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L INTRODUCERE mecanicd. Fiecare caz trebuie evaluat din perspectiva fap-
telor care ii sunt proprii. Comisia aplici liniile directoare
intr-un mod rezonabil si flexibil.
1. Obiectul prezentelor linii directoare (4) Prezentele linii directoare nu aduc atingere interpretarii pe
care ar putea si o adopte Tribunalul de Prima Instantd si
o ) il Curtea de Justitie a Comunitdtilor Europene in ceea ce pri-
(1) Prezentelg linii dlrecto:ilre stabllesg principiile de evalua.re veste aplicarea articolului 81 acordurilor verticale.
a acordurilor verticale in conformitate cu articolul 81 din
Tratatul CE. Ceea ce se intelege prin acorduri verticale este
definit la articolul 2 alineatul (1) din Regulamentul (CE)
nr. 2790/1999 al Comisiei din 22 decembrie 1999 pri-
vind aplicarea articolului 81 alineatul (3) din tratat cate-
goriilor de acorduri verticale si practici concertate ()
(regulamentul de exceptare pe categorii) (a se vedea
punctele 23-45). Prezentele linii directoare nu aduc atin- L . . . .
gere eventualei aplicdri in paralel a articolului 82 din tratat 2. Aplicabilitatea articolului 81 acordurilor verticale
acordurilor verticale. Liniile directoare sunt structurate
dupd cum urmeaza:
(5)  Articolul 81 din Tratatul CE se aplicd acordurilor verticale
. . . . care pot aduce atingere comertului dintre statele membre
— Sectiunea II (punctele 8-20) descrie acordurile verticale are por aduce atngere | ; «
R o . . si care impiedicd, restrange sau denatureazd concurenta
care nu intrd, in general, sub incidenta articolului 81 ’ L . U
. ’ (denumite in continuare ,restrictii verticale”) (?). In cazul
alineatul (1); o . . L
restrictiilor verticale, articolul 81 prevede un cadru juridic
adecvat de evaluare, recunoastere si diferentiere intre efec-
— Sectiunea III (punctele 21-70) comenteaza aplicarea tele anticoncurentiale si efectele favorabile concurentei:
regu]amentului de exceptare pe categorﬁ; articolul 81 alineatul (1) interzice acordurile care restréng
sau denatureazi semnificativ concurenta, in timp ce
) ) L articolul 81 alineatul (3) permite o exceptare a acorduri-
- Secglpnea IV (punctele 71'87) “descrle prlI?.Clp.llle lor care produc avantaje suficiente pentru a compensa
referitoare la. retragerea exceptdrii pe categorii si la efectele anticoncurentiale.
excluderea din sfera de aplicare a regulamentului de
exceptare pe categorii;
Secti v le 88.99) abordeazi (6)  Pentru majoritatea restrictiilor verticale, apar probleme de
_ efcgl}mea | d([)fpgcte € 1' ), la O? elaza aspelcte concurentd numai atunci cand concurenta intre marci este
Zle er}toire a delinirea piefelor i la calcularea cotelor insuficientd, si anume atunci cand existd o anumiti putere
¢ plag; de piatd la nivelul furnizorului, al cumpdratorului sau la
ambele niveluri. In cazul in care concurenta intre marci
— Sectiunea VI (punctele 100-229) descrie cadrul general este insuficientd, protectia concurentei intre marci i
de analizd si politica de urmati de Comisie in intramarcd devine importantd.
aplicarea normelor de concurentd comunitare, in
cazuri individuale, acordurilor verticale.
(7)  Protectia concurentei este obiectivul primordial al politicii
. S, . C A comunitare de concurentd, intrucat aceasta imbundtiteste
(2)  In prezentele linii directoare, analiza se aplicd atat la < A . o
YR o y : L bundstarea consumatorilor si permite o alocare eficientd a
bunuri, cat si la servicii, cu toate cd anumite restrictii ver- N : ’ X
. o . resurselor. In aplicarea normelor comunitare de concu-
ticale se utilizeazd mai ales in distributia de bunuri. De ase- < o 9 .o <
; . AN rentd, Comisia adoptd o abordare economici bazatd pe
menea, acordurile verticale se pot incheia atat pentru ’ P i .
A s . N o efectele asupra pietei; prin urmare, acordurile verticale
bunuri si servicii intermediare, cit si pentru bunuri si : e R TR .
Cad P . ; 7 trebuie analizate in contextul lor juridic si economic. Cu
servicii finale. In cazul in care nu se prevede altfel, analiza . - T
: . . o . toate acestea, in cazul restrictiilor prin obiect, astfel cum
si argumentele din text se aplicd la toate tipurile de bunuri . .
. o L sunt enumerate la articolul 4 din regulamentul de excep-
si servicii si in toate etapele de comercializare. Termenul ; - >
7 A < & RO - tare pe categorii, Comisia nu este obligatd si evalueze efec-
,produse” inglobeazd atit bunuri cat si servicii. Termenii oo ; o o
A e PR tele asupra pietei. Integrarea pietelor constituie un obiectiv
Lfurnizor” si ,cumpdrdtor” se utilizeazd pentru toate eta- ) Lo . < 7
e suplimentar al politicii comunitare de concurentd. Intr-
pele de comercializare. . . s "
adevdr, integrarea pietelor intdreste concurenta in Comu-
nitate. Nu trebuie sd se permitd intreprinderilor s recreeze
. . o L obstacolele de naturd privatd intre statele membre, acolo
(3)  Prin publicarea prezentelor linii directoare, Comisia inten-

()

tioneazd sd ajute intreprinderile si-si evalueze singure
acordurile verticale in temeiul normelor comunitare de
concurentd. Standardele prevdzute de prezentele linii
directoare trebuie si se aplice tinand seama de circumstan-
tele specifice fiecdrui caz. Aceasta exclude orice aplicare

JO L 336,29.12.1999, p. 21.

)

unde s-a reusit eliminarea barierelor dintre state.

A se vedea, inter alia, hotdrarile Curtii de Justitie a Comunitdtilor
Europene in cauzele conexate 56/64 si 58/64 Grundig-Consten c.
Comisiei, Culegere 1966, p. 299; cauza 56/65 Technique Miniére c.
Machinenbau Ulm, Culegere 1966, p. 235 si hotdrarea Tribunalului
de Prima Instantd al Comunitdtilor Europene in cauza T-77/92 Parker
Pen c. Comisiei, Culegere 1994, p. II-549.
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(10)

()
)

)

ACORDURILE VERTICALE CARE NU INTRA,
iN GENERAL, SUB INCIDENTA ARTICOLULUI 81
ALINEATUL (1)

Acordurile de importantd minora si IMM-urile

Acordurile care nu sunt in masurd si aducd atingere in
mod semnificativ comertului dintre statele membre sau
care nu sunt in masurd sd restrangd in mod semnificativ
concurenta, prin obiectul sau efectul lor, nu intrd sub inci-
denta articolului 81 alineatul (1). Regulamentul de excep-
tare pe categorii se aplici numai acordurilor care intrd in
sfera de aplicare a articolului 81 alineatul (1).
Prezentele linii directoare nu aduc atingere aplicdrii
comunicdrii existente sau viitoare privind ,regula de
minimis” (1).

Sub rezerva conditiilor prevazute la punctele 11, 18 si 20
din comunicarea ,de minimis” privind aspectele referitoare
la restrictiile grave si la efectul cumulativ, se considerd, in
general, cd acordurile verticale incheiate de intreprinderi a
cdror cotd de piatd nu depiseste 10 % din piata relevantd
nu intrd sub incidenta articolului 81 alineatul (1). Nu existd
nici o prezumtie potrivit cireia acordurile verticale inche-
iate de intreprinderi a cdror cotd de piatd depdseste 10 %
incalci automat articolul 81 alineatul (1). Acordurile
dintre intreprinderi a ciror cotd de piatd depiseste 10 %
pot sd nu aibd un efect semnificativ asupra comertului
dintre statele membre sau pot si nu constituie o
restrangere semnificativd a concurentei (2). Aceste acor-
duri trebuie evaluate in contextul lor juridic si economic.
Criteriile de evaluare individuald a acordurilor sunt previ-
zute la punctele 100-229.

In ceea ce priveste restrictiile grave definite in comunicarea
,de minimis”, articolul 81 alineatul (1) se poate aplica sub
pragul de 10 %, cu conditia ca acestea sd aibd un efect
semnificativ asupra comertului dintre statele membre si
asupra concurentei. Jurisprudenta aplicabild a Curtii de
Justitie si a Tribunalului de Primd Instantd este relevantd in
aceastd privintd (3). Trebuie s se tind seama, de asemenea,
de situatia particulard a lansarii unui nou produs sau a
intrdrii pe o noud piatd, care face obiectul unei analize in
cadrul prezentelor linii directoare (punctul 119
subpunctul 10).

A se vedea Comunicarea privind acordurile de importantd minora din
9 decembrie 1997,JO C 372, 9.12.1997, p. 13.

A se vedea hotdrarea Tribunalului de Primd Instantd in cauza T-7/93
Langnese-Iglo ¢. Comisiei, Culegere 1995, p. I-1533,
considerentul (98).

A sevedea hotdrarea Curtii de Justitie in cauza 5/69 Volk c. Vervaecke,
Culegere 1996, p. 295; cauza 1/71 Cadillon c. Hoss, Culegere 1971,
p- 351 si cauza C-306/96 Javico c. Yves Saint Laurent, Culegere 1998,
p. [-1983, considerentele (16) si (17).

(11)

(12)

()
()
©)

De asemenea, Comisia considera c3, sub rezerva efectului
cumulativ si al restrictiilor grave, acordurile dintre intre-
prinderile mici si mijlocii, astfel cum sunt definite de anexa
la Recomandarea 96/280/CE a Comisiei (*), sunt rareori in
mdsurd sd aducd atingere in mod semnificativ comertului
dintre statele membre sau si restrdngd semnificativ con-
curenta in sensul articolului 81 alineatul (1) si, prin
urmare, nu intrd, in general, in sfera de aplicare a
articolului 81 alineatul (1). In cazurile in care astfel de
acorduri indeplinesc totusi conditiile pentru aplicarea
articolului 81 alineatul (1), Comisia se abtine, in mod
normal, de la initierea procedurii, din considerentul absen-
tei unui interes comunitar suficient, cu exceptia cazului in
care aceste Intreprinderi detin, in mod colectiv sau indivi-
dual, o pozitie dominanta pe o parte semnificativd a pietei
comune.

Contractele de agentie

Punctele (12)-(20) 1inlocuiesc Comunicarea privind
contractele de reprezentare exclusivd incheiate cu agentii
comerciali din 1962 (5). Acestea trebuie citite coroborat cu
Directiva 86/653/CEE a Consiliului (9).

Contractele de agentie se referd la situatia in care o
persoand fizicd sau juridicd (agentul) este imputernicita si
negocieze sifsau sd incheie contracte pe seama altei
persoane (comitentul), fie in nume propriu, fie in numele
comitentului, in vederea:

— achizitiondrii de bunuri sau servicii de citre comitent
sau

— vanzirii de bunuri sau servicii furnizate de comitent.

In cazul contractelor de agentie propriu-zise, obligatiile
impuse agentului cu privire la contractele negociate si/sau
incheiate pe seama comitentului nu intrd in sfera de
aplicare a articolului 81 alineatul (1). Factorul determinant
in evaluarea aplicabilititii articolului 81 alineatul (1) este
riscul financiar sau comercial suportat de agent in legatura
cu activitdtile pentru care a fost desemnat ca agent de citre
comitent. In acest sens, faptul ci agentul actioneazd pe
seama unuia sau al mai multor comitenti este irelevant.
Contractele care nu sunt contracte de agentie propriu-zise
pot sd intre sub incidenta articolului 81 alineatul (1), situa-
tie in care se aplicd regulamentul de exceptare pe categorii
si celelalte sectiuni din prezentele linii directoare.

JO L 107, 30.4.1996, p. 4.

JO 139, 24.12.1962, p. 2921/62.
JOL 382, 31.12.1986, p. 17.
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(14)  Doud tipuri de risc financiar sau comercial sunt relevante — nu contribuie la costurile legate de furnizarea/achizitia
pentru evaluarea naturii veritabile a unui contract de bunurilor sau serviciilor contractuale, inclusiv costurile
agentie in temeiul articolului 81 alineatul (1). In primul de transport aferente bunurilor. Aceasta nu impiedicd
rand, sunt riscurile direct legate de contractele incheiate agentul sa efectueze serviciul de transport, cu conditia
sifsau negociate de agent pe seama comitentului, cum ar ca respectivele costuri si fie suportate de comitent;
fi finantarea stocurilor. in al doilea rand, sunt riscurile
legate de investitii specifice pietei. Acestea sunt investitiile
cerute in mod special de tipul de activitate pentru care
agentul a fost desemnat de catre Comitent, §1 anume care — nu este obligat, direct sau indirect, sa investeasca in
sunt necesare pentru a permite agentului s incheie si/sau actiuni de promovare a vanzdrilor, cum ar fi contribu-
sd negocieze acest tip de contract. Astfel de investitii sunt tiile la bugetul de publicitate al comitentului;
in general irecuperabile in cazul in care, la abandonarea
domeniului respectiv de activitate, ele nu pot servi altor
activitdti sau in cazul in care nu pot fi vindute fird a inre- ) ] ) o
gistra pierderi considerabile. — nu deglne, pe ch_eltmala proprie sau pe’propnul risc,
stocuri de bunuri contractuale si, in special, nu suportd
costurile de finantare a stocurilor si costurile ocazio-
nate de pierdere a stocurilor si poate returna
comitentului, fird cheltuieli, bunurile nevandute, cu
exceptia cazurilor in care este angajatd rispunderea
pentru culpd a agentului (de exemplu, pentru neluarea
unor mdsuri de securitate suficiente pentru a evita
pierderea stocurilor);
(15) Contractul de agentie este considerat un contract de
agentie propriu-zis i, prin urmare, nu intrd sub incidenta
articolului 81 ali.neatl.ﬂ (1), in cazul in care e.lgentul nu — nu creeazd sijsau nu exploateazd un serviciu post-
suportd _toate riscurile sau suportd numai o parte vanzare, de reparatie sau de garantie, cu exceptia
nesemnificativd a acestor riscuri in ceea ce priveste cazului in care este rambursat integral de catre
contractele incheiate sifsau negociate pe seama comitent:
comitentului si in ceea ce priveste investitiile specifice pie-
tei din domeniul de activitate respectiv. Intr-o astfel de
situatie, functia de vinzare sau de cumpdrare face parte
din activitdtile comitentului, chiar dacd agentul este o — nu realizeazd investitii specifice pietei in echipamente,
intreprindere distinctd. Prin urmare, comitentul suporté incinte sau formarea personalului, cum ar fl, de
riscurile financiare si comerciale aferente, iar agentul nu exemplu, un rezervor de benzini in cazul vanzirii cu
exercitd o activitate economica independenti in ceea ce amanuntul de benzini sau un program de calculator
priveste activitdtile pentru care a fost desemnat ca agent de specializat pentru vinzarea politelor de asigurare in
citre comitent. In situatia contrard, contractul de agentie cazul agentilor de asiguriri;
nu este considerat un contract de agentie propriu-zis si
poate intra sub incidenta articolului 81 alineatul (1). In
acest caz, agentul suportd astfel de riscuri si este tratat ca
un distribuitor independent, care trebuie sd rdimand liber — nu isi asuma responsabilitatea fatd de terti pentru pre-
sd-si determine strategia comerciald pentru a-si putea recu- judicii provocate de produsul vandut (rdspundere
pera investitiile specifice contractului sau pietei. Riscurile civild pentru prejudiciile cauzate de produsele defecte),
aferente activitdtii de prestare a serviciilor de agentie in cu exceptia cazului in care, in calitate de agent, este
general, cum ar fi riscul ca venitul agentului si fie angajatd raspunderea pentru culpd in acest sens;
subordonat reusitei sale in calitate de agent sau investitiile
generale in incinte si personal, de exemplu, nu sunt rele-
vante pentru aceastd evaluare.

— nu isi asumd rdspunderea pentru neexecutarea
contractului de cidtre clienti, mai putin pierderea
comisionului sdu, cu exceptia cazului in care este anga-
jatd raspunderea pentru culpd a agentului (de exemplu,
pentru neluarea unor mdsuri suficiente de securitate
sau antifurt sau prin neluarea unor misuri rezonabile
de semnalare a unui furt comitentului sau politiei sau
pentru necomunicarea cdtre comitent a tuturor infor-

(16)  Problema riscului trebuie analizatd de la caz la caz, tindnd matiilor necesare pe care le are la dispozitie privind

seama mai degrabd de realitatea economicd a situatiei
decat de forma juridicd. Cu toate acestea, Comisia consi-
derd ci articolul 81 alineatul (1) nu se aplicd, in general,
obligatiilor impuse agentului in ceea ce priveste
contractele pe care le negociazi sifsau le incheie pe seama
comitentului, atunci cand agentul nu este proprietarul
bunurilor contractuale cumpdrate sau vandute sau atunci
cand agentul nu presteazd el insusi serviciile contractuale,
in special atunci cand agentul:

17)

fiabilitatea financiard a clientului).

Aceasti listd nu este exhaustivi. Cu toate acestea, in cazul
in care agentul isi asumd unul sau mai multe din riscurile
sau costurile mentionate anterior, articolul 81 alineatul (1)
se poate aplica contractului de agentie la fel ca in cazul ori-
cdrui alt acord vertical.
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(18)

(20)

In cazul in care un contract de agentie nu intr4 in sfera de
aplicare a articolului 81 alineatul (1), nici una din
obligatiile impuse agentului in ceea ce priveste contractele
incheiate si/sau negociate pe seama comitentului nu intrd
sub incidenta articolului 81 alineatul (1). Urmitoarele
obligatii care revin agentului sunt, in general, considerate
ca fiind inerente unui contract de agentie, intrucat fiecare
dintre acestea este legatd de capacitatea comitentului de a
stabili sfera de activitate a agentului in ceea ce priveste
bunurile sau serviciile contractuale, un aspect esential in
cazul in care comitentul trebuie sd-si asume riscurile si si
fie, prin urmare, in mdsurd sd determine strategia comer-
ciald:

— limitarea teritoriului in care agentul poate sd vanda
aceste bunuri sau servicii;

— limitarea clientelei cireia agentul poate si-i vandid
aceste bunuri sau servicii;

— preturile si conditiile in care agentul trebuie sd vanda
sau sd cumpere aceste bunuri sau servicii.

In afard de reglementarea conditiilor de vanzare sau de
achizitie a bunurilor sau a serviciilor contractuale de ctre
agent pe seama comitentului, contractele de agentie contin
adesea disporzitii cu privire la relaiile dintre agent si
comitent. In special, acestea pot si contind o dispozitie
care interzice comitentului s3 desemneze alti agenti pen-
tru un anumit tip de tranzactie, de clienti sau de teritoriu
(clauza de exclusivitate) sifsau o dispozitie care interzice
agentului sd actioneze in calitate de agent sau distribuitor
al unor intreprinderi concurente cu comitentul (clauza de
neconcurentd). Clauzele de exclusivitate se referd numai la
concurenta intramarcd si, in general, nu conduc la efecte
anticoncurentiale. Clauzele de neconcurentd, inclusiv
obligatia de neconcurentd dupd expirarea acordului, se
referd la concurenta intermarcd si pot si incalce
articolul 81 alineatul (1) in cazul in care conduc la blocarea
pietei relevante pe care se vind sau se achizitioneazd
bunurile sau serviciile contractuale (a se vedea
sectiunea VI.2.1).

Un contract de agentie poate, de asemenea, si intre in sfera
de aplicare a articolului 81 alineatul (1) chiar si in cazul in
care comitentul suporta toate riscurile financiare si comer-
ciale aferente, atunci cdnd acesta faciliteazd coluziunea.
Aceastd situatie poate fi intalnitd atunci cidnd un anumit
numdr de comitenti utilizeaza aceiasi agenti, impiedicand
in mod colectiv alti comitenti s3 utilizeze acesti agenti, sau
atunci cand ei utilizeazd acesti agenti pentru a ajunge la o

111

(21)

(22)

(i)

(23)

coluziune asupra unei strategii comerciale sau pentru a
schimba informatii delicate privind piata intre comitenti.

APLICAREA REGULAMENTULUI DE EXCEPTARE
PE CATEGORII

Zona de securitate creatd prin regulamentul de excep-
tare pe categorii

Regulamentul de exceptare pe categorii creeazd o
prezumtie de legalitate pentru acordurile verticale, in func-
tie de cota de piatd detinutd de furnizor sau de cumpaira-
tor. In temeiul articolului 3 din regulamentul de exceptare
pe categorii, cota de piatd pe care o detine furnizorul pe
piata pe care isi vinde bunurile sau serviciile contractuale
este, in general, cea care determind aplicabilitatea
exceptarii pe categorii. Pentru a se putea aplica exceptarea
pe categorii, aceastd cotd de piatd nu poate depdsi pragul
de 30 %. Numai atunci cind contractul include o obligatie
de furnizare exclusivd, astfel cum e definitd la articolul 1
litera (c) din regulamentul de exceptare pe categorii, cota
de piatd detinutd de cumpdritor pe piata pe care isi achi-
zitioneaza bunurile sau serviciile contractuale este cea care
nu poate depdsi pragul de 30 %, pentru a se putea aplica
exceptarea pe categorii. Pentru aspecte legate de cotele de
piatd, a se vedea sectiunea V (punctele 88-99).

