
IV Informazioni 

INFORMAZIONI PROVENIENTI DALLE ISTITUZIONI, DAGLI ORGANI E DAGLI ORGANISMI 
DELL'UNIONE EUROPEA 

Commissione europea 

2013/C 362/01 Tassi di cambio dell'euro . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 1 

Corte dei conti 

2013/C 362/02 Relazione speciale n. 11/2013 «Ottenere dati affidabili relativi al reddito nazionale lordo (RNL): un 
approccio più strutturato e meglio mirato renderebbe più efficace la verifica della Commissione» . . . . 2 

INFORMAZIONI RELATIVE ALLO SPAZIO ECONOMICO EUROPEO 

Autorità di vigilanza EFTA 

2013/C 362/03 Linee direttrici sull'applicabilità dell'articolo 53 dell'accordo SEE agli accordi di cooperazione orizzon­ 
tale . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 3 

ISSN 1977-0944 
C 362 

56 
o anno 

12 dicembre 2013 Comunicazioni e informazioni 

(segue) 

Gazzetta ufficiale 
dell’Unione europea 

Edizione 
in lingua italiana 

Numero d'informazione Sommario 

Prezzo: 
4 EUR IT 

Pagina



V Avvisi 

PROCEDIMENTI AMMINISTRATIVI 

Commissione europea 

2013/C 362/04 Invito a presentare proposte 2013 — EAC/S11/13 — Programma Erasmus+ . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 62 

PROCEDIMENTI RELATIVI ALL'ATTUAZIONE DELLA POLITICA COMMERCIALE COMUNE 

Commissione europea 

2013/C 362/05 Avviso di apertura di un procedimento antisovvenzioni relativo alle importazioni di determinati pro­ 
dotti in fibra di vetro a filamento originari della Repubblica popolare cinese . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 66 

IT 

Numero d'informazione Sommario (segue) Pagina



IV 

(Informazioni) 

INFORMAZIONI PROVENIENTI DALLE ISTITUZIONI, DAGLI ORGANI E 
DAGLI ORGANISMI DELL'UNIONE EUROPEA 

COMMISSIONE EUROPEA 

Tassi di cambio dell'euro ( 1 ) 

11 dicembre 2013 

(2013/C 362/01) 

1 euro = 

Moneta Tasso di cambio 

USD dollari USA 1,3767 

JPY yen giapponesi 141,22 

DKK corone danesi 7,4606 

GBP sterline inglesi 0,84025 

SEK corone svedesi 9,0124 

CHF franchi svizzeri 1,2219 

ISK corone islandesi 

NOK corone norvegesi 8,4215 

BGN lev bulgari 1,9558 

CZK corone ceche 27,434 

HUF fiorini ungheresi 302,25 

LTL litas lituani 3,4528 

LVL lats lettoni 0,7031 

PLN zloty polacchi 4,1831 

RON leu rumeni 4,4535 

TRY lire turche 2,7999 

Moneta Tasso di cambio 

AUD dollari australiani 1,5123 

CAD dollari canadesi 1,4581 

HKD dollari di Hong Kong 10,6755 

NZD dollari neozelandesi 1,6701 

SGD dollari di Singapore 1,7217 

KRW won sudcoreani 1 446,71 

ZAR rand sudafricani 14,2878 

CNY renminbi Yuan cinese 8,3565 

HRK kuna croata 7,6415 

IDR rupia indonesiana 16 399,75 

MYR ringgit malese 4,4249 

PHP peso filippino 60,780 

RUB rublo russo 45,0812 

THB baht thailandese 44,114 

BRL real brasiliano 3,1997 

MXN peso messicano 17,7439 

INR rupia indiana 84,3990
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( 1 ) Fonte: tassi di cambio di riferimento pubblicati dalla Banca centrale europea.



CORTE DEI CONTI 

Relazione speciale n. 11/2013 «Ottenere dati affidabili relativi al reddito nazionale lordo (RNL): un 
approccio più strutturato e meglio mirato renderebbe più efficace la verifica della Commissione» 

(2013/C 362/02) 

La Corte dei conti europea informa che è stata pubblicata la relazione speciale n. 11/2013 «Ottenere dati 
affidabili relativi al reddito nazionale lordo (RNL): un approccio più strutturato e meglio mirato renderebbe 
più efficace la verifica della Commissione». 

La relazione è disponibile, per essere consultata o scaricata, sul sito Internet della Corte dei conti europea: 
http://eca.europa.eu 

La relazione può anche essere ottenuta in versione cartacea, gratuitamente, facendone richiesta al seguente 
indirizzo: 

European Court of Auditors 
Unit ‘Audit: Production of Reports’ 
12, rue Alcide de Gasperi 
1615 Luxembourg 
LUXEMBOURG 

Tel. +352 4398-1 
E-mail: eca-info@eca.europa.eu 

oppure compilando un buono d'ordine elettronico su EU-Bookshop.
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INFORMAZIONI RELATIVE ALLO SPAZIO ECONOMICO EUROPEO 

AUTORITÀ DI VIGILANZA EFTA 

LINEE DIRETTRICI SULL'APPLICABILITÀ DELL'ARTICOLO 53 DELL'ACCORDO SEE AGLI 
ACCORDI DI COOPERAZIONE ORIZZONTALE 

(2013/C 362/03) 

A. La presente comunicazione è pubblicata ai sensi delle disposizioni dell'Accordo sullo Spazio economico 
europeo (in appresso «Accordo SEE») e dell'Accordo tra gli Stati EFTA sull'istituzione di un'Autorità di 
vigilanza e di una Corte di giustizia (in appresso «accordo sull'Autorità di vigilanza e la Corte»). 

B. La Commissione europea ha pubblicato una comunicazione dal titolo «Linee direttrici sull'applicabilità 
dell'articolo 101 del trattato sul funzionamento dell'Unione europea agli accordi di cooperazione 
orizzontale» ( 1 ). Tale atto non vincolante definisce i principi seguiti dalla Commissione europea per 
valutare gli accordi orizzontali ai sensi dell'articolo 101 del trattato sul funzionamento dell'Unione 
europea (TFUE). 

C. L'autorità di vigilanza EFTA ritiene che le suddette linee guida della Commissione europea siano 
pertinenti ai fini del SEE. Allo scopo di mantenere pari condizioni di concorrenza e di assicurare, in 
tutto lo Spazio economico europeo, l'applicazione uniforme delle regole SEE in materia di concorrenza, 
l'Autorità di vigilanza EFTA ha adottato la presente comunicazione avvalendosi delle facoltà conferitele 
dall'articolo 5, paragrafo 2, lettera b), dell'accordo sull'Autorità di vigilanza e la Corte. L'Autorità 
intende attenersi ai principi e alle norme fissati nella presente comunicazione nell'applicare le pertinenti 
norme SEE ad un determinato caso.
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1. INTRODUZIONE 

1.1. Obiettivo e campo d'applicazione 

1. Le presenti linee direttrici delineano i principi da applicare 
per la valutazione ai sensi dell'articolo 53 dell'accordo 
SEE (*) («articolo 53») agli accordi di imprese, alle decisioni 
di associazioni di imprese e alle pratiche concordate (col­
lettivamente denominati «accordi») per quanto riguarda le 
cooperazioni orizzontali. Una cooperazione è di «natura 
orizzontale» se l'accordo viene concluso tra concorrenti 
effettivi o potenziali. Inoltre, le presenti linee direttrici 
coprono anche gli accordi di cooperazione orizzontale 
tra imprese non concorrenti, ad esempio tra due imprese 
operanti negli stessi mercati del prodotto, ma in mercati 
geografici diversi senza essere concorrenti potenziali. 

2. Gli accordi di cooperazione orizzontale possono determi­
nare vantaggi economici sostanziali, in particolare se com­
binano attività, competenze o attivi complementari. La 
cooperazione orizzontale tra imprese può costituire uno 
strumento idoneo a condividere i rischi, ridurre i costi, 
aumentare gli investimenti, mettere in comune il know- 
how, aumentare la qualità e la varietà dei prodotti e lan­
ciare più rapidamente le innovazioni sul mercato. 

3. D'altronde, gli accordi di cooperazione orizzontale pos­
sono dar luogo a problemi di concorrenza. Ciò avviene, 
ad esempio, se le parti convengono di fissare i prezzi o la 
produzione, di ripartire i mercati, oppure se la coopera­
zione fa sì che le parti mantengano, ottengano o aumen­
tino il loro potere di mercato, con la probabilità quindi di 
provocare effetti di mercato negativi sui prezzi, la produ­
zione, la varietà e la qualità dei prodotti, o l'innovazione. 

4. Pur riconoscendo i vantaggi che possono derivare dagli 
accordi di cooperazione orizzontale, l'Autorità di vigilanza 
EFTA deve assicurare che sia salvaguardata una concor­
renza effettiva. L'articolo 53 fornisce il quadro giuridico 
per una valutazione ponderata che tenga conto degli ef­
fetti che limitano o favoriscono la concorrenza. 

5. Le presenti linee direttrici intendono fornire un quadro 
analitico applicabile alle forme più comuni di accordi di 
cooperazione orizzontale; esse trattano gli accordi di ri­
cerca e di sviluppo, gli accordi di produzione compresi gli 
accordi di subfornitura e di specializzazione, gli accordi 
d'acquisto, gli accordi di commercializzazione, gli accordi 
di normazione tecnica, compresi i contratti tipo, e lo 
scambio di informazioni. Tale quadro si basa soprattutto 
su criteri giuridici ed economici utili all'analisi degli ac­
cordi di cooperazione orizzontale e del contesto econo­
mico nel quale si inseriscono. Criteri economici, quali il 
potere di mercato delle parti e altri fattori relativi alla 
struttura del mercato, costituiscono elementi fondamentali 
della valutazione degli effetti che un accordo di coopera­
zione orizzontale potrebbe produrre sui mercati e, quindi, 
della sua valutazione in base all'articolo 53. 

6. Le presenti linee direttrici si applicano alle forme più 
comuni di accordi di cooperazione orizzontale indipen­
dentemente dal livello d'integrazione che essi comportano, 
ad eccezione delle operazioni che costituiscono una con­
centrazione ai sensi dell'articolo 3 dell'atto di cui al punto 
1 dell'allegato XIV dell'accordo SEE [regolamento (CE) n. 
139/2004 del Consiglio, del 20 gennaio 2004 ( 2 )] relativo 
al controllo delle concentrazioni tra imprese (regolamento 
sulle concentrazioni); questo, ad esempio, è il caso delle 
imprese comuni (joint ventures) che esercitano stabil­
mente tutte le funzioni di una entità economica autonoma 
(«imprese comuni a pieno titolo») ( 3 ). 

7. Viste le diverse tipologie e le molte combinazioni di coo­
perazione orizzontale possibili nonché le condizioni del 
mercato in cui le imprese operano, è difficile dare una 
risposta precisa ad ogni possibile ipotesi. Le presenti linee 
direttrici intendono nondimeno coadiuvare le imprese nel 
valutare la compatibilità dei singoli accordi di coopera­
zione con le disposizioni dell'articolo 53. I criteri delineati 
nelle linee direttrici non costituiscono tuttavia una sorta di 
«elenco di controllo» da applicare in maniera meccanica. 
Ciascun caso deve essere valutato sulla base degli elementi 
fattuali che lo contraddistinguono e ciò potrebbe compor­
tare un'applicazione flessibile delle linee direttrici. 

8. I criteri esposti nelle presenti linee direttrici si applicano 
agli accordi di cooperazione orizzontale che riguardano i 
beni e i servizi (definiti collettivamente «prodotti»). Inoltre, 
esse integrano l'atto di cui al punto 8 dell'allegato XIV 
dell'accordo SEE [regolamento (UE) n. 1217/2010 della 
Commissione, del 14 dicembre 2010 ( 4 )] relativo all'appli­
cazione dell'articolo 53, paragrafo 3, dell'accordo SEE a 
categorie di accordi nel settore della ricerca e sviluppo 
(«esenzione per categoria relativa agli accordi di R&S») e 
l'atto di cui al punto 6 dell'allegato XIV dell'accordo SEE 
[regolamento (UE) n. 1218/2010 della Commissione, del 
14 dicembre 2010 ( 5 )] relativo all'applicazione dell'arti­
colo 53, paragrafo 3, dell'accordo SEE a categorie di ac­
cordi di specializzazione («esenzione per categoria relativa 
agli accordi di specializzazione»). 

9. Pur facendo talvolta riferimento ad alcuni cartelli, le pre­
senti linee direttrici non intendono fornire indicazioni su 
cosa costituisca o meno un cartello quale definito dalla 
prassi decisionale della Commissione e dell'Autorità di 
vigilanza EFTA e dalla giurisprudenza della Corte di giu­
stizia dell'Unione europea e della Corte EFTA. 

10. Ai fini delle presenti linee direttrici, si intendono per 
«concorrenti» i concorrenti sia effettivi sia potenziali. 
Due imprese sono considerate concorrenti effettivi se ope­
rano sullo stesso mercato rilevante. Un'impresa è conside­
rata «potenziale concorrente» di un'altra impresa se, in 
mancanza di accordo e nell'ipotesi di un incremento mo­
desto ma permanente dei prezzi, è probabile che essa,
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entro un breve lasso di tempo ( 6 ), effettui investimenti 
supplementari o sostenga altri costi di conversione neces­
sari al fine di entrare sul mercato rilevante. Tale valuta­
zione deve basarsi su motivi realistici: la semplice possi­
bilità teorica di entrare in un mercato non è sufficiente 
(cfr. la comunicazione dell'Autorità di vigilanza EFTA sulla 
definizione del mercato rilevante ai fini dell'applicazione 
del diritto in materia di concorrenza all'interno dello Spa­
zio economico europeo (SEE)) ( 7 ) («la comunicazione sulla 
definizione del mercato»). 

11. Le imprese che fanno parte della stessa «impresa» ai sensi 
dell'articolo 53, paragrafo 1, non sono considerate con­
correnti ai fini delle presenti linee direttrici. L'articolo 53 
si applica soltanto agli accordi tra imprese indipendenti. 
Quando un'impresa esercita un'influenza determinante su 
un'altra, esse formano un soggetto economico unico e 
costituiscono pertanto parte della medesima impresa ( 8 ). 
Lo stesso vale per le imprese «sorelle», ossia le imprese 
sulle quali viene esercitata l'influenza determinante da 
parte della medesima impresa madre. Esse non vengono 
dunque considerate concorrenti anche se operano en­
trambe sugli stessi mercati rilevanti geografici e del pro­
dotto. 

12. Gli accordi conclusi tra imprese situate ad un diverso 
livello della catena produttiva o distributiva (i cosiddetti 
accordi verticali) sono disciplinati in linea di principio 
dall'atto di cui al punto 2 dell'allegato XIV dell'accordo 
SEE [regolamento (UE) n. 330/2010 della Commissione, 
del 20 aprile 2010 ( 9 )], relativo all'applicazione dell'arti­
colo 53, paragrafo 3, dell'accordo SEE a categorie di ac­
cordi verticali e pratiche concordate («esenzione per cate­
goria sulle restrizioni verticali») e dai relativi orientamenti 
sulle restrizioni verticali ( 10 ). Tuttavia, quando gli accordi 
verticali, ad esempio gli accordi di distribuzione, sono 
conclusi tra imprese concorrenti, gli effetti sul mercato e 
i problemi che ne derivano per la concorrenza possono 
essere simili a quelli che si riscontrano per gli accordi 
orizzontali. Gli accordi verticali tra concorrenti rientrano 
pertanto nel campo di applicazione delle presenti linee 
direttrici ( 11 ). Le presenti linee direttrici specificheranno 
nei singoli capitoli i casi in cui è necessario valutare tali 
accordi anche a norma dell'esenzione per categoria sulle 
restrizioni verticali e degli orientamenti sulle restrizioni 
verticali. In mancanza di tale indicazione, agli accordi 
verticali tra concorrenti si applicano soltanto le presenti 
linee direttrici. 

13. Gli accordi di cooperazione orizzontale possono combi­
nare varie fasi di cooperazione, ad esempio le attività di 
ricerca e sviluppo («R&S») con la produzione e/o la com­
mercializzazione dei risultati di queste attività. Anche tali 
accordi sono in generale disciplinati dalle presenti linee 
direttrici. Nell'utilizzare le presenti linee direttrici per l'ana­
lisi di tale cooperazione integrata, in regola generale, tutti 

i capitoli relativi alle diverse parti della cooperazione sa­
ranno rilevanti. Tuttavia, qualora i capitoli rilevanti con­
tengano disposizioni modulate, ad esempio per quanto 
riguarda le cosiddette zone di sicurezza o il fatto che un 
determinato comportamento venga o meno considerato di 
norma come una restrizione della concorrenza per og­
getto o per effetto, quanto stabilito nel capitolo relativo 
alla parte della cooperazione integrata che ne può essere 
considerata l'attività principale o il «centro di gravità» pre­
vale per l'intera cooperazione ( 12 ). 

14. Due fattori sono particolarmente rilevanti per stabilire 
quale sia l'attività principale di una cooperazione integrata: 
in primo luogo, il punto di partenza della cooperazione e, 
in secondo luogo, il grado di integrazione delle diverse 
funzioni che vengono combinate. Ad esempio, il centro di 
gravità di un accordo di cooperazione orizzontale che 
comprende sia R&S che produzione in comune dei risul­
tati sarebbe di norma la R&S comune, in quanto la pro­
duzione comune avverrà soltanto se tale R&S comune ha 
successo. Ciò presuppone che i risultati di tali attività di 
R&S comune siano determinanti per la produzione co­
mune che ne deriva. La valutazione del centro di gravità 
cambierebbe se le parti avessero avviato la produzione in 
ogni caso, ossia indipendentemente dalla R&S comune o 
se l'accordo prevedeva un'integrazione piena nel campo 
della produzione e un'integrazione solo parziale di alcune 
attività di R&S. In tal caso, il centro di gravità sarebbe la 
produzione comune. 

15. L'articolo 53 si applica soltanto agli accordi di coopera­
zione orizzontale che possano pregiudicare gli scambi tra 
le Parti contraenti. I criteri di applicabilità dell'articolo 53 
enunciati nelle presenti linee direttrici si basano pertanto 
sull'ipotesi che un accordo di cooperazione orizzontale 
possa pregiudicare in maniera significativa gli scambi tra 
le Parti contraenti. 

16. La valutazione in base all'articolo 53, come descritta nelle 
presenti linee direttrici, non pregiudica la possibilità di 
un'applicazione parallela dell'articolo 54 dell'accordo SEE 
agli accordi di cooperazione orizzontale ( 13 ). 

17. Le presenti linee direttrici non pregiudicano l'interpreta­
zione che la Corte di giustizia dell'Unione europea o la 
Corte EFTA sono eventualmente chiamate a dare in rela­
zione all'applicazione dell'articolo 53 dell'accordo SEE agli 
accordi di cooperazione orizzontale. 

18. Le presenti linee direttrici sostituiscono le linee direttrici 
sull'applicabilità dell'articolo 53 dell'accordo SEE agli ac­
cordi di cooperazione orizzontale ( 14 ) pubblicate dall'Au­
torità di vigilanza EFTA nel 2002 e non si applicano 
qualora siano applicabili norme specifiche di settore ( 15 ), 
come avviene per taluni accordi relativi ai trasporti ( 16 ) o 
alle assicurazioni ( 17 ).
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19. Le linee direttrici dell'Autorità di vigilanza EFTA sull'ap­
plicazione dell'articolo 53, paragrafo 3, dell'accordo 
SEE ( 18 ) («linee direttrici generali») contengono indicazioni 
generali sull'interpretazione dell'articolo 53. Di conseguen­
za, le presenti linee direttrici vanno lette alla luce delle 
linee direttrici generali. 

1.2. Principi fondamentali ai fini della valutazione in 
base all'articolo 53 

20. La valutazione a norma dell'articolo 53 comporta due fasi. 
La prima fase, ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1, con­
siste nel valutare se un accordo tra imprese, che possa 
pregiudicare gli scambi tra Parti contraenti, abbia un og­
getto anticoncorrenziale o effetti restrittivi sulla concor­
renza, effettivi o potenziali ( 19 ). La seconda fase, a norma 
dell'articolo 53, paragrafo 3, che interviene solo qualora si 
ritenga che un accordo possa restringere la concorrenza ai 
sensi dell'articolo 53, paragrafo 1, consiste nel determi­
nare i benefici per la concorrenza prodotti dall'accordo in 
questione e nel valutare se tali effetti favorevoli superino 
gli effetti restrittivi ( 20 ). La valutazione comparata degli 
effetti restrittivi e degli effetti favorevoli per la concor­
renza è condotta esclusivamente nell'ambito dell'arti­
colo 53, paragrafo 3 ( 21 ). A norma dell'articolo 53, para­
grafo 2, nel caso gli effetti favorevoli non prevalgano sulla 
restrizione della concorrenza, l'accordo sarà automatica­
mente nullo. 

21. L'analisi degli accordi di cooperazione orizzontale pre­
senta determinati elementi in comune con l'analisi delle 
concentrazioni orizzontali relativamente agli effetti restrit­
tivi potenziali, in particolare per quanto riguarda le im­
prese comuni. Vi è spesso soltanto una distinzione sottile 
tra le imprese comuni a pieno titolo, che rientrano nel 
campo di applicazione del regolamento sulle concentra­
zioni, e le imprese comuni non a pieno titolo, che sono 
valutate ai sensi dell'articolo 53. I loro effetti possono 
quindi essere alquanto simili. 

22. In determinati casi, le imprese sono incoraggiate dalle 
autorità pubbliche a concludere accordi di cooperazione 
orizzontale per raggiungere un obiettivo delle politiche 
pubbliche mediante l'autoregolamentazione. Tuttavia, alle 
imprese continua ad applicarsi l'articolo 53 se la legisla­
zione nazionale le incita o le agevola nell'adozione di un 
comportamento anticoncorrenziale ( 22 ). In altre parole, il 
fatto che le autorità pubbliche incoraggino un accordo di 
cooperazione orizzontale non significa che esso sia am­
missibile ai sensi dell'articolo 53 ( 23 ). L'articolo 53 non si 
applica esclusivamente se la legislazione richiede che le 
imprese adottino un comportamento anticoncorrenziale 
o se crea un quadro giuridico che esclude tutte le possi­
bilità di un comportamento competitivo delle parti ( 24 ). In 
tal caso, la restrizione della concorrenza non è attribuibile, 
come richiede implicitamente l'articolo 53, alla condotta 
autonoma delle imprese ed esse non sono pertanto espo­
ste alle conseguenze di una violazione di detto artico­
lo ( 25 ). Ciascun caso deve essere valutato sulla base degli 
elementi fattuali che gli sono propri e secondo i principi 
generali illustrati nelle presenti linee direttrici. 

1.2.1. Articolo 53, paragrafo 1 

23. L'articolo 53, paragrafo 1, vieta gli accordi il cui oggetto o 
effetto è la restrizione della concorrenza ( 26 ). 

i) Restrizioni della concorrenza per oggetto 

24. Le restrizioni della concorrenza per oggetto sono quelle 
che per loro stessa natura possono restringere la concor­
renza ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1 ( 27 ). Non è 
necessario valutare gli effetti reali o potenziali di un ac­
cordo sul mercato una volta stabilito il suo oggetto anti­
concorrenziale ( 28 ). 

25. Secondo la giurisprudenza consolidata della Corte di giu­
stizia dell'Unione europea, onde valutare se un accordo ha 
un oggetto anticoncorrenziale, occorre tener conto del 
contenuto delle disposizioni dell'accordo, gli obiettivi per­
seguiti e il contesto economico e giuridico di cui fa parte. 
Inoltre, anche se l'intenzione delle parti non è un fattore 
necessario per determinare se un accordo ha un oggetto 
anticoncorrenziale, l'Autorità di vigilanza EFTA può tutta­
via tenere conto di tale aspetto nella propria analisi ( 29 ). 
Ulteriori indicazioni in merito al concetto di restrizione 
della concorrenza per oggetto sono desumibili dalle linee 
direttrici generali. 

ii) Effetti restrittivi sulla concorrenza 

26. Se un accordo di cooperazione orizzontale non è restrit­
tivo della concorrenza per oggetto, si deve esaminare se 
abbia significativi effetti restrittivi sulla concorrenza. De­
vono essere presi in considerazione sia gli effetti reali che 
quelli potenziali. In altre parole, deve essere almeno pro­
babile che l'accordo produca effetti anticoncorrenziali. 

27. Affinché un accordo abbia effetti restrittivi sulla concor­
renza ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1, esso deve avere 
un significativo impatto negativo reale o probabile su 
almeno uno dei parametri della concorrenza nel mercato, 
quali prezzo, produzione, qualità dei prodotti, varietà dei 
prodotti o innovazione. Gli accordi possono produrre tali 
effetti quando riducono sensibilmente la concorrenza tra 
le parti dell'accordo o tra le parti e terzi. Ciò significa che 
l'accordo deve ridurre l'indipendenza decisionale delle par­
ti ( 30 ) a causa di obblighi in esso contenuti che regolano il 
comportamento di mercato di almeno una delle parti 
oppure influiscono sul comportamento di mercato di al­
meno una delle parti determinando un mutamento dei 
suoi incentivi. 

28. È probabile che si verifichino effetti restrittivi sulla con­
correnza nel mercato rilevante nel caso in cui sia possibile 
prevedere con un grado ragionevole di probabilità che, a 
causa dell'accordo, le parti potrebbero aumentare in modo 
redditizio i prezzi o ridurre la produzione, la qualità o la 
varietà dei prodotti o l'innovazione. Ciò dipenderà da vari
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fattori, quali la natura e il contenuto dell'accordo, la mi­
sura in cui le parti, singolarmente o congiuntamente, de­
tengono o pervengono a detenere un certo potere di 
mercato e in cui l'accordo contribuisce alla creazione, al 
mantenimento o al rafforzamento di tale potere di mer­
cato, ovvero consenta alle parti di sfruttarlo. 

29. È necessario valutare se un accordo di cooperazione oriz­
zontale abbia effetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi 
dell'articolo 53, paragrafo 1, operando un confronto tra il 
contesto giuridico ed economico effettivo nel quale si 
verificherebbe la concorrenza in assenza dell'accordo e 
tutte le sue presunte restrizioni (ossia, in mancanza del­
l'accordo nella sua forma attuale, se già in vigore, o in 
quella prevista (se non ancora in vigore) al momento della 
valutazione). Per comprovare effetti restrittivi reali o po­
tenziali sulla concorrenza, è necessario prendere in consi­
derazione la concorrenza tra le parti e la concorrenza di 
terzi, in particolare la concorrenza reale o potenziale che 
vi sarebbe stata in assenza dell'accordo. Tale raffronto non 
tiene conto di eventuali incrementi potenziali di efficienza 
determinati dall'accordo, in quanto essi verranno valutati 
soltanto ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 3. 

30. Di conseguenza, gli accordi di cooperazione orizzontale 
conclusi tra concorrenti che, sulla base di criteri oggettivi, 
non sarebbero in grado di attuare il progetto o l'attività 
oggetto della cooperazione in maniera indipendente — a 
causa, ad esempio, delle limitate capacità tecniche delle 
parti — non comportano di norma effetti restrittivi sulla 
concorrenza ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1, tranne 
nel caso in cui i concorrenti non avrebbero potuto attuare 
il progetto con restrizioni meno rigorose ( 31 ). 

31. Indicazioni generali in merito al concetto di restrizione 
della concorrenza per effetto sono desumibili dalle linee 
direttrici generali. Le presenti linee direttrici contengono 
ulteriori orientamenti specifici in merito alla valutazione 
degli accordi di cooperazione orizzontale sotto il profilo 
della concorrenza. 

N a t u r a e c o n t e n u t o d e l l ' a c c o r d o 

32. La natura e il contenuto di un accordo sono definiti in 
relazione ad elementi quali il settore e l'obiettivo della 
cooperazione, le relazioni concorrenziali tra le parti e il 
grado di integrazione delle loro attività. Tali elementi de­
terminano i tipi di riserve sotto il profilo della concor­
renza che possono eventualmente derivare da un accordo 
di cooperazione orizzontale. 

33. Gli accordi di cooperazione orizzontale possono limitare 
la concorrenza in vari modi. L'accordo può: 

— essere esclusivo, nel senso che limita la possibilità delle 
parti di concorrere tra di loro o con terzi come ope­
ratori economici indipendenti o come Parti contraenti 
di altri accordi concorrenti; 

— richiedere alle parti di conferire attivi di entità tale da 
ridurre sensibilmente la loro indipendenza decisionale; 
o 

— incidere sugli interessi finanziari delle parti in modo 
da ridurre in maniera significativa la loro indipendenza 
decisionale. Ai fini della valutazione sono pertinenti 
sia gli interessi finanziari nell'accordo stesso che gli 
interessi finanziari in altre Parti contraenti dell'accordo. 

34. L'effetto potenziale di accordi di questo tipo può essere la 
perdita di concorrenza tra le parti. I concorrenti possono 
anche trarre beneficio dalla riduzione di pressione com­
petitiva derivante dall'accordo e possono dunque trovare 
vantaggioso aumentare i loro prezzi. La riduzione di que­
sti vincoli concorrenziali potrebbe dare luogo ad aumenti 
dei prezzi nel mercato rilevante. Ai fini della valutazione 
dell'accordo sotto il profilo della concorrenza è utile esa­
minare se le parti dell'accordo hanno quote di mercato 
elevate, se sono in stretta concorrenza fra di loro, se i 
clienti hanno scarse possibilità di cambiare fornitore, se 
è poco probabile che i concorrenti rispondano a un in­
cremento dei prezzi aumentando l'offerta e se una delle 
parti dell'accordo è un'importante forza concorrenziale. 

35. Un accordo di cooperazione orizzontale può inoltre: 

— determinare la divulgazione di informazioni strategi­
che aumentando dunque la probabilità di coordina­
mento fra le parti all'interno o al di fuori dell'ambito 
della cooperazione; e/o 

— realizzare una significativa condivisione dei costi (ossia 
la quota di costi variabili che le parti hanno in comu­
ne) in modo che le parti possano coordinare più fa­
cilmente prezzi e produzione sul mercato. 

36. La significativa condivisione dei costi ottenuta con un 
accordo di cooperazione orizzontale può consentire alle 
parti di coordinare prezzi e produzione sul mercato solo a 
condizione che le parti detengano potere di mercato e le 
caratteristiche del mercato siano favorevoli a un tale co­
ordinamento, se alla cooperazione corrisponde una quota 
elevata dei costi variabili delle parti in un dato mercato e 
se le parti mettono in comune in modo significativo le 
proprie attività nell'ambito della cooperazione. Ciò po­
trebbe avvenire, ad esempio, quando le parti fabbricano 
o acquistano in comune un prodotto intermedio impor­
tante o quando fabbricano o distribuiscono in comune 
una quota elevata della loro produzione totale di un 
bene finale. 

37. Un accordo orizzontale può pertanto ridurre l'indipen­
denza decisionale delle parti, aumentando di conseguenza 
la probabilità che le imprese coordinino il loro compor­
tamento per arrivare ad un esito collusivo; può anche 
rendere il coordinamento più semplice, più stabile o più 
efficace per le imprese che si coordinavano tra loro già 
prima, rendendo il coordinamento più solido o permet­
tendo loro di fissare prezzi addirittura più elevati.
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38. Anche taluni accordi di cooperazione orizzontale, ad 
esempio accordi di produzione e di normazione, possono 
dar luogo a riserve in merito alla preclusione anticoncor­
renziale. 

P o t e r e d i m e r c a t o e d a l t r e c a r a t t e r i s t i c h e 
d e l m e r c a t o 

39. Il potere di mercato è la capacità di mantenere i prezzi, in 
modo redditizio, ad un livello superiore a quello compe­
titivo per un determinato periodo o di mantenere, in 
modo redditizio, la produzione — in termini di quantita­
tivi, di qualità e varietà dei prodotti o di innovazione — 
ad un livello inferiore a quello competitivo per un deter­
minato periodo. 

40. Nei mercati nei quali vi sono costi fissi, le imprese devono 
fissare i propri prezzi al di sopra dei costi di produzione 
variabili per avere un adeguato rendimento sul capitale 
investito. Il fatto che le imprese fissino i propri prezzi 
al di sopra dei propri costi variabili non è dunque di 
per sé indice del fatto che la concorrenza sul mercato 
non funzioni e che le imprese possiedano un potere di 
mercato che permette loro di fissare i prezzi ad un livello 
superiore a quello competitivo. Le imprese dispongono di 
potere di mercato ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1, 
quando la pressione concorrenziale non è sufficiente a 
mantenere i prezzi, la produzione, la qualità e varietà 
dei prodotti e l'innovazione a livelli competitivi. 

41. La creazione, il mantenimento o il rafforzamento del po­
tere di mercato possono derivare da competenze migliori, 
capacità previsionali o innovazione. Esse possono essere 
inoltre la conseguenza di una concorrenza ridotta tra le 
parti stesse dell'accordo o tra una delle parti e terzi, ad 
esempio perché l'accordo determina una preclusione anti­
concorrenziale dei concorrenti aumentando i costi e limi­
tando la loro capacità di competere efficacemente con le 
parti dell'accordo. 

42. Il potere di mercato può avere vari gradi. Il grado di 
potere di mercato necessario perché venga riscontrata 
un'infrazione ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1, nel 
caso di accordi restrittivi della concorrenza per effetto è 
inferiore al grado di potere di mercato necessario perché 
venga constatata l'esistenza di una posizione dominante ai 
sensi dell'articolo 54, per la quale è necessario un consi­
derevole grado di potere di mercato. 

43. Il punto di partenza dell'analisi del potere di mercato è la 
posizione delle parti nei mercati interessati dalla coopera­
zione. Per effettuare l'analisi, occorre definire i mercati 
rilevanti applicando il metodo descritto dall'Autorità di 
vigilanza EFTA nella comunicazione sulla definizione del 
mercato rilevante. Per alcuni tipi specifici di mercato, ad 
esempio quelli degli acquisti o delle tecnologie, si po­
tranno trovare indicazioni complementari nelle presenti 
linee direttrici. 

44. Se le parti detengono un'esigua quota di mercato congiun­
ta, è improbabile che un accordo di cooperazione oriz­
zontale produca effetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi 
dell'articolo 53, paragrafo 1, e non occorrerà, di norma, 
procedere ad un'analisi più approfondita. Che cosa si in­
tenda per «un'esigua quota di mercato congiunta» dipende 
dal tipo d'accordo in questione e può essere desunto dalle 
soglie «di sicurezza» precisate in vari capitoli delle presenti 
linee direttrici e, più in generale, dalla comunicazione 
dell'Autorità di vigilanza EFTA relativa agli accordi di im­
portanza minore che non determinano restrizioni sensibili 
della concorrenza ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1, 
dell'accordo SEE (de minimis) ( 32 ) («la comunicazione de 
minimis»). In presenza di due sole parti, un'elevata quota 
di mercato congiunta non può, in genere, essere conside­
rata indice di un probabile effetto restrittivo sulla concor­
renza sul mercato rilevante se una delle due parti detiene 
soltanto una quota di mercato trascurabile e non possiede 
risorse significative ( 33 ). Data la diversità degli accordi di 
cooperazione orizzontale e degli effetti che esse possono 
produrre sui mercati in funzione delle condizioni ivi esi­
stenti, non è possibile definire una soglia generale relativa 
alla quota di mercato oltre la quale si presuma l'esistenza 
di un potere di mercato sufficiente a causare effetti restrit­
tivi. 

45. A seconda della posizione di mercato delle parti e del 
grado di concentrazione del mercato stesso, occorrerà an­
che tenere conto di altri fattori, come la stabilità delle 
quote di mercato nel tempo, le barriere all'ingresso, la 
probabilità di altri ingressi nel mercato e il potere con­
trattuale degli acquirenti/fornitori. 

46. Nella sua analisi sotto il profilo della concorrenza, l'Auto­
rità di vigilanza EFTA utilizza di norma le quote di mer­
cato attuali ( 34 ). Possono tuttavia essere ragionevolmente 
presi in considerazione eventuali sviluppi futuri, come ad 
esempio l'uscita, l'entrata o l'espansione sul mercato rile­
vante. Se le quote di mercato sono volatili è possibile 
utilizzare dati storici, ad esempio nel caso in cui gli ordini 
effettuati su un dato mercato sono di grande entità e poco 
frequenti. Le variazioni storiche delle quote di mercato 
possono fornire informazioni utili sul gioco della concor­
renza e sull'importanza che i vari concorrenti potrebbero 
avere in futuro, ad esempio indicando se determinate im­
prese hanno conquistato o perso quote di mercato. In 
ogni caso, l'Autorità di vigilanza EFTA interpreta le quote 
di mercato alla luce delle probabili condizioni di mercato, 
ad esempio se il mercato ha un carattere particolarmente 
dinamico o se la struttura del mercato è instabile a causa 
di un processo di innovazione o di crescita in atto. 

47. Qualora l'ingresso sul mercato sia sufficientemente sem­
plice, non si presumerà di norma che un accordo di coo­
perazione orizzontale provochi effetti restrittivi sulla con­
correnza. Affinché l'ingresso di nuovi concorrenti possa 
essere considerato una limitazione concorrenziale suffi­
ciente per le parti dell'accordo di cooperazione orizzonta­
le, occorre dimostrare che tale ingresso sarebbe probabile
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e rapido e che sarebbe sufficiente ad impedire o vanificare 
ogni potenziale effetto anticoncorrenziale dell'accordo di 
cooperazione orizzontale. L'analisi dell'ingresso sul mer­
cato può essere influenzata dall'esistenza di accordi. Il 
recesso probabile o possibile da un accordo di coopera­
zione orizzontale può influire sulle probabilità di ingresso 
sul mercato. 

1.2.2. Articolo 53, paragrafo 3 

48. La valutazione delle restrizioni della concorrenza per og­
getto o per effetto ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1, è 
solo un aspetto dell'analisi. L'altro aspetto, recepito nell'ar­
ticolo 53, paragrafo 3, è la valutazione degli effetti favo­
revoli degli accordi restrittivi nei confronti della concor­
renza. L'approccio generale nell'applicazione dell'arti­
colo 53, paragrafo 3, è presentato nelle linee direttrici 
generali. Quando, in un caso specifico, sia stata dimostrata 
una restrizione della concorrenza ai sensi dell'articolo 53, 
paragrafo 1, è possibile invocare la deroga di cui all'arti­
colo 53, paragrafo 3. Sulla base dell'articolo 2, capitolo II, 
del protocollo 4 dell'accordo sull'Autorità di vigilanza e la 
corte ( 35 ) concernente l'applicazione delle regole di con­
correnza di cui agli articoli 53 e 54 dell'accordo SEE, 
l'onere della prova per quanto concerne le condizioni di 
cui all'articolo 53, paragrafo 3, incombe alle imprese che 
chiedono di beneficiare della disposizione. Le argomenta­
zioni fattuali e gli elementi di prova forniti dalle imprese 
devono pertanto consentire all'Autorità di vigilanza EFTA 
di pervenire alla conclusione che è sufficientemente pro­
babile o meno che l'accordo in questione determini effetti 
favorevoli alla concorrenza ( 36 ). 

49. L'applicazione della deroga di cui all'articolo 53, paragrafo 
3, è soggetta a quattro condizioni cumulative, delle quali 
due positive e due negative: 

— l'accordo deve contribuire a migliorare la produzione 
o la distribuzione dei prodotti o a promuovere il pro­
gresso tecnico o economico, ossia determinare incre­
menti di efficienza; 

— la restrizione deve essere indispensabile per raggiun­
gere tali obiettivi, ossia determinare incrementi di ef­
ficienza; 

— i consumatori devono ricevere una congrua parte del­
l'utile che ne deriva; questo significa che gli incrementi 
di efficienza (compresi gli incrementi di efficienza qua­
litativa) realizzati mediante restrizioni indispensabili 
devono essere trasferiti in misura sufficiente ai consu­
matori in modo che questi siano almeno compensati 
degli effetti restrittivi dell'accordo. Non saranno dun­
que considerate sufficienti le efficienze che vanno ad 
esclusivo beneficio delle parti dell'accordo. Ai fini delle 
presenti linee direttrici, nel concetto di «consumatori» 
sono compresi i clienti, potenziali e/o effettivi, delle 
parti dell'accordo ( 37 ); e 

— l'accordo non deve dare alle imprese interessate la 
possibilità di eliminare la concorrenza per una parte 
sostanziale dei prodotti di cui trattasi. 

50. Nell'ambito degli accordi di cooperazione orizzontale si 
applicano esenzioni per categoria basate sull'articolo 53, 
paragrafo 3, relative agli accordi di ricerca e di svilup­
po ( 38 ) e agli accordi di specializzazione (compresa la pro­
duzione in comune) ( 39 ). Tali esenzioni per categoria si 
basano sul presupposto che la combinazione di compe­
tenze o attivi complementari può essere fonte di conside­
revoli efficienze negli accordi di ricerca e di sviluppo e 
negli accordi di specializzazione. Ciò può verificarsi anche 
per altri tipi di accordi di cooperazione orizzontale. L'ana­
lisi delle efficienze di un singolo accordo ai sensi dell'ar­
ticolo 53, paragrafo 3, consiste dunque in larga misura 
nell'individuare le competenze e gli attivi complementari 
che ciascuna delle parti apporta nell'accordo e nel valutare 
se le efficienze che ne derivano sono tali da soddisfare le 
condizioni dell'articolo 53, paragrafo 3. 

51. Gli accordi di cooperazione orizzontale possono dare 
luogo a complementarità in diversi modi. Un accordo di 
ricerca e di sviluppo può riunire diverse capacità di ricer­
ca, consentendo alle parti di fabbricare prodotti migliori in 
modo più economico e di ridurre i tempi necessari per 
portare i prodotti sul mercato. Un accordo di produzione 
può permettere alle parti di realizzare economie di scala o 
di diversificazione che non potrebbero realizzare indivi­
dualmente. 

52. È meno probabile che gli accordi di cooperazione oriz­
zontale che non comportano la combinazione di compe­
tenze o di attivi complementari determinino incrementi di 
efficienza vantaggiosa per i consumatori. Tali accordi pos­
sono ridurre la duplicazione di taluni costi, ad esempio 
perché è possibile eliminare determinati costi fissi. Tutta­
via, in generale è meno probabile che la riduzione dei 
costi fissi produca vantaggi per i consumatori rispetto, 
ad esempio, ad una riduzione dei costi variabili o margi­
nali. 

53. Ulteriori indicazioni in merito all'applicazione da parte 
dell'Autorità di vigilanza EFTA dei criteri dell'articolo 53, 
paragrafo 3, sono contenute nelle linee direttrici generali. 

1.3. Struttura delle linee direttrici 

54. Il capitolo 2 precisa innanzitutto alcuni principi generali 
per la valutazione dello scambio di informazioni, applica­
bili a tutti i tipi di accordi di cooperazione orizzontale che 
comportano lo scambio di informazioni. Ciascuno dei 
capitoli successivi tratta un tipo specifico di accordo di 
cooperazione orizzontale. Ogni capitolo applica il quadro 
analitico descritto al punto 1.2 nonché i principi generali 
sullo scambio di informazioni al tipo specifico di coo­
perazione in questione. 

2. PRINCIPI GENERALI RELATIVI ALLA VALUTAZIONE 
DELLO SCAMBIO DI INFORMAZIONI SOTTO IL PROFILO 

DELLA CONCORRENZA 

2.1. Definizioni e campo d'applicazione 

55. Lo scopo del presente capitolo è fornire indicazioni per la 
valutazione dello scambio di informazioni sotto il profilo 
della concorrenza. Lo scambio delle informazioni può 
assumere forme diverse. In primo luogo, i dati possono 
essere direttamente condivisi tra i concorrenti. In secondo
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luogo, i dati possono essere condivisi in maniera indiretta 
attraverso un'agenzia comune (ad esempio, un'associa­
zione di categoria) o attraverso terzi (come un'organizza­
zione di ricerche di mercato o i fornitori o dettaglianti 
delle imprese). 

56. Lo scambio di informazioni ha luogo in contesti diversi. 
Esistono accordi, decisioni di un'associazione di imprese o 
pratiche concordate nell'ambito dei quali vengono scam­
biate informazioni la cui funzione economica principale è 
costituita dallo scambio di informazioni stesso. Lo scam­
bio di informazioni può inoltre fare parte di un altro tipo 
di accordo di cooperazione orizzontale (ad esempio 
quando le parti di un accordo di produzione condividono 
determinate informazioni sui costi). La valutazione di que­
st'ultimo tipo di scambio di informazioni dovrebbe essere 
combinata con una valutazione del relativo accordo di 
cooperazione orizzontale. 

57. Lo scambio di informazioni è una caratteristica comune di 
molti mercati concorrenziali che determina vari tipi di 
incrementi di efficienza; può risolvere problemi di asim­
metria delle informazioni ( 40 ), rendendo quindi i mercati 
più efficienti. Inoltre, le imprese possono migliorare la 
propria efficienza interna valutando le proprie prestazioni 
rispetto alle migliori pratiche applicate dalle altre imprese. 
La condivisione delle informazioni può inoltre aiutare le 
imprese a realizzare riduzioni dei costi diminuendo le 
scorte, permettendo una consegna più rapida di prodotti 
deperibili ai consumatori o affrontando una domanda in­
stabile ecc. Inoltre, gli scambi di informazioni possono 
andare a diretto beneficio dei consumatori perché ridu­
cono i loro "costi di ricerca" e offrono loro una migliore 
scelta. 

58. Tuttavia, lo scambio di informazioni di mercato può an­
che dar luogo ad effetti restrittivi sulla concorrenza, in 
particolare quando può consentire alle imprese di essere 
a conoscenza di strategie di mercato dei propri concor­
renti ( 41 ). Le conseguenze dello scambio di informazioni 
per la concorrenza dipendono sia dalle caratteristiche del 
mercato interessato (quali concentrazione, trasparenza, 
stabilità, simmetria, complessità ecc.) sia dal tipo di infor­
mazioni scambiate, in quanto ciò può modificare le con­
dizioni del mercato rilevante in modo da renderlo atto al 
coordinamento. 

59. La comunicazione di informazioni fra concorrenti può 
inoltre costituire un accordo, una pratica concordata o 
una decisione di un'associazione di imprese aventi come 
oggetto la fissazione dei prezzi o delle quantità. Questo 
tipo di scambi di informazioni verrà di norma valutato 
come un cartello e subirà eventualmente le medesime 
ammende. Lo scambio di informazioni può anche facili­
tare l'attuazione di un cartello consentendo alle imprese di 
controllare se i partecipanti rispettano i termini concorda­
ti. Questo tipo di scambi di informazioni verrà valutato 
come parte del cartello. 

P r a t i c h e c o n c o r d a t e 

60. È possibile applicare l'articolo 53 soltanto se lo scambio 
di informazioni costituisce (o fa parte di) un accordo, una 
pratica concordata o una decisione di un'associazione di 
imprese. L'esistenza di un accordo, di una pratica concor­
data o di una decisione di un'associazione di imprese non 
pregiudica l'esistenza di una restrizione della concorrenza 
ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1. 

In linea con la giurisprudenza della Corte EFTA e della 
Corte di giustizia dell'Unione europea, il concetto di pra­
tica concordata implica una forma di coordinamento fra 
imprese che, senza spingersi fino all'attuazione di un vero 
e proprio accordo, sostituisce consapevolmente una colla­
borazione pratica fra le stesse ai rischi della concorren­
za ( 42 ). I criteri di coordinamento e di cooperazione ne­
cessari per constatare l'esistenza di una pratica concordata, 
non richiedono l'elaborazione di un vero e proprio piano, 
ma vanno intesi alla luce della concezione inerente alle 
norme dell'accordo SEE in materia di concorrenza, se­
condo la quale ogni impresa deve determinare autonoma­
mente la condotta che intende seguire sul mercato interno 
e le condizioni che intende riservare alla clientela ( 43 ). 

61. Ciò non esclude il diritto delle imprese di reagire intelli­
gentemente al comportamento noto o presunto dei con­
correnti, ma impedisce che fra i concorrenti abbiano 
luogo contatti diretti o indiretti aventi lo scopo o l'effetto 
di creare condizioni di concorrenza non corrispondenti 
alle condizioni concorrenziali normali del mercato di cui 
trattasi, tenuto conto della natura della merce e delle pre­
stazioni fornite, dell'importanza e del numero delle im­
prese e del volume di detto mercato ( 44 ). Ciò preclude 
qualsiasi contatto diretto o indiretto tra concorrenti avente 
lo scopo o l'effetto d'influire sul comportamento tenuto 
sul mercato da un concorrente reale o potenziale o di 
rivelare a tale concorrente il comportamento che essi 
stessi hanno deciso, o prevedono, di tenere sul mercato, 
facilitando un esito collusivo sul mercato ( 45 ). Lo scambio 
delle informazioni può dunque costituire una pratica con­
cordata, se riduce l'incertezza strategica ( 46 ) nel mercato 
facilitando quindi la collusione, ossia se i dati scambiati 
sono strategici. Di conseguenza, la condivisione dei dati 
strategici tra concorrenti rappresenta una concertazione, 
in quanto riduce l'indipendenza di comportamento dei 
concorrenti facendone diminuire gli incentivi a competere. 

