exclusivi vor putea sd
vandd activ tuturor categoriilor de clienti, incheind astfel
sistemul de alocare exclusivd a clientelei. Furnizorul va
putea apoi si vindd si altor distribuitori. Piata este
foarte dinamicd, doi concurenti noi au intrat recent pe
aceastd piatd, iar tehnologia evolueazi. Concurentii,
avand cote de piatd cuprinse intre 25 % si 5 %, isi moder-
nizeazd si ei produsele.

Avand in vedere faptul cd exclusivitatea are o duratd
limitatd §i permite distribuitorilor sd-si recupereze
investitia si sd-si concentreze activitdtile comerciale mai
intdi asupra unei anumite categorii de clienti pentru a
cunoaste comertul, precum si faptul cd eventualele
efecte anticoncurentiale par a fi limitate pe o piatd
dinamicd, este probabil si fie indeplinite conditiile arti-
colului 101 alineatul (3).
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2.4. Distributia selectivi

Acordurile de distributie selectivd, precum acordurile de
distributie exclusivd, limiteazd, pe de o parte, numarul
distribuitorilor autorizati si, pe de altd parte, posibilitatile
de revanzare. Diferenta fatd de distributia exclusivd constd
in faptul cd limitarea numdrului de distribuitori autorizati
nu depinde de numdrul de teritorii, ci de criterii de
selectie legate, in primul rdnd, de natura produsului. O
altd diferentd constd in faptul cd restrictia cu privire la
revanzare nu se referd la vinzarile active realizate intr-un
teritoriu, ci la toate vanzirile realizate cdtre distribuitori
neautorizati, singurii cumpdrdtori potentiali fiind astfel
distribuitorii autorizati si consumatorii finali. Distributia
selectivd se utilizeazd, de cele mai multe ori, pentru a
distribui produse finale de marci.

Posibilele riscuri in domeniul concurentei sunt reducerea
concurentei intramarcd si, in special in cazul efectului
cumulativ, excluderea unuia sau mai multor tipuri de
distribuitori i slibirea concurentei, precum si facilitarea
coluziunii intre furnizori sau cumpdritori. Pentru a
evalua eventualele efecte anticoncurentiale ale distributiei
selective in temeiul articolului 101 alineatul (1), trebuie
sd se facd distinctia intre distributia selectiva pur calitativa
si distributia selectivd cantitativa. Distributia selectivd pur
calitativd constd in selectarea distribuitorilor exclusiv pe
baza unor criterii obiective impuse de natura produsului,
cum ar fi formarea personalului de vanzdri, serviciile
furnizate la punctul de vinzare, gama de produse comer-
cializatd etc. (') Aplicarea acestor criterii nu limiteazd
direct numdrul de distribuitori. Se considerd, in general,
cd distributia selectivd pur calitativd nu intrd in sfera de
aplicare a articolului 101 alineatul (1), pe considerentul
cd nu produce efecte anticoncurentiale, sub rezerva inde-
plinirii a trei conditii. In primul rand, natura produsului
in cauzd trebuie si necesite un sistem de distributie
selectivd, in sensul cd un astfel de sistem trebuie si
constituie o cerintd legitimd, avind in vedere natura
produsului in cauzd, pentru a-i conserva calitatea si a-i
asigura o utilizare corespunzitoare. in al doilea rand,
revanzitorii trebuie si fie selectionati pe baza unor
criterii obiective de naturd calitativd, stabilite in mod
uniform pentru toti revanzitorii potentiali, comunicate
tuturor revanzitorilor si aplicate intr-un mod nediscrimi-
natoriu. In al treilea rand, criteriile prevazute nu trebuie
sd depiseascd nivelul necesar (?). Distributia selectiva
cantitativi adaugd si alte criterii de selectie, care
limiteazd intr-un mod mai direct numirul potential de
distribuitori, de exemplu impunand un nivel minim sau
maxim al vanzdrilor, stabilind numairul de distribuitori
etc.

Distributia selectivd calitativd si cantitativd beneficiazd de
aplicarea exceptdrii pe categorii atdta timp cit cota de
piatd, atdt a furnizorului, cat si a cumpdritorului nu
depiseste 30%, chiar dacd este combinatd cu alte restrictii

(M) A se vedea, de exemplu, hotdrdrea Tribunalului de Primd Instantd in
cauza T-88/92, Groupement dachat Edouard Leclerc/Comisia, [1996]
Rec., p. 1I-1961.

(®) A se vedea hotdrarile Curtii de Justitie in cauza 31/80 L'Oréal/PVBA
[1980] Rec. 3775, punctele 15 si 16; cauza 26/76, Metro I [1977]
Rec. 1875, punctele 20 si 21; cauza 107/82 AEG [1983] Rec. 3151,
punctul 35 si hotirarea Tribunalului de Prima Instantd in cauza T-
19/91 Vichy/Comisia [1992], Rec. 1I-415, punctul 65.

verticale, altele decat restrictiile grave, cum ar fi obligatia
de neconcurentd sau distributia exclusivd, cu conditia ca
vanzdrile active ale intre distribuitorii autorizati si citre
consumatorii finali sd nu fie restrictionate. Distributia
selectivd beneficiazd de aplicarea exceptdrii pe categorii
indiferent de natura produsului in cauzd §i de natura
criteriului de selectie. Cu toate acestea, atunci cand carac-
teristicile produsului () nu necesitd o distributie selectiva
sau aplicarea criteriului, cum ar fi, de exemplu obligatia
distribuitorilor de a avea unul sau mai multe magazine
traditionale sau de a furniza servicii specifice, un astfel de
sistem de distributie nu produce, in general, suficiente
cresteri de eficientd pentru a compensa o reducere semni-
ficativi a concurentei intramarcd. In cazul in care apar
efecte anticoncurentiale semnificative, se poate retrage
beneficiul aplicdrii Regulamentului de exceptare pe
categorii. De asemenea, in continuarea acestei sectiuni
se regdsesc orientdri pentru evaluarea cazurilor indi-
viduale de distributie selectivd care nu sunt reglementate
de Regulamentul de exceptare pe categorii sau a cazurilor
de efecte cumulative care rezultd din retelele paralele de
distributie selectiva.

177

—

Pozitia pe piatd a furnizorului si a concurentilor sdi are o
importantd majord in evaluarea eventualelor efecte anti-
concurentiale, intrucat reducerea concurentei intramarci
nu constituie o problemd decat in cazul in care
concurenta intre marci este limitatd. Cu cat pozitia furni-
zorului este mai puternicd, cu atdt problema reducerii
concurentei intramarcd este mai gravi. Un alt factor
important il constituie numdrul retelelor de distributie
selectivd prezente pe aceeasi piatd. Atunci cand distributia
selectivd este aplicatd pe piatd de citre un singur furnizor,
distributia selectivd cantitativdi nu genereazd, in general,
efecte negative nete, cu conditia ca bunurile contractuale,
avand in vedere natura lor, sd necesite utilizarea unui
sistem de distributie selectivd, iar criteriile de selectie
aplicate sd fie necesare asigurdrii unei distributii
eficiente a bunurilor respective. In realitate, ins,
distributia selectivi este adesea aplicatd de mai multi
furnizori de pe o anumitd piatd.

(178) Pozitia concurentilor poate avea o dubld semnificatie si
joacd un rol in special in cazul unui efect cumulativ. in
cazul in care concurentii sunt puternici, reducerea concu-
rentei intramarci este, in general, compensatd cu usurintd
de o concurentd intre marci suficientd. Cu toate acestea,
atunci cind majoritatea principalilor furnizori aplicd
distributia selectivd, poate si apard o reducere semnifi-
cativd a concurentei intramarcd, o eventuald excludere a
anumitor tipuri de distribuitori, precum si un risc crescut
de coluziune intre acesti furnizori principali. Riscul de
excludere a celor mai eficienti distribuitori a fost intot-
deauna mai ridicat in cadrul distributiei selective decat in
cazul distributiei exclusive, datoritd restrictiei privind
vanzdrile citre distribuitori neautorizati in distributia
selectivi. Aceastd restrictie este menitd sd confere
sistemelor de distributie selectivd un caracter inchis,

() A se vedea de exemplu hotdrarile Tribunalului de Primd Instantd in

cauza T-19/92 Groupement d’achat Edouard Leclerc v Commission Rec.
[1996] Rec. 1I-1851, punctele 112-123, cauza T-88/92 Groupement
d'achat Edouard Leclerc v Commission [1996] Rec. 1I-1961, punctele
106-117 si cauzele mentionate in notele de subsol anterioare.
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impiedicand aprovizionarea distribuitorilor neautorizati.
Prin urmare, distributia selectivi este potrivitd in special
pentru evitarea presiunilor exercitate de discounteri (indi-
ferent cd este vorba de distribuitori activi numai online
sau offline) asupra marjelor producitorului, precum si
asupra marjelor distribuitorilor autorizati. Blocarea unor
asemenea metode de distributie, ca urmare a aplicdrii
cumulative a distributiei selective sau ca urmare a
aplicarii de cdtre un singur furnizor cu o cotd de piatd
ce depiseste 30 %, reduce posibilitdtile consumatorilor de
a profita de beneficiile specifice oferite de aceste metode,
cum ar fi preturi mai mici, transparentd mai mare si acces
mai larg.