Din punct de vedere economic, un acord vertical poate
avea efecte nu numai pe piata pe care se intalnesc furni-
zorul si cumpdratorul, ci si pe pietele cumpdritorului din
aval. Abordarea simplificatd a regulamentului de exceptare
pe categorii, care ia in considerare numai cota de piatd a
furnizorului sau a cumpdrdtorului (dupa caz) de pe piata
pe care se intdlnesc aceste doud parti, este justificatd prin
faptul cd, sub pragul de 30 %, efectele pe pietele din aval
sunt in general limitate. De asemenea, numai luarea in
considerare a pietei pe care se intalnesc furnizorul si cum-
pardtorul faciliteazd aplicarea regulamentului de exceptare
pe categorii si creste gradul de certitudine juridicd, in timp
ce instrumentul de retragere (a se vedea punctele 71-87)
riméne disponibil pentru remedierea eventualelor pro-
bleme de pe alte piete conexe.

Sfera de aplicare a regulamentului de exceptare pe
categorii

Definitia acordurilor verticale

Acordurile verticale sunt definite la articolul 2 alineatul (1)
din regulamentul de exceptare pe categorii, ca ,acorduri
sau practici concertate convenite intre doud sau mai multe
intreprinderi care opereaza fiecare, in sensul acordului, la
niveluri diferite ale procesului de productie si de distribu-
tie, si care se referd la conditiile in care partile pot cumpdra,
vinde sau revinde anumite bunuri sau servicii”.
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(24)  Aceastd definitie contine trei elemente principale: toate acestea, contractele de inchiriere sau de locatiune ca
atare nu sunt reglementate de regulament, deoarece nici
un bun sau serviciu nu este vindut de citre furnizor
cumpdrdtorului. In sens mai general, regulamentul de
- il ) 2t are loc intre doui exceptare pe categorii nu regleme.n.t.eaza restrictiile sau
acordu lial*l Iiract{czticqnf:r a (ii aae oc tl'n rle R Olila §21tu obligatiile care nu se referd la condl.;ule de cumpdrare, d}%
mat multe 1n re.PrFl fi?" cordurile vertica e.mdc clate vanzare sau de revinzare, cum ar fi, de exemplu, o obli-
cu consumatorii finali care nu sunt intreprinderi nu : : ; Srti X
X . e " p il gatie care interzice partilor la contract s desfasoare
sunt cuprinse aicl. Intr-un sens mai larg, acordurile cu activitdti independente de cercetare si dezvoltare, pe care
consumatorii fmah nu - imntra sub 1n§1den;a partile ar fi introdus-o intr-un acord altminteri vertical. De
il oo ) et ol e il 5 ochd
lgr dintre asociatiile de intreprinderi s? racticilor con- acorduri Vgnlcale, direct sau mdlrec.t., dela aplicarea regu-
! P $1 practicrior col lamentului de exceptare pe categorii.
certate. Aceasta nu aduce atingere eventualei aplicdri a
articolului 82 din tratat;
— acordul sau practica concertatd are loc intre
intreprinderi care actioneazd fiecare, in sensul
acordului, la un nivel diferit al lantului de productie . . N .
o . J : (i) Acordurile verticale intre concurenti
sau de distributie. Aceasta inseamnd, de exemplu, cd o
intreprindere produce o materie prima pe care cealaltd
intreprindere o utilizeazd ca bun intermediar sau cd
prima este un producdtor, a doua un comerciant cu (26)  Articolul 2 alineatul (4) din regulamentul de exceptare pe
ridicata, iar a treia un comerciant cu amdanuntul. categorii exclude in mod expres din sfera sa de aplicare
Aceasta nu exclude cazul in care o intreprindere este ,acordurile verticale incheiate intre intreprinderi concu-
prezentd la mai multe niveluri ale lanfului de productie rente”. Acordurile verticale dintre concurenti sunt tratate,
sau de distributie; in ceea ce priveste eventualele efecte de coluziune ale aces-
tora, in viitoarele linii directoare privind aplicabilitatea
articolului 81 la cooperarea orizontald (2). Cu toate
acestea, aspectele verticale ale acestor acorduri trebuie eva-
acordurile sau practicile concertate se referd la luate in temeiul prezentelor linii directoare. Articolul 1
conditiile in care partile care incheie acordul, furnizo- litera A(a) din .regul.amentul de exceptare pe categortl .deﬁ—
. <« ’ < N y neste intreprinderile concurente ca ,furnizori existenti sau
rul si cumpdrdtorul, ,pot sd cumpere, sd vanda sau si tentiali i iat dJusului” indiferent dacs
revandad anumite bunuri sau servicii”. Aceasta reflectd potenhiali pe acceast piaa a procusuiut, Indiierent dacd
iectivul reoul lui d B sunt sau nu concurenti pe aceeasi piatd geograficd. Intre-
obiectivul regulamentului de exceptare pe categorii, si inderil N deri furni
anume reglementarea acordurilor de achizitie si de dis- prindertle concurente sunt intreprinderi care sunt furii-
tributic. Acestea sunt acorduri care se referd la zori existenti sau potentiali ai bunurilor sau serviciilor
conditiile de achizitie. vinzare sau revinzare a bunu contractuale ori ai bunurilor sau serviciilor substituibile
rilor sau serviciilor furnizate de citre furnizor si/sau buln urilor sau serx.nc&llor contractualezi Un (fiurnlzorCIpc{ten-
care se referd la conditiile de vanzare de citre cumpa- flal este o Infreprindere care nu produce deocamdata un
ritor a bunurilor sau serviciilor care incorporeazd p rodus concurent, Insd ar putea si ar fi probabil sa M ancav,
aceste bunuri sau servicii. In sensul aplicarii regula in absenta acordului, ca reactie la o crestere usoard, insd
mentului de exceptare pe categorii, sunt considerate continua, prefurilor respective, Aceasta inseamnd cd
bunuri sau servicii contractuale atit bunurile sau intreprinderea ar putea si ar fi probabil sd realizeze inves-
serviciile furnizate de citre furnizor, cat si bunurile sau tifile suplimentare necesare si sa aprovizioneze piafa in
: y I
serviciile care rezultd din acestea. Sunt cuprinse aici termen de un an. Aceastd .e\./a.luare trebuie s .sevbaz.ezevp.e.
acordurile verticale care se roferd la toate bunurile si considerente realiste; posibilitatea pur teoreticd a intrarii
A - . . . ’ e piatd nu este suficientd ().
serviciile finale i intermediare. Singura exceptie o con- pe piat C)
stituie sectorul automobilelor, atata timp cét acest sec-
tor rimane reglementat de o exceptare pe categorie
sectoriald cum este cea acordatd de Regulamentul (CE) L . lud s dur
nr. 1475/95 al Comisiei (). Bunurile sau serviciile fur- (27) EXlslta té@ exceptii la excluderea generald a acordurilor Velr-
nizate de citre furnizor pot fi revandute de citre cum- ticale dintre concuren(l; toate trei sunt prevazute la
paritor sau pot fi utilizate de citre cumpdritor ca articolul 2 alineatul (4) si se referd la acordurile
bunuri sau servicii intermediare in vederea producerii nereciproce. Un acovrd este nereciproc atunci cand, de
propriilor sale bunuri sau servicii exemplu, un producdtor devine distribuitorul produselor
unui alt producitor, in timp ce acesta din urmd nu devine
distribuitorul produselor primului producitor. Acordurile
(?) Proiect publicat in JO C 118, 27.4.2000, p. 14.
(25)  Regulamentul de exceptare pe categorii se aplica si bunu- (®) A sevedea Comunicarea Comisiei privind definirea pietei relevante in

()

rilor vandute si cumpdrate pentru a fi inchiriate tertilor. Cu

JO L 145, 29.6.1995, p. 25.

sensul dreptului comunitar al concurentei, JO C 372, 9.12.1997, p. 5,
punctele (20)-(24), Al XIII-lea Raport al Comisiei privind politica in
concurentei, punctul 55 si Decizia 90/410/CEE a Comisiei in cauza
nr. IV/32 009 - Elopak c. Metal Box-Odin, JO L 209, 8.8.1990, p. 15.



08/vol. 3

Jurnalul Oficial al Uniunii Europene 185

(29)

nereciproce dintre concurenti sunt reglementate de
regulamentul de exceptare pe categorii atunci cand: (1)
cumpdrdtorul are o cifrd de afaceri anuald care nu depi-
seste 100 milioane de euro, (2) furnizorul este producitor
si distribuitor de bunuri, in timp ce cumpdritorul este
numai distribuitor, nefiind si producitor al bunurilor con-
curente sau (3) furnizorul este un prestator de servicii la
mai multe etape de comercializare, in timp ce cumparito-
rul nu furnizeaza servicii concurente la etapa de comer-
cializare la care cumpdri serviciile contractuale. A doua
exceptie reglementeazd situatiile de distributie duald, si
anume acelea in care producitorul anumitor produse este
si distribuitor al acelor produse, concurdnd cu
distribuitorii independenti ai produselor sale. Un
distribuitor care furnizeaza unui producitor caracteristici
tehnice in vederea producerii anumitor bunuri sub marca
distribuitorului nu trebuie considerat producitor al aces-
tor bunuri cu propria marci. Cea de-a treia exceptie regle-
menteazd situatii similare de distributie dual3, insd, in acest
caz, de servicii, atunci cand furnizorul este si prestator de
servicii la etapa de comercializare la care cumpdrdtorul
cumpdrd serviciile.

Asociatiile de comercianti cu amdnuntul

Articolul 2 alineatul (2) din regulamentul de exceptare pe
categorii include in sfera sa de aplicare acordurile verticale
incheiate de o asociatie de intreprinderi care indeplineste
anumite conditii si exclude astfel, din sfera regulamentu-
lui de exceptare pe categorii, acordurile verticale incheiate
de toate celelalte asociatii. Acordurile verticale incheiate
intre o asociatie si membrii acesteia sau Intre o asociatie si
furnizorii acesteia sunt reglementate de regulamentului de
exceptare pe categorii numai in cazul in care toti membrii
sunt comercianti cu amdnuntul de bunuri (nu de servicii)
si in cazul in care nici un membru al asociatiei nu reali-
zeazd individual o cifrd de afaceri care depiseste 50 de
milioane de euro. Comerciantii cu amdnuntul sunt
distribuitori care revand bunuri consumatorilor finali. O
usoard depdsire a pragului de 50 de milioane de euro al
cifrei de afaceri de citre un numdr limitat de membri ai
asociatiei nu schimbd, in mod normal, evaluarea in teme-
iul articolului 81.

O asociatie de intreprinderi poate si presupund
coexistenta unor acorduri orizontale si a unor acorduri
verticale. Acordurile orizontale trebuie evaluate in
conformitate cu principiile previzute de viitoarele linii
directoare privind aplicabilitatea articolului 81 la
cooperarea orizontald. In cazul in care aceasti evaluare
duce la concluzia cd o cooperare intre intreprinderi in
domeniul cumpdrdrii sau vanzirii este acceptabild, este
necesard o evaluare suplimentard in vederea analizirii
acordurilor verticale incheiate de asociatie cu furnizorii
sau cu fiecare din membrii sdi. Aceastd evaluare suplimen-
tard se realizeazd in conformitate cu dispozitiile regula-
mentului de exceptare pe categorii si cu prezentele linii
directoare. De exemplu, acordurile orizontale incheiate
intre membrii asociatiei sau deciziile adoptate de asocia-
tie, cum ar fi decizia care impune membrilor obligatia de

(31)

a cumpdra de la asociatie sau decizia de a aloca teritorii
exclusive membrilor, trebuie evaluate, in primul rand, ca
acorduri orizontale. Numai in cazul in care concluzia aces-
tei evaludri este cd acordul este acceptabil este necesard
examinarea acordurilor verticale dintre asociatie si fiecare
dintre membrii sdi sau dintre asociatie si furnizori.

Acorduri verticale care contin dispozitii privind drepturile de pro-
prietate intelectuald (DPI)

Articolul 2 alineatul (3) din regulamentul de exceptare pe
categorii include in sfera sa de aplicare acordurile verticale
care contin anumite dispozitii privind cesiunea drepturi-
lor de proprietate intelectuald sau utilizarea acestora de
cdtre cumpdrdtor si exclude astfel din sfera de aplicare a
regulamentului de exceptare pe categorii toate celelalte
acorduri verticale care contin dispozitii privind drepturile
de proprietate intelectuald. Regulamentul de exceptare pe
categorii se aplicd acordurilor verticale care contin dispo-
zitii privind drepturile de proprietate intelectuald, atunci
cand sunt indeplinite cinci conditii:

— dispozitiile referitoare la drepturile de proprietate
intelectuald trebuie s facd parte integrantd dintr-un
acord vertical, adicd un acord cu privire la conditiile in
care pdrtile pot sd cumpere, si vandd sau sd revandd
anumite bunuri sau servicii;

— drepturile de proprietate intelectuald trebuie cesionate
cumpdratorului sau utilizate de ctre acesta;

— dispozitiile referitoare la drepturile de proprietate
intelectuald nu trebuie sd constituie obiectul principal
al acordului;

— dispozitiile referitoare la drepturile de proprietate
intelectuald trebuie sd fie direct legate de utilizarea,
vanzarea sau revanzarea bunurilor sau serviciilor de
citre vanzitor sau clientii acestuia. In cazul francizei,
unde comercializarea constituie obiectul exploatarii
drepturilor de proprietate intelectuald, bunurile sau
serviciile se distribuie de catre francizatul principal sau
de citre francizati;

— dispozitiile referitoare la drepturile de proprietate
intelectuald nu trebuie sd conting, in legdturd cu bunu-
rile sau serviciile contractuale, restrangeri ale concu-
rentei avand acelasi obiect sau efect ca si restrictiile
verticale care nu sunt exceptate in temeiul regulamen-
tului de exceptare pe categorii.

Aceste conditii asigurd aplicarea regulamentului de excep-
tare pe categorii acordurilor verticale in cadrul cirora
utilizarea, vanzarea sau revanzarea bunurilor sau
serviciilor se poate efectua mai eficient datoritd faptului ca
drepturile de proprietate intelectuald sunt cesionate
cumpdratorului sau transferate cumpdritorului in vederea
utilizdrii. Cu alte cuvinte, restrictiile referitoare la cesiunea
sau utilizarea drepturile de proprietate intelectuald pot fi
incluse in sfera exceptdrii atunci cand obiectul principal al
acordului este achizitia sau distributia de bunuri sau
servicii.
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Potrivit primei conditii, contextul in care drepturile de
proprietate intelectuald sunt cesionate este un acord de
achizitie sau de distributie de bunuri sau un acord de achi-
zitie sau de prestare de servicii, si nu un acord privind
cesiunea sau acordarea sub licentd a drepturilor de propri-
etate intelectuald in vederea producerii bunurilor, si nici
un acord de licentd propriu-zis. Regulamentul de excep-
tare pe categorii nu reglementeazd, de exemplu:

— acordurile in cadrul cirora o parte furnizeazd altei
parti o retetd si i acordd o licentd pentru producerea
unei bauturi pe baza acestei retete;

— acordurile in temeiul cdrora o parte furnizeazd celei-
lalte parti o matritd sau un original si i acordd o licentd
pentru producerea si distribuirea de copii;

— licentele propriu-zise de marci sau de semne comer-
ciale in vederea comercializarii;

— contractele de sponsorizare referitoare la dreptul de
a-si face publicitate in calitate de sponsor oficial al
unui anumit eveniment;

— licentele de drepturi de autor, cum ar fi contractele de
radiodifuzare care prevad dreptul de a inregistra si/sau
dreptul de a difuza un eveniment.

Cea de-a doua conditie precizeazi faptul ci regulamentul
de exceptare pe categorii nu se aplici atunci cind
drepturile de proprietate intelectuald sunt cesionate de
catre cumpdrator furnizorului, indiferent dacd drepturile
de proprietate intelectuald se referd la modalitatea de
productie sau de distributie. Un acord privind transferul
drepturilor de proprietate intelectuald citre furnizor care
contine eventuale restrictii cu privire la vinzarile realizate
de furnizor nu este reglementat de regulamentul de excep-
tare pe categorii. Aceasta inseamnd, in special, cd
subcontractarea care implicd transferul de know-how
citre subcontractant (') nu intrd in sfera de aplicare a regu-
lamentului de exceptare pe categorii. Cu toate acestea,
acordurile verticale in temeiul cdrora cumpdaritorul oferd
furnizorului numai caracteristici tehnice care descriu
bunurile sau serviciile care trebuie furnizate sunt regle-
mentate de regulamentului de exceptare pe categorii.

Cea de-a treia conditie precizeazd faptul cd, pentru a fi
reglementat de regulamentul de exceptare pe categorii,
obiectul principal al acordului nu trebuie sd fie cesiunea
drepturilor de proprietate intelectuald sau acordarea de
licente de drepturi de proprietate intelectuald. Obiectul
principal al acordului trebuie si fie achizitia sau distribu-
tia de bunuri sau servicii, iar dispozitiile in domeniul drep-
turilor de proprietate intelectuald trebuie sd serveascd
punerii in aplicare a acordului vertical.

Cea de-a patra conditie prevede ca dispozitiile privind
drepturile de proprietate intelectuald si faciliteze
utilizarea, vAnzarea sau revinzarea bunurilor sau
serviciilor de citre cumpdritor sau clientii acestuia. Bunu-
rile sau serviciile destinate utilizarii sau revanzdrii sunt, de

A se vedea Comunicarea privind subcontractarea, JO C 1, 3.1.1979,
p. 2.

(36)

obicei, furnizate de citre licentiator, insi ele pot fi achizi-
tionate si de cdtre licentiat de la un furnizor tert. Dispozi-
tiile cu privire la drepturile de proprietate intelectuald se
referd, in general, la comercializarea bunurilor sau
serviciilor. Este cazul, de exemplu, al acordurilor de
francizd prin care francizorul vinde francizatului bunuri
destinate revanzdrii i, de asemenea, acordd acestuia o
licentd de utilizare a marcii sale si a know-how-ului siu
pentru comercializarea bunurilor. De asemenea, este regle-
mentatd situatia in care furnizorul unui extract concentrat
concesioneazd cumpdritorului o licentd care sd-i permitd
diluarea si imbutelierea extractului inainte de a-l vinde sub
formd de bauturd.

Cea de-a cincea conditie prevede, in special, ci dispozitiile
referitoare la drepturile de proprietate intelectuald nu
trebuie sd aiba acelasi obiect sau efect ca restrictiile grave
prevézute la articolul 4 din regulamentul de exceptare pe
categorii sau ca restrictiile care nu sunt reglementate de
regulamentul de exceptare pe categorii in temeiul
articolului 5 (a se vedea punctele 46-61).

Drepturile de proprietate intelectuald care pot fi conside-
rate ca servind punerii in aplicare a acordurilor verticale,
in sensul articolului 2 alineatul (3) din regulamentul de
exceptare pe categorii, se referd, in general, la trei domenii
principale: marci comerciale, drepturi de autor si know-
how.

Marca comerciald

(38)

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

Dreptul de autor

(39)

Revanzitorii bunurilor protejate prin drept de autor (carti,
programe de calculator etc.) pot fi obligati de ctre titularul
dreptului de autor sd revandd bunurile respective numai
cu conditia ca cumpdratorul, indiferent daci este vorba de
un alt revanzitor sau de utilizatorul final, sd nu incalce
dreptul de autor. Astfel de obligatii impuse revanzitorului,
in mésura in care intrd sub incidenta articolului 81 aline-
atul (1), sunt reglementate de regulamentul de exceptare
pe categorii.

Acordurile prin care se furnizeaza copii pe suport hard ale
unui program de calculator in vederea revanzarii acestora
si potrivit cirora revanzdtorul nu primeste o licentd asu-
pra drepturilor care protejeazd programul de calculator,
avand numai dreptul sd revinda copiile pe suport hard,
trebuie considerate, in sensul regulamentului de exceptare
pe categorii, ca acorduri de furnizare de bunuri in vederea
revanzarii. in cadrul acestei forme de distributie, acordarea
unei licente asupra programului de calculator intervine
numai intre titularul dreptului de autor si utilizatorul pro-
gramului de calculator. Aceasta poate fi sub forma unei
licente ,shrink wrap”, si anume un set de conditii intro-
duse in ambalajul copiei pe suport hard, care sunt consi-
derate a fi acceptate de utilizatorul final prin deschiderea
ambalajului.
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Cumpdritorilor de hardware care inglobeaza programe de
calculator protejate prin dreptul de autor li se poate inter-
zice, de citre titularul dreptului de autor, incilcarea drep-
tului de autor, de exemplu realizarea de copii si revanzarea
programului de calculator sau realizarea de copii si
utilizarea programului de calculator pe alt hardware. Astfel
de restrictii referitoare la utilizare, in mdsura in care intrd
sub incidenta articolului 81 alineatul (1), sunt reglemen-
tate de regulamentul de exceptare pe categorii.