62. È possibile parlare di pratica concordata anche qualora 
una sola impresa divulghi informazioni strategiche al pro­
prio o ai propri concorrenti (che le accettano) ( 47 ). Tali 
divulgazioni potrebbero avvenire, ad esempio, mediante 
contatti via posta, e-mail, telefono, riunioni, ecc. È poi 
irrilevante se solo un'impresa informi unilateralmente i 
propri concorrenti in merito al comportamento che in­
tende adottare sul mercato oppure se tutte le imprese 
coinvolte si scambino informazioni in ordine alle rispet­
tive considerazioni e intenzioni. Quando una sola impresa

IT C 362/12 Gazzetta ufficiale dell’Unione europea 12.12.2013



rivela ai suoi concorrenti informazioni strategiche concer­
nenti la propria politica commerciale futura ciò riduce 
l'incertezza strategica sul futuro funzionamento del mer­
cato per tutti i soggetti coinvolti e aumenta il pericolo di 
una limitazione della concorrenza e di un comportamento 
collusivo ( 48 ). Ad esempio, è probabile che la semplice 
presenza ad una riunione ( 49 ) in cui un'impresa rivela le 
sue intenzioni in merito ai prezzi ai propri concorrenti 
rientri nel campo di applicazione dell'articolo 53, anche in 
mancanza di un accordo esplicito per aumentare i prez­
zi ( 50 ). Quando un'impresa riceve dati strategici da un 
concorrente (nel contesto di una riunione o mediante 
posta o per via elettronica), si presupporrà che abbia ac­
cettato le informazioni ed abbia adattato il proprio com­
portamento sul mercato di conseguenza, a meno che non 
reagisca con una dichiarazione chiara del fatto che non 
desidera ricevere tali dati ( 51 ). 

63. Quando l'impresa fa un annuncio unilaterale effettiva­
mente pubblico, ad esempio attraverso un giornale, ciò 
non costituisce generalmente una pratica concordata ai 
sensi dell'articolo 53, paragrafo 1 ( 52 ). Tuttavia, a seconda 
dei fatti che sono alla base del caso di specie, la possibilità 
dell'esistenza di una pratica concordata non può essere 
esclusa, ad esempio in una situazione in cui un annuncio 
di questo tipo è seguito da annunci pubblici di altri con­
correnti, non da ultimo perché le risposte strategiche dei 
concorrenti agli annunci pubblici degli altri (col risultato, 
ad esempio, di rettifiche di propri annunci precedenti in 
risposta ad annunci fatti da concorrenti) potrebbero risul­
tare una strategia volta a raggiungere un'intesa sulle con­
dizioni di coordinamento. 

2.2. Valutazione ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1 

2.2.1. Principali riserve sotto il profilo della concorren­
za ( 53 ) 

64. Qualora sia stata accertata la sussistenza di un accordo, di 
una pratica concordata o di una decisione di un'associa­
zione di imprese, occorre esaminare le principali riserve 
sotto il profilo della concorrenza per quanto riguarda gli 
scambi di informazioni. 

E s i t o c o l l u s i v o 

65. Aumentando artificialmente la trasparenza nel mercato, lo 
scambio di informazioni cosiddette «sensibili» può facili­
tare il coordinamento (ossia l'allineamento) del comporta­
mento concorrenziale delle imprese determinando effetti 
restrittivi sulla concorrenza. Ciò può avvenire in diversi 
modi. 

66. Una possibilità è il fatto che, attraverso lo scambio di 
informazioni, le imprese possono arrivare ad un'intesa 
sulle condizioni del coordinamento, il che può condurre 
ad un esito collusivo sul mercato. Lo scambio di informa­
zioni può creare aspettative simili delle parti per quanto 
riguarda le incertezze esistenti sul mercato. Su tale base le 
imprese possono dunque raggiungere un'intesa sulle con­
dizioni di coordinamento del loro comportamento con­
correnziale, anche senza un accordo esplicito in merito. 

Lo scambio di informazioni sulle intenzioni per un com­
portamento futuro ha le maggiori probabilità di permet­
tere alle imprese di arrivare ad un'intesa di questo genere. 

67. Un altro modo in cui lo scambio di informazioni può 
determinare effetti restrittivi sulla concorrenza è aumen­
tare la stabilità interna di un esito collusivo sul mercato. 
In particolare, ciò può consentire alle imprese interessate 
di monitorare le deviazioni dal comportamento concorda­
to. Lo scambio di informazioni può infatti rendere il 
mercato trasparente in misura sufficiente da permettere 
alle imprese in collusione tra loro di controllare ad un 
livello sufficiente se altre imprese deviano rispetto alla 
collusione e di sapere dunque quando applicare misure 
di ritorsione. Sia lo scambio di dati attuali che quello di 
dati precedenti possono costituire un tale sistema di con­
trollo. Ciò può permettere alle imprese di pervenire ad un 
esito collusivo sui mercati nei quali non hanno avuto la 
possibilità di agire in tal senso o può aumentare la stabi­
lità di una collusione già esistente sul mercato (cfr. l'esem­
pio n. 3 paragrafo 107). 

68. Un ulteriore modo in cui lo scambio di informazioni può 
determinare effetti restrittivi sulla concorrenza è aumen­
tando la stabilità esterna di un esito collusivo sul mercato. 
Lo scambio di informazioni che rende il mercato suffi­
cientemente trasparente può permettere alle imprese in 
collusione tra loro di controllare dove e quando altre 
imprese tentano di entrare sul mercato, permettendo alle 
prime di adottare un'azione mirata nei confronti del 
nuovo concorrente. Ciò può anche collegarsi alle riserve 
relative alla preclusione anticoncorrenziale illustrate ai 
punti 69-71. Sia lo scambio di dati attuali che quello di 
dati precedenti possono costituire un tale sistema di con­
trollo. 

P r e c l u s i o n e a n t i c o n c o r r e n z i a l e 

69. Oltre ad agevolare la collusione, lo scambio di informa­
zioni può anche facilitare la preclusione anticoncorrenzia­
le ( 54 ). 

70. Uno scambio esclusivo di informazioni potrebbe dar 
luogo ad una preclusione anticoncorrenziale sullo stesso 
mercato in cui avviene lo scambio. Ciò può avvenire 
quando lo scambio di informazioni sensibili sotto il pro­
filo commerciale determina un considerevole svantaggio 
concorrenziale per i concorrenti che non partecipano 
allo scambio rispetto alle imprese che fanno parte del 
sistema di scambio. Questo tipo di preclusione è possibile 
soltanto se le informazioni in questione sono molto stra­
tegiche per la concorrenza e riguardano una parte signi­
ficativa del mercato rilevante. 

71. Non si può escludere che lo scambio di informazioni dia 
anche luogo ad una preclusione anticoncorrenziale di terzi 
su un mercato collegato. Ad esempio, acquisendo un suf­
ficiente potere di mercato grazie allo scambio di informa­
zioni, le parti (per esempio le imprese integrate vertical­
mente) che scambiano informazioni in un mercato a
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monte possono essere in grado di aumentare il prezzo di 
una componente fondamentale per un mercato a valle. In 
questo modo, esse potrebbero aumentare i costi dei loro 
concorrenti a valle, il che potrebbe dar luogo ad una 
preclusione anticoncorrenziale sul mercato a valle. 

2.2.2. Restrizione della concorrenza per oggetto 

72. Gli scambi di informazioni finalizzati a restringere la con­
correnza sul mercato costituiscono restrizioni della con­
correnza per oggetto. Nel valutare se lo scambio di infor­
mazioni dà luogo ad una restrizione della concorrenza per 
oggetto, l'Autorità di vigilanza EFTA presterà particolare 
attenzione al contesto giuridico ed economico in cui av­
viene lo scambio di informazioni ( 55 ). A tal fine, l'Autorità 
di vigilanza EFTA valuterà se lo scambio di informazioni 
possa, per sua stessa natura, dar luogo ad una restrizione 
della concorrenza ( 56 ). 

73. Lo scambio di informazioni sulle intenzioni di comporta­
mento futuro delle singole imprese in merito ai prezzi o 
alle quantità ( 57 ) ha particolari probabilità di condurre ad 
un esito collusivo. Informandosi reciprocamente in meri­
to, i concorrenti possono arrivare ad un livello comune di 
prezzi più elevato senza correre il rischio di perdere quote 
di mercato o di avviare una guerra dei prezzi nel periodo 
di adeguamento ai nuovi prezzi (cfr. l'esempio n. 1 para­
grafo 105). Inoltre, è meno probabile che uno scambio di 
informazioni su intenzioni future avvenga per motivi fa­
vorevoli alla concorrenza, rispetto a scambi di dati reali. 

74. Gli scambi di informazioni che effettuano i concorrenti 
sui dati individualizzati relativi ai prezzi o alle quantità 
previsti in futuro dovrebbero dunque essere considerati 
una restrizione della concorrenza per oggetto ( 58 ) ( 59 ). Ol­
tre a ciò, gli scambi di natura privata tra concorrenti in 
merito alle rispettive intenzioni individualizzate relative ai 
prezzi o alle quantità previsti per il futuro sono di norma 
considerati cartelli — e sottoposti all'imposizione di am­
mende in quanto tali — poiché la loro finalità tipica è 
quella di fissare prezzi o quantità. Gli scambi di informa­
zioni che si configurano come cartelli non soltanto vio­
lano l'articolo 53, paragrafo 1, ma molto difficilmente 
possono soddisfare le condizioni di cui all'articolo 53, 
paragrafo 3. 

2.2.3. Effetti restrittivi sulla concorrenza 

75. Gli effetti probabili di uno scambio di informazioni sulla 
concorrenza vanno analizzati caso per caso, in quanto i 
risultati della valutazione dipendono da una combinazione 
di vai fattori specifici per ogni singolo caso. Nella valuta­
zione degli effetti restrittivi sulla concorrenza si devono 
confrontare i probabili effetti dello scambio di informa­

zioni rispetto alla situazione concorrenziale che si ver­
rebbe a creare in assenza dello specifico scambio di infor­
mazioni ( 60 ). Affinché uno scambio di informazioni abbia 
effetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, 
paragrafo 1, deve sussistere la probabilità che esso abbia 
significativi effetti negativi su uno o più parametri di con­
correnza, come il prezzo, la produzione, la qualità o la 
varietà del prodotto o l'innovazione. Il fatto che uno 
scambio di informazioni abbia o meno effetti restrittivi 
sulla concorrenza dipende sia dalle condizioni economi­
che sui mercati rilevanti che dalle caratteristiche delle in­
formazioni scambiate. 

76. Determinate condizioni di mercato possono rendere più 
facile la realizzazione del coordinamento o il suo sostegno 
a livello interno o esterno ( 61 ). Gli scambi di informazioni 
su tali mercati possono avere effetti più restrittivi rispetto 
a mercati con condizioni diverse. Tuttavia, anche qualora 
le condizioni di mercato rendano difficile mantenere il 
coordinamento prima dello scambio di informazioni, que­
st'ultimo può modificare dette condizioni così da rendere 
possibile il coordinamento dopo lo scambio, ad esempio 
aumentando la trasparenza nel mercato, riducendone la 
complessità, attenuandone l'instabilità o compensandone 
l'asimmetria. Per questo motivo è importante valutare gli 
effetti restrittivi dello scambio di informazioni tenendo 
conto delle condizioni iniziali di mercato e del modo in 
cui lo scambio di informazioni cambia tali condizioni. A 
tal fine, è necessario valutare le caratteristiche specifiche 
del sistema utilizzato, e in particolare gli obiettivi, le con­
dizioni di accesso e di partecipazione al sistema. Occorre 
inoltre esaminare la frequenza degli scambi di informazio­
ni, il tipo di informazioni oggetto dello scambio (per 
esempio, il fatto che le informazioni siano pubbliche o 
riservate, aggregate o disaggregate, storiche o attuali) e 
l'importanza delle informazioni per la fissazione dei prez­
zi, per i volumi o le condizioni del servizio ( 62 ). I fattori 
illustrati in appresso sono rilevanti per questa valutazione. 

i) Caratteristiche del mercato 

77. È più probabile che le imprese raggiungano un esito col­
lusivo su mercati che sono sufficientemente trasparenti, 
concentrati, semplici, stabili e simmetrici. Nei mercati 
con tali caratteristiche, le imprese possono arrivare ad 
un'intesa sui termini del coordinamento e riuscire a mo­
nitorare e sanzionare le deviazioni. Tuttavia, lo scambio di 
informazioni può anche permettere alle imprese di otte­
nere un risultato collusivo in altre situazioni di mercato 
nelle quali non potrebbero agire in tal modo in mancanza 
di detto scambio. Lo scambio di informazioni può quindi 
facilitare un esito collusivo aumentando la trasparenza nel 
mercato, riducendone la complessità, attenuandone l'insta­
bilità o compensandone l'asimmetria. In tale contesto, 
l'esito concorrenziale di uno scambio di informazioni di­
pende non solo dalle caratteristiche iniziali del mercato 
nel quale ha luogo (come concentrazione, trasparenza, 
stabilità, complessità ecc.), ma anche dal modo in cui il 
tipo delle informazioni scambiate può modificare tali ca­
ratteristiche ( 63 ).

IT C 362/14 Gazzetta ufficiale dell’Unione europea 12.12.2013



78. La probabilità di risultati collusivi aumenta nei mercati 
trasparenti. La trasparenza può facilitare la collusione per­
mettendo alle imprese di raggiungere un'intesa sulle con­
dizioni di coordinamento e/o aumentando la stabilità in­
terna ed esterna della collusione. Lo scambio di informa­
zioni può aumentare la trasparenza e dunque limitare le 
incertezze in merito alle variabili strategiche della concor­
renza (ad esempio prezzi, produzione, domanda, costi 
ecc.). Quanto più è basso il livello preesistente di traspa­
renza nel mercato, tanto più valore può avere uno scam­
bio di informazioni nel raggiungimento di un esito collu­
sivo. Uno scambio di informazioni che contribuisca poco 
alla trasparenza in un mercato ha meno probabilità di 
avere effetti restrittivi sulla concorrenza rispetto ad uno 
scambio di informazioni che aumenta significativamente 
la trasparenza. La combinazione del livello preesistente di 
trasparenza e del modo in cui lo scambio di informazioni 
modifica tale livello determina pertanto il grado di proba­
bilità che lo scambio di informazioni abbia effetti restrit­
tivi sulla concorrenza. Il grado preesistente di trasparenza 
dipende, tra l'altro, dal numero di operatori presenti sul 
mercato e dalla natura delle operazioni, che possono an­
dare dalle transazioni pubbliche ai negoziati bilaterali ri­
servati tra acquirenti e venditori. Per valutare il cambia­
mento del livello di trasparenza nel mercato, l'elemento 
chiave è identificare fino a che punto le informazioni 
disponibili possono essere utilizzate dalle imprese per de­
terminare le azioni dei propri concorrenti. 

79. Gli oligopoli rigidi possono facilitare un esito collusivo sul 
mercato, in quanto è più facile, per un numero limitato di 
imprese, arrivare ad un'intesa sulle condizioni di coordi­
namento e monitorare le deviazioni dal comportamento 
concordato. Un esito collusivo ha inoltre maggiori proba­
bilità di essere sostenibile con un numero limitato di 
imprese. Se il coordinamento avviene tra più imprese, i 
vantaggi derivanti dalla deviazione dal comportamento 
concordato sono maggiori, perché è possibile acquisire 
una quota di mercato più grande sottoquotando i prezzi. 
Al tempo stesso, i vantaggi derivanti dalla collusione sono 
più ridotti perché, con un numero maggiore di imprese, la 
parte di guadagno derivante dalla collusione diminuisce di 
conseguenza. Gli scambi di informazioni all'interno di 
oligopoli rigidi hanno maggiori probabilità di causare ef­
fetti restrittivi sulla concorrenza a livello di concorrenza 
rispetto agli oligopoli meno rigidi. Tali effetti restrittivi 
saranno poi probabilmente assenti nel quadro di mercati 
molto frammentati. Tuttavia, aumentando la trasparenza o 
modificando l'ambiente del mercato in altro modo così da 
creare una situazione più favorevole al coordinamento, gli 
scambi di informazioni possono agevolare il coordina­
mento ed il controllo fra un numero maggiore di imprese 
rispetto a quanto sarebbe possibile altrimenti. 

80. Le imprese possono avere difficoltà ad ottenere un esito 
collusivo in un ambiente di mercato complesso. Il ricorso 
allo scambio di informazioni può tuttavia semplificare, in 
una certa misura, tali ambienti. In un ambiente di mercato 
complesso è di norma necessario uno scambio di infor­
mazioni maggiore per raggiungere un'intesa sulle condi­

zioni di coordinamento e per monitorare le deviazioni dal 
comportamento concordato. Ad esempio, è più facile ot­
tenere un esito collusivo in merito al prezzo di un unico 
prodotto omogeneo che trovare un accordo su numerosi 
prezzi in un mercato con molti prodotti differenziati. 
Nonostante ciò, è possibile che, onde aggirare le difficoltà 
per ottenere un esito collusivo su un gran numero di 
prezzi, le imprese possano scambiarsi informazioni per 
stabilire regole semplici per la fissazione dei prezzi (ad 
esempio, punti di determinazione del prezzo). 

81. Gli esiti collusivi sono più probabili quando le condizioni 
della domanda e dell'offerta sono relativamente stabili ( 64 ). 
In situazioni instabili può essere difficile per un'impresa 
sapere se un calo delle sue vendite è dovuto ad una ridu­
zione del livello complessivo della domanda o al fatto che 
un concorrente sta offrendo prezzi particolarmente bassi, 
ed è pertanto difficile mantenere un esito collusivo. In 
questo contesto, una domanda volatile, una sostanziale 
crescita interna di alcune imprese sul mercato o il fre­
quente ingresso di nuove imprese possono indicare che 
la situazione attuale non è sufficientemente stabile da 
rendere probabile un coordinamento ( 65 ). Lo scambio di 
informazioni in determinate situazioni può contribuire ad 
aumentare la stabilità nel mercato e permettere quindi di 
pervenire ad un esito collusivo nel mercato. Inoltre, in 
mercati nei quali l'innovazione ha un ruolo importante, 
il coordinamento può risultare più difficile in quanto le 
innovazioni particolarmente significative possono consen­
tire ad un'impresa di conquistare un forte vantaggio ri­
spetto ai suoi concorrenti. Affinché un esito collusivo sia 
sostenibile, le reazioni degli estranei, quali i concorrenti 
attuali e futuri che non aderiscono al coordinamento, 
come pure i clienti, non dovrebbero poter pregiudicare i 
risultati attesi da detta collusione. In tale contesto, in 
presenza di barriere all'ingresso è maggiormente probabile 
che un esito collusivo sul mercato sia fattibile e sosteni­
bile. 

82. Un esito collusivo è più probabile in strutture di mercato 
simmetriche. Quando le imprese sono omogenee in ter­
mini di costi, domanda, quote di mercato, gamma dei 
prodotti, capacità ecc., è più probabile che raggiungano 
un'intesa sulle condizioni del coordinamento, in quanto i 
rispettivi incentivi sono maggiormente allineati. Tuttavia, 
lo scambio di informazioni può, in alcune situazioni, an­
che permettere il verificarsi di un esito collusivo in strut­
ture di mercato più eterogenee. Lo scambio di informa­
zioni potrebbe rendere le imprese consapevoli delle pro­
prie differenze ed aiutarle a definire i mezzi per adeguare 
la propria eterogeneità nell'ambito del coordinamento. 

83. La stabilità di un esito collusivo dipende inoltre dall'attua­
lizzazione degli utili futuri da parte delle imprese. Quanto 
più alto è il valore che le imprese attribuiscono agli utili 
attuali che potrebbero derivare da una sottoquotazione dei 
prezzi rispetto a tutti gli utili futuri che potrebbero otte­
nere mediante la collusione, tanto più è bassa la probabi­
lità che possano raggiungere un esito collusivo.
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84. Analogamente, un esito collusivo è più probabile fra le 
imprese che continueranno ad operare sul medesimo mer­
cato per molto tempo in quanto si impegneranno mag­
giormente per un coordinamento. Se una impresa sa che 
interagirà con le altre per molto tempo, avrà maggiori 
incentivi a raggiungere l'esito collusivo perché il flusso 
di utili futuri derivanti da tale esito avrà un valore mag­
giore rispetto agli utili a breve termine che potrebbe ot­
tenere in caso di deviazione dal comportamento concor­
dato, cioè prima che le altre imprese scoprano la devia­
zione e applichino misure di ritorsione. 

85. In generale, affinché un esito collusivo sia sostenibile, la 
minaccia di misure di ritorsione sufficientemente credibili 
e rapide deve essere concreta. Gli esiti collusivi non sono 
sostenibili nei mercati in cui le conseguenze di una devia­
zione non sono sufficientemente gravi da convincere le 
imprese partecipanti al coordinamento che è nel loro in­
teresse attenersi ai termini e alle condizioni del coordina­
mento. Per esempio, se un mercato è caratterizzato da 
ordini poco frequenti e relativi a grandi quantitativi, può 
essere difficile mettere a punto un meccanismo con un 
sufficiente effetto deterrente, poiché il vantaggio ottenuto 
non osservando il coordinamento al momento opportuno 
può essere grande, certo ed immediato, mentre le perdite 
dovute ad eventuali sanzioni possono essere modeste ed 
incerte e si manifestano solo dopo un certo tempo. La 
credibilità del meccanismo deterrente dipende inoltre dal 
fatto che le altre imprese che partecipano all'esito collu­
sivo abbiano o meno un incentivo ad adottare misure di 
ritorsione. Tale incentivo dipende dal rapporto tra le per­
dite a breve termine causate da una guerra dei prezzi e i 
guadagni potenziali a lungo termine che potrebbero essere 
ottenuti qualora l'impresa venisse convinta a partecipare 
nuovamente all'esito collusivo. Ad esempio, la capacità 
delle imprese di adottare misure di ritorsione può risultare 
rafforzata se tali imprese sono anche collegate tra loro da 
relazioni commerciali verticali, sulle quali si può far leva 
quando vengono minacciate sanzioni per punire le devia­
zioni. 

ii) Caratteristiche dello scambio di informazioni 

I n f o r m a z i o n i s t r a t e g i c h e 

86. È più probabile che lo scambio tra concorrenti di dati 
strategici, ossia di dati che riducono l'incertezza strategica 
del mercato, rientri nel campo di applicazione dell'arti­
colo 53 rispetto agli scambi di informazioni di altro tipo. 
La condivisione dei dati strategici può determinare effetti 
restrittivi sulla concorrenza, in quanto riduce l'indipen­
denza decisionale delle parti facendone diminuire gli in­
centivi a competere con i concorrenti. Le informazioni 
strategiche possono essere connesse ai prezzi (per esem­
pio, prezzi effettivi, sconti, aumenti, riduzioni o abbuoni), 
elenchi di clienti, costi di produzione, quantità, fatturato, 
vendite, capacità, qualità, progetti di marketing, rischi, in­
vestimenti, tecnologie e programmi e risultati di R&S. In 
linea generale, le informazioni relative ai prezzi ed alle 
quantità sono le più strategiche, seguite da quelle sui costi 

e sulla domanda. Tuttavia, se le imprese competono rela­
tivamente alla R&S, i dati tecnologici possono essere i più 
strategici per la concorrenza. L'utilità strategica dei dati 
dipende inoltre dal fatto che siano più o meno aggregati 
e recenti, dal contesto del mercato e dalla frequenza degli 
scambi. 

C o p e r t u r a d e l m e r c a t o 

87. Affinché uno scambio di informazioni abbia la probabilità 
di produrre effetti restrittivi sulla concorrenza, le imprese 
partecipanti allo scambio devono coprire una parte suffi­
cientemente grande del mercato rilevante. In caso contra­
rio, i concorrenti che non partecipano allo scambio di 
informazioni potrebbero limitare qualsiasi comporta­
mento anticoncorrenziale delle imprese interessate. Ad 
esempio, fissando i prezzi al di sotto del livello coordina­
to, le imprese che non partecipano al sistema di scambio 
di informazioni potrebbero minacciare la stabilità esterna 
di una collusione. 

88. Non è possibile definire in modo astratto che cosa costi­
tuisca «una parte sufficientemente grande del mercato»; ciò 
dipenderà dai fatti specifici per ciascun caso e dal tipo di 
scambio di informazioni in questione. Qualora uno scam­
bio di informazioni abbia tuttavia luogo nel contesto di 
un altro tipo di accordo di cooperazione orizzontale e 
non vada oltre a quanto necessario per la sua realizzazio­
ne, una copertura di mercato inferiore alle soglie basate 
sulla quota di mercato precisate nel relativo capitolo delle 
presenti linee direttrici, nell'esenzione per categoria appli­
cabile ( 66 ) o nella comunicazione "de minimis" sul tipo di 
accordo in questione, non sarà di solito così ampia da far 
sì che lo scambio di informazioni abbia effetti restrittivi 
sulla concorrenza. 

D a t i a g g r e g a t i / i n d i v i d u a l i z z a t i 

89. È molto meno probabile che gli scambi di dati effettiva­
mente aggregati (ossia quelli per i quali il riconoscimento 
delle informazioni individualizzate a livello della singola 
impresa è sufficientemente arduo) determinino effetti re­
strittivi sulla concorrenza rispetto agli scambi di dati al 
livello della singola impresa. La raccolta e la pubblicazione 
di dati aggregati sul mercato (quali dati sulle vendite, sulle 
capacità o sul costo di fattori produttivi e componenti) da 
parte di un'organizzazione professionale di settore o di 
un'impresa specializzata nella ricerca di mercato può es­
sere utile per fornitori e consumatori, consentendo loro di 
avere idee più chiare sulla situazione economica di un 
settore, e in tal modo di compiere scelte più consapevoli 
e adeguare efficacemente la loro strategia alle condizioni 
del mercato. In generale, a meno che non avvenga in un 
quadro di oligopolio molto rigido, è improbabile che lo 
scambio di dati aggregati possa avere effetti restrittivi sulla 
concorrenza. Lo scambio di dati individualizzati, invece, 
facilita l'intesa sul mercato e le strategie di punizione
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consentono alle imprese che praticano il coordinamento 
di individuare coloro che deviano dal comportamento 
concordato o i nuovi concorrenti. Non si può tuttavia 
escludere che persino lo scambio di dati aggregati possa 
agevolare esiti collusivi in mercati con caratteristiche par­
ticolari. In particolare, i membri di un oligopolio molto 
rigido e stabile che si scambiano dati aggregati potrebbero 
automaticamente supporre, notando un prezzo di mercato 
inferiore a un certo livello, che qualcuno abbia deviato 
dalla situazione collusiva, producendo una ritorsione che 
interessi tutto il mercato. In altri termini, per mantenere 
stabile la collusione, le imprese non hanno sempre biso­
gno di sapere quale impresa è responsabile della deviazio­
ne; talvolta può essere sufficiente sapere che «qualcuno» si 
è discostato dalla condotta concordata. 

E t à d e i d a t i 

90. È improbabile che lo scambio di dati storici porti ad un 
esito collusivo, perché è improbabile che esso sia indica­
tivo del futuro comportamento dei concorrenti o che 
determini un'intesa sul mercato ( 67 ). È inoltre improbabile 
che lo scambio di dati storici possa facilitare il monito­
raggio delle deviazioni, poiché tanto più vecchi sono i 
dati, tanto minore è la loro utilità per un'individuazione 
tempestiva delle deviazioni e, di conseguenza, per una 
minaccia credibile di una rapida rappresaglia ( 68 ). Non esi­
ste una soglia predeterminata, passata la quale i dati di­
ventano storici, cioè abbastanza vecchi da non rappresen­
tare più un rischio in termini di concorrenza. Il fatto che i 
dati siano effettivamente storici dipende dalle caratteristi­
che specifiche del mercato rilevante, in particolare dalla 
frequenza delle rinegoziazioni dei prezzi. I dati possono 
ad esempio essere considerati storici se risalgono ad un 
periodo corrispondente varie volte alla durata media dei 
contratti nell'industria, se tali contratti sono indicativi delle 
rinegoziazioni dei prezzi. La soglia oltre la quale i dati 
diventano storici dipende anche dal tipo e dall'aggrega­
zione dei dati, dalla frequenza degli scambi e dalle carat­
teristiche del mercato rilevante (per esempio, dalla sua 
stabilità e trasparenza). 

F r e q u e n z a d e l l o s c a m b i o d i i n f o r m a z i o n i 

91. Gli scambi frequenti di informazioni che agevolano sia 
una migliore comprensione comune del mercato che il 
controllo delle deviazioni aumentano i rischi di un esito 
collusivo. Per facilitare un esito collusivo in mercati più 
instabili possono risultare necessari scambi di informa­
zioni più frequenti rispetto ai mercati più stabili. Nei 
mercati con contratti a lungo termine (indicativi di una 
scarsa frequenza di rinegoziazione dei prezzi) scambi 
meno frequenti di informazioni potrebbero dunque essere 
sufficienti per raggiungere un esito collusivo; uno scambio 
di tale frequenza non sarebbe invece sufficiente nei mer­
cati con contratti a breve termine e frequenti rinegozia­
zioni dei prezzi ( 69 ). Tuttavia, la frequenza di scambio di 
dati necessaria per raggiungere un esito collusivo dipende 
anche dalla natura, dall'età e dall'aggregazione dei dati ( 70 ). 

I n f o r m a z i o n i p u b b l i c h e / n o n p u b b l i c h e 

92. In generale, è poco probabile che gli scambi di informa­
zioni effettivamente pubbliche costituiscano una viola­
zione dell'articolo 53 ( 71 ). Le informazioni effettivamente 

pubbliche sono informazioni che sono in genere facil­
mente accessibili per tutti i concorrenti e i consumatori 
(in termini di costi di accesso). Affinché le informazioni 
siano effettivamente pubbliche, non dovrebbe essere più 
costoso ottenerle per i clienti e le imprese che non par­
tecipano al sistema dello scambio di informazioni rispetto 
alle imprese che lo fanno. Per tale ragione, i concorrenti 
non scelgono solitamente di scambiare dati che possono 
reperire sul mercato con la stessa facilità; gli scambi di 
informazioni effettivamente pubbliche risultano pertanto, 
nella pratica, poco probabili. Al contrario, anche se i dati 
scambiati tra concorrenti sono, secondo un'accezione cor­
rente, di «dominio pubblico», non si tratta di dati effetti­
vamente pubblici se i costi necessari per raccoglierli sco­
raggiano altre imprese ed altri clienti dall'agire in tal sen­
so ( 72 ). La possibilità di raccogliere le informazioni sul 
mercato, ad esempio ottenendole dai clienti, non significa 
necessariamente che tali informazioni siano dati di mer­
cato facilmente accessibili ai concorrenti ( 73 ). 

93. Anche se i dati sono disponibili al pubblico (ad esempio, 
sotto forma di informazioni pubblicate dalle autorità di 
regolamentazione), l'esistenza di un ulteriore scambio di 
informazioni da parte dei concorrenti può avere effetti 
restrittivi sulla concorrenza, se contribuisce ulteriormente 
a ridurre l'incertezza strategica sul mercato. In questo 
caso, le informazioni incrementali potrebbero essere de­
terminanti per sbilanciare la situazione del mercato verso 
un esito collusivo. 

S c a m b i o p u b b l i c o / n o n p u b b l i c o d i i n ­
f o r m a z i o n i 

94. Gli scambi di informazioni sono effettivamente pubblici se 
rendono i dati scambiati accessibili in egual misura (in 
termini di costi di accesso) a tutti i concorrenti e clien­
ti ( 74 ). Il fatto che le informazioni siano scambiate in pub­
blico può ridurre le probabilità di un esito collusivo sul 
mercato nella misura in cui i concorrenti che non parte­
cipano allo scambio di informazioni, i concorrenti poten­
ziali e i clienti possono essere in grado di limitare i po­
tenziali effetti restrittivi sulla concorrenza ( 75 ). Tuttavia, 
non si può completamente escludere che anche gli scambi 
di informazioni effettivamente pubbliche possano facilitare 
gli esiti collusivi sul mercato. 

2.3. Valutazione ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 3 

2.3.1. Incrementi di efficienza ( 76 ) 

95. Lo scambio di informazioni può dar luogo a incrementi di 
efficienza. Le informazioni sui costi dei concorrenti pos­
sono consentire alle imprese di diventare più efficienti se 
valutano le proprie prestazioni rispetto alle migliori pra­
tiche applicate nell'industria e definiscono i sistemi interni 
di incentivi di conseguenza. 

96. Inoltre, in determinate situazioni lo scambio di informa­
zioni può aiutare le imprese ad indirizzare la produzione 
verso mercati con domanda elevata (ad esempio, informa­
zioni in merito alla domanda) o imprese con bassi costi 
(ad esempio, informazioni in merito ai costi). La probabi­
lità di questi tipi di incrementi di efficienza dipende dalle 
caratteristiche del mercato, ad esempio dal fatto che le
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imprese siano o non siano in concorrenza sui prezzi o le 
quantità, e dalla natura delle incertezze del mercato. Ta­
lune forme di scambi di informazioni in questo contesto 
possono permettere di realizzare considerevoli riduzioni 
dei costi, ad esempio diminuendo le scorte inutili o per­
mettendo una consegna più rapida di prodotti deperibili 
nelle zone con domanda elevata e la loro riduzione nelle 
zone con domanda scarsa (cfr. l'esempio n. 6, punto 110). 

97. Anche lo scambio tra imprese di dati relativi ai consuma­
tori nei mercati con informazioni asimmetriche sui con­
sumatori può dar luogo ad efficienze. Ad esempio, con­
servando traccia del comportamento passato dei clienti, in 
termini di infortuni o di insolvenza, si incentivano i con­
sumatori a limitare la propria esposizione al rischio. Ciò 
consente inoltre di individuare quali consumatori presen­
tano un rischio più basso e dovrebbero beneficiare di 
prezzi inferiori. In tale contesto, lo scambio di informa­
zioni può anche ridurre la dipendenza dei consumatori da 
un particolare fornitore, stimolando una maggiore concor­
renza. Ciò è dovuto al fatto che le informazioni sono 
generalmente specifiche per un determinato rapporto e 
che i consumatori perderebbero, in caso contrario, i van­
taggi derivanti da tali informazioni al momento di passare 
ad un'altra impresa. Esempi di efficienze di questo tipo si 
riscontrano nei settori bancari ed assicurativi, che sono 
caratterizzati da scambi frequenti di informazioni sugli 
inadempimenti dei consumatori e sulle caratteristiche di 
rischio. 

98. Lo scambio di informazioni, riferite al presente o al pas­
sato, in merito alle quote di mercato può, in alcune situa­
zioni, apportare vantaggi sia ai consumatori che alle im­
prese, consentendo a queste ultime di dichiarare ai con­
sumatori che si tratta di un segnale di qualità dei loro 
prodotti. In situazioni di informazione imperfetta sulla 
qualità dei prodotti, i consumatori ricorrono spesso a 
mezzi indiretti per ottenere informazioni sulle qualità re­
lative dei prodotti quali prezzi e quote di mercato (ad 
esempio, i consumatori utilizzano le liste dei best seller 
per scegliere il prossimo libro da leggere). 

99. Anche uno scambio di informazioni che sia effettivamente 
pubblico può essere vantaggioso per i consumatori, in 
quanto li aiuta a compiere una scelta più informata (e 
riduce i loro costi di ricerca). Con ogni probabilità, i 
consumatori beneficeranno in tal modo degli scambi di 
dati attuali, che sono i dati che li possono meglio aiutare 
nelle decisioni relative agli acquisti. Analogamente, lo 
scambio di informazioni pubbliche sui prezzi attuali dei 
fattori di produzione può ridurre i costi di ricerca delle 
imprese, andando alla fine a beneficio dei consumatori, 
grazie al contenimento dei prezzi finali. È meno probabile 
che gli scambi sulle intenzioni future relative ai prezzi 
generino benefici diretti di questo tipo per i consumatori, 
in quanto è probabile che le imprese che annunciano le 
intenzioni in materia di prezzi modifichino queste ultime 

prima che i consumatori procedano effettivamente all'ac­
quisto sulla base delle informazioni. In generale, i consu­
matori non possono contare sulle intenzioni future delle 
imprese quando mettono a punto i piani di consumo. 
Tuttavia, in una certa misura, le imprese possono essere 
indotte a non modificare, prima dell'applicazione, i prezzi 
futuri annunciati se, per esempio, hanno frequenti intera­
zioni con i consumatori e se i consumatori contano sul 
fatto di conoscere i prezzi in anticipo o se hanno la 
possibilità di ordinare i prodotti in anticipo. In situazioni 
di questo tipo, lo scambio di informazioni relative al fu­
turo può migliorare i programmi di spesa dei consuma­
tori. 

100. Lo scambio di dati relativi al presente ed al passato ha 
maggiori probabilità di determinare incrementi di effi­
cienza rispetto allo scambio di informazioni sulle inten­
zioni future. Tuttavia, in circostanze specifiche anche l'an­
nuncio di intenzioni future potrebbe condurre ad incre­
menti di efficienza. Ad esempio, se informate con buon 
margine di anticipo su chi sarà il vincitore in un ambito di 
R&S, le imprese potrebbero evitare di duplicare gli sforzi 
onerosi e di sprecare risorse che non possono essere re­
cuperate ( 77 ). 

2.3.2. Carattere indispensabile delle restrizioni 

101. Le restrizioni superiori a quanto strettamente necessario 
per conseguire gli incrementi di efficienza generati da uno 
scambio di informazioni non soddisfano i criteri di cui 
all'articolo 53, paragrafo 3. Onde soddisfare la condizione 
relativa all'indispensabilità, le parti dovranno provare che 
l'argomento, l'aggregazione, l'età, la riservatezza e la fre­
quenza, nonché il raggio di copertura dello scambio di 
dati sono tali da determinare il grado minimo di rischi 
indispensabile per ottenere l'incremento di efficienza di­
chiarato. Inoltre, lo scambio non dovrebbe comprendere 
informazioni che vadano oltre le variabili rilevanti per 
ottenere gli incrementi di efficienza. Ad esempio, per po­
sizionarsi rispetto alle prestazioni altrui, uno scambio di 
dati individualizzati non sarebbe in genere indispensabile 
in quanto anche le informazioni aggregate (ad esempio 
sotto forma di classifica dell'industria) potrebbero generare 
incrementi di efficienza con rischi minori di determinare 
un esito collusivo (cfr. l'esempio n. 4, punto 108). Infine, 
è generalmente improbabile che la condivisione di dati 
individualizzati sulle intenzioni future sia indispensabile, 
in particolare se relativi a prezzi e quantità. 

102. Analogamente, anche gli scambi di informazioni che co­
stituiscono parte di accordi di cooperazione orizzontale 
hanno maggiori probabilità di soddisfare le condizioni 
dell'articolo 53, paragrafo 3, se non vanno oltre a quanto 
indispensabile per la realizzazione dello scopo economico 
dell'accordo (ad esempio, la condivisione della tecnologia 
necessaria per un accordo di R&S o di dati sui costi nel 
contesto di un accordo di produzione).
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2.3.3. Trasferimento ai consumatori 

103. Gli incrementi di efficienza conseguiti tramite restrizioni 
indispensabili devono essere trasferiti ai consumatori in 
misura tale da controbilanciare gli effetti restrittivi sulla 
concorrenza determinati dallo scambio di informazioni. 
Più è basso il potere di mercato delle parti che parteci­
pano a tale scambio di informazioni, maggiori sono le 
probabilità che gli incrementi di efficienza siano trasferiti 
ai consumatori in misura sufficiente da compensare gli 
effetti restrittivi sulla concorrenza. 

2.3.4. Non eliminazione della concorrenza 

104. I criteri di cui all'articolo 53, paragrafo 3, non possono 
essere soddisfatti se le imprese che partecipano allo scam­
bio di informazioni hanno la possibilità di eliminare la 
concorrenza per una parte considerevole dei prodotti in 
questione. 

2.4. Esempi 

105. Scambio di prezzi previsti per il futuro come restrizione 
della concorrenza per oggetto 

Esempio n. 1 

Situazione: un'associazione commerciale di imprese di tra­
sporto autobus del paese X comunica esclusivamente ai 
suoi membri informazioni individualizzate sui prezzi pre­
visti per il futuro. Dette informazioni contengono diversi 
elementi, tra cui la tariffa prevista e il tragitto cui si ap­
plica, le eventuali restrizioni a tale tariffa, come il tipo di 
utenti che possono usufruirne, l'eventuale obbligo di pa­
gamento anticipato o di durata minima del soggiorno, il 
periodo durante il quale i biglietti possono essere venduti 
a questa tariffa (primo e ultimo giorno di vendita), e il 
periodo durante il quale il biglietto venduto a questa ta­
riffa può essere utilizzato per viaggiare (data di inizio e di 
fine). 

Analisi: tale scambio di informazioni, conseguenza di una 
decisione di un'associazione di imprese, riguarda le inten­
zioni dei concorrenti in materia di prezzi. Questo scambio 
di informazioni è uno strumento molto efficace per de­
terminare un esito collusivo e pertanto restringe la con­
correnza per oggetto, perché le imprese sono libere di 
modificare in qualsiasi momento i propri prezzi annun­
ciati nell'associazione, se vengono a sapere che i loro 
concorrenti intendono applicare prezzi più elevati. In tal 
modo, le imprese possono raggiungere un livello comune 
di prezzi più elevato senza il costo associato alla perdita di 
quote di mercato. Ad esempio, un'impresa di trasporto 
autobus può annunciare oggi un aumento di prezzo che 
sarà applicato dal mese prossimo sulla tratta che collega la 
città 1 alla città 2. Poiché questa informazione è accessi­
bile a tutte le altre imprese di trasporto autobus, l'impresa 
A può aspettare di vedere la reazione dei suoi concorrenti 

a questo annuncio. Se un concorrente che opera sulla 
stessa tratta, che chiameremo impresa B, si allineasse su 
tale aumento di prezzi, l'annuncio dell'impresa A rimar­
rebbe invariato e i prezzi annunciati sarebbero successiva­
mente applicati. Se invece l'impresa B non si allineasse 
all'aumento, l'impresa A potrebbe ancora rivedere le sue 
tariffe. L'adeguamento andrebbe avanti fino alla conver­
genza delle imprese verso un livello di prezzi maggiorato 
anticoncorrenziale. È poco probabile che questo scambio 
di informazioni rispetti le condizioni di cui all'articolo 53, 
paragrafo 3. Questo scambio di informazioni è limitato ai 
concorrenti, il che significa che i clienti delle imprese di 
trasporto autobus non ne beneficiano direttamente. 

106. Scambio di prezzi correnti con incrementi di efficienza 
sufficienti per i consumatori 

Esempio n. 2 

Situazione: un ufficio nazionale del turismo decide, di con­
certo con imprese di trasporto autobus del piccolo paese 
X, di divulgare informazioni sui prezzi correnti dei bi­
glietti mediante un sito web liberamente accessibile (con­
trariamente all'esempio n. 1, punto 105, i consumatori 
possono già acquistare biglietti ai prezzi e alle condizioni 
oggetto dello scambio; non si tratta, quindi, di prezzi 
previsti per il futuro, ma di prezzi attuali per servizi già 
esistenti e futuri. Queste informazioni contengono diversi 
elementi, tra cui la tariffa e il tragitto cui si applica, le 
eventuali restrizioni a questa tariffa, come il tipo di utenti 
che possono usufruirne, l'eventuale obbligo di pagamento 
anticipato o di durata minima del soggiorno e il periodo 
durante il quale il biglietto venduto a questa tariffa può 
essere utilizzato per viaggiare (data di inizio e di fine). Il 
trasporto in autobus nel paese X non fa parte dello stesso 
mercato rilevante dei trasporti aerei e ferroviari. Si pre­
sume che il mercato rilevante sia concentrato, stabile e 
relativamente non complesso e che la determinazione 
dei prezzi diventi trasparente tramite lo scambio di infor­
mazioni. 

Analisi: questo scambio di informazioni non costituisce 
una restrizione della concorrenza per oggetto. Le imprese 
si scambiano prezzi correnti, non prezzi previsti per il 
futuro, perché stanno effettivamente già vendendo biglietti 
a questi prezzi (contrariamente all'esempio n. 1, punto 
105). È pertanto meno probabile che questo scambio di 
informazioni costituisca un meccanismo efficace per rag­
giungere un punto focale di coordinamento. Tuttavia, con­
siderate la struttura del mercato e la natura strategica dei 
dati, questo scambio di informazioni costituirà probabil­
mente un meccanismo efficace per il monitoraggio delle 
deviazioni dall'esito collusivo, che hanno buone probabi­
lità di verificarsi in un mercato con queste caratteristiche. 
Questo scambio di informazioni potrebbe pertanto avere 
effetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, 
paragrafo 1. Tuttavia, nella misura in cui la possibilità di 
monitorare le deviazioni potrebbe avere alcuni effetti re­
strittivi sulla concorrenza, è probabile che gli incrementi
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di efficienza derivanti dallo scambio di informazioni sa­
rebbero trasferiti ai consumatori in misura sufficiente da 
compensare gli effetti restrittivi sulla concorrenza, sia in 
termini di probabilità che di ampiezza. Contrariamente 
all'esempio n. 1, punto 105, lo scambio di informazioni 
è pubblico e i consumatori possono effettivamente acqui­
stare biglietti ai prezzi e alle condizioni oggetto dello 
scambio. Di conseguenza, è probabile che questo scambio 
di informazioni comporti vantaggi diretti per i consuma­
tori perché riduce i loro «costi di ricerca» e offre loro una 
migliore scelta, stimolando quindi anche la concorrenza 
sui prezzi. È pertanto probabile che sussistano le condi­
zioni di cui all'articolo 53, paragrafo 3. 

107. Prezzi correnti dedotti dallo scambio di informazioni 

Esempio n. 3 

Situazione: gli alberghi di lusso della capitale del paese A, 
che operano nel quadro di un oligopolio rigido e stabile e 
sono caratterizzati da strutture dei costi in ampia parte 
omogenee, costituiscono un mercato rilevante separato 
dagli altri hotel. Essi si scambiano direttamente informa­
zioni individuali sui tassi di occupazione e sulle entrate 
correnti. In questo caso, le parti possono dedurre diretta­
mente i loro prezzi correnti effettivi dalle informazioni 
scambiate. 

Analisi: a meno che non si tratti di un modo nascosto per 
scambiare informazioni sulle intenzioni per il futuro, in 
linea di massima tale scambio di informazioni non costi­
tuirebbe una restrizione della concorrenza per oggetto, 
perché gli alberghi si scambiano dati attuali e non infor­
mazioni sui prezzi o sulle quantità previsti per il futuro. 
Tuttavia, lo scambio di informazioni avrebbe effetti restrit­
tivi sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1, 
perché il fatto di conoscere i prezzi correnti effettivi dei 
concorrenti determinerebbe probabilmente un coordina­
mento (vale a dire un allineamento) del comportamento 
concorrenziale delle imprese. Ciò servirebbe con ogni pro­
babilità a monitorare le deviazioni dall'esito collusivo. Lo 
scambio di informazioni aumenta la trasparenza sul mer­
cato in quanto, pur pubblicando di norma l'elenco dei 
prezzi, gli alberghi offrono anche sconti di vario tipo a 
seguito di trattative o in caso di prenotazioni anticipate, di 
gruppo, ecc. Le informazioni incrementali che non ven­
gono scambiate pubblicamente tra gli alberghi sono per­
tanto sensibili sotto il profilo commerciale, ossia utili 
sotto il profilo strategico. Tale scambio potrebbe facilitare 
un esito collusivo sul mercato, perché le parti costitui­
scono un oligopolio rigido, non complesso e stabile coin­
volto in un rapporto concorrenziale a lungo termine (in­
terazioni ripetute). La struttura dei costi degli alberghi, 
inoltre, è sostanzialmente omogenea. Infine, né i consu­
matori, né l'ingresso sul mercato di nuovi operatori pos­
sono condizionare il comportamento anticoncorrenziale 
degli operatori già insediati, perché i consumatori hanno 
un potere contrattuale limitato e le barriere all'ingresso 
sono elevate. È poco probabile che in tal caso le parti 
siano in grado di dimostrare eventuali incrementi di effi­
cienza derivanti dallo scambio di informazioni che si ri­
percuoterebbero sui consumatori in misura tale da com­

pensare gli effetti restrittivi sulla concorrenza. È pertanto 
improbabile che possano essere soddisfatte le condizioni 
di cui all'articolo 53, paragrafo 3. 

108. Vantaggi dell'analisi comparativa — mancato rispetto dei 
criteri di cui all'articolo 53, paragrafo 3 

Esempio n. 4 

Situazione: tre grandi imprese con una quota di mercato 
congiunta dell'80 % in un mercato stabile, non complesso 
e concentrato con elevate barriere all'ingresso, si scam­
biano direttamente, non pubblicamente e frequentemente 
informazioni su una parte sostanziale dei propri costi 
individuali, al fine, secondo quanto sostenuto dalle impre­
se, di valutare le proprie prestazioni rispetto a quelle dei 
concorrenti e di diventare quindi più efficienti. 

Analisi: in linea di massima, detto scambio di informa­
zioni non costituisce una restrizione della concorrenza 
per oggetto. Occorre pertanto valutarne gli effetti sul mer­
cato. A causa della struttura del mercato, del fatto che le 
informazioni scambiate riguardano una parte sostanziale 
dei costi variabili delle imprese, della presentazione indi­
vidualizzata dei dati e della sua ampia copertura del mer­
cato rilevante, questo scambio di informazioni faciliterà 
probabilmente una collusione e avrà pertanto effetti re­
strittivi sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, para­
grafo 1. È improbabile che vengano rispetti i criteri di cui 
all'articolo 53, paragrafo 3, perché esistono modi meno 
restrittivi di ottenere gli incrementi d'efficienza addotti, ad 
esempio se un terzo raccoglie, rende anonimi e aggrega i 
dati in una qualche forma di classifica per settore/delle 
imprese. Infine, dato che le parti costituiscono un oligo­
polio molto rigido, non complesso e stabile, anche lo 
scambio di dati aggregati può agevolare una collusione 
sul mercato. Ciò sarebbe tuttavia molto improbabile se 
lo scambio di informazioni avvenisse in un mercato 
non trasparente, frammentato, instabile e complesso. 