Atunci cind Regulamentul de exceptare pe categorii se
aplicd unor retele individuale de distributie selectivd,
retragerea sa sau excluderea din sfera de aplicare a
acesteia pot fi avute in vedere in cazul efectelor
cumulative. Cu toate acestea, manifestarea unui efect
cumulativ este putin probabild in cazul in care cota de
piatd acoperitd prin distributie selectivd este mai micd de
50 %. De asemenea, este putin probabild aparitia unei
probleme atunci cind nivelul de acoperire a pietei
depiseste 50 %, insd cota de piatd cumulatd detinutd de
cei mai importanti cinci furnizori (CR5) este mai mica de
50 %. Atunci cand atat cota acestor cinci furnizori, cat si
cota acoperitd prin distributie selectivd depdsesc 50 %,
evaluarea poate si depindd de faptul cd toti cei cinci
furnizori principali aplicd sau nu distributia selectiva.
Cu cat pozitia concurentilor care nu aplicd distributia
selectivd este mai puternicd, cu atit excluderea de pe
piatd a celorlalti distribuitori este mai putin probabila.
In cazul in care toti cei mai importanti cinci furnizori
aplica distributia selectivi, pot apdrea probleme de
concurentd in special cu privire la acele acorduri care
aplicd criteriile de selectie cantitativd prin limitarea
directd a numdrului de distribuitori autorizati sau care
aplicd criterii calitative, cum ar fi o cerintd de a avea
unul sau mai multe magazine traditionale sau de a
furniza servicii specifice, care blocheazd anumite forme
de distributie. In general, este putin probabil si fie inde-
plinite conditiile previzute la articolul 101 alineatul (3)
atunci cand sistemele de distributie selectivd in cauzad
impiedicd accesul pe piatd al noilor distribuitori capabili
sd vandd in mod adecvat produsele in cauzd, in special
discounterii sau distribuitorii activi numai online care
oferd preturi mai scdzute pentru consumatori, limitand
astfel distributia in favoarea anumitor canale existente si
in detrimentul consumatorilor finali. Este putin probabil
ca unele forme mai indirecte de distributie selectivd canti-
tativd, rezultate, de exemplu, din combinarea unor criterii
de selectie pur calitative cu obligatia impusd distribui-
torilor autorizati de a realiza anual un nivel minim de
achizitii, sd producd efecte negative nete, in cazul in care
acest nivel nu reprezintd o proportie semnificativd din
cifra de afaceri totald realizatd de distribuitor in legaturd
cu tipul de produse in cauzd si nu depiseste nivelul
necesar pentru ca furnizorul si-si recupereze investitia
specificd  relatiei contractuale sifsau  sd  realizeze
economii de scard la nivelul distribuiei. In ceea ce
priveste contributiile individuale, se considerd, in
general, cd un furnizor avand o cotd de piatd mai micd
de 5% nu contribuie iIn mod semnificativ la efectul
cumulativ.

(180) ,Barierele la intrare” reprezintd un element care trebuie

(181

(182

(183

~

—

~

luat in considerare in special in cazul excluderii distribui-
torilor neautorizati. in general, barierele la intrare vor fi
foarte importante, deoarece distributia selectivd este
aplicatd, de obicei, de citre producitorii de produse de
marcd. Lansarea propriilor mirci de citre comerciantii cu
amanuntul exclusi, precum si obtinerea de citre acestia a
unor surse de aprovizionare competitive in altd parte, va
presupune mult timp si investitii considerabile.

,Puterea de cumpdrare” poate si conduci la cresterea
riscului de coluziune intre distribuitori si, prin urmare,
la modificarea semnificativi a analizei privind eventualele
efecte  anticoncurentiale ale  distributiei ~ selective.
Excluderea de pe piatd a comerciantilor cu aminuntul
mai eficienti poate apdrea in special atunci cand o orga-
nizatie puternicd de distribuitori autorizati impune furni-
zorului criterii de selectie destinate limitdrii distributiei in
avantajul propriilor membri.

Articolul 5 alineatul (1) litera (c) din Regulamentul de
exceptare pe categorii prevede cd furnizorul nu poate sd
impund distribuitorilor autorizati o obligatie care si-i
impiedice pe acestia, direct sau indirect, si vandi
mircile unor anumiti furnizori concurenti. Aceastd
conditie este destinatd in special evitdrii coluziunii
orizontale in vederea excluderii anumitor mdrci prin
crearea unui club selectiv de marci de citre principalii
furnizori. Acest tip de obligatie nu ar trebui si poatd
beneficia de exceptare atunci cind cota celor cinci
furnizori principali este egald cu sau mai mare de 50 %,
cu exceptia cazului in care niciunul din furnizorii care
impun o astfel de obligatie nu face parte dintre cei mai
importanti cinci furnizori de pe piati.

Excluderea altor furnizori nu reprezintd, in general, o
problemd, atita timp cat acestia din urmi pot recurge
la aceiasi distribuitori, respectiv atta timp cat sistemul
de distributie selectivdi nu este combinat cu impunerea
mircii unice. In cazul unei retele dense de distribuitori
autorizati sau in cazul unui efect cumulativ, combinatia
dintre distributia selectivd si o obligatie de neconcurentd
poate provoca o problemd de blocare a pietei pentru
furnizorii concurenti. Intr-o asemenea situatie, se aplica
principiile prevdzute la sectiunea 2.1 cu privire la
impunerea mdrcii unice. Atunci cand distributia
selectivd nu este combinatd cu o obligatie de necon-
curentd, excluderea furnizorilor concurenti poate totusi
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(184)

(185)
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sd reprezinte o problemd in cazul in care principalii
furnizori, pe langd aplicarea unor criterii de selectie pur
calitative, impun distribuitorilor lor autorizati anumite
obligatii suplimentare, cum ar fi obligatia de a rezerva
un spatiu minim de prezentare pentru produsele lor sau
de a asigura ca vanzarea produselor lor de citre distri-
buitorul autorizat si atingd un procent minim din cifra
de afaceri totald a distribuitorului. Aparitia unei astfel de
probleme este putin probabild in cazul in care cota de
piatd acoperitd prin distributie selectivd este mai micd de
50 % sau, atunci cand acest nivel de acoperire este
depdsit, In cazul in care cota de piatd a celor mai
importanti cinci furnizori este mai micd de 50 %.

Maturitatea pietei este un element important, intrucit
reducerea concurentei intramarci si eventuala excludere
a furnizorilor sau a distribuitorilor autorizati pot constitui
o problemi gravd pe o piatd maturd, insd pot fi mai
putin relevante pe o piatd pe care cererea creste, tehno-
logiile evolueazd si pozitiile de piatd prezintd fluctuatii.

Distributia selectivd poate fi eficientd atunci cind permite
reducerea costurilor de logisticd datoritd economiilor de
scard la nivelul transportului, indiferent de natura
produsului (punctul 107 litera (g)). Cu toate acestea,
astfel de cresteri ale eficientei sunt, in general,
marginale in cadrul sistemelor de distributie selectiva.
Natura produsului este un element foarte important la
rezolvarea unei probleme de parazitism intre distribuitori
(punctul 107 litera (a)) sau la crearea unei imagini de
marcd (punctul 107 litera (i). in general, argumentul
cresterii eficientei este mai convingdtor in cazul
produselor noi, al produselor complexe sau al produselor
ale cdror calititi sunt dificl de evaluat anterior
consumului (asa-numitele produse de experientd) sau
chiar ulterior consumului (asa numitele produse de
convingere). Combinatia dintre distributia selectivd si
clauza privind locatia, care protejeazd un distribuitor
desemnat in raport cu alti distribuitori desemnati care
deschid un magazin in vecinitate, poate indeplini
conditiile articolului 101 alineatul (3) in cazul in care
combinatia este indispensabild pentru protejarea unor
investitii substantiale si specifice relatiei contractuale in
cauzd, realizate de distribuitorul autorizat (punctul 107

litera (d)).

Pentru a asigura alegerea restrictiei celei mai putin anti-
concurentiale, ar trebui sd se analizeze posibilitatea
obtinerii, la costuri comparabile, a acelorasi cresteri ale
eficientei, de exemplu prin intermediul obligatiilor care se
referd numai la servicii.