Know-how

Acordurile de francizd, cu exceptia acordurilor de francizd
industriald, sunt exemplul cel mai evident de comunicare
a know-how-ului cdtre cumpdritor in scopuri comerciale.
Acordurile de francizd contin licente de drepturi de pro-
prietate intelectuald cu privire la marci, semne distinctive
si know-how pentru utilizarea si distributia bunurilor sau
pentru furnizarea serviciilor. In afard de licenta de drepturi
de proprietate intelectuald, francizorul furnizeazd, de obi-
cei, francizatului asistentd comerciald sau tehnicd pe toatd
durata acordului, cum ar fi: servicii de aprovizionare,
formare, consiliere imobiliard, planificare financiari etc.
Licenta si asistenta sunt parte integrantd din metoda
comerciald care face obiectul francizei.

Acordarea licentei, previzutd de acordurile de francizi,
este reglementatd de regulamentul de exceptare pe
categorii in cazul in care sunt indeplinite toate cele cinci
conditii previzute la punctul (30). Aceasta este, de reguld,
situatia, dat fiind c, in majoritatea acordurilor de franciza,
inclusiv in acordurile de franciza principald, francizorul
furnizeazd francizatului bunuri sifsau servicii, in special
servicii de asistentd comerciald sau tehnicd. Drepturile de
proprietate intelectuald ajuti francizatul si revanda
produsele pe care i le furnizeaza francizorul sau un furni-
zor desemnat de acesta din urmd sau sd utilizeze aceste
produse si sd vandd bunurile sau serviciile care rezultd din
acestea. In cazul in care acordul de francizi prevede,
exclusiv sau in primul rdnd, acordarea unei licente de
drepturi de proprietate intelectuald, un astfel de acord nu
este reglementat de regulamentului de exceptare pe
categorii, insd va fi tratat intr-un mod similar cu acordurile
de francizd care sunt reglementate de regulamentul de
exceptare pe categorii.

(a) o obligatie impusa francizatului de a nu exercita, direct
sau indirect, nici o activitate comerciald similarg;

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

(c) o obligatie impusa francizatului de a nu divulga terti-
lor know-how-ul furnizat de citre francizor, atta
timp cat acest know-how nu apartine domeniului
public;

(d) o obligatie impusd francizatului de a comunica
francizorului orice experientd dobanditd in cadrul
exploatdrii francizei si de a acorda acestuia, precum si
celorlalti francizati, o licentd non-exclusivd pentru
know-how-ul rezultat in urma acestei experiente;

(¢) o obligatie impusd francizatului de a informa
francizorul cu privire la incdlcdrile drepturilor de pro-
prietate intelectuald acordate sub licentd, de a intenta
o actiune impotriva fdptuitorilor sau de a asista
francizorul in orice actiune in justitie angajatd impo-
triva unui faptuitor;

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

(g) o obligatie impusd francizatului de a nu cesiona
drepturile si obligatiile care rezultd din acordul de
franciza fard consimtdmantul francizorului.

Relatia cu alte regulamente de exceptare pe categorii

Articolul 2 alineatul (5) prevede cd regulamentul de excep-
tare pe categorii ,nu se aplicd acordurilor verticale al ciror
obiect intrd in sfera de aplicare a altor regulamente de
exceptare pe categorii”. Cu alte cuvinte, regulamentul de
exceptare pe categorii nu se aplicd acordurilor verticale
reglementate de Regulamentul (CE) nr. 240/96 al Comisiei
privind acordurile de transfer de tehnologie (*), a Regula-
mentului (CE) nr. 1475/1995 al Comisiei privind distribu-
tia de automobile (3) sau a Regulamentelor (CEE)
nr. 417/85 (3) si (CEE) nr. 418/85 (%) privind exceptarea
acordurilor verticale incheiate in conexiune cu acorduri
orizontale, astfel cum au fost modificate ultima datd prin
Regulamentul (CE) nr. 2236/97 (°) sau prin oricare regu-
lamente ulterioare in domeniu.

(44)  Urmitoarele obligatii legate de drepturile de proprietate
1ntelect}1ala sunt, in general, consTderate necesare pentru () JOL31,9.2.199, p. 2.
protectia drepturilor de proprietate intelectuald ale () JOL 145, 29.6.1995, p. 25.
francizorului si, in cazul in care aceste obligatii intrd sub () JOLS53,22.2.1985, p. 1.
incidenta articolului 81 alineatul (1), sunt si ele reglemen- (*) JOLS53,22.2.1985,p. 5.
tate de regulamentul de exceptare pe categorii: () JOL306,11.11.1997, p. 12.
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(47)

Restrictiile grave previzute de regulamentul de
exceptare pe categorii

Regulamentul de exceptare pe categorii contine, in
articolul 4, o listd a restrictiilor grave care conduc la exclu-
derea integrald a acordului vertical din sfera de aplicare a
regulamentului de exceptare pe categorii. Aceastd listd de
restrictii grave se aplicd acordurilor verticale referitoare la
schimburile intracomunitare. Pentru acordurile verticale
referitoare la exporturile in afara Comunititii sau la
importurile/reimporturile din afara Comunititii, a se vedea
hotirarea Curtii din 28 aprilie 1998 in cauza C-306/96,
Javico c. Yves Saint-Laurent, Culegere 1998, p. I-1983.
Exceptarea individuald a acordurilor verticale care contin
astfel de restrictii grave este, de asemenea, improbabila.

Restrictia gravd previzutd la articolul 4 litera (a) din
regulamentul de exceptare pe categorii se referd la impu-
nerea preturilor de revanzare, adici la acordurile sau prac-
ticile concertate al caror obiect direct sau indirect este
stabilirea unui pret de revanzare fix sau minim sau a unui
nivel fix sau minim al pretului pe care cumpdritorul este
obligat sa il aplice. In cazul dispozitiilor contractuale sau
al practicilor concertate care stabilesc direct pretul de
revanzare, restrictia este flagrantd. Cu toate acestea, impu-
nerea pretului de revinzare se poate realiza si prin mijloace
indirecte. Ca exemple ale acestora din urmd, se pot men-
tiona acordurile care stabilesc marja de distributie sau
nivelul maxim al reducerilor pe care le poate acorda un
distribuitor fatd de un nivel predefinit al pretului,
acordurile care conditioneazd acordarea de rabaturi sau
rambursarea cheltuielilor promotionale de citre furnizor
de respectarea unui anumit nivel de pret, cele care condi-
tioneazd pretul de vanzare previzut de pretul de revanzare
ale concurentilor, precum si amenintdrile, intimidarile,
avertizirile, penalizirile, intarzierea sau suspendarea livra-
rilor ori rezilierea acordului in cazul nerespectdrii unui
anumit nivel de pret. Eficacitatea mijloacelor directe sau
indirecte de stabilire a pretului poate si creasci in cazul in
care acestea sunt combinate cu masuri de identificare a
distribuitorilor care vand sub pret, cum ar fi punerea in
aplicare a unui sistem de monitorizare a preturilor sau
obligatia comerciantilor cu amanuntul de a denunta alti
membri ai retelei de distributie care se abat de la nivelul de
pret standard. in mod similar, stabilirea directd sau indi-
rectd a preturilor poate deveni mai eficace in cazul in care
este combinatd cu masuri care ar putea reduce motivatia
cumpdrdtorului pentru sciderea pretului de revinzare,
cum ar fi imprimarea de citre furnizor a unui pret de
revanzare recomandat pe produs sau obligatia impusi
cumpdritorului de cdtre furnizor de a aplica o clauzid a
,clientului celui mai favorizat”. Aceleasi mijloace indirecte
si aceleasi masuri de acompaniere pot fi utilizate pentru a
face dintr-un pret maxim sau recomandat echivalentul
unui pret de revanzare impus. Cu toate acestea, nu se con-
siderd ci, in sine, comunicarea de citre furnizor a unei
liste de preturi recomandate sau de preturi maxime catre
cumpdritor conduce la un pret de revanzare impus.

(48)

Q)

In cazul contractelor de agentie, comitentul stabileste, in
mod normal, pretul de vénzare, deoarece agentul nu
devine proprietar al bunurilor. Cu toate acestea, in cazul
in care un contract de agentie intrd in sfera de aplicare a
articolului 81 alineatul (1) (a se vedea punctele 12-20), o
obligatie care interzice agentului sau restrictioneazd
impdrtirea comisionului, indiferent ci acesta este fix sau
variabil, cu clientul ar constitui o restrictie grava, in teme-
iul articolului 4 litera (a) din regulamentul de exceptare pe
categorii. Agentul ar trebui, prin urmare, sd fie liber sa
scadd pretul plitit efectiv de cdtre client, fird reducerea
venitului comitentului ().

Restrictia gravd previzutd la articolul 4 litera (b) din
regulamentul de exceptare pe categorii se referd la
acordurile si practicile concertate al cdror obiect direct sau
indirect il constituie restrictionarea vanzarilor realizate de
cumpdritor, in misura in care aceste restrictii se referd la
teritoriul pe care sau la clientii cirora cumpdritorul poate
vinde bunurile sau serviciile contractuale. Aceasta restric-
tie gravd este legatd de impdrtirea pietei pe teritorii sau pe
clienti. Aceasta poate fi rezultatul unor obligatii directe,
cum ar fi obligatia de a nu revinde anumitor clienti sau
unor clienti situati pe anumite teritorii ori obligatia de a
retransmite altor distribuitori comenzile acestor clienti.
Poate fi, de asemenea, rezultatul unor masuri indirecte
menite sd descurajeze distribuitorul s revindd acestor cli-
enti, cum ar fi refuzarea sau diminuarea bonusurilor sau a
remizelor, refuzul de a livra, reducerea volumului livrari-
lor sau limitarea volumului livririlor la cererea aferentd
teritoriului sau grupului de clienti alocat, amenintarea cu
denuntarea acordului sau obligatii de transfer al profitului.
De asemenea, ea poate proveni din faptul cd furnizorul nu
asigurd service in perioada de garantie la nivelul intregii
Comunitdti, garantie in temeiul cireia toti distribuitorii
sunt obligati sd asigure acest service si sunt remunerati
pentru aceasta de citre furnizor, chiar si in ceea ce pri-
veste produsele vindute de alti distribuitori pe
teritoriul lor. Aceste practici au chiar mai multe sanse de a
fi considerate ca o restrictionare a vanzirilor realizate de
cumpdritor atunci cidnd sunt asociate cu punerea in
aplicare de citre furnizor a unui sistem de monitorizare
destinat verificdrii destinatiei reale a marfurilor livrate, de
exemplu, prin utilizarea de etichete sau numere de serie
diferentiate. Cu toate acestea, interdictia impusd tuturor
distribuitorilor de a vinde anumitor utilizatori finali nu
este consideratd o restrictie gravd in cazul in care existd o
justificare obiectivd cu privire la produsul respectiv, cum
ar fi o interdictie generald privind vanzarea substantelor
periculoase citre anumiti clienti, din considerente de sigu-
rantd sau de sdndtate. Aceastd interdictie implica faptul ca
nici furnizorul insusi nu vinde acestor clienti. De aseme-
nea, nu sunt considerate restrictii grave nici obligatiile
impuse revanzdtorului cu privire la prezentarea marcii fur-
nizorului.

A se vedea, de exemplu, Decizia 91/562/CEE a Comisiei in cauza
nr. IV/32 737 — Eirpage, JO L 306, 7.11.1991, p. 22, in special
considerentul (6).
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(51)

Existd patru exceptii la restrictiile grave previzute la
articolul 4 litera (b) din regulamentul de exceptare pe
categorii. Prima exceptie permite furnizorului si
restrictioneze vanzdrile active ale cumpdritorilor sdi
directi pe un teritoriu sau citre un grup de clienti pe care
furnizorul le-a alocat exclusiv unui alt cumpdritor sau si
le-a rezervat pentru sine. Un teritoriu sau un grup de cli-
enti sunt alocate exclusiv atunci cind furnizorul acceptd
sd-si vandd produsul unui singur distribuitor in vederea
distribuirii acestuia intr-un anumit teritoriu sau cdtre un
anumit grup de clienti si distribuitorul exclusiv este
protejat impotriva vanzdrii active in teritoriul sdu sau citre
grupul sdu de clienti de cdtre furnizor si de ctre toti cei-
lalti cumpdritori ai furnizorului din interiorul Comunita-
tii. Furnizorul poate si combine alocarea unui teritoriu
exclusiv si a unui grup de clienti exclusiv, de exemplu prin
desemnarea unui distribuitor exclusiv pentru un grup de
clienti determinat dintr-un anumit teritoriu. Aceastd
protectie a teritoriilor sau a grupurilor de clienti alocate
exclusiv trebuie, cu toate acestea, si permitd vanzarile
pasive In aceste teritorii sau citre aceste grupuri de clienti.
Pentru aplicarea articolului 4 litera (b) din regulamentul de
exceptare pe categorii, Comisia interpreteazd ,vanzairile
active” si ,vanzdrile pasive” dupd cum urmeazi:

— ,vanzdrile active” reprezintd abordarea activi a clien-
tilor individuali din interiorul teritoriului exclusiv sau
din cadrul grupului de clienti exclusiv al unui alt
distribuitor, de exemplu prin publicitate prin postd sau
prin vizite, abordarea activd a unui anumit grup de cli-
enti sau a anumitor clienti dintr-un teritoriu
determinat, alocat exclusiv unui alt distribuitor, prin
publicitate in mass media sau prin alte actiuni de pro-
movare adresate in mod special acestui grup de clienti
sau clientilor din acest teritoriu sau prin deschiderea
unui antrepozit sau a unui punct de véanzare in
teritoriul exclusiv al unui alt distribuitor;

— ,vanzdri pasive” reprezintd satisfacerea cererilor
neformulate ca atare, din partea unor clienti indivi-
duali, incluzand livrarea de bunuri si prestarea de
servicii cdtre acesti clienti. Orice publicitate sau acti-
une de promovare generald in mass media sau pe
Internet care intrd in atentia clientilor din teritoriile
exclusive ale altor distribuitori sau din grupurile de cli-
enti ale altor distribuitori, care este insd un mod rezo-
nabil de a aborda clientii situati in afara acestor terito-
rii sau a grupurilor de clienti, de exemplu pentru a
aborda clienti situati pe teritorii non-exclusive sau pe
teritoriul propriu, este consideratd vanzare pasiva.

Fiecare distribuitor trebuie si fie liber s3 utilizeze internetul
pentru a-si face publicitate sau a-si vinde produsele. O res-
trictie privind utilizarea internetului de cdtre distribuitori
ar putea fi compatibild cu regulamentul de exceptare pe
categorii numai in mdsura in care promovarea pe Internet
sau vanzarea prin Internet ar conduce la realizarea de
vanzari active in teritoriile exclusive sau cdtre grupurile de
clienti exclusive ale altor distribuitori. in general, utilizarea
internetului nu este consideratd o formd de vanzare activd
cdtre aceste teritorii sau grupuri de clienti, intrucat este o
modalitate rezonabild de a aborda toti clientii. Faptul cd
poate avea efecte in afara teritoriului propriu sau a
grupului propriu de clienti este un rezultat al tehnologiei
respective, si anume un acces usor de oriunde. In cazul in
care un client viziteazd site-ul web al unui distribuitor si
contacteazd distribuitorul, iar acest contact conduce la o
vanzare, inclusiv la o livrare, este vorba de vanzare pasiva.

(52)

Limba utilizatd pe site-ul web sau in comunicare nu joacd,
in mod normal, nici un rol in acest sens. In misura in care
un site web nu este special conceput pentru a se adresa cu
preponderentd unui teritoriu sau unui grup de clienti alo-
cate exclusiv unui alt distribuitor, de exemplu prin
utilizarea bannerelor sau a linkurilor din paginile furnizo-
rilor care se adreseazd in special clientilor alocati in mod
exclusiv, site-ul web nu este considerat o forma de vanzare
activd. Tn schimb, mesajele nesolicitate transmise prin
postd electronicd clientilor individuali sau unor grupuri
specifice de clienti sunt considerate vanzare activd. Ace-
leasi considerente se aplicd in cazul vanzarii prin catalog.
Independent de afirmatiile precedente, furnizorul poate
impune respectarea anumitor standarde de calitate pentru
utilizarea site-ului web in vederea revanzarii produselor
sale, asa cum o poate face pentru un magazin, un anunt
publicitar sau o actiune de promovare in general. Aceastd
observatie poate fi aplicatd in special distributiei selective.
O interdictie categoricd privind vanzarea prin Internet sau
prin catalog este posibild numai daci este justificatd in
mod obiectiv. In orice situatie, furnizorul nu-si poate
rezerva vanzdrile sau publicitatea prin Internet.

Existd alte trei exceptii la cea de a doua restrictie grava pre-
vizutd la articolul 4 litera (b) din regulamentul de excep-
tare pe categorii. Toate cele trei exceptii permit
restrictionarea vanzdrilor active si a vanzdrilor pasive.
Astfel, poate fi permisd restrictionarea vinzirilor unui
comerciant cu ridicata cdtre utilizatorii finali,
restrictionarea vanzdrilor, in toate etapele de comerciali-
zare, ale unui distribuitor desemnat, membru al unui
sistem de distributie selectivd, citre distribuitori
neautorizati de pe pietele in care functioneazd un astfel de
sistem, precum si restrictionarea dreptului unui cumpdra-
tor de componente destinate incorpordrii intr-un produs
de a revinde aceste componente unor concurenti ai furni-
zorului. Termenul ,componentd” se referd la orice bun
intermediar, iar termenul ,incorporare” se referd la
utilizarea oricdrui bun intermediar in vederea producerii
de bunuri.

Restrictia gravd prevazutd la articolul 4 litera (c) din
regulamentul de exceptare pe categorii se referd la
restrictionarea vanzdrilor active sau pasive citre utilizatorii
finali, indiferent dacd acestia sunt utilizatori finali
profesionali sau consumatori finali, de citre membrii unui
sistem de distributie selectivd. Aceasta inseamnd ca
distribuitorilor care sunt membri ai unei retele de distri-
butie selectiva, potrivit definitiei din articolul 1 litera (d)
din regulamentul de exceptare pe categorii, nu li se poate
impune nici o restrictie in ceea ce priveste utilizatorii sau
agentii de cumpdrare care actioneazd in numele acestor
utilizatori, cdrora sunt autorizati si le vinda. De exemplu,
si Intr-un sistem de distributie selectivd, distribuitorul ar
trebui sd fie liber sd isi facd publicitate si si vandd cu
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ajutorul internetului. Distributia selectivd poate fi combi-
natd cu o distributie exclusivd, cu conditia ca vanzdrile
active si pasive sd nu fie restrictionate nicdieri. Furnizorul
poate, prin urmare, sd se angajeze sd aprovizioneze un
singur distribuitor sau un numdr limitat de distribuitori
dintr-un teritoriu dat.

De asemenea, in cazul distributiei selective, se pot impune
restrictii cu privire la libertatea distribuitorului de a deter-
mina locul de amplasare a incintelor sale comerciale.
Distribuitorilor selectionati li se poate interzice exercita-
rea activitdtii in incinte diferite sau deschiderea unui nou
punct de vanzare intr-o locatie diferitd. In cazul in care
punctul de vinzare al distribuitorului este mobil (,magazin
pe roti”), poate fi desemnatd o zond in afara cdreia punctul
de vanzare mobil nu poate functiona.

Restrictia gravd previzutd la articolul 4 litera (d) din
regulamentul de exceptare pe categorii se referd la
restrictionarea livrdrilor incrucisate intre distribuitori
desemnati din interiorul unui sistem de distributie
selectivd. Aceasta inseamnd cd un acord sau o practicd
concertatd nu poate sd aibd ca obiect direct sau indirect
impiedicarea sau restrictionarea vanzdrilor active sau
pasive de produse contractuale intre distribuitorii
selectionati. Distribuitorii selectionati trebuie s3 rimand
liberi si achizitioneze produsele contractuale de la alti
distribuitori desemnati din cadrul retelei, care functio-
neazi la acelasi nivel de comercializare sau la un nivel dife-
rit. In consecintd, distributia selectivd nu poate fi combi-
natd cu restrictii verticale menite sd oblige distribuitorii si
achizitioneze produsele contractuale exclusiv de la o sursd
datd, de exemplu angajamentul de cumpdrare exclusivi.
De asemenea, aceasta inseamnd cd, in interiorul unei retele
de distributie selectivd, nu pot fi impuse restrictii
comerciantilor cu ridicata desemnati in ceea ce priveste
vanzarea produsului cdtre comercianti cu amdnuntul
desemnati.