109. Informazioni effettivamente pubbliche 

Esempio n. 5 

Situazione: le quattro imprese a cui appartengono tutti i 
distributori di benzina del grande paese A si scambiano 
per telefono i prezzi correnti della benzina. A detta delle 
imprese, tale scambio di informazioni non può avere ef­
fetti restrittivi sulla concorrenza perché le informazioni 
sono pubbliche, in quanto figurano su grandi tabelloni 
presso ogni distributore. 

Analisi: i dati sui prezzi scambiati per telefono non sono 
effettivamente pubblici, perché per ottenere le stesse in­
formazioni in altro modo sarebbe necessario un conside­
revole dispendio di tempo e notevoli costi di trasporto. 
Sarebbe necessario percorrere frequentemente lunghe di­
stanze per raccogliere i prezzi che figurano sui tabelloni 
presso i distributori di benzina sparsi in tutto il paese. Ciò 
comporterebbe costi potenzialmente elevati e le
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informazioni non potrebbero dunque, in pratica, essere 
ottenute senza lo scambio di informazioni. Inoltre, lo 
scambio è sistematico e copre l'intero mercato rilevante, 
che costituisce un oligopolio rigido, non complesso e 
stabile. Pertanto, probabilmente si creerà un clima di reci­
proca certezza in merito alla politica di prezzi dei con­
correnti e si favorirà così una collusione. È quindi proba­
bile che questo scambio di informazioni abbia effetti re­
strittivi sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, para­
grafo 1. 

110. Migliore risposta alla domanda quale incremento di effi­
cienza 

Esempio n. 6 

Situazione: nel mercato rilevante operano cinque produt­
tori di succo di carota fresco in bottiglia. La domanda di 
tale prodotto è molto instabile e varia a seconda dell'ubi­
cazione e del momento. Il succo deve essere venduto e 
consumato entro un giorno dalla data di produzione. I 
produttori concordano di costituire un'impresa indipen­
dente per le ricerche di mercato, incaricata di raccogliere 
quotidianamente informazioni attuali sui succhi invenduti 
presso ciascun punto vendita, che pubblica la settimana 
seguente sul suo sito web in forma aggregata per punto 
vendita. Le statistiche pubblicate consentono ai produttori 
e ai dettaglianti di prevedere la domanda e di migliorare la 
posizione del prodotto. Prima che venisse organizzato lo 
scambio di informazioni, i dettaglianti segnalavano lo 
spreco di grosse quantità di succo e riducevano quindi 
la quantità di succo acquistata dai produttori: ciò significa 
che il mercato non funzionava in maniera efficiente. In 
alcuni periodi e in determinate zone la domanda risultava 
quindi spesso insoddisfatta. Il sistema di scambio delle 
informazioni, che permette di prevedere meglio l'eccesso 
o l'insufficienza dell'offerta, ha notevolmente ridotto i casi 
in cui la domanda dei consumatori non veniva soddisfatta 
e aumentato la quantità venduta sul mercato. 

Analisi: anche se il mercato è alquanto concentrato e i dati 
scambiati sono recenti e strategici, non è molto probabile 
che tale scambio faciliti un esito collusivo in quanto ciò 
sarebbe improbabile in un mercato così instabile. Anche 
se lo scambio crea il rischio di determinare effetti restrit­
tivi per la concorrenza, gli incrementi di efficienza deri­
vanti dall'aumento dell'offerta nei punti con una domanda 
elevata compensano probabilmente i potenziali effetti re­
strittivi. Le informazioni vengono scambiate in forma 
pubblica e non aggregata, il che comporta rischi anticon­
correnziali inferiori a quelli di uno scambio non pubblico 
e individualizzato. Lo scambio di informazioni non va 
quindi al di là di quanto necessario per ovviare al falli­
mento del mercato. È pertanto probabile che questo scam­
bio di informazioni risponda ai criteri di cui all'articolo 53, 
paragrafo 3. 

3. ACCORDI DI RICERCA E SVILUPPO 

3.1. Definizione 

111. Gli accordi di R&S differiscono per forma e portata. Pos­
sono prevedere l'esternalizzazione di alcune attività di 

R&S, il miglioramento in comune di tecnologie esistenti e 
una cooperazione in materia di ricerca, sviluppo e mar­
keting di prodotti completamente nuovi. Possono assu­
mere la forma di accordi di cooperazione o di un'impresa 
controllata in comune. Il presente capitolo si applica a 
tutte le forme di accordi di R&S, compresi gli accordi 
relativi alla fabbricazione o alla commercializzazione dei 
prodotti derivati da questa attività. 

3.2. Mercati rilevanti 

112. La definizione di mercato rilevante ai fini della valutazione 
degli effetti di un accordo di R&S si basa sull'individua­
zione dei prodotti, delle tecnologie o delle attività di R&S 
che determinano il condizionamento concorrenziale delle 
parti. Fra le diverse situazioni possibili, si trovano, ad un 
estremo, le innovazioni che possono dare origine ad un 
prodotto (o una tecnologia) che farà concorrenza ad altri 
prodotti (o tecnologie) già esistenti in un dato mercato. È 
il caso delle attività di R&S volte a migliorare o modificare 
leggermente un prodotto (ad esempio, nuovi modelli di 
un prodotto), le quali potrebbero comportare effetti sul 
mercato dei prodotti esistenti. All'altro estremo si situano 
le innovazioni che possono consentire lo sviluppo di un 
prodotto completamente nuovo che creerà il proprio mer­
cato del prodotto (ad esempio, un nuovo vaccino per una 
malattia precedentemente incurabile). Molti casi riguar­
dano tuttavia situazioni intermedie, in cui ad esempio 
gli sforzi di innovazione possono dar vita a prodotti (o 
tecnologie) che, nel tempo, sostituiscono i prodotti o le 
tecnologie esistenti (ad esempio, i CD che hanno rimpiaz­
zato i dischi). L'analisi approfondita di tali situazioni po­
trebbe esigere uno studio sia dei mercati esistenti che 
dell'impatto dell'accordo sull'innovazione. 

Mercati del prodotto esistenti 

113. Se la cooperazione riguarda attività di R&S orientate al 
miglioramento di prodotti esistenti, questi ultimi, com­
presi i loro prodotti sostitutivi diretti, costituiscono il 
mercato rilevante interessato dalla cooperazione ( 78 ). 

114. Se le attività di R&S mirano a modificare in maniera 
significativa i prodotti esistenti, o a creare un nuovo pro­
dotto che rimpiazzi quelli esistenti, la sostituzione del 
prodotto esistente può essere imperfetta o realizzabile 
soltanto a lungo termine. Si può concludere che i vecchi 
prodotti e i nuovi prodotti potenziali non fanno parte 
dello stesso mercato rilevante ( 79 ). Il mercato dei prodotti 
esistenti può tuttavia essere interessato se la messa in 
comune delle attività di R&S comporta un coordinamento 
del comportamento delle parti nella loro veste di fornitori 
dei prodotti esistenti, ad esempio a causa dello scambio di 
informazioni sensibili sotto il profilo della concorrenza 
riguardanti il mercato dei prodotti esistenti. 

115. Se la R&S riguarda un importante componente di un 
prodotto finale, il mercato rilevante ai fini della valuta­
zione sarà non soltanto il mercato di questo componente, 
ma anche il mercato esistente del prodotto finale. Ad 
esempio, se i costruttori automobilistici cooperano nella 
R&S di un nuovo tipo di motore, il mercato delle auto­
mobili può essere interessato da tale cooperazione nella
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R&S. Tuttavia, il mercato dei prodotti finali è un mercato 
rilevante ai fini della valutazione soltanto se il compo­
nente oggetto dell'attività di R&S costituisce, sotto 
l'aspetto tecnico o economico, un elemento essenziale di 
detti prodotti finali e se le parti dell'accordo di R&S sono 
concorrenti importanti per quanto riguarda i prodotti fi­
nali. 

Mercati delle tecnologie esistenti 

116. La cooperazione in materia di R&S può riguardare, oltre ai 
prodotti, anche le tecnologie. Quando i diritti di proprietà 
intellettuale sono commercializzati indipendentemente dai 
prodotti ai quali si riferiscono, occorre definire anche il 
mercato rilevante della tecnologia. I mercati delle tecno­
logie comprendono i diritti di proprietà intellettuale con­
cessi sotto licenza e i loro sostituti diretti, cioè le altre 
tecnologie che i clienti potrebbero utilizzare in sostituzio­
ne. 

117. La metodologia per definire i mercati delle tecnologie si 
ispira agli stessi principi enunciati per la definizione dei 
mercati dei prodotti ( 80 ). Partendo dalla tecnologia com­
mercializzata dalle parti, occorrerà identificare le altre tec­
nologie sostitutive alle quali i clienti potrebbero passare in 
risposta ad un incremento modesto ma non transitorio 
dei prezzi relativi. Una volta identificate le tecnologie so­
stitutive, si potranno calcolare le quote di mercato divi­
dendo i ricavi delle licenze generati dalle parti per il totale 
dei ricavi delle licenze di tutti i licenzianti. 

118. La posizione delle parti sul mercato delle tecnologie esi­
stenti è un criterio pertinente per la valutazione quando la 
cooperazione in materia di R&S mira a migliorare sensi­
bilmente una tecnologia esistente o a sviluppare una 
nuova tecnologia destinata a sostituirne una tecnologia 
precedente. Tuttavia, la quota di mercato delle parti può 
offrire soltanto un punto di partenza per quest'analisi. Nei 
mercati delle tecnologie occorre tenere particolarmente 
conto della concorrenza potenziale. Se le imprese che 
attualmente non concedono licenze per la loro tecnologia 
sono potenziali nuovi operatori nel mercato delle tecno­
logie in questione, esse potrebbero condizionare la capa­
cità delle parti di aumentare in modo redditizio i prezzi 
della loro tecnologia. Tale aspetto dell'analisi può essere 
preso direttamente in considerazione nel calcolo delle 
quote di mercato basando queste ultime sulle vendite 
dei prodotti che incorporano la tecnologia sotto licenza 
sui mercati dei prodotti a valle (cfr. punti 123-126). 

Concorrenza nell'innovazione (attività di R&S) 

119. La cooperazione in materia di R&S può influire non solo 
— o non tanto — sulla concorrenza nei mercati esistenti, 
ma anche sulla concorrenza sui mercati dell'innovazione e 
dei nuovi prodotti. Si tratta del caso in cui la coopera­
zione in materia di R&S riguarda lo sviluppo di nuovi 
prodotti o di nuove tecnologie che — in caso di prodotti 
o di tecnologie emergenti — potrebbero un giorno sosti­
tuire quelli esistenti, oppure che sono sviluppati in vista di 
un utilizzo del tutto nuovo e che non sostituiranno quindi 
prodotti esistenti ma creeranno una domanda completa­
mente nuova. Gli effetti sulla concorrenza nell'innova­
zione sono importanti in simili situazioni, ma la loro 
valutazione potrebbe non essere sufficiente se l'analisi si 

limita alla concorrenza effettiva o potenziale sui mercati 
dei prodotti o delle tecnologie esistenti. A tale riguardo, si 
possono considerare due ipotesi distinte, in funzione della 
natura del processo innovativo in un determinato settore 
d'attività. 

120. Nella prima ipotesi, applicabile ad esempio all'industria 
farmaceutica, il processo innovativo è strutturato in 
modo tale da permettere di individuare, già in una fase 
iniziale, i poli di R&S. Costituiscono un «polo» concor­
rente le attività di R&S indirizzate ad un determinato 
nuovo prodotto o nuova tecnologia, e le attività di R&S 
sostitutive, dirette cioè a sviluppare prodotti o tecnologie 
che possono sostituire quelli che formano l'oggetto della 
cooperazione e che hanno tempi analoghi. In tal caso si 
può analizzare se dopo l'accordo sussisterà un numero 
sufficiente di poli di R&S. Il punto di partenza dell'analisi 
del mercato è l'attività di R&S delle parti. Successivamente, 
si devono individuare i poli di R&S concorrenti idonei ad 
esercitare una valida concorrenza. Per valutare l'idoneità 
dei poli ad esercitare una valida concorrenza, devono es­
sere presi in considerazione i seguenti aspetti: la natura, il 
campo di applicazione e le dimensioni di altre eventuali 
attività di R&S, il loro accesso alle risorse finanziarie e 
umane, al know-how e ai brevetti, o ad altri mezzi pro­
duttivi specifici, oltre ai loro tempi di realizzazione e alla 
capacità di sfruttare i risultati eventuali. Un polo di R&S 
non è un concorrente valido se non può essere conside­
rato una valida alternativa all'attività di R&S svolta dalle 
parti, per esempio sotto l'aspetto dell'accesso alle risorse o 
dei tempi. 

121. Oltre all'effetto diretto dell'innovazione in sé e per sé, la 
cooperazione può interessare anche un nuovo mercato del 
prodotto. Risulterà spesso difficile analizzare direttamente 
gli effetti su un tale mercato che, per sua stessa natura, 
non esiste ancora. Spesso, quindi, l'analisi di mercati di 
questo tipo sarà inclusa implicitamente nell'analisi della 
concorrenza nell'innovazione. Potrebbe tuttavia risultare 
necessario considerare direttamente gli effetti su tale mer­
cato degli aspetti dell'accordo che vanno oltre lo stadio di 
R&S. Ad esempio, un accordo di R&S che preveda la 
produzione e la commercializzazione in comune sul 
nuovo mercato del prodotto può essere valutato in 
modo diverso da un puro e semplice accordo di R&S. 

122. Nella seconda ipotesi, gli sforzi d'innovazione in un set­
tore industriale non sono nettamente strutturati in modo 
da permettere l'individuazione di poli di R&S. In tal caso, 
salvo circostanze eccezionali, l'Autorità di vigilanza EFTA 
non cercherebbe di valutare gli effetti sull'innovazione di 
una determinata cooperazione in materia di R&S, ma li­
miterebbe la sua analisi ai mercati dei prodotti o delle 
tecnologie in rapporto con tale cooperazione. 

Calcolo delle quote di mercato 

123. Il calcolo delle quote di mercato, sia ai fini dell'esenzione 
per categoria relativa agli accordi di R&S che delle presenti 
linee direttrici, deve riflettere la distinzione operata tra 
mercati esistenti e concorrenza nell'innovazione. All'inizio 
di una cooperazione in materia di R&S, il punto di rife­
rimento è il mercato esistente dei prodotti atti ad essere 
migliorati o rimpiazzati dai prodotti oggetto delle attività
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di sviluppo. Se l'accordo di R&S tende soltanto a miglio­
rare o perfezionare i prodotti esistenti, detto mercato 
comprende i prodotti direttamente interessati dalle attività 
di R&S. Si possono quindi calcolare le quote di mercato in 
base al valore delle vendite dei prodotti esistenti. 

124. Se la R&S mira invece a sostituire un prodotto esistente, il 
nuovo prodotto sarà, in caso di successo, un sostituto dei 
prodotti esistenti. Per valutare la posizione concorrenziale 
delle parti, sarà possibile anche in questo caso calcolare le 
quote di mercato in base al valore delle vendite dei pro­
dotti esistenti. Di conseguenza, l'esenzione per categoria 
relativa agli accordi di R&S basa l'esenzione di queste 
situazioni sulla quota di mercato nel «mercato rilevante 
dei prodotti migliorabili o sostituibili con i prodotti con­
trattuali» ( 81 ). Per rientrare nel campo di applicazione del­
l'esenzione per categoria relativa agli accordi di R&S, la 
quota di mercato non deve superare il 25 % ( 82 ). 

125. Nel caso dei mercati delle tecnologie, un modo di proce­
dere consiste nel calcolare le quote di mercato sulla base 
della quota di ogni tecnologia sul totale dei ricavi delle 
licenze derivanti dalle royalties, quota che rappresenta la 
quota di detta tecnologia sul mercato in cui vengono 
concesse in licenza tecnologie concorrenti. Tuttavia, tale 
modo di procedere si rivela spesso puramente teorico e 
non pratico a causa della mancanza di informazioni chiare 
sulle royalties, sulla concessione reciproca di licenze a 
titolo gratuito ecc. Un metodo alternativo consiste nel 
calcolare le quote di mercato detenute sul mercato delle 
tecnologie in base alle vendite di beni e servizi che incor­
porano la tecnologia sotto licenza sui mercati a valle del 
prodotto. Questo metodo tiene conto di tutte le vendite 
sul mercato rilevante del prodotto, a prescindere dal fatto 
che il prodotto incorpori o meno una tecnologia sotto 
licenza ( 83 ). Anche per questo mercato, i benefici dell'esen­
zione per categoria relativa agli accordi di R&S si appli­
cano solo se la quota non supera il 25 % (indipendente­
mente dal metodo di calcolo utilizzato). 

126. Se la R&S è intesa a sviluppare un prodotto che creerà 
una domanda completamente nuova, non è possibile cal­
colare le quote di mercato basandosi sulle vendite, ma si 
dovrà intraprendere un'analisi degli effetti dell'accordo 
sulla concorrenza nell'innovazione. Di conseguenza, 
l'esenzione per categoria relativa agli accordi di R&S tratta 
tali accordi come accordi tra imprese non concorrenti e li 
esenta, indipendentemente dalla quota di mercato, per la 
durata dell'attività congiunta di R&S più un periodo di 
sette anni a decorrere dalla prima immissione del nuovo 
prodotto sul mercato ( 84 ). Il beneficio dell'esenzione per 
categoria può però essere revocato se l'accordo elimina 
la concorrenza effettiva nell'innovazione ( 85 ). Trascorso il 
periodo di sette anni, è possibile calcolare le quote di 
mercato sulla base del valore delle vendite e si applica 
la soglia del 25 % ( 86 ). 

3.3. Valutazione ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1 

3.3.1. Principali riserve sotto il profilo della concorrenza 

127. La cooperazione in materia di R&S può limitare la con­
correnza in vari modi. In primo luogo, può ridurre o 

frenare l'innovazione, il che significa che prodotti meno 
numerosi o di qualità più scadente arriveranno sul mer­
cato più tardi di quando non farebbero in altre circostan­
ze. In secondo luogo, sui mercati dei beni o delle tecno­
logie, la cooperazione in materia di R&S può ridurre no­
tevolmente la concorrenza tra le parti al di fuori del 
campo di applicazione dell'accordo o può rendere proba­
bile un coordinamento anticoncorrenziale su questi mer­
cati, innalzando quindi di prezzi. I problemi di preclu­
sione dei mercati possono sorgere soltanto quando uno 
dei partecipanti alla cooperazione disponga di un notevole 
grado di potere di mercato (senza che ciò comporti ne­
cessariamente una posizione dominante) per quanto ri­
guarda una tecnologia fondamentale e se l'accordo implica 
uno sfruttamento esclusivo dei risultati. 

3.3.2. Restrizioni della concorrenza per oggetto 

128. Gli accordi di R&S restringono la concorrenza per oggetto 
se non riguardano realmente lo svolgimento in comune di 
attività di R&S, ma fungono da strumento per costituire 
un cartello dissimulato, cioè per fissare i prezzi, limitare la 
produzione o ripartire il mercato, tutte pratiche vietate. 
Tuttavia, un accordo di R&S che preveda lo sfruttamento 
in comune degli eventuali risultati futuri non ha necessa­
riamente carattere restrittivo della concorrenza. 

3.3.3. Effetti restrittivi sulla concorrenza 

129. La maggior parte degli accordi di R&S non rientrano nel 
campo di applicazione dell'articolo 53, paragrafo 1. Ciò 
vale, innanzitutto, per molti accordi che prevedono una 
cooperazione in materia di R&S in una fase di ricerca 
iniziale, ancora molto lontana dallo sfruttamento degli 
eventuali risultati. 

130. Inoltre, la cooperazione in materia di R&S tra imprese 
non concorrenti non determina di norma effetti restrittivi 
sulla concorrenza ( 87 ). Il rapporto di concorrenza tra le 
parti dovrà essere analizzato nel contesto dei mercati esi­
stenti e/o dell'innovazione interessati. Se, sulla base di 
criteri oggettivi, le parti non sono in grado di svolgere 
autonomamente le necessarie attività di R&S — a causa, 
ad esempio, delle loro limitate capacità tecniche — di 
norma l'accordo di R&S non avrà effetti restrittivi sulla 
concorrenza. Tale osservazione può applicarsi, ad esem­
pio, alle imprese che mettono in comune competenze, 
tecnologie e altre risorse complementari. La questione 
della concorrenza potenziale deve essere esaminata su 
basi realistiche. Ad esempio, le parti non possono essere 
definite concorrenti potenziali semplicemente perché la 
cooperazione permette loro di condurre le attività di 
R&S. La questione determinante consiste nell'accertare se 
ciascuna delle parti disponga, in modo autonomo, degli 
strumenti necessari in termini di mezzi produttivi, know- 
how e altre risorse. 

131. L'esternalizzazione di attività di R&S che prima erano 
svolte internamente costituisce una forma specifica di coo­
perazione in materia di R&S. In tale ipotesi, le attività di 
R&S vengono spesso affidate ad imprese specializzate, 
istituti di ricerca o organismi accademici che non parteci­
pano allo sfruttamento dei risultati. Di norma, tali accordi
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comportano un trasferimento di know-how e/o una clau­
sola di fornitura esclusiva in merito agli eventuali risultati 
che, dato il carattere complementare dei partecipanti alla 
cooperazione in queste ipotesi, non determinano effetti 
restrittivi sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, para­
grafo 1. 

132. Una cooperazione in materia di R&S che non preveda lo 
sfruttamento in comune dei risultati tramite la conces­
sione di licenze, la produzione o il marketing determina 
raramente effetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi del­
l'articolo 53, paragrafo 1. Tali accordi «puri» di R&S pos­
sono avere conseguenze negative per la concorrenza sol­
tanto se danno luogo ad una significativa riduzione della 
concorrenza nel settore dell'innovazione, lasciando solo 
un numero limitato di validi poli concorrenti di R&S. 

133. Gli accordi di R&S determineranno probabilmente effetti 
restrittivi sulla concorrenza solo nel caso in cui le parti 
della cooperazione abbiano un potere di mercato sui mer­
cati esistenti e/o la concorrenza nel settore dell'innova­
zione sia fortemente ridotta. 

134. Non esiste una soglia assoluta al di sopra della quale si 
può presumere che un accordo di R&S crei o mantenga 
potere di mercato e possa quindi determinare effetti re­
strittivi sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, para­
grafo 1. Tuttavia, gli accordi di R&S tra concorrenti be­
neficiano della relativa esenzione per categoria purché la 
loro quota di mercato congiunta non superi il 25 % e 
siano soddisfatte le altre condizioni previste per l'applica­
zione dell'esenzione per categoria relativa agli accordi di 
R&S. 

135. Gli accordi che non rientrano nel campo di applicazione 
dell'esenzione per categoria relativa agli accordi di R&S, 
perché la quota di mercato congiunta delle parti supera il 
25 %, non determinano necessariamente effetti restrittivi 
sulla concorrenza. Tuttavia, più forte è la posizione con­
giunta delle parti sui mercati esistenti, o più è ristretta la 
concorrenza riguardo all'innovazione, maggiore è la pro­
babilità che l'accordo di R&S determini effetti restrittivi 
sulla concorrenza ( 88 ). 

136. Se l'attività di R&S è volta a migliorare o perfezionare 
prodotti o tecnologie esistenti, gli effetti che potrebbero 
derivare riguardano i mercati rilevanti di detti prodotti o 
tecnologie. Gli effetti sui prezzi, la produzione, la qualità e 
la varietà del prodotto o l'innovazione sui mercati esistenti 
sono tuttavia possibili soltanto se le parti detengono in­
sieme una posizione di forza, se l'ingresso in questi mer­
cati è difficile e se le altre attività d'innovazione sono 
deboli. Inoltre, se i lavori di R&S vertono su un fattore 
produttivo minore che entra nella composizione di un 
prodotto finale, gli effetti sulla concorrenza per questo 
prodotto finale saranno, al massimo, molto limitati. 

137. In genere, si deve operare una distinzione tra gli accordi 
«puri» di R&S e gli accordi che prevedono una coopera­

zione più ampia che si estende a varie fasi dello sfrutta­
mento dei risultati (cioè la concessione di licenze, la pro­
duzione e la commercializzazione). Come indicato al 
punto 132, è improbabile che gli accordi «puri» di R&S 
abbiano effetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi dell'ar­
ticolo 53, paragrafo 1. Ciò vale in particolare per le atti­
vità di R&S finalizzate a un miglioramento limitato di 
prodotti o di tecnologie esistenti. Se, in tale ipotesi, la 
cooperazione in materia di R&S prevede uno sfruttamento 
in comune limitato alla concessione di licenze a terzi, non 
ne risulteranno probabilmente effetti restrittivi ed in par­
ticolare problemi di preclusione. Al contrario, se la coo­
perazione si estende alla produzione o al marketing in 
comune dei prodotti o delle tecnologie oggetto dei limitati 
miglioramenti, gli effetti sulla concorrenza della coopera­
zione devono essere valutati in modo più approfondito. 
La probabilità di effetti restrittivi sulla concorrenza sotto 
forma di un aumento dei prezzi o di un calo della pro­
duzione nei mercati esistenti risulta maggiore se la coo­
perazione riguarda imprese che sono forti concorrenti. 

138. Se le attività di R&S sono finalizzate allo sviluppo di un 
prodotto o di una tecnologia completamente nuovi che 
daranno origine ad un proprio mercato, sono relativa­
mente improbabili effetti sui prezzi e sulla produzione 
nei mercati esistenti. L'analisi deve concentrarsi sulle even­
tuali restrizioni all'innovazione riguardanti, ad esempio, la 
qualità e la varietà dei futuri prodotti o tecnologie poten­
ziali o anche la velocità dell'innovazione. Detti effetti re­
strittivi possono prodursi quando due o più delle poche 
imprese che sviluppano il nuovo prodotto iniziano a coo­
perare in una fase in cui ciascuna di esse sta, autonoma­
mente, per lanciare il menzionato prodotto. Di norma tali 
effetti sono la conseguenza diretta dell'accordo tra le parti. 
L'innovazione può essere limitata anche da un accordo 
«puro» di R&S. Di norma, tuttavia, è poco probabile che 
la cooperazione in materia di R&S riguardante prodotti 
del tutto nuovi abbia effetti restrittivi sulla concorrenza, a 
meno che non esista solo un numero limitato di validi 
poli alternativi di R&S. Questo principio resta sostanzial­
mente valido anche se la cooperazione si estende allo 
sfruttamento in comune dei risultati o anche al loro mar­
keting in comune. In questi casi, lo sfruttamento in co­
mune può avere effetti restrittivi sulla concorrenza sol­
tanto se ne consegue una preclusione di terzi all'accesso 
a tecnologie fondamentali. Tuttavia, tali problemi non si 
presentano se le parti concedono delle licenze che con­
sentano a terzi di competere in maniera efficace. 

139. Molti accordi di R&S riguardano situazioni intermedie 
rispetto a quelle descritte ai punti 137 e 138. Detti ac­
cordi possono dunque avere nel contempo effetti sull'in­
novazione e ripercussioni sui mercati esistenti. Di conse­
guenza, sia il mercato esistente che gli effetti sull'innova­
zione possono avere rilevanza per valutare le posizioni 
congiunte delle parti, il grado di concentrazione, il nu­
mero di concorrenti/innovatori e le condizioni d'ingresso 
nei mercati. In certi casi, possono verificarsi effetti restrit­
tivi sulla concorrenza sotto forma di un aumento dei 
prezzi o di un calo della produzione, della qualità o della 
varietà dei prodotti o dell'innovazione sui mercati esistenti 
e di un impatto negativo sull'innovazione mediante un
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rallentamento dello sviluppo. Ad esempio, se importanti 
operatori in un mercato di tecnologie esistenti cooperano 
per sviluppare una nuova tecnologia capace di rimpiazza­
re, un giorno, prodotti esistenti, questa cooperazione può 
frenare lo sviluppo della nuova tecnologia se le parti di­
spongono di un potere di mercato sul mercato esistente e, 
nel contempo, di una forte posizione nelle attività di R&S. 
Effetti simili possono manifestarsi se il principale opera­
tore in un mercato esistente coopera con un concorrente 
molto più piccolo, o con un concorrente potenziale che 
sta per emergere sul mercato con un nuovo prodotto o 
una nuova tecnologia in grado di minacciare la posizione 
dell'impresa già presente sul mercato. 

140. Alcuni accordi possono anche non rientrare nel campo di 
applicazione dell'esenzione per categoria relativa agli ac­
cordi di R&S, indipendentemente dal potere di mercato 
delle parti. Ciò vale, ad esempio, per gli accordi che limi­
tano l'accesso di una parte ai risultati della cooperazione 
in materia di R&S ( 89 ). L'esenzione per categoria relativa 
agli accordi di R&S prevede un'eccezione specifica a que­
sta norma generale per quanto riguarda gli organismi 
accademici, gli istituti di ricerca o le imprese specializzate 
che svolgono attività di R&S a titolo di servizio senza 
partecipare allo sfruttamento industriale dei risultati di 
R&S ( 90 ). Gli accordi cui non si applica l'esenzione per 
categoria relativa agli accordi di R&S e che prevedono 
diritti d'accesso esclusivi ai fini dello sfruttamento che 
rientrano nel campo d'applicazione dell'articolo 53, para­
grafo 1, possono tuttavia soddisfare i criteri enunciati al 
paragrafo 3 dello stesso articolo, in particolare quando tali 
diritti esclusivi sono economicamente indispensabili, con­
siderati il mercato, i rischi e gli ingenti investimenti ne­
cessari per sfruttare i risultati della R&S. 

3.4. Valutazione ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 3 

3.4.1. Incrementi di efficienza 

141. Molti accordi di R&S — che prevedano o meno lo sfrut­
tamento in comune dei risultati — producono incrementi 
di efficienza combinando competenze e attivi complemen­
tari, il che accelera lo sviluppo e la commercializzazione 
di prodotti e tecnologie nuovi o migliori. Accordi di R&S 
possono anche portare a una maggiore divulgazione delle 
conoscenze, generando ulteriore l'innovazione. Gli accordi 
di R&S possono anche determinare una riduzione dei 
costi. 

3.4.2. Carattere indispensabile delle restrizioni 

142. Le restrizioni superiori a quanto strettamente necessario 
per conseguire gli incrementi di efficienza generati da un 
accordo di R&S non soddisfano i criteri di cui all'arti­
colo 53, paragrafo 3. In particolare, le restrizioni elencate 
all'articolo 5 dell'atto che prevede l'esenzione per categoria 
relativa agli accordi di R&S possono ridurre la probabilità 

che i criteri di cui all'articolo 53, paragrafo 3, risultino 
soddisfatti a seguito di una valutazione individuale. Di 
norma, quindi, le parti di un accordo di R&S dovranno 
dimostrare che tali restrizioni sono indispensabili alla coo­
perazione. 

3.4.3. Trasferimento ai consumatori 

143. Gli incrementi di efficienza conseguiti tramite restrizioni 
indispensabili devono essere trasferiti ai consumatori in 
misura tale da controbilanciare gli effetti restrittivi sulla 
concorrenza determinati dall'accordo di R&S. Ad esempio, 
l'immissione sul mercato di prodotti nuovi o migliori deve 
compensare l'aumento dei prezzi o altri effetti restrittivi 
sulla concorrenza. In generale, un accordo di R&S ha più 
probabilità di comportare incrementi di efficienza vantag­
giosi per i consumatori, quando combina competenze e 
attivi complementari. Le parti di un accordo possono ad 
esempio avere capacità di ricerca diverse. Se d'altro canto 
le competenze e gli attivi delle parti sono molto simili, la 
principale conseguenza dell'accordo di R&S può essere 
l'eliminazione parziale o totale delle attività di R&S di 
una o più parti. Ciò eliminerebbe i costi (fissi) per le parti 
dell'accordo, ma probabilmente non comporterebbe van­
taggi da trasferire ai consumatori. Inoltre, più è elevato il 
potere di mercato delle parti, più è difficile che queste 
trasferiscano gli incrementi di efficienza ai consumatori 
in misura sufficiente da compensare gli effetti restrittivi 
sulla concorrenza. 

3.4.4. Non eliminazione della concorrenza 

144. I criteri di cui all'articolo 53, paragrafo 3, non possono 
essere soddisfatti se l'accordo permette alle parti di elimi­
nare la concorrenza per una parte sostanziale dei prodotti 
(o delle tecnologie) in questione. 

3.4.5. Momento della valutazione 

145. La valutazione degli accordi restrittivi alla luce dell'arti­
colo 53, paragrafo 3, viene effettuata tenendo conto del 
contesto reale in cui si inseriscono e sulla base della si­
tuazione di fatto esistente ad un determinato momento. 
La valutazione tiene conto dei cambiamenti importanti 
relativi a tale situazione. La deroga di cui all'articolo 53, 
paragrafo 3, si applica fintantoché sono soddisfatte le 
quattro condizioni previste da tale articolo e cessa di ap­
plicarsi quando questa situazione viene meno. Quando si 
applica l'articolo 53, paragrafo 3, conformemente a questi 
principi, è necessario tenere conto degli investimenti ini­
ziali irrecuperabili fatti da una parte o dall'altra e del 
tempo o delle restrizioni necessarie per realizzare e recu­
perare un investimento destinato ad aumentare l'efficienza 
di un'impresa. Non è possibile applicare l'articolo 53 
senza tener conto di questi investimenti ex ante. I rischi 
che devono affrontare le parti e gli investimenti irrecupe­
rabili che devono essere realizzati per attuare l'accordo
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possono far sì che esso non rientri nel campo d'applica­
zione dell'articolo 53, paragrafo 1, oppure che soddisfi le 
condizioni di cui all'articolo 53, paragrafo 3, per il pe­
riodo necessario per recuperare l'investimento. Nel caso in 
cui l'invenzione risultante dall'investimento usufruisca di 
una qualsiasi forma di esclusiva concessa alle parti in base 
a regole specifiche per la tutela dei diritti di proprietà 
intellettuale, è poco probabile che il periodo necessario 
per recuperare l'investimento superi il periodo di esclusiva 
stabilito in base a tali regole. 

146. In certi casi l'accordo restrittivo è irreversibile. Una volta 
data attuazione all'accordo restrittivo, non è possibile ri­
stabilire la situazione ex ante. In tali casi, la valutazione 
deve essere effettuata esclusivamente sulla base degli ele­
menti fattuali pertinenti al momento dell'attuazione del­
l'accordo. Nel caso, ad esempio, di un accordo di R&S 
mediante il quale ciascuna delle parti acconsente ad ab­
bandonare il rispettivo progetto di ricerca e a mettere in 
comune le proprie capacità con quelle di un'altra parte, 
può essere tecnicamente ed economicamente impossibile, 
da un punto di vista oggettivo, riprendere il progetto una 
volta che sia stato abbandonato. La valutazione degli ef­
fetti anticoncorrenziali e degli effetti favorevoli alla con­
correnza di un accordo che prevede l'abbandono di pro­
getti di ricerca individuali deve pertanto essere effettuata 
con riferimento alla data di completamento della sua at­
tuazione. Se, in quel momento, l'accordo è compatibile 
con l'articolo 53, ad esempio perché esistono sufficienti 
progetti di R&S alternativi di terzi, l'accordo mediante il 
quale le parti decidono di abbandonare i loro progetti 
individuali resta compatibile con l'articolo 53, anche se 
successivamente i progetti dei terzi dovessero venire me­
no. Il divieto di cui all'articolo 53 può tuttavia applicarsi 
ad altri elementi dell'accordo in relazione ai quali la que­
stione del carattere irreversibile non si pone. Se il progetto 
prevede, ad esempio, oltre alle attività di R&S in comune 
anche lo sfruttamento in comune, l'articolo 53 si può 
applicare a questa parte dell'accordo se, a seguito di suc­
cessivi sviluppi del mercato, l'accordo determina effetti 
restrittivi sulla concorrenza e non soddisfa più le condi­
zioni dell'articolo 53, paragrafo 3, tenuto debito conto 
degli investimenti irrecuperabili ex ante. 

3.5. Esempi 

147. Incidenza delle attività di R&S in comune sui mercati 
dell'innovazione/sul nuovo mercato del prodotto 

Esempio n. 1 

Situazione: A e B sono le due imprese principali sul mer­
cato a livello del SEE della fabbricazione di componenti 
elettronici esistenti. Entrambe detengono una quota di 
mercato del 30 % e hanno effettuato ingenti investimenti 
nelle attività di R&S necessarie allo sviluppo di compo­
nenti elettronici miniaturizzati, mettendo a punto i primi 
prototipi. Esse decidono a questo stadio di mettere in 
comune le attività di R&S, creando un'impresa comune 
che completerà tali lavori e produrrà i componenti per 
rivenderli in seguito alle imprese fondatrici, che li com­
mercializzeranno separatamente. Le altre imprese del mer­

cato sono piccole imprese che non dispongono delle ri­
sorse sufficienti per impegnare gli investimenti necessari. 

Analisi: i componenti elettronici miniaturizzati, benché 
possano probabilmente fare concorrenza ai componenti 
esistenti in alcuni settori, costituiscono principalmente 
una nuova tecnologia; occorre quindi analizzare i poli di 
ricerca che puntano a questo mercato futuro. Se l'impresa 
comune completa tutte le tappe previste, ci sarà soltanto 
una via d'accesso alle tecnologie di fabbricazione necessa­
rie, mentre sembra probabile che le imprese A e B sareb­
bero autonomamente in grado di entrare nel mercato con 
il loro rispettivo prodotto. L'accordo riduce pertanto la 
varietà del prodotto. È probabile anche che la produzione 
in comune limiti direttamente la concorrenza tra le parti 
degli accordi e le induca a concordare livelli di produzio­
ne, qualità o altri parametri importanti per la concorrenza. 
Ciò limiterebbe la concorrenza, anche se le parti commer­
cializzeranno autonomamente i prodotti. Le parti potreb­
bero, ad esempio, limitare la produzione dell'impresa co­
mune rispetto al livello che avrebbero immesso sul mer­
cato se avessero deciso il proprio livello di produzione in 
modo autonomo. L'impresa comune potrebbe anche ap­
plicare un prezzo di trasferimento elevato, aumentando in 
tal modo i costi dei fattori produttivi per le parti e, di 
conseguenza, i prezzi a valle. Le parti detengono una 
grossa quota congiunta del mercato a valle esistente, la 
cui parte rimanente è frammentata. Questa situazione po­
trebbe accentuarsi ulteriormente sul mercato a valle del 
nuovo prodotto, poiché i concorrenti più piccoli non 
possono investire nei nuovi componenti. Pertanto, è piut­
tosto probabile che la produzione in comune limiti la 
concorrenza. È inoltre probabile che in futuro il mercato 
dei componenti elettronici miniaturizzati si trasformi in 
un duopolio con un alto grado di condivisione dei costi e 
un possibile scambio di informazioni sensibili dal punto 
di vista commerciale tra le parti. Potrebbe quindi sussistere 
un grave rischio di coordinamento anticoncorrenziale tale 
da determinare un esito collusivo su questo mercato. È 
pertanto probabile che l'accordo di R&S determini effetti 
restrittivi sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, para­
grafo 1. Se da un lato l'accordo potrebbe determinare 
incrementi di efficienza accelerando l'introduzione di 
una nuova tecnologia, dall'altro le parti non dovrebbero 
far fronte ad alcuna concorrenza a livello di R&S, il che 
potrebbe ridurre considerevolmente i loro incentivi a svi­
luppare rapidamente la nuova tecnologia. Benché alcuni di 
questi problemi possano essere risolti con l'impegno delle 
parti di concedere sotto licenza a terzi e a condizioni 
ragionevoli il loro know-how indispensabile per la produ­
zione di detti componenti miniaturizzati, si ritiene impro­
babile che ciò elimini tutte le riserve e soddisfi le condi­
zioni di cui all'articolo 53, paragrafo 3. 

Esempio n. 2 

Situazione: una piccola impresa di ricerca A, che non di­
spone di alcuna organizzazione commerciale propria, ha 
scoperto una sostanza farmaceutica, per la quale ha otte­
nuto un brevetto, che si basa su una nuova tecnologia 
destinata a rivoluzionare il trattamento di una certa ma­
lattia. L'impresa A conclude un accordo di R&S con 
un'importante impresa farmaceutica (impresa B) che
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produce i medicinali finora somministrati per il tratta­
mento della malattia in questione. L'impresa B non di­
spone di competenze o di un programma di R&S analo­
ghi, né potrebbe acquisire tali competenze entro un ter­
mine adeguato. Sul mercato dei prodotti esistenti, l'im­
presa B dispone di una quota di mercato prossima al 
75 % in tutti gli Stati SEE, ma i brevetti di cui è titolare 
scadranno nel corso del prossimo quinquennio. Esistono 
altri due poli di ricerca con altre imprese che si trovano 
all'incirca nella stessa fase di sviluppo e utilizzano le stesse 
nuove tecnologie di base. L'impresa B apporterà notevoli 
risorse finanziarie e un considerevole know-how per la 
messa a punto del prodotto e garantirà l'accesso futuro 
al mercato. Essa ottiene una licenza per la produzione e la 
distribuzione esclusive del prodotto derivato dalle ricerche, 
valida fino alla scadenza del brevetto. Si stima che sa­
ranno necessari da cinque a sette anni prima di poter 
introdurre il prodotto sul mercato. 

Analisi: il prodotto appartiene probabilmente ad un nuovo 
mercato rilevante. Le parti apportano risorse e compe­
tenze complementari nell'ambito della loro cooperazione, 
il che aumenta considerevolmente le probabilità d'immis­
sione del prodotto sul mercato. Anche se l'impresa B gode 
probabilmente di notevole potere sul mercato esistente, 
tale potere è destinato a diminuire nel breve termine. 
L'accordo non comporterà una riduzione delle attività di 
R&S da parte di B, in quanto quest'ultima non ha alcuna 
conoscenza in tale ambito di ricerca e l'esistenza di altri 
poli di ricerca farà probabilmente sì che essa non sia 
tentata di ridurre gli sforzi nel settore R&S. L'impresa B 
avrà bisogno dei diritti di sfruttamento per il rimanente 
periodo di validità del brevetto al fine di realizzare gli 
ingenti investimenti necessari. Inoltre, l'impresa A non 
dispone di alcuna struttura commerciale. È quindi verosi­
mile che l'accordo non abbia effetti restrittivi sulla con­
correnza ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1. Anche in 
presenza di tali effetti, comunque, le condizioni di cui 
all'articolo 53, paragrafo 3, sarebbero probabilmente sod­
disfatte. 

148. Rischio di preclusione dal mercato 

Esempio n. 3 

Situazione: una piccola impresa di ricerca A, che non di­
spone di alcuna organizzazione commerciale propria, ha 
scoperto e brevettato una nuova tecnologia destinata a 
rivoluzionare il mercato di un certo prodotto per il quale 
un produttore B detiene una situazione di monopolio a 
livello mondiale, visto che nessun altro concorrente può 
competere con la tecnologia attuale di B. Esistono altri 
due poli di ricerca con altre imprese che si trovano all'in­
circa nella stessa fase di sviluppo e utilizzano le stesse 
nuove tecnologie di base. L'impresa B apporterà notevoli 
risorse finanziarie e un considerevole know-how per la 
messa a punto del prodotto e garantirà l'accesso futuro 
al mercato. L'impresa B, a cui viene concessa una licenza 
esclusiva per l'uso della tecnologia fino alla scadenza del 
brevetto, si impegna a finanziare solo lo sviluppo della 
tecnologia dell'impresa A. 

Analisi: il prodotto appartiene probabilmente ad un nuovo 
mercato rilevante. Le parti apportano risorse e compe­
tenze complementari nell'ambito della loro cooperazione, 
il che aumenta considerevolmente le probabilità d'immis­
sione del prodotto sul mercato. Tuttavia, il fatto che l'im­
presa B assuma un impegno nei confronti della nuova 
tecnologia dell'impresa A potrebbe indurre i due poli di 
ricerca concorrenti ad abbandonare i loro progetti, perché 
rischiano di non ricevere finanziamenti costanti dopo che 
avranno perso il cliente potenziale più probabile della loro 
tecnologia. In una situazione di questo genere, nessun 
concorrente potenziale sarebbe in grado di minacciare in 
futuro la posizione di monopolio di B. A questo punto, si 
riterrebbe probabilmente che l'effetto di preclusione dal 
mercato determinato dall'accordo abbia effetti restrittivi 
sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1. 
Per poter beneficiare dell'articolo 53, paragrafo 3, le parti 
dovrebbero dimostrare che l'esclusiva concessa è indispen­
sabile all'immissione sul mercato della nuova tecnologia. 

Esempio n. 4 

Situazione: l'impresa B ha potere di mercato sul mercato di 
cui fa parte anche un medicinale con una grande cifra 
d'affari («blockbuster») da essa prodotto. Una piccola im­
presa A, che svolge attività di R&S e produce principi 
attivi farmaceutici, ha scoperto un nuovo procedimento, 
per il quale ha depositato una domanda di brevetto, che 
consente di produrre il principio attivo farmaceutico del 
medicinale blockbuster dell'impresa B a costi minori; l'im­
presa A continua a sviluppare tale procedimento per la 
produzione industriale. Il brevetto del composto (princi­
pio farmaceutico attivo) del medicinale scade tra meno di 
tre anni, dopo di che saranno ancora validi alcuni brevetti 
di procedimento relativi al medicinale. L'impresa A ritiene 
che il nuovo procedimento non comporti una violazione 
dei brevetti di procedimento esistenti dell'impresa B e che 
permetterebbe di produrre una versione generica del me­
dicinale, una volta scaduto il brevetto per il principio 
attivo farmaceutico. L'impresa A non è in grado di pro­
durre il prodotto in proprio o di autorizzare terzi interes­
sati, ad esempio produttori di farmaci generici o l'impresa 
B. Prima di concludere la propria R&S nel campo in que­
stione, l'impresa A conclude un accordo con l'impresa B, 
secondo il quale quest'ultima apporta finanziamenti al 
progetto di R&S realizzato dall'impresa A a condizione 
di poter acquisire un licenza esclusiva per ogni brevetto 
dell'impresa A relativo al progetto di R&S. Esistono altri 
due poli di ricerca per lo sviluppo di un procedimento 
legittimo per la produzione della medicina blockbuster, 
ma non è ancora chiaro se riusciranno a mettere a punto 
procedimenti per la produzione industriale. 

Analisi: Il procedimento coperto dalla domanda di bre­
vetto dell'impresa A non riguarda la produzione di un 
nuovo prodotto, ma migliora soltanto un procedimento 
di produzione esistente. L'impresa B ha potere di mercato 
sul mercato di cui fa parte anche il medicinale blockbu­
ster. Questo potere di mercato diminuirebbe in modo 
sostanziale se concorrenti produttori di medicinali entras­
sero davvero sul mercato, ma l'acquisto della licenza a 
titolo esclusivo non consente a terzi di utilizzare il pro­
cedimento sviluppato dall'impresa A e può ritardare
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l'ingresso sul mercato degli altri concorrenti (anche perché 
il prodotto è ancora protetto da una serie di brevetti di 
procedimento), limitando pertanto la concorrenza ai sensi 
dell'articolo 53, paragrafo 1. Dato che le imprese A e B 
sono concorrenti potenziali, l'esenzione per categoria re­
lativa agli accordi di R&S non trova applicazione, perché 
la quota di mercato dell'impresa B sul mercato di cui fa 
parte il medicinale blockbuster è circa del 25%. Il rispar­
mio di costi che l'impresa B realizzerebbe grazie al nuovo 
procedimento di produzione non basta a compensare la 
restrizione della concorrenza. In ogni caso, non è neces­
saria una licenza esclusiva per realizzare un risparmio di 
costi nella produzione. È pertanto probabile che l'accordo 
non rispetti i criteri di cui all'articolo 53, paragrafo 3. 

149. Incidenza della cooperazione in materia di R&S sui mer­
cati dinamici dei prodotti e delle tecnologie e sull'am­
biente 

Esempio n. 5 

Situazione: due imprese d'ingegneria industriale che produ­
cono componenti automobilistici decidono di creare 
un'impresa comune per riunire i loro sforzi in materia 
di R&S, allo scopo di migliorare la produzione e le pre­
stazioni di un componente esistente. La produzione di 
questo componente avrebbe anche un effetto positivo 
sull'ambiente: gli autoveicoli consumerebbero meno car­
burante ed emetterebbero meno CO2. Le imprese met­
tono in comune le loro attività esistenti di concessione 
di licenze per tecnologie in questo settore, ma continue­
ranno a produrre e a vendere separatamente i componen­
ti. Le due imprese detengono quote di mercato del 15 % e 
del 20 % nel mercato SEE dei componenti originali (ori­
ginal equipment manufacturer (OEM)). Sono presenti sul 
mercato anche altri due grandi concorrenti, ed esistono 
diversi programmi di ricerca condotti internamente dai 
grandi costruttori automobilistici. Sul mercato mondiale 
delle concessioni di licenze per tecnologie necessarie alla 
fabbricazione di questi prodotti, le quote delle parti, dal 
punto di vista delle entrate generate, raggiungono il 20 % 
e 25 %. Esistono inoltre altre due grandi tecnologie. Il 
ciclo di vita del componente è generalmente di due o 
tre anni. Nell'ultimo quinquennio, una nuova versione o 
una versione migliorata è stata lanciata ogni anno sul 
mercato da una delle grandi imprese del settore. 