(187) Exemplu de distributie selectivd canti-

tativa

Pe o piatd a bunurilor de consum de folosintd inde-
lungatd, liderul de piatd (marca A), detindnd o cotd de
piatd de 35 %, isi vinde produsele consumatorilor finali
printr-o retea de distributie selectivd. Existd mai multe
criterii de admitere in retea: magazinul trebuie sd
angajeze personal calificat si s3 asigure servicii pre-
vanzare, un raion specializat trebuie si fie consacrat
vanzdrii produsului si a unor produse de inaltd
tehnologie similare, magazinul trebuie si ofere spre
vanzare o gamd largd de modele ale furnizorului,
prezentate intr-un mod atractiv. De asemenea, numdrul
de comercianti cu amdnuntul care pot fi acceptati in retea
este direct limitat prin fixarea unui numdr maxim de
comercianti cu amdnuntul la numdirul de locuitori din
fiecare provincie sau zond urband. Producitorul A se
confruntd cu un numir de sase concurenti pe aceastd
piatd. Principalii concurenti, B, C si D, detin cote de
piatd de 25 %, 15 %, respectiv 10 %, ceilalti producitori
avand cote de piatd mai scizute. A este singurul
producitor care recurge la distributia selectivd. Distri-
buitorii din reteaua selectivd a marcii A comercializeazd
si cateva mdrci concurente. Mircile concurente sunt insd
prezente, pe scard largd, in magazinele care nu fac parte
din reteaua de distributie selectivd a lui A. Canalele de
distributie sunt variate: de exemplu, marcile B si C sunt
vandute in majoritatea magazinelor selectionate ale A, dar
si in alte magazine care oferd servicii de inaltd calitate si
in hipermarketuri. Marca D este vinduti cu prepon-
derentd in magazinele care asigurd servicii de inaltd
calitate. Tehnologia evolueazd foarte rapid pe aceastd
piatd, iar principalii furnizori mentin o puternicd
imagine de marcd pentru produsele lor prin intermediul
publicitatii.

Pe aceastd piatd, nivelul de acoperire a distributiei
selective este de 35 %. Concurenta intre mdrci nu este
direct afectatd de sistemul de distributie selectivd al lui
A. Concurenta intramarcd pentru marca A poate fi
redusd, insi consumatorii au acces, prin intermediul
unor comercianti cu amdnuntul care oferd preturi si
servicii de un nivel scdzut, pentru mdrcile B si C, care
se bucurd de o imagine de calitate comparabild cu marca
A. Mai mult, accesul la celelalte marci prin intermediul
unor comercianti cu amdnuntul care oferd servicii de
inaltd calitate nu este blocat, deoarece capacitatea distri-
buitorilor din reteaua selectivdi de a vinde marci
concurente nu este limitatd, iar limitarea cantitativd a
numdrului de comercianti cu aminuntul pentru marca
A permite celorlalti comercianti cu amdnuntul care
oferd servicii de inaltd calitate libertatea de a distribui
mirci concurente. In aceastd situatie, avand in vedere
obligatiile cu privire la servicii si cresterile de eficientd
pe care le pot genera acestea, precum si efectul limitat
asupra concurentei intramarcd, este probabild indeplinirea
conditiilor din articolul 101 alineatul (3).
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(188) Exemplu de

distributie selectivd cu

efecte cumulative

Pe piata unui anumit articol sportiv existd sapte produ-
cdtori, avand cote de piatd de: 25 %, 20 %, 15 %, 15 %,
10 %, 8 % si 7 %. Cei mai importanti cinci producitori isi
distribuie produsele utilizand distributia selectivd canti-
tativd, in timp ce, cei doi producitori mai mici utilizeazd
diferite tipuri de sisteme de distributie, nivelul de
acoperire prin distributie selectiva fiind de 85 %. Criteriile
de acces la retelele de distributie selectivd sunt remarcabil
de uniforme de la un producidtor la altul: distribuitorii
trebuie sd aibd unul sau mai multe magazine traditionale,
in care si angajeze personal calificat, si asigure servicii
prevanzare si sd aibd un raion specializat pentru vanzarea
produsului in cauzd, ale cdrui dimensiuni minime sunt
indicate. Magazinul trebuie si vindd o gami largd de
produse din marca in cauzd, prezentate intr-un mod
atractiv. magazinul trebuie si fie situat pe o stradd
comerciald, iar acest tip de articol trebuie si reprezinte
cel putin 30% din totalul cifrei de afaceri a magazinului.
In general, acelasi revanzitor este desemnat ca distri-
buitor selectiv pentru toate cele cinci marci. Cele doud
mirci care nu utilizeazd distributia selectivd vand, de
reguld, prin intermediul unor comercianti cu amanuntul
mai putin specializati, care asigurd servicii de un nivel
mai scdzut. Piata este stabild, atit din punctul de vedere
al cererii, cat si al ofertei, existd o puternicd imagine de
marcd §i o puternicd diferentiere intre produse. Cei cinci
lideri de piatd au imagini de marcd puternice, create prin
intermediul publicititii §i al sponsorizirilor, in timp ce,
cei doi producdtori mai mici au o strategie bazatd pe
produse mai ieftine, fird o imagine de marcd puternici.

Pe aceastd piatd, este refuzat accesul discounterilor
generali si ai distribuitorilor activi numai pe internet la
mircile celor cinci lideri. Intr-adevir, cerinta ca acest tip
de articol sd reprezinte cel putin 30 % din activitatea
distribuitorului  autorizat i criteriile referitoare la
prezentare si la serviciile pre-vinzare exclud majoritatea
discounterilor din reteaua de distribuitori autorizati.
Obligatia de a avea unul sau mai multe magazine tradi-
tionale exclude din retea distribuitorii activi numai pe
internet. In consecinti, consumatorii nu au de ales si
trebuie sd cumpere cele cinci mdrci lider din magazine
cu o calitate Inaltd a serviciilor si cu preturi ridicate.
Aceasta provoacd reducerea concurentei intre marci
intre cele cinci marci. Faptul ci cele doud mirci mai
putin importante pot fi cumpdrate in magazine cu un
nivel mai scizut al serviciilor si al preturilor nu
compenseazd acest lucru, deoarece imaginea de marcd a
celor cinci lideri de piatd este mult mai puternicd.
Concurenta intre mdrci este, de asemenea, limitatd prin
distributia multipld. Chiar dacd existd un anumit grad de
concurentd intramarci si numdirul comerciantilor cu
amdnuntul nu este limitat in mod direct, criteriile de
acces in retea sunt suficient de stricte pentru ca
numdrul comerciantilor cu aminuntul care distribuie
cele cinci mdrci lider sd fie scizut in fiecare teritoriu.

(189)

(190)

Cresterile eficientei aferente acestor sisteme de distributie
selectivd cantitativd sunt reduse: produsul nu este foarte
complex si nu justificd servicii speciale de inalt nivel. Cu
exceptia cazului in care producitorii pot si demonstreze
cd reteaua lor de distributie selectivd genereazd evidente
cresteri ale eficientei, este probabil ca aplicarea exceptdrii
pe categorii sd fie retrasd din cauza efectelor cumulative
care limiteazd alegerea consumatorilor si favorizeazd
cresterea pretului care trebuie platit de acestia.

2.5. Francizd

Acordurile de francizd presupun licente asupra drep-
turilor de proprietate intelectuald referitoare, in special,
la mirci de comert, semne comerciale sau know-how
in vederea utilizdrii si distributiei de bunuri sau servicii.
In afard de licenta privind drepturile de proprietate inte-
lectuald, francizorul acordd, in general, francizatului
asistentd comerciald sau tehnicd pe durata aplicrii
acordului. Licenta si asistenta fac parte integrantd din
metoda comerciali francizati. in general, francizorul
percepe o redeventd de la francizat pentru utilizarea
metodei comerciale in cauzd. Franciza poate permite
francizorului si-si creeze, cu investitii limitate, o refea
uniformd de distributie a produselor sale. Pe langd
cesionarea metodei comerciale, acordurile de francizd
contin, de obicei, o combinatie de diferite restrictii
verticale cu privire la produsele care se distribuie, in
special distributie selectivd sifsau obligatii de necon-
curentd sifsau distributie exclusivd sau forme atenuate
ale acestora.

Aplicarea Regulamentului de exceptare pe categorii la
acordarea de licente privind DPI previzute de acordurile
de francizd este tratati la punctele 24-46. In ceea ce
priveste restrictiile verticale referitoare la achizitia,
vanzarea si revanzarea de bunuri si servicii in cadrul
unui acord de francizd, cum ar fi distributia selectiva,
obligatia de neconcurentd sau distributia exclusivd, Regu-
lamentul de exceptare pe categorii se aplicd atunci cand
cota de piatd a francizorului sau a furnizorului desemnat
de acesta nu depiseste pragul (') de 30 %. Explicatiile
prezentate cu privire la aceste tipuri de restrictii se
aplicd si acordurilor de francizd, sub rezerva urmatoarelor
doud observatii:

(@) Cu cat transferul de know-how este mai important,
cu atdt este mai posibil ca restrictile sd creeze
castiguri de eficientd sifsau sd fie indispensabile
pentru protejarea know-how-ului, si ca restrictiile
verticale sd indeplineascd conditiile previzute la
articolul 101 alineatul (3).