Restrictia gravd prevazutd la articolul 4 litera (e) din
regulamentul de exceptare pe categorii se referd la
acordurile care impiedicd sau restrictioneazd utilizatorii
finali, reparatorii sau furnizorii de servicii independenti in
ceea ce priveste obtinerea pieselor de schimb direct de la
producitorul acestor piese de schimb. Un acord incheiat
intre un producitor de piese de schimb i un cumpdrator
care incorporeazd aceste piese in propriile sale produse
(producitor de echipamente initiale) nu poate impiedica
sau restrictiona, direct sau indirect, vinzarea de citre pro-
ducitor a acestor piese de schimb citre utilizatorii finali,
reparatori sau furnizori de servicii independenti. Pot apd-
rea restrictii indirecte, in special atunci cand furnizorul

(58)

pieselor de schimb este restrictionat in ceea ce priveste fur-
nizarea de informatii tehnice si echipamente speciale care
sunt necesare in vederea utilizarii acestor piese de schimb
de citre utilizatori, reparatori sau furnizori de servicii
independenti. Cu toate acestea, acordul poate si prevadd
restrictii cu privire la furnizarea de piese de schimb citre
reparatorii sau furnizorii de servicii cirora producitorul de
echipamente initiale le-a incredintat reparatia sau intreti-
nerea propriilor sale bunuri. Cu alte cuvinte, producitorul
de echipamente initiale poate si impund propriei sale
retele de reparatii si intretinere si cumpere piesele de

schimb de la el.

Conditiile previzute de regulamentul de exceptare pe
categorii

Articolul 5 din regulamentul de exceptare pe categorii
exclude anumite obligatii din sfera de aplicare a regula-
mentului de exceptare pe categorii, chiar dacd nu se depa-
seste pragul cotei de piatd. Cu toate acestea, regulamentul
de exceptare pe categorii continud si se aplice celorlalte
dispozitii ale acordului vertical in cazul in care acestea
sunt separabile de obligatiile care nu sunt exceptate.

Prima excludere este previzutd la articolul 5 litera (a) din
regulamentul de exceptare pe categorii si se referd la
obligatiile de neconcurentd. Obligatiile de neconcurentd
sunt obligatii impuse cumpdritorului de a achizitiona de
la furnizor sau de la o altd intreprindere desemnati de fur-
nizor peste 80 % din totalul achizitiilor de bunuri sau
servicii contractuale si de bunuri i servicii substituibile
acestora efectuate in anul precedent [a se vedea definitia
din articolul 1 litera (b) din regulamentul de exceptare pe
categorii], ~impiedicand astfel ~cumpdritorul = si
achizitioneze bunuri sau servicii concurente sau limitand
aceste achizitii la mai putin de 20 % din totalul achizitiilor.
In cazul in care nu existd date disponibile cu privire la
achizitiile realizate de cumpdritor in anul precedent inche-
ierii contractului, se poate utiliza cea mai precisd estimare
realizatd de cumpdrdtor cu privire la necesarul sdu anual
total. Acest tip de obligatii de neconcurentd nu sunt regle-
mentate de regulamentul de exceptare pe categorii atunci
cand durata lor este nedeterminatd sau depdseste cinci ani.
De asemenea, nici obligatiile de neconcurenta care pot fi
reinnoite tacit dupd expirarea unei perioade de cinci ani nu
sunt reglementate de regulamentul de exceptare pe
categorii. Cu toate acestea, obligatiile de neconcurentd
beneficiazd de exceptare atunci cind durata lor nu depa-
seste cinci ani sau cind reinnoirea dupd cinci ani necesitd
consimtdmantul expres al ambelor parti si nu existd nici
un obstacol care si impiedice cumpdrdtorul sd pund capit
efectiv obligatiilor de neconcurentd la sfarsitul perioadei
de cinci ani. In cazul in care, de exemplu, un acord pre-
vede o obligatie de neconcurentd cu durata de cinci ani si
furnizorul acordd un imprumut cumpdritorului,
rambursarea acestui imprumut nu trebuie s3 impiedice
cumpdridtorul sd pund capdt efectiv obligatiei de
neconcurentd la sfarsitul perioadei de cinci ani;
rambursarea trebuie esalonatd in transe egale sau descres-
cdtoare si nu trebuie sd creascd in timp. Aceasta nu aduce
atingere posibilititii, de exemplu in cazul unui nou punct
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(60)
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de distributie, de a aména rambursdrile din primul an sau
din primii doi ani, pand cand vanzirile vor fi atins un anu-
mit nivel. Cumpdrdtorul trebuie sd aiba posibilitatea de a
rambursa soldul datoriei in cazul in care datoria nu a fost
rambursatd integral la incetarea obligatiei de
neconcurentd. in mod similar, atunci cand furnizorul fur-
nizeazd cumpdratorului echipamente care nu sunt speci-
fice relatiei contractuale dintre ei, cumpdaritorul trebuie sd
aibd posibilitatea de a prelua echipamentele, la valoarea lor
de piatd, dupd incetarea obligatiei de neconcurenta.

Limitarea duratei la cinci ani nu se aplicd atunci cand
bunurile sau serviciile sunt revandute de citre cumpdrator
,din incinte si terenuri aflate in proprietatea furnizorului
sau Inchiriate de citre furnizor de la terti care nu au legi-
turd cu cumpiritorul”. In acest caz, obligatia de
neconcurentd poate sd aiba aceeasi duratd cu perioada de
ocupare a punctului de vanzare de citre cumpdritor
[articolul 5 litera (a) din regulamentul de exceptare pe
categorii]. Motivul acestei exceptii il reprezintd faptul cd,
in mod normal, nu este rezonabil sa se astepte din partea
furnizorului sd permitd vénzarea, fird consimtimantul
sdu, de produse concurente din incinte si terenuri aflate in
proprietatea sa. Artificiile utilizate in domeniul drepturi-
lor de proprietate in vederea evitdrii limitei de cinci ani nu
pot beneficia de aceastd exceptare.

Cea de-a doua excludere de la exceptarea pe categorii este
previzutd la articolul 5 litera (b) din regulamentul de
exceptare pe categorii si se referd la obligatiile de
neconcurentd care subzistd dupi expirarea acordului. In
mod normal, aceste obligatii nu sunt reglementate de
regulamentului de exceptare pe categorii, cu exceptia
cazului in care obligatia este indispensabild in vederea pro-
tejrii know-how-ului transferat cumpdrdtorului de citre
furnizor, este limitatd la punctul de vanzare in care cum-
pardtorul a functionat pe durata contractului si este limi-
tatd la o perioadd maximd de un an. Potrivit definitiei din
articolul 1 litera (f) din regulamentul de exceptare pe
categorii, know-how-ul trebuie si fie ,substantial”, ceea ce
inseamnd cd ,know-how-ul include informatii care sunt
indispensabile cumpdritorului pentru utilizarea, vinzarea
sau revanzarea bunurilor sau serviciilor contractuale”.

Cea de-a treia excludere de la exceptarea pe categorii este
previzutd la articolul 5 litera (c) din regulamentul de
exceptare pe categorii si se referd la vinzarea de bunuri
concurente in cadrul unui sistem de distributie selectiva.
Regulamentul de exceptare pe categorii reglementeazd
combinarea distributiei selective cu o obligatie de
neconcurentd, care interzice distribuitorilor sd revandad
mdrci concurente in general. Cu toate acestea, in cazul in
care furnizorul isi impiedicd pe distribuitorii desemnati,
direct sau indirect, si cumpere produse in vederea
revanzarii de la anumiti furnizori concurenti, aceastd obli-
gatie nu poate beneficia de exceptarea pe categorii. Obiec-
tivul excluderii acestei obligatii il reprezinta evitarea situa

(62)

(63)

==

tiei in care un numdr de furnizori care utilizeaza aceleasi
puncte de distributie selectivd impiedici un anumit
concurent sau anumiti concurenti sd utilizeze aceste
puncte de vanzare pentru distributia produselor lor
(blocarea pietei pentru un furnizor concurent, care ar con-
stitui o formd de boicot colectiv) ().

Absenta prezumtiei de ilegalitate pentru acordurile
care nu intrd in sfera de aplicare a regulamentului de
exceptare pe categorii

Acordurile verticale care nu intrd in sfera de aplicare a
regulamentului de exceptare pe categorii nu sunt conside-
rate ilegale, insd pot sd necesite o examinare individuald.
Intreprinderile sunt incurajate si-si evalueze singure
acordurile, fir3 notificare. In cazul unei examiniri indivi-
duale de citre Comisie, ii revine acesteia din urma sarcina
de a demonstra cd acordul in cauzi incalci articolul 81 ali-
neatul (1). Atunci cand se demonstreazd ci acordul pro-
duce efecte anticoncurentiale semnificative, intreprinderile
pot sd demonstreze existenta cresterilor eficientei si sd
expund motivele pentru care un anumit sistem de distri-
butie ar putea si aduci avantaje care respectd conditiile de
exceptare in temeiul articolului 81 alineatul (3).

Lipsa cerintei de notificare cu titlu preventiv

In conformitate cu articolul 4 alineatul (2) din Regulamen-
tul nr. 17 al Consiliului din 6 februarie 1962, Primul regu-
lament de punere in aplicare a articolelor 85 si 86 din
tratat (2), astfel cum a fost modificat ultima datd prin
Regulamentul (CE) nr. 1216/1999 (3), acordurile verticale
pot beneficia de o exceptare in temeiul articolului 81 ali-
neatul (3), de la data intririi in vigoare a acestora, chiar
dacd notificarea are loc la o datd ulterioard. Aceasta
inseamnd, din punct de vedere practic, cd nu este necesar
sd se facd o notificare preventiva. In caz de litigiu, o intre-
prindere poate incd sd recurgi la notificare, situatie in care
Comisia poate excepta acordul vertical cu efect retroactiv
de la data producerii de efecte, in cazul in care sunt inde-
plinite toate cele patru conditii prevdzute la articolul 81
alineatul (3). Partea care notifici nu este obligatd si pre-
zinte motivul pentru care acordul nu a fost notificat mai
devreme §i nu i se poate refuza exceptarea cu efect
retroactiv din simplul motiv ¢ nu a notificat acordul mai
devreme. Orice notificare trebuie analizatd pe fond.
Aceastd modificare a articolului 4 alineatul (2) din Regu-
lamentul nr. 17 ar trebuie si elimine litigiile artificiale in
fata instantelor nationale, consolidand astfel caracterul
executoriu al contractelor pe plan civil. Ea tine seama, de
asemenea, de situatia in care intreprinderile nu au notificat
acordul pentru cd au considerat cd acesta nu este regle-
mentat de regulamentul de exceptare pe categorii.

Un exemplu de mdsuri indirecte care produc astfel de efecte de exclu-
dere poate fi gdsit in Decizia 92[428/CEE a Comisiei in cauza
nr. IV/33 542 - Parfum Givenchy (JO L 236, 19.8.1992, p. 11).

JO 13, 21.2.1962, p. 204/62.

JOL 148, 15.6.1999, p. 5.
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(64) Intrucat data de notificare nu mai limiteaza posibilitatea
obtinerii unei exceptdri din partea Comisiei, instantele
nationale trebuie si evalueze probabilitatea aplicarii
articolului 81 alineatul (3) la acordurile verticale care intrd
sub incidenta articolului 81 alineatul (1). In cazul in care
existd o asemenea probabilitate, instantele nationale
trebuie sd suspende procedura in asteptarea adoptarii unei
pozitii de citre Comisie. Cu toate acestea, instantele natio-
nale pot adopta masuri provizorii in asteptarea evaludrii
Comisiei cu privire la aplicabilitatea articolului 81 alinea-
tul (3), la fel ca in situatia in care adreseazd o intrebare pre-
liminard Curtii de Justitie in temeiul articolului 234 din
Tratatul CE. Nu este necesard o suspendare printr-o
ordonantd presedingiald atunci cind instantele nationale
sunt imputernicite si determine singure probabilitatea
aplicdrii articolului 81 alineatul (3) ().

(65) In cazul in care nu existd litigii in fata instantelor natio-
nale sau plangeri, notificarile acordurilor verticale nu sunt
considerate prioritare in politica de aplicare a Comisiei.
Notificdrile ca atare nu conferd validitate provizorie pen-
tru executarea acordurilor. In cazul in care intreprinderile
nu au notificat un acord pentru cd au considerat, de buna
credintd, cd pragul cotei de piatd previzut de regulamentul
de exceptare pe categorii nu era depdsit, Comisia nu va
aplica amenzi.

7. Separabilitatea restrictiilor

(66) Regulamentul de exceptare pe categorii excepteazd
acordurile verticale cu conditia ca acestea sd nu contind
nici o restrictie gravd previazutd la articolul 4 si ca nici o
astfel de restrictie sd nu fie exercitatd cu privire la aceste
acorduri. In cazul in care existd una sau mai multe restric-
tii grave, beneficiul exceptirii pe categorii se pierde pen-
tru acordul vertical respectiv in intregime. Nu este posi-
bild nici o separabilitate pentru restrictiile grave.

(67) Regula de separabilitate se aplica totusi conditiilor preva-
zute la articolul 5 din regulamentul de exceptare pe
categorii. Astfel, beneficiul exceptirii pe categorii se pierde
numai in ceea ce priveste dispozitiile acordului vertical
care nu indeplinesc conditiile prevdzute la articolul 5.

8. Gama de produse distribuite prin aceeasi retea de dis-
tributie

(68)  In cazul in care un furnizor utilizeazi acelasi acord de dis-
tributie pentru distribuirea mai multor bunuri/servicii,

(") Cauza C-234/89 Delimitis c. Henninger Brdu, Culegere 1991,
p- I-935, considerentul (52).

(70)

unele dintre acestea pot fi reglementate de regulamentul
de exceptare pe categorii, in timp ce altele nu, in functie
de criteriul cotei de piatd. In acest caz, regulamentul de
exceptare pe categorii se aplicd bunurilor si serviciilor pen-
tru care conditiile de aplicare sunt indeplinite.

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

— nu existd exceptare pe categorii, Insd nu existd nici
prezumtie de ilegalitate;

— 1in cazul in care existd o incilcare a articolului 81 ali-
neatul (1) si exceptarea nu poate fi acordatd, se poate
analiza dacd existd mdsuri corective adecvate care pot
fi luate pentru rezolvarea problemei de concurentd in
cadrul sistemului de distributie existent;

— in cazul in care nu existd asemenea mdsuri corective
adecvate, furnizorul in cauzi va trebui sa adopte alte
modalititi de distributie.

Aceastd situatie poate apdrea, de asemenea, atunci cand
articolul 82 se aplicd cu privire la anumite produse dintr-o
gamd si nu se aplicd la altele.

Perioada de tranzitie

Regulamentul de exceptare pe categorii se aplicd de la
1 iunie 2000. Articolul 12 din regulamentul de exceptare
pe categorii prevede o perioadd de tranzitie pentru
acordurile verticale deja in vigoare inainte de 1 iunie 2000,
care nu indeplinesc conditiile pentru exceptare previzute
de regulamentul de exceptare pe categorii, insd indeplinesc
conditiile de exceptare previzute de regulamentele de
exceptare pe categorii care au expirat la 31 mai 2000
[Regulamentele (CEE) nr. 1983/83, (CEE) nr. 1984/83 si
(CEE) nr. 4087/88 ale Comisiei]. Comunicarea Comisiei
privind Regulamentele (CEE) nr. 198383 si (CEE)
nr. 1984/83 inceteazd si se aplice, de asemenea, la 31 mai
2000. Aceste acorduri pot continua si beneficieze de
dispozitiile acestor regulamente pand la 31 decembrie
2001. Acordurile incheiate de furnizorii a cdror cotd de
piatd nu depaseste 30 % si care au incheiat cu cumparitorii
lor acorduri de neconcurentd cu o duratd care depiseste
cinci ani sunt reglementate de regulamentul de exceptare
pe categorii in cazul in care, la 1 ianuarie 2002, durata
care a rdmas din aceste acorduri de neconcurentd nu depa-
seste cinci ani.
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Iv.

RETRAGEREA EXCEPTARII PE CATEGORII SI
EXCLUDEREA DIN SFERA DE APLICARE A REGU-
LAMENTULUI DE EXCEPTARE PE CATEGORII

Procedura de retragere a exceptirii

Prezumtia de legalitate conferitd de regulamentul de excep-
tare pe categorii poate fi retrasd in cazul in care un acord
vertical, luat separat sau in combinatie cu acorduri simi-
lare puse in aplicare de furnizori sau cumpdiritori
concurenti, intrd in sfera de aplicare a articolului 81 aline-
atul (1) si nu indeplineste toate conditiile previzute la
articolul 81 alineatul (3). Aceastd situatie poate sd apard
atunci cAnd un furnizor sau, in cazul acordurilor de furni-
zare exclusivd, un cumpdritor, care detine o cotd de piatd
care nu depdseste 30 %, incheie un acord vertical care nu
genereazd avantaje obiective in mdasurd si compenseze
prejudiciile cauzate concurentei. Aceastd situatie poate
apdrea, in special, cu privire la distributia de bunuri citre
consumatorii finali, care se afld adesea intr-o pozitie mult
mai slaba decat cumpdritorii profesionali de bunuri inter-
mediare. In cazul vanzirii citre consumatorii finali,
dezavantajele cauzate de un acord vertical pot si aibd un
impact mai pronuntat dect in cazul vanzarii i cumpardrii
de bunuri intermediare. Atunci cand nu sunt indeplinite
conditiile previzute la articolul 81 alineatul (3), Comisia
poate si retragd beneficiul exceptdrii pe categorii in teme-
iul articolului 6 din regulament, si sd stabileasca existenta
unei incilcdri a articolului 81 alineatul (1).

In cadrul aplicirii procedurii de retragere, Comisiei i
revine sarcina de a demonstra cd acordul intrd in sfera de
aplicare a articolului 81 alineatul (1) si cd acordul nu inde-
plineste toate cele patru conditii prevdzute la articolul 81
alineatul (3).

Conditiile de exceptare previzute la articolul 81 alinea-
tul (3) pot, in special, sd nu fie indeplinite atunci cand
accesul pe piata relevantd sau concurenta de pe aceasta
sunt restranse semnificativ prin efectul cumulativ al unor
retele paralele de acorduri verticale similare practicate de
furnizori sau de cumpdrdtori concurenti. Retelele paralele
de acorduri verticale sunt considerate similare in cazul in
care acestea contin restrictii care produc efecte similare pe
piatd. In mod normal, astfel de efecte similare se produc
atunci cand restrictiile verticale practicate de furnizori sau
de cumpdritori concurenti fac parte dintr-una din cele
patru categorii enumerate mai jos la punctele (104)-(114).
O astfel de situatie poate apdrea in cazul in care, de
exemplu, pe 0 anumitd piatd, anumiti furnizori practicd o
distributie selectivd bazatd pe criterii exclusiv calitative, in
timp ce alti furnizori utilizeazd un sistem de distributie
selectivd bazat pe criterii cantitative. In acest caz, evaluarea
trebuie sd tind seama de efectele anticoncurentiale care pot
fi atribuite fiecdrei retele de acorduri luate separat. Dupd
caz, retragerea poate si se refere numai la limitarile

(74)

(76)

(77)

)

cantitative in ceea ce priveste numdrul de distribuitori
autorizati. Alte situatii in care poate fi luatd o decizie de
retragere sunt, printre altele, situatiile in care cumparéto-
rul, de exemplu in contextul furnizdrii exclusive sau al dis-
tributiei exclusive, detine o putere de piatd semnificativd
pe piata din aval relevantd pe care isi revinde bunurile sau
isi furnizeazd serviciile.

Raspunderea pentru efectul cumulativ anticoncurential
poate fi atribuitd numai intreprinderilor care contribuie in
mod semnificativ la acest efect. Acordurile incheiate de
intreprinderi a cdror contributie la efectul cumulativ este
nesemnificativd nu intrd sub incidenta interdictiei preva-
zute la articolul 81 alineatul (1) (") si, prin urmare, nu sunt
supuse mecanismului de retragere a beneficiului
exceptdrii. Evaluarea unei astfel de contributii se realizeazd
in conformitate cu criteriile prevdzute la punctele 137-
229.

O decizie de retragere a exceptdrii poate sd aibi numai
efect ex nunc, ceea ce inseamnd cid statutul de acord
exceptat nu este afectat decat de la data la care retragerea
intrd in vigoare.

In conformitate cu articolul 7 din regulamentul de excep-
tare pe categorii, autoritatea competentd a unui stat mem-
bru poate sd retragd beneficiul exceptdrii pe categorii in
ceea ce priveste acordurile verticale ale cidror efecte
anticoncurentiale se fac simtite in statul membru in cauza
sau intr-o parte a acestuia, care prezintd toate
caracteristicile unei piete geografice distincte. in cazul in
care un stat membru nu adoptd o legislatie care sd permitd
autoritatii nationale competente in domeniul concurentei
sd aplice dreptul comunitar al concurentei sau, cel putin,
sd retragd beneficiul exceptdrii pe categorii, acest stat
membru poate sd solicite Comisiei sd angajeze o proce-
durd in acest sens.

Comisia are competentd exclusivd pentru retragerea
beneficiului exceptdrii pe categorii in ceea ce priveste
acordurile verticale care restring concurenta pe o piatd
geograficd relevantd, mai extinsd decit teritoriul unui
singur stat membru. Atunci cind teritoriul unui singur stat
membru sau o parte din acest teritoriu constituie piata
geograficd relevantd, Comisia si statul membru in cauzd au
competente concurente de retragere a beneficiului
exceptarii. Astfel de cazuri se preteazd adesea unei aplicari
descentralizate a normelor de concurentd de citre autori-
tdtile nationale competente. Cu toate acestea, Comisia isi
rezervd dreptul de a se ocupa de anumite cauze care pre-
zintd un interes special pentru Comunitate, cum ar fi cau-
zele care ridicd o problemd juridicd noua.