Analisi: poiché nessuna delle due imprese d'ingegneria 
industriale cerca di sviluppare un prodotto completamente 
nuovo, i mercati da prendere in considerazione sono 
quelli dei componenti esistenti e della relativa concessione 
delle tecnologie sotto licenza. La quota di mercato con­
giunta delle parti sul mercato OEM (35 %), e in particolare 
sul mercato della tecnologia (45 %), è piuttosto elevata. 
Tuttavia, le parti continueranno a produrre e vendere se­
paratamente i componenti. Esistono altresì varie tecnolo­
gie concorrenti che vengono regolarmente migliorate. 
Inoltre, i costruttori di automobili che attualmente non 

concedono licenze sulle loro tecnologie costituiscono 
nuovi potenziali operatori sul mercato, il che limita la 
capacità delle parti di aumentare i prezzi in modo reddi­
tizio. Nella misura in cui limita la concorrenza ai sensi 
dell'articolo 53, paragrafo 1, è probabile che l'impresa 
soddisfi i criteri di cui all'articolo 53, paragrafo 3. Per 
valutare l'articolo 53, paragrafo 3, occorre tener presente 
il fatto che i consumatori potranno beneficiare di consumi 
ridotti di carburante. 

4. ACCORDI DI PRODUZIONE 

4.1. Definizioni e campo d'applicazione 

150. Gli accordi di produzione differiscono per forma e porta­
ta. Possono prevedere che la produzione sia effettuata da 
una sola parte o da due o più parti. Le imprese possono 
realizzare la produzione congiuntamente tramite un'im­
presa comune, cioè un'impresa comune che gestisce uno 
o più impianti di produzione, oppure attraverso forme di 
cooperazione meno stretta come gli accordi di subforni­
tura, nei quali una parte (il «committente») affida la pro­
duzione di un prodotto ad un'altra (il «subfornitore»). 

151. Esistono differenti tipi di accordi di subfornitura. Gli ac­
cordi di subfornitura orizzontali sono conclusi tra imprese 
che operano sullo stesso mercato del prodotto, indipen­
dentemente dal fatto che siano concorrenti effettivi o po­
tenziali. Gli accordi di subfornitura verticali sono conclusi 
tra imprese che operano a livelli diversi del mercato. 

152. Gli accordi di subfornitura orizzontali comprendono ac­
cordi di specializzazione unilaterale e reciproca, nonché 
accordi di subfornitura finalizzati ad accrescere la produ­
zione. Gli accordi di specializzazione unilaterale sono ac­
cordi tra due parti che operano sullo stesso mercato del 
prodotto e in forza dei quali una parte acconsente a 
cessare, interamente o in parte, la fabbricazione di deter­
minati prodotti o ad astenersi dalla fabbricazione di tali 
prodotti e ad acquistarli dall'altra parte, la quale, a sua 
volta, si impegna a fabbricare e fornire i prodotti in que­
stione. Gli accordi di specializzazione reciproca sono ac­
cordi tra due o più parti che operano sullo stesso mercato 
del prodotto e in forza dei quali due o più parti accon­
sentono, su base reciproca, a cessare interamente o in 
parte la fabbricazione di determinati prodotti, diversi tra 
loro, e ad acquistarli dalle altre parti, le quali si impe­
gnano a fabbricare e fornire i prodotti in questione. Nel 
caso di accordi di subfornitura finalizzati ad accrescere la 
produzione, il committente affida al subfornitore la pro­
duzione di un bene senza cessare o limitare la propria 
produzione di tale bene. 

153. Le presenti linee direttrici si applicano a tutti i tipi di 
accordi di produzione in comune e di accordi di subfor­
nitura orizzontali. A determinate condizioni, gli accordi di 
produzione in comune e gli accordi di specializzazione
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unilaterale e reciproca possono beneficiare dell'applica­
zione dell'esenzione per categoria relativa agli accordi di 
specializzazione. 

154. Gli accordi di subfornitura verticali non sono oggetto 
delle presenti linee direttrici, ma rientrano nel campo di 
applicazione degli orientamenti sulle restrizioni verticali e, 
a determinate condizioni, possono beneficiare dell'applica­
zione dell'esenzione per categoria sulle restrizioni verticali. 
Essi possono essere inoltre disciplinati dalla comunica­
zione dell'Autorità di vigilanza EFTA relativa alla valuta­
zione dei contratti di subfornitura alla luce dell'articolo 53, 
paragrafo 1, dell'accordo SEE ( 91 ) («comunicazione sulla 
subfornitura»). 

4.2. Mercati rilevanti 

155. Al fine di valutare il rapporto di concorrenza che inter­
corre tra i partecipanti alla cooperazione, è necessario in 
primo luogo definire il mercato o i mercati rilevanti inte­
ressati direttamente dall'accordo di produzione, vale a dire 
i mercati cui appartengono i prodotti fabbricati in confor­
mità dell'accordo. 

156. Un accordo di produzione può avere effetti di ricaduta 
anche su mercati limitrofi a quello interessato diretta­
mente dalla cooperazione, ad esempio mercati a monte 
o a valle rispetto all'accordo («mercati di spillover o se­
condari») ( 92 ). I mercati di spillover o secondari potrebbero 
essere rilevanti se i mercati sono interdipendenti e le parti 
hanno una posizione di forza sui mercati secondari. 

4.3. Valutazione ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1 

4.3.1. Principali riserve sotto il profilo della concorrenza 

157. Gli accordi di produzione possono comportare una limi­
tazione diretta della concorrenza fra le parti. Gli accordi di 
produzione, e in particolare le imprese comuni di produ­
zione, possono indurre le parti a fissare direttamente i 
livelli e la qualità della produzione, i prezzi ai quali l'im­
presa comune vende i propri prodotti e altri parametri 
importanti per la concorrenza. Ciò limiterebbe la concor­
renza, anche se le parti commercializzeranno autonoma­
mente i prodotti. 

158. Gli accordi di produzione possono anche far sì che le 
parti coordinino il loro comportamento concorrenziale 
in qualità di fornitori, innalzando i prezzi, riducendo la 
produzione, la qualità e la varietà del prodotto o l'inno­
vazione, provocando cioè un esito collusivo. Ciò può 
verificarsi, a patto che le parti abbiano potere di mercato 
e le caratteristiche del mercato siano favorevoli a tale 
coordinamento, se l'accordo di produzione aumenta la 
condivisione dei costi fra le parti (ad esempio la propor­
zione dei costi variabili che le parti hanno in comune) a 
un livello tale da permettere loro di colludere o se l'ac­
cordo prevede uno scambio di informazioni sensibili dal 
punto di vista commerciale che può determinare un esito 
collusivo. 

159. Gli accordi di produzione possono inoltre provocare la 
preclusione anticoncorrenziale dei terzi su un mercato 
connesso (ad esempio il mercato a valle che dipende da 
fattori produttivi provenienti dal mercato nel quale è con­
cluso l'accordo di produzione). Ad esempio, se ottengono 
un sufficiente potere di mercato, le parti che effettuano 
una produzione comune in un mercato a monte possono 
essere in grado di aumentare il prezzo di una componente 
fondamentale per un mercato a valle. Così facendo, po­
trebbero usare la produzione comune per causare un in­
cremento dei costi dei concorrenti a valle e, infine, obbli­
garli ad abbandonare il mercato. Il potere di mercato a 
valle detenuto dalle parti risulterebbe a sua volta rafforza­
to, il che permetterebbe loro di mantenere i prezzi a un 
livello superiore a quello competitivo o causare altri pre­
giudizi per i consumatori. Tali riserve sotto il profilo della 
concorrenza potrebbero concretizzarsi indipendentemente 
dal fatto che le parti dell'accordo siano concorrenti sul 
mercato nel quale avviene la cooperazione. Tuttavia, per­
ché questo genere di preclusione abbia effetti anticoncor­
renziali, almeno una delle parti deve disporre di una forte 
posizione sul mercato nel quale esistono rischi di preclu­
sione. 

4.3.2. Restrizioni della concorrenza per oggetto 

160. Gli accordi che prevedono la fissazione dei prezzi, la 
limitazione della produzione o la ripartizione dei mercati 
o dei clienti hanno generalmente lo scopo di restringere la 
concorrenza per oggetto. Tuttavia, nel contesto degli ac­
cordi di produzione, ciò non si applica nei seguenti casi: 

— quando le parti fissano la quantità della produzione 
direttamente interessata dall'accordo (ad esempio, la 
capacità e il volume di produzione di un'impresa co­
mune, o un volume convenuto di prodotti mediante 
subfornitura), sempre che non siano eliminati gli altri 
parametri di concorrenza; o 

— quando un accordo di produzione che comprende 
anche la distribuzione comune dei prodotti fabbricati 
in comune prevede la fissazione comune dei prezzi di 
vendita di tali prodotti (e solo di questi) a patto che 
tale limitazione sia necessaria per la produzione co­
mune, ovvero che in caso contrario non sussistereb­
bero incentivi per le parti a contrarre l'accordo di 
produzione. 

161. In questi due casi occorre valutare se l'accordo potrebbe 
suscitare effetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi dell'ar­
ticolo 53, paragrafo 1. In queste due ipotesi, l'accordo 
sulla produzione o sui prezzi non sarà valutato separata­
mente, bensì alla luce degli effetti complessivi dell'accordo 
di produzione sul mercato. 

4.3.3. Effetti restrittivi sulla concorrenza 

162. In un determinato caso, la probabilità che si concretizzino 
le eventuali riserve relative alla concorrenza derivanti dagli 
accordi di produzione dipende dalle caratteristiche del 
mercato nel quale è concluso l'accordo, nonché dalla na­
tura e dalla copertura di mercato della cooperazione e del

IT 12.12.2013 Gazzetta ufficiale dell’Unione europea C 362/29



prodotto che ne è oggetto. Tali variabili determinano i 
probabili effetti di un accordo di produzione sulla con­
correnza e pertanto l'applicabilità dell'articolo 53, para­
grafo 1. 

163. La possibilità che un accordo di produzione provochi 
effetti che limitano la concorrenza dipende dalla relativa 
situazione controfattuale, cioè dalla situazione che si 
avrebbe in mancanza dell'accordo e di tutte le sue pre­
sunte restrizioni. Di conseguenza, gli accordi di produ­
zione fra imprese in concorrenza su mercati interessati 
da una cooperazione non avranno verosimilmente effetti 
restrittivi sulla concorrenza se la cooperazione fa sorgere 
un nuovo mercato, ovvero se grazie all'accordo le parti 
sono in grado di lanciare un nuovo bene o servizio che 
non sarebbero state in grado di fornire altrimenti. 

164. Per alcune industrie, che hanno nella produzione l'attività 
economia principale, addirittura un semplice accordo di 
produzione può essere sufficiente a eliminare alcune di­
mensioni fondamentali della concorrenza, limitando 
quindi direttamente la concorrenza tra le parti dell'accor­
do. 

165. In alternativa, un accordo di produzione può determinare 
un esito collusivo o una preclusione anticoncorrenziale se 
accresce il potere di mercato delle imprese e la loro con­
divisione dei costi e/o se prevede lo scambio di informa­
zioni sensibili dal punto di vista commerciale. D'altro lato, 
se le parti dell'accordo non hanno potere di mercato sul 
mercato oggetto delle riserve sotto il profilo della concor­
renza, è difficile che si determini una limitazione diretta 
della concorrenza fra le parti, una collusione o una pre­
clusione anticoncorrenziale. Solamente il potere di mer­
cato può consentire loro di mantenere, in modo econo­
micamente vantaggioso, i prezzi ad un livello superiore a 
quello competitivo, o di mantenere la produzione, la qua­
lità o la varietà del prodotto, in modo redditizio, al di 
sotto del livello determinato dalla concorrenza. 

166. Nel caso in cui un'impresa con potere di mercato su un 
determinato mercato cooperi con un potenziale nuovo 
operatore, ad esempio con un fornitore dello stesso pro­
dotto su un contiguo mercato geografico o del prodotto, 
l'accordo potrebbe aumentare il potere di mercato dell'im­
presa già insediata. Ciò può produrre effetti che limitano 
la concorrenza se la concorrenza effettiva sul mercato 
dell'impresa insediata è già debole e se la minaccia dell'in­
gresso di nuovi operatori è una fonte importante di pres­
sioni concorrenziali. 

167. Gli accordi di produzione che comprendono anche fun­
zioni di commercializzazione, quali attività di distribu­
zione e/o marketing in comune, comportano un rischio 
più elevato di effetti restrittivi sulla concorrenza rispetto ai 
semplici accordi di produzione comune. La commercializ­
zazione in comune riduce la distanza tra la cooperazione 
e il consumatore e prevede solitamente la fissazione co­
mune dei prezzi e delle vendite, ossia pratiche che com­
portano i maggiori rischi per la concorrenza. Tuttavia, in 
genere, gli accordi di commercializzazione che sono parte 
di un accordo di produzione comune limitano meno la 
concorrenza rispetto ad accordi di commercializzazione 

autonomi. In definitiva, è meno probabile che limiti la 
concorrenza un accordo di commercializzazione necessa­
rio in prima istanza ai fini di un accordo di produzione 
comune di un accordo che non è necessario ai fini della 
produzione comune. 

P o t e r e d i m e r c a t o 

168. Se le parti di un accordo non hanno potere di mercato sul 
mercato interessato dalle limitazioni della concorrenza, è 
poco probabile che un accordo di produzione abbia effetti 
restrittivi sulla concorrenza. Il punto di partenza dell'ana­
lisi del potere di mercato è la quota di mercato detenuta 
dalle parti. A ciò seguirà di regola il calcolo dell'indice di 
concentrazione e del numero di imprese operanti sul mer­
cato, oltre che di altri fattori dinamici come potenziali 
nuovi operatori e cambiamenti nelle quote di mercato. 

169. Al di sotto di una certa quota di mercato, è improbabile 
che le imprese abbiano potere di mercato. Gli accordi di 
specializzazione unilaterale o reciproca e gli accordi di 
produzione comune che comprendono talune funzioni 
integrate di commercializzazione, come la distribuzione 
comune, beneficiano pertanto dell'esenzione per categoria 
relativa agli accordi di specializzazione se sono conclusi 
fra parti la cui quota di mercato congiunta non supera il 
20 % del/dei mercato/i rilevante/i, sempre che siano soddi­
sfatte le altre condizioni per l'applicazione dell'esenzione 
per categoria relativa agli accordi di specializzazione. Per 
quanto riguarda gli accordi di subfornitura orizzontali 
finalizzati ad accrescere la produzione, nella maggior parte 
dei casi è improbabile che esista un potere di mercato se 
le parti dell'accordo hanno una quota di mercato con­
giunta non superiore al 20 %. In ogni caso, se la quota 
di mercato congiunta delle parti non supera il 20 % è 
probabile che le condizioni di cui all'articolo 53, paragrafo 
3, siano soddisfatte. 

170. Tuttavia, se la quota di mercato congiunta delle parti è 
superiore al 20 %, devono essere esaminati gli effetti re­
strittivi in quanto l'accordo non rientra nel campo di 
applicazione dell'esenzione per categoria relativa agli ac­
cordi di specializzazione o nella «zona di sicurezza» per gli 
accordi di subfornitura orizzontali finalizzati ad accrescere 
la produzione di cui al punto 169, terza e quarta frase. 
Una quota di mercato moderatamente più elevata di 
quella prevista nell'esenzione per categoria relativa agli 
accordi di specializzazione o nella «zona di sicurezza» di 
cui al punto 169, terza e quarta frase, non implica neces­
sariamente un'alta concentrazione del mercato, elemento, 
quest'ultimo, importante della valutazione. Una quota di 
mercato congiunta leggermente superiore al 20 % può 
essere compatibile con un mercato moderatamente con­
centrato. In genere, è più probabile che un accordo di 
produzione provochi effetti restrittivi sulla concorrenza 
in un mercato concentrato piuttosto che in un mercato 
che non lo è. Analogamente, un accordo di produzione in 
un mercato concentrato può accrescere il rischio di col­
lusione anche se le parti nell'insieme detengono solo una 
quota di mercato moderata. 

171. Anche se le quote di mercato delle parti dell'accordo e la 
concentrazione del mercato sono elevate, i rischi di effetti
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restrittivi sulla concorrenza possono ancora essere bassi se 
il mercato è dinamico, cioè con frequenti nuovi ingressi e 
cambiamenti nelle posizioni di mercato. 

172. Nell'analisi del potere di mercato delle parti di un accordo 
di produzione, sono pertinenti ai fini della valutazione il 
numero e l'intensità dei legami fra i concorrenti presenti 
sul mercato (ad esempio altri accordi di cooperazione). 

173. Ai fini della valutazione dell'accordo sotto il profilo della 
concorrenza è utile esaminare se le parti dell'accordo 
hanno quote di mercato elevate, se sono in stretta con­
correnza fra di loro, se i clienti hanno scarse possibilità di 
cambiare fornitore, se è poco probabile che i concorrenti 
rispondano a un incremento dei prezzi aumentando l'of­
ferta e se una delle parti dell'accordo è un'importante 
forza concorrenziale. 

L i m i t a z i o n e d i r e t t a d e l l a c o n c o r r e n z a 
f r a l e p a r t i 

174. La concorrenza fra le parti di un accordo di produzione 
può essere limitata direttamente in diversi modi. Le parti 
di un'impresa comune di produzione possono, ad esem­
pio, limitare la produzione dell'impresa comune rispetto al 
livello che avrebbero potuto produrre e immettere sul 
mercato se ognuna di esse avesse deciso il proprio livello 
di produzione in modo autonomo. Se le caratteristiche 
principali sono determinate dall'accordo di produzione 
potrebbero venir eliminate anche le dimensioni fonda­
mentali della concorrenza tra le parti, il che comporte­
rebbe in definitiva effetti restrittivi sulla concorrenza. L'im­
presa comune potrebbe anche, ad esempio, applicare un 
prezzo di trasferimento elevato, aumentando in tal modo 
i costi dei fattori produttivi per le parti e, di conseguenza, 
i prezzi a valle. In risposta, i concorrenti potrebbero rite­
nere conveniente aumentare i loro prezzi, contribuendo in 
tal modo a innalzare i prezzi sul mercato rilevante. 

E s i t o c o l l u s i v o 

175. La probabilità di un esito collusivo dipende dal potere di 
mercato delle parti e dalle caratteristiche del mercato rile­
vante. Un esito collusivo può derivare in particolare (ma 
non solo) dalla condivisione dei costi o dallo scambio di 
informazioni derivanti dall'accordo di produzione. 

176. Un accordo di produzione fra parti con potere di mercato 
potrebbe avere effetti restrittivi sulla concorrenza se au­
menta la condivisione dei costi (ossia la percentuale dei 
costi in comune) a un livello che permette alle parti di 
attuare pratiche collusive. I costi pertinenti sono i costi 
variabili del prodotto con il quale le parti dell'accordo di 
produzione competono sul mercato. 

177. Se prima dell'accordo le parti condividevano già un'elevata 
percentuale di costi variabili, è più probabile che un ac­

cordo di produzione determini una collusione in quanto 
l'incremento supplementare (ovvero i costi di produzione 
del prodotto oggetto dell'accordo) può rovesciare l'equili­
brio verso una collusione. Quando invece l'aumento è 
notevole, il rischio di collusione può essere elevato anche 
se il livello iniziale di condivisione dei costi è basso. 

178. La condivisione dei costi aumenta il rischio di collusione 
solo se i costi di produzione rappresentano un'ampia per­
centuale dei costi variabili in gioco. Ciò non avviene, ad 
esempio, quando la cooperazione interessa prodotti che 
richiedono costose attività di commercializzazione. Un 
esempio in tal senso sono i prodotti nuovi o eterogenei 
che comportano dispendiose attività di marketing o spese 
di trasporto elevate. 

179. La condivisione dei costi può determinare una collusione 
anche nel caso in cui le parti decidano di mettere in 
comune la produzione di un bene intermedio che rappre­
senta un'ampia percentuale dei costi variabili del prodotto 
finale con il quale esse competono sul mercato a valle. Le 
parti potrebbero utilizzare l'accordo di produzione per 
aumentare il prezzo di questo importante fattore produt­
tivo comune per i loro prodotti sul mercato a valle. Ciò 
indebolirebbe la concorrenza a valle e provocherebbe 
prezzi finali più elevati. Il profitto si sposterebbe dal mer­
cato a valle verso quello a monte, per essere poi suddiviso 
proficuamente tra le parti mediante l'impresa comune. 

180. Analogamente, la condivisione dei costi aumenta i rischi 
anticoncorrenziali di un accordo di subfornitura orizzon­
tale nel quale il fattore di produzione che il committente 
acquista dal subfornitore rappresenta un'ampia percen­
tuale dei costi variabili del prodotto finale con il quale 
le parti competono. 

181. Gli eventuali effetti negativi provocati dallo scambio di 
informazioni non saranno valutati separatamente, ma 
alla luce degli effetti complessivi dell'accordo. Un accordo 
di produzione può avere effetti che limitano la concor­
renza se prevede uno scambio di informazioni commer­
ciali strategiche che può determinare una collusione o una 
preclusione anticoncorrenziale. La probabilità che lo 
scambio di informazioni nell'ambito di un accordo di 
produzione possa produrre effetti restrittivi sulla concor­
renza deve essere valutata conformemente alle indicazioni 
fornite nel capitolo 2. 

182. Anche qualora lo scambio di informazioni avesse effetti 
restrittivi sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, para­
grafo 1, è più probabile che l'accordo soddisfi i criteri di 
cui all'articolo 53, paragrafo 3, se lo scambio non va oltre 
la condivisione di dati necessari per la produzione co­
mune dei beni oggetto dell'accordo di produzione piutto­
sto che se eccede quanto necessario ai fini della produ­
zione comune. In tal caso, gli incrementi di efficienza
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derivanti dalla produzione comune potrebbero prevalere 
sugli effetti restrittivi provocati dal coordinamento del 
comportamento delle parti. Viceversa, nel contesto di un 
accordo di produzione, è difficile che la condivisione di 
dati non necessari ai fini della produzione comune, ad 
esempio lo scambio di informazioni relative ai prezzi e 
alle vendite, soddisfi le condizioni fissate dall'articolo 53, 
paragrafo 3. 

4.4. Valutazione ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 3 

4.4.1. Incrementi di efficienza 

183. Gli accordi di produzione possono favorire la concorrenza 
se consentono incrementi di efficienza sotto forma di 
riduzione dei costi o di migliori tecnologie produttive. 
Mettendo in comune la produzione le imprese possono 
risparmiare costi che altrimenti duplicherebbero. Esse pos­
sono inoltre produrre a costi inferiori se la cooperazione 
consente loro di accrescere la produzione fino al punto in 
cui i costi marginali diminuiscono con l'aumentare della 
produzione, cioè di realizzare economie di scala. Unendo 
competenze e know-how complementari, con la produ­
zione in comune le imprese possono altresì migliorare la 
qualità del prodotto. La cooperazione può anche permet­
tere alle imprese di ampliare la varietà di prodotto, 
un'operazione che sarebbe stata troppo costosa o che 
non sarebbero state in grado di realizzare altrimenti. Se 
la produzione comune permette alle parti di incrementare 
il numero di differenti tipologie di prodotti, essa può 
anche consentire una riduzione dei costi mediante econo­
mie di diversificazione. 

4.4.2. Carattere indispensabile delle restrizioni 

184. Le restrizioni superiori a quanto strettamente necessario 
per conseguire gli incrementi di efficienza generati da un 
accordo di produzione non soddisfano i criteri di cui 
all'articolo 53, paragrafo 3. Ad esempio, le restrizioni 
imposte da un accordo di produzione al comportamento 
concorrenziale delle parti riguardo alla produzione non 
oggetto della cooperazione non saranno di norma ritenute 
indispensabili. Analogamente, la fissazione comune dei 
prezzi non sarà considerata indispensabile se l'accordo 
di produzione non comprende anche la commercializza­
zione in comune. 

4.4.3. Trasferimento ai consumatori 

185. Gli incrementi di efficienza conseguiti tramite restrizioni 
indispensabili devono essere trasferiti ai consumatori sotto 
forma di riduzione dei prezzi o di migliore qualità e 
varietà dei prodotti, in misura sufficiente da controbilan­
ciare gli effetti restrittivi sulla concorrenza. Gli incrementi 
di efficienza che vanno ad esclusivo beneficio delle parti o 
la riduzione dei costi ottenuta con un calo della produ­
zione o con la ripartizione del mercato non sono consi­
derati sufficienti per soddisfare i criteri dell'articolo 53, 
paragrafo 3. È più probabile che le parti dell'accordo di 
produzione trasferiscano ai consumatori il beneficio della 
riduzione dei costi se questa interessa i costi variabili 
anziché i costi fissi. Inoltre, più è elevato il potere di 

mercato delle parti, più è difficile che queste trasferiscano 
gli incrementi di efficienza ai consumatori in misura suf­
ficiente da compensare gli effetti restrittivi sulla concor­
renza. 

4.4.4. Non eliminazione della concorrenza 

186. I criteri di cui all'articolo 53, paragrafo 3, non possono 
essere soddisfatti se l'accordo permette alle parti di elimi­
nare la concorrenza per una parte sostanziale dei prodotti 
in questione. Tale circostanza deve essere esaminata in 
relazione al mercato al quale appartengono i prodotti 
contemplati dalla cooperazione e ad eventuali mercati 
secondari. 

4.5. Esempi 

187. Condivisione dei costi e collusione 

Esempio n. 1 

Situazione: le imprese A e B, due fornitori di un prodotto 
X, decidono di chiudere gli impianti produttivi obsoleti 
che hanno attualmente e di costruirne uno più grande, 
moderno ed efficiente gestito da un'impresa comune, con 
una capacità superiore alla capacità totale dei vecchi im­
pianti di A e B. I concorrenti non prevedono di realizzare 
investimenti del genere e utilizzano i loro impianti a piena 
capacità. A e B detengono una quota di mercato rispetti­
vamente del 20 % e del 25 %. I loro prodotti sono i 
sostituti più diretti in uno specifico segmento di mercato, 
che è concentrato. Il mercato è trasparente è piuttosto 
stagnante, non entrano nuovi operatori e le quote di 
mercato sono rimaste stabili nel tempo. I costi di produ­
zione rappresentano la maggior parte dei costi variabili 
sostenuti da A e B per il prodotto X. Al confronto con 
la produzione, la commercializzazione è un'attività eco­
nomica minore in termini di costi e di importanza stra­
tegica: i costi di marketing sono bassi poiché il prodotto 
X è omogeneo e consolidato, i costi di trasporto non sono 
un fattore determinante della concorrenza. 

Analisi: se A e B condividessero la totalità o la maggio­
ranza dei loro costi variabili, l'accordo di produzione de­
terminerebbe una limitazione diretta della concorrenza tra 
loro. L'accordo limiterebbe la produzione dell'impresa co­
mune rispetto al livello che le parti avrebbero potuto 
immettere sul mercato se ognuna di esse avesse deciso 
il proprio livello di produzione in modo autonomo. Visto 
il condizionamento della capacità dei concorrenti, questo 
calo della produzione potrebbe determinare prezzi più 
elevati. 

Anche se A e B non condividessero la maggioranza, ma 
solo una parte significativa dei loro costi variabili, tale 
accordo di produzione potrebbe comportare collusione 
tra A e B, in quando eliminerebbe indirettamente la con­
correnza tra le due parti. La probabilità che ciò si verifichi 
dipende non solo dalla questione della condivisione dei 
costi (elevati, nella fattispecie), ma anche dalle caratteri­
stiche del mercato rilevante, quali, ad esempio, trasparen­
za, stabilità e livello di concentrazione.
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In entrambe le ipotesi, data la configurazione del mercato 
descritta nell'esempio, è probabile che l'impresa comune 
di produzione di A e B comporterebbe effetti restrittivi 
sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1, sul 
mercato di X. 

La sostituzione dei due impianti di produzione più piccoli 
e obsoleti con uno più grande, moderno ed efficiente può 
indurre l'impresa comune a produrre di più a prezzi in­
feriori a beneficio dei consumatori. Ciò nonostante, l'ac­
cordo di produzione può soddisfare i criteri di cui all'ar­
ticolo 53, paragrafo 3, solamente se le parti forniscono 
elementi di prova verificabili che gli incrementi di effi­
cienza saranno trasferiti ai consumatori in misura suffi­
ciente da compensare gli effetti restrittivi sulla concorren­
za. 

188. Legami tra concorrenti e esiti collusivi 

Esempio n. 2 

Situazione: due fornitori, le imprese A e B, creano un'im­
presa comune di produzione relativamente al prodotto Y. 
A e B detengono entrambe una quota del 15 % sul mer­
cato di Y. Sul mercato ci sono altri tre operatori: C, D ed 
E che detengono rispettivamente una quota di mercato del 
30 %, 25 % e 15 %. B ha già costruito uno stabilimento di 
produzione comune con D. 

Analisi: il mercato è caratterizzato dall'esistenza di un 
piccolo numero di imprese e da strutture piuttosto sim­
metriche. La cooperazione fra A e B aggiungerebbe un 
legame supplementare nel mercato, aumentandone di 
fatto la concentrazione in quanto collegherebbe D con 
A e B. Tale cooperazione potrebbe aumentare il rischio 
di collusione e determinare quindi effetti che limitano la 
concorrenza ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1. I criteri 
di cui all'articolo 53, paragrafo 3, potrebbero essere sod­
disfatti solamente in presenza di significativi incrementi di 
efficienza che vengono trasferiti ai consumatori in misura 
tale da controbilanciare gli effetti restrittivi sulla concor­
renza. 

189. Preclusione anticoncorrenziale di un mercato a valle 

Esempio n. 3 

Situazione: le imprese A e B costituiscono un'impresa co­
mune di produzione per il prodotto intermedio X, la 
quale copre l'intera produzione di X. I costi di produzione 
di X rappresentano il 70 % dei costi variabili del prodotto 

finale Y, con il quale A e B competono a valle. A e B 
detengono ognuna una quota di mercato del 20 % sul 
mercato di Y, l'ingresso di nuovi concorrenti è limitato 
e le quote di mercato sono rimaste stabili nel tempo. 
Oltre a soddisfare la loro domanda interna del bene X, 
sia A che B detengono una quota di mercato del 40 % sul 
mercato libero di X. Esistono forti barriere all'ingresso sul 
mercato di X e i produttori esistenti operano quasi a piena 
capacità. Sul mercato di Y esistono altri due grandi forni­
tori, ognuno con una quota di mercato del 15 %, oltre a 
numerosi concorrenti di minori dimensioni. L'accordo ge­
nera economie di scala. 

Analisi: grazie all'impresa comune di produzione, A e B 
sarebbero in grado di controllare la maggior parte delle 
forniture del fattore produttivo fondamentale X ai loro 
concorrenti sul mercato di Y. Ciò offrirebbe ad A e B la 
possibilità di innalzare i costi dei concorrenti, aumentando 
artificialmente il prezzo di X o riducendone a produzione. 
Ciò potrebbe precludere ai concorrenti di A e B l'ingresso 
sul mercato di Y. A causa della probabile preclusione 
anticoncorrenziale a valle, questo accordo avrà verosimil­
mente effetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi dell'arti­
colo 53, paragrafo 1. È difficile che le economie di scala 
ottenute dall'impresa comune di produzione compensino 
gli effetti restrittivi sulla concorrenza e pertanto molto 
probabilmente questo accordo non soddisferà i criteri del­
l'articolo 53, paragrafo 3. 

190. Accordi di specializzazione come la ripartizione del mer­
cato 

Esempio n. 4 

Situazione: A e B producono entrambe i due prodotti X e 
Y. La quota di A sul mercato di X è del 30 % e sul 
mercato di Y del 10 %. La quota di B sul mercato di X 
è del 10 % e sul mercato di Y del 30 %. Per sfruttare le 
economie di scala, A e B concludono un accordo di spe­
cializzazione reciproca, in virtù del quale A produrrà sol­
tanto X e B solamente Y. Decidono inoltre di non fornirsi 
reciprocamente il prodotto, in modo che A venda solo il 
prodotto X e B solo Y. Le parti sostengono che con tale 
specializzazione possono ridurre i costi grazie a economie 
di scala e che, concentrandosi solo su un prodotto, mi­
glioreranno le loro tecnologie di produzione ottenendo 
così prodotti di qualità più elevata. 

Analisi: per quanto riguarda i suoi effetti sulla concorrenza 
nel mercato, tale accordo di specializzazione è simile a un 
cosiddetto cartello hard-core con il quale le parti si riparti­
scono il mercato. Pertanto, l'accordo costituisce una re­
strizione della concorrenza per oggetto. Poiché i presunti 
incrementi di efficienza sotto forma di economie di scala 
e di miglioramento della tecnologia produttiva sono esclu­
sivamente collegati alla ripartizione del mercato, è poco
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probabile che controbilancino gli effetti restrittivi e l'ac­
cordo non soddisferebbe pertanto i criteri dell'articolo 53, 
paragrafo 3. In ogni caso, se A o B ritengono più effi­
ciente concentrarsi unicamente su un prodotto, possono 
semplicemente decidere unilateralmente di produrre solo 
X o solo Y senza stabilire al contempo che l'altra impresa 
si concentri sulla produzione dell'altro prodotto. 

L'analisi sarebbe diversa se A e B si fornissero reciproca­
mente il prodotto su cui concentrano la loro produzione 
in modo da continuare entrambe a vendere X e Y. In tal 
caso, A e B potrebbero ancora esercitare fra loro una 
concorrenza sui prezzi in entrambi i mercati, soprattutto 
se i costi di produzione (che con l'accordo di produzione 
vengono condivisi) non costituivano la grande maggio­
ranza dei costi variabili dei loro prodotti. I costi signifi­
cativi in questo contesto sono quelli di commercializza­
zione. Perciò l'accordo di specializzazione non restringe­
rebbe la concorrenza se X e Y fossero prodotti in gran 
parte eterogenei con una percentuale molto elevata di 
costi di marketing e distribuzione (ad esempio il 65 %- 
70 % o più del costo totale). In una situazione del genere, 
il rischio di collusione non sarebbe elevato e i criteri 
dell'articolo 53, paragrafo 3, potrebbero essere soddisfatti, 
a condizione che gli incrementi di efficienza siano trasfe­
riti ai consumatori in misura sufficiente da compensare gli 
effetti restrittivi sulla concorrenza derivanti dall'accordo. 

191. Concorrenti potenziali 

Esempio n. 5 

Situazione: l'impresa A produce il prodotto finale X e l'im­
presa B produce il prodotto finale Y. X e Y costituiscono 
due mercati del prodotto distinti, nei quali A e B hanno 
rispettivamente un forte potere di mercato. Entrambe le 
imprese utilizzano Z come fattore produttivo per fabbri­
care X e Y ed entrambe producono Z esclusivamente per 
loro uso interno. X è un prodotto a basso valore aggiunto, 
per il quale Z è un fattore produttivo fondamentale (X è 
una trasformazione abbastanza semplice di Z). Y è un 
prodotto ad alto valore aggiunto, per il quale Z è uno 
dei tanti fattori produttivi (Z rappresenta una minima 
parte dei costi variabili di Y). A e B decidono di mettere 
in comune la produzione di Z, ottenendo modeste eco­
nomie di scala. 

Analisi: A e B non sono concorrenti effettivi per quanto 
riguarda X, Y o Z. Tuttavia, poiché X è una semplice 
trasformazione del fattore produttivo Z, è probabile che 
B possa facilmente entrare sul mercato di X e minacciare 
la posizione che vi detiene A. L'accordo di produzione in 
comune di Z potrebbe disincentivare B a entrare sul mer­
cato di X poiché la produzione comune potrebbe fungere 
da compensazione (side payment) e limitare le possibilità 
di B di vendere il prodotto X (in quanto A può avere il 
controllo delle quantità di Z che B acquista dall'impresa 
comune). Tuttavia, la probabilità che, in mancanza di 
accordo, B entri sul mercato di X dipende dalla redditività 
prevista di tale ingresso. Poiché X è un prodotto a basso 
valore aggiunto, entrare sul mercato potrebbe essere non 
redditizio e quindi in mancanza di accordo è improbabile 

che B decida di farlo. Dato che A e B hanno già potere di 
mercato, l'accordo potrebbe determinare effetti che limi­
tano la concorrenza ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1, 
se riduce effettivamente la probabilità che B entri sul 
mercato di A, ovvero il mercato per X. Gli incrementi 
di efficienza sotto forma di economie di scala generati 
dall'accordo sono modesti ed è poco probabile che com­
pensino gli effetti restrittivi sulla concorrenza. 

192. Scambio di informazioni in un accordo di produzione 

Esempio n. 6 

Situazione: le imprese A e B, con un elevato potere di 
mercato, decidono di mettere in comune la produzione 
per migliorare la loro efficienza. Nell'ambito di questo 
accordo si scambiano segretamente informazioni relative 
ai loro prezzi futuri. L'accordo non comprende la distri­
buzione comune. 

Analisi: è probabile che questo scambio di informazioni 
determini una collusione e pertanto potrebbe avere per 
oggetto di restringere la concorrenza ai sensi dell'arti­
colo 53, paragrafo 1. È improbabile che l'accordo soddisfi 
i criteri di cui all'articolo 53, paragrafo 3, perché la con­
divisione di informazioni relative ai prezzi futuri applicati 
dalle parti non è indispensabile ai fini della produzione 
comune e per conseguire la corrispondente riduzione dei 
costi. 

193. Swap e scambi di informazioni 

Esempio n. 7 

Situazione: Le imprese A e B producono entrambe Z, un 
prodotto chimico di base. Z è un prodotto omogeneo, 
fabbricato conformemente a una norma europea che 
non consente modifiche del prodotto. I costi di produ­
zione sono un fattore di costo significativo per Z. Sul 
mercato di Z, che comprende tutto il SEE, A detiene 
una quota di mercato del 20 % e B del 25 %. Sul mercato 
di Z ci sono altri quattro produttori che detengono quote 
di mercato rispettivamente pari al 20 %, 15 % 10 % e 
10 %. L'impianto di produzione di A è ubicato nel Nord 
Europa, nello Stato SEE X, mentre lo stabilimento di B si 
trova nell'Europa del sud, nello Stato SEE Y. Sebbene la 
maggior parte dei clienti di A si trovino nell'Europa set­
tentrionale, A ha vari clienti anche nell'Europa meridiona­
le. Anche B ha vari clienti nell'Europa meridionale, nono­
stante ne abbia anche nel Nord Europa. Attualmente, A 
fornisce il prodotto Z fabbricato nel suo stabilimento 
situato nello Stato SEE X ai suoi clienti dell'Europa meri­
dionale, trasportandolo a mezzo autocarro. Analogamen­
te, B fornisce ai clienti dell'Europa settentrionale il pro­
dotto Z fabbricato nel suo stabilimento situato nello Stato 
SEE Y, trasportandolo a mezzo autocarro. I costi di tra­
sporto sono abbastanza elevati, ma non a tal punto da 
rendere non remunerative le consegne di A nell'Europa 
meridionale e quelle di B nell'Europa settentrionale. I costi 
di trasporto dallo Stato SEE X verso l'Europa del sud sono 
inferiori a quelli per il trasporto dallo Stato SEE Y verso il 
Nord Europa.
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A e B decidono che sarebbe più efficiente se A cessasse di 
trasportare il prodotto Z dallo Stato SEE X verso l'Europa 
del sud e se B smettesse di trasportarlo dallo Stato SEE Y 
verso l'Europa del nord, pur desiderando mantenere al 
tempo stesso i loro clienti. A tal fine, A e B intendono 
concludere un accordo di swap (interscambio) in virtù del 
quale possono acquistare una quantità annua convenuta di 
Z dallo stabilimento dell'altra parte allo scopo di venderla 
ai loro clienti situati più vicino a quello stabilimento. Per 
calcolare un prezzo di acquisto che non favorisca una 
parte rispetto all'altra e che prenda in debita considera­
zione i differenti costi di produzione delle parti e i diversi 
risparmi sui costi di trasporto e per assicurare che en­
trambe le parti possano ottenere un margine appropriato, 
A e B concordano di scambiarsi reciprocamente informa­
zioni relative ai costi principali connessi a Z (ovvero i 
costi di produzione e di trasporto). 

Analisi: il fatto che A e B, concorrenti fra loro, si scam­
bino parti della propria produzione non solleva di per sé 
riserve sotto il profilo della concorrenza. Tuttavia, l'even­
tuale accordo di swap fra A e B prevede che le parti si 
scambino informazioni sui costi di produzione e di tra­
sporto relativi a Z. Inoltre, A e B dispongono insieme di 
una forte posizione su un mercato molto concentrato di 
un prodotto di base omogeneo. Di conseguenza, dato 
l'ampio scambio di informazioni relative a un parametro 
chiave della concorrenza relativamente a Z, è probabile 
che l'accordo di swap concluso tra A e B determini effetti 
restrittivi sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, para­
grafo 1, in quanto può determinare una collusione. Anche 
se l'accordo consentirà notevoli incrementi di efficienza 
sotto forma di riduzione dei costi per le parti, le restri­
zioni della concorrenza generate dall'accordo non sono 
indispensabili ai fini del loro ottenimento. Le parti potreb­
bero ottenere riduzioni dei costi analoghe accordandosi su 
una formula per il calcolo del prezzo che non comporta 
la divulgazione dei loro costi di produzione e trasporto. 
Di conseguenza, l'accordo di swap nella sua formulazione 
attuale non rispetta i criteri di cui all'articolo 53, paragrafo 
3. 

5. ACCORDI DI ACQUISTO 

5.1. Definizione 

194. Il presente capitolo verte sugli accordi per l'acquisto in 
comune dei prodotti. L'acquisto in comune può essere 
effettuato da un'impresa comune, da un'impresa nella 
quale varie altre imprese detengono partecipazioni non 
maggioritarie, mediante un accordo di natura contrattuale 
o anche attraverso una forma di cooperazione meno 
stretta («accordi di acquisto in comune»). Gli accordi di 
acquisto in comune generalmente mirano a creare potere 
degli acquirenti, il che può tradursi in prezzi più bassi per 
i consumatori. Tuttavia, in alcune circostanze, il potere 
degli acquirenti può anche sollevare riserve sotto il profilo 
della concorrenza. 

195. Gli accordi di acquisto in comune possono comprendere 
accordi sia verticali che orizzontali. In questi casi occorre 
svolgere un'analisi in due tempi. Prima di tutto, gli accordi 
fra imprese che effettuano acquisti in comune devono 
essere valutati in base ai principi descritti nelle presenti 
linee direttrici. Se da tale valutazione emerge che l'accordo 
di acquisto in comune non suscita riserve sotto il profilo 
della concorrenza, sarà necessaria un'ulteriore valutazione 
per esaminare i pertinenti accordi verticali. Questa se­
conda valutazione si baserà sui principi stabiliti nell'esen­
zione per categoria e negli orientamenti sulle restrizioni 
verticali. 

196. Gli accordi di acquisto in comune spesso assumono la 
forma di un'«alleanza», cioè un'associazione d'imprese co­
stituita da un gruppo di rivenditori al dettaglio allo scopo 
di acquistare in comune i prodotti. Gli accordi orizzontali 
stipulati tra i membri dell'alleanza o le decisioni adottate 
dall'alleanza stessa sono da valutare in primo luogo come 
accordi di cooperazione orizzontale in base alle presenti 
linee direttrici. Solo se dalla valutazione non emerge al­
cuna riserva sotto il profilo della concorrenza, è necessa­
rio valutare i pertinenti accordi verticali fra l'alleanza e un 
membro della stessa e fra l'alleanza e i fornitori. Tali 
accordi rientrano, a determinate condizioni, nell'ambito 
dell'esenzione per categoria sulle restrizioni verticali. Gli 
accordi verticali che non rientrano nel campo d'applica­
zione dell'esenzione per categoria non sono ritenuti ille­
gali ma necessitano un esame individuale. 

5.2. Mercati rilevanti 

197. Due sono i mercati che possono essere interessati dagli 
accordi di acquisto in comune. In primo luogo, il mercato 
o i mercati direttamente interessati dall'accordo di acqui­
sto in comune, cioè il mercato o i mercati rilevanti sotto il 
profilo degli acquisti. In secondo luogo, il mercato di 
vendita, cioè il mercato o i mercati a valle in cui le parti 
dell'accordo di acquisto in comune operano come vendi­
tori. 

198. La definizione dei mercati d'acquisto rilevanti si attiene ai 
principi descritti nella comunicazione sulla definizione del 
mercato, servendosi del concetto di sostituibilità al fine di 
individuare i vincoli concorrenziali. L'unica differenza ri­
spetto alla definizione dei «mercati di vendita» è che la 
sostituibilità deve essere definita dal punto di vista dell'of­
ferta e non da quello della domanda. I n altre parole, al 
fine di individuare la pressione concorrenziale esercitata 
sui compratori acquista un'importanza decisiva l'esistenza 
di soluzioni alternative per i fornitori, che possono essere 
esaminate, ad esempio, valutando la reazione dei fornitori 
ad una diminuzione di prezzo di scarsa entità ma non 
transitoria Una volta definito il mercato, la quota di mer­
cato può essere calcolata come la percentuale degli acqui­
sti effettuati dalle parti sulle vendite totali del prodotto o 
dei prodotti acquistati sul mercato rilevante.
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199. Se le parti sono anche concorrenti in uno o più mercati di 
vendita, tali mercati sono a loro volta rilevanti ai fini della 
valutazione. I mercati di vendita vanno definiti applicando 
la metodologia descritta nella comunicazione sulla defini­
zione del mercato. 

5.3. Valutazione ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1 

5.3.1. Principali riserve sotto il profilo della concorrenza 

200. Gli accordi di acquisto in comune possono produrre ef­
fetti restrittivi sulla concorrenza nei mercati d'acquisto e/o 
di vendita a valle, quali prezzi più elevati, produzione 
limitata, ridotta qualità o varietà del prodotto, innovazio­
ne, ripartizione del mercato o preclusione anticoncorren­
ziale di altri eventuali acquirenti. 

201. Se i concorrenti a valle acquistano insieme una parte 
significativa dei loro prodotti, hanno un interesse notevol­
mente ridotto ad entrare in concorrenza sui prezzi sul 
mercato o sui mercati di vendita. Qualora le parti abbiano 
un notevole potere di mercato sul mercato (o sui mercati) 
di vendita (il che non equivale necessariamente ad avere 
una posizione dominante), è improbabile che i prezzi di 
acquisto più bassi ottenuti dall'accordo di acquisto in co­
mune siano trasferiti ai consumatori. 

202. Se le parti hanno un notevole potere di mercato sul mer­
cato di acquisto (potere degli acquirenti), c'è il rischio che 
possano obbligare i fornitori a ridurre la varietà o la 
qualità dei prodotti che fabbricano, provocando effetti 
restrittivi sulla concorrenza quali una riduzione della qua­
lità, una diminuzione degli sforzi di innovazione o da 
ultimo un'offerta subottimale. 

203. Il potere degli acquirenti delle parti dell'accordo di acqui­
sto in comune può essere utilizzato per precludere il 
mercato ad acquirenti concorrenti, limitandone l'accesso 
a fornitori efficienti. Ciò è probabile se il numero di for­
nitori è limitato e se esistono barriere all'ingresso per 
quanto riguarda l'offerta del mercato a monte. 

204. Tuttavia, in genere è improbabile che gli accordi di acqui­
sto in comune suscitino riserve sotto il profilo della con­
correnza se le parti non hanno potere di mercato sul 
mercato (o sui mercati) di vendita. 

5.3.2. Restrizioni della concorrenza per oggetto 

205. Gli accordi di acquisto in comune restringono la concor­
renza per oggetto quando non riguardano realmente l'ac­
quisto in comune, ma sono uno strumento per costituire 
un cartello dissimulato, cioè per fissare i prezzi, limitare la 
produzione o ripartire il mercato, tutte pratiche vietate. 

206. Gli accordi che prevedono la fissazione dei prezzi pos­
sono avere lo scopo di restringere la concorrenza ai sensi 
dell'articolo 53, paragrafo 1 ( 93 ). Ciò non si applica tutta­
via quando le parti di un accordo di acquisto in comune 
decidono i prezzi di acquisto che l'accordo paga ai forni­
tori per i prodotti oggetto del contratto di fornitura. In tal 
caso, occorre valutare se l'accordo potrebbe provocare 
effetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, 
paragrafo 1. In queste due ipotesi, l'accordo sui prezzi 
d'acquisto non sarà valutato separatamente, bensì alla 
luce degli effetti complessivi dell'accordo di acquisto sul 
mercato. 

5.3.3. Effetti restrittivi sulla concorrenza 

207. Gli accordi di acquisto in comune che non hanno per 
oggetto la restrizione della concorrenza devono essere 
analizzati nel loro contesto giuridico ed economico per 
quanto riguarda gli effetti reali e probabili sulla concor­
renza. L'analisi degli effetti restrittivi sulla concorrenza 
derivanti da un accordo di acquisto in comune deve pren­
dere in considerazione gli effetti negativi generati sui mer­
cati di acquisto e di vendita. 