(") A se vedea, de asemenea, punctele 86-95, in special punctul 92.
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(b) O obligatie de neconcurentd referitoare la bunuri sau
servicii achizitionate de citre francizat nu intrd in
sfera de aplicare a articolului 101 alineatul (1)
atunci cand obligatia este necesard in vederea
mentinerii identitdtii comune si a reputatiei retelei
francizate. In astfel de situatii, durata obligatiei de
neconcurentd nu este relevantd in sensul articolului
101 alineatul (1), atdta timp cat nu depiseste durata
acordului de francizd propriu-zis.

(191) Exemplu de franciza

Un producitor a elaborat un concept nou de vinzare a
dulciurilor in asa-numite cofetdrii de amuzament, care
permite colorarea dulciurilor la cererea clientului. Produ-
citorul de dulciuri a conceput si aparatele de colorare a
dulciurilor. De asemenea, el produce si lichidul colorant.
Calitatea si prospetimea lichidului are o importantd vitald
pentru producerea unor dulciuri de calitate. Producitorul
a avut succes cu dulciurile sale in propriile sale puncte de
vanzare, care functioneazd toate sub acelasi nume
comercial si aceeasi imagine de prezentare ludica (stilul
de amenajare a cofetdriilor, publicitate comund etc.).
Pentru a-si extinde vanzdrile, producitorul a initiat un
sistem de francizd. Francizatii sunt obligati sd cumpere
dulciurile, lichidul si aparatul de colorare de la
producdtor, si aibd aceeasi imagine §i sd functioneze
sub numele comercial al producdtorului, si achite o
redeventd, si contribuie la publicitatea comund si si
asigure confidentialitatea manualului de functionare
elaborat de francizor. De asemenea, francizatii pot sd
vandd numai in spatiile convenite cu producitorul,
numai consumatorilor finali sau altor francizati si nu
pot sd vandd alte dulciuri. Francizorul se obligd si nu
desemneze un alt francizat sau sd exploateze el insusi
un punct de vénzare cu amdnuntul pe teritoriul
desemnat in contract. Francizorul se obligd, de
asemenea, si-si imbundtiteascd si sd-si dezvolte in
continuare produsele, conceptul afacerii si manualul de
functionare §i si pund toate aceste imbundtdtiri la
dispozitia tuturor comerciangilor cu amdnuntul francizati.
Acordurile de francizd sunt incheiate pe o perioadd de 10
ani.

Comerciantii cu amdnuntul de dulciuri se aprovizioneazd
de pe piata nationald, fie de la producitori nationali care
rispund gusturilor nationale, fie de la comercianti cu
ridicata care, pe langd vanzarea de produse nationale,
importd dulciuri de la producitori strdini. Pe aceastd
piatd, produsele francizorului se afli in concurentd cu
alte mairci de dulciuri. Francizorul detine o coti de
piatd de 30 % pe piata dulciurilor vindute comerciantilor
cu amdnuntul. Concurenta este reprezentati de mai multe
mdrci nationale si internationale, unele dintre ele apar-
tinAind unor mari societdti alimentare diversificate.
Punctele potentiale de vanzare a dulciurilor sunt
numeroase: tutungerii, magazine alimentare generale,
cofetdrii si magazine specializate. Cota de piatd a franci-
zorului pe piata aparatelor de colorare este mai mica de
10 %.

(192)

(193)

(194)

Majoritatea obligatiilor previzute de acordurile de
francizd pot fi considerate necesare in vederea protejdrii
drepturilor de proprietate intelectuald sau a mentinerii
identitdtii comune i a reputatiei retelei francizate si nu
intrd sub incidenta articolului 101 alineatul (1).
Restrictiile referitoare la vanzare (teritoriul contractual si
distributia selectivd) stimuleazd francizatii si investeascd
in aparatul de colorare si in conceptul de franciza i, in
cazul in care nu sunt necesare in acest sens, cel putin sd
contribuie la mentinerea identitdtii comune si, prin
urmare, la compensarea reducerii concurentei intramarci.
Clauza de neconcurentd, care exclude alte mirci de
dulciuri din magazine pe toatd durata acordurilor,
permite  francizorului s mentind  uniformitatea
punctelor de vanzare si si-i impiedice pe concurenti sd
profite de numele siu comercial. Aceasta nu conduce la o
blocare substantiald a piegei, avand in vedere numdrul
mare de puncte de vanzare potentiale, disponibile
celorlalti producitori de dulciuri. Este probabil ca aceste
acorduri de francizd ale acestui francizor sd indeplineascd
conditiile de aplicare a exceptdrii previzute la
articolul 101 alineatul (3), in cazul in care obligatiile
previzute de acorduri intrd in sfera de aplicare a arti-
colului 101 alineatul (1).

2.6. Furnizarea exclusivd

In categoria furnizdrii exclusive intrd acele restrictii care
au ca eclement de bazd faptul cd furnizorul este obligat
sau convins sd vandad produsele contractuale exclusiv sau
in principal unui singur cumpdrdtor, in general sau in
particular pentru utilizare specifici. Astfel de restrictii
pot lua forma unei obligatii de furnizare exclusivi,
limitand furnizorul astfel incit acesta si vindd unui
singur cumpdrdtor cu scopul de a revinde sau de a
utiliza produsele in mod specific, dar poate lua, de
exemplu si forma unei limitdri a cantitdtii, in ceea ce il
priveste pe furnizor, stimulentele fiind convenite intre
furnizor i cumpdritor, care sd-l convingd pe furnizor
sd 1si concentreze vanzdrile in principal citre un singur
cumpiritor. In cazul bunurilor sau serviciilor inter-
mediare, furnizarea exclusivd este adesea asimilatd unei
furnizdri industriale.

Alocarea exclusivd a clientelei beneficiazd de exceptarea
pe categorii in cazul in care cota de piatd atat a furni-
zorului cit si a cumpdritorului nu depdseste pragul de
30 %, chiar dacd este combinatd cu alte restrictii verticale,
altele decat restrictiile grave, cum ar fi obligatia de necon-
curentd. In continuarea acestei sectiuni se regisesc
orientdri pentru evaluarea cazurilor individuale de
furnizare exclusivd, atunci cind se depdseste acest prag.

Din punctul de vedere al concurentei, principalul risc al
furnizarii exclusive este excluderea altor cumpdaritori.
Existd o similaritate cu efectele posibile ale distributiei
exclusive, in special atunci cind distribuitorul exclusiv
devine cumpdritor exclusiv pentru o piatd intreagd (a
se vedea sectiunea 2.2, in special punctul 156). Cota de
piatd a cumpdritorului pe piata de achizitii din amonte
este, in mod evident, un element important pentru
evaluarea capacititii sale de a ,impune” o obligatie de
furnizare exclusivd care impiedicd accesul la aprovi-
zionare al cumpdrdtorilor concurenti. Factorul care
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(195)

(196)

(197)

determind probabilitatea aparitiei unei probleme de
concurentd este insd importanta cumpdritorului pe
piata din aval. In cazul in care cumpiritorul nu detine
putere de piatd pe piata din aval, nu se previdd efecte
negative semnificative pentru consumatori. Astfel de
efecte pot apdrea atunci cand cota de piatd a cumpdra-
torului pe piata din aval in care el vinde produsele
contractate si pe piata din amonte de unde se aprovi-
zioneazd cu acestea, depdseste 30 %. Atunci cind cota
de piatd a cumpdrdtorului pe piata din amonte nu
depdseste 30 %, pot apdrea, totusi, efecte semnificative
de excludere, in special in cazul in care, pe piata din
aval a cumpdritorului, cota de piatd a acestuia
depiseste 30 %, iar furnizarea exclusivd se referd la o
utilizare specificd a produselor contractuale. Atunci
cand o intreprindere ocupi o pozitie dominanti pe
piata din aval, orice obligatie a acesteia de a-si vinde
produsele exclusiv sau preponderent cumpdrdtorului
dominant poate sd genereze cu ugurintd efecte anticon-
curentiale semnificative.

Nu numai pozitia cumpdritorului pe piata din amonte si
din aval este importantd, ci si sfera si durata de aplicare a
obligatiei de furnizare exclusivd. Cu cat cota de piatd
legatd este mai ridicatd §i durata furnizdrii exclusive este
mai mare, cu atdt creste probabilitatea ca blocarea pietei
sd fie mai semnificativd. Acordurile de furnizare exclusivd
cu durata mai micd de cinci ani, incheiate de intreprinderi
care nu ocupd o pozitie dominantd, trebuie evaluate, de
reguld, pe baza unui bilant intre efectele favorabile concu-
rentei si efectele anticoncurentiale, in timp ce, pentru
majoritatea tipurilor de investitii, acordurile cu durata
mai mare de cinci ani nu sunt considerate necesare in
vederea obtinerii cresterilor eficientei invocate sau aceste
cresteri ale eficientei nu sunt suficiente pentru a
compensa efectul de blocare a pietei generat de astfel
de acorduri de furnizare exclusivd pe termen lung.