Hotirarea in cauza Delimitis.
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(78)

(79)

(80)

(81)

()

Deciziile nationale de retragere a exceptdrii trebuie luate in
conformitate cu procedurile previzute de dreptul nagional
si au efecte numai pe teritoriul statului membru in cauza.
Astfel de decizii nationale nu trebuie sd aduci atingere
aplicdrii uniforme a normelor comunitare de concurentd
si efectului deplin al masurilor adoptate in punerea in
aplicare a acestor norme ('). Respectarea acestui principiu
implicd obligatia autoritatilor nationale in materie de con-
curentd de a-si desfdsura evaluarea cu privire la articolul 81
din perspectiva criteriilor relevante elaborate de Curtea de
Justitie si de Tribunalul de Primd Instantd, precum si din
perspectiva comunicirilor si deciziilor anterioare adoptate
de Comisie.

Comisia considerd cd mecanismele de consultare preva-
zute de Comunicarea privind cooperarea intre autoritatile
nationale din domeniul concurentei si Comisie (%) ar tre-
bui utilizate pentru a preveni riscul unor decizii
contradictorii si al duplicarii procedurilor.

Excluderea din sfera de aplicare a regulamentului de
exceptare pe categorii

Articolul 8 din regulamentul de exceptare pe categorii
imputerniceste Comisia s excluda din sfera de aplicare a
regulamentului de exceptare pe categorii, printr-un regu-
lament, retelele paralele de restrictii verticale similare,
atunci cand acestea acoperd peste 50 % dintr-o piatd rele-
vantd. O astfel de misurd nu este destinatd intreprinderi-
lor individuale, ci se referd la toate intreprinderile ale ciror
acorduri sunt definite de regulamentul prin care se declard
inaplicabilitatea regulamentului de exceptare pe categorii.

In timp ce retragerea beneficiului exceptdrii pe categorii, in
temeiul articolului 6, implicd adoptarea unei decizii de sta-
bilire a existentei unei incdlcdri a articolului 81 de cdtre o
anumitd intreprindere, efectul unui regulament adoptat in
conformitate cu articolul 8 se limiteazd la retragerea, in
ceea ce priveste restrictiile si pietele in cauzd, a beneficiului
aplicdrii regulamentului de exceptare pe categorii si la
restabilirea aplicdrii depline si integrale a articolului 81 ali-
neatele (1) si (3). In urma adoptdrii unui regulament prin
care se declard inaplicabilitatea regulamentului de excep-
tare pe categorii la anumite restrictii verticale de pe o anu-
mitd piatd, criteriile elaborate de jurisprudenta in domeniu
a Curtii de Justitie si a Tribunalului de Prima Instantd si de
comunicirile si deciziile anterioare adoptate de Comisie
vor ghida aplicarea articolului 81 la acordurile individuale.
Dupi caz, Comisia va lua o decizie intr-un caz determinat,
care va servi drept referintd tuturor intreprinderilor care
functioneazd pe piata respectiva.

Hotararea Curtii de Justitie in cauza 14/68 Walt Wilhelm si altii c.
Bundeskartellamt Culegere 1969, p. 1, punctul 4 si hotdrarea in cauza
Delimitis.

() JO C 313, 15.10.1997, p. 3, punctele (49)-(53).

(82)

(83)

(84)

(85)

Pentru a determina dacd pragul de 50 % de acoperire a pie-
tei este depdsit, trebuie si se ia In considerare fiecare retea
individuald de acorduri verticale care contin restrictii sau
combinatii de restrictii care produc efecte similare pe
piatd. Efectele similare decurg, in mod normal, din restric-
tiile care sunt cuprinse intr-una din cele patru categorii
enumerate mai jos la punctele (104)-(114).

Articolul 8 nu impune Comisiei nici o obligatie de a
actiona in cazul in care nivelul de acoperire de 50 % a pie-
tei este depdsit. In general, excluderea din sfera de aplicare
a exceptdrii pe categorii se justificd atunci cind accesul pe
piata relevantd sau concurenta pe aceastd piatd pot fi limi-
tate semnificativ. Aceastd situatie poate apirea in special
atunci cand retele paralele de distributie selectivi care aco-
perd peste 50 % dintr-o piatd utilizeaza criterii de selectie
care nu sunt necesare prin natura bunurilor in cauzd sau
cand acestea practicd o discriminare fatd de anumite forme
de distributie care au capacitatea de a vinde aceste bunuri.

In evaluarea sa cu privire la necesitatea aplicdrii
articolului 8, Comisia va determina dacd o retragere a
exceptdrii nu ar fi o masurd corectivd mai adecvata. Ras-
punsul la aceastd intrebare poate depinde, in special, de
numdrul de intreprinderi concurente care contribuie la un
efect cumulativ pe o piatd sau de numdrul de piete geo-
grafice afectate din interiorul Comunitatii.

Orice regulament adoptat in temeijul articolului 8 trebuie
sd 1si precizeze clar sfera de aplicare. Aceasta inseamna cd,
in primul rnd, Comisia trebuie sd defineascd piata (pie-
tele) produselor si piata (pietele) geograficd (geografice)
relevantd (relevante) si, in al doilea rand, cd trebuie sd pre-
cizeze tipul de restrictie verticald in cazul cireia nu se va
mai aplica regulamentul de exceptare pe categorii. In ceea
ce priveste cel de-al doilea aspect, Comisia poate sd adap-
teze sfera de aplicare a regulamentului sdu in functie de
problema de concurentd pe care intentioneazd si o
abordeze. De exemplu, cu toate ci trebuie luate in consi-
derare toate retelele paralele de acorduri de tipul impunerii
unei mirci unice pentru a stabili dacd pragul de 50 % de
acoperire a pietei este atins, Comisia va putea totusi sd
limiteze sfera de aplicare a regulamentului de excludere
numai la obligatiile de neconcurenti care depisesc o anu-
mitd durati. Astfel, acordurile cu o duratd mai scurtd sau
cu un caracter mai putin restrictiv ar putea sd nu fie afec-
tate de regulamentul adoptat, datoritd efectului redus de
blocare a pietei care poate fi atribuit acestor restrictii. In
mod similar, atunci cand, pe o anumita piatd, sistemul de
distributie selectivd este practicat in combinatie cu unele
restrictii suplimentare, cum ar fi obligatia de neconcurentd
sau impunerea unor cote de achizitie cumpdratorului,
regulamentul de excludere poate sd se refere numai la
aceste restrictii suplimentare. Dupd caz, Comisia poate sd
furnizeze si indrumdri, specificind nivelul cotei de piatd
care, in contextul specific pietei relevante, poate fi consi-
derat insuficient pentru a genera o contributie semnifica-
tivd a unei intreprinderi date la efectul cumulativ.
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(86)

(87)

(88)

(89)

(90)

O]

Perioada de tranzitie de cel putin sase luni pe care Comi-
sia va trebui s-o stabileascd, in conformitate cu articolul 8
alineatul (2), ar trebui s3 permitd intreprinderilor implicate
sd-si adapteze acordurile pentru a tine seama de
regulamentul prin care se declard inaplicabilitatea regula-
mentului de exceptare pe categorii.

Un regulament prin care se declard inaplicabilitatea regu-
lamentului de exceptare pe categorii nu va afecta statutul
de acord exceptat al acordurilor in cauzd din perioada
anterioard intrarii sale in vigoare.

ASPECTELE REFERITOARE LA DEFINIREA PIETEI
SI LA CALCULAREA COTELOR DE PIATA

Comunicarea Comisiei privind definirea pietei rele-
vante

Comunicarea Comisiei privind definirea pietei relevante in
sensul dreptului comunitar al concurentei (1) prezintd
normele, criteriile si elementele de probd de care se folo-
seste Comisia atunci cand examineazd aspectele referitoare
la definirea pietelor. Aceastd comunicare, care nu va fi
explicatd mai amdnuntit in prezentele linii directoare, va
trebui sd reprezinte baza examindrii aspectelor legate de
aceastd definitie. Prezentele linii directoare se vor referi
numai la aspectele specifice care apar in contextul restric-
tiilor verticale si care nu sunt abordate in comunicarea
generald mentionatd anterior.

Definirea pietei relevante in vederea calculdrii
pragului de 30 % previzut de regulamentul de excep-
tare pe categorii

In temeiul articolului 3 din regulamentul de exceptare pe
categorii, cota de piatd a furnizorului este, in general, cea
care determind aplicarea exceptirii pe categorii. In cazul
acordurilor verticale incheiate intre o asociatie de
comercianti cu amdnuntul si fiecare dintre membrii sdi,
asociatia este furnizorul si trebuie si ia in considerare cota
sa de piatd in calitate de furnizor. Numai in cazul furniz-
rii exclusive, astfel cum este definitd la articolul 1 litera (c)
din regulamentul de exceptare pe categorii, cota de piatd a
cumpdrdtorului, si numai aceasta, determind aplicarea
regulamentului de exceptare pe categorii.

in vederea calculirii cotei de piatd, trebuie s se determine
piata relevanti. In acest scop, ar trebui definite piata
produselor si piata geograficd relevante. Piata produselor
relevantd cuprinde toate bunurile sau serviciile pe care
cumpdrdtorul le considerd substituibile, in virtutea carac-
teristicilor, a preturilor si a utilizdrii cdreia acestea ii sunt
destinate. Piata geograficd relevantd cuprinde teritoriul pe
care intreprinderile implicate sunt angajate in oferta si
cererea de bunuri si servicii relevante, pe care conditiile de
concurentd sunt suficient de omogene si care se poate

JO C 372,9.12.1997, p. 5.

(91)

92)

)

distinge de zonele geografice invecinate datoritd, in
principal, conditiilor de concurenta care sunt in mod sem-
nificativ diferite in aceste zone.

In sensul aplicirii regulamentului de exceptare pe
categorii, cota de piatd a furnizorului reprezintd cota pe
care acesta o detine pe piata produselor si pe piata geo-
grafici relevante, pe care 1isi vinde produsele
cumpiritorilor (2). In exemplul de la punctul (92), aceasta
este piata A. Piata produselor depinde, in primul rind, de
caracterul substituibil al produselor, privit din perspectiva
cumpdrdtorilor. Atunci cind produsul furnizat este utili-
zat ca bun intermediar in vederea fabricirii altor produse
si, In general, nu poate fi identificat in produsul final, piata
produselor se defineste, in mod normal, prin preferintele
cumpdritorilor directi. Clientii cumpdratorilor nu au, in
mod obisnuit, preferinte clare in ceea ce priveste bunurile
intermediare pe care le folosesc cumpdritorii. De obicei,
restrictiile verticale convenite intre furnizorul si cumpdra-
torul bunului intermediar se referd numai la vanzarea si
cumpdrarea produsului intermediar, nu si la vanzarea pro-
dusului final. in cazul distributiei bunurilor finale,
produsele pe care cumpdrdtorii directi le considerd
substituibile sunt, de reguld, influentate sau determinate de
preferintele consumatorilor finali. Un distribuitor, in cali-
tate de revanzator, nu poate ignora preferintele consuma-
torilor finali atunci cand achizitioneazi bunuri finale. De
asemenea, la nivelul distributiei, restrictiile verticale se
referd, in mod obisnuit, nu numai la vanzarea produselor
intre furnizor si cumpdritor, ci si la revanzarea acestora.
Intrucat diferitele modalititi de distributie sunt, in mod
normal, concurente, pietele nu se definesc, in general, prin
forma de distributie utilizati. in cazul in care furnizorii
vand, in mod normal, o gamd de produse, intreaga gama
poate sd determine piata produselor atunci cand aceastd
gamd, si nu fiecare produs in parte, este consideratd
substituibild de citre cumpdritori. Intrucat cumpdritorii
de pe piata A sunt cumpdritori profesionali, piata geogra-
ficd este, In general, mai largd decat piata pe care produsul
este revandut consumatorilor finali. Acest lucru conduce
adesea la definirea pietelor nationale sau a pietelor geogra-
fice mai extinse.

in cazul furnizirii exclusive, cota de piatd a
cumpdrdtorului reprezintd cota pe care acesta o detine in
toate achizitiile de pe piata relevantd a achizitiilor (3). In
exemplul de mai jos, aceasta este tot piata A.

De exemplu, piata olandezi a anvelopelor de rezerva pentru cami-
oane si autobuze in cauza Michelin (cauza 322/81 Nederlandsche
Banden-Industrie Michelin c.Comisiei, Culegere 1983, 3461), diferi-
tele piete de carne din cauza abatoarelor daneze: Decizia 2000/42/CE
a Comisiei in cauza nr. IV/M.1313 — Danish Crown c. Vestjyske
Slagterier, JO L 20, 25.1.2000, p. 1.

Ca exemplu de piatd de achizitii, a se vedea Decizia 1999/674/CE a
Comisiei, in cauza nr. [V/M.1221 — Rewe c. Meinl, JO L 274,
23.10.1999, p. 1.
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Piata A
Distribuitori
ﬁl Piata B
Consumatori I:I I:I |:|
(93)  Atunci cand un acord vertical implicd trei parti, fiecare intelectuald, care formeaza impreund metoda comerciald
functionand la un nivel diferit de comercializare, cotele lor care face obiectul francizei, acesta trebuie si ia in conside-
de piatd trebuie sd nu depaseascad pragul de 30 % la toate rare cota sa de piatd in calitate de furnizor al unei metode
aceste niveluri pentru a putea beneficia de exceptarea pe comerciale. In acest sens, francizorul trebuie si-si calculeze
categorii. In cazul in care, de exemplu, un acord incheiat cota de piatd de pe piata pe care este exploatatd metoda
intre un producdtor, un comerciant cu ridicata (sau o aso- comerciald, si anume piata pe care francizatii exploateazd
ciatie de comercianti cu amanuntul) si un comerciant cu metoda comerciald in vederea furnizirii de bunuri sau de
amanuntul prevede o obligatie de neconcurentd, cota de servicii utilizatorilor finali. Francizorul trebuie si isi
piatd a producdtorului si a comerciantului cu ridicata (sau calculeze cota de piatd pe baza valorii bunurilor sau
a asociatiei de comercianti cu aminuntul) nu trebuie si serviciilor furnizate pe aceastd piatd de citre francizatii sai.
depdseascd 30 % pentru ca acest acord sd poatd beneficia Pe o astfel de piatd, concurentii pot fi furnizori ai altor
de exceptarea pe categorii. metode comerciale sub francizd, dar si furnizori de bunuri
(9 4) Tn cazul in care un furnizor produce atat echipamente ini- sau servicii substituibile care nu utilizeazd franciza. De
ﬁale] cat §1 piese de Schimb sau de repara;ie pentru aceste exemplu, firé a aduce atingere deflnltlel acestei piege, in
echipamente, acest furnizor va fi adesea singurul sau cazul in care s-ar presupune existenta unei piete a
principalul furnizor de pe piata post-vinzare al aces- serviciilor fast-food, un francizor care functioneazi pe o
tor piese de schimb sau de repara(:_ie_ Aceasta situagie astfel de p1a§é ar trebui sa i§1 Calculeze cota de pla;i pe
poate si apari si atunci cand furnizorul (producitorul de baza cifrelor de vanzdri realizate de cétre francizatii sii pe
echipamente 11’11;13.16) subcontracteazé fabricarea aceasta plagé In cazul in care, pe lfmgé metoda comerci-
pieselor de schimb sau de repara;ie. Piata relevanti in alé, francizorul fumizeazé §1 anumite bunuri, de eXemplU
sensul aplicirii regulamentului de exceptare pe categorii carne i condimente, el trebuie sd isi calculeze si cota de
poate si fie piata echipamentului initial, inclusiv piesele de piatd de pe piafa pe care se vand aceste produse.
schimb, sau o piatd separatd a echipamentului initial si o
piatd post-vanzare, in functie de circumstantele cauzei,
cum ar fi efectele restrictiilor in cauzi, durata de viati a
echipamentului si nivelul costurilor de reparatie sau
inlocuire (1).
(95)  Atunci cind acordul vertical, pe langd dispozitiile privind

()

furnizarea bunurilor contractuale, contine si dispozitii
referitoare la drepturile de proprietate intelectuald, cum ar
fi dispozitiile cu privire la utilizarea mircii furnizorului,
care il ajutd pe cumpdrdtor si comercializeze bunurile
contractuale, cota de piatd a furnizorului de pe piata pe
care acesta vinde bunurile contractuale este cea care deter-
mind aplicarea regulamentului de exceptare pe categorii.
In cazul in care un francizor nu furnizeaza bunuri in vede-
rea revanzdrii, ci furnizeazd o serie de servicii insotite de
dispozitii referitoare la drepturile de proprietate

A se vedea, de exemplu, cauza Pelikan c. Kyocera in Al XXV-lea
Raport privind politica de concurentd, considerentul (87), si Decizia
91/595/CEE a Comisiei in cauza nr. IV/M.12 — Varta c. Bosch,
JO L 320, 22.11.1991, p. 26, Decizia Comisiei in cauza
nr. IV/M.1094 — Caterpillar c. Perkins Engines, JO C 94, 28.3.1998,
p. 23 si Decizia Comisiei in cauza nr. IV/M.768 — Lucas c. Varity,
JO C 266, 13.9.1996, p. 6. A se vedea si cauza Eastman Kodak Co c.
Image Technical Services, Inc si altii, Supreme Court of the United
States, nr. 90 1029. A se vedea si punctul (56) din Comunicarea
Comisiei privind definirea pietei relevante in sensul dreptului
comunitar al concurentei.

(96)

Piata relevantd pentru evaluarea individuald

Pentru evaluarea individuald a acordurilor verticale care nu
sunt reglementate de regulamentul de exceptare pe
categorii, poate fi necesard si investigarea altor piete, pe
langa piata relevantd definitd in sensul aplicarii regulamen-
tului de exceptare pe categorii. Un acord vertical poate si
aibd efecte nu numai pe piata pe care se intalnesc furnizo-
rul si cumpdrdtorul, ci si pe piete situate in aval. Pentru
evaluarea individuald a unui acord vertical dat, se exami-
neazd pietele relevante la fiecare nivel de comercializare,
afectate de restrictiile continute in acord:
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(i) 1In ceea ce priveste ,bunurile sau serviciile intermedi-
are”, care sunt incorporate de cumpdrdtor in propri-
ile sale bunuri sau servicii, restrictiile verticale nu afec-
teazd, in general, decit piata pe care se intilnesc
furnizorul si cumparatorul. De exemplu, o obligatie
de neconcurentd impusd cumpdritorului poate si
blocheze piata pentru alti furnizori, insd nu va con-
duce la reducerea concurentei la nivelul revanzarii
exercitate in aval. Cu toate acestea, in cazul furnizarii
exclusive, pozitia cumpdaratorului pe piata sa din aval
este, de asemenea, importantd, deoarece strategia sa
de blocare a pietei va produce efecte negative semni-
ficative numai in cazul in care acesta detine o putere
de piatd pe aceastd piatd din aval.

(i) In ceea ce priveste ,produsele finale”, o analizi care
s-ar limita la piata pe care se intdlnesc furnizorul si
cumpdrdtorul ar fi probabil insuficientd, din moment
ce restrictiile verticale pot avea ca efecte negative
reducerea concurentei intre marci sifsau intramarcd
pe piata de revanzare, adicd pe piata cumpdratorului
situatd in aval. De exemplu, distributia exclusivd poate
sd conducd nu numai la blocarea accesului pe piata pe
care se intdlnesc furnizorul si cumpdrdtorul, ci in spe-
cial la reducerea concurentei intramarcd in teritoriile
de revanzare ale distribuitorilor. Piata de revanzare
este in special importantd in cazul in care cumpdra-
torul este un comerciant cu amdnuntul care revinde
produsele consumatorilor finali. O obligatie de
neconcurentd convenitd intre un producdtor si un
comerciant cu ridicata poate sd impiedice alti produ-
citori si vanda acestuia, insd reducerea concurentei
exercitate in interiorul punctului de vinzare nu este
foarte probabild la nivelul comertului cu ridicata. Ace-
lasi acord, incheiat cu un comerciant cu amanuntul,
poate, in schimb, s determine aceasta reducere supli-
mentard a concurentei intermarcd exercitatd in inte-
riorul punctului de vanzare, pe piata din aval.

(iii) Tn cazul evaluirii individuale a unei piete ,de servicii
postvanzare” date, piata relevantd poate fi piata echi-
pamentului initial sau piata postvanzare, in functie de
circumstantele cauzei. in toate cazurile, situatia de pe
o altd piatd postvanzare va fi evaluatd tinindu-se
seama de situatia de pe piata echipamentului initial. In
mod normal, o pozitie mai putin semnificativd pe
piata echipamentului initial va reduce eventualele
efecte anticoncurentiale de pe piata postvanzare.

Calcularea cotei de piatd in temeiul regulamentului de
exceptare pe categorii

Calcularea cotei de piatd trebuie si se bazeze, in principiu,
pe date valorice. In cazul in care aceste date nu sunt dis-
ponibile, se pot utiliza estimdri argumentate corespunza-
tor. Aceste estimdri se pot efectua pe baza altor informatii
fiabile cu privire la piatd, cum ar fi datele exprimate in
volum [a se vedea articolul 9 alineatul (1) din regulamentul
de exceptare pe categorii].