P o t e r e d i m e r c a t o 

208. Ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1, non esiste una soglia 
assoluta al di sopra della quale si può presumere che un 
accordo di acquisto in comune crei potere di mercato e 
possa determinare effetti restrittivi sulla concorrenza. Nella 
maggior parte dei casi, tuttavia, è improbabile che esista 
un potere di mercato se le parti dell'accordo di acquisto in 
comune detengono nell'insieme una quota di mercato 
inferiore al 15 % sul mercato (sui mercati) di acquisto e, 
del pari, una quota congiunta inferiore al 15 % sul mer­
cato (sui mercati) di vendita. In ogni caso, se la quota di 
mercato congiunta delle parti è inferiore al 15 % sul mer­
cato (sui mercati) sia di acquisto sia di vendita, è probabile 
che l'accordo di acquisto rispetti le condizioni di cui al­
l'articolo 53, paragrafo 3. 

209. Una quota di mercato superiore alla soglia su uno di tali 
mercati o entrambi non indica automaticamente che l'ac­
cordo di acquisto in comune potrebbe avere effetti restrit­
tivi sulla concorrenza. Un accordo di acquisto in comune 
che non rientra in questa «zona di sicurezza» necessita una 
valutazione più dettagliata degli effetti che provoca sul 
mercato che tenga conto, fra gli altri, di fattori quali la 
concentrazione del mercato e l'eventuale potere contrat­
tuale esercitato da fornitori importanti. 

210. In talune circostanze, il potere degli acquirenti può pro­
vocare effetti restrittivi sulla concorrenza. Il potere degli 
acquirenti potrebbe diventare anticoncorrenziale se un ac­
cordo di acquisto in comune interessa una parte sufficien­
temente ampia del volume totale di un mercato d'acquisto 
al punto che può essere precluso l'ingresso sul mercato ad
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altri acquirenti concorrenti. Un elevato livello di potere 
degli acquirenti può incidere indirettamente sulla produ­
zione, qualità e varietà dei prodotti sul mercato di vendita. 

211. Nell'analizzare se le parti di un accordo di acquisto in 
comune detengono un determinato potere degli acquiren­
ti, sono pertinenti il numero e l'intensità dei legami fra i 
concorrenti presenti sul mercato (ad esempio altri accordi 
di acquisto). 

212. Se tuttavia si verifica una cooperazione tra acquirenti in 
concorrenza tra loro, che non sono attivi nello stesso 
mercato di vendita rilevante (ad esempio tra venditori al 
dettaglio che operano in mercati geografici differenti e che 
non possono quindi essere considerati concorrenti poten­
ziali), è improbabile che l'accordo provochi effetti restrit­
tivi sulla concorrenza, a meno che le parti detengano nei 
mercati d'acquisto una posizione di cui potrebbero avva­
lersi per compromettere la posizione concorrenziale degli 
altri operatori nei rispettivi mercati di vendita. 

E s i t o c o l l u s i v o 

213. Gli accordi di acquisto possono determinare una collu­
sione se facilitano il coordinamento del comportamento 
delle parti sui mercati di vendita. Ciò può verificarsi se, 
attraverso gli acquisti in comune, le parti condividono una 
quota elevata dei loro costi, se esse hanno potere di mer­
cato e se le caratteristiche del mercato sono favorevoli al 
coordinamento. 

214. Se le parti dell'accordo di acquisto hanno in comune una 
parte notevole dei loro costi variabili sul mercato rilevante 
a valle, è più probabile che si verifichino restrizioni della 
concorrenza. Ciò accade, per esempio, se alcuni venditori 
al dettaglio che operano nello/negli stesso/i mercato/i al 
dettaglio acquistano in comune una quantità considere­
vole dei prodotti che rivendono. Lo stesso caso si verifica 
se produttori e venditori concorrenti di un prodotto finale 
acquistano in comune una parte considerevole dei fattori 
di produzione. 

215. L'attuazione di un accordo di acquisto può necessitare lo 
scambio di informazioni sensibili dal punto di vista com­
merciale, quali prezzi e volumi di acquisto. Lo scambio di 
tali informazioni può facilitare il coordinamento relativa­
mente ai prezzi di vendita e al livello di produzione e 
determinare quindi una collusione sui mercati di vendita. 
Gli effetti di ricaduta derivanti dallo scambio di informa­
zioni sensibili dal punto di vista commerciale possono 
essere ridotti se i dati sono confrontati da un'organizza­
zione di acquisto in comune che non trasmette le infor­
mazioni alle parti. 

216. Gli eventuali effetti negativi provocati dallo scambio di 
informazioni non saranno valutati separatamente, ma 
alla luce degli effetti complessivi dell'accordo. La possibi­
lità che lo scambio di informazioni nell'ambito di un 

accordo di acquisto possa produrre effetti restrittivi sulla 
concorrenza deve essere valutata conformemente alle in­
dicazioni fornite nel capitolo 2. Anche qualora lo scambio 
di informazioni avesse effetti restrittivi sulla concorrenza 
ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1, è più probabile che 
l'accordo soddisfi i criteri di cui all'articolo 53, paragrafo 
3, se lo scambio non va oltre la condivisione dei dati 
necessari per l'acquisto in comune dei beni oggetto del­
l'accordo di acquisto piuttosto che se eccede quanto ne­
cessario ai fini dell'acquisto comune. 

5.4. Valutazione ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 3 

5.4.1. Incrementi di efficienza 

217. Gli accordi di acquisto in comune possono determinare 
notevoli incrementi di efficienza. In particolare, gli accordi 
di acquisto possono determinare riduzioni dei costi me­
diante prezzi di acquisto inferiori o costi ridotti di tran­
sazione, trasporto e magazzinaggio, facilitando in tal 
modo le economie di scala. Inoltre, gli accordi di acquisto 
in comune possono comportare incrementi di efficienza 
qualitativi, portando i fornitori a innovare e a immettere 
sul mercato prodotti nuovi o migliori. 

5.4.2. Carattere indispensabile delle restrizioni 

218. Le restrizioni superiori a quanto necessario per conseguire 
gli incrementi di efficienza generati da un accordo di 
acquisto non soddisfano i criteri di cui all'articolo 53, 
paragrafo 3. In alcuni casi, l'obbligo di effettuare gli ac­
quisti esclusivamente nell'ambito dell'accordo di coopera­
zione può essere indispensabile per raggiungere il volume 
necessario a realizzare economie di scala. Tuttavia, un tale 
obbligo deve essere valutato nel contesto del singolo caso. 

5.4.3. Trasferimento ai consumatori 

219. Gli incrementi di efficienza in termini di costo e di qualità, 
conseguiti tramite restrizioni indispensabili, devono essere 
trasferiti ai consumatori in misura tale da controbilanciare 
gli effetti restrittivi sulla concorrenza determinati dall'ac­
cordo di acquisto in comune. Non saranno dunque con­
siderati sufficienti i risparmi sui costi che vanno ad esclu­
sivo beneficio delle parti dell'accordo. La riduzione dei 
costi deve essere trasferita ai consumatori, cioè ai clienti 
delle parti, ad esempio sotto forma di prezzi più bassi sui 
mercati di vendita. Se l'insieme degli acquirenti ha potere 
di mercato sui mercati di vendita, è poco probabile che la 
riduzione dei costi d'acquisto derivante dal puro esercizio 
del potere degli acquirenti sia trasferita ai consumatori e 
che quindi soddisfi i criteri di cui all'articolo 53, paragrafo 
3. Inoltre, più è elevato il potere di mercato delle parti sul 
mercato (o sui mercati) di vendita, più è difficile che 
queste trasferiscano gli incrementi di efficienza ai consu­
matori in misura sufficiente da compensare gli effetti re­
strittivi sulla concorrenza.
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5.4.4. Non eliminazione della concorrenza 

220. I criteri di cui all'articolo 53, paragrafo 3, non possono 
essere soddisfatti se l'accordo permette alle parti di elimi­
nare la concorrenza per una parte sostanziale dei prodotti 
rilevanti. Tale valutazione deve riguardare i mercati di 
acquisto e di vendita. 

5.5. Esempi 

221. Acquisto in comune fra piccole imprese che nell'insieme 
detengono una quota di mercato modesta 

Esempio n. 1 

Situazione: 150 piccoli venditori al dettaglio stipulano un 
accordo per creare un'organizzazione di acquisto in co­
mune. Essi sono obbligati a effettuare un volume minimo 
di acquisti attraverso l'organizzazione, pari a circa il 50 % 
dei costi totali di ciascun venditore. Il volume di acquisti 
effettuato da ciascuno attraverso l'organizzazione può es­
sere superiore a quello minimo, e sono ammessi anche 
acquisti al di fuori dell'organizzazione. Tali dettaglianti 
detengono insieme una quota di mercato del 23 % sia 
sul mercato d'acquisto che su quello di vendita. A e B 
sono i loro due grandi concorrenti. A e B detengono 
rispettivamente una quota di mercato del 25 % e del 
35 %, sia sul mercato di acquisto che su quello di vendita. 
Non esistono barriere che impediscono agli altri piccoli 
concorrenti di creare anch'essi un gruppo di acquisto. I 
150 venditori al dettaglio ottengono una sostanziale ridu­
zione dei costi grazie agli acquisti congiunti effettuati me­
diante l'organizzazione d'acquisto. 

Analisi: i venditori al dettaglio detengono una posizione 
modesta nei mercati d'acquisto e di vendita. L'accordo di 
cooperazione comporta inoltre la realizzazione di econo­
mie di scala. Sebbene i venditori al dettaglio raggiungano 
un più elevato livello di condivisione dei costi, è impro­
babile che guadagnino potere di mercato sul mercato di 
vendita a causa della presenza di A e B, entrambi di 
dimensioni singole maggiori dell'organizzazione di acqui­
sto in comune. È quindi improbabile che i venditori al 
dettaglio possano coordinare il loro comportamento e 
colludere e che l'organizzazione di acquisto in comune 
abbia effetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi dell'arti­
colo 53, paragrafo 1. 

222. Condivisione dei costi e potere di mercato sul mercato di 
vendita 

Esempio n. 2 

Situazione: due catene di supermercati stipulano un ac­
cordo per acquistare in comune prodotti che rappresen­
tano all'incirca l'80 % dei loro costi variabili. Sui mercati 
d'acquisto rilevanti per le diverse categorie di prodotti le 
parti detengono insieme una quota di mercato compresa 
fra il 25 % e il 40 %. Sul mercato di vendita rilevante esse 
detengono una quota di mercato congiunta del 60 %. Vi 

sono altri quattro importanti venditori al dettaglio, aventi 
ciascuno una quota di mercato del 10 %. È poco probabile 
riuscire ad entrare nel mercato. 

Analisi: è probabile che mediante tale accordo di acquisto 
le parti possano coordinare il loro comportamento e col­
ludere. Le parti hanno potere di mercato sul mercato di 
vendita e l'accordo di acquisto determina una notevole 
condivisione dei costi. Inoltre è poco probabile riuscire 
ad entrare nel mercato. Le parti avrebbero un incentivo 
ancora più forte a coordinare il loro comportamento se le 
loro strutture dei costi fossero analoghe già prima della 
conclusione dell'accordo. Inoltre, se le parti avessero mar­
gini simili il rischio di collusione sarebbe ancora più ele­
vato. Questo accordo crea anche il rischio che le parti 
limitino la domanda e, di conseguenza, in risposta alla 
riduzione della quantità, i prezzi di vendita a valle aumen­
tino. È quindi verosimile che l'accordo di acquisto abbia 
effetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, 
paragrafo 1. A causa del significativo potere di mercato 
delle parti sul mercato di vendita, è difficile che gli incre­
menti di efficienza sotto forma di riduzione dei costi che 
l'accordo potrebbe determinare siano trasferiti ai consu­
matori in misura sufficiente da compensare gli effetti re­
strittivi sulla concorrenza. È pertanto probabile che l'ac­
cordo di acquisto non rispetti i criteri di cui all'articolo 53, 
paragrafo 3. 

223. Parti che operano in mercati geografici differenti 

Esempio n. 3 

Situazione: sei grandi venditori al dettaglio, ognuno situato 
in un diverso Stato SEE, formano un gruppo d'acquisto 
per comprare insieme vari prodotti di marca a base di 
farina di grano duro. Le parti possono acquistare altri 
prodotti di marca simili al di fuori della cooperazione. 
Inoltre, cinque di loro offrono prodotti simili con il pro­
prio marchio. I membri del gruppo di acquisto hanno 
insieme una quota di mercato del 22 % circa sul mercato 
di acquisto rilevante, che comprende tutto il SEE. Sul 
mercato di acquisto sono presenti altri tre grandi opera­
tori, di dimensioni analoghe. Sui mercati di vendita na­
zionali nei quali operano, ciascuna parte del gruppo di 
acquisto detiene una quota di mercato compresa fra il 
20 % e il 30 %. In ogni Stato SEE opera una sola parte 
del gruppo. Le parti non sono concorrenti potenziali sui 
mercati di altre. 

Analisi: il gruppo di acquisto sarà in grado di competere 
con altri grandi operatori esistenti sul mercato di acquisto. 
I mercati di vendita sono molto più piccoli (in termini di 
fatturato e di estensione geografica) del mercato di acqui­
sto che comprende tutto il SEE e in essi alcuni membri del 
gruppo possono avere potere di mercato. Sebbene i mem­
bri del gruppo di acquisto abbiano una quota di mercato 
congiunta superiore al 15 % sul mercato di acquisto, è 
improbabile che le parti coordinino il loro comporta­
mento e possano colludere sui mercati di vendita in 
quanto non sono concorrenti né effettivi né potenziali 
sui mercati a valle. Di conseguenza, il gruppo di acquisto 
probabilmente non avrà effetti restrittivi sulla concorrenza 
ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1.
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224. Scambio d'informazioni 

Esempio n. 4 

Situazione: tre produttori in concorrenza fra di loro, A B e 
C, affidano a un'organizzazione indipendente di acquisto 
in comune l'acquisto del prodotto Z, un bene intermedio 
utilizzato dai tre per produrre il prodotto finale X. I costi 
di Z non rappresentano un fattore di costo rilevante nella 
produzione di X. L'organizzazione di acquisto in comune 
non è in concorrenza con le parti sul mercato di vendita 
di X. Tutte le informazioni necessarie per gli acquisti (ad 
esempio le specifiche relative alla qualità e quantità, le 
date di consegna, i prezzi di acquisto massimi) sono di­
vulgate solo all'organizzazione di acquisto in comune e 
non alle altre parti. L'organizzazione di acquisto concorda 
i prezzi di acquisto con i fornitori. A, B e C hanno 
insieme una quota di mercato del 30 % sia sul mercato 
di acquisto che in quello di vendita. Sui mercati di acqui­
sto e di vendita essi hanno sei concorrenti, due dei quali 
detengono una quota di mercato del 20 %. 

Analisi: poiché non c'è uno scambio diretto di informa­
zioni fra le parti, è poco probabile che la comunicazione 
di informazioni necessarie per gli acquisti all'organizza­
zione di acquisto in comune possa determinare una col­
lusione. È quindi improbabile che lo scambio di informa­
zioni abbia effetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi 
dell'articolo 53, paragrafo 1. 

6. ACCORDI DI COMMERCIALIZZAZIONE 

6.1. Definizione 

225. Gli accordi di commercializzazione riguardano la coopera­
zione tra concorrenti nella vendita, distribuzione o pro­
mozione dei rispettivi prodotti sostitutivi. Questi tipi di 
accordi possono essere di portata molto diversa a seconda 
delle funzioni di commercializzazione interessate dalla 
cooperazione. Ad un estremo, gli accordi di vendita in 
comune possono condurre alla definizione a livello co­
mune di tutti gli aspetti commerciali relativi alla vendita 
dei prodotti, ivi compreso il prezzo. All'altro estremo vi 
sono accordi specifici che interessano solo una funzione 
particolare di commercializzazione, come la distribuzione, 
l'assistenza post-vendita o la pubblicità. 

226. Gli accordi di distribuzione costituiscono una categoria 
importante di tali accordi specifici. Di norma gli accordi 
di distribuzione rientrano nel campo di applicazione del­
l'esenzione per categoria sulle restrizioni verticali e degli 
orientamenti sulle restrizioni verticali, tranne i casi in cui 
le parti dell'accordo sono concorrenti effettivi o potenziali. 
Se le parti sono concorrenti, l'esenzione per categoria sulle 
restrizioni verticali copre soltanto gli accordi verticali non 
reciproci tra concorrenti quando a) il fornitore è un pro­
duttore e distributore di beni, mentre l'acquirente è un 
distributore e non un'impresa concorrente a livello della 
produzione, oppure b) il fornitore è un prestatore di ser­
vizi operante a diversi livelli della catena commerciale, 
mentre l'acquirente fornisce i propri beni o servizi a livello 

del dettaglio e non presta servizi concorrenti al livello 
della catena commerciale in cui acquista i servizi oggetto 
del contratto ( 94 ). 

227. Se i concorrenti stipulano un accordo per la reciproca 
distribuzione dei loro prodotti sostitutivi (in particolare 
se ciò avviene su mercati geografici diversi), è possibile 
che in certi casi gli accordi abbiano come oggetto o come 
effetto la suddivisione del mercato tra le parti o che de­
terminino un esito collusivo. Una situazione analoga può 
crearsi nel caso di accordi non reciproci tra concorrenti. 
Gli accordi reciproci e non reciproci tra concorrenti de­
vono prima essere valutati in base ai principi indicati nel 
presente capitolo. Qualora da tale valutazione emerga che 
la cooperazione tra concorrenti nel settore della distribu­
zione è in linea di massima ammissibile, sarà necessario 
un ulteriore esame per valutare le restrizioni verticali con­
tenute negli accordi. Questa seconda fase della valutazione 
si baserà sui principi stabiliti negli orientamenti sulle re­
strizioni verticali. 

228. È necessario effettuare un'ulteriore distinzione tra gli ac­
cordi con i quali le parti decidono solo di svolgere in 
comune la commercializzazione e quelli in cui la com­
mercializzazione è legata a un'altra forma di cooperazione 
a monte, quale per esempio la produzione o l'acquisto in 
comune. Per l'analisi degli accordi di commercializzazione 
che combinano varie fasi di cooperazione occorre stabilire 
l'attività principale della cooperazione in conformità con i 
punti 13 e 14. 

6.2. Mercati rilevanti 

229. Al fine di valutare il rapporto di concorrenza che inter­
corre tra le parti, è necessario in primo luogo definire il 
mercato (o i mercati) del prodotto rilevante e il mercato 
(o i mercati) geografico interessato direttamente dalla coo­
perazione, vale a dire il mercato (i mercati) cui apparten­
gono i prodotti oggetto dell'accordo. Poiché un accordo di 
commercializzazione in un mercato può avere ripercus­
sioni anche sul comportamento concorrenziale delle parti 
in un mercato contiguo strettamente collegato a quello 
interessato direttamente dalla cooperazione, occorre inol­
tre definire l'eventuale mercato contiguo. Il mercato con­
tiguo può essere collegato a livello orizzontale o verticale 
al mercato in cui si svolge la cooperazione. 

6.3. Valutazione ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1 

6.3.1. Principali riserve sotto il profilo della concorrenza 

230. Gli accordi di commercializzazione possono determinare 
restrizioni della concorrenza in diversi modi. La fissazione 
dei prezzi è la forma di restrizione più evidente. 

231. In secondo luogo, gli accordi di commercializzazione pos­
sono anche agevolare la limitazione della produzione, 
poiché le parti possono stabilire il volume di prodotti 
da immettere sul mercato, riducendo quindi l'offerta. 

232. In terzo luogo, le parti possono usare gli accordi di com­
mercializzazione come mezzo per suddividere i mercati o
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per ripartire gli ordini o i clienti, ad esempio quando gli 
stabilimenti di produzione delle parti sono situati in mer­
cati geografici diversi o quando gli accordi sono reciproci. 

233. Gli accordi di commercializzazione, infine, possono com­
portare uno scambio di informazioni strategiche su aspetti 
all'interno o al di fuori dell'ambito della cooperazione o 
sulla condivisione dei costi, specie per quanto riguarda gli 
accordi che non comprendono una fissazione dei prezzi, 
che può condurre ad un esito collusivo. 

6.3.2. Restrizioni della concorrenza per oggetto 

234. Una delle principali riserve sotto il profilo della concor­
renza suscitate da un accordo di commercializzazione tra 
concorrenti è la fissazione dei prezzi. Gli accordi limitati 
alla vendita in comune hanno di regola come oggetto e il 
coordinamento della politica dei prezzi di produttori o 
prestatori di servizi in concorrenza tra loro. In tal caso 
essi non solo eliminano la concorrenza dei prezzi tra le 
parti su prodotti sostitutivi, ma possono anche ridurre il 
volume totale dei prodotti che saranno forniti dalle parti 
nell'ambito del sistema di assegnazione degli ordini. È 
pertanto probabile che questi accordi costituiscano una 
restrizione della concorrenza per oggetto. 

235. La valutazione non cambia nel caso degli accordi non 
esclusivi, cioè quelli in cui le parti sono libere di effettuare 
individualmente vendite al di fuori dell'accordo, nella mi­
sura in cui si può concludere che esso provochi un coor­
dinamento generale dei prezzi applicati dalle parti. 

236. Un'altra riserva specifica sotto il profilo della concorrenza 
per quanto riguarda gli accordi di distribuzione tra parti 
che operano in mercati geografici differenti è che tali 
accordi possano contribuire a una compartimentazione 
del mercato. Qualora le parti usino un accordo di distri­
buzione reciproca per distribuire i rispettivi prodotti in 
modo tale da eliminare la concorrenza reciproca suddivi­
dendo deliberatamente i mercati o la clientela, è probabile 
che l'accordo abbia per oggetto una restrizione della con­
correnza. Se l'accordo non è reciproco, il rischio di com­
partimentazione del mercato è minore. Si deve tuttavia 
valutare se l'accordo non reciproco non costituisca la 
base dell'eventuale intesa comune di non entrare nei ri­
spettivi mercati. 

6.3.3. Effetti restrittivi sulla concorrenza 

237. In linea di massima, è poco probabile che un accordo di 
commercializzazione susciti riserve sotto il profilo della 
concorrenza se è obiettivamente necessario consentire a 
una parte di entrare in un mercato nel quale non sarebbe 
riuscita ad entrare individualmente, o con un numero di 
parti più limitato di quelle che partecipano di fatto alla 
cooperazione, a causa, ad esempio, dei costi che ciò 
avrebbe comportato. Una specifica applicazione di tale 
principio si ha negli accordi di consorzio, che consentono 
alle imprese partecipanti di partecipare a progetti che a 
livello individuale non avrebbero potuto intraprendere. 
Dato che le parti degli accordi di consorzio non sono 
quindi potenziali concorrenti per l'attuazione del progetto, 
non si verifica alcuna restrizione della concorrenza ai 
sensi dell'articolo 53, paragrafo 1. 

238. Analogamente, non tutti gli accordi di distribuzione reci­
proca hanno per oggetto una restrizione della concorren­
za. A seconda delle circostanze del caso, tuttavia, alcuni 
accordi di distribuzione reciproca possono avere effetti 
restrittivi sulla concorrenza. Per valutare un accordo di 
tal genere ci si dovrà chiedere in primo luogo se esso 
sia oggettivamente necessario perché le parti possano en­
trare nei reciproci mercati. Se la risposta a tale quesito è 
positiva, l'accordo non determina problemi di carattere 
orizzontale per la concorrenza. Se tuttavia l'accordo ri­
duce l'indipendenza decisionale di una delle parti per 
quanto riguarda l'ingresso sul mercato o i mercati delle 
altre limitando i propri incentivi, è probabile che abbia 
effetti restrittivi sulla concorrenza. Lo stesso ragionamento 
si applica agli accordi non reciproci nei quali, tuttavia, il 
rischio di effetti restrittivi sulla concorrenza è minore. 

239. Inoltre, gli accordi di distribuzione possono avere effetti 
restrittivi sulla concorrenza se contengono restrizioni ver­
ticali, quali restrizioni delle vendite passive, imposizione di 
prezzi di rivendita ecc. 

P o t e r e d i m e r c a t o 

240. Gli accordi di commercializzazione tra concorrenti pos­
sono avere effetti restrittivi sulla concorrenza solo se le 
parti hanno un certo potere di mercato. Nella maggior 
parte dei casi è improbabile che esista un potere di mer­
cato se le parti dell'accordo hanno una quota di mercato 
congiunta non superiore al 15 %. In ogni caso, se la quota 
di mercato congiunta delle parti non supera il 15 % è 
probabile che le condizioni di cui all'articolo 53, paragrafo 
3, siano soddisfatte. 

241. Se la quota di mercato congiunta delle parti supera il 
15 %, l'accordo non rientra nella «zona di sicurezza» di 
cui al punto 240 ed è pertanto necessario valutare il 
probabile effetto sul mercato dell'accordo di commercia­
lizzazione in comune. 

E s i t o c o l l u s i v o 

242. È inoltre probabile che un accordo di commercializza­
zione in comune che non preveda una fissazione dei 
prezzi abbia effetti restrittivi sulla concorrenza se aumenta 
la condivisione dei costi variabili delle parti portandola a 
un livello che può determinare un esito collusivo. Ciò è 
probabile nel caso di un accordo di commercializzazione 
in comune se, già prima dell'accordo, le parti condivide­
vano un'elevata percentuale dei loro costi variabili, poiché 
l'incremento supplementare (ovvero i costi di commercia­
lizzazione del prodotto oggetto dell'accordo) può aumen­
tare il rischio di collusione. Quando invece l'aumento è 
notevole, il rischio di collusione può essere elevato anche 
se il livello iniziale di condivisione dei costi è basso. 

243. La probabilità di un esito collusivo dipende dal potere di 
mercato delle parti e dalle caratteristiche del mercato rile­
vante. La condivisione dei costi può aumentare il rischio 
di un esito collusivo solo se le parti hanno un potere di 
mercato e se i costi di commercializzazione rappresentano 
un'ampia percentuale dei costi variabili connessi ai pro­
dotti in questione. Ciò non si verifica, ad esempio, nel
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caso di prodotti omogenei, per i quali la produzione rap­
presenta il principale fattore di costo. La condivisione dei 
costi di commercializzazione, tuttavia, aumenta il rischio 
di collusione se l'accordo di commercializzazione riguarda 
prodotti la cui commercializzazione è costosa (ad esem­
pio, elevati costi di distribuzione o di marketing). Di con­
seguenza, anche gli accordi di pubblicità o di promozione 
in comune possono avere effetti restrittivi sulla concor­
renza se tali costi rappresentano un fattore di costo rile­
vante. 

244. Di norma la commercializzazione in comune comporta lo 
scambio di informazioni sensibili sotto il profilo commer­
ciale, riguardanti in particolare la strategia di marketing e 
la determinazione dei prezzi. Poiché l'attuazione della 
maggior parte degli accordi di commercializzazione ri­
chiede uno scambio di informazioni, occorre verificare 
se lo scambio di informazioni possa avere un esito collu­
sivo relativamente alle attività delle parti all'interno o al di 
fuori dell'ambito della cooperazione. Gli eventuali effetti 
negativi provocati dallo scambio di informazioni non sa­
ranno valutati separatamente, ma alla luce degli effetti 
complessivi dell'accordo. 

245. Ad esempio, uno scambio di informazioni sui prezzi tra le 
parti di un accordo di pubblicità in comune può determi­
nare una collusione per quanto riguarda la vendita dei 
prodotti pubblicizzati in comune. In ogni caso, lo scam­
bio di informazioni di questo tipo nell'ambito di un ac­
cordo di pubblicità congiunta va oltre quanto sarebbe 
necessario per attuare l'accordo. I probabili effetti restrit­
tivi sulla concorrenza degli scambi di informazioni nel­
l'ambito di accordi di commercializzazione dipenderanno 
dalle caratteristiche del mercato e dai dati condivisi e 
dovranno essere valutati secondo le indicazioni fornite 
al capitolo 2. 

6.4. Valutazione ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 3 

6.4.1. Incrementi di efficienza 

246. Gli accordi di commercializzazione possono determinare 
notevoli incrementi di efficienza. Gli incrementi di effi­
cienza da tenere in considerazione per valutare se un 
accordo di commercializzazione soddisfi i criteri dell'arti­
colo 53, paragrafo 3, dipenderanno dalla natura dell'atti­
vità e dalle parti della cooperazione. In linea generale la 
fissazione dei prezzi non può essere giustificata, a meno 
che non sia indispensabile per l'integrazione di altre fun­
zioni di marketing e che tale integrazione generi notevoli 
guadagni in termini di efficienza. La distribuzione in co­
mune può consentire significativi incrementi di efficienza, 
derivanti dalle economie di scala o di diversificazione, 
specialmente per i piccoli produttori. 

247. Inoltre, gli incrementi di efficienza non devono essere 
rappresentati da risparmi derivanti solo dall'eliminazione 

di costi che, per loro natura, sono un elemento di con­
correnza, ma devono essere il risultato dell'integrazione di 
attività economiche. Una riduzione dei costi di trasporto 
dovuta solo ad una ripartizione della clientela senza un'in­
tegrazione del sistema logistico non può essere conside­
rata un incremento di efficienza ai sensi dell'articolo 53, 
paragrafo 3. 

248. Le parti dell'accordo devono dimostrare gli incrementi di 
efficienza. Al riguardo, assume notevole importanza il 
fatto che le parti forniscano un rilevante contributo di 
capitale, di tecnologia o di altri attivi. Può essere valutato 
positivamente anche un risparmio di costi ottenuto ridu­
cendo una duplicazione dell'utilizzo di risorse e strutture. 
Se tuttavia la commercializzazione in comune assolve solo 
alla funzione di agenzia di vendita senza che vi sia alcun 
investimento, è probabile che essa costituisca un cartello 
dissimulato e in quanto tale non soddisfi le condizioni di 
cui all'articolo 53, paragrafo 3. 

6.4.2. Carattere indispensabile delle restrizioni 

249. Le restrizioni superiori a quanto strettamente necessario 
per conseguire gli incrementi di efficienza generati da un 
accordo di commercializzazione non soddisfano i criteri 
di cui all'articolo 53, paragrafo 3. La questione del carat­
tere indispensabile è di particolare importanza per gli 
accordi che prevedono una fissazione dei prezzi o la ri­
partizione dei mercati, i quali possono essere considerati 
indispensabili solo in circostanze eccezionali. 

6.4.3. Trasferimento ai consumatori 

250. Gli incrementi di efficienza conseguiti tramite restrizioni 
indispensabili devono essere trasferiti ai consumatori in 
misura tale da controbilanciare gli effetti restrittivi sulla 
concorrenza determinati dall'accordo di commercializza­
zione. Ciò può avvenire mediante prezzi più bassi o pro­
dotti di migliore qualità o varietà. Tuttavia, più è elevato il 
potere di mercato delle parti, più è difficile che gli incre­
menti di efficienza siano trasferiti ai consumatori in mi­
sura sufficiente da compensare gli effetti restrittivi sulla 
concorrenza. Se la quota di mercato delle parti è inferiore 
al 15 %, gli eventuali incrementi di efficienza dimostrati 
determinati dall'accordo saranno probabilmente trasferiti 
ai consumatori in misura sufficiente. 

6.4.4. Non eliminazione della concorrenza 

251. I criteri di cui all'articolo 53, paragrafo 3, non possono 
essere soddisfatti se l'accordo permette alle parti di elimi­
nare la concorrenza per una parte sostanziale dei prodotti 
rilevanti. Tale circostanza deve essere esaminata in rela­
zione al mercato al quale appartengono i prodotti con­
templati dalla cooperazione e ad eventuali mercati secon­
dari.
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6.5. Esempi 

252. Commercializzazione in comune necessaria per entrare in 
un mercato 

Esempio n. 1 

Situazione: quattro imprese che forniscono servizi di lavan­
deria in una grande città vicina al confine di un altro Stato 
SEE, ciascuna delle quali detiene una quota di mercato 
pari al 3 % dell'intero settore in tale città, decidono di 
creare un ramo di marketing in comune per la vendita 
di servizi di lavanderia a clienti istituzionali (ad esempio 
alberghi, ospedali e uffici) pur mantenendo la propria 
indipendenza e libertà di concorrenza per i clienti indivi­
duali locali. In considerazione del nuovo segmento di 
domanda (i clienti istituzionali), esse definiscono un mar­
chio comune, un prezzo comune e condizioni standard 
comuni, tra cui un termine massimo di 24 ore prima della 
consegna e gli orari di consegna. Viene creato un call 
center comune a cui i clienti istituzionali possono chie­
dere il ritiro e/o la consegna degli articoli. Le imprese 
assumono un/una centralinista (per il call center) e vari 
autisti; investono inoltre in furgoncini per il trasporto e 
nella promozione del marchio per aumentare la propria 
visibilità. L'accordo non riduce del tutto i loro costi indi­
viduali per le infrastrutture (poiché conservano i propri 
locali e rimangono in concorrenza fra di esse per i clienti 
individuali locali), ma aumenta le loro economie di scala e 
consente loro di offrire ad altri tipi di clienti un servizio 
più completo, che comprende orari di apertura più lunghi 
e consegne in un raggio più ampio. Per garantire la red­
ditività del progetto, è indispensabile che tutte e quattro le 
imprese partecipino all'accordo. Si tratta di un mercato 
estremamente frammentato, in cui le quote di mercato 
dei singoli concorrenti non superano il 15 %. 

Analisi: sebbene la quota di mercato congiunta delle parti 
sia inferiore al 15 %, il fatto che l'accordo preveda una 
fissazione dei prezzi significa che potrebbe applicarsi l'ar­
ticolo 53, paragrafo 1. Tuttavia, le parti non sarebbero 
state in grado di entrare nel mercato dei servizi di lavan­
deria a clienti istituzionali, individualmente o in collabo­
razione con un numero di parti inferiore alle quattro che 
partecipano attualmente all'accordo. L'accordo in quanto 
tale non susciterebbe riserve sotto il profilo della concor­
renza, indipendentemente dalla restrizione relativa alla fis­
sazione dei prezzi, che in questo caso può essere consi­
derata indispensabile alla promozione del marchio co­
mune e al successo del progetto. 

253. Accordo di commercializzazione fra più parti di quanto 
non sia necessario per entrare in un mercato 

Esempio n. 2 

Situazione: si applicano gli stessi elementi fattuali che nel­
l'esempio n. 1, punto 252, ma con una differenza prin­

cipale: per garantire la redditività del progetto, l'accordo 
avrebbe potuto essere attuato da tre sole parti (invece 
delle quattro attualmente coinvolte nella cooperazione). 

Analisi: sebbene la quota di mercato congiunta delle parti 
sia inferiore al 15 %, il fatto che l'accordo preveda una 
fissazione dei prezzi che avrebbe potuto essere attuato da 
meno di quattro parti significa che si applica l'articolo 53, 
paragrafo 1. L'accordo deve pertanto essere valutato a 
norma dell'articolo 53, paragrafo 3. L'accordo determina 
incrementi di efficienza, poiché ora le parti possono of­
frire servizi migliori a una nuova categoria di clienti su 
una scala più vasta (cosa che non avrebbero potuto fare 
individualmente). Visto che la quota di mercato congiunta 
è inferiore al 15 %, è probabile che esse trasferiscano in 
misura sufficiente ai consumatori gli eventuali incrementi 
di efficienza. Occorre inoltre valutare se le restrizioni im­
poste dall'accordo siano indispensabili per conseguire gli 
incrementi di efficienza e se l'accordo elimini la concor­
renza. Dato che l'accordo mira a fornire un servizio più 
completo (compreso il trasporto, che prima non era com­
preso) a una categoria supplementare di clienti, sotto un 
unico marchio e a condizioni standard comuni, la fissa­
zione dei prezzi può essere considerata indispensabile alla 
promozione del marchio comune e, di conseguenza, al 
successo del progetto e agli incrementi di efficienza che 
ne derivano. Inoltre, vista la frammentazione del mercato, 
l'accordo non eliminerà la concorrenza. Il fatto che l'ac­
cordo sia stato concluso tra quattro parti (invece delle tre 
che sarebbero state strettamente necessarie) aumenta la 
capacità e contribuisce a soddisfare contemporaneamente 
la domanda di più clienti istituzionali in conformità delle 
condizioni standard (come il rispetto dei tempi massimi 
per la consegna). È probabile che gli incrementi di effi­
cienza compensino di per sé gli effetti restrittivi derivanti 
dalla riduzione della concorrenza tra le parti e che l'ac­
cordo soddisfi le condizioni di cui all'articolo 53, para­
grafo 3. 

254. Piattaforma internet comune 

Esempio n. 3 

Situazione: alcuni piccoli negozi specializzati di uno Stato 
SEE aderiscono a una piattaforma elettronica basata sul 
web per la promozione, la vendita e la consegna di cestini 
regalo di frutta. Esistono diverse piattaforme elettroniche 
basate sul web in concorrenza tra loro Dietro pagamento 
di una quota mensile, i negozi condividono i costi ope­
rativi della piattaforma e investono congiuntamente nella 
promozione del marchio. I clienti usano la pagina web, in 
cui vengono offerti tipi diversi di cestini regalo, per ordi­
nare (e pagare) il tipo di cestino che desiderano far conse­
gnare. L'ordine viene poi trasmesso al negozio specializ­
zato più vicino all'indirizzo di consegna. Il negozio so­
stiene individualmente i costi legati alla composizione del 
cestino regalo e alla sua consegna al cliente e incamera il 
90 % del prezzo finale, che viene fissato mediante la piat­
taforma basata sul web e si applica uniformemente a tutti 
i negozi specializzati partecipanti, mentre il 10 % rima­
nente serve a coprire i costi di promozione comune e i

IT C 362/42 Gazzetta ufficiale dell’Unione europea 12.12.2013



costi operativi della piattaforma. A parte il pagamento 
della quota mensile, l'adesione alla piattaforma dei negozi 
specializzati non è soggetta ad altre restrizioni sul territo­
rio nazionale. Inoltre, i negozi specializzati che possie­
dono un proprio sito web possono vendere cestini regalo 
di frutta su internet con il loro nome (e a volte lo fanno) e 
pertanto possono continuare a concorrere gli uni con gli 
altri al di fuori della cooperazione. La consegna dei cesti 
di frutta acquistati sulla piattaforma basata sul web è 
garantita per lo stesso giorno e i clienti possono anche 
scegliere l'ora di consegna. 

Analisi: pur essendo di natura specifica, perché copre solo 
la vendita in comune di un tipo particolare di prodotto 
attraverso un canale di marketing specifico (la piattaforma 
basata sul web) e prevede una fissazione dei prezzi, l'ac­
cordo determinerà probabilmente restrizioni della concor­
renza per oggetto. L'accordo deve pertanto essere valutato 
a norma dell'articolo 53, paragrafo 3. L'accordo determina 
incrementi di efficienza, quali una maggiore scelta, un 
servizio di migliore qualità e la riduzione dei costi di 
ricerca, che vanno a vantaggio dei consumatori e sono 
probabilmente tali da compensare gli effetti restrittivi sulla 
concorrenza prodotti dall'accordo. Dato che i negozi spe­
cializzati che partecipano alla cooperazione possono an­
cora operare individualmente e concorrere gli uni con gli 
altri, sia mediante i negozi stessi che su internet, la re­
strizione relativa alla fissazione dei prezzi può essere con­
siderata indispensabile alla promozione del prodotto (poi­
ché quando comprano mediante la piattaforma basata sul 
web i consumatori non sanno da chi acquistano il cestino 
regalo e non vogliono confrontare una serie di prezzi 
diversi) e agli incrementi di efficienza che ne derivano. 
In assenza di altre restrizioni, l'accordo soddisfa i criteri 
di cui all'articolo 53, paragrafo 3. Inoltre, data l'esistenza 
di altre piattaforme concorrenti basate sul web e visto che 
le parti continuano a concorrere tra loro, sia mediante i 
negozi stessi che su internet, la concorrenza non viene 
eliminata. 

255. Impresa comune di vendita 

Esempio n. 4 

Situazione: le imprese A e B, situate in due Stati SEE 
diversi, producono gomme per biciclette. La loro quota 
di mercato congiunta è pari al 14 % del mercato SEE delle 
gomme per biciclette. Le due imprese decidono di costi­
tuire un'impresa comune di vendita (non a pieno titolo) 
per il marketing delle gomme presso i fabbricanti di bici­
clette e accettano di vendere tutta la loro produzione 
tramite l'impresa comune. La produzione e le infrastrut­
ture di trasporto rimangono attività distinte presso cia­
scuna parte. Le parti sostengono che l'accordo determina 
notevoli incrementi di efficienza, in quanto permette so­
prattutto di aumentare le economie di scala, di soddisfare 
la domanda dei clienti esistenti e potenziali e di sostenere 
meglio la concorrenza delle gomme importate prodotte 
nei paesi terzi. L'impresa comune negozia i prezzi e asse­
gna gli ordini allo stabilimento di produzione più vicino, 
in modo da razionalizzare i costi di trasporto per la suc­
cessiva consegna al cliente. 

Analisi: anche se la quota di mercato congiunta delle parti 
è inferiore al 15 %, l'accordo rientra nel campo di appli­
cazione dell'articolo 53, paragrafo 1. L'accordo restringe la 
concorrenza per oggetto perché prevede che l'impresa 
comune attribuisca i clienti e fissi i prezzi. I presunti 
incrementi di efficienza derivanti dall'accordo non sono 
dovuti né all'integrazione di attività economiche, né a 
investimenti comuni. L'impresa comune avrebbe un 
campo d'azione molto limitato e fungerebbe soltanto da 
interfaccia per l'assegnazione degli ordini agli stabilimenti 
di produzione. È quindi poco probabile che gli eventuali 
incrementi di efficienza si ripercuotano sui consumatori in 
misura tale da compensare gli effetti restrittivi sulla con­
correnza derivanti dall'accordo. Di conseguenza, non ri­
sulterebbero soddisfatte le condizioni di cui all'articolo 53, 
paragrafo 3. 

256. Clausola di concorrenza non sleale nell'accordo sull'ester­
nalizzazione dei servizi 

Esempio n. 5 

Situazione: le imprese A e B sono fornitori concorrenti di 
servizi di pulizia per locali commerciali. Entrambe deten­
gono una quota di mercato del 15 % Vi sono molti altri 
concorrenti con quote di mercato comprese tra il 10 e il 
15 %. L'impresa A ha deciso (unilateralmente) di concen­
trarsi in futuro solo sui grossi clienti, avendo constatato 
che l'organizzazione del lavoro è lievemente diversa a 
seconda che si debbano servire grossi o piccoli clienti. 
Di conseguenza, A ha deciso di non stipulare più contratti 
con nuovi piccoli clienti. Inoltre, A e B concludono un 
accordo di esternalizzazione in virtù del quale B fornisce 
direttamente servizi di pulizia ai piccoli clienti esistenti di 
A (che rappresentano 1/3 della sua clientela complessiva). 
Al tempo stesso, A non vuole perdere i contatti con 
questi piccoli clienti, per cui continuerà a mantenere 
con essi rapporti contrattuali anche se i servizi di pulizia 
saranno forniti direttamente da B. Per attuare l'accordo di 
esternalizzazione, A dovrà necessariamente comunicare a 
B i nomi dei suoi piccoli clienti a cui si applica l'accordo. 
Dato che A teme che B possa tentare di portarle via questi 
clienti offrendo servizi diretti a un prezzo più basso (e 
quindi bypassando A), A insiste perché nell'accordo di 
esternalizzazione sia inserita una «clausola di concorrenza 
non sleale». Secondo questa clausola, B non può mettersi 
in contatto con i piccoli clienti cui si applicano l'accordo 
di esternalizzazione nell'intento di fornire loro servizi di­
retti. A e B convengono inoltre che qualora tali clienti si 
rivolgano a B, B non può fornire loro servizi diretti. In 
assenza della «clausola di concorrenza non sleale» A non 
concluderebbe un accordo di esternalizzazione né con B 
né con altre imprese. 

Analisi: l'accordo di esternalizzazione elimina B come for­
nitore indipendente di servizi di pulizia per i piccoli clienti 
di A, che non potranno più instaurare rapporti contrat­
tuali diretti con B. Questi clienti, tuttavia, rappresentano 
solo 1/3 della clientela complessiva di A, cioè il 5 % del 
mercato, e potranno ancora rivolgersi ai concorrenti di A 
e B, che rappresentano il 70 % del mercato. L'accordo di 
esternalizzazione, quindi, non consentirà ad A di aumen­
tare in modo redditizio i prezzi applicati ai clienti oggetto 
dell'accordo di esternalizzazione. Inoltre, è poco probabile
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che l'accordo di esternalizzazione determini una collusio­
ne, poiché A e B detengono solo una quota di mercato 
congiunta del 30 % e devono far fronte a diversi concor­
renti con quote di mercato simili alle loro quote indivi­
duali. Per di più, le lievi differenze tra i servizi prestati a 
grossi e piccoli clienti minimizzano il rischio che l'accordo 
di esternalizzazione incida sul comportamento di A e B 
quando competono per aggiudicarsi i grossi clienti. È 
quindi improbabile che l'accordo di esternalizzazione ab­
bia effetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi dell'arti­
colo 53, paragrafo 1. 

7. ACCORDI DI NORMAZIONE 

7.1. Definizione 

A c c o r d i d i n o r m a z i o n e 

257. Il principale obiettivo degli accordi di normazione (o di 
standardizzazione o normalizzazione) è definire requisiti 
tecnici o qualitativi di prodotti, servizi e processi o metodi 
di produzione attuali o futuri ( 95 ). Gli accordi di norma­
zione possono riguardare svariati elementi come la stan­
dardizzazione delle diverse categorie o delle diverse di­
mensioni di un particolare prodotto o delle specifiche 
tecniche in mercati di prodotti o di servizi in cui la com­
patibilità o l'interoperabilità con altri prodotti o sistemi è 
essenziale. Possono rientrare nel concetto di norma (o 
standard) anche le condizioni per ottenere un determinato 
marchio di qualità o l'omologazione da parte di un ente di 
regolamentazione. Rientrano nel presente capitolo anche 
gli accordi per la definizione di norme di compatibilità 
ambientale per i prodotti e i processi di produzione. 

258. La preparazione e la produzione di norme tecniche nel­
l'ambito dell'esercizio dei pubblici poteri non rientrano 
nelle presenti linee direttrici ( 96 ). Gli organismi di norma­
zione europei riconosciuti a norma dell'atto di cui al 
punto 1 della parte XIX dell'allegato IIB dell'accordo SEE 
(direttiva 98/34/CE del Parlamento europeo e del Consi­
glio, del 22 giugno 1998 ( 97 )) che prevede una procedura 
d'informazione nel settore delle norme e delle regolamen­
tazioni tecniche sono soggetti al diritto della concorrenza 
nella misura in cui possono essere considerati un'impresa 
o un'associazione di imprese ai sensi degli articoli 53 e 
54 ( 98 ). Le presenti linee direttrici non si applicano alle 
norme relative alla fornitura di servizi professionali, quali 
le norme per l'ammissione all'esercizio di una libera pro­
fessione. 

C o n d i z i o n i s t a n d a r d 

259. In certi settori le imprese usano condizioni standard di 
vendita o acquisto, definite da un'associazione di categoria 
o direttamente dalle imprese in concorrenza («condizioni 
standard») ( 99 ). Tali condizioni standard rientrano nel 
campo di applicazione delle presenti linee direttrici nella 

misura in cui stabiliscono condizioni standard per la ven­
dita o l'acquisto di beni o servizi fra concorrenti e con­
sumatori (e non fra concorrenti) per prodotti sostitutivi. 
Quando in un settore viene fatto ampio ricorso a tali 
condizioni standard, le condizioni di acquisto o di vendita 
utilizzate nel settore possono diventare di fatto allinea­
te ( 100 ). Ad esempio, settori nei quali le condizioni stan­
dard hanno un ruolo importante sono il settore bancario 
(per esempio le condizioni relative ai conti) e il settore 
assicurativo. 

260. Le condizioni standard elaborate da un'impresa singola 
esclusivamente per suo uso interno nei contratti con i 
propri fornitori o clienti non sono accordi orizzontali e 
non sono pertanto oggetto delle presenti linee direttrici. 

7.2. Mercati rilevanti 

261. Gli accordi di normazione possono influire su quattro 
mercati possibili, da definire secondo la comunicazione 
sulla definizione del mercato. In primo luogo, la defini­
zione delle norme può influire sul mercato (o sui mercati) 
del prodotto o servizio cui le norme stesse si riferiscono. 
In secondo luogo, se la definizione delle norme com­
prende la selezione di una tecnologia e se i diritti di 
proprietà intellettuale sono commercializzati separata­
mente dal prodotto cui si riferiscono, le norme possono 
influire sul mercato rilevante delle tecnologie ( 101 ). In terzo 
luogo, il mercato di definizione delle norme può essere 
influenzato se esistono diversi organismi o accordi di 
normazione. In quarto luogo, la definizione delle norme 
può avere un impatto sul mercato distinto di verifica e 
certificazione, ove pertinente. 

262. Per quanto riguarda le condizioni standard, gli effetti si 
ripercuotono in genere sul mercato a valle, dove le im­
prese che utilizzano le condizioni standard competono 
vendendo i loro prodotti ai clienti. 

7.3. Valutazione ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1 

7.3.1. Principali riserve sotto il profilo della concorrenza 

A c c o r d i d i n o r m a z i o n e 

263. Gli accordi di normazione hanno in genere notevoli effetti 
economici positivi ( 102 ) in quanto, ad esempio, promuo­
vono la compenetrazione economica sul mercato interno 
e favoriscono lo sviluppo di prodotti/mercati nuovi e mi­
gliorati e di migliori condizioni di offerta. Di norma, 
quindi, le norme rafforzano la concorrenza e riducono i 
costi di produzione e di vendita, a beneficio dell'intera 
economia. Le norme possono mantenere e migliorare la 
qualità, fornire informazioni e assicurare l'interoperabilità 
e la compatibilità (aumentando così il valore per i consu­
matori).
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264. In circostanze specifiche, tuttavia, la definizione delle 
norme può provocare effetti restrittivi sulla concorrenza, 
restringendo potenzialmente la concorrenza sui prezzi e 
limitando o controllando la produzione, i mercati, l'inno­
vazione o lo sviluppo tecnico. Ciò può avvenire in tre 
modi: riduzione della concorrenza sui prezzi, preclusione 
delle tecnologie innovative e esclusione o discriminazione 
di determinate imprese a cui di fatto viene impedito l'ac­
cesso alla norma. 