Pozitia pe piata din amonte a cumpdritorilor concurenti
este un element important, intrucdt acestia nu sunt
expusi riscului de a fi exclusi de pe piatd din motive
anticoncurentiale, si anume prin intermediul cresterii
costurilor lor, decat in cazul in care sunt cu mult mai
mici decat cumpdratorul care blocheazd piata. Excluderea
cumpdratorilor concurenti este putin probabild in cazul
in care acesti concurenti au o putere de cumpdarare
similard §i pot oferi furnizorilor conditii de vanzare
comparabile. In aceasti situatie, excluderea poate apirea
numai in cazul noilor concurenti potentiali, care nu pot
sd se aprovizioneze eficient atunci cand un numdr de
cumpdrdtori importanti incheie contracte de furnizare
exclusivdi cu majoritatea furnizorilor de pe piatd. Un
astfel de efect cumulativ poate sd justifice retragerea bene-
ficiului aplicarii exceptdrii pe categorii.

Barierele la intrare la nivelul furnizorilor sunt un element
relevant in stabilirea existentei unei blociri reale a pietei.
In mdsura in care cumpdrdtorii concurenti pot sd

(198

=

(199)

(200)

(201)

furnizeze ei insisi, in mod eficient, bunurile sau serviciile,
printr-o integrare verticald in amonte, este putin probabil
ca blocarea pietei si devind o problemd reald. Cu toate
acestea, barierele la intrare sunt adesea semnificative.

Puterea de negociere a furnizorilor este un element
relevant, deoarece furnizorii importanti nu se vor lisa
cu usurintd privati de cumpdrdtori alternativi. Prin
urmare, blocarea pietei constituie un risc mai ales in
cazul in care furnizorii sunt slabi, iar cumpdratorii sunt
puternici. In cazul furnizorilor puternici, furnizarea
exclusivd poate fi intdlnitd in combinatie cu o obligatie
de neconcurentd. Aceastd combinatie cu obligatii de
neconcurentd presupune aplicarea regulilor definite in
cazul impunerii mdrcii unice. Atunci cind sunt necesare
investitii specifice relatiei contractuale in cauzd de citre
ambele pirti (problemd legatd de renuntarea la anumite
investitii), combinatia dintre furnizarea exclusivd si o
obligatie de neconcurentd, si anume exclusivitate
reciprocd in acorduri de furnizare industriald, se poate
justifica, adesea, in special, sub pragul pozitiei dominante.

In sfarsit, nivelul de comercializare si natura produsului
sunt relevante pentru blocarea pietei. Blocarea anticoncu-
rentiali a pietei este mai putin probabildi in cazul
produselor intermediare sau al produselor omogene. in
primul rind, un producitor exclus care utilizeazd un
produs intermediar beneficiazd de un grad de flexibilitate
mai ridicat pentru a satisface cererea clientilor sdi decat
un comerciant cu ridicata sau cu aminuntul, pentru a
satisface cererea consumatorilor finali, pentru care
mircile pot si joace un rol important. In al doilea
rdnd, pierderea unei surse posibile de aprovizionare are
mai putind importantd pentru cumpdritorii exclusi de pe
piatd, in cazul produselor omogene, decit in cazul unui
produs eterogen care prezintd calitdti si caracteristici
diferite. Tn cazul produselor finale de marci sau al
produselor intermediare diferentiate, pentru care existd
bariere la intrare, furnizarea exclusivd poate si producd
efecte anticoncurentiale semnificative atunci cand cumpa-
rdtorii concurenti sunt mai mici decit cumpdratorul care
blocheazd piata, chiar dacd acesta nu ocupd o pozitie
dominantd pe piata din aval.

Se pot astepta cresteri ale eficientei in cazul renuntarii la
anumite investitii [punctul 107 literele (d) si (e)], aceste
cresteri ale eficientei fiind mai probabile in cazul
produselor intermediare decit in cazul produselor
finale. Alte cresteri ale eficientei sunt mai putin probabile.
Eventualele economii de scard la nivelul distributiei
[punctul 107 litera (g)] nu par sd justifice furnizarea
exclusivd.

in cazul renuntirii la anumite investitii si, intr-o masurd
si mai mare, in cazul economiilor de scard la nivelul
distributiei, cotele impuse furnizorului, cum ar fi un
angajament de furnizare minimd, ar putea constitui o
alternativd mai putin restrictiva.
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(202)

(203

~

(204)

Exemplu de furnizare exclusivd

Pe piata unui anumit tip de componente (piata
produselor intermediare), furnizorul A convine cu
cumpdritorul B sd dezvolte, cu propriul siu know-how
si prin intermediul unor investitii considerabile in utilaje
noi, precum si pe baza unor indicatii furnizate de cumpa-
ritorul B, o versiune diferitd a acestei componente. B
trebuie si realizeze investitii substantiale in vederea incor-
pordrii noii componente. Pdrtile convin ca A sd furnizeze
noul produs numai cumpdaritorului B pentru o perioadd
de cinci ani de la data lansdrii pe piatd. B este obligat si
cumpere noul produs numai de la A pe parcursul
perioadei de cinci ani. Atdt A, cat si B pot continua si
vandd, respectiv s cumpere alte versiuni ale componentei
in si din altd parte. Cota de piatd a cumpdirdtorului B pe
piata din amonte a componentelor si pe piata din aval a
bunurilor finale este de 40 %. Cota de piatd a furnizorului
componentei este de 35 %. Existd alti doi furnizori de
componente, avand o cotd de piatd de aproximativ
20-25 %, precum si un numdr de furnizori mai mici.

Avand in vedere amploarea investitiilor, acordul poate
indeplini conditiile prevdzute la articolul 101 alineatul
(3), datoritd cresterilor de eficientd si efectului de
excludere limitat. Intr-adevir, cumpdrdtorii concurenti
sunt impiedicati sd achizitioneze o anumitd versiune a
unui produs al furnizorului A, insi cota de piatd a
acestuia se ridicd doar la 35%, si alti furnizori de
componente ar putea dezvolta produse noi similare.
Imposibilitatea furnizorilor concurenti de a satisface o
parte din cererea manifestatd de cumpdritorul B se
limiteaza la cel mult 40 % din piata.

2.7. Redevente de acces initial

Redeventele de acces initial sunt taxe fixe pe care
furnizorii le plitesc distribuitorilor in cadrul relatiilor
verticale la inceputul unei anumite perioade, cu scopul
de a obtine acces la reteaua de distributie a acestora si de
a remunera serviciile oferite furnizorilor de citre comer-
ciantii cu amdnuntul. Aceastd categorie cuprinde diverse
practici precum bonificatiile comerciale de intrare ('), asa-
numitele taxe de mentinere (%) (pay-to-stay fees), pliti in
scopul obtinerii accesului la campaniile de promovare ale
distribuitorului etc. Redeventele de acces initial bene-
ficiazd de aplicarea Regulamentului de exceptare pe
categorii In mdsura in care atit cota de piatd a furni-
zorului cit §i cea a cumpdrdtorului nu depdsesc 30 %.
In continuarea acestei sectiuni se regdsesc orientiri
pentru evaluarea cazurilor individuale de redevente de
acces initial atunci cand se depdseste acest prag.

Redeventele de acces initial pot citeodatd provoca
excluderea anticoncurentiald a altor distribuitori in cazul

() Taxe fixe pe care producitorul le pliteste comerciantilor cu
amanuntul pentru a obtine acces la spatiul de raft al acestora.

(%) Plati forfetare efectuate pentru a asigura prezenta permanentd a unui
produs pe raft pentru perioada urmdtoare.

(205)

(206)

(207)

in care aceste redevente stimuleazd furnizorul in vederea
concentrdrii produselor sale citre un singur distribuitor
sau citre un numdr redus de distribuitori. O redeventd
mare poate impinge furnizorul sd-si canalizeze o parte
importantd din vanzdri prin intermediul distribuitorului
in cauzi, cu scopul acoperirii costului redeventei. Intr-un
astfel de caz, redeventele de acces initial pot produce
acelasi efect de excludere in aval precum o obligatie de
furnizare exclusivd. Evaluarea acestui efect negativ este
ficutd prin analogie cu evaluarea obligatiilor de
furnizare exclusivd (in special punctele 194-199).