(98)

VL

(100)

(101)

Productia internd, si anume productia de bunuri interme-
diare destinate uzului propriu, poate fi foarte importantd
intr-o analizd a concurentei, ca restrangere concurentiald
sau ca factor de consolidare a pozitiei unei intreprinderi pe
piatd. Cu toate acestea, in vederea definirii pietei si calcu-
larii cotei de piatd pentru bunurile si serviciile intermedi-
are, productia internd nu va fi luatd in considerare.

in schimb, in cazul distributiei duale de bunuri finale, si
anume atunci cdnd producdtorul bunurilor finale joaci si
rolul de distribuitor pe piatd, definirea pietei si calcularea
cotei de piatd trebuie s3 ia in considerare bunurile vandute
de producitor si de producdtorii concurenti prin interme-
diul distribuitorilor si agentilor integrati ai acestora [a se
vedea articolul 9 alineatul (2) litera (b) din regulamentul de
exceptare pe categorii]. ,Distribuitorii integrati” sunt
intreprinderi legate in sensul articolului 11 din
regulamentul de exceptare pe categorii.

POLITICA DE APLICARE A NORMELOR COMUNI-
TARE DE CONCURENTA IN CAZURI INDIVI-
DUALE

Restrictiile verticale sunt, in general, mai putin ddunitoare
decat restrictiile orizontale. Principalul considerent care
justificd un grad mai mare de indulgentd fatd de restrictiile
verticale decit fatd de restrictiile orizontale este ci acestea
din urmd pot si se refere la un acord incheiat intre
concurenti care produc bunuri sau servicii identice sau
substituibile. In astfel de relatii orizontale, exercitarea unei
puteri de piatd de citre o intreprindere (care si-ar vinde
produsele la preturi mai ridicate) ar putea si aduci
beneficii concurentilor sdi. Acest lucru ar putea si
stimuleze concurentii sd se incurajeze reciproc pentru
adoptarea unui comportament anticoncurential. In relati-
ile verticale, produsul uneia din parti este un bun interme-
diar pentru cealaltd parte. Aceasta inseamnd cd exercita-
rea puterii de piatd fie de citre intreprinderea din amonte,
fie de citre cea din aval ar prejudicia, in mod normal,
cererea pentru produsul celeilalte intreprinderi. In conse-
cintd, intreprinderile intre care a fost incheiat acordul au,
de obicei, un motiv intemeiat pentru a impiedica exerci-
tarea puterii de piatd de cdtre cealaltd intreprindere.

Cu toate acestea, acest caracter de autorestrictionare nu
trebuie supraestimat. Atunci cand o intreprindere nu
detine putere de piatd, ea nu poate incerca si-si mareascd
profiturile decat optimizandu-si procesele de productie si
de distributie, cu sau firi ajutorul restrictiilor verticale. in
schimb, atunci cand aceasta detine putere de piatd, poate
incerca sd-si creascd profiturile si pe seama concurentilor
sdi directi, ridicandu-le costurile, si pe seama
cumpdrdtorilor sdi i, in ultimd instantd, a consumatori-
lor, incercand sd-si insuseascd o parte din surplusul aces-
tora. Aceastd situatie poate sd apard atunci cand intreprin-
derea din amonte si intreprinderea din aval isi impart
profiturile suplimentare sau atunci cand una dintre ele uti-
lizeaza restrictii verticale pentru a-si insusi toate profiturile
suplimentare.
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(102)

1.1.
(103)

(104)

(105)

In evaluarea cazurilor individuale, Comisia va adopta o
abordare economicd in aplicarea articolului 81 la restric-
tiile verticale. Aceastd abordare va limita sfera de aplicare
a articolului 81 la intreprinderile care detin o anumitd
putere de piatd atunci cand concurenta intre mdrci ar
putea fi insuficientd. In aceste situatii, protectia concuren-
tei intre marci $i intramarca este importanta pentru a per-
mite intreprinderilor si isi sporeascd eficacitatea si sd asi-
gure avantaje consumatorilor.

Cadrul de analiza

Efectele negative ale restrictiilor verticale

Efectele negative pe care le pot produce restrictiile verti-
cale asupra pietei si pe care normele comunitare de con-
curentd isi propun sa le impiedice sunt urmdtoarele:

(i) blocarea pietei pentru alti furnizori sau alti
cumpdrdtori prin introducerea unor bariere la intrare;

(i) reducerea concurentei intre marci intre intreprinderile
care functioneazd pe o piatd, inclusiv facilitarea
coluziunii intre furnizori sau cumpdritori; prin
coluziune se intelege atit coluziunea explicitd, cat si
coluziunea tacitd (comportament paralel constient);

(iii) reducerea concurentei intramarcd intre distribuitorii
aceleiasi marci;

(iv) crearea unor obstacole in calea integrarii pietei,
inclusiv, in primul rand, restringerea libertatii consu-
matorilor de a achizitiona bunuri sau servicii in orice
stat membru doresc.

Aceste efecte negative pot proveni din diferite restrictii
verticale. Acordurile care diferd din punct de vedere formal
pot sd aibd, in fond, acelasi impact asupra concurentei.
Pentru a analiza aceste efecte negative posibile, restrictiile
verticale ar trebui sd fie clasificate in patru categorii:
categoria impunerii mdrcii unice, categoria distributiei
limitate, categoria impunerii preturilor de revanzare si
categoria impdrtirii pietei. Restrictiile verticale din cadrul
fiecdrei categorii au efecte negative aproximativ similare
asupra concurentei.

Clasificarea in patru categorii se bazeazd pe ceea ce pot fi
considerate componentele fundamentale ale restrictiilor
verticale. La punctele 103-136, sunt analizate cele patru
categorii diferite. La punctele 137-229, se analizeazd
acordurile verticale asa cum sunt acestea utilizate in prac-
ticd, deoarece multe din acordurile verticale utilizeazd mai
multe din aceste componente.

Categoria impunerii mdrcii unice

(106)

In categoria de ,impunere a marcii unice” intr4 acordurile
caracterizate in principal prin stimularea cumpdratorului
de a-si concentra comenzile pentru un anumit tip de
produs citre un singur furnizor. Aceastd componentd este
intalnitd, printre altele, in clauzele de neconcurentd si in
cotele de achizitie impuse cumpdratorului, atunci cand o

(107)

(108)

obligatie expresd sau un mecanism de stimulare convenit
intre furnizor si cumpdrdtor il determind pe acesta din
urmd sd-si achizitioneze necesarul dintr-un anumit produs
sau substitutele acestuia exclusiv sau in principal de la un
singur furnizor. Aceeasi componentd poate fi intalnitd in
vanzdrile sau achizitiile legate, in care obligatia sau meca-
nismul de stimulare se referd la un produs pe care cum-
pardtorul trebuie s3-l achizitioneze ca o conditie a achizi-
tiondrii unui alt produs. Primul produs este denumit

X

,produs legat”, iar cel de-al doilea, ,produs care leagd”.

Existd patru efecte negative principale asupra concurentei:
(1) ceilalti furnizori de pe aceastd piatd nu pot sd vanda
cumpdritorilor in cauzd, ceea ce poate duce la blocarea
pietei sau, in cazul unei vinzari legate, la blocarea accesu-
lui pe piatd a produsului legat; (2) cotele de piatd devin
mai rigide, ceea ce poate favoriza coluziunea atunci cand
impunerea unei mdrci unice este practicatd de mai multi
furnizori; (3) in ceea ce priveste distributia bunurilor
finale, comerciantii cu amdnuntul in cauzd vor vinde o
singurd marci, ceea ce va elimina concurenta intre marci
in interiorul punctelor lor de vanzare (lipsa concurentei in
interiorul punctului de vénzare); (4) in cazul vanzirii
legate, cumpdritorul poate s pliteascd un pret mai mare
pentru produsul legat decat cel pe care l-ar pliti in mod
obisnuit. Toate aceste efecte pot conduce la o reducere a
concurentei intre marci.

Reducerea concurentei intre mdrci poate fi atenuatd de o
concurentd initiald pronuntatd intre furnizori in vederea
obtinerii contractelor unei marci unice, insd, cu cat durata
obligatiei de neconcurentd este mai lungd, cu atit scade
probabilitatea ca aceastd presiune concurentiald si fie sufi-
cient de puternici pentru a compensa reducerea concuren-
tei intre marci.

Categoria distributiei limitate

(109) in categoria distributiei limitatd” intrd acordurile

caracterizate in principal prin faptul ¢ producitorul vinde
unui singur cumpdritor sau unui numdr limitat de
cumpdritori. Acest lucru poate fi destinat limitdrii numa-
rului de cumpdratori dintr-un anumit teritoriu sau pentru
o anumitd categorie de clienti sau selectiondrii unei
anumite categorii de cumpdritori. Aceastd componentd
poate fi regdsitd, printre altele, in urmatoarele situatii:

— distributia exclusiva si alocarea exclusivd a clientelei,
caz in care furnizorul isi limiteazd vanzdrile la un
singur cumpdrdtor dintr-un anumit teritoriu sau la o
anumitd categorie de clienti;
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(110)

— furnizarea exclusivd si cotele de livrare impuse furni-
zorului, atunci cand in temeiul unei obligatii exprese
sau al unui mecanism de stimulare convenit intre ei,
furnizorul vinde exclusiv sau in principal unui singur
cumpdrdtor pe o anumitd piatd;

— distributia selectivd, in cadrul cdreia conditiile impuse
distribuitorilor selectionati sau convenite de comun
acord cu acestia din urma limiteazd, de reguld, numa-
rul acestora;

— restrictionarea vanzdrii serviciilor post-vanzare, care
limiteaza posibilititile de vanzare ale furnizorului de
componente.

Existd trei efecte negative principale asupra concurentei:
(1) anumiti cumpdritori de pe aceastd piatd nu mai pot sd
cumpere de la furnizorul respectiv, ceea ce poate conduce,
in special in cazul furnizdrii exclusive, la blocarea pietei
achizitiilor; (2) atunci cand toti furnizorii concurenti sau
majoritatea acestora limiteazd numarul comerciantilor cu
aminuntul, se poate facilita coluziunea, fie la nivelul
distribuitorului, fie la nivelul furnizorului; (3) intrucat
produsul in cauzi va fi oferit de un numir mai mic de
distribuitori, se va diminua concurenta intramarci. In
cazul teritoriilor exclusive extinse sau al alocdrii exclusive
a clientelei, poate si rezulte o eliminare totald a concuren-
tei intramarca. Aceastd reducere a concurentei intramarca
poate, la randul sdu, sd determine reducerea concurentei
intre marci.

Categoria impunerii preturilor de revanzare

(111)

(112)

In categoria impunerii preturilor de revanzare intrd
acordurile caracterizate in principal prin faptul cd pretul la
care cumpdrdtorul este obligat sau stimulat si revandd
bunul nu poate fi inferior sau superior unui nivel
determinat sau trebuie si fie egal unui nivel determinat.
Aceastd categorie cuprinde preturile de revinzare minime,
fixe, maxime si recomandate. Preturile de revinzare
maxime si recomandate care nu constituie restrictii grave
pot determina, totusi, o restrdngere a concurentei prin
efect.

Existd doud efecte negative principale ale impunerii pretu-
rilor de revinzare asupra concurentei: (1) o reducere a
concurentei intramarcd prin preturi si (2) un grad ridicat
de transparentd a preturilor. In cazul impunerii unui preg
minim sau fix, distribuitorii nu mai pot si concureze prin
preturi in cadrul acestei marci, ceea ce determind elimina-
rea totald a concurentei intramarcd prin pret. Un pret
maxim sau recomandat poate sd functioneze ca punct de
convergentd pentru distribuitori, ceea ce poate conduce la

o aplicare mai mult sau mai putin uniforma a nivelului de
pret respectiv. Cresterea gradului de transparentd a pretu-
rilor si a sursei modificdrilor de pret faciliteazd coluziunea
orizontald intre producitori sau intre distribuitori, cel
putin pe pietele concentrate. Reducerea concurentei
intramarcd, prin reducerea presiunii pentru sciderea pre-
tului la produsele respective, are ca efect indirect reducerea
concurentei intre mdrci.

Categoria impadrtirii pietei

(113)

(114)

1.2.

(115)

In categoria ,impartirii pietei” intrd acordurile caracterizate
in principal prin faptul cd limiteazd posibilitatea
cumpdritorului de a-si alege sursa de aprovizionare sau
piata pe care isi comercializeazd un anumit produs.
Aceastd componentd poate fi intalnitd in cazul achizitiei
exclusive, atunci cand o obligatie exclusivd sau un meca-
nism de stimulare convenit intre furnizor si cumpdrdtor il
determind pe acesta din urmd si isi achizitioneze necesa-
rul dintr-un anumit produs, de exemplu bere de marca X,
exclusiv de la furnizorul desemnat, lasandu-i, in acelasi
timp, libertatea de a cumpadra si de a vinde produse con-
curente, de exemplu marci de bere concurente. Aceastd
categorie include si restrictiile teritoriale cu privire la
revanzare, alocarea unei zone de responsabilitate princi-
pald, restrictiile referitoare la locul de amplasare al
distribuitorilor si restrictiile in domeniul revanzarii citre
clienti.

Principalul efect negativ asupra concurentei constd in
reducerea concurentei intramarci, care poate permite fur-
nizorului sd imparta piata, obstructionand astfel integra-
rea pietei. Acest lucru poate facilita o discriminare prin
preturi. Atunci cand toti furnizorii concurentei sau majo-
ritatea acestora limiteazd posibilititile de aprovizionare
sau de revanzare ale cumpdratorilor lor, se poate facilita
coluziunea, fie la nivelul distribuitorilor, fie la nivelul fur-
nizorilor.

Efectele pozitive ale restrictiilor verticale

Este important s se recunoasca faptul cd restrictiile verti-
cale au adesea efecte pozitive, in special prin incurajarea
concurentei pe alte criterii decat cel al pretului si prin
stimularea cresterii calitdtii serviciilor. Atunci cand o intre-
prindere nu detine putere de piatd, ea poate incerca sd isi
creascd profiturile numai optimizandu-si procesele
de productie sau de distributie. Intr-un anumit numdr
de situatii, restrictiile verticale se pot dovedi utile in
acest sens, intrucat relatiile obisnuite dintre furnizor
si cumpdrdtor, in cadrul cdrora se stabileste numai pretul
si cantitatea aferente unei anumite tranzactii, pot si con-
ducid la un nivel sub nivelul optim al investitiilor si al van-
zdrilor.
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(116) Cu toate ci incearcd s ofere o prezentare generald a diver-

selor motive care pot justifica aplicarea restrictiilor verti-
cale, prezentele linii directoare nu au pretentia de a fi com-
plete sau exhaustive. Urmitoarele motive pot si justifice
aplicarea anumitor restrictii verticale:

1. Rezolvarea problemei ,parazitismului”. Un distribuitor

poate sd deturneze in favoarea sa eforturile de promo-
vare ale altui distribuitor. Acest tip de problemd este
cel mai des intélnit la nivelul comertului cu ridicata si
al comertului cu amanuntul. Distributia exclusiva sau
unele restrictii similare pot fi utile in combaterea aces-
tui parazitism. Parazitismul poate apdrea si intre furni-
zori, de exemplu atunci cand unul investeste in promo-
varea mdrcii sale la punctul de vanzare al
cumpdrdtorului, in general la nivelul comertului cu
amdnuntul, putind astfel sa atragd clienti si pentru
concurentii sdi. Restrictiile de tipul obligatiei de
neconcurentd pot si contribuie la combaterea acestei
forme de parazitism.

Pentru a constitui o problemd, parazitismul trebuie si
fie real. Parazitismul intre cumpdrdtori poate apdrea
numai in cadrul serviciilor anterioare vanzarii, nu si in
cadrul serviciilor post-vanzare. In general, produsul
trebuie sd fie relativ nou sau complex din punct de
vedere tehnic, deoarece, de reguld, clientul stie foarte
bine ce vrea, pe baza achizitiilor sale anterioare. De
asemenea, produsul trebuie si aibd o valoare destul de
mare, altfel cumpdrdtorul nefiind motivat si se
deplaseze la un magazin pentru a obtine informatii si
la un alt magazin pentru a cumpira. In sfarsit, furni-
zorul nu trebuie sd aibd practic posibilitatea de a
impune tuturor cumpdrdtorilor, prin contract, obliga-
tii concrete referitoare la serviciile anterioare vanzarii.

Parazitismul intre furnizori se limiteaza, de asemenea,
la situatii specifice, si anume la cazurile in care promo-
varea se realizeazd in incintele cumpdaratorului si este
genericd, nu specificd unei marci.

,Deschiderea sau intrarea pe noi piete”. Atunci cind un
producitor doreste sd intre pe o piatd geograficd noud,
de exemplu exportindu-si produsele intr-o altd tard
pentru prima datd, acest lucru poate implica realizarea
de catre distribuitor a unor ,investitii de pornire”
speciale, pentru a lansa marca pe piatd. Pentru a
convinge un distribuitor local sd realizeze aceste
investitii, ar putea fi necesar sd i se asigure acestuia
protectie teritoriald, astfel inct si-si poatd recupera
investitiile prin aplicarea temporard a unor preturi mai
ridicate. Distribuitorii de pe alte piete ar trebui apoi
impiedicati, pentru o perioadd limitatd de timp, si
vanda pe noua piatd. Este vorba aici de un caz special
de parazitism potrivit punctului.

JParazitismul de certificare”. In unele sectoare, anumiti
comercianti cu amdnuntul au reputatia de a
comercializa numai produse ,de calitate”. In astfel de

situatii, vanzarea prin acesti comercianti cu amanun-
tul poate fi esentiald pentru lansarea unui nou produs.
In cazul in care producitorul nu poate la inceput sd-si
limiteze vanzirile la aceste magazine din segmentul
superior, produsul sdu risci sa fie devalorizat, lansarea
acestuia fiind compromisd. Aceasta poate justifica o
restrictie precum distributia exclusivd sau distributia
selectivi pentru o duratd limitatd, care si fie suficientd
pentru garantarea lansdrii produsului, fird a fi atat de
lungd incat sa impiedice.distributia pe scard largd a
produsului. Aceste avantaje sunt mai probabile in cazul
produselor ,de experientd” sau al produselor complexe
care reprezintd o achizitie relativ importantd pentru
consumatorul final.

Problema ,renuntdrii la anumite investitii”. Existd
uneori investitii specifice unui anumit client, care
trebuie realizate fie de furnizor, fie de cumparitor,
precum in cazul echipamentelor speciale sau in
formarea in domenii specifice. Poate fi cazul, de
exemplu, al unui producdtor de piese componente care
trebuie sd construiascd masini si unelte noi, pentru a
raspunde unei anumite nevoi a unuia din clientii sai.
Investitorul poate sd nu se angajeze in realizarea inves-
titillor necesare inaintea stabilirii unor acorduri
speciale de furnizare.

Cu toate acestea, ca si in alte exemple de parazitism,
trebuie s fie indeplinit un numdr de conditii pentru ca
riscul de subinvestitie si fie real sau semnificativ. In
primul rdnd, investitia trebuie sd fie specificd unei
relatii contractuale. O investitie realizati de furnizor
este consideratd specifici unei relatii contractuale
atunci cand, dupd incetarea contractului, aceasta nu
poate fi utilizatd de citre furnizor pentru a aproviziona
alti clienti si atunci cand activele aferente investitiei nu
pot fi vindute fird a inregistra pierderi considerabile. O
investitie realizatd de cumpdritor este consideratd spe-
cificd unei relatii contractuale atunci cand, dupd ince-
tarea contractului, aceasta nu poate fi utilizatd de cum-
pdrdtor pentru a achizitiona sau a utiliza produse
oferite de ctre alti furnizori si atunci cnd activele afe-
rente investitiei nu pot fi vandute fird a inregistra o
pierdere considerabild. Prin urmare, o investitie este
specificd unei anumite relatii contractuale atunci cand,
de exemplu, nu poate fi utilizatd decat pentru produ-
cerea unei piese componente de o anumitd marcd sau
pentru depozitarea produselor de o anumitd marci si,
astfel, nu poate fi utilizatd in mod profitabil pentru a
produce sau a revinde produse de altd marca. In al
doilea rand, trebuie sa fie o investitie pe termen lung al
cirei cost sd nu poat fi recuperat pe termen scurt. In
al treilea rand, investitia trebuie sd fie asimetricd, una
dintre partile contractuale investind mai mult decat
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cealaltd parte. Atunci cand aceste conditii sunt indepli-
nite, se justificd, in general, o restrictie verticald, pe
durata amortizarii investitiei. Restrictia verticald cores-
punzitoare va fi de tipul obligatiei de neconcurentd
sau de tipul cotelor, in cazul in care investitia este rea-
lizatd de furnizor, si de tipul distributiei exclusive, de
tipul alocdrii exclusive a clientelei sau de tipul furniza-
rii exclusive, in cazul in care investitia este realizatd de
cumpdrator.