265. In primo luogo, l'avvio di discussioni anticoncorrenziali 
tra imprese nel quadro della definizione delle norme po­
trebbe ridurre o eliminare la concorrenza sui prezzi nei 
mercati interessati, facilitando in tal modo una collusione 
sul mercato ( 103 ). 

266. In secondo luogo, le norme che fissano specifiche tecniche 
dettagliate per un prodotto o un servizio possono limitare 
lo sviluppo tecnico e l'innovazione. Durante la definizione 
di una norma, tecnologie alternative possono concorrere 
per esservi incluse. Una volta scelta una tecnologia e de­
finita la norma, le tecnologie e le imprese concorrenti 
devono affrontare una barriera all'ingresso e possono es­
sere escluse dal mercato. Lo stesso effetto può essere cau­
sato dalle norme che impongono l'uso esclusivo di una 
particolare tecnologia o che impediscono lo sviluppo di 
altre tecnologie perché obbligano i membri a utilizzare 
esclusivamente una particolare norma. L'esclusione ingiu­
stificata di una o più imprese dal processo di definizione 
delle norme aumenta il rischio di limitazione dell'innova­
zione. 

267. Relativamente alle norme che comportano diritti di pro­
prietà intellettuale («DPI») ( 104 ), si può fare una distinzione 
teorica fra tre gruppi principali di imprese con interessi 
diversi nella definizione delle norme ( 105 ). In primo luogo, 
le imprese che operano solo a monte sviluppano e com­
mercializzano unicamente tecnologie. I diritti relativi alle 
licenze costituiscono la loro unica fonte di reddito e il 
loro incentivo è massimizzare le royalties. In secondo 
luogo, le imprese che operano solo a valle fabbricano 
esclusivamente prodotti o offrono servizi sulla base di 
tecnologie sviluppate da altri e non detengono i DPI per­
tinenti. Poiché le royalties per esse rappresentano un costo 
e non una fonte di reddito, il loro incentivo è ridurle o 
eluderle. Infine, le imprese integrate verticalmente che si 
occupano sia di sviluppare tecnologie che di vendere pro­
dotti hanno incentivi contrastanti. Da un lato, possono 
generare entrate relative alle licenze dai loro DPI. Dall'al­
tro, possono dover pagare royalties a altre imprese che 
detengono DPI essenziali per lo standard. Esse possono 
pertanto rilasciare licenze reciproche sui propri DPI essen­
ziali in cambio dei DPI essenziali detenuti da altre impre­
se. 

268. In terzo luogo, la standardizzazione può dar luogo a 
risultati anticoncorrenziali precludendo di fatto a determi­
nate imprese l'accesso ai risultati del processo di defini­
zione delle norme (cioè la specifica e/o il DPI essenziale 
per l'applicazione della norma). Se ad un'impresa viene 
totalmente precluso l'accesso al risultato della norma o 
se l'accesso le viene concesso solo a condizioni proibitive 
o discriminatorie, vi è il rischio di un effetto anticoncor­
renziale. Un sistema nel quale il DPI potenzialmente rile­
vante viene divulgato in anticipo può aumentare la pro­
babilità che sia concesso un accesso effettivo alla norma, 
perché consente ai partecipanti di distinguere dalle altre le 
tecnologie su cui gravano DPI. In tal modo i partecipanti 
possono calcolare l'incidenza potenziale del risultato della 
norma sul prezzo finale (ad esempio, è probabile che la 
scelta di una tecnologia senza DPI abbia effetti positivi sul 
prezzo finale) e accertare l'eventuale disponibilità del tito­
lare dei DPI a rilasciare una licenza se la loro tecnologia è 
inclusa nella norma. 

269. Le norme sulla proprietà intellettuale e le norme sulla 
concorrenza hanno gli stessi obiettivi ( 106 ), cioè promuo­
vere l'innovazione e migliorare il benessere dei consuma­
tori. I DPI favoriscono una concorrenza dinamica incorag­
giando le imprese a investire nello sviluppo di prodotti e 
processi nuovi o migliorati. Di conseguenza, i DPI sono 
generalmente favorevoli alla concorrenza. Ciò nonostante, 
un partecipante titolare di un DPI essenziale per l'applica­
zione di una norma potrebbe acquisire, nello specifico 
contesto della definizione della norma, il controllo del­
l'uso della norma grazie al suo DPI. Nel caso in cui la 
norma costituisca una barriera all'ingresso, l'impresa po­
trebbe controllare in tal modo il mercato del prodotto o 
del servizio a cui la norma si riferisce. A sua volta, questo 
potrebbe consentire alle imprese di adottare comporta­
menti anticoncorrenziali vale a dire, ad esempio, «blocca­
re» gli utenti dopo l'adozione della norma negando la 
licenza per il necessario DPI o applicare royalties eccessi­
ve ( 107 ) in modo da impedire l'accesso effettivo alla norma. 
Tuttavia, anche se la definizione di una norma può gene­
rare o aumentare il potere di mercato dei titolari di DPI 
essenziali per la norma, non si presuppone che il fatto di 
detenere o di esercitare DPI essenziali per una norma 
equivalga al possesso o all'esercizio di un potere di mer­
cato. La questione del potere di mercato può essere esa­
minata solo caso per caso. 

C o n d i z i o n i s t a n d a r d 

270. Le condizioni standard possono provocare effetti restrittivi 
sulla concorrenza limitando la scelta e l'innovazione del 
prodotto. Se la maggior parte di un settore adotta le 
condizioni standard e decide di non discostarsene nei 
singoli casi (o si allontana da esse solo in casi eccezionali 
di forte potere degli acquirenti), i clienti non hanno altra
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scelta che accettare le condizioni stabilite. La scelta e l'in­
novazione rischiano comunque di essere limitate solo in 
casi in cui le condizioni standard definiscono la portata 
del prodotto finale. Per quanto riguarda i beni di consumo 
classici, generalmente le condizioni standard di vendita 
non limitano l'innovazione del prodotto effettivo o la 
sua qualità e varietà. 

271. A seconda del loro contenuto, le condizioni standard 
possono altresì influenzare le condizioni commerciali del 
prodotto finale. In particolare, c'è un serio rischio che le 
condizioni standard relative ai prezzi limitino la concor­
renza sui prezzi. 

272. Inoltre, se le condizioni standard diventano una prassi del 
settore, avere accesso ad esse può essere cruciale per en­
trare sul mercato. In questi casi, negare l'accesso alle con­
dizioni standard può determinare una preclusione anti­
concorrenziale. Finché esse restano effettivamente accessi­
bili a tutti coloro che desiderano farne uso, è poco pro­
babile che si verifichi una preclusione anticoncorrenziale. 

7.3.2. Restrizioni della concorrenza per oggetto 

A c c o r d i d i n o r m a z i o n e 

273. Gli accordi che utilizzano una norma all'interno di un 
accordo restrittivo più ampio volto ad escludere concor­
renti effettivi o potenziali restringono la concorrenza per 
oggetto. Rientrerebbe, ad esempio, in tale categoria un 
accordo con il quale un'associazione nazionale di produt­
tori fissi una norma ed eserciti pressioni su terzi affinché 
non commercializzino prodotti non conformi alla norma 
o nel cui ambito i produttori di un prodotto già presente 
sul mercato colludano per escludere nuove tecnologie da 
una norma già esistente ( 108 ). 

274. Qualsiasi accordo volto a ridurre la concorrenza agendo 
sulla divulgazione delle condizioni più restrittive per il 
rilascio delle licenze prima dell'adozione di una norma 
come pretesto per fissare i prezzi in comune per prodotti 
a valle o DPI/tecnologie sostitutivi rappresenterà una re­
strizione della concorrenza per oggetto ( 109 ). 

C o n d i z i o n i s t a n d a r d 

275. Anche gli accordi che utilizzano condizioni standard al­
l'interno di un accordo restrittivo più ampio volto ad 
escludere concorrenti effettivi o potenziali restringono la 
concorrenza per oggetto. Un esempio in questo senso è il 
caso in cui un'associazione di categoria non permette a un 
nuovo concorrente di accedere alle sue condizioni stan­
dard, il cui utilizzo è cruciale per entrare sul mercato. 

276. Tutte le condizioni standard contenenti disposizioni che 
incidono direttamente sui prezzi applicati ai clienti (cioè 
prezzi raccomandati, sconti ecc.) restringono la concor­
renza per oggetto. 

7.3.3. Effetti restrittivi sulla concorrenza 

A c c o r d i d i n o r m a z i o n e 

Accordi che generalmente non determinano restrizioni di con­
correnza 

277. Gli accordi di normazione che non restringono la concor­
renza per oggetto devono essere analizzati nel loro conte­

sto giuridico ed economico per quanto riguarda il loro 
effetto reale e probabile sulla concorrenza. In assenza di 
un potere di mercato ( 110 ), un accordo di normazione non 
può avere effetti restrittivi sulla concorrenza. Di conse­
guenza, è estremamente improbabile che si verifichino 
effetti restrittivi in presenza di un'effettiva concorrenza 
tra una serie di norme facoltative. 

278. Per quanto riguarda gli accordi per la definizione di 
norme che rischiano di creare un potere di mercato, i 
punti da 280 a 286 stabiliscono le condizioni alle quali 
l'articolo 53, paragrafo 1, non si applica a tali accordi. 

279. L'inosservanza di uno o di tutti i principi esposti nella 
presente sezione non comporta necessariamente la pre­
sunzione di una restrizione della concorrenza ai sensi 
dell'articolo 53, paragrafo 1. Sarà però necessaria un'au­
tovalutazione per stabilire se l'accordo rientri nel campo 
di applicazione dell'articolo 53, paragrafo 1, e, in caso 
affermativo, se siano soddisfatte le condizioni di cui all'ar­
ticolo 53, paragrafo 3. In tale contesto si riconosce che 
esistono diversi modelli per la definizione delle norme e 
che la concorrenza all'interno di questi modelli e fra di 
essi è un aspetto positivo di un'economia di mercato. Di 
conseguenza, le organizzazioni di normazione rimangono 
totalmente libere di istituire norme e procedure che non 
violano le regole di concorrenza pur essendo diverse da 
quelle di cui ai punti da 280 a 286. 

280. Quando la partecipazione alla definizione di una norma e 
la procedura per la sua adozione non sono sottoposte a 
restrizioni e la procedura di adozione della norma è tra­
sparente, in linea di massima gli accordi di normazione 
che non rendono obbligatorio ( 111 ) il rispetto delle norme 
stesse e che permettono di accedervi a condizioni eque, 
ragionevoli e non discriminatorie non limitano la concor­
renza ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1. 

281. In particolare, per garantire la partecipazione non limitata, 
le norme dell'organizzazione di normazione devono assi­
curare che tutti i concorrenti sul mercato/sui mercati in­
teressato/i dalla norma possano partecipare al processo 
teso alla selezione della norma. L'organizzazione di nor­
mazione deve inoltre disporre di procedure obiettive e 
non discriminatorie per attribuire i diritti di voto nonché, 
se pertinente, di criteri oggettivi per selezionare la tecno­
logia da includere nella norma. 

282. Riguardo alla trasparenza, l'organizzazione di normazione 
competente deve disporre di procedure che consentano ai 
soggetti interessati di informarsi in tempo utile, in
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ciascuna fase della definizione della norma, sulle attività di 
normazione future, in corso e terminate. 

283. Le regole dell'organizzazione di normazione devono inol­
tre permettere di accedere alla norma a condizioni eque, 
ragionevoli e non discriminatorie ( 112 ). 

284. Nel caso degli standard che comportano DPI, una politica 
chiara ed equilibrata in materia di DPI ( 113 ), adeguata in 
funzione del settore specifico e delle esigenze dell'organiz­
zazione di normazione in questione, aumenta le probabi­
lità che chi applica la norma benefici di un accesso effet­
tivo alla norma o alle norme elaborata/e da detta orga­
nizzazione di normazione. 

285. Per garantire un accesso effettivo alla norma, la politica in 
materia di DPI deve imporre a tutti i partecipanti che 
desiderano che il loro DPI sia incluso nella norma di 
impegnarsi irrevocabilmente per iscritto a concedere in 
licenza il loro DPI essenziale a tutti i terzi a condizioni 
eque, ragionevoli e non discriminatorie (fair, reasonable 
and non-discriminatory terms — «impegno FRAND») ( 114 ). 
Tale impegno deve essere assunto prima che sia adottata 
la norma. Al tempo stesso, la politica in materia di DPI 
deve consentire ai titolari di DPI di escludere la tecnologia 
specifica dal processo di definizione della norma e, di 
conseguenza, dall'impegno di concessione in licenza, pur­
ché tale esclusione avvenga in una delle prime fasi dello 
sviluppo della norma. Per garantire l'efficacia dell'impegno 
FRAND, tutti i titolari di DPI partecipanti che assumono 
tale impegno devono essere obbligati a prendere le misure 
necessarie affinché un'impresa alla quale essi cedono i 
propri DPI (compreso il diritto a concederli in licenza) 
sia tenuta a rispettare tale impegno, ad esempio mediante 
una clausola contrattuale tra acquirente e venditore. 

286. La politica in materia di DPI deve imporre altresì ai par­
tecipanti la divulgazione in buona fede dei loro DPI che 
possono essere essenziali per l'attuazione di una norma in 
fase di definizione. Ciò permetterebbe all'industria di com­
piere una scelta tecnologica informata, contribuendo in tal 
modo all'obiettivo di un accesso effettivo alla norma. Que­
st'obbligo di divulgazione potrebbe basarsi su una divul­
gazione in corso, a mano a mano che viene definita la 
norma, e su sforzi ragionevoli per individuare i DPI inte­
ressati dalla norma potenziale ( 115 ). Basta anche che il 
partecipante segnali che rivendicherà probabilmente diritti 
di proprietà intellettuale su una particolare tecnologia 
(senza individuare specifiche rivendicazioni o richieste di 
DPI). Poiché i rischi relativamente all'accesso effettivo non 
sono gli stessi nel caso di un'organizzazione di norma­
zione con una politica di norme senza royalties, una di­
vulgazione dei DPI non sarebbe pertinente in tale conte­
sto. 

Impegni FRAND 

287. Gli impegni FRAND servono ad assicurare che la tecno­
logia brevettata oggetto di DPI essenziali integrata in una 
norma sia accessibile agli utilizzatori di quella norma a 
condizioni eque, ragionevoli e non discriminatorie. In par­
ticolare, questi impegni possono evitare che i titolari di 
DPI ostacolino l'attuazione di una norma rifiutando di 
concedere licenze o applicando canoni non equi o non 
ragionevoli (in altre parole eccessivi) dopo che il settore è 
stato vincolato alla norma e/o applicando royalties discri­
minatorie. 

288. L'osservanza dell'articolo 53 da parte dell'organizzazione 
di normazione non impone a quest'ultima di verificare se 
le condizioni applicate dai partecipanti per il rilascio di 
licenze siano conformi all'impegno FRAND. Sarà compito 
dei partecipanti valutare se le condizioni per il rilascio 
delle licenze, e in particolare i canoni applicati, siano 
conformi all'impegno FRAND. Di conseguenza, nel deci­
dere se assumere un impegno FRAND per un particolare 
DPI, i partecipanti dovranno prevedere le implicazioni che 
ne conseguono, in particolare per quanto riguarda la pos­
sibilità di fissare liberamente il livello dei loro canoni. 

289. In caso di controversia, per valutare se i canoni applicati 
per l'accesso al DPI nel quadro della definizione delle 
norme non sono né equi né ragionevoli occorrerà deter­
minare se il canone richiesto è ragionevole in relazione al 
valore economico dei DPI ( 116 ). Esistono vari metodi per 
effettuare tale valutazione. In linea di massima, i metodi 
basati sul costo non sono adeguati a questo contesto a 
causa della difficoltà di valutare i costi attribuibili allo 
sviluppo di un particolare brevetto o gruppi di brevetti. 
Al contrario, è possibile confrontare i canoni di licenza 
applicati dall'impresa interessata per i brevetti in questione 
in un ambiente concorrenziale prima che il settore fosse 
vincolato a una norma (ex ante) con quelli applicati dopo 
che il settore è stato vincolato (ex post). Questo metodo 
presuppone che il confronto possa essere effettuato in 
modo coerente e affidabile ( 117 ). 

290. Un altro metodo potrebbe essere quello di basarsi su una 
valutazione effettuata da un esperto indipendente circa la 
qualità obiettiva e la pertinenza con la norma dell'insieme 
dei DPI. Ove opportuno, è inoltre possibile fare riferi­
mento a divulgazioni ex ante delle condizioni per il rila­
scio di licenze nell'ambito di un processo specifico di 
definizione della norma. Anche questo metodo presup­
pone che il confronto possa essere effettuato in modo 
coerente e affidabile. Anche le royalties applicate per lo 
stesso DPI in altre norme comparabili possono fornire 
un'indicazione per le royalties FRAND. Le presenti linee 
direttrici non intendono fornire un elenco esauriente dei 
metodi adeguati per valutare il carattere eccessivo delle 
royalties. 

291. Va però sottolineato che nessun elemento delle presenti 
linee direttrici pregiudica la possibilità per le parti di adire
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i tribunali civili o commerciali competenti per comporre 
le loro controversie circa il livello delle royalties FRAND. 

Valutazione basata sugli effetti ai fini degli accordi di norma­
zione 

292. La valutazione di ogni accordo di normazione deve pren­
dere in considerazione gli effetti probabili della norma sui 
mercati interessati. Le seguenti considerazioni si applicano 
a tutti gli accordi di normazione che si discostano dai 
principi di cui ai punti da 280 a 286. 

293. La possibilità che gli accordi di normazione provochino 
effetti restrittivi sulla concorrenza dipende, tra l'altro, dal 
fatto che i membri di un'organizzazione di normazione 
rimangano liberi o meno di sviluppare norme o prodotti 
alternativi non conformi alla norma concordata ( 118 ). Ad 
esempio, se l'accordo per la definizione di una norma 
impone ai membri di produrre soltanto prodotti conformi 
alla norma, il rischio di un probabile effetto negativo sulla 
concorrenza aumenta considerevolmente e potrebbe, in 
determinate circostanze, determinare una restrizione per 
oggetto ( 119 ). Analogamente, le norme che coprono solo 
aspetti minori/parti del prodotto finale hanno meno pro­
babilità di determinare riserve sotto il profilo della con­
correnza rispetto a norme più globali. 

294. La valutazione dell'eventuale restrizione della concorrenza 
determinata dall'accordo si concentrerà anche sull'accesso 
alla norma. La mancata accessibilità o l'accessibilità a con­
dizioni discriminatorie del risultato di una norma (cioè le 
indicazioni specifiche su come conformarsi alla norma e, 
se pertinente, il DPI essenziale per l'applicazione della 
norma) per i membri o per terzi (cioè coloro che non 
fanno parte dell'organizzazione di normazione competen­
te) può determinare una discriminazione, una preclusione 
o una segmentazione dei mercati a seconda della coper­
tura geografica dell'applicazione, con una probabile limi­
tazione della concorrenza. Tuttavia, nel caso di diverse 
norme concorrenti o di un'effettiva concorrenza tra solu­
zione standardizzata e soluzioni non standardizzate, una 
limitazione dell'accesso può anche non avere effetti restrit­
tivi sulla concorrenza. 

295. Se la partecipazione al processo di definizione della 
norma è aperta nel senso che consente a tutti i concor­
renti (e/o a tutte le parti interessate) sul mercato interes­
sato dalla norma di partecipare alla scelta e all'elabora­
zione della norma, ciò ridurrà il rischio di un effetto 
restrittivo sulla concorrenza evitando di precludere a de­
terminate imprese la possibilità di influire sulla scelta e 
sull'elaborazione della norma ( 120 ). L'importanza di un pari 
accesso al processo di definizione della norma è diretta­
mente proporzionale al suo probabile effetto sul mercato 
della norma e ai suoi ambiti di applicazione potenziali. Se 
tuttavia dagli elementi di cui si dispone risulta che esiste 
una concorrenza fra norma e organizzazione di norma­
zione (senza bisogno che l'intero settore applichi le stesse 
norme) possono anche non verificarsi effetti restrittivi 

sulla concorrenza. Analogamente, se fosse possibile adot­
tare la norma solo limitando il numero dei partecipanti, 
probabilmente l'accordo non determinerebbe nessun ef­
fetto restrittivo sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, 
paragrafo 1 ( 121 ). In determinate situazioni, i potenziali 
effetti negativi della partecipazione ristretta possono essere 
eliminati, o perlomeno ridotti, facendo in modo che le 
parti interessate siano informate e consultate durante i 
lavori ( 122 ). Più la procedura di adozione della norma è 
trasparente, più è probabile che la norma adottata tenga 
conto degli interessi di tutte le parti in causa. 

296. Per valutare gli effetti di un accordo di definizione di una 
norma occorre tener conto delle quote di mercato dei 
beni o dei servizi basati su tale norma. Non è sempre 
possibile valutare in modo abbastanza preciso, nelle fasi 
iniziali, se la norma sarà adottata in pratica da una vasta 
parte del settore pertinente o se sarà usata solo da una sua 
parte marginale. In molti casi, le quote di mercato perti­
nenti delle imprese che hanno partecipato alla definizione 
della norma possono essere utilizzate per stimare la sua 
quota di mercato probabile (poiché in molti casi le im­
prese che partecipano alla definizione della norma avreb­
bero interesse ad applicarla) ( 123 ). Ciò nonostante, poiché 
l'efficacia degli accordi di normazione è spesso proporzio­
nale alla quota del settore coinvolto nella determinazione 
e/o applicazione della norma, quote di mercato elevate 
detenute dalle parti sul mercato interessato dalla norma 
non indurranno necessariamente a concludere che la 
norma potrebbe provocare effetti restrittivi sulla concor­
renza. 

297. Qualsiasi accordo di definizione di una norma che deter­
mini palesi discriminazioni nei confronti dei membri par­
tecipanti o potenziali potrebbe determinare una restri­
zione della concorrenza. Ad esempio, il fatto che un'or­
ganizzazione di normazione escluda esplicitamente le im­
prese che operano solo a monte (cioè le imprese che non 
operano sul mercato di produzione a valle) potrebbe com­
portare l'esclusione di tecnologie potenzialmente migliori. 

298. Per quanto riguarda gli accordi di normazione con mo­
delli di divulgazione di DPI diversi da quelli di cui al 
punto 286, occorre valutare caso per caso se il modello 
di divulgazione in questione (ad esempio un modello che 
non richieda la divulgazione dei DPI, ma si limiti a inco­
raggiarla) garantisca un accesso effettivo alla norma. In 
altri termini, occorre valutare se nel contesto specifico il 
modello di divulgazione dei DPI non impedisca di fatto 
una scelta informata tra le tecnologie e i DPI associati. 

299. Infine, gli accordi di normazione che prevedono la divul­
gazione ex ante delle condizioni più restrittive per il rila­
scio di licenze non limitano la concorrenza ai sensi del­
l'articolo 53, paragrafo 1. A tale proposito, è importante 
che le parti coinvolte nella selezione di una norma siano 
pienamente informate non solo riguardo alle opzioni tec­
niche disponibili e ai relativi DPI, ma anche riguardo ai
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probabili costi di tali DPI. Pertanto, se la politica in ma­
teria di DPI di un'organizzazione di normazione impone 
ai titolari di DPI di divulgare individualmente le loro con­
dizioni più restrittive per il rilascio di licenze, comprese le 
royalties massime applicabili, prima dell'adozione delle 
norme ciò non determinerà di norma una restrizione della 
concorrenza ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1 ( 124 ). 
Tale divulgazione unilaterale ex ante delle condizioni più 
restrittive per il rilascio di licenze consentirebbero all'or­
ganizzazione di normazione di adottare con cognizione di 
causa una decisione basata sui vantaggi e sugli svantaggi 
delle diverse tecnologie alternative, non solo da un punto 
di vista tecnico, ma anche dal punto di vista dei prezzi. 

C o n d i z i o n i s t a n d a r d 

300. L'elaborazione e l'utilizzo di condizioni standard devono 
essere valutati nel contesto economico appropriato e alla 
luce della situazione sul mercato rilevante, al fine di de­
terminare se le condizioni standard in questione potreb­
bero provocare effetti restrittivi sulla concorrenza. 

301. Finché la partecipazione all'elaborazione effettiva di con­
dizioni standard non è soggetta a restrizioni per i concor­
renti sul mercato rilevante (sia mediante la partecipazione 
all'associazione di categoria sia direttamente) e le condi­
zioni standard definite sono non vincolanti e effettiva­
mente accessibili a tutti, tali accordi non producono ge­
neralmente (ferme restando le riserve di cui ai punti 303, 
304, 305 e 307) effetti restrittivi sulla concorrenza. 

302. Le condizioni standard effettivamente accessibili e non 
vincolanti per la vendita di beni o servizi di consumo 
(presupponendo che non incidano sui prezzi) non hanno 
generalmente effetti restrittivi sulla concorrenza in quanto 
è difficile che incidano negativamente sulla qualità e va­
rietà del prodotto o sull'innovazione. Ci sono tuttavia due 
eccezioni di carattere generale che richiedono una valuta­
zione più approfondita. 

303. In primo luogo, le condizioni standard per la vendita di 
beni o servizi di consumo che definiscono la portata del 
prodotto venduto al consumatore, e aumentando quindi il 
rischio di limitare la scelta del prodotto, possono produrre 
effetti restrittivi sulla concorrenza si sensi dell'articolo 53, 
paragrafo 1, se è probabile che dalla loro applicazione 
congiunta risulti un allineamento de facto. Ciò si verifica 
quando l'utilizzo diffuso delle condizioni standard limita 
di fatto l'innovazione e la varietà del prodotto. Ad esem­
pio, ciò può avvenire se le condizioni standard contenute 
nei contratti di assicurazione limitano per i consumatori 
la scelta pratica di elementi chiave del contratto, come i 
normali rischi coperti. Benché il loro utilizzo non sia 

obbligatorio, le condizioni standard possono disincenti­
vare i concorrenti a competere sulla diversificazione del 
prodotto. 

304. Nel valutare se le condizioni standard rischino di deter­
minare effetti restrittivi limitando la scelta del prodotto, 
vanno considerati fattori quali la concorrenza esistente sul 
mercato. In presenza di un gran numero di piccoli con­
correnti, ad esempio, il rischio di una scelta limitata del 
prodotto è inferiore a quello associato a un numero ri­
dotto di concorrenti di maggiori dimensioni ( 125 ). Anche 
le quote di mercato delle imprese che partecipano alla 
definizione di condizioni standard possono dare un'idea 
della probabilità che le condizioni standard siano adottate 
o utilizzate da gran parte del mercato. In tale contesto, 
tuttavia, oltre ad analizzare la probabilità che le condi­
zioni standard elaborate siano utilizzate da gran parte 
del mercato è pertinente valutare anche se le condizioni 
standard coprano il prodotto interamente o in parte (la 
portata delle condizioni standard è direttamente propor­
zionale alla limitazione della scelta del prodotto che com­
portano). Inoltre, nei casi in cui in assenza di condizioni 
standard non sarebbe stato possibile offrire un determi­
nato prodotto, non vi sarebbero verosimilmente effetti 
restrittivi sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, para­
grafo 1. In tal caso, l'elaborazione di condizioni standard 
amplia la scelta del prodotto anziché ridurla. 

305. In secondo luogo, anche se non definiscono la portata 
effettiva del prodotto finale, le condizioni standard pos­
sono rappresentare una parte decisiva della transazione 
con il cliente per altri motivi. Un esempio in questo senso 
è il commercio online, per il quale è cruciale la fiducia del 
consumatore (ad esempio riguardo ai sistemi di paga­
mento sicuro, a una descrizione esatta dei prodotti, a 
norme di fissazione dei prezzi chiare e trasparenti, alla 
flessibilità della politica dei resi ecc.). Vista la difficoltà 
di procedere a una valutazione chiara di tutti questi ele­
menti, i clienti tendono ad adottare le pratiche più diffuse, 
per cui le condizioni standard relative a tali elementi po­
trebbero diventare una norma de facto a cui le imprese 
dovrebbero conformarsi per poter vendere sul mercato. 
Pur non essendo vincolanti, tali condizioni standard di­
venterebbero di fatto una norma con effetti molto simili a 
quelli di una norma vincolante, che dovrebbero essere 
analizzati adeguatamente. 

306. Se l'utilizzo di condizioni standard è vincolante, occorre 
valutare il loro impatto sulla qualità e varietà del prodotto 
e sull'innovazione (soprattutto se le condizioni standard 
sono vincolanti sull'intero mercato). 

307. Inoltre, se le condizioni standard (vincolanti o meno) 
contengono clausole che possono avere un probabile ef­
fetto negativo sulla concorrenza connessa ai prezzi (che
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definiscono ad esempio il tipo di sconti da praticare), esse 
provocheranno probabilmente effetti restrittivi sulla con­
correnza ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1. 

7.4. Valutazione ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 3 

7.4.1. Incrementi di efficienza 

A c c o r d i d i n o r m a z i o n e 

308. Gli accordi di normazione determinano spesso notevoli 
incrementi di efficienza. Ad esempio, norme diffuse a 
livello del SEE possono agevolare l'integrazione del mer­
cato e consentire alle imprese di commercializzare i pro­
pri beni e servizi in tutti gli Stati SEE, con conseguente 
maggiore scelta per i consumatori e prezzi inferiori. 
Spesso le norme che stabiliscono l'interoperabilità e la 
compatibilità tecnologica favoriscono la concorrenza in 
base al merito tra tecnologie di diverse imprese e contri­
buiscono ad evitare la dipendenza da un fornitore parti­
colare. Inoltre, le norme possono ridurre i costi di tran­
sazione sia per i venditori sia per gli acquirenti. Le norme 
riguardanti, ad esempio, la qualità, la sicurezza e gli aspetti 
ambientali di un prodotto possono altresì facilitare la 
scelta del consumatore e migliorare la qualità del prodot­
to. Le norme hanno anche un ruolo importante ai fini 
dell'innovazione: possono ridurre il tempo necessario per 
portare una nuova tecnologia sul mercato e facilitare l'in­
novazione permettendo alle imprese di basarsi sulle solu­
zioni concordate. 

309. Per ottenere tali incrementi di efficienza nel caso di ac­
cordi di normazione, occorre che le informazioni neces­
sarie per applicare la norma siano effettivamente a dispo­
sizione di coloro che desiderano entrare sul mercato ( 126 ). 

310. La divulgazione di una norma può essere accentuata gra­
zie a marchi o loghi che certifichino la conformità, garan­
tendo certezza ai consumatori. Gli accordi in materia di 
verifica e certificazione vanno oltre l'obiettivo principale 
di definizione della norma e costituiscono generalmente 
un accordo e un mercato a parte. 

311. Gli effetti sull'innovazione devono essere valutati caso per 
caso. Tuttavia, si ritiene che le norme che stabiliscono una 
compatibilità a livello orizzontale fra piattaforme tecnolo­
giche differenti possano determinare incrementi di effi­
cienza. 

C o n d i z i o n i s t a n d a r d 

312. Il ricorso a condizioni standard può comportare benefici 
economici permettendo, ad esempio, ai consumatori di 
confrontare più agevolmente le condizioni offerte e per­
tanto di rivolgersi più facilmente ad altre imprese. Le 
condizioni standard possono anche determinare incre­
menti di efficienza sotto forma di riduzione dei costi di 
transazione e, in taluni settori (in particolare se i contratti 
hanno una struttura giuridica complessa), agevolare l'in­
gresso sul mercato, nonché aumentare la certezza del 
diritto per le parti dell'accordo. 

313. Il numero di concorrenti sul mercato è direttamente pro­
porzionale all'incremento di efficienza derivante da un più 
agevole confronto delle condizioni offerte. 

7.4.2. Carattere indispensabile delle restrizioni 

314. Le restrizioni superiori a quanto strettamente necessario 
per conseguire gli incrementi di efficienza che possono 
essere generati da un accordo di normazione non soddi­
sfano i criteri di cui all'articolo 53, paragrafo 3. 

A c c o r d i d i n o r m a z i o n e 

315. Per la valutazione di ciascun accordo di normazione si 
dovrà tenere conto, da un lato, dei suoi probabili effetti 
sui mercati interessati e, dall'altro, della portata delle even­
tuali restrizioni che vanno oltre l'obiettivo di ottenere 
incrementi di efficienza ( 127 ). 

316. Di norma, la partecipazione alla definizione di una norma 
deve essere aperta a tutti i concorrenti sul/i mercato/i 
interessato/i, a meno che le parti non dimostrino che 
tale partecipazione sarebbe causa di una grave inefficienza 
o che esistano procedure riconosciute per la rappresenta­
zione collettiva degli interessi ( 128 ). 

317. In generale, gli accordi di normazione dovrebbero riguar­
dare solo quanto è necessario per raggiungere i loro obiet­
tivi, siano essi l'interoperabilità e la compatibilità tecnica o 
un certo livello di qualità. Nei casi in cui avere un'unica 
soluzione tecnologica andrebbe a vantaggio dei consuma­
tori o dell'economia in generale, tale norma deve essere 
fissata con un criterio non discriminatorio. In determinate 
circostanze le norme neutre sul piano tecnologico pos­
sono determinare maggiori incrementi di efficienza. L'in­
clusione di DPI sostitutivi ( 129 ) come parti essenziali di una 
norma, obbligando al tempo stesso gli utilizzatori della 
norma a pagare per più DPI di quanto sia tecnicamente 
necessario, andrebbe oltre quanto necessario per ottenere 
gli incrementi di efficienza individuati. Analogamente, in­
cludere DPI sostitutivi come parti essenziali di una norma 
e limitare l'uso della tecnologia in questione a una norma 
particolare (uso esclusivo) potrebbe restringere la concor­
renza fra tecnologie e non sarebbe necessario per ottenere 
gli incrementi di efficienza individuati. 

318. Non sono, in linea di massima, indispensabili le restrizioni 
di un accordo di normazione che renda una norma vin­
colante e obbligatoria per il settore. 

319. Analogamente, gli accordi di normazione che conferi­
scono a taluni organismi il diritto esclusivo di verificare 
il rispetto della norma vanno oltre l'obiettivo primario di 
definire la norma e possono a loro volta avere un effetto 
restrittivo per la concorrenza. L'esclusiva può tuttavia es­
sere giustificata per un certo periodo di tempo, ad esem­
pio per la necessità di recuperare ingenti costi di avvia­
mento ( 130 ). In tal caso, l'accordo di normazione dovrebbe 
comprendere garanzie sufficienti per attenuare i possibili
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rischi per la concorrenza derivanti dall'esclusiva. Ciò ri­
guarda, tra l'altro, la tassa di certificazione, che deve essere 
ragionevole e proporzionata al costo della verifica della 
conformità. 

C o n d i z i o n i s t a n d a r d 

320. Generalmente, non è giustificato rendere le norme vinco­
lanti e obbligatorie per il settore o i membri dell'associa­
zione di categoria che le hanno definite. Non è tuttavia da 
escludere che, in un caso specifico, condizioni standard 
vincolanti possano essere indispensabili al raggiungimento 
degli incrementi di efficienza che generano. 

7.4.3. Trasferimento ai consumatori 

A c c o r d i d i n o r m a z i o n e 

321. Gli incrementi di efficienza conseguiti tramite restrizioni 
indispensabili devono essere trasferiti ai consumatori in 
misura tale da controbilanciare gli effetti restrittivi sulla 
concorrenza determinati dall'accordo di normazione o da 
condizioni standard. Per valutare la probabilità del trasfe­
rimento ai consumatori, è importante analizzare le proce­
dure che sono utilizzate per garantire la salvaguardia degli 
interessi degli utilizzatori delle norme e dei consumatori 
finali. Se le norme agevolano l'interoperabilità e la com­
patibilità tecnica e/o la concorrenza fra prodotti, servizi e 
processi nuovi e già esistenti, si può presumere che deter­
minino un beneficio per i consumatori. 

C o n d i z i o n i s t a n d a r d 

322. Il rischio di effetti restrittivi sulla concorrenza e la proba­
bilità di incrementi di efficienza sono entrambi propor­
zionali alla quota di mercato delle imprese e alla diffu­
sione dell'utilizzo di condizioni standard. Di conseguenza, 
non è possibile indicare una «zona di sicurezza» generale 
entro la quale non c'è rischio di effetti restrittivi sulla 
concorrenza o che consenta di presumere che gli incre­
menti di efficienza saranno trasferiti ai consumatori in 
misura sufficiente da controbilanciare gli effetti che limi­
tano la concorrenza. 

323. Tuttavia, taluni incrementi di efficienza generati dalle con­
dizioni standard, come la maggiore confrontabilità delle 
offerte sul mercato, la possibilità di cambiare agevolmente 
fornitore e la certezza giuridica delle clausole contenute 
nelle condizioni standard, risultano necessariamente van­
taggiosi per i consumatori. Per quanto riguarda altri pos­
sibili incrementi di efficienza, come costi di transazione 
inferiori, occorre valutare caso per caso e nel contesto 
economico pertinente se potrebbero essere trasferiti ai 
consumatori. 

7.4.4. Non eliminazione della concorrenza 

324. La possibilità che un accordo di normazione consenta alle 
parti di eliminare la concorrenza dipende dalle varie fonti 

di concorrenza presenti sul mercato, dal livello di pres­
sione concorrenziale che queste impongono alle parti e 
dall'influenza dell'accordo su tale pressione concorrenziale. 
Sebbene le quote di mercato siano importanti per questa 
analisi, l'entità delle rimanenti fonti di concorrenza effet­
tiva non può essere stimata esclusivamente in base alla 
quota di mercato, salvo nei casi in cui una norma diventa 
di fatto una norma di settore ( 131 ). In quest'ultimo caso la 
concorrenza può essere eliminata se l'accesso effettivo a 
tale norma viene precluso ai terzi. Condizioni standard 
utilizzate dalla maggior parte di un settore possono creare 
una norma di settore di fatto e quindi suscitare le stesse 
riserve. Tuttavia, se la norma o le condizioni standard 
riguardano solo una parte limitata del prodotto/servizio, 
è improbabile che la concorrenza sia eliminata. 

7.5. Esempi 

325. Definizione di norme che i concorrenti non possono sod­
disfare 

Esempio n. 1 

Situazione: un'organizzazione di normazione elabora e 
pubblica norme di sicurezza che vengono ampiamente 
utilizzate nel settore pertinente. La maggior parte dei con­
correnti del settore partecipa alla definizione della norma. 
Prima dell'adozione della norma, un nuovo operatore ha 
sviluppato un prodotto tecnicamente equivalente sul 
piano delle prestazioni e delle funzionalità e che è ricono­
sciuto dal comitato tecnico dell'organizzazione di norma­
zione. Tuttavia, le specifiche tecniche della norma di sicu­
rezza sono elaborate, senza una giustificazione obiettiva, 
in maniera tale da non consentire a questo o ad altri 
nuovi prodotti di conformarsi alla norma. 

Analisi: tale accordo di normazione potrebbe provocare 
effetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, 
paragrafo 1, ed è poco probabile che soddisfi i criteri 
dell'articolo 53, paragrafo 3. I membri dell'organizzazione 
di normazione hanno definito la norma, senza una giu­
stificazione obiettiva, in modo che i prodotti dei concor­
renti che si basano su altre soluzioni tecnologiche non 
possano soddisfarla, anche a parità di prestazioni. Pertan­
to, tale accordo, non definito su base non discriminatoria, 
ridurrà o ostacolerà l'innovazione e la varietà del prodot­
to. Tenuto conto del modo in cui la norma è elaborata, è 
improbabile che gli incrementi di efficienza siano mag­
giori di quelli generati da una norma neutra. 

326. Norma non vincolante e trasparente che interessa gran 
parte del mercato 

Esempio n. 2 

Situazione: alcuni produttori di elettronica di consumo con 
quote di mercato significative decidono di sviluppare una 
nuova norma per un prodotto che sostituisca il DVD.
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Analisi: a condizione che a) i produttori rimangano liberi 
di fabbricare altri nuovi prodotti non conformi alla nuova 
norma, b) la partecipazione all'elaborazione della norma 
sia trasparente e non limitata e c) l'accordo di normazione 
non limiti la concorrenza, non è probabile che si verifichi 
una violazione dell'articolo 53, paragrafo 1. Se le parti 
decidessero di fabbricare solo prodotti conformi alla 
nuova norma, l'accordo limiterebbe lo sviluppo tecnico, 
ridurrebbe l'innovazione e impedirebbe alle parti di ven­
dere prodotti diversi, provocando così effetti restrittivi 
sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 1. 

327. Accordo di normazione senza divulgazione di DPI 

Esempio n. 3 

Situazione: un'organizzazione di normazione privata che 
opera nel settore delle TIC (tecnologie dell'informazione 
e della comunicazione) ha una politica in materia di DPI 
che non richiede né incoraggia la divulgazione di DPI che 
potrebbero essere essenziali per la futura norma. L'orga­
nizzazione di normazione ha deciso consapevolmente di 
non includere tale obbligo, in particolare perché ritiene 
che in linea generale tutte le tecnologie potenzialmente 
pertinenti per la futura norma siano coperte da molti DPI. 
L'organizzazione di normazione ha pertanto ritenuto che 
l'inclusione di un obbligo di divulgazione di DPI, da un 
lato, non avrebbe il vantaggio di consentire ai partecipanti 
di scegliere una soluzione con pochi o nessun DPI e, 
dall'altro, comporterebbe costi supplementari derivanti 
dalla necessità di stabilire se i DPI siano potenzialmente 
essenziali per la futura norma. La politica dell'organizza­
zione di normazione in materia di DPI impone però a 
tutti i partecipanti di impegnarsi a concedere in licenza 
tutti i DPI che potrebbero essere interessati dalla futura 
norma a condizioni FRAND. La politica in materia di DPI 
prevede la possibilità di deroghe (opt-out) qualora un 
titolare di DPI desideri escludere DPI specifici da questo 
impegno generale in materia di licenze. In tale settore 
particolare esistono diverse organizzazioni di normazione 
private concorrenti. La partecipazione all'organizzazione 
di normazione è aperta a chiunque operi nel settore. 

Analisi: in molti casi un obbligo di divulgazione di DPI 
aumenterebbe la concorrenza fra le tecnologie ex ante. In 
linea generale, un obbligo di tal genere permette ai mem­
bri di un'organizzazione di normazione di tener conto 
dell'importo dei DPI interessati da una particolare tecno­
logia al momento di scegliere fra tecnologie concorrenti (o 
persino, sempre che sia possibile, di scegliere una tecno­
logia su cui non gravino DPI). L'importo dei DPI interes­
sati da una tecnologia ha spesso un'incidenza diretta sul 
costo di accesso alla norma. Tuttavia, in questo specifico 
contesto, tutte le tecnologie disponibili sembrano essere 
coperte da numerosi DPI. Di conseguenza, l'eventuale di­

vulgazione di DPI non avrebbe l'effetto positivo di con­
sentire ai membri di tener conto dell'importo dei DPI 
nella scelta della tecnologia poiché, a prescindere dalla 
tecnologia scelta, si può presumere che tale tecnologia 
sia gravata da DPI. È improbabile che la divulgazione di 
DPI contribuisca a garantire un accesso effettivo alla nor­
ma, che in questo caso è sufficientemente garantita dal­
l'impegno generale a concedere in licenza tutti i DPI in­
teressati dalla futura norma a condizioni FRAND. In tale 
contesto, l'obbligo di divulgazione dei DPI potrebbe addi­
rittura comportare costi supplementari per i membri. La 
mancata divulgazione dei DPI potrebbe anche accelerare 
l'adozione della norma, un aspetto importante in presenza 
di diverse organizzazioni di normazione concorrenti. Di 
conseguenza, è poco probabile che l'accordo determini 
effetti negativi sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, 
paragrafo 1. 

328. Norme nel settore assicurativo 

Esempio n. 4 

Situazione: un gruppo di compagnie di assicurazione si 
riunisce per decidere norme non vincolanti relative all'in­
stallazione di alcuni dispositivi di sicurezza (cioè compo­
nenti e attrezzature volti a prevenire e ridurre le perdite e 
sistemi costituiti a partire da questi elementi). Le norme 
non vincolanti elaborate dalle compagnie di assicurazione 
sono a) adottate per soddisfare un'esigenza specifica e per 
aiutare gli assicuratori a gestire il rischio e a offrire premi 
assicurativi adeguati al rischio; b) discusse con installatori 
(o loro rappresentanti), la cui opinione è presa in consi­
derazione prima di finalizzare le norme; c) pubblicate 
dalle associazioni di categoria competenti su un'apposita 
sezione del loro sito Internet, in modo da renderle facil­
mente accessibili a tutti gli installatori o ad altri soggetti 
interessati. 

Analisi: il processo di elaborazione di tali norme è tra­
sparente e consente la partecipazione delle parti interes­
sate. Inoltre, il risultato è facilmente accessibile a condi­
zioni ragionevoli e non discriminatorie a tutti coloro che 
desiderano prenderne conoscenza. A condizione che la 
norma non incida negativamente sul mercato a valle (ad 
esempio escludendo alcuni installatori mediante requisiti 
molto specifici e non giustificati per le installazioni), è 
improbabile che produca effetti restrittivi sulla concorren­
za. Tuttavia, anche se le norme producono effetti restrit­
tivi sulla concorrenza, si ritiene che le condizioni di cui 
all'articolo 53, paragrafo 3, siano rispettate. Le norme 
aiuterebbero gli assicuratori ad analizzare in che misura 
tali sistemi di installazione riducono il rischio pertinente e 
prevengono le perdite, in modo tale da gestire il rischio e 
offrire premi adeguati al rischio. Fatta salva la riserva 
riguardante il mercato a valle, le norme rappresentereb­
bero altresì un incremento di efficienza per gli installatori, 
permettendo loro di conformarsi a un insieme di norme

IT C 362/52 Gazzetta ufficiale dell’Unione europea 12.12.2013



valido per tutte le compagnie di assicurazione, piuttosto 
che essere soggetti a verifiche separate da parte di ogni 
compagnia di assicurazione. Le norme potrebbero anche 
permettere ai consumatori di cambiare assicuratore con 
più facilità. Inoltre, potrebbero essere vantaggiose per i 
piccoli assicuratori che potrebbero non disporre dei mezzi 
per procedere a verifiche separate. Per quanto riguarda le 
altre condizioni dell'articolo 53, paragrafo 3, si ritiene che 
le norme non vincolanti non vadano oltre quanto neces­
sario per conseguire gli incrementi di efficienza in que­
stione, che i benefici sarebbero trasferiti ai consumatori 
(alcuni di essi sarebbero benefici diretti per i consumatori) 
e che le limitazioni non determinerebbero l'eliminazione 
della concorrenza. 

329. Norme ambientali 

Esempio n. 5 

Situazione: quasi tutti i produttori di lavatrici decidono, 
con l'appoggio di un'autorità pubblica, di non fabbricare 
più prodotti che non soddisfano alcuni criteri ambientali 
(ad esempio l'efficienza energetica). Le parti detengono nel 
loro insieme il 90 % del mercato. I prodotti che scompa­
riranno gradualmente dal mercato rappresentano una 
parte significativa delle vendite totali. Essi verranno sosti­
tuiti da prodotti più rispettosi dell'ambiente, ma anche più 
costosi. L'accordo, inoltre, riduce indirettamente la produ­
zione di terzi (ad esempio delle imprese di elettricità e dei 
fornitori dei componenti dei prodotti che vengono gra­
dualmente ritirati dal mercato). In mancanza dell'accordo, 
le parti non sarebbero passate alla produzione e alla com­
mercializzazione di prodotti più ecologici. 

Analisi: l'accordo conferisce alle parti il controllo della 
produzione individuale, riguarda una parte apprezzabile 
delle loro vendite e della produzione totale e riduce al 
tempo stesso la produzione di terzi. La varietà del pro­
dotto, che si basa in parte sulle caratteristiche ambientali 
del prodotto, risulta ridotta e i prezzi probabilmente au­
menteranno. È quindi verosimile che l'accordo abbia ef­
fetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 53, 
paragrafo 1. Ai fini della valutazione, il coinvolgimento 
dell'autorità pubblica è irrilevante. Tuttavia, prodotti più 
moderni e più rispettosi dell'ambiente sono tecnicamente 
più avanzati e offrono un incremento qualitativo di effi­
cienza sotto forma di programmi di lavaggio più nume­
rosi a disposizione dei consumatori. Inoltre, gli acquirenti 
di lavatrici beneficiano di incrementi di efficienza in ter­
mini di costi derivanti dalla diminuzione dei costi di fun­
zionamento sotto forma di un consumo inferiore d'acqua, 
di elettricità e di detersivo. Tali incrementi di efficienza in 
termini di costi sono conseguiti su mercati diversi dal 
mercato rilevante dell'accordo: tuttavia essi possono essere 
presi in considerazione, poiché i mercati sui quali si veri­
ficano gli effetti restrittivi sulla concorrenza e gli incre­
menti di efficienza sono correlati e il gruppo di consuma­
tori interessato dalle restrizioni e dagli incrementi di effi­
cienza è sostanzialmente lo stesso. Gli incrementi di effi­
cienza compensano gli effetti restrittivi sulla concorrenza 
sotto forma di aumento dei costi. Altre alternative all'ac­
cordo appaiono meno certe e meno efficaci dal punto di 
vista dei costi per generare gli stessi vantaggi netti. Le 
parti dispongono di vari mezzi tecnici economicamente 

vantaggiosi per produrre lavatrici che rispettino i requisiti 
ambientali concordati e continuerà ad esistere una con­
correnza basata sulle altre caratteristiche del prodotto. Si 
ritiene pertanto che sussistano le condizioni di cui all'ar­
ticolo 53, paragrafo 3. 