In mod exceptional, redeventele de acces initial pot
conduce si la excluderea anticoncurentiali a altor
furnizori in cazul in care utilizarea largd a acestor
redevente are ca urmare cresterea barierelor la intrare
pentru intreprinderi mici care intrd pe piatd. Evaluarea
acestui efect negativ posibil este facutd prin analogie cu
evaluarea obligatiilor privind impunerea unei mdrci unice
(in special punctele 132-141).

Pe langd efectele de excludere posibile, redeventele de
acces initial pot slibi concurenta si facilita coluziunea
intre distribuitori. Redeventele de acces initial pot
conduce la cresterea pregurilor practicate de furnizor in

ceea ce priveste produsele contractuale deoarece
furnizorul trebuie sd-si acopere aceste cheltuieli.
Preturile mai mari de aprovizionare pot reduce

motivatia comerciantilor cu amdnuntul de a concura pe
piata in aval, iar profiturile distribuitorilor cresc in urma
redeventelor de acces initial. Asemenea restrangeri ale
concurentei intre  distribuitori  datorate  utilizarii
cumulative a redeventelor de acces initial nu pot exista,
in mod normal, decat dacd piata de distributie este foarte
concentrata.

Cu toate acestea, utilizarea redeventelor de acces initial
poate contribui, in multe cazuri, la alocarea eficientd a
spatiului la raft pentru produsele noi. Distribuitorii detin
adesea mai putine informatii decat furnizorii in ceea ce
priveste succesul potential al produselor noi care urmeazi
a fi introduse pe piatd, si, ca urmare, cantitatea de
produse stocate poate si nu fie optimd. Redeventele de
acces initial pot fi folosite in scopul reducerii acestei
asimetrii privind informatia intre furnizori si distribuitori,
permitand in mod explicit furnizorilor si concureze
pentru spatiul la raft. Astfel distribuitorul poate primi
un semnal privind produsele care sunt susceptibile si
aibd succes deoarece un furnizor va fi de acord, in
conditii normale, si pliteascd redevente de acces initial
in cazul in care considerd cd nu existd mari riscuri de
esec privind intrarea pe piatd a produsului.
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(208)

(209)

(210)

(211)

(212)

Mai mult, din cauza asimetriei privind informatia
mentionatd la punctul 207, furnizorii pot fi stimulati si
deturneze in favoarea lor eforturile de promovare ale
distribuitorilor in scopul de a introduce pe piatd
produse sub nivelul optim. Distribuitorii vor pliti o
parte din costurile aferente esecului in cazul in care un
produs nu are succes. Utilizarea redeventelor de acces
initial poate impiedica o asemenea deturnare prin trans-
ferarea riscului de esec inapoi la furnizor, contribuind
astfel la o ratd optimd de introducere pe piatd a
produselor.

2.8. Acorduri de gestiune pe categorii

Acordurile de gestiune pe categorii sunt acordurile prin
care, in cadrul unui acord de distributie, distribuitorul
incredinteazd furnizorului (,cdpitanul categoriei”) comer-
cializarea unei categorii de produse care include, in
general, nu numai produsele furnizorului, dar i
produsele concurentilor acestuia. Prin urmare, cdpitanul
categoriei poate avea o influentd, de exemplu asupra
pozitiondrii si promovirii produselor in magazin,
precum si asupra selectiei de produse a magazinului.
Acordurile de gestiune pe categorii beneficiazd de
aplicarea Regulamentului de exceptare pe categorii,
atunci cand cota de piatd atdt a furnizorului cat si a
cumpdritorului nu depiseste 30%. In continuarea
acestei sectiuni se regdsesc orientdri pentru evaluarea
cazurilor individuale de acorduri de gestiune pe categorii,
atunci cand se depdseste acest prag.

Cu toate cd, in majoritatea cazurilor acordurile de
gestiune pe categorii nu vor fi problematice, acestea
pot, citeodatd, denatura concurenta dintre furnizori si
pot avea ca urmare excluderea anticoncurentiald a altor
furnizori, in cazul in care cdpitanul categoriei este
capabil, prin influenta sa asupra deciziilor privind comer-
cializarea efectuate de distribuitor, sd limiteze sau sd
dezavantajeze  distributia  produselor  furnizorilor
concurenti. Cu toate cd, in majoritatea cazurilor distri-
buitorul poate si nu aibd un interes in a limita alegerea
sa de produse, in cazul in care distribuitorul vinde si
produse concurente sub propria marcd (mdrci private
ale distribuitorilor), acesta poate fi incitat, de asemenea,
sd excludi anumiti furnizori, in special furnizorii de
produse de gami intermediard. Evaluarea acestui efect
de excludere in amonte este ficuti prin analogie cu
evaluarea obligatiilor de impunere a unei mdrci unice
(in special punctele 132-141), prin abordarea unor
chestiuni cum ar fi extinderea pe piatd a acestor
acorduri, pozitia pe piatd a furnizorilor concurenti si
posibila utilizare cumulativi a unor asemenea acorduri.

In plus, acordurile de gestiune pe categorii pot si faci-
liteze coluziunea intre distribuitori atunci cand acelasi
furnizor actioneazd in calitate de capitan al categoriei
pentru toti sau majoritatea distribuitorilor concurenti de
pe o piatd si oferd acestor distribuitori un punct de
referintd comun in luarea de decizii privind comercia-
lizarea.

De asemenea, acordurile pe categorii pot si faciliteze
coluziunea intre furnizori prin cresterea posibilitatilor
de a schimba informatii delicate privind piata prin inter-

mediul comerciantilor cu aminuntul, cum ar fi, de
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exemplu informatiile privind preturile viitoare, planurile
promotionale sau campaniile de publicitate (*).

Cu toate acestea, utilizarea acordurilor de gestiune pe
categorii poate contribui la obtinerea de castiguri de
eficientd. Acordurile de gestiune pe categorii pot
permite distribuitorilor si aibd acces la expertiza de
marketing a furnizorului pentru un anumit grup de
produse si sd obtind economii de scard, asigurindu-se
cd produsele sunt expuse in timp util si in mod direct
pe rafturi, in cantitatea optimid. Deoarece gestiunea pe
categorii se bazeazd pe obiceiurile clientului, acordurile
de gestiune pe categorii pot contribui la obtinerea unei
satisfactii mai mari a clientului prin indeplinirea in mai
mare mdsurd a asteptdrilor acestuia. In general, cu cat
este mai mare concurenta intre mdrci $i cu cat sunt
mai mici costurile de transfer ale consumatorilor, cu
atdt sunt mai mari beneficiile economice realizate prin
gestiunea pe categorii.

2.9. Vanzarea legatd

Vanzarea legatd se referd la situatii in care clientii care
cumpdrd un produs (produsul care leagd) trebuie sd
cumpere si alt produs distinct (produsul legat) de la
acelagi furnizor sau de la un furnizor desemnat de
acesta. Vanzarea legatd poate constitui un abuz in
sensul articolului 102 (3). Vanzarea legatd poate, de
asemenea, sd constituie o restrictie verticald care intrd
sub incidenta articolului 101, atunci cand determini o
obligatie de tipul impunerii mdrcii unice (a se vedea
punctele 129-150) pentru produsul legat. Numai
aceastd din urmd situatie este tratatd in cadrul prezentelor
orientdri.

Considerarea produselor ca fiind distincte depinde de
cererea clientului. Doud produse sunt distincte dacd, in
absenta operatiunilor de legare sau grupare, un numdir
semnificativ de clienti ar cumpdra sau ar fi cumparat
produsul care leagd fird si cumpere si produsul legat
de la acelasi furnizor, permitdnd astfel productia inde-
pendentd atit pentru produsul care leagd, cat si pentru
cel legat (%). Printre elementele care aratd cd doud produse
sunt distincte se afld probe directe cd, atunci cand au de
ales, clientii cumpdrd produsele care leagd si produsele
legate separat, de la diferiti furnizori, sau probe indirecte,
precum prezenta pe piatd a unor intreprinderi specializate
in fabricarea sau vinzarea de produse legate fard produsul
care leagd (*) sau a fiecdruia dintre produsele grupate de
firma dominantd, sau probe care aratd cd intreprinderile
cu putere scizutd de piatd, in special pe pietele concu-
rentiale, au tendinta de a nu lega sau grupa asemenea
produse. De exemplu, intrucit clientii doresc

(") Schimbul direct de informatii intre concurenti nu poate fi regle-

mentat de regulamentul de exceptare pe categorii, a se vedea
articolul 2 alineatul (4) din respectivul regulament i punctele
27-28 din prezentele orientdri.