,Problema specificd a renuntdrii la anumite investitii in
cazul unui transfer de know-how substantial”. Know-
how-ul, odatd transmis, nu poate fi luat inapoi, iar fur-
nizorul de know-how poate sd nu doreascd utilizarea
acestuia pentru sau de citre concurentii sii. in masura
in care know-how-ul nu era disponibil cumpdratorului
si este substantial si indispensabil punerii in aplicare a
acordului, transferul acestuia poate si justifice o res-
trictie de tipul obligatiei de neconcurentd. Aceasta nu
va intra, iIn mod normal, in sfera de aplicare a
articolului 81 alineatul (1).

,Economiile de scard la nivelul distributiei”. Pentru a
exploata economiile de scard si a reduce, in felul acesta,
pretul cu amadnuntul al produsului sdu, producitorul
poate dori sd incredinteze revanzarea produsului sdu
unui numir limitat de distribuitori. In acest sens, el ar
putea recurge la distributia exclusiv, la cotele impuse
sub forma unui volum minim de achizitii impus, la dis-
tributia selectivd care include astfel de cote sau la achi-
zitia exclusiva.

Jmperfectiunile  pietei de capital”.  Furnizorii
traditionali de capital (bancile, pietele de capital) pot si
furnizeze capitaluri in conditii sub nivelul optim atunci
cand detin informatii imperfecte cu privire la
solvabilitatea imprumutatului sau atunci cand
imprumutul nu este garantat intr-un mod corespunza-
tor. Cumpdritorul sau furnizorul poate si fie mai bine
informat si sd fie capabil, printr-un acord exclusiv, si
obtind o garantie suplimentard pentru investitia sa.
Atunci cand furnizorul acordd un imprumut
cumpdrdtorului, el poate sd impund acestuia o restric-
tie de tipul obligatiei de neconcurentd sau de tipul
cotelor de achizitie. Atunci cand cumpdritorul acordd
un imprumut furnizorului, poate si impund acestuia o
restrictie de tipul furnizarii exclusive sau de tipul cote-
lor de livrare.

,Uniformitatea si standardele de calitate”. O restrictie
verticald poate contribui la cresterea vanzdrilor prin
crearea unei imagini de marcd si, implicit, prin
cresterea interesului pentru produs in randul consuma-
torilor finali, impunand distribuitorilor un anumit grad
de uniformitate si anumite standarde de calitate.

(117)

(118)

1.3.

(119)

Aceastd situatie este intdlnitd in cazul distributiei
selective si al francizei.

Cele opt situatii mentionate la punctul (116) arata clar c3,
in anumite conditii, acordurile verticale pot contribui la
cresterea eficientei si la dezvoltarea de noi piete si cd aceste
efecte pozitive pot si compenseze eventualele efecte nega-
tive. Cele mai justificate sunt, in general, restrictiile verti-
cale cu o duratd limitatd, care contribuie la introducerea pe
piatd a unor noi produse complexe sau protejeazd inves-
titiile specifice unei relatii contractuale. O restrictie verti-
cali este uneori necesard pe durata in care furnizorul isi
vinde produsul cumpdritorului (a se vedea, in special,
situatiile descrise la punctul 116 subpunctele 1, 5, 6 si 8).

Existd un grad ridicat de substituibilitate intre diferitele res-
trictii verticale. Aceasta inseamnd cd aceeasi problemd de
ineficientd poate fi rezolvatd de restrictii verticale diferite.
De exemplu, o intreprindere poate realiza economii de
scard la nivelul distributiei recurgand la distributie exclu-
sivd sau selectivd, la cote sau achizitie exclusivi. Acest
caracter substituibil al restrictiilor verticale este important
deoarece acestea nu produc toate aceleasi efecte negative
asupra concurentei. Acest element intervine atunci cand
Comisia apreciazd caracterul indispensabil al restrictiilor
verticale in temeiul articolului 81 alineatul (3).

Reguli generale de evaluare a restrictiilor verticale

Se pot enunta citeva reguli generale de evaluare a restric-
tillor verticale din perspectiva politicii in domeniul concu-
rentei:

1. Pentru majoritatea restrictiilor verticale, problemele
de concurentd pot sd apard numai atunci cand con-
curenta intre mdrci este insuficientd, si anume atunci
cand existd o anumitd putere de piatd la nivelul fur-
nizorului, la nivelul cumparitorului sau la ambele
niveluri. Conceptual, ,puterea de piatd” este
capacitatea de a ridica preturile peste nivelul care
rezultd din procesul concurential si de a obtine, cel
putin pe termen scurt, profituri mai mari decat cele
normale. Intreprinderile pot s dispuni de putere de
piatd sub nivelul pozitiei dominante, care reprezintd
pragul de la care incepe sd se aplice articolul 82.
Atunci cind existd mai multe intreprinderi concu-
rente pe o piatd neconcentratd, se poate presupune
cd restrictiile verticale, altele decat cele grave, nu vor
avea efecte negative semnificative. O piatd este con-
sideratd neconcentrati atunci cand indicele IHH,
adicd suma pitratelor cotelor de piatd detinute de
fiecare din intreprinderile de pe piata relevant, este
mai mic de 1 000.
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Restrictiile verticale care limiteazd concurenta intre
mdrci sunt, in general, mai ddunatoare decat restric-
tiile verticale care limiteazd concurenta intramarca.
De exemplu, obligatiile de neconcurentd pot avea
mai multe efecte negative nete decat distributia exclu-
sivd. Cele dintai, printr-o posibild blocare a pietei
pentru alte mirci, pot s impiedice patrunderea pe
piatd al acestor marci. Cele din urmd, chiar daci limi-
teazd concurenta intramarcd, nu impiedicd bunurile
sd ajungd la consumatorul final.

Restrictiile verticale din categoria distributiei limitate
pot si limiteze semnificativ, in absenta unei concu-
rente intre marci suficiente, posibilititile de alegere
ale consumatorilor. Acestea sunt deosebit de dduni-
toare atunci cind blocheazd accesul pe piatd al
distribuitorilor mai eficienti sau al distribuitorilor
care utilizeazd un mod de distributie diferit. Acest
lucru poate sd reducd inovatia in cadrul distributiei si
sd impiedice consumatorii sd obtind serviciul sau
raportul pret-serviciu propriu acestor distribuitori.

Acordurile de exclusivitate sunt, in general, mai ddu-
nitoare pentru concurentd decit acordurile
neexclusive. Acordurile exclusive obligd una dintre
parti, in temeiul unor dispozitii exprese sau al efec-
telor practice ale acestora, sa-si acopere, integral sau
aproape integral, necesarul de aprovizionare de la
cealaltd parte. De exemplu, in temeiul unei obligatii
de neconcurentd, cumpdratorul nu poate si cumpere
decat o singurd marcd. Pe de altd parte, cotele de
achizitie lasd cumpdritorului libertatea de a
achizitiona bunuri concurente. Gradul de blocare a
pietei poate fi, prin urmare, mai scizut in cazul cote-
lor de achizitie.

Restrictiile verticale referitoare la bunurile sau
serviciile fird marcd sunt, in general, mai putin diu-
ndtoare decat restrictiile care afecteazi distributia de
bunuri si servicii de marcd. Marca are tendinta de a
intensifica diferentierea produselor si a reduce posi-
bilitdtile de substituire a unui produs cu altul,
reducind astfel elasticitatea cererii si facilitind
cresterea preturilor. Distinctia dintre bunurile sau
serviciile de marci si cele fard marcd va coincide ade-
sea cu distinctia dintre bunurile si serviciile interme-
diare si bunurile si serviciile finale.

Bunurile si serviciile intermediare sunt vandute intre-
prinderilor in vederea producerii altor bunuri sau
servicii §i, in general, nu se identificd in bunul sau
serviciul final. Cumpdrdtorii de produse intermediare
sunt, de reguld, clienti bine informati, capabili si eva-
lueze calitatea produselor, decizia lor de cumparare
bazandu-se, prin urmare, mai putin pe marcd si
reputatia sa. Bunurile finale sunt vandute, direct sau
indirect, consumatorilor finali, care acorda adesea o
importantd mai mare mdrcii si reputatiei sale.

10.

Intrucat distribuitorii (comercianti cu amanuntul si
cu ridicata) trebuie sd satisfaci cererea consumatori-
lor finali, concurenta poate sa fie mai afectatd atunci
cand distribuitorilor li se interzice vanzarea uneia sau
a mai multor mdrci decat atunci cAnd cumpardtorilor
de produse intermediare li se interzice si
achizitioneze produse concurente din anumite surse.

Intreprinderile care achizitioneaza bunuri sau servicii
intermediare au, in mod normal, departamente spe-
cializate sau consultanti care controleazd evolutia
ofertei. Deoarece acestea incheie tranzactii impor-
tante, costurile de cercetare nu sunt, in general,
prohibitive. Prin urmare, reducerea concurentei
intramarcd este mai putin importantd la nivelul
bunurilor si serviciilor intermediare.

in general, o combinatie de restrictii verticale
agraveazd efectele negative ale acestora. Cu toate
acestea, anumite combinatii de restrictii verticale
sunt mai putin ddundtoare pentru concurentd decat
aceleasi restrictii utilizate separat. De exempluy,
intr-un sistem de distributie exclusiva, distribuitorul
poate fi tentat si creascd pretul produselor pe
considerentul reducerii concurentei intramarca.
Impunerea cotelor sau stabilirea unui pref maxim de
revanzare poate sd limiteze aceste cresteri de preturi.

Eventualele efecte negative ale restrictiilor verticale
sunt amplificate atunci cdnd mai multi furnizori si
cumpdratorii acestora isi organizeaza retelele comer-
ciale intr-un mod similar. Aceste asa-numite efecte
cumulative pot prezenta o problemd intr-un anumit
numdr de sectoare.

Cu cat restrictia verticald este mai legatd de un
transfer de know-how, cu atdt existd mai multe
motive pentru a se astepta cresterea eficientei si cu
atat mai mult o restrictie verticald se poate dovedi
necesard pentru a proteja know-how-ul transferat
sau costurile investitiilor aferente.

Cu cat restrictia verticald este mai legatd de investitii
specifice unei relatii contractuale, cu att anumite
restrictii verticale sunt mai justificate. Durata nece-
sard pentru amortizarea investitiilor deter-
mind durata in care se justifici acceptarea restrictiei
verticale.

In cazul unui produs nou sau atunci cand un produs
existent este vandut pentru prima datd pe o piatd
geograficd diferitd, intreprinderea poate intdimpina
dificultati in a defini piata sau cota sa de piatd poate
fi foarte ridicatd. Cu toate acestea, acest lucru nu ar
trebui considerat o problemd majord, intrucat, in
general, restrictiile verticale legate de deschiderea de
noi piete ale produsului si de noi piete geografice nu
restrange concurenta. Aceastd reguld este valabild,
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indiferent de cota de piata a intreprinderii, timp de situatiei din perspectiva concurentei. Urmatorii factori
diferent de cota de piat treprinderii, timp d tuatiei din perspect tei. Urmdtorii fact
doi ani de la introducerea produsului pe piatd. Se sunt cei mai importanti pentru a stabili dacd un acord ver-
aplicd tuturor restrictiilor verticale, altele decat res- tical determind o restrangere semnificativd a concurentei
trictiile grave, i, in cazul unei noi piete geografice, in temeiul articolului 81 alineatul (1):
restrictiilor impuse cumpdritorilor directi ai furnizo-
ruh.n situafi pe alte piete in ceea ce priveste .Va.nzarlle (a) pozitia furnizorului pe piai;
active si pasive ale acestora citre intermediari de pe
noua piatd. Atunci cdnd un produs nou face obiectul N ) )
unor teste comerciale pe un teritoriu limitat sau pe o (b) pozitia concurentilor pe piatd;
categorie limitatd de clienti, distribuitorii desemnati
in vederea vanzdrii noului produs pe piata de testare (¢) pozitia cumparitorului pe piati;
pot fi supusi unei restrictii in ceea ce priveste vanza-
rea activd in afara pietei de testare, pe o perioadd . .
maximd de un an, fird ca aceasta sd constituie o res- (d) barierele la intrare;
trictie contrard articolului 81 alineatul (1).
(e) maturitatea pietei;
() nivelul de comercializare;
1.4.  Metodologia de analizi (¢) natura produsului;

(120) Evaluarea unei restrictii verticale presupune, in general,

1.4.1.

urmdtoarele patru etape:

1. In primul rand, intreprinderile implicate trebuie s3 defi-
neascd piata relevantd in vederea stabilirii cotei de piatd
a furnizorului sau a cumpdratorului, in functie de
restrictia verticald analizatd (a se vedea punctele 88-99,
in special 89-95).

2. In cazul in care cota pe piata relevantd nu depiseste
pragul de 30 %, acordul vertical beneficiaza de excep-
tarea pe categorii, cu conditia sd nu contind restrictiile
grave previzute de regulament si sd indeplineascd
celelalte conditii previzute de acest regulament.

3. In cazul in care cota pe piata relevanti depiseste pragul
de 30 %, ar trebui si se determine dacd acordul vertical
intrd sub incidenta articolului 81 alineatul (1).

4. In cazul in care acordul vertical intrd sub incidenta

articolului 81 alineatul (1), ar trebui si se determine
daci acesta indeplineste conditiile de exceptare preva-
zute de articolul 81 alineatul (3).

Factorii luati in considerare in vederea evaludrii in temeiul
articolului 81 alineatul (1)

(121) La evaluarea cazurilor in care se depdseste pragul cotei de

piatd de 30 %, Comisia realizeazd o analizd completi a

(122)

(h) alti factori.

Importanta diferitilor factori poate sd difere de la un caz
la altul si depinde de toti ceilalti factori. De exemplu, o
cotd de piatd ridicatd a furnizorului este, de reguld, un bun
indicator al puterii de piatd, insd, atunci cand barierele la
intrare sunt reduse, poate si nu indice puterea de piatd.
Prin urmare, nu se pot defini reguli stricte in ceea ce pri-
veste importanta diferitilor factori. Cu toate acestea, se pot
formula urmitoarele observatii:

Pozitia furnizorului pe piati

(123) Pozitia furnizorului pe piatd este determinatd, in primul

rand, de cota sa de piatd de pe piata produsului si de pe
piata geograficd relevantd. Cu cat aceastd cotd este mai
mare, cu atit puterea sa de piatd poate fi mai importanta.
Pozitia furnizorului pe piatd este si mai puternicd in cazul
in care acesta beneficiazd de anumite avantaje legate de
costuri In comparatie cu concurentii sdi. Aceste avantaje
concurentiale pot proveni din avantajul primului venit
(care detine cea mai bund locatie etc.), din posesia unor
brevete esentiale, dintr-o tehnologie superioard, dintr-o
marci lider sau dintr-o ofertd mai completd de produse.

Pozitia concurentilor pe piatd

(124) Aceiasi indicatori, si anume cota de piatd si eventualele

avantaje concurentiale, sunt utilizate pentru a descrie
pozitia pe piatd a concurentilor. Cu cit concurentii
existenti sunt mai puternici si mai numerosi, cu atat riscul
ca furnizorul sau cumpdritorul respectiv sd poatd bloca
singur accesul pe piatd si riscul diminudrii concurentei
intre mdrci sunt mai scizute. Cu toate acestea, in cazul in
care numdrul concurentilor este relativ limitat §i pozitia
lor pe piatd (dimensiuni, costuri, potential de cercetare si
dezvoltare etc.) este mai mult sau mai putin similard,
aceastd structurd de piatd poatd si sporeascd riscul de
coluziune. Fluctuatiile sau modificarile rapide ale cotelor
de piatd sunt, in general, indicele existentei unei concu-
rente intense.
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Pozitia cumpdrdtorului pe piatd

(125)

Puterea de cumpdrare provine din pozitia cumpdratorului
pe piatd. Primul indicator al puterii de cumpdrare este cota
de piatd a cumpdrdtorului de pe piata achizitiilor. Aceastd
cotd de piatd reflectd importanta cererii sale pentru furni-
zorii sdi potentiali. Ceilalti indicatori se referd la pozitia
cumpdratorului pe piata sa de revinzare, inclusiv unele
caracteristici cum ar fi rdspandirea geograficd a punctelor
sale de vanzare, utilizarea unor mdrci proprii
cumpdritorului/distribuitorului, precum si notorietatea sa
in randul consumatorilor finali. Efectul puterii de cumpi-
rare asupra probabilititii efectelor anticoncurentiale diferd
de la o restrictie verticald la alta. Puterea de cumpdrare
poate si intensifice efectele negative in special in cazul res-
trictiilor din categoriile ,distributiei limitate” si ,impartirii
pietei”, cum ar fi furnizarea exclusivd, distributia exclusiva
si distributia selectivd cantitativa.

Barierele la intrare

(126)

(127)

(128)

Barierele la intrare sunt masurate in functie de capacitatea
intreprinderilor existente pe piatd de a-si creste preturile
peste nivelul care rezultd din procesul concurential
normal, adicd peste media costului total minim, si de a
obtine profituri mai mari decit cele normale, fdri a atrage
noi concurenti. Fird bariere la intrare, posibilitatea de
intrare rapidd si usoard ar face imposibild obtinerea aces-
tor profituri. Atunci cand o intrare efectivd pe piatd, care
ar putea impiedica sau eroda obtinerea profiturile mai
mari decat cele normale, ar putea sd apard intr-un termen
de la unul la doi ani, barierele la intrare pot fi considerate
reduse.

Barierele la intrare pot si rezulte dintr-o varietate de
factori, cum ar fi economiile de scard si de gamd, regle-
mentirile administrative, in special cele care conferd
drepturi exclusive, ajutoarele de stat, drepturile la import,
drepturile de proprietate intelectuald, detinerea de resurse
a ciror ofertd este limitatd in mod natural (?), instalatiile
esentiale, avantajul primului venit si fidelitatea consuma-
torilor fatd de o marcd, obtinutd prin publicitate intensa.
Restrictiile verticale si integrarea verticald pot sd constituie,
de asemenea, bariere la intrare, prin ingreunarea accesului
pe piatd si prin excluderea concurentilor (potentiali).
Barierele la intrare pot fi localizate fie numai la nivelul fur-
nizorilor sau la nivelul cumpéritorilor, fie la ambele nive-
luri.

Pentru a determina dacd unii dintre acesti factori ar trebui
considerati bariere la intrare, trebuie si se stabileascd dacd
sunt legati de costuri irecuperabile. Costurile irecuperabile

(") A se vedea Decizia 97/26/CE a Comisiei in cauza nr. IV/M.619 —
Gencor c. Lonrho, JOL 11, 14.1.1997, p. 30).

sunt costurile care sunt necesare pentru a intra sau a fi
activ pe o piatd, dar care se pierd la retragerea de pe piata.
Costurile de publicitate destinate fidelizarii clientelei sunt,
in general, costuri irecuperabile, cu exceptia cazului in care
intreprinderea care se retrage de pe piatd poate fie sd-si
vandd marca, fie s o utilizeze pe o altd piatd, fard a inre-
gistra pierderi. Cu cat costurile irecuperabile sunt mai
mari, cu atdt va fi mai necesard evaluarea, de citre
potentialii noi-veniti, a riscurilor pe care le presupune
intrarea pe piatd si cu atat va fi mai credibild amenintarea
ca intreprinderile deja existente pe piatd sd poatd rivaliza
cu noii concurenti, deoarece valoarea costurilor
irecuperabile face ca retragerea acestor intreprinderi de pe
piatd sd fie costisitoare. De exemplu, in cazul in care
distribuitorii sunt legati de un producitor printr-o obliga-
tie de neconcurentd, efectul de blocare a pietei va fi mai
semnificativ in cazul in care dezvoltarea propriei retele de
distributie va impune costuri irecuperabile noilor veniti.

(129) In general, intrarea pe o piatd presupune costuri
irecuperabile, care uneori sunt scizute, alteori substanti-
ale. In consecinti, concurenta reali este, de reguld, mai efi-
cace si va cantdri mai mult in evaluarea unui caz decat
concurenta potentiala.

Maturitatea pietei

(130) O piatd maturd este o piatd care existd de o anumitd peri-
oadd de timp, pe care tehnologia utilizatd este bine cunos-
cutd, larg raspanditd si nu se modificd semnificativ, pe care
nu existd inovatii majore de marc3, iar cererea este relativ
stabild sau in declin. Pe o astfel de piatd, producerea efec-
telor negative este mai probabild decit pe pietele mai
dinamice.

Nivelul de comercializare

(131) Nivelul de comercializare este legat de distinctia dintre
bunurile si produsele intermediare si bunurile si produsele
finale. Astfel cum s-a indicat anterior, producerea efecte-
lor negative este, in general, mai putin probabila la nivelul
bunurilor si serviciilor intermediare.

Natura produsului

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

(133)

1.4.2.

(134)

(135)

(136)

La evaluarea anumitor restrictii, poate fi necesara luarea in
considerare a altor factori. Printre acesti factori, se pot
numdra: efectul cumulativ, si anume rata de acoperire a
pietei de citre acorduri similare, durata acordurilor, faptul
cd acordul este ,,impus” (restrictiile sau obligatiile se referd
mai ales la una dintre parti) sau ,convenit” (restrictiile sau
obligatiile sunt acceptate de ambele parti), cadrul de regle-
mentare si practicile care pot sd indice sau sd faciliteze
coluziunea, cum ar fi o influentd dominanti asupra pre-
turilor, anuntarea prealabild a modificirilor de pret,
discutiile pe marginea pretului ,corect”, rigiditatea pretu-
rilor ca reactie la o capacitate excedentard, discriminarea
prin pret si coluziunile anterioare.