330. Normazione incoraggiata dallo Stato 

Esempio n. 6 

Situazione: in risposta alle conclusioni di una ricerca sui 
livelli raccomandati di grassi contenuti in alcuni alimenti 
trasformati condotta da un gruppo di esperti finanziato 
con fondi pubblici in uno Stato SEE, vari grandi produt­
tori di tali alimenti trasformati dello stesso Stato SEE 
decidono, mediante discussioni formali in seno a un'asso­
ciazione di categoria del settore, di fissare livelli di grassi 
raccomandati per i prodotti. Nell'insieme, le parti rappre­
sentano il 70 % delle vendite dei prodotti nello Stato SEE. 
L'iniziativa delle parti sarà sostenuta da una campagna 
pubblicitaria nazionale finanziata dal gruppo di esperti e 
che evidenzia i rischi di un tenore elevato di grassi negli 
alimenti trasformati. 

Analisi: sebbene i livelli di grassi siano raccomandati e 
quindi facoltativi, a seguito dell'ampia attenzione suscitata 
dalla campagna pubblicitaria nazionale, i livelli di grassi 
raccomandati saranno verosimilmente rispettati da tutti i 
produttori di alimenti trasformati nello Stato SEE. È 
quindi probabile che questo livello diventi di fatto il livello 
massimo di grassi contenuti negli alimenti trasformati. La 
scelta dei consumatori sui mercati dei prodotti potrebbe 
pertanto essere ridotta. Tuttavia, le parti potranno conti­
nuare a competere tra loro su varie altre caratteristiche dei 
prodotti, quali il prezzo, la dimensione del prodotto, la 
qualità, il sapore, il tenore di sale e di altri elementi nu­
tritivi, il dosaggio degli ingredienti e la marca. Inoltre, la 
concorrenza relativa ai livelli di grassi nell'offerta dei pro­
dotti può aumentare se le parti cercano di offrire prodotti 
con il tenore più basso. È quindi verosimile che l'accordo 
non abbia effetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi del­
l'articolo 53, paragrafo 1. 

331. Standardizzazione aperta degli imballaggi dei prodotti 

Esempio n. 7 

Situazione: i principali produttori di un prodotto di con­
sumo in rapida evoluzione su un mercato competitivo di 
uno Stato SEE, come pure i produttori e i distributori di 
altri Stati SEE che vendono il prodotto nello Stato SEE 
(«importatori»), decidono di comune accordo con i prin­
cipali fornitori di imballaggi di sviluppare e attuare un'ini­
ziativa volontaria per standardizzare le dimensioni e la 
forma dell'imballaggio del prodotto venduto nello Stato 
SEE in questione. Attualmente le dimensioni e i materiali 
degli imballaggi differiscono notevolmente sia all'interno 
degli Stati SEE che fra uno Stato SEE e l'altro, in quanto 
l'imballaggio non rappresenta una proporzione considere­
vole dei costi di produzione totali e i costi di conversione 
per i produttori di imballaggi non sono elevati. Non esiste 
una norma europea in vigore o pendente per questo tipo 
di imballaggi. Le parti hanno sottoscritto volontariamente 
l'accordo in risposta alle pressioni esercitate dal governo
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dello Stato SEE perché siano conseguiti i traguardi am­
bientali. I produttori e gli importatori rappresentano com­
plessivamente l'85 % delle vendite del prodotto nello Stato 
SEE. Dall'iniziativa volontaria scaturirà un prodotto di di­
mensioni uniformi, messo in vendita nello Stato SEE, che 
utilizzerà meno materiale da imballaggio, occuperà meno 
spazio sugli scaffali, avrà costi di trasporto e di imballag­
gio meno elevati e sarà più ecologico grazie alla riduzione 
dei rifiuti da imballaggio. Il prodotto comporterà anche 
costi di riciclaggio minori per i produttori. La norma non 
impone di utilizzare materiali da imballaggio particolari. 
Le specifiche della norma sono state definite di comune 
accordo da produttori e importatori in modo aperto e 
trasparente; prima dell'adozione, il progetto di specifiche 
è stato pubblicato in tempo utile per una consultazione 
aperta su un sito Internet del settore. Le specifiche finali 
adottate vengono pubblicate anche su un sito Internet di 
un'associazione di categoria del settore che può essere 
consultato liberamente dai nuovi operatori potenziali, in­
dipendentemente dal fatto che siano membri o meno 
dell'associazione di categoria. 

Analisi: sebbene l'accordo sia volontario, è probabile che 
la norma diventi una prassi de facto del settore, perché le 
parti rappresentano complessivamente una proporzione 
considerevole del mercato del prodotto nello Stato SEE 
e il governo incoraggia i dettaglianti a ridurre i rifiuti da 
imballaggio. L'accordo in quanto tale potrebbe teorica­
mente creare barriere all'ingresso e determinare potenziali 
effetti di preclusione anticoncorrenziale sul mercato dello 
Stato SEE. Ciò costituirebbe, in particolare, un rischio per 
gli importatori del prodotto in questione, i quali potreb­
bero dover modificare l'imballaggio del prodotto per uni­
formarsi alla norma de facto per le vendite nello Stato SEE 
qualora le dimensioni degli imballaggi utilizzati in altri 
Stati SEE non siano conformi alla norma. In pratica, tut­
tavia, è poco probabile che si creino barriere considerevoli 
all'ingresso e che si verifichi una preclusione in quanto a) 
l'accordo è volontario, b) la norma è stata fissata di co­
mune accordo con i principali importatori in modo 
aperto e trasparente, c) i costi di conversione sono bassi 
e d) i dettagli tecnici della norma possono essere consul­
tati dai nuovi operatori, dagli importatori e da tutti i 
fornitori di imballaggi. In particolare, gli importatori sa­
ranno stati informati delle possibili modifiche degli imbal­
laggi sin dalle prime fasi dello sviluppo e avranno avuto la 
possibilità di formulare le loro osservazioni prima del­
l'adozione della norma mediante una consultazione aperta 
sul progetto di norma. Di conseguenza, l'accordo po­
trebbe non avere effetti restrittivi sulla concorrenza ai 
sensi dell'articolo 53, paragrafo 1. 

È comunque probabile che le condizioni dell'articolo 53, 
paragrafo 3, siano soddisfatte nel caso in esame: i) l'ac­
cordo comporterà incrementi quantitativi di efficienza me­
diante la riduzione dei costi di trasporto e di imballaggio; 
ii) viste le condizioni di concorrenza prevalenti sul mer­
cato, è probabile che tali riduzioni dei costi siano trasferite 
ai consumatori; iii) l'accordo prevede solo le restrizioni 
minime necessarie per introdurre la norma relativa all'im­
ballaggio ed è poco probabile che determini effetti di 
preclusione significativi; iv) la concorrenza non sarà eli­
minata per una parte sostanziale dei prodotti in questione. 

332. Standardizzazione chiusa degli imballaggi dei prodotti 

Esempio n. 8 

Situazione: la situazione è uguale a quella dell'esempio n. 
7, punto 331, a parte il fatto che la norma viene fissata di 
comune accordo solo tra i produttori del prodotto di 
consumo in rapida evoluzione situati nello Stato SEE 
(che rappresentano il 65 % delle vendite del prodotto 
nello Stato SEE), che non vi è stata una consultazione 
aperta sulle specifiche adottate (che comprendono norme 
dettagliate sul tipo di materiale da imballaggio da utiliz­
zare) e che le specifiche della norma volontaria non ven­
gono pubblicate. Di conseguenza, i costi di conversione 
per i produttori di altri Stati SEE sono superiori rispetto a 
quelli dei produttori nazionali. 

Analisi: analogamente all'esempio n. 7, punto 331, pur 
trattandosi di un accordo volontario è molto probabile 
che l'accordo diventi de facto una normale prassi del 
settore, poiché il governo incoraggia i dettaglianti a ri­
durre i rifiuti da imballaggio e i produttori nazionali rap­
presentano il 65 % delle vendite del prodotto nello Stato 
SEE. Il fatto che i produttori rilevanti di altri Stati SEE non 
siano stati consultati ha portato all'adozione di una norma 
che impone a questi produttori costi di conversione più 
elevati rispetto ai produttori nazionali. L'accordo, quindi, 
può creare barriere all'ingresso e causare una potenziale 
preclusione anticoncorrenziale a danno dei fornitori di 
imballaggi, dei nuovi operatori e degli importatori, che 
non hanno partecipato tutti al processo di definizione 
della norma e che potrebbero dover modificare l'imballag­
gio del prodotto per uniformarsi alla norma de facto per 
le vendite nello Stato SEE, qualora le dimensioni degli 
imballaggi utilizzati in altri Stati SEE non siano conformi 
alla norma. 

Contrariamente all'esempio n. 7, punto 331, il processo di 
standardizzazione non si è svolto in modo aperto e tra­
sparente. In particolare, i nuovi operatori, gli importatori e 
i fornitori di imballaggi non hanno avuto la possibilità di 
formulare osservazioni sulla norma proposta e potrebbero 
addirittura essere informati solo nelle ultime fasi del pro­
cesso, il che potrebbe impedire loro di modificare in 
modo rapido ed efficace i propri metodi di produzione 
o di cambiare fornitore. Inoltre, il fatto di non conoscere 
la norma o di avere problemi a conformarvisi potrebbe 
impedire loro di competere. In tale contesto, è particolar­
mente rilevante il fatto che la norma comprenda specifi­
che dettagliate sui materiali da imballaggio da utilizzare 
che gli importatori e i nuovi operatori avranno notevoli 
difficoltà a rispettare a causa della natura «chiusa» della 
consultazione e della norma. Pertanto, tale accordo po­
trebbe restringere la concorrenza ai sensi dell'articolo 53, 
paragrafo 1. Il fatto che l'accordo sia stato sottoscritto per 
il raggiungimento dei traguardi ambientali concordati con 
il governo dello Stato SEE non incide su questa conclu­
sione. 

È pertanto improbabile che possano essere soddisfatte le 
condizioni di cui all'articolo 53, paragrafo 3. Anche se 
l'accordo comporterà incrementi quantitativi di efficienza
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analoghi a quelli di cui all'esempio n. 7, punto 331, è 
poco probabile che la natura chiusa e privata dell'accordo 
di normazione e la non pubblicazione delle norme detta­
gliate sul tipo di materiale da imballaggio da utilizzare 
siano indispensabili per ottenere detti incrementi di effi­
cienza. 

333. Condizioni standard non vincolanti e aperte utilizzate nei 
contratti con i consumatori finali 

Esempio n. 9 

Situazione: un'associazione di categoria dei distributori di 
elettricità stabilisce condizioni standard non vincolanti per 
la fornitura di elettricità agli utenti finali. L'elaborazione 
delle condizioni standard avviene in maniera trasparente e 
non discriminatoria. Le condizioni standard riguardano 
questioni quali la precisazione del punto di consumo, 
l'ubicazione del punto di connessione e la tensione della 
connessione, disposizioni sull'affidabilità del servizio, non­
ché sulla procedura per il regolamento dei conti fra le 
parti del contratto (ad esempio cosa succede se il cliente 
non comunica al fornitore la lettura dei contatori). Le 
condizioni standard non interessano nessun aspetto ri­
guardante i prezzi, cioè non contengono prezzi racco­
mandati o altre clausole ad essi relative. Qualsiasi impresa 
operante nel settore è libera di utilizzare le condizioni 
standard nel modo che giudica necessario. L'80 % circa 
dei contratti stipulati con gli utenti finali sul mercato 
rilevante si basa su dette condizioni standard. 

Analisi: è poco probabile che queste condizioni standard 
producano effetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi del­
l'articolo 53, paragrafo 1. Anche se sono diventate una 
prassi del settore, non sembrano avere un impatto nega­
tivo apprezzabile sui prezzi, sulla qualità e sulla varietà del 
prodotto. 

334. Condizioni standard utilizzate nei contratti fra imprese 

Esempio n. 10 

Situazione: le imprese di costruzione di un certo Stato SEE 
si riuniscono per stabilire condizioni standard, non vin­
colanti e aperte, utilizzabili da un imprenditore edile che 
presenta un preventivo per un lavoro di costruzione a un 
cliente. Un modello di preventivo adatto alla costruzione è 
allegato alle condizioni. Insieme, i documenti costitui­
scono il contratto di costruzione. Le clausole riguardano 
aspetti quali la formazione del contratto, gli obblighi ge­
nerali dell'imprenditore edile e del cliente, le condizioni di 
pagamento non connesse ai prezzi (ad esempio una di­
sposizione che stabilisce il diritto dell'imprenditore di no­
tificare la sospensione dei lavori in caso di mancato pa­
gamento), l'assicurazione, la durata, la consegna e la ga­
ranzia per i difetti, la limitazione di responsabilità, la 
risoluzione del contratto ecc. Diversamente dall'esempio 
n. 9, punto 333, tali condizioni standard sono spesso 
usate tra imprese, una attiva a monte e l'altra attiva a 
valle. 

Analisi: è poco probabile che tali condizioni standard 
producano effetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi del­

l'articolo 53, paragrafo 1. Normalmente la scelta del con­
sumatore per il prodotto finale (il lavoro di costruzione) 
non dovrebbe subire limitazioni significative. Non sem­
brano probabili altri effetti restrittivi sulla concorrenza. 
In effetti, varie clausole elencate sopra (consegna e garan­
zia per i difetti, risoluzione del contratto ecc.) sono spesso 
regolamentate dalla legge. 

335. Condizioni standard che agevolano il confronto fra pro­
dotti di varie imprese 

Esempio n. 11 

Situazione: un'associazione nazionale del settore assicura­
tivo distribuisce condizioni standard non vincolanti di 
assicurazione per i contratti di assicurazione casa. Tali 
condizioni non precisano il livello dei premi assicurativi, 
l'entità della copertura o le franchigie a carico dell'assicu­
rato, non impongono una copertura globale che com­
prenda i rischi a cui numerosi titolari di polizze non 
sono esposti contemporaneamente e non obbligano i ti­
tolari di polizze a ottenere dallo stesso assicuratore una 
copertura per diversi rischi. Sebbene la maggior parte delle 
compagnie assicurative utilizzi condizioni standard di as­
sicurazione, non tutti i loro contratti contengono le stesse 
condizioni in quanto esse vengono adattate alle esigenze 
specifiche del cliente; pertanto di fatto manca una stan­
dardizzazione dei prodotti assicurativi offerti ai consuma­
tori. Le condizioni standard di assicurazione consentono 
ai consumatori e alle associazioni dei consumatori di con­
frontare le polizze offerte da diversi assicuratori. Un'asso­
ciazione dei consumatori partecipa al processo di elabo­
razione delle condizioni standard di assicurazione. Queste 
sono anche disponibili ai nuovi operatori, su base non 
discriminatoria. 

Analisi: tali condizioni standard di assicurazione riguar­
dano la composizione del prodotto assicurativo finale. 
Qualora le condizioni di mercato e altri fattori indichino 
un possibile rischio di limitazioni alla varietà del prodotto, 
derivanti dal fatto che le compagnie assicurative utilizzano 
tali condizioni standard di assicurazione, le eventuali limi­
tazioni saranno verosimilmente compensate dagli incre­
menti di efficienza, come la possibilità per i consumatori 
di confrontare con facilità le condizioni offerte dagli assi­
curatori. Tali confronti consentono a loro volta di cam­
biare compagnia assicurativa e favoriscono la concorren­
za. Anche la possibilità di cambiare fornitore e l'ingresso 
di concorrenti sul mercato costituiscono un vantaggio per 
i consumatori. In certi casi, il fatto che l'associazione dei 
consumatori abbia partecipato al processo potrebbe ren­
dere più probabile il trasferimento degli incrementi di 
efficienza che non vanno automaticamente a vantaggio 
dei consumatori. È altrettanto probabile che le condizioni 
della polizza standard riducano i costi di transazione e 
facilitino l'ingresso degli assicuratori che operano su mer­
cati geografici e/o del prodotto diversi. Inoltre, le limita­
zioni non sembrano andare oltre quanto necessario per 
conseguire le efficienze individuate e la concorrenza non 
sarebbe eliminata. È pertanto probabile che sussistano le 
condizioni di cui all'articolo 53, paragrafo 3.
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(*) Accordo sullo spazio economico europeo, GU L 1 del 3.1.1994, pag. 3. 
( 1 ) GU C 11 del 14.1.2011, pag. 1. 
( 2 ) GU L 24 del 29.1.2004, pag. 1, integrato nel punto 1 dell'allegato XIV dell'accordo SEE con decisione n. 78/2004 

(GU L 219 del 19.6.2004, pag. 13 e supplemento SEE alla GU 32 del 19.6.2004, pag. 1). 
( 3 ) Cfr. l'articolo 3, paragrafo 4, del regolamento sulle concentrazioni. Tuttavia, nel valutare se si è in presenza di 

un'impresa comune a pieno titolo, l'Autorità di vigilanza EFTA valuta se l'impresa comune è autonoma in senso 
operativo. Ciò non significa che essa goda di autonomia rispetto alle proprie imprese madri per quanto riguarda 
l'adozione delle proprie decisioni strategiche [cfr. la comunicazione consolidata della Commissione sui criteri di 
competenza giurisdizionale a norma del regolamento (CE) n. 139/2004 del Consiglio relativo al controllo delle 
concentrazioni tra imprese, GU C 95 del 16.4.2008, pag. 1, punti 91-109 («la comunicazione consolidata sui criteri 
di competenza giurisdizionale»)]. Va anche sottolineato che, se la creazione di un'impresa comune, che costituisce 
una concentrazione ai sensi dell'articolo 3 del regolamento sulle concentrazioni, ha come oggetto o come effetto il 
coordinamento del comportamento concorrenziale di imprese che rimangono indipendenti, tale coordinamento 
verrà valutato a norma dell'articolo 53 dell'accordo SEE (cfr. articolo 2, paragrafo 4, del regolamento sulle concen­
trazioni). 

( 4 ) GU L 335 del 18.12.2010, pag. 36, integrato nel punto 8 dell'allegato XIV dell'accordo SEE con decisione n. 
113/2000 (GU L 52 del 22.2.2001, pag. 38 e supplemento SEE alla GU 9 del 22.2.2001, pag. 5). 

( 5 ) GU L 335 del 18.12.2010, pag. 43, integrato nel punto 6 dell'allegato XIV dell'accordo SEE con decisione n. 
113/2000 (GU L 52 del 22.2.2001, pag. 38 e supplemento SEE alla GU 9 del 22.2.2001, pag. 5). 

( 6 ) La nozione di «breve lasso di tempo» dipende dalle circostanze del caso, dal suo contesto giuridico ed economico e, 
in particolare, dal fatto che l'impresa in questione sia una parte dell'accordo o un terzo. Nel primo caso, ossia 
quando valuta se una parte di un accordo debba essere considerata un concorrente potenziale dell'altra parte, 
l'Autorità di vigilanza EFTA riterrà di norma «breve» un lasso di tempo più esteso rispetto al secondo caso, ossia 
quando viene analizzata la capacità di un terzo di esercitare una limitazione concorrenziale sulle parti di un accordo. 
Affinché un terzo venga considerato un concorrente potenziale, l'ingresso sul mercato dovrebbe avvenire in modo 
sufficientemente rapido di modo che la minaccia di un ingresso potenziale costituisca una limitazione per il 
comportamento delle parti e di altri operatori del mercato. Per tali motivi, sia per l'esenzione per categoria relativa 
agli accordi di R&S che per quella relativa agli accordi di specializzazione si ritiene che un periodo non superiore ai 
tre anni costituisca un «breve lasso di tempo». 

( 7 ) GU L 200 del 16.7.1998, pag. 46 e supplemento SEE alla GU 28 del 16.7.1998, pag. 3; cfr. anche la tredicesima 
relazione della Commissione sulla politica di concorrenza, punto 55, e la decisione della Commissione nel caso 
IV/32.009, Elopak/Metal Box-Odin, GU L 209 dell'8.8.1990, pag. 15. 

( 8 ) Cfr. ad esempio la causa C-73/95, Viho (Raccolta 1996, pag. I-5457, punto 51). Si può presumere che un'impresa 
madre eserciti un'influenza determinante sul comportamento di una controllata nel caso in cui la controllata sia 
detenuta interamente dall'impresa madre; si vedano ad esempio la causa 107/82, AEG (Raccolta 1983, pag. 3151, 
punto 50); la causa C-286/98 P, Stora (Raccolta 2000, pag. I-9925, punto 29); o la causa C-97/08 P, Akzo (Raccolta 
2009, pag. I-8237, punti 60 e segg.). 

( 9 ) GU L 102 del 23.4.2010, pag. 1, integrato nel punto 2 dell'allegato XIV dell'accordo SEE con decisione n. 18/2000 
(GU L 103 del 12.4.2001, pag. 36 e supplemento SEE alla GU 20 del 12.4.2001, pag. 179). 

( 10 ) Adottati il 15 dicembre 2010; non ancora pubblicati nella Gazzetta ufficiale dell'Unione europea e nel supplemento 
SEE. Disponibili all'indirizzo: http://www.eftasurv.int/competition/notices-and-guidelines/ 

( 11 ) Ciò non si applica quando i concorrenti concludono un accordo verticale non reciproco e i) il fornitore è un 
produttore e distributore di beni, mentre l'acquirente è un distributore e non un'impresa concorrente a livello della 
produzione, oppure ii) il fornitore è un prestatore di servizi operante a diversi livelli della catena commerciale, 
mentre l'acquirente fornisce i propri beni o servizi a livello del dettaglio e non è un'impresa concorrente al livello 
della catena commerciale in cui acquista i servizi oggetto del contratto. Accordi di questo tipo vengono valutati 
esclusivamente a norma dell'esenzione per categoria e degli orientamenti sulle restrizioni verticali (cfr. l'articolo 2, 
paragrafo 4, dell'atto che prevede l'esenzione per categoria sulle restrizioni verticali). 

( 12 ) Va notato che tale valutazione si applica solo al rapporto tra i vari capitoli delle presenti linee direttrici e non al 
rapporto tra le varie esenzioni per categoria. Il campo di applicazione di un'esenzione per categoria è definito dalle 
sue disposizioni. 

( 13 ) Cfr. la causa T-51/89, Tetra Pak I (Raccolta 1990, pag. II-309, punti 25 e segg.), e la comunicazione della 
Commissione — Orientamenti sulle priorità della Commissione nell'applicazione dell'articolo 82 del trattato CE 
al comportamento abusivo delle imprese dominanti volto all'esclusione dei concorrenti, GU C 45 del 24.2.2009, 
pag. 7 («gli orientamenti sull'applicazione dell'articolo 102»). 

( 14 ) GU C 266 del 31.10.2002, pag. 1 e supplemento SEE alla GU 55 del 31.10.2002, pag. 1. Le presenti linee direttrici 
non contengono un capitolo a parte relativo agli «accordi sull'ambiente» come avveniva nelle linee direttrici oriz­
zontali del 2001. La definizione degli standard (o norme) nel settore ambientale, che era l'argomento principale nel 
capitolo relativo agli accordi ambientali, trova una collocazione più appropriata nel capitolo relativo agli accordi di 
normazione delle presenti linee direttrici. In generale, a seconda delle questioni di concorrenza sollevate da «accordi 
ambientali», questi vanno valutati sulla base del relativo capitolo delle presenti linee direttrici (accordi di R&S, 
produzione, commercializzazione o standardizzazione. 

( 15 ) Nell'accordo SEE non è integrato un atto corrispondente al regolamento (CE) n. 1184/2006 del Consiglio, del 
24 luglio 2006, relativo all'applicazione di alcune regole di concorrenza alla produzione e al commercio dei prodotti 
agricoli, GU L 214 del 4.8.2006, pag. 7. L'insieme dei prodotti soggetti all'applicazione delle norme SEE in materia 
di concorrenza è definito nell'articolo 8, paragrafo 3, dell'accordo SEE nel protocollo 3 di detto accordo.
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( 16 ) Atto di cui al punto 10 dell'allegato XIV dell'accordo SEE (regolamento (CE) n. 169/2009 del Consiglio, del 
26 febbraio 2009 (GU L 61 del 5.3.2009, pag. 1)) relativo all'applicazione di regole di concorrenza ai settori 
dei trasporti ferroviari, su strada e per vie navigabili (integrato nell'accordo SEE con decisione n. 130/2010 (GU L 85 
del 31.3.2011, pag. 14 e supplemento SEE n. 17 del 31.3.2011, pag. 4); atto di cui al punto 11c dell'allegato XIV 
dell'accordo SEE [regolamento (CE) n. 906/2009 del Consiglio del 28 settembre 2009 (GU L 256 del 29.9.2009, 
pag. 31)] relativo all'applicazione dell'articolo 53, paragrafo 3, dell'accordo SEE a talune categorie di accordi, di 
decisioni e di pratiche concordate tra compagnie di trasporto marittimo di linea (consorzi) (integrato nell'accordo 
SEE con decisione n. 51/2010 (GU L 181 del 15.7.2010, pag. 19 e supplemento SEE alla GU 37 del 15.7.2010, 
pag. 25); atto di cui già al punto 11c dell'allegato XIV dell'accordo SEE (regolamento (CE) n. 823/2000 della 
Commissione, del 19 aprile 2000 (GU L 100 del 20.4.2000, pag. 24) relativo all'applicazione dell'articolo 53, 
paragrafo 3, dell'accordo SEE a talune categorie di accordi, di decisioni e di pratiche concordate tra compagnie di 
trasporto marittimo di linea (consorzi) (integrato nell'accordo SEE con decisione n. 49/2000 (GU L 237 del 
21.9.2000, pag. 60 e supplemento SEE alla GU 42 del 21.9.2000, pag. 3); linee direttrici sull'applicazione dell'ar­
ticolo 53 dell'accordo SEE ai servizi di trasporto marittimo (adottate il 16 dicembre 2009, non ancora pubblicate 
nella Gazzetta ufficiale dell'Unione europea e nel supplemento SEE. Disponibili all'indirizzo: http://www.eftasurv.int/ 
competition/notices-and-guidelines/). 

( 17 ) Atto di cui al punto 15b dell'allegato XIV dell'accordo SEE [regolamento (UE) n. 267/2010 della Commissione, del 
24 marzo 2010 (GU L 83 del 31.3.2010)] relativo all'applicazione dell'articolo 53, paragrafo 3, dell'accordo SEE a 
talune categorie di accordi, decisioni e pratiche concordate nel settore delle assicurazioni (integrato nell'accordo SEE 
con decisione n. 52/2010 (GU L 181 del 15.7.2010, pag. 20 e supplemento SEE alla GU 37 del 15.7.2010, pag. 
27). 

( 18 ) GU C 208 del 6.9.2007, pag. 1 e supplemento SEE alla GU 42 del 6.9.2007, pag. 1. 
( 19 ) L'articolo 53, paragrafo 1, vieta gli effetti anticoncorrenziali sia effettivi che potenziali; ad esempio, per quanto 

riguarda l'articolo 101, paragrafo1, del TFUE, si veda la causa C-7/95 P, John Deere (Raccolta 1998, pag. I-3111, 
punto 77); e la causa C-238/05, Asnef-Equifax (Raccolta 2006, pag. I-11125, punto 50). 

( 20 ) Si vedano le cause riunite C-501/06 P, C-513/06 P, C-515/06 P, C-519/06 P, GlaxoSmithKline Services (Raccolta 
2009, pag. I-9291, punto 95). 

( 21 ) Si veda la causa T-65/98, Van den Bergh Foods (Raccolta 2003, pag. II-4653, punto 107); causa T-112/99, Métropole 
télévision (M6) e altri (Raccolta 2001, pag. II-2459, punto 74); causa T-328/03, O2 (Raccolta 2006, pag. II-1231, 
punti 69 e segg.), nella quale il Tribunale ha stabilito che solo nel preciso ambito dell'articolo 101, paragrafo 3, può 
intervenire una valutazione comparata degli aspetti pro- e anticoncorrenziali di una restrizione. 

( 22 ) Sentenza del 14 ottobre 2010 nel causa C-280/08 P, Deutsche Telekom, non ancora pubblicata nella Raccolta, punto 
82 e la giurisprudenza ivi citata. 

( 23 ) Cfr. la causa C-198/01, CIF (Raccolta 2003, pag. I-8055, punti 56-58); cause riunite T-127/03 e T-245/03, FNCBV e 
FNSEA (Raccolta 2006, pag. II-4987, punto 92); causa T-7/92, Asia Motor France II (Raccolta 1993, pag. II-669, 
punto 71); e causa T-148/89, Tréfilunion (Raccolta 1995, pag. II-1063, punto 118). 

( 24 ) Cfr. causa C-280/08 P, Deutsche Telekom, non ancora pubblicata in Raccolta, punto 80-81. Tale possibilità è stata 
interpretata in modo restrittivo; si vedano ad esempio le cause riunite 209 a 215 e 218/78, Van Landewyck (Raccolta 
1980, pag. 3125, punti 130-134); cause riunite 240-242, 261, 262, 268 e 269/82, Stichting Sigarettenindustrie 
(Raccolta 1985, pag. 3831, punti 27-29); cause riunite C-359/95 P e C-379/95 P, Ladbroke Racing (Raccolta 1997, 
pag. I-6265, punti 33 e segg.). 

( 25 ) Almeno finché non viene adottata — e diventa definitiva — una decisione che prevede la non applicazione della 
legislazione nazionale; si veda la causa C-198/01, CIF (Raccolta 2003, pag. I-8055, punti 54 e segg.). 

( 26 ) Ai fini delle presenti linee direttrici, l'espressione «restrizione della concorrenza» comprende l'impedimento e la 
distorsione della concorrenza. 

( 27 ) Si veda ad esempio la causa C-209/07, BIDS (Raccolta 2008, pag. I-8637, punto 17). 
( 28 ) Si vedano, per esempio, le cause riunite C-501/06 P, C-513/06 P, C-515/06 P, C-519/06 P, GlaxoSmithKline Services 

(Raccolta 2009, pag. I-9291, punto 55); causa C-209/07, BIDS (Raccolta 2008, pag. I-8637, punto 16); causa 
C-8/08, T-Mobile Netherlands (Raccolta 2009, pag. I-4529, punti 29 e segg.); causa C-7/95 P, John Deere (Raccolta 
1998, pag. I-3111, punto 77). 

( 29 ) Si vedano, per esempio, le cause riunite C-501/06 P, C-513/06 P, C-515/06 P, C-519/06 P, GlaxoSmithKline Services 
(Raccolta 2009, pag. I-9291, punto 58); causa C-209/07, BIDS (Raccolta 2008, pag. I-8637, punti 15 e segg.). 

( 30 ) Si veda la causa C-7/95 P, John Deere (Raccolta 1998, pag. I-3111, punto 88); e la causa C-238/05, Asnef-Equifax 
(Raccolta 2006, pag. I-11125, punto 51). 

( 31 ) Cfr. anche il punto 18 delle linee direttrici generali. 
( 32 ) GU C 67 del 20.3.2003, pag. 20 e supplemento SEE alla GU 15 del 20.3.2003, pag. 11. 
( 33 ) Se le parti sono più di due, la quota detenuta collettivamente da tutti i concorrenti partecipanti alla cooperazione 

deve essere significativamente più elevata della quota del maggiore concorrente partecipante alla cooperazione 
considerato singolarmente. 

( 34 ) Per quanto riguarda il calcolo delle quote di mercato, cfr. anche la comunicazione sulla definizione del mercato, 
punti 54-55. 

( 35 ) Si veda anche l'articolo 2 dell'atto di cui al punto 3 del protocollo 21 dell'accordo SEE [regolamento (CE) n. 1/2003 
del Consiglio, del 16 dicembre 2002 (GU L 1 del 4.1.2003, pag. 1)] integrato nel punto 3 del protocollo 21 
dell'accordo SEE con decisione n. 130/2004 (GU L 64 del 10.3.2005, pag. 57 e supplemento SEE alla GU 12 del 
10.3.2006, pag. 42). 

( 36 ) Si vedano, per esempio, le cause riunite C-501/06 P, C-513/06 P, C-515/06 P, C-519/06 P, GlaxoSmithKline Services 
(Raccolta 2009, pag. I-9291, punti 93-95). 

( 37 ) Per maggiori precisazioni sul concetto di consumatore, cfr. il punto 84 delle linee direttrici generali.
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( 38 ) Esenzione per categoria relativa agli accordi di R&S. 
( 39 ) Esenzione per categoria relativa agli accordi di specializzazione. 
( 40 ) La teoria economica dell'asimmetria delle informazioni verte sullo studio delle decisioni nelle transazioni in cui una 

parte dispone di maggiori informazioni dell'altra. 
( 41 ) Si veda la causa C-7/95 P, John Deere (Raccolta 1998, pag. I-3111, punto 88). 
( 42 ) Cfr. ad esempio la causa C-8/08, T-Mobile Netherlands (Raccolta 2009, pag. I-4529, punto 26); cause riunite 

C-89/85, C-104/85, C-114/85, C-116/85, C-117/85 e C-125/85 a C-129/85, Ahlström Osakeyhtiö (Raccolta 1993, 
pag. I-1307, punto 63). 

( 43 ) Si veda la causa C-7/95 P, John Deere (Raccolta 1998, pag. I-3111, punto 86). 
( 44 ) Causa C-7/95 P, John Deere (Raccolta 1998, pag. I-3111, punto 87). 
( 45 ) Cause riunite 40 a 48, 50, 54 a 56, 111, 113 e 114-73, Suiker Unie (Raccolta 1975, pag. 1663, punti 173 e segg.). 
( 46 ) L'incertezza strategica sul mercato insorge in quanto esistono vari possibili esiti collusivi e perché le imprese non 

possono osservare in modo perfetto le azioni passate ed attuali dei loro concorrenti e degli operatori che entrano sul 
mercato. 

( 47 ) Cause riunite T-25/95, T-26/95, T-30/95, T-31/95, T-32/95, T-34/95, T-35/95, T-36/95, T-37/95, T-38/95, 
T-39/95, T-42/95, T-43/95, T-44/95, T-45/95, T-46/95, T-48/95, T-50/95, T-51/95, T-52/95, T-53/95, T-54/95, 
T-55/95, T-56/95, T-57/95, T-58/95, T-59/95, T-60/95, T-61/95, T-62/95, T-63/95, T-64/95, T-65/95, T-68/95, 
T-69/95, T-70/95, T-71/95, T-87/95, T-88/95, T-103/95 e T-104/95, Cimenteries (Raccolta 2000, pag. II-491, punto 
1849): «[…] la nozione di pratica concordata presuppone effettivamente l'esistenza di contatti […] contraddistinti 
dalla reciprocità […]. Tale requisito è soddisfatto quando la divulgazione, effettuata da un concorrente a un altro, 
delle intenzioni o della condotta futura del primo sul mercato sia stata richiesta o, quanto meno, accettata dal 
secondo». 

( 48 ) Cfr. le conclusioni dell'avvocato generale Kokott, causa C-8/08, T-Mobile Netherlands (Raccolta 2009, pag. I-04529, 
punto 54). 

( 49 ) Cfr. la causa C-8/08, T-Mobile Netherlands (Raccolta 2009, pag. I-4529, punto 59). «…Non è possibile escludere che, 
a seconda della struttura del mercato, una sola presa di contatto, come quella di cui trattasi nella causa principale, 
possa essere sufficiente, in via di principio, perché le imprese interessate concordino i rispettivi comportamenti sul 
mercato e, in tal modo, pervengano ad una cooperazione di fatto sostitutiva della concorrenza e dei rischi che 
quest'ultima comporta». 

( 50 ) Si vedano le cause riunite T-202/98, T-204/98 e T-207/98., Tate & Lyle e altri/Commissione (Raccolta 2001, pag. II- 
2035, punto 54). 

( 51 ) Si veda la causa C-199/92 P, Hüls (Raccolta 1999, pag. I-4287, punto 162); causa C-49/92 P, Anic Partezipazioni 
(Raccolta 1999, pag. I-4125, punto 121). 

( 52 ) Va notato che questo potrebbe non applicarsi a situazioni in cui tali annunci comportano inviti alla collusione 
( 53 ) Utilizzando l'espressione «principali riserve sotto il profilo della concorrenza» si intende che la descrizione delle 

riserve non è né unica né esaustiva. 
( 54 ) Per quanto riguarda il rischio che gli accordi verticali possano dar luogo a casi di preclusione anticoncorrenziale, cfr. 

punti 100 e segg. degli orientamenti sulle restrizioni verticali. 
( 55 ) Si vedano, per esempio, le cause riunite C-501/06 P, C-513/06 P, C-515/06 P, C-519/06 P, GlaxoSmithKline Services 

(Raccolta 2009, pag. I-9291, punto 58); causa C-209/07, BIDS (Raccolta 2008, pag. I-8637, punti 15 e segg.). 
( 56 ) Cfr. le linee direttrici generali, punto 22. 
( 57 ) Le informazioni relative alle quantità previste in futuro potrebbero ad esempio comprendere informazioni su quanto 

previsto in futuro in merito a vendite, quote di mercato, territori e vendite a gruppi particolari di clienti. 
( 58 ) Il concetto di «prezzi previsti per il futuro» è illustrato dall'esempio n. 1. In situazioni specifiche in cui le imprese si 

impegnano a vendere in futuro ai prezzi che hanno precedentemente annunciato al pubblico (senza possibilità di 
modifiche), tali annunci pubblici relativi ai prezzi o alle quantità individualizzati previsti per il futuro non verrebbero 
considerati alla stregua di intenzioni e quindi non sarebbero considerati in grado di restringere la concorrenza per 
oggetto. Ciò potrebbe avvenire, per esempio, a causa delle ripetute interazioni e dei tipi specifici di rapporti che le 
imprese intrattengono con i clienti, per esempio perché risulta cruciale per i clienti conoscere con anticipo i prezzi 
futuri o perché le imprese possono accettare ordinazioni per il futuro a tali prezzi. In situazioni di questo tipo, lo 
scambio di informazioni rappresenterebbe un mezzo più oneroso di raggiungere un esito collusivo sul mercato 
rispetto allo scambio di informazioni relative alle informazioni future e ad esso si ricorrerebbe più probabilmente 
per motivi favorevoli alla concorrenza. Ciò non implica tuttavia che in generale l'impegno assunto con i clienti a 
mantenere determinati prezzi sia necessariamente favorevole alla concorrenza. Al contrario, esso potrebbe limitare le 
possibilità di deviazione da un esito collusivo e quindi consolidarlo. 

( 59 ) Ciò non significa che gli annunci pubblici sui dati individualizzati relativi ai prezzi previsti in futuro non possano 
dar luogo ad incrementi d'efficienza o che i partecipanti a tali scambi di informazioni non possano contare sulle 
deroghe di cui all'articolo 53, paragrafo 3. 

( 60 ) Causa C-7/95 P, John Deere/Commissione (Raccolta 1998, pag. I-3111, punto 76). 
( 61 ) Si osservi che lo scambio di informazioni può restringere la concorrenza in modo analogo ad una concentrazione, 

se permette di ottenere un coordinamento più efficace, più stabile o più probabile sul mercato; cfr. la causa 
C-413/06 P, Sony (Raccolta 2008, pag. I-4951, punto 123) in cui la Corte di giustizia europea ha applicato i criteri 
stabiliti dal Tribunale nella causa T-342/99, Airtours (Raccolta 2002, pag. II-2585, punto 62). 

( 62 ) Causa C-238/05, Asnef-Equifax (Raccolta 2006, pag. I-11125, punto 54). 
( 63 ) Va notato che quanto esposto ai punti da 78 a 85 non è un elenco esaustivo delle caratteristiche rilevanti. Vi 

possono essere altre caratteristiche del mercato importanti per la realizzazione di determinati scambi di informa­
zioni.
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( 64 ) Causa T-35/92, John Deere/Commissione (Raccolta 1994, pag. II-957, punto 78). 
( 65 ) Cfr. la decisione della Commissione nei casi IV/34.370 e 31.446, UK Agricultural Tractor Registration Exchange (GU 

L 68 del 13.3.1992, pag. 19, punto 51); causa T-35/92, John Deere/Commissione (Raccolta 1994, pag. II-957, punto 
78). Va notato che non è necessario che venga realizzata una stabilità assoluta, né che venga esclusa una concor­
renza accesa. 

( 66 ) Gli scambi di informazioni nel contesto di un accordo di R&S, se non superano il livello necessario all'applicazione 
dell'accordo, possono beneficiare della zona di sicurezza del 25 % prevista dall'esenzione per categoria relativa agli 
accordi di R&S. Per l'esenzione per categoria relativa agli accordi di specializzazione, la zona di sicurezza è del 20 %. 

( 67 ) La raccolta di dati storici può essere utilizzata anche per trasmettere il contributo di un'associazione di settore ad un 
riesame di una politica pubblica o all'analisi di tale riesame. 

( 68 ) Ad esempio, in casi esaminati in passato la Commissione europea ha considerato lo scambio di dati individuali 
avvenuto più di un anno prima come storico e privo di effetti restrittivi sulla concorrenza ai sensi dell'articolo 101, 
paragrafo 1, mentre le informazioni risalenti a meno di un anno prima sono state considerate recenti; decisione della 
Commissione nei casi IV/31.370, UK Agricultural Tractor Registration Exchange (GU L 68 del 13.3.1992, pag. 19, 
punto 50); decisione della Commissione nel caso IV/36.069, Wirtschaftsvereiningung Stahl (GU L 1 del 3.1.1998, 
pag. 10, punto 17). 

( 69 ) Si noti tuttavia che i contratti infrequenti potrebbero far diminuire la possibilità di misure di ritorsione sufficien­
temente rapide. 

( 70 ) Tuttavia, in funzione della struttura del mercato e del contesto generale dello scambio, non si può escludere che uno 
scambio isolato possa costituire una base sufficiente affinché le imprese partecipanti concordino il proprio com­
portamento di mercato (ossia raggiungano un'intesa sulle condizioni di coordinamento) e sostituiscano così con 
successo la concorrenza — ed i rischi che essa comporta — con una cooperazione pratica tra loro: si veda la causa 
C-8/08, T-Mobile Netherlands (Raccolta 2009, pag. I-4529, punto 59). 

( 71 ) Cause riunite T-191/98, T-212/98 a T-214/98, Atlantic Container Line (TACA) (Raccolta 2003, pag. II-3275, punto 
1154). Va notato che questo può non avvenire se lo scambio sostiene un cartello. 

( 72 ) Inoltre, il fatto che i partecipanti allo scambio abbiano precedentemente comunicato i dati al pubblico (per esempio 
tramite un quotidiano o il proprio sito web) non implica che un successivo scambio non pubblico non violi 
l'articolo 53. 

( 73 ) Si vedano le cause riunite T-202/98, T-204/98 e T-207/98., Tate & Lyle e altri/Commissione (Raccolta 2001, pag. II- 
2035, punto 60). 

( 74 ) Ciò non impedisce che una banca dati non possa essere offerta ad un prezzo ridotto ai clienti che hanno contribuito 
ad alimentarla, in quanto tale attività avrà verosimilmente generato dei costi. 

( 75 ) Per determinare se gli operatori estranei al sistema di scambio di informazioni sarebbero in grado di compromettere 
l'esito previsto del coordinamento potrebbe essere opportuno valutare le barriere all'ingresso e il rispettivo potere 
contrattuale. Tuttavia, l'aumento della trasparenza per i consumatori può determinare l'aumento o la diminuzione 
della portata dell'esito collusivo, in quanto in virtù di tale aumento, essendo maggiore l'elasticità della domanda 
rispetto ai prezzi, i vantaggi delle deviazioni sono più consistenti ma le misure di ritorsione più aspre. 

( 76 ) La discussione dei potenziali incrementi di efficienza resi possibili dagli scambi di informazioni non è né unica né 
esaustiva. 

( 77 ) Tali incrementi di efficienza devono essere valutati alla luce dei possibili effetti negativi derivanti, per esempio dalla 
limitazione della concorrenza sul mercato che, a sua volta, stimola l'innovazione. 

( 78 ) Per la definizione del mercato si veda la comunicazione sulla definizione del mercato. 
( 79 ) Si vedano anche le linee direttrici dell'Autorità di vigilanza EFTA sull'applicazione dell'articolo 53 dell'accordo SEE 

agli accordi di trasferimento di tecnologia, GU L 259 del 4.10.2007, pag. 1 e supplemento SEE alla GU n.46 del 
4.10.2007, pag. 1, punto 33 («le linee direttrici sul trasferimento di tecnologia»). 

( 80 ) Cfr. la comunicazione sulla definizione del mercato; si vedano anche le linee direttrici sul trasferimento di tecnologia, 
paragrafi 19 e segg. 

( 81 ) Articolo 1, paragrafo 1, lettera u), dell'atto che prevede l'esenzione per categoria relativa agli accordi di R&S. 
( 82 ) Articolo 4, paragrafo 2, dell'atto che prevede l'esenzione per categoria relativa agli accordi di R&S. 
( 83 ) Cfr. le linee direttrici sul trasferimento di tecnologia, punto 23. 
( 84 ) Articolo 4, paragrafo 1, dell'atto che prevede l'esenzione per categoria relativa agli accordi di R&S. 
( 85 ) Considerando 19, 20 e 21 dell'atto che prevede l'esenzione per categoria relativa agli accordi di R&S. 
( 86 ) Articolo 4, paragrafo 3, dell'atto che prevede l'esenzione per categoria relativa agli accordi di R&S. 
( 87 ) Una cooperazione in materia di R&S tra imprese non concorrenti può tuttavia comportare effetti di preclusione dai 

mercati che rientrano nel divieto di cui all'articolo 53, paragrafo 1, se prevede lo sfruttamento esclusivo dei risultati 
e se è conclusa tra imprese una delle quali detiene un notevole grado di potere di mercato (senza che ciò comporti 
necessariamente una posizione dominante) per quanto riguarda una tecnologia fondamentale. 

( 88 ) Fatta salva l'analisi degli incrementi di efficienza potenziali, anche di quelli presenti regolarmente in progetti di R&S 
cofinanziati da fondi pubblici. 

( 89 ) Si veda l'articolo 3, paragrafo 2, dell'atto che prevede l'esenzione per categoria relativa agli accordi di R&S. 
( 90 ) Cfr. nota 89. 
( 91 ) GU L 153 del 18.6.1994, pag. 30 e supplemento SEE alla GU 15 del 18.6.1994, pag. 29. 
( 92 ) Come previsto anche dall'articolo 2, paragrafo 4, del regolamento sulle concentrazioni. 
( 93 ) Cfr. l'articolo 53, paragrafo 1, lettera a); cause riunite T-217/03 e T-245/03, FNCBV e FNSEA (Raccolta 2006, pag. 

II-4987, punti 83 e segg.) e causa C-8/08, T-Mobile Netherlands (Raccolta 2009, pag. I-4529, punto 37). 
( 94 ) Articolo 2, paragrafo 4, dell'atto che prevede l'esenzione per categoria sulle restrizioni verticali. 
( 95 ) La normazione può assumere diverse forme che vanno dall'adozione, da parte di organismi di standardizzazione 

europei o nazionali riconosciuti, di norme basate su un consenso nazionale, alla costituzione di consorzi e altri 
organismi, fino agli accordi stipulati tra imprese indipendenti.
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( 96 ) Cfr. la causa C-113/07, SELEX (Racc. 2009, pag. I-02207, punto 92). Si vedano anche le conclusioni dell'avvocato 
generale Trstenjak del 28 marzo 2012 nella causa C-171/11, Fra.bo SpA, non ancora pubblicate in raccolta. 

( 97 ) GU L 204 del 21.7.1998, pag. 37, integrata nel punto 1 della parte XIX dell'allegato IIB con decisione n. 146/1999 
[GU L 15 del 18.1.2001, pag. 40 e supplemento SEE alla GU 3 del 18.1.2001, pag. 196 (N) e 85 (I)], entrata in 
vigore il 6.11.1999. 

( 98 ) Si veda la causa T-432/05, EMC Development/Commissione 8raccolta 2010, pag. II-1629 (ricorso respinto con 
ordinanza della Corte 31 marzo 2011, causa C-367/10 P, non ancora pubblicata in raccolta). 

( 99 ) Tali condizioni standard possono interessare la maggior parte, o anche solo una piccola parte, delle clausole 
contenute nel contratto finale. 

( 100 ) Si fa riferimento a una situazione in cui le condizioni standard vengono applicate in pratica dalla maggior parte del 
settore e/o per la maggior parte degli aspetti del prodotto/servizio, con una conseguente limitazione o addirittura 
assenza di scelta dei consumatori. 

( 101 ) Cfr. il capitolo 3 sugli accordi di R&S. 
( 102 ) Cfr. anche il punto 308. 
( 103 ) A seconda dei partecipanti al processo di definizione delle norme, le restrizioni possono verificarsi a livello del 

fornitore o a livello dell'acquirente sul mercato del prodotto standardizzato. 
( 104 ) In questo capitolo, i DPI si riferiscono in particolare ai brevetti (escluse le richieste di brevetti non pubblicate). Gli 

stessi principi devono tuttavia essere applicati nei casi in cui qualsiasi altro tipo di DPI conferisca, di fatto, al titolare 
il controllo dell'uso della norma. 