(*) Hotdrarea Curtii de Justitie in cauza C-333/94 P Tetrapak/Comisia
[1996] Rec. 1-5951, punctul 37. A se vedea si Comunicarea

Comisiei

- ,Orientdri privind priorititile Comisiei in aplicarea arti-

colului 82 din Tratatul CE la practicile de excludere abuzivd ale
intreprinderilor dominante”, JO C 45, 24.2.2009, p. 7.
() Hotdrarea Tribunalului de primd Instantd in cauza T-201/04
Microsoft/Comisia [2007] Rep. 1I-3601, punctele 917, 921 si 922.
() Hotdrarea Tribunalului de primd Instantd in cauza T-30/89,
Hilti/Comisia [1991] Rec. 1I-1439, punctul 67.
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sd cumpere pantofi prevdzuti cu sireturi si nu este practic
pentru distribuitori sd furnizeze pantofi noi cu sireturi
alese de ei, a devenit o uzantd comerciald ca producitorii
de pantofi sd furnizeze pantofii previzuti cu sireturi. Prin
urmare, vanzarea de pantofi prevdzuti cu sireturi nu
reprezintd o vanzare legat.

Legarea poate duce la efecte anticoncurentiale pe piata
legatd, pe piata care leagd sau pe ambele in acelasi
timp. Efectul de excludere depinde de procentajul de
vanzdri legate din vanzdrile totale de pe piata produsului
legat. Pentru a sti ce anume poate fi considerat blocare
semnificativd a pietei, in sensul articolului 101 alineatul
(1), se poate aplica analiza cu privire la impunerea marcii
unice. Vénzarea legatd inseamnd cd existd cel putin o
formd de impunere a cotelor de achizitie ale cumpari-
torului in ceea ce priveste produsul legat. In cazul in care
se contracteazd si o obligatie de neconcurentd cu privire
la produsul legat, probabilitatea aparitiei efectului de
excludere pe piata produsului legat va creste. Vanzarea
legatd poate duce la o concurentd scizutd pentru clientii
interesati sd cumpere produsul legat, dar nu produsul
care leagd. Dacd nu existd un numdr suficient de clienti
care si cumpere numai produsul legat pentru a sustine
concurentii furnizorului pe piata legatd, vinzarea legatd
poate duce la cresterea preturilor pentru acesti clienti.
Dacd produsul legat este un produs complementar
important pentru clientii produsului care leagd, o
scddere a numdrului de furnizori alternativi ai produsului
legat si, astfel, o reducere a gradului de disponibilitate a
acestui produs poate ingreuna intrarea doar pe piata care
leaga.

Vanzdrile legate pot conduce si la preturi supraconcu-
rentiale, in special in trei situatii. In primul rand, dacd
produsul care leagd si produsul legat pot fi utilizate, in
proportii diferite, ca factori pentru un proces de
productie, clientii pot reactiona la o crestere a pretului
produsului care leagd marindu-si cererea pentru produsul
legat, simultan cu reducerea cererii pentru produsul care
leagd. Prin legarea a doud produse furnizorul poate ciuta
sd evite aceastd substituire §i, prin urmare, sd isi poatd
miri pregurile. In al doilea rand atunci cand vanzarea
legatd permite discriminarea prin preturi, in functie de
utilizarea produsului care leagd de citre client, de
exemplu conditionarea vanzirii de copiatoare de
cumpirarea cartuselor de cerneald (contorizare). In al
treilea rand in cazul contractelor pe termen lung sau al
pietelor postvanzare pentru echipamente initiale cu
durati de viatd ridicatd, este dificil pentru clienti si
calculeze consecintele vanzdrii legate.

Vanzarea legatd beneficiazd de exceptare in conformitate
cu Regulamentul de exceptare pe categorii, in cazul in
care cota de piatd a furnizorului, atat pe piata produsului
legat cat si pe piata produsului care leagd si cota de piatd
a cumpdrdtorului, pe pietele relevante din amonte, nu
depdsesc 30 %. Vanzdrile legate pot fi combinate cu
alte restrictii verticale care nu sunt restrictii grave in
conformitate cu respectivul regulament, cum ar fi o
obligatie de neconcurentd sau o cotd de achizitie refe-
ritoare la produsul care leagd sau aprovizionarea
exclusivi. In continuarea acestei sectiuni se regisesc
orientdri pentru evaluarea cazurilor individuale de
vanzarea legatd, atunci cind se depdseste pragul cotei
de piata.
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Pozitia furnizorului pe piata produsului care leagd este, in
mod evident, deosebit de importantd pentru evaluarea
posibilelor efecte anticoncurentiale. in general, acest tip
de acord este impus de citre furnizor. Importanta furni-
zorului pe piata produsului care leagd este principalul
motiv pentru care este dificil pentru un cumpdaritor si
refuze o obligatie de vinzare legatd.

Pozitia concurentilor furnizorului pe piata produsului
care leagd este importantd pentru evaluarea puterii de
piatd a furnizorului. Atata timp cit concurentii sdi sunt
suficient de numerosi si de puternici, nu se prevad efecte
anticoncurentiale, deoarece cumpdrdtorii au suficiente
alternative pentru a achizitiona produsul care leagi fird
produsul legat, mai putin in cazul in care si alti furnizori
practicd o vanzare legatd similard. De asemenea, barierele
la intrare pe piata produsului care leagd trebuie luate in
considerare la determinarea pozitiei furnizorului pe piatd.
Atunci cind vénzarea legati este combinatd cu o
obligatie de neconcurentd cu privire la produsul car
leagd, pozitia furnizorului va fi consolidatd substantial.

Puterea de cumpdrare este relevantd, deoarece cumpi-
ritorii importanti nu vor accepta usor o obligatie de
vanzare legatd, fard sd profite macar de o parte din even-
tualele cresteri ale eficientei. Prin urmare, vinzarea legatd
care nu se bazeazd pe eficientd reprezintd un risc mai ales
atunci cand cumpdrdtorii nu au o putere de cumpdrare
substantiald.

Atunci cind se determind existenta unor efecte anticon-
curentiale semnificative, se ridicd problema indeplinirii
conditiilor previzute la articolul 101 alineatul (3). Obli-
gatiile de vanzare legatd pot contribui la cresterea
eficientei datoritd productiei comune sau distributiei
comune. In cazul in care produsul legat nu este produs
de furnizor, cumpdararea de cdtre acesta a unor cantitdti
mari din acest produs poate sd genereze cresterea
eficientei. Pentru ca vanzarea legatd si indeplineascd
conditiile previzute la articolul 101 alineatul (3) trebuie
sd se demonstreze totusi cd cel putin o parte din aceste
reduceri ale costurilor sunt transferate consumatorului,
ceea ce in mod normal nu este cazul atunci cand comer-
ciantul cu amdnuntul isi poate procura, in mod regulat,
produse identice sau echivalente, in aceleasi conditii sau
in conditii mai avantajoase decat cele oferite de furnizorul
care practicd vanzarea legatd. O altd crestere a eficientei
poate exista atunci cdnd vanzarea legatd contribuie la
asigurarea unei anumite uniformititi si a unei standar-
dizdri a calitdtii [a se vedea punctul 107 litera (i)]. Cu
toate acestea, trebuie sd se demonstreze ci efectele
pozitive nu pot fi obtinute in mod la fel de eficient
impunind cumpdrdtorului si utilizeze sau sd revandd
produse care indeplinesc niste standarde minime de
calitate, fird a-i cere si cumpere aceste produse de la
furnizor sau de la un furnizor desemnat de acesta.
Cerintele referitoare la standardele minime de calitate
nu intrd, in mod normal, in sfera de aplicarea a arti-
colului 101 alineatul (1). In cazul in care furnizorul
produsului care leagd impune cumpdrdtorului furnizorii
de la care trebuie si cumpere produsul legat, de exemplu
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pentru c¢d nu este posibili o formulare a standardelor
minime de calitate, aceastd practicd poate, de asemenea,
sd nu intre in sfera de aplicare a articolului 101 alineatul
(1), in special in cazul in care furnizorul produsului care
leagi nu obtine un avantaj (financiar) direct din
desemnarea furnizorilor pentru produsul legat.

2.10. Restrictii privind pretul de vanzare

Astfel cum s-a explicat in sectiunea IIL.3, impunerea
preturilor de revanzare (IPR), adicd acordurile sau prac-
ticile concertate al ciror obiect direct sau indirect este
stabilirea unui pret de revinzare fix sau minim sau a
unui nivel fix sau minim al pretului pe care cumpdritorul
este obligat sd il aplice, este consideratd o restrictie grava.
In cazul in care un acord include IPR, acel acord este
prezumat ca restrAngdnd concurenta si astfel ca intrand
sub incidenta articolului 101 alineatul (1). Aceasta
conduce, de asemenea, la prezumtia ci este putin
probabil ca acordul sd indeplineascd toate conditiile arti-
colului 101 alineatul (3), de aceea Regulamentul de
exceptare pe categorii nu esteaplicabil. Cu toate acestea,
intreprinderile au posibilitatea sd invoce o apirare pe
bazd de argumente de eficientd in conformitate cu
articolul 101 alineatul (3) intr-un caz individual. Pdrtile
au obligatia de a demonstra posibilele castiguri de
eficientd rezultate in urma includerii IPR in acordul lor
si ci toate conditiile de la articolul 101 alineatul (3) sunt
indeplinite. Apoi este obligatia Comisiei de a evalua in
mod eficient efectele posibile negative asupra concurentei
si consumatorilor inainte de a decide dacd acele conditii
previzute la articolul 101 alineatul (3) sunt indeplinite.