Factorii luati in considerare in vederea evaludrii in temeiul
articolului 81 alineatul (3)

Aplicarea articolului 81 alineatul (3) este conditionati de
indeplinirea a patru conditii cumulative, si anume:

— acordul vertical trebuie s3 contribuie la imbundtitirea
productiei sau a distributiei produselor sau la promo-
varea progresului tehnic sau economic;

— acordul vertical trebuie sd permitd obtinerea de catre
consumatori a unei parti echitabile din aceste beneficii;

— acordul vertical nu trebuie sd impund intreprinderilor
implicate restrictii verticale care nu sunt indispensabile
atingerii acestor obiective;

— acordul vertical nu trebuie sd acorde acestor
intreprinderi posibilitatea de a elimina concurenta
pentru o parte semnificativd din produsele in cauza.

Ultimul criteriu, de eliminare a concurentei pentru o parte
semnificativd din produsele in cauzd, se referd la problema
existentei unei pozitii dominante. In cazul unei intreprin-
dere ocupd sau urmeazd s ocupe o pozitie dominanti in
urma aplicarii unui acord vertical, o restrictie verticald care
produce efecte anticoncurentiale semnificative nu poate,
in principiu, sd beneficieze de exceptare. Acordul vertical
poate totusi sd nu intre sub incidenta articolului 81 aline-
atul (1) in cazul in care acesta se justific in mod obiectiv,
de exemplu atunci cind este necesar in vederea protejarii
investitiilor specifice unei anumite relatii contractuale sau
in vederea unui transfer de know-how substantial, fara
care furnizarea sau achizitia anumitor bunuri sau servicii
nu ar putea avea loc.

Atunci cand furnizorul si cumpdratorul nu ocupd o pozi-
tie dominantd, devin importante celelalte trei criterii. Pri-
mul criteriu, referitor la imbunatitirea productiei sau a dis-
tributiei si la promovarea progresului tehnic sau
economic, are in vedere tipul de crestere a eficientei des-
crisd la punctele 115-118. Aceste cresteri ale eficientei

(137)

2.1.

(138)

(139)

trebuie s fie demonstrate si trebuie sd producd un efect
pozitiv net. Argumentele speculative cu privire la comba-
terea parazitismului sau afirmatiile generale privind
reducerea costurilor nu vor fi acceptate. Reducerile de
costuri care rezultd din simpla exercitare a puterii de piatd
sau a unui comportament anticoncurential nu pot fi accep-
tate. Potrivit celui de-al doilea criteriu, de avantajele
economice trebuie sd beneficieze nu numai partile la
acord, ci si consumatorul. In general, transferul avantajelor
asupra consumatorilor depinde de intensitatea concuren-
tei de pe piata relevantd. Presiunile concurentiale asigurd,
in mod normal, transmiterea reducerii de costuri prin
intermediul reducerii preturilor si motiveazd intreprinde-
rile sd lanseze noi produse pe piatd, in cel mai scurt timp.
Prin urmare, in cazul in care se mentine pe piatd o concu-
rentd suficientd pentru a exercita presiuni efective asupra
partilor la acord, procesul concurential va permite, in mod
normal, ca o parte echitabili din aceste avantaje
economice si revind consumatorilor. Cel de-al treilea
criteriu va juca un rol prin garantarea faptului cd se va
alege, pentru obtinerea anumitor efecte pozitive, restrictia
cea mai putin ddundtoare concurentei.

Analiza restrictiilor verticale specifice

Acordurile verticale pot si contind o combinatie a doud
sau mai multe restrictii verticale previzute la
punctele 103-114. Cele mai frecvente restrictii verticale si
combinatii de restrictii verticale sunt analizate in conti-
nuare, potrivit metodologiei de analizd prezentate la
punctele 120-136.

Impunerea mdrcii unice

O clauzd de neconcurentd se bazeazd pe o obligatie sau un
mecanism de stimulare care determind cumpdratorul sa se
aprovizioneze practic integral de pe o anumitd piatd, de la
un singur furnizor. Aceasta nu inseamna cd cumpdratorul
poate sd se aprovizioneze numai direct de la furnizor, ci
inseamnd cd acesta nu va cumpdra si nu va revinde sau nu
va integra in produsele sale bunuri sau servicii concurente.
Posibilele riscuri pentru concurentd sunt blocarea accesu-
lui pe piatd al furnizorilor concurenti sau potentiali, faci-
litarea coluziunii intre furnizori in cazul utilizdrii
cumulative si, atunci cand cumpdritorul este un
comerciant cu amdnuntul care vinde consumatorilor
finali, reducerea concurentei intre mdrci in interiorul
punctului de vanzare. Toate cele trei efecte restrictive au
un impact direct asupra concurentei intre marci.

Impunerea mdrcii unice beneficiazd de exceptarea pe
categorii atunci cand cota de piatd a furnizorului nu depi-
seste 30 % si cu conditia limitdrii obligatiei de
neconcurenti la o perioadd de cinci ani. In cazul in care se
depdseste pragul cotei de piatd sau in cazul in care durata
este mai mare de cinci ani, urmdtoarele criterii sunt utili-
zate pentru evaluarea cazurilor individuale:
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(140)

(141)

(142)

,Pozitia furnizorului pe piatd” este un factor deosebit de
important  in  evaluarea  eventualelor  efecte
anticoncurentiale ale obligatiilor de neconcurentd. In
general, acest tip de obligatie este impus de citre furnizo-
rul care a incheiat acorduri similare cu alti cumpdratori.

Nu numai pozitia furnizorului pe piatd este importantd, ci
si sfera si durata de aplicare a obligatiei de neconcurenta.
Cu cit cota sa de piatd legatd este mai mare, adicd partea
din cota de piatd totald aferentd vanzdrilor efectuate prin
intermediul unei obligatii de impunere a unei marci unice,
cu atdt este mai probabil ca blocarea pietei si fie
insemnatd. In mod asemanitor, cu cat durata obligatiilor
de neconcurentd este mai mare, cu atit este mai probabil
ca blocarea pietei sd fie considerabild. Se considerd ci
obligatiile de neconcurentd cu durata mai micd de un an,
contractate de intreprinderi care nu ocupd o pozitie
dominantd, nu determini, 1in general, efecte
anticoncurentiale semnificative sau efecte negative nete.
Obligatiile de neconcurentd cu durata cuprinsd intre un an
si cinci ani, contractate de intreprinderi care nu ocupd o
pozitie dominantd, necesitd, de reguld, o punere in balantd
a efectelor favorabile concurentei si anticoncurentiale, in
timp ce obligatiile de neconcurenti care depasesc cinci ani
nu sunt considerate, pentru majoritatea tipurilor de
investitii, necesare in vederea obtinerii cresterilor eficien-
tei invocate sau nu produc suficiente cresteri ale eficientei
pentru a compensa efectul de blocare a pietei pe care il
produc. intreprinderile care ocupi o pozitie dominanti nu
pot sd impund obligatii de neconcurentd cumpdratorilor
lor decat in cazul in care pot sd justifice in mod obiectiv
aceste practici comerciale in contextul articolului 82.

Pentru evaluarea puterii de piatd a furnizorului, un ele-
ment important este ,pozitia concurentilor sdi pe piatd”.
Atata timp cat acesti concurenti sunt suficient de numerosi
si de puternici, nu se prevdd efecte anti-concurentiale
apreciabile. Furnizorii concurenti riscd si fie exclusi prin
proceduri anticoncurentiale numai in cazul in care sunt
semnificativ mai mici decat furnizorul care aplicd obligatia
de neconcurentd. Excluderea de pe piatd a concurentilor
este putin probabild in cazul in care acestia au pozitii simi-
lare pe piatd si pot oferi produse la fel de atractive. Intr-o
astfel de situatie, riscul de blocare a pietei poate si apard
totusi in ceea ce priveste potentialii concurenti noi, atunci
cand un numdr de furnizori importanti incheie contracte
de neconcurentd cu un numdr considerabil de cumpdritori
de pe piata relevantd (situatie in care apare efectul
cumulativ). De asemenea, aceasta este o situatie in care
acordurile de neconcurentd pot si faciliteze coluziunea
intre furnizori concurenti. In cazul in care acesti furnizori
intrd individual sub incidenta regulamentului de exceptare
pe categorii, poate fi necesard retragerea exceptdrii pe
categorii, pentru a contracara acest efect cumulativ nega-
tiv. Se considerd in general cd o cotd de piatd legatd mai
micd de 5 % nu contribuie in mod semnificativ la un astfel
de efect cumulativ de blocare a pietei.

(143)

(144)

(145)

(146)

(147)

Atunci cand cota de piatd a celui mai important furnizor
este mai micd de 30 % si cota de piatd a celor mai
importanti cinci furnizori [rata de concentrare (CR) 5] este
mai micd de 50 %, existenta unui efect anticoncurential
individual sau cumulativ este putin probabild. In cazul in
care un nou concurent potential nu poate intra pe piata
intr-un mod profitabil, aceasta se va datora probabil altor
factori decat obligatia de neconcurentd, de exemplu
preferintelor consumatorilor. Aparitia unei probleme de
concurentd este improbabild in cazul in care, de exemplu,
50 de intreprinderi, din care nici una nu detine o cotd de
piatd ridicatd, se angajeazd intr-o concurentd acerbd pe o
anumitd piatd.

,Barierele la intrare” sunt un element important pentru a
stabili daci existd o blocare reald a pietei. In masura este
relativ usor pentru furnizorii concurenti si creeze noi
debusee sau sd gaseascd cumpdrdtori alternativi pentru
produsul in cauzd, blocarea pietei nu ar trebui sd devind o
problemd reald. Cu toate acestea, barierele la intrare sunt
frecvente, atat la nivelul productiei, cat si la cel al distribu-
tiei.

,Puterea de negociere” este un element relevant, intrucat
cumpdrdtorii puternici nu se vor lisa cu usurintd privati de
oferta de bunuri si servicii concurente. Riscul de blocare a
pietei care nu se bazeazd pe eficientd si care provoacd pre-
judicii consumatorilor finali este, prin urmare, mai mare
atunci cind cumpdritorii sunt dispersati. Cu toate acestea,
acordurile de neconcurentd incheiate cu cumpdratori
importanti pot produce un efect puternic de blocare a pie-
tei.

In sfarsit, ,nivelul de comercializare” trebuie luat in consi-
derare pentru evaluarea efectelor de blocare a pietei. Aceste
riscuri de blocare a pietei sunt mai scdzute pentru
produsele intermediare. Atunci cind furnizorul unui
produs intermediar nu ocupd o pozitie dominantd, furni-
zorii concurenti mai au la dispozitie o parte semnificativd
a cererii care nu este acoperitd. In absenta pozitiei
dominante, un efect puternic de blocare a pietei poate
totusi sd apard in ceea ce priveste concurentii existenti sau
potentiali, in cazul unui efect cumulativ. Producerea unui
efect cumulativ grav este putin probabild atunci cand mai
putin de 50 % din piatd este legatd. Atunci cind furnizo-
rul ocupd o pozitie dominantd, orice obligatie de a
achizitiona produse exclusiv sau cu preponderentd de la
furnizorul dominant poate sd provoace cu usurintd efecte
semnificative de blocare a pietei. Cu cat pozitia dominantd
este mai puternicd, cu atat riscul de blocare a pietei pentru
alti furnizori va creste.

In cazul in care acordul se referd la furnizarea produsului
final la nivelul comertului cu ridicata, stabilirea
probabilititii de manifestare a unei probleme de concu-
rentd sub nivelul pozitiei dominante depinde, in mare
mdsurd, de tipul de comert cu ridicata practicat si de
barierele la intrare la nivelul comertului cu ridicata. Nu
existd un risc real de blocare a pietei in cazul in care
producitorii concurenti pot sd-si demareze cu usurintd
propria activitate de comert cu ridicata. Un nivel redus al
barierelor la intrare depinde, intr-o anumitd mdsurd, de
tipul de comert cu ridicata, si anume de faptul de a sti dacd
activitatea exercitatd de comerciantii cu ridicata este mai
eficientd in cazul in care acestia nu comercializeazd decét
produsul care face obiectul acordului (de exemplu, inghe-
tatd) sau este mai eficientd in cazul in care acestia comer-
cializeazd o gamd intreagd de produse (de exemplu,
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(148)

(149)

(150)

(151)

(152)

alimente congelate). In cel din urm3 caz, nu este eficient
pentru un producdtor care vinde un singur produs sd isi
creeze propria retea de comert cu ridicata. In aceast situa-
tie, efectele anticoncurentiale pot sd apard si sub nivelul
pozitiei dominante. De asemenea, pot sd apard efecte
cumulative in cazul in care mai multi furnizori impun
marca unicd majoritdtii comerciantilor cu ridicata.

In cazul produselor finale, aparitia blocirii pietei este, in
general, mai probabild la nivelul comertului cu amanun-
tul, datoritd barierelor semnificative la intrare cu care se
confruntd majoritatea producitorilor pentru a-si deschide
puncte de vanzare cu amanuntul numai pentru propriile
produse. De asemenea, la nivelul comertului cu aminun-
tul acordurile de neconcurentd pot si diminueze concu-
renta intre mirci in interiorul punctului de vinzare. Aces-
tea sunt motivele pentru care, in cazul produselor finale la
nivelul comertului cu amdnuntul, pot incepe si se
manifeste efecte anticoncurentiale semnificative, ludnd in
considerare toti ceilalti factori relevanti, in cazul in care un
furnizor care nu detine o pozitie dominanti leaga cel putin
30 % din piata relevantd. Atunci cind o intreprindere care
detine o pozitie dominantd, chiar si o cotd de piatd legatd
modestd poate si provoace efecte anticoncurentiale sem-
nificative. Cu cat pozitia dominanta este mai puternicd, cu
atat creste riscul de blocare a pietei pentru ceilalti
concurenti.

Un efect cumulativ de blocare a pietei se poate manifesta
si la nivelul comertului cu amadnuntul. Atunci cand toate
intreprinderile detin cote de piatd mai mici de 30 %, este
putin probabil ca un efect cumulativ de blocare a pietei si
se manifeste in cazul in care cota de piatd legat totald este
mai micd de 40 % si ca exceptarea pe categorii si fie retrasd
in consecintd. Aceasti cifrd poate fi mai mare atunci cand
se iau in considerare alti factori, cum ar fi numirul
concurentilor, barierele la intrare etc. Atunci cind nu toate
intreprinderile detin cote de piatd mai mici decat pragul
prevazut de regulamentul de exceptare pe categorii, insa
nici una din ele nu ocupid o pozitie dominantd, aparitia
unui efect cumulativ de blocare a pietei este putin proba-
bild in cazul in care cota de piatd legatd totald este mai
micd de 30 %.

Atunci cand cumpdritorul isi exercitd activitatea in incinte
si pe terenuri aflate in proprietatea furnizorului sau inchi-
riate de furnizor de la un tert care nu are legiturd cu cum-
pardtorul, posibilitatea de impunere a unor mdsuri
corective pentru un eventual efect de blocare a pietei va fi
limitatd. In aceastd situatie, interventia Comisiei, atunci
cand pragul de pozitie dominantd nu este atins, este putin
probabild.

In anumite sectoare, comercializarea mai multor marci
intr-un singur punct de vanzare poate fi dificild, caz in care
cel mai potrivit mod de a face s inceteze o situatie de blo-
care a pietei este sa se limiteze durata efectivd a contrac-
telor.

Asa-numita ,clauzd englezd”, in temeiul cdreia cumpdra-
torul trebuie sd declare orice ofertd mai avantajoasa si nu

(153)

(154)

(155)

poate s accepte aceastd ofertd decat in cazul in care fur-
nizorul nu poate si-i prezinte o ofertd similard, poate si
producd acelasi efect ca o obligatie de neconcurentd, in
special atunci cidnd cumpdritorul trebuie sd indice sursa
ofertei mai avantajoase. De asemenea, prin cresterea
transparentei pietei, aceasta poate si faciliteze coluziunea
intre furnizori. O clauzd engleza poate si functioneze si ca
o cotd impusd. Cota impusd cumpdritorului este o forma
atenuatd a obligatiei de neconcurentd, cumpdritorul
aprovizionandu-se cu preponderentd de la furnizor potri-
vit masurilor de stimulare si angajamentelor convenite cu
acest singur furnizor. Cotele impuse pot, de exemplu, sd ia
forma unui angajament de achizitie minima sau de preturi
neliniare, a unui sistem de bonusuri cantitative sau a unor
rabaturi de fidelitate, respectiv a unui pret cu componentd
dubld (tarif fix plus pret unitar). Cotele impuse
cumpdrdtorului produc efecte de blocare a pietei similare
celor produse de o obligatie de neconcurentd, insd de o
intensitate redusd. Evaluarea tuturor acestor forme diferite
va depinde de efectul lor asupra pietei. De asemenea,
articolul 82 interzice in mod expres intreprinderilor care
detin o pozitie dominantd si aplice clauze engleze sau
rabaturi de fidelitate.

Atunci cand se determind existenta unor efecte
anticoncurentiale semnificative, apare problema unei
eventuale exceptdri in temeiul articolului 81 alineatul (3),
in misura in care furnizorul nu detine o pozitie
dominanti. Pentru obligatiile de neconcurentd in special,
cresterile eficientei descrise la punctul 116 subpunctul 1
(problema parazitismului intre furnizori), subpunctele 4
si 5 (problema renuntdrii la anumite investitii) si
subpunctul 7 (imperfectiunile pietei de capital) pot fi
determinante.

In cazul cresterilor eficientei descrise la punctul 116
subpunctele 1, 4 si 7, cotele impuse cumpdratorului ar
putea eventual si constituie o alternativd mai putin
restrictivi. O obligatie de neconcurentd poate fi singurul
mijloc viabil de obtinere a cresterii eficientei descrise la
punctul 116 subpunctul 5 (problemad legati de renuntarea
la anumite investitii in cadrul transferului de know-how).

In cazul unei investitii specifice unei relatii contractuale
realizate de un furnizor (a se vedea cresterea eficientei des-
crisi la punctul 116 subpunctul 4), un acord de
neconcurentd sau un acord de cote impuse pe perioada de
amortizare a investitiei va indeplini, in general, conditiile
previzute la articolul 81 alineatul (3). in cazul unor
investitii majore, specifice unei relatii contractuale, se
poate justifica o obligatie de neconcurentd care depiseste
cinci ani. O investitie specificd relatiilor contractuale ar
putea fi, de exemplu, instalarea sau adaptarea unui echi-
pament de citre furnizor, atunci cand acest echipament
poate fi utilizat ulterior numai pentru producerea de
componente destinate unui anumit cumpdrator. Investiti-
ile generale sau specifice unei anumite piete care se referd
la capacitdti (suplimentare) nu sunt considerate, in mod
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normal, investitii specifice unei relatii contractuale. Cu
toate acestea, in cazul in care un furnizor creeazd noi
capacititi, legate exclusiv de activitatea unui anumit cum-
pardtor, de exemplu o intreprindere care produce cutii de
conserve creeazd noi capacitati de productie in interiorul
sau in vecindtatea unei fabrici de conserve, aceste capaci-
tdti noi nu pot fi rentabile decat pentru productia desti-
natd acestui client, situatie in care investitia ar fi conside-
ratd specificd acestei relatii contractuale.

Atunci cand furnizorul acordd cumpdrdtorului un
imprumut sau furnizeazd acestuia echipamente care nu
sunt specifice relatiei lor contractuale, in mod normal
acest lucru nu este in sine suficient pentru a justifica
exceptarea unei restrictii aflate la originea unui efect de
blocare a pietei. Situatiile de imperfectiune ale pietei de
capital, in care este mai eficient pentru furnizorul unui
produs s acorde un imprumut decat pentru o banci, sunt
limitate (a se vedea cresterea eficientei descrisd la
punctul 116 subpunctul 7). Chiar daci furnizorul produ-
sului ar fi un furnizor mai eficient de fonduri, un
imprumut nu ar putea justifica o obligatie de neconcurenti
decat in cazul in care cumpdrdtorul este liber sd pund capit
acestei obligatii si sd ramburseze soldul imprumutului in
orice moment si fird nici un fel de penaliziri. Aceasta
inseamnd cd rambursarea imprumutului trebuie esalonatd
in transe egale sau descrescdtoare, care nu ar trebui sd
creascd in timp, iar cumpdritorul trebuie si aibd posibili-
tatea si preia echipamentul livrat de furnizor la valoarea
de piatd a activului. Acest lucru nu aduce atingere posibi-
litatii, de exemplu in cazul unui nou punct de distributie,
de a aména rambursdrile din primul an sau din primii doi
ani, pand cand vanzdrile vor fi atins un anumit nivel.

Transferul de know-how substantial [a se vedea cresterea
eficientei descrisd la punctul (116) subpunctul (5)] justi-
ficd, de reguld