( 105 ) Di fatto, molte imprese utilizzano una combinazione di questi modelli aziendali. 
( 106 ) Cfr. le linee direttrici sul trasferimento di tecnologia, punto 7. 
( 107 ) Royalties elevate possono essere definite eccessive solo se sussistono le condizioni di sfruttamento abusivo di una 

posizione dominante ai sensi dell'articolo 54 dell'accordo SEE e della giurisprudenza della Corte EFTA o della Corte 
di giustizia dell'Unione europea. Cfr. ad esempio la causa 27/76, United Brands (Raccolta 1978, pag. 207). 

( 108 ) Cfr. ad esempio la decisione della Commissione nel caso n. IV/35.691: intesa tubi preisolati (GU L 24 del 
30.1.1999, pag. 1), secondo la quale una parte della violazione dell'articolo 101 del TFUE consisteva nell'«utilizzare 
norme e livelli tecnici e di qualità per ostacolare o ritardare l'introduzione di nuove tecnologie che avrebbero fatto 
diminuire i prezzi» (punto 147). 

( 109 ) Tale punto non deve impedire la divulgazione unilaterale ex ante delle condizioni più restrittive per il rilascio di 
licenze di cui al punto 299, né impedisce la costituzione di pool di brevetti secondo i principi contenuti nelle linee 
direttrici sul trasferimento di tecnologia o la decisione di concedere sotto licenza in esenzione dalle royalties DPI 
essenziali per una norma come indicato al presente capitolo. 

( 110 ) Cfr. per analogia i punti 39 e segg. Per quanto riguarda le quote di mercato, cfr. anche il punto 296. 
( 111 ) Cfr. al riguardo anche il punto 293. 
( 112 ) Ad esempio, dovrebbe essere concesso un accesso effettivo alla specifica della norma. 
( 113 ) Come specificato ai punti 285 e 286. 
( 114 ) Va osservato che il FRAND può coprire anche la concessione di licenze a titolo gratuito. 
( 115 ) Per ottenere il risultato auspicato, la divulgazione in buona fede non deve necessariamente imporre ai partecipanti di 

confrontare i propri DPI con la norma potenziale e di rilasciare una dichiarazione da cui risulti che non detengono 
DPI interessati dalla norma potenziale. 

( 116 ) Si veda la causa 27/76, United Brands (Raccolta 1978, pag. 207, punto 250); cfr. inoltre la causa C-385/07 P, Der 
Grüne Punkt — Duales System Deutschland GmbH (Raccolta 2009, pag. I-6155, punto 142). 

( 117 ) Cfr. la causa 395/87, Pubblico ministero/Jean-Louis Tournier (Raccolta 1989, pag. 2521, punto 38); cause riunite 
110/88, 241/88 e 242/88, François Lucazeau/SACEM (Raccolta 1989, pag. 2811, punto 33). 

( 118 ) Cfr. la decisione della Commissione nel caso IV/29/151, Philips/VCR (GU L 47 del 18.2.1978, pag. 42, punto 23): 
«Trattandosi di norme per la fabbricazione di apparecchi e di cassette con il sistema VCR, ne consegue l'obbligo per 
le imprese partecipanti di fabbricare e commercializzare soltanto cassette e apparecchi secondo questo sistema 
concesso in licenza dalla Philips. Tali imprese non potevano perciò … passare alla fabbricazione o alla commer­
cializzazione di altri sistemi di video-cassette … Ciò costituiva una restrizione della concorrenza ai sensi dell'arti­
colo 85, paragrafo 1, lettera b)». 

( 119 ) Cfr. la decisione della Commissione nel caso IV/29/151, Philips/VCR, punto 23. 
( 120 ) Nella decisione nel caso IV/31.458, X/Open Group (GU L 35 del 6.2.1987, pag. 36), la Commissione ha ritenuto 

che, anche se le norme adottate erano state messe a disposizione del pubblico, la politica restrittiva adottata in 
materia di ammissione abbia impedito ai non membri di influire sui risultati dei lavori del gruppo e di ottenere il 
know-how e la comprensione tecnica relativi a questi risultati che i membri possono acquisire. Inoltre, contraria­
mente ai membri, i non membri non hanno potuto applicare la norma prima che fosse adottata (cfr. punto 32). In 
queste circostanze, si è pertanto ritenuto che l'accordo costituisse una restrizione ai sensi dell'articolo 101, paragrafo 
1, del TFUE. 

( 121 ) Oppure, se l'adozione della norma è stata fortemente ritardata da un processo inefficiente, qualsiasi restrizione 
iniziale potrebbe essere compensata da incrementi di efficienza ai sensi dell'articolo 53, paragrafo 3. 

( 122 ) Cfr. la decisione della Commissione del 14 ottobre 2009 nel caso 39.416, Ship Classification. La decisione è 
disponibile all'indirizzo: http://ec.europa.eu/competition/antitrust/cases/index/by_nr_78.html#i39_416 

( 123 ) Cfr. il punto 261.
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( 124 ) Le divulgazioni unilaterali ex ante delle condizioni più restrittive per il rilascio di licenze non devono mascherare la 
fissazione dei prezzi di prodotti a valle o di DPI/tecnologie sostitutivi, cosa che costituirebbe, come specificato al 
punto 274, una restrizione della concorrenza per oggetto. 

( 125 ) Basandosi sull'esperienza acquisita in passato, da cui risulta che le condizioni standard sul mercato rilevante non 
hanno ridotto la concorrenza in termini di differenziazione del prodotto, si può pensare che lo stesso tipo di 
condizioni standard elaborate per un prodotto simile non avrà un effetto restrittivo sulla concorrenza. 

( 126 ) Cfr. la decisione della Commissione nel caso IV/31.458, X/Open Group, punto 42: «La Commissione considera che 
la volontà del gruppo di rendere disponibili detti risultati il più rapidamente possibile è un elemento essenziale della 
sua decisione di concedere un'esenzione». 

( 127 ) Nel caso IV/29/151, Philips/VCR, il rispetto delle norme VCR ha provocato l'esclusione di altri sistemi eventualmente 
migliori. L'esclusione è risultata particolarmente grave in considerazione della posizione di mercato preminente di 
Philips 
«… Alle imprese partecipanti venivano nello stesso tempo imposte delle restrizioni che non erano indispensabili per 
raggiungere i summenzionati miglioramenti. La possibilità di impiegare le video-cassette del sistema VCR negli 
apparecchi provenienti da altri fabbricanti sarebbe stata garantita anche se questi ultimi si fossero dovuti impegnare 
semplicemente a rispettare le norme VCR nella fabbricazione secondo il sistema VCR» (punto 31). 

( 128 ) Cfr. la decisione della Commissione nel caso IV/31.458, X/Open Group, punto 45: «La finalità del gruppo non 
potrebbe essere realizzata se qualsiasi impresa disposta ad impegnarsi sugli obiettivi del gruppo avesse il diritto di 
divenirne membro. Ciò sarebbe fonte di difficoltà pratiche e logistiche nella gestione del lavoro con il rischio anche 
di ostacolare l'adozione di proposte appropriate». Cfr. anche la decisione della Commissione del 14 ottobre 2009 nel 
caso 39416, Ship Classification, punto 36: «gli impegni offrono un adeguato equilibrio tra il mantenimento di criteri 
di adesione rigorosi, da un lato, e l'eliminazione di ostacoli superflui all'adesione, dall'altro. In base ai nuovi criteri 
secondo cui solo società di classificazione tecnicamente competenti possono aderire all'IACS, si eviterà che l'effi­
cienza e la qualità del lavoro dell'associazione siano indebitamente danneggiate da requisiti di adesione troppo 
blandi. Allo stesso tempo, i nuovi criteri non impediranno a società di classificazione tecnicamente competenti di 
aderire all'IACS se lo desiderano». 

( 129 ) Tecnologie che gli utilizzatori/licenziatari considerano intercambiabili con un'altra tecnologia, o sostituibili a essa, in 
ragione delle loro caratteristiche e utilizzo. 

( 130 ) In tale contesto, cfr. la decisione della Commissione nei casi IV/34.179, 34.202, 216, Dutch Cranes (SCK and FNK) 
(GU L 312 del 23.12.1995, pag. 79, punto 23): «Il divieto di rivolgersi a imprese non certificate dalla SCK in caso di 
subappalto restringe la libertà di scelta delle imprese certificate. Se detto divieto vada considerato come atto ad 
impedire, restringere o falsare la concorrenza ai sensi dell'articolo 85, paragrafo 1 è cosa da valutare nel concreto 
contesto giuridico ed economico. Se il divieto fosse associato ad un sistema di certificazione pienamente aperto, 
indipendente e trasparente e prevedesse il riconoscimento di garanzie equivalenti espresse da altri sistemi, si potrebbe 
difendere la tesi che esso non produce alcun effetto di limitazione della concorrenza ma è inteso puramente a 
garantire la qualità dei beni o dei servizi sottoposti a certificazione». 

( 131 ) Per standardizzazione di fatto s'intende una situazione in cui una norma (giuridicamente non vincolante) viene 
applicata in pratica dalla maggior parte del settore.
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V 

(Avvisi) 

PROCEDIMENTI AMMINISTRATIVI 

COMMISSIONE EUROPEA 

INVITO A PRESENTARE PROPOSTE 2013 — EAC/S11/13 

Programma Erasmus+ 

(2013/C 362/04) 

Clausola sospensiva 

Il programma UE 2014-2020 per l'istruzione, la formazione, la gioventù e lo sport, proposto dalla Com­
missione europea il 23 novembre 2011 (di seguito «il programma»), non è ancora stato adottato dall'autorità 
legislativa europea. La Commissione ha tuttavia deciso di pubblicare il presente invito a presentare proposte, 
sia per consentire un'agevole attuazione del programma non appena il suo atto di base sarà adottato dal 
legislatore europeo, sia per permettere ai potenziali beneficiari delle sovvenzioni dell'Unione europea di 
preparare le loro proposte in tempo utile. 

L'attuazione del presente invito a presentare proposte è inoltre soggetta alle seguenti condizioni: 

— l'adozione da parte dell'autorità legislativa europea dell'atto di base che istituisce il programma senza 
apportare modifiche sostanziali, 

— un parere positivo o la mancanza di obiezioni da parte del comitato del programma istituito dall'atto di 
base, 

— l'adozione da parte della Commissione del programma di lavoro annuale per il 2014, previa consulta­
zione del comitato del programma, e 

— la disponibilità degli stanziamenti previsti dal progetto di bilancio per il 2014 in seguito all'adozione del 
bilancio per il 2014 da parte dell'autorità di bilancio o previsti dal sistema dei dodicesimi provvisori, 
qualora il bilancio non venisse adottato. 

Il presente invito a presentare proposte non è quindi giuridicamente vincolante per la Commissione. Nel 
caso di una modifica sostanziale dell'atto di base da parte dei legislatori europei, l'amministrazione aggiu­
dicatrice si riserva il diritto di rinunciare al presente invito a presentare proposte o di annullarlo e di 
pubblicare altri inviti con contenuti diversi e termini adeguati per la presentazione. 

1. Introduzione e obiettivi 

Il presente invito a presentare proposte si basa sul regolamento del Parlamento europeo e del Consiglio che 
istituisce «Erasmus+», il programma dell'Unione per l'istruzione, la formazione, la gioventù e lo sport e 
dipende dalla sua adozione. Il programma copre il periodo 2014-2020. Gli obiettivi specifici del programma 
Erasmus+ sono elencati agli articoli 5, 11 e 16 del regolamento. 

2. Azioni 

Il presente invito a presentare proposte comprende le seguenti azioni del programma Erasmus+: 

Azione chiave 1 — Mobilità individuale ai fini dell'apprendimento: 

— mobilità individuale nel settore dell'istruzione, della formazione e della gioventù,
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— diplomi di laurea magistrale congiunti, 

— eventi di ampia portata legati al Servizio volontario europeo. 

Azione chiave 2 — Cooperazione per l'innovazione e lo scambio di buone prassi: 

— partenariati strategici nel settore dell'istruzione, della formazione e della gioventù, 

— alleanze per la conoscenza, 

— alleanze per le abilità settoriali, 

— rafforzamento delle capacità nel settore della gioventù. 

Azione chiave 3 — Sostegno alla riforma delle politiche: 

— dialogo strutturato: incontro tra i giovani e i responsabili decisionali nel settore della gioventù. 

Attività Jean Monnet: 

— cattedre Jean Monnet, 

— moduli Jean Monnet, 

— centri di eccellenza Jean Monnet, 

— sostegno Jean Monnet alle istituzioni e alle associazioni, 

— reti Jean Monnet, 

— progetti Jean Monnet. 

Sport: 

— partenariati di collaborazione nel settore dello sport, 

— eventi sportivi a livello europeo senza scopo di lucro. 

3. Ammissibilità 

Qualsiasi organismo, pubblico o privato, operante nei settori dell'istruzione, della formazione, della gioventù 
e dello sport, può presentare domanda di finanziamento nel quadro del programma Erasmus+. I gruppi di 
giovani attivi nel settore del lavoro giovanile, ma non necessariamente nel contesto di un'organizzazione 
giovanile, possono inoltre presentare domanda di finanziamento sia per la mobilità ai fini dell'apprendi­
mento dei giovani e dei giovani lavoratori sia per i partenariati strategici nel settore della gioventù. 

La partecipazione al programma Erasmus+ è aperta ai seguenti paesi ( 1 ): 

la partecipazione completa a tutte le azioni del programma Erasmus+ è aperta ai seguenti paesi partecipanti: 

— i 28 Stati membri dell'Unione europea, 

— i paesi EFTA/SEE: Islanda, Liechtenstein, Norvegia ( 2 ), 

— i paesi candidati all'adesione all'UE: la Turchia, l'ex Repubblica iugoslava di Macedonia ( 3 ), 

— la Confederazione svizzera ( 4 ).
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( 1 ) Ad eccezione delle azioni Jean Monnet, aperte alle domande provenienti dagli istituti di istruzione superiore di tutto il 
mondo. 

( 2 ) La partecipazione dell'Islanda, del Liechtenstein e della Norvegia è soggetta a una decisione del Comitato misto SEE. 
Qualora al momento della decisione di attribuzione della sovvenzione il regolamento Eramus+ non sia stato integrato 
nell'accordo SEE, i partecipanti di tali paesi non saranno finanziati né tenuti in considerazione per quanto riguarda la 
dimensione minima dei consorzi/partenariati. 

( 3 ) La partecipazione della Turchia e dell'ex Repubblica iugoslava di Macedonia nel quadro del presente invito a presentare 
proposte è subordinata alla firma di un memorandum d'intesa tra la Commissione e le autorità competenti di ciascuno 
di tali paesi. Qualora al momento della decisione di attribuzione della sovvenzione non sia stato firmato il memo­
randum d'intesa, i partecipanti del paese in questione non saranno finanziati né tenuti in considerazione per quanto 
riguarda la dimensione minima dei consorzi/partenariati. 

( 4 ) La partecipazione della Confederazione svizzera è subordinata alla conclusione di un accordo bilaterale con tale paese. 
Qualora detto accordo bilaterale non sia stato firmato al momento della decisione di attribuzione della sovvenzione, i 
partecipanti della Confederazione svizzera non saranno finanziati né tenuti in considerazione per quanto riguarda la 
dimensione dei consorzi/partenariati.



La partecipazione ad alcune azioni del programma Erasmus+ è inoltre aperta alle organizzazioni dei paesi 
partner. 

Per ulteriori informazioni circa le modalità di partecipazione si prega di consultare la guida del programma 
Erasmus+. 

4. Criteri di attribuzione 

Le domande relative alle azioni contenute nel presente invito a presentare proposte saranno valutate in base 
ai seguenti criteri: 

Azione chiave 1, Azione chiave 3, Sport (eventi sportivi a livello europeo senza scopo di lucro): 

— pertinenza del progetto, 

— qualità della concezione e dell'attuazione del progetto, 

— incidenza e divulgazione. 

Azione chiave 2, Jean Monnet, Sport (partenariato di collaborazione nel settore dello sport): 

— pertinenza del progetto, 

— qualità della concezione e dell'attuazione del progetto, 

— qualità del gruppo di progetto e degli accordi di cooperazione, 

— incidenza e divulgazione. 

Per ulteriori informazioni circa l'applicazione dei criteri di attribuzione alle azioni specifiche si prega di 
consultare la guida del programma Erasmus+. 

5. Bilancio e durata dei progetti 

Il bilancio totale destinato al presente invito a presentare proposte è stimato a 1 507,3 milioni di EUR. 

Istruzione e formazione: 1 305,3 milioni di EUR 

Gioventù: 174,2 milioni di EUR 

Jean Monnet: 11,2 milioni di EUR 

Sport: 16,6 milioni di EUR 

L'entità delle sovvenzioni concesse e la durata dei progetti variano a seconda di fattori quali il tipo di 
progetto e il numero di partner partecipanti. 

6. Termine per la presentazione delle domande 

La scadenza di tutti i termini per la presentazione delle domande riportati sotto è fissata alle ore 12.00 
(mezzogiorno), ora di Bruxelles. 

Azione chiave 1 

Mobilità individuale settore dell'istruzione, della formazione e della gioventù 
(tutti) 

17 marzo 2014 

Mobilità individuale esclusivamente nel settore della gioventù 30 aprile 2014 

Mobilità individuale esclusivamente nel settore della gioventù 1° ottobre 2014 

Diplomi di laurea magistrale congiunti 27 marzo 2014 

Eventi di ampia portata legati al Servizio volontario europeo 3 aprile 2014
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Azione chiave 2 

Partenariati strategici nel settore dell'istruzione, della formazione e della gio­
ventù (tutti) 

30 aprile 2014 

Partenariati strategici esclusivamente nel settore della gioventù 1° ottobre 2014 

Alleanze per la conoscenza, alleanze per le abilità settoriali 3 aprile 2014 

Rafforzamento delle capacità nel settore della gioventù 3 aprile 2014 
2 settembre 2014 

Azione chiave 3 

Incontro tra i giovani e i responsabili decisionali nel settore della gioventù 30 aprile 2014 
1° ottobre 2014 

Azioni Jean Monnet 

Cattedre, moduli, centri di eccellenza, sostegno alle istituzioni e alle associa­
zioni, reti, progetti 

26 marzo 2014 

Azioni nel settore dello sport 

Partenariati di collaborazione nel settore dello sport 15 maggio 2014 

Eventi sportivi a livello europeo senza scopo di lucro 14 marzo 2014 
15 maggio 2014 

Per istruzioni dettagliate circa la presentazione delle domande si prega di consultare la guida del programma 
Erasmus+. 

7. Informazioni dettagliate 

Le condizioni dettagliate del presente invito a presentare proposte, comprese le priorità, sono disponibili 
nella guida del programma Erasmus+ al seguente indirizzo Internet: http://ec.europa.eu/erasmus-plus/ 

La guida al programma Erasmus+ costituisce parte integrante del presente invito a presentare proposte e le 
condizioni di partecipazione e di finanziamento ivi espresse si applicano interamente al presente invito.
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PROCEDIMENTI RELATIVI ALL'ATTUAZIONE DELLA POLITICA 
COMMERCIALE COMUNE 

COMMISSIONE EUROPEA 

Avviso di apertura di un procedimento antisovvenzioni relativo alle importazioni di determinati 
prodotti in fibra di vetro a filamento originari della Repubblica popolare cinese 

(2013/C 362/05) 

La Commissione europea («la Commissione») ha ricevuto una 
denuncia a norma dell'articolo 10 del regolamento (CE) n. 
597/2009 del Consiglio, dell'11 giugno 2009, relativo alla di­
fesa contro le importazioni oggetto di sovvenzioni provenienti 
da paesi non membri della Comunità europea ( 1 ) («il regola­
mento di base»), secondo la quale le importazioni di determinati 
prodotti in fibra di vetro a filamento originari della Repubblica 
popolare cinese sarebbero oggetto di sovvenzioni e arrechereb­
bero quindi un pregiudizio notevole all'industria dell'Unione. 

1. Denuncia 

La denuncia è stata presentata il 28 ottobre 2013 dalla società 
European Glass Fibre Producers Association («APFE») («il denun­
ciante») per conto di produttori che rappresentano oltre il 25 % 
della produzione totale di determinati prodotti in fibra di vetro 
a filamento dell'Unione. 

2. Prodotto in esame 

Il prodotto oggetto del presente esame è costituito da filati 
tagliati (chopped strands) di fibra di vetro di lunghezza non su­
periore a 50 mm; da filati accoppiati in parallelo senza torsione 
(rovings) di fibra di vetro, esclusi i filati impregnati e rivestiti che 
subiscono una perdita alla combustione superiore al 3 % (deter­
minata secondo la norma ISO 1887); e da feltri (mats) costituiti 
da filamenti di fibra di vetro, ad eccezione dei feltri in lana di 
vetro («il prodotto in esame»). 

3. Denuncia di sovvenzioni 

Il prodotto ritenuto oggetto di sovvenzioni è il prodotto in 
esame originario della Repubblica popolare cinese («il paese 
interessato»), attualmente classificabile ai codici NC 7019 11 00, 
ex 7019 12 00 e 7019 31 10. Tali codici NC sono forniti a 
titolo puramente indicativo. 

Gli elementi di prova prima facie presentati dal denunciante 
mostrano che i produttori del prodotto in esame della Repub­
blica popolare cinese hanno beneficiato di una serie di sovven­
zioni concesse dal governo della Repubblica popolare cinese. 

Le sovvenzioni consistevano, tra l'altro, in prestiti preferenziali 
all'industria delle fibre di vetro (ad es. prestiti a tasso agevolato 
concessi da banche commerciali statali e da banche demandate a 
sostenere obiettivi pubblici, programmi di sovvenzione del cre­
dito all'esportazione, garanzie all'esportazione, programmi di 
assicurazione preferenziali, vantaggi finanziari provenienti da 
autorizzazioni di accesso alle società holding offshore, rimborsi 
dei prestiti da parte pubblica), programmi di sovvenzione, au­
torizzati sia a livello di amministrazione centrale che a livello 
decentrato, (ad es. le sovvenzioni «Famous Brands» e «China 
World Top Brands» e i fondi per l'espansione esterna delle 
industrie nella provincia di Guangdong), forniture di beni e 
servizi da parte dell'amministrazione pubblica per un corrispet­
tivo inferiore all'importo che sarebbe adeguato, programmi di 
esenzione dalle imposte dirette o di riduzione delle stesse [ad es. 
esenzione totale dall'imposta sul reddito per i primi due anni e 
riduzione della metà per i tre anni successivi, riduzioni dell'im­
posta sul reddito per le imprese a partecipazione straniera («IPS») 
situate in determinate zone geografiche, esenzione dalle imposte 
locali sul reddito o loro riduzione per le IPS «produttive», ridu­
zioni dell'imposta sul reddito per le IPS che acquistano attrez­
zature prodotte in Cina, detrazioni d'imposta a favore delle IPS 
per le attività di ricerca e sviluppo, trattamento fiscale preferen­
ziale relativamente all'imposta sul reddito per le IPS operanti nei 
settori delle alte o nuove tecnologie, sgravi fiscali per le imprese 
operanti nei settori delle alte o nuove tecnologie coinvolte in 
determinati progetti, regimi preferenziali d'imposta sul reddito 
per le imprese situate nella regione del nord-est, programmi 
fiscali della provincia del Guangdong], programmi relativi alle 
imposte indirette e ai dazi sulle importazioni (ad es. esenzioni 
dall'IVA per l'uso di attrezzature importate, riduzioni dell'IVA 
per le imprese a partecipazione straniera che acquistano attrez­
zature prodotte in Cina, esenzioni dall'IVA e dai dazi per gli 
acquisti di immobilizzazioni nel quadro del programma di svi­
luppo del commercio estero), aliquote dell'imposta sulla società 
ridotte ed esenzione dei dividendi distribuiti tra società residenti 
qualificate. La Commissione si riserva il diritto di esaminare altre 
sovvenzioni eventualmente scoperte nel corso dell’inchiesta. 

Gli elementi di prova prima facie forniti dal denunciante mo­
strano che i suddetti regimi sono sovvenzioni perché compor­
tano un contributo finanziario del governo della Repubblica 
popolare cinese o di amministrazioni (o enti pubblici) regionali 
e conferiscono un vantaggio ai destinatari. Tali sovvenzioni
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sono inoltre specifiche e compensabili perché subordinate al­
l'andamento delle esportazioni e/o all'utilizzo preferenziale di 
merci nazionali rispetto a prodotti importati e/o limitate a de­
terminati settori e/o tipologie di imprese e/o luoghi. 

4. Denuncia di pregiudizio e nesso di causalità 

Il denunciante ha dimostrato che le importazioni del prodotto 
in esame dal paese interessato sono complessivamente aumen­
tate sia in termini assoluti sia in termini di quota di mercato. 

Gli elementi di prova prima facie presentati dal denunciante 
evidenziano che il volume e i prezzi delle importazioni del 
prodotto in esame hanno avuto, tra l'altro, ripercussioni nega­
tive sul livello dei prezzi praticati e sulla quota di mercato 
detenuta dall'industria dell'Unione, con gravi effetti negativi sul­
l'andamento generale e sulla situazione finanziaria e occupazio­
nale dell'industria dell'Unione. 

5. Procedura 

Dopo aver stabilito, previa consultazione del comitato consul­
tivo, che la denuncia è stata presentata dall'industria dell'Unione, 
o per suo conto, e che esistono elementi di prova sufficienti a 
giustificare l'apertura di un procedimento, la Commissione apre 
un'inchiesta a norma dell'articolo 10 del regolamento di base. 

L'inchiesta determinerà se il prodotto in esame originario del 
paese interessato sia oggetto di sovvenzioni e se le importazioni 
sovvenzionate abbiano arrecato un pregiudizio all'industria del­
l'Unione. Qualora tali fatti siano accertati, l'inchiesta valuterà se 
l'istituzione di misure sia contraria all'interesse dell'Unione. 

Il governo della Repubblica popolare cinese è stato invitato a 
prendere parte alle consultazioni. 

5.1. Procedura di determinazione delle sovvenzioni 

I produttori esportatori ( 1 ) del prodotto in esame del paese 
interessato e le autorità del paese interessato sono invitati a 
partecipare all'inchiesta della Commissione. 

5.1.1. Produttori esportatori oggetto dell'inchiesta 

5.1.1.1. P r o c e d u r a d i s e l e z i o n e d e i p r o d u t t o r i 
e s p o r t a t o r i c h e s a r a n n o o g g e t t o d e l ­
l ' i n c h i e s t a n e l p a e s e i n t e r e s s a t o 

a) Campionamento 

In considerazione del numero potenzialmente elevato di pro­
duttori esportatori della Repubblica popolare cinese coinvolti 

nel presente procedimento e al fine di completare l'inchiesta 
entro i termini prescritti, la Commissione può limitare a un 
numero ragionevole i produttori esportatori oggetto dell'in­
chiesta selezionando un campione (metodo detto «campio­
namento»). Il campionamento è effettuato in conformità al­
l'articolo 27 del regolamento di base. 

Per consentire alla Commissione di decidere se il campiona­
mento sia necessario e, in tal caso, di selezionare un cam­
pione, tutti i produttori esportatori, o i rappresentanti che 
agiscono per loro conto, sono invitati a manifestarsi alla 
Commissione entro 15 giorni dalla data di pubblicazione 
del presente avviso nella Gazzetta ufficiale dell'Unione europea, 
salvo altrimenti disposto, fornendo alla Commissione le in­
formazioni sulle loro società richieste nell'allegato I del pre­
sente avviso. 

Per ottenere le informazioni ritenute necessarie ai fini della 
selezione del campione di produttori esportatori, la Commis­
sione contatterà inoltre le autorità del paese interessato ed 
eventualmente le associazioni note di produttori esportatori. 

Salvo altrimenti disposto, tutte le parti interessate che desi­
derino fornire informazioni pertinenti relative alla selezione 
del campione (diverse da quelle di cui sopra) devono farlo 
entro 21 giorni dalla pubblicazione del presente avviso nella 
Gazzetta ufficiale dell'Unione europea. 

Qualora sia necessario selezionare un campione, i produttori 
esportatori potranno essere selezionati sulla base del mas­
simo volume rappresentativo di esportazioni verso l'Unione 
che possa essere adeguatamente esaminato nel periodo di 
tempo disponibile. Tutti i produttori esportatori noti, le au­
torità del paese interessato e le associazioni di produttori 
esportatori saranno informati dalla Commissione, se del 
caso tramite le autorità del paese interessato, in merito alle 
società selezionate per l'inserimento nel campione. 

Per ottenere le informazioni ritenute necessarie ai fini dell'in­
chiesta relativa ai produttori esportatori, la Commissione 
invierà questionari ai produttori esportatori selezionati per 
l'inserimento nel campione, a tutte le associazioni note di 
produttori esportatori e alle autorità del paese interessato. 

Salvo altrimenti disposto, tutti i produttori esportatori sele­
zionati per l'inserimento nel campione e le autorità del paese 
interessato sono tenuti a trasmettere il questionario compi­
lato entro 37 giorni dalla data di notifica della selezione del 
campione.
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( 1 ) Per produttore esportatore si intende qualsiasi società del paese in­
teressato che produca ed esporti il prodotto in esame sul mercato 
dell'Unione, direttamente o tramite terzi, comprese le società a essa 
collegate che partecipano alla produzione, alla vendita sul mercato 
nazionale o all'esportazione del prodotto in esame.



Nel questionario per i produttori esportatori saranno richie­
ste informazioni riguardanti, tra l'altro, la struttura societaria 
del produttore esportatore, le attività societarie relative al 
prodotto in esame, le vendite del prodotto in esame e le 
vendite in totale, nonché l'importo del contributo finanziario 
e delle agevolazioni ottenute grazie alle presunte sovvenzioni 
o ai programmi di sovvenzione e a qualsiasi altra misura 
simile, o strettamente connessa, oggetto della denuncia. 

Il questionario per le autorità richiederà informazioni riguar­
danti, tra l'altro, le presunte sovvenzioni o i programmi di 
sovvenzione, le autorità responsabili della loro gestione, le 
modalità del loro funzionamento, la base giuridica, i criteri 
di ammissibilità e altri termini e condizioni, i beneficiari, 
nonché l'importo del contributo finanziario erogato e del 
vantaggio conferito. 

Le società che hanno accettato di essere inserite nel cam­
pione ma non sono selezionate saranno considerate disposte 
a collaborare («produttori esportatori disposti a collaborare 
non inseriti nel campione»), senza che ciò pregiudichi l'ap­
plicazione dell'articolo 28 del regolamento di base. Fatta 
salva la lettera b) riportata di seguito, il dazio compensativo 
applicabile alle importazioni dei produttori esportatori dispo­
sti a collaborare non inseriti nel campione non supererà la 
media ponderata del margine di sovvenzione stabilito per i 
produttori esportatori inseriti nel campione ( 1 ). 

b) Margine di sovvenzione individuale per le società non inse­
rite nel campione 

I produttori esportatori disposti a collaborare non inseriti nel 
campione possono chiedere, in conformità all'articolo 27, 
paragrafo 3, del regolamento di base, che la Commissione 
fissi un margine di sovvenzione individuale. I produttori 
esportatori che desiderino chiedere l'applicazione di un mar­
gine di sovvenzione individuale devono richiedere un que­
stionario e restituirlo debitamente compilato entro 37 giorni 
dalla data di notifica della selezione del campione, salvo 
altrimenti disposto. 

Si informano i produttori esportatori che chiedono un mar­
gine di sovvenzione individuale che la Commissione potrà 
comunque decidere di non determinare per loro tale margine 
qualora, ad esempio, il numero di produttori esportatori 
fosse così elevato da rendere tale determinazione indebita­
mente gravosa e da impedire la tempestiva conclusione del­
l'inchiesta. 

5.1.2. Importatori indipendenti oggetto dell'inchiesta ( 2 ) ( 3 ) 

Sono invitati a partecipare alla presente inchiesta gli importatori 
indipendenti che importano il prodotto in esame dalla Repub­
blica popolare cinese nell'Unione. 

In considerazione del numero potenzialmente elevato di impor­
tatori indipendenti interessati dal presente procedimento e al 
fine di completare l'inchiesta entro i termini prescritti, la Com­
missione può limitare a un numero ragionevole gli importatori 
indipendenti oggetto dell'inchiesta, selezionando un campione 
(metodo detto «campionamento»). Il campionamento è effet­
tuato in conformità all'articolo 27 del regolamento di base. 

Per consentire alla Commissione di decidere se il campiona­
mento sia necessario e, in tal caso, di selezionare un campione, 
tutti gli importatori indipendenti, o i rappresentanti che agi­
scono per loro conto, sono invitati a manifestarsi alla Commis­
sione entro 15 giorni dalla data di pubblicazione del presente 
avviso nella Gazzetta ufficiale dell'Unione europea, salvo altrimenti 
disposto, fornendo alla Commissione le informazioni sulle loro 
società richieste nell'allegato II del presente avviso. 

Per ottenere le informazioni ritenute necessarie ai fini della 
selezione del campione degli importatori indipendenti, la Com­
missione può inoltre contattare le associazioni note di impor­
tatori. 

Salvo altrimenti disposto, tutte le parti interessate che desiderino 
fornire informazioni pertinenti relative alla selezione del cam­
pione (diverse da quelle di cui sopra) devono farlo entro 21 
giorni dalla pubblicazione del presente avviso nella Gazzetta 
ufficiale dell'Unione europea.

IT C 362/68 Gazzetta ufficiale dell’Unione europea 12.12.2013 

( 1 ) A norma dell'articolo 15, paragrafo 3, del regolamento di base, non 
si terrà conto di importi di sovvenzioni compensabili nulli o minimi, 
né di importi di sovvenzioni compensabili determinati nelle circo­
stanze di cui all'articolo 28 del regolamento di base. 

( 2 ) Possono essere inseriti nel campione solo gli importatori indipen­
denti dai produttori esportatori. Gli importatori collegati a produt­
tori esportatori devono compilare l'allegato 1 del questionario desti­
nato ai produttori esportatori. A norma dell'articolo 143 del rego­
lamento (CEE) n. 2454/93 della Commissione riguardante l'applica­
zione del codice doganale comunitario, due o più persone si consi­
derano legate solo se: a) l'una fa parte della direzione o del consiglio 
di amministrazione dell'impresa dell'altra e viceversa; b) hanno la 
veste giuridica di associati; c) l'una è il datore di lavoro dell'altra; 
d) una persona qualsiasi possegga, controlli o detenga, direttamente 
o indirettamente, il 5 % o più delle azioni o quote con diritto di voto 
delle imprese dell'una e dell'altra; e) l'una controlla direttamente o 
indirettamente l'altra; f) l'una e l'altra sono direttamente o indiretta­
mente controllate da una terza persona; g) esse controllano assieme, 
direttamente o indirettamente, una terza persona; oppure se h) ap­
partengono alla stessa famiglia. Si considerano appartenenti alla 
stessa famiglia solo le persone tra le quali intercorre uno dei seguenti 
rapporti: i) marito e moglie, ii) ascendenti e discendenti, in linea 
diretta, di primo grado, iii) fratelli e sorelle (germani e consanguinei 
o uterini), iv) ascendenti e discendenti, in linea diretta, di secondo 
grado, v) zii/zie e nipoti, vi) suoceri e generi o nuore, vii) cognati e 
cognate. (GU L 253 dell'11.10.1993, pag. 1). In questo contesto, per 
«persona» si intendono le persone fisiche o giuridiche. 

( 3 ) I dati forniti dagli importatori indipendenti possono essere utilizzati 
anche per aspetti dell'inchiesta diversi dalla determinazione della 
sovvenzione.



Qualora sia necessario selezionare un campione, gli importatori 
potranno essere selezionati sulla base del massimo volume rap­
presentativo di vendite nell'Unione del prodotto in esame che 
possa essere adeguatamente esaminato nel periodo di tempo 
disponibile. La Commissione informerà tutti gli importatori in­
dipendenti noti e le associazioni di importatori in merito alle 
società selezionate per l'inserimento nel campione. 

Per ottenere le informazioni ritenute necessarie ai fini dell'in­
chiesta, la Commissione invierà questionari agli importatori in­
dipendenti inseriti nel campione e a tutte le associazioni note di 
importatori. Salvo altrimenti disposto, le parti interessate sono 
tenute ad inviare il questionario compilato entro 37 giorni dalla 
data di notifica della selezione del campione. 

Nel questionario saranno richieste informazioni riguardanti, tra 
l'altro, la struttura societaria, le attività societarie relative al pro­
dotto in esame e le vendite del prodotto in esame. 

5.2. Procedura di determinazione del pregiudizio e produttori 
dell'Unione oggetto dell'inchiesta 

L'accertamento del pregiudizio si basa su prove positive e im­
plica un esame obiettivo del volume delle importazioni oggetto 
di sovvenzioni, dei loro effetti sui prezzi sul mercato del­
l'Unione e dell'incidenza di tali importazioni sull'industria del­
l'Unione. Al fine di stabilire se tale industria subisca un pregiu­
dizio notevole, i produttori dell'Unione del prodotto in esame 
sono invitati a partecipare all'inchiesta della Commissione. 

5.2.1. Produttori dell'Unione oggetto dell'inchiesta 

In considerazione del numero elevato di produttori dell'Unione 
interessati dal presente procedimento e al fine di completare 
l'inchiesta entro i termini prescritti, la Commissione ha deciso 
di limitare a un numero ragionevole i produttori dell'Unione da 
sottoporre all'inchiesta selezionando un campione (metodo 
detto «campionamento»). Il campionamento è effettuato a 
norma dell'articolo 27 del regolamento di base. 

La Commissione ha selezionato in via provvisoria un campione 
di produttori dell'Unione. I particolari si trovano nel fascicolo 
consultabile da tutte le parti interessate. Si invitano le parti 
interessate a consultare il fascicolo (a tal fine occorre contattare 
la Commissione utilizzando i recapiti riportati al punto 5.6). 
Altri produttori dell'Unione, o i rappresentanti che agiscono 
per loro conto, che ritengano di dover essere inseriti nel cam­
pione, devono contattare la Commissione entro 15 giorni dalla 
data di pubblicazione del presente avviso nella Gazzetta ufficiale 
dell'Unione europea. Salvo altrimenti disposto, tutte le parti inte­
ressate che desiderino fornire altre informazioni pertinenti rela­
tive alla selezione del campione devono farlo entro 21 giorni 
dalla data di pubblicazione del presente avviso nella Gazzetta 
ufficiale dell'Unione europea. 

Tutti i produttori noti dell'Unione e/o tutte le associazioni note 
di produttori dell'Unione saranno informati dalla Commissione 
in merito alle società selezionate per l'inserimento nel campio­
ne. 

Per ottenere le informazioni ritenute necessarie ai fini dell'in­
chiesta, la Commissione invierà questionari ai produttori del­
l'Unione inseriti nel campione e alle associazioni note di pro­
duttori dell'Unione. Salvo altrimenti disposto, le parti interessate 
sono tenute ad inviare il questionario compilato entro 37 giorni 
dalla data di notifica della selezione del campione. 

Nel questionario saranno richieste informazioni riguardanti, tra 
l'altro, la struttura societaria e la situazione finanziaria ed eco­
nomica delle società. 

5.3. Procedura di valutazione dell'interesse dell'Unione 

Qualora venga accertata l'esistenza di sovvenzioni e del conse­
guente pregiudizio, si deciderà, a norma dell'articolo 31 del 
regolamento di base, se l'adozione di misure antisovvenzioni 
sia contraria all'interesse dell'Unione. Salvo altrimenti disposto, 
i produttori dell'Unione, gli importatori e le loro associazioni 
rappresentative, gli utilizzatori e le loro associazioni rappresen­
tative e le organizzazioni rappresentative dei consumatori sono 
invitati a manifestarsi entro 15 giorni dalla data di pubblica­
zione del presente avviso nella Gazzetta ufficiale dell'Unione euro­
pea. Per poter partecipare all'inchiesta le organizzazioni rappre­
sentative dei consumatori devono dimostrare, entro lo stesso 
termine, l'esistenza di un collegamento oggettivo tra le loro 
attività e il prodotto in esame. 

Salvo altrimenti disposto, le parti che si manifestano entro il 
suddetto termine possono fornire alla Commissione informa­
zioni sull'interesse dell'Unione entro 37 giorni dalla data di 
pubblicazione del presente avviso nella Gazzetta ufficiale del­
l'Unione europea. Tali informazioni possono essere fornite in 
formato libero o compilando un questionario elaborato dalla 
Commissione. Le informazioni comunicate a norma dell'arti­
colo 31 saranno comunque prese in considerazione solo se 
suffragate da validi elementi di prova all'atto della presentazione. 

5.4. Altre comunicazioni scritte 

Nel rispetto delle disposizioni del presente avviso, tutte le parti 
interessate sono invitate a comunicare le loro osservazioni e a 
fornire informazioni ed elementi di prova. Salvo altrimenti di­
sposto, tali informazioni ed elementi di prova dovranno perve­
nire alla Commissione entro 37 giorni dalla data di pubblica­
zione del presente avviso nella Gazzetta ufficiale dell'Unione euro­
pea. 

5.5. Possibilità di audizione da parte dei servizi della Com­
missione incaricati dell'inchiesta 

Tutte le parti interessate possono chiedere di essere sentite dai 
servizi della Commissione incaricati dell'inchiesta. La relativa 
domanda, debitamente motivata, deve essere presentata per 
iscritto. Per le audizioni su questioni relative alla fase iniziale 
dell'inchiesta, la domanda va presentata entro 15 giorni dalla 
data di pubblicazione del presente avviso nella Gazzetta ufficiale 
dell'Unione europea. Le successive domande di audizione devono 
essere presentate entro i termini specifici stabiliti dalla Commis­
sione nelle comunicazioni con le parti.
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5.6. Istruzioni per l'invio di comunicazioni scritte, dei questio­
nari compilati e della corrispondenza 

Tutte le comunicazioni scritte delle parti interessate, compresi i 
dati richiesti nel presente avviso, i questionari compilati e la 
corrispondenza, per cui si chiede un trattamento riservato de­
vono recare la dicitura «Diffusione limitata (Limited)» ( 1 ). 

Le parti interessate che comunichino informazioni recanti tale 
dicitura sono tenute, in conformità all'articolo 29, paragrafo 2, 
del regolamento di base, a presentare un riassunto non riservato 
delle informazioni, contrassegnato dalla dicitura «Consultabile 
da tutte le parti interessate (For inspection by interested par­
ties)». Il riassunto deve risultare sufficientemente dettagliato af­
finché la sostanza delle informazioni presentate a titolo riser­
vato possa essere adeguatamente compresa. Se una parte inte­
ressata che comunica informazioni riservate non presenta un 
riassunto non riservato nel formato e della qualità richiesti, 
tali informazioni riservate potranno non essere prese in consi­
derazione. 

Le parti interessate sono tenute a presentare tutte le comunica­
zioni e le richieste in formato elettronico (le comunicazioni non 
riservate per e-mail e quelle riservate su CD-R/DVD), indicando 
il proprio nome, indirizzo postale, indirizzo di posta elettronica, 
numeri di telefono e di fax. Eventuali deleghe, certificazioni 
firmate e i relativi aggiornamenti che accompagnano le risposte 
al questionario devono essere tuttavia presentati in formato 
cartaceo (vale a dire inviati per posta o consegnati a mano) 
all’indirizzo sottoindicato. Se una parte interessata non è in 
grado di trasmettere le proprie comunicazioni e richieste in 
formato elettronico, deve informarne immediatamente la Com­
missione in conformità all'articolo 28, paragrafo 2, del regola­
mento di base. Per ulteriori informazioni riguardanti la corri­
spondenza con la Commissione le parti interessate possono 
consultare la relativa pagina Internet nel sito web della DG 
Commercio: http://ec.europa.eu/trade/tackling-unfair-trade/trade- 
defence 

Indirizzo della Commissione per la corrispondenza: 

Commissione europea 
Direzione generale del Commercio 
Direzione H 
Ufficio: N105 08/020 
1049 Bruxelles/Brussel 
BELGIQUE/BELGIË 

Fax +32 22993704 

E-mail per le comunicazioni relative alle sovvenzioni (produttori 
esportatori della Repubblica popolare cinese): 

trade-as-fgf-subsidy@ec.europa.eu 

E-mail per le comunicazioni relative al pregiudizio (produttori 
dell'Unione, importatori, utilizzatori): 

trade-as-fgf-injury@ec.europa.eu 

6. Omessa collaborazione 

Qualora una parte interessata neghi l'accesso alle informazioni 
necessarie o non le comunichi entro i termini stabiliti oppure 
ostacoli gravemente l'inchiesta, possono essere elaborate, in base 
ai dati disponibili, conclusioni provvisorie o definitive, positive 
o negative, a norma dell'articolo 28 del regolamento di base. 

Se si accerta che una parte interessata ha fornito informazioni 
false o fuorvianti, non si terrà conto di tali informazioni e 
potranno essere utilizzati i dati disponibili. 

Se una parte interessata non collabora o collabora solo parzial­
mente e le conclusioni si basano quindi sui dati disponibili in 
conformità all'articolo 28 del regolamento di base, l'esito dell'in­
chiesta può essere meno favorevole per tale parte rispetto alle 
conclusioni che sarebbero state tratte se quest'ultima avesse 
collaborato. 

7. Consigliere-auditore 

Le parti interessate possono chiedere l'intervento del consigliere- 
auditore della direzione generale del Commercio, che funge da 
tramite tra le parti interessate e i servizi della Commissione 
incaricati dell'inchiesta. Il consigliere-auditore esamina le richie­
ste di accesso al fascicolo, le controversie sulla riservatezza dei 
documenti, le richieste di proroga dei termini e le domande di 
audizione di terzi. Può organizzare un'audizione con una sin­
gola parte interessata e mediare al fine di garantire il pieno 
esercizio dei diritti di difesa delle parti interessate. 

Le domande di audizione con il consigliere-auditore devono 
essere motivate e presentate per iscritto. Per le audizioni su 
questioni relative alla fase iniziale dell'inchiesta, la domanda 
va presentata entro 15 giorni dalla data di pubblicazione del 
presente avviso nella Gazzetta ufficiale dell'Unione europea. Le suc­
cessive domande di audizione devono essere presentate entro i 
termini specifici indicati dalla Commissione nelle comunicazioni 
con le parti. 

Il consigliere-auditore provvede anche all'organizzazione di 
un'audizione delle parti che consenta la presentazione delle 
diverse posizioni e delle controargomentazioni su questioni 
concernenti, tra l'altro, l'esistenza delle sovvenzioni, il pregiudi­
zio, il nesso di causalità e l'interesse dell'Unione. Tale audizione 
si tiene di norma entro la fine della quarta settimana successiva 
alla comunicazione delle conclusioni provvisorie. 

Per ulteriori informazioni e per le modalità di contatto le parti 
interessate possono consultare le pagine dedicate al consigliere- 
auditore nel sito web della DG Commercio: http://ec.europa.eu/ 
commission_2010-2014/degucht/contact/hearing-officer/
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( 1 ) Un documento a «diffusione limitata» è un documento considerato 
riservato a norma dell'articolo 29 del regolamento (CE) n. 597/2009 
del Consiglio (GU L 188 del 18.7.2009, pag. 93) e dell'articolo 12 
dell'accordo OMC sulle sovvenzioni e sulle misure compensative. 
Tale tipo di documento è anche protetto a norma dell'articolo 4 
del regolamento (CE) n. 1049/2001 del Parlamento europeo e del 
Consiglio (GU L 145 del 31.5.2001, pag. 43).

http://ec.europa.eu/trade/tackling-unfair-trade/trade-defence
http://ec.europa.eu/trade/tackling-unfair-trade/trade-defence
mailto:trade-as-fgf-subsidy@ec.europa.eu
mailto:trade-as-fgf-injury@ec.europa.eu
http://ec.europa.eu/commission_2010-2014/degucht/contact/hearing-officer/
http://ec.europa.eu/commission_2010-2014/degucht/contact/hearing-officer/


8. Calendario dell'inchiesta 

A norma dell'articolo 11, paragrafo 9, del regolamento di base l'inchiesta sarà conclusa entro 13 mesi dalla 
data di pubblicazione del presente avviso nella Gazzetta ufficiale dell'Unione europea. A norma dell'articolo 12, 
paragrafo 1, del regolamento di base, possono essere istituite misure provvisorie entro nove mesi dalla 
pubblicazione del presente avviso nella Gazzetta ufficiale dell'Unione europea. 

9. Trattamento dei dati personali 

I dati personali raccolti nel corso della presente inchiesta saranno trattati in conformità al regolamento (CE) 
n. 45/2001 del Parlamento europeo e del Consiglio concernente la tutela delle persone fisiche in relazione al 
trattamento dei dati personali da parte delle istituzioni e degli organismi comunitari, nonché la libera 
circolazione di tali dati ( 1 ).
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( 1 ) GU L 8 del 12.1.2001, pag. 1.



ALLEGATO I
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ALLEGATO II
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EUR-Lex (http://new.eur-lex.europa.eu) offre un accesso diretto e gratuito al diritto dell’Unione europea. 
Il sito consente di consultare la Gazzetta ufficiale dell’Unione europea nonché i trattati, la legislazione, 

la giurisprudenza e gli atti preparatori. 

Per ulteriori informazioni sull’Unione europea, consultare il sito: http://europa.eu 
IT
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