IPR poate restringe concurenta in mai multe feluri. In
primul rand, IPR poate facilita coluziunea intre furnizori
prin cresterea transparentei privind pregurile pe piatd,
ceea ce permite mai usor detectarea unui furnizor care
deviazd de la echilibrul de coluziune prin reducerea
preturilor. IPR reduce si motivatia furnizorului de a
reduce preturile pentru distribuitorii sdi, deoarece pretul
de revanzare fix il va impiedica sd beneficieze de cresterea
vanzdrilor. Acest efect negativ este plauzibil in special in
cazul in care piata este predispusi la coluziune, de
exemplu, in cazul in care producitorii formeazd un
oligopol strdns si o parte semnificativd a pietei este regle-
mentatd de acorduri IPR. in al doilea rand, prin
eliminarea concurentei intramarcd prin intermediul
preturilor, IPR poate facilita §i coluziunea intre cumpi-
ritori, adicd la nivelul distributiei. Distribuitorii puternici
sau bine organizati pot forta/convinge unul sau mai multi
furnizori si fixeze pretul de revinzare peste nivelul
concurential, contribuind astfel la atingerea sau stabi-
lizarea unui echilibru de coluziune. Acest rezultat de
reducere a concurentei intre preturi pare problematic in
special in cazul in care IPR este sugerati de cumpdritori,
ale ciror interese colective pot avea efecte negative asupra
consumatorilor. In al treilea rand, IPR poate duce in
general la atenuarea concurentei intre producitori sifsau
intre comerciantii cu amdnuntul, mai ales atunci cind
producitorii  utilizeazd aceiasi distribuitori  pentru
produsele lor si IPR este aplicatd de citre toti sau de
citre multi dintre acestia. In al patrulea rand, efectul
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imediat al IPR va fi impiedicarea tuturor sau a anumitor
distribuitori sd reducd pregurile de vanzare proprii pentru
marca in cauzd. Cu alte cuvinte efectul direct al IPR este
cresterea preturilor. In al cincilea rand, IPR poate reduce
presiunea asupra marjei producdtorului, in special atunci
cand producidtorul are o problemd de angajament, adicd
atunci cand are interes sd reducd pretul aplicat celorlalti
distribuitori. Intr-o asemenea situatie, producitorul poate
prefera si accepte IPR in scopul de a-l ajuta si se
angajeze sd nu reducd preturile pentru ceilalti distribuitori
si sd reducd presiunea asupra propriei sale marje. In al
saselea rand, IPR poate fi pusd in aplicare de citre un
producitor cu putere de piatd pentru a exclude rivalii mai
mici. Cresterea marjei ca urmare a IPR poate convinge
distribuitorii sd favorizeze o anumitd marcd impotriva
altor mdrci rivale atunci cand acestia oferd consiliere
clientilor, chiar si in cazul in care o astfel de consiliere
nu este in interesul acestor clienti, sau s nu vanda deloc
aceste mirci rivale. In ultimul rand, IPR poate reduce
dinamismul si inovarea la nivelul distributiei. Prin impie-
dicarea concurentei prin intermediul preturilor intre
diferiti distribuitori, IPR poate descuraja intrarea pe
piatd a unor comercianti cu amdnuntul mai eficienti
sifsau ii poate impiedica sd atingd o dimensiune suficientd
cu ajutorul preturilor mici. De asemenea, poate descuraja
sau Impiedica intrarea i extinderea metodelor de
distributie bazate pe preturi mici, precum discounterii.

Cu toate acestea, IPR poate nu numai restrictiona
concurenta, dar poate, de asemenea, in special in cazul
in care este decisd de furnizor, si conduci la cresteri de
eficientd, care vor fi evaluate in conformitate cu
articolul 101 alineatul (3). Mai ales in cazul in care un
producitor introduce un nou produs, IPR pot fi de ajutor
in timpul perioadei introductive de la extindere a cererii
pentru a convinge distribuitori s ia cu adevdrat in consi-
derare interesul producitorului de a promova produsul.
IPR poate oferi distribuitorilor mijloace de mdrire a efor-
turilor de vanzare si, in cazul in care distribuitorii de pe
aceastd piatd sunt supusi unei presiuni concurentiale, ii
poate motiva sd dezvolte cererea globald pentru produsul
in cauzd si sd obtind succes la lansarea pe piatd, satis-
ficand in acelasi timp consumatorii (!). In mod similar,
preturile de revanzare fixe si nu numai preturile de
revanzare maxime pot fi necesare in cazul organizdrii,
in cadrul unui sistem de francizd sau de distributie
similar, a unei campanii coordonate de preturi mici pe
termen scurt (in cele mai multe cazuri intre 2 si 6
sdptdmani), care va aduce, de asemenea, beneficii consu-
matorilor. In unele situatii, marja suplimentard furnizatd
de catre [PR poate permite vanzdtorilor si furnizeze
servicii (suplimentare) de prevanzdri, in special in cazul
produselor de experientd sau complexe. In cazul in care
un numdr suficient de clienti beneficiazd de astfel de
servicii pentru a face alegerea lor, dar apoi cumpiri la
un pret mai mic de la comerciantii cu amanuntul care nu

(") Aceasta presupune cd nu este practic pentru furnizor si impund

tuturor cumpdrdtorilor prin contract cerintele de promovare
efectivd, a se vedea, de asemenea, punctul 107 litera (a).
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furnizeazd astfel de servicii (si, prin urmare, nu suportd
aceste costuri), comerciantii cu amanuntul care oferd
servicii de inaltd calitate pot reduce sau elimina aceste
servicii care sporesc cererea pentru produsul furnizorului.
IPR poate ajuta pentru a preveni un astfel de parazitism
la nivel de distributie. Partile vor trebui sd demonstreze in
mod convingitor cd se poate astepta ca acordul IPR nu
numai sd asigure mijloacele, dar si stimulentele pentru a
depdsi posibil problema parazitismului intre comerciantii
cu amdnuntul pentru aceste serviciisi faptul ca serviciile
prevanzare sunt in avantajul consumatorilor in general,
ca parte a demonstratiei privind indeplinirea tuturor
conditiilor prevazute la articolul 101 alineatul (3).
Practica de a recomanda un pret de revanzare la un
revanzitor sau care solicitd revanzdtorului si respecte
un pretf maxim de revanzare intrd sub incidenta Regula-
mentului de exceptare pe categorii in cazul in care cota
de piatd a fiecireia dintre partile la acord nu depdseste
pragul de 30 %, cu conditia ca aceasta si nu ducd la un
pret minim de vénzare sau la un pret fix, ca rezultat al
presiunii sau al stimulentelor oferite de oricare dintre
parti. Pe parcursul acestei sectiuni se regdsesc orientdri
pentru evaluarea preturilor maxime sau recomandate, in
cazul in care se depdseste acest prag, precum si in cazul
retragerii beneficiului aplicirii exceptarii pe categorii.

Din punctul de vedere al concurentei, preturile maxime si
recomandate prezintd, in primul rand, riscul de a
functiona ca punct de convergentd pentru revanzitori si
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de a fi adoptat de toti sau de majoritatea acestora si/sau
riscul ca pregurile maxime sau recomandate sd poatd slabi
concurenta sau sd poatd facilita coluziunea intre
furnizori.

Un element important in evaluarea eventualelor efecte
anticoncurentiale ale preturilor de revinzare maxime
sau recomandate este si pozitia furnizorului pe piatd.
Cu cat aceastd pozitie este mai puternicd, cu atdt este
mai ridicat riscul ca un pret de revinzare maxim sau
recomandat sd determine revanzdtorii sa il foloseascd ca
punct de convergentd si sd se alinieze la acest nivel intr-
un mod mai mult sau mai putin uniform. Revanzdtorii
pot considera cid este dificil si se abatd de la un pret pe
care-] percep ca fiind pretul preferat de revanzare propus
de un furnizor foarte puternic pe piatd.

Atunci cand se determind existenta unor efecte anticon-
curentiale semnificative pentru preturi de vanzare
maxime sau recomandate, se ridici problema unei
eventuale exceptdri in temeiul articolului 101 alineatul
(3). Pentru preturi de revanzare maxime, cresterea
eficientei descrisd la punctul 107 litera (f) (evitarea
dublei marginalizdri) poate fi esentiald. Un pref maxim
de revanzare poate contribui, de asemenea, la garantarea
faptului ¢d marca in cauzd intrd in competitie cu mai
multd fermitate cu alte mdrci, inclusiv produse sub
marcd proprie, distribuite de citre acelasi distribuitor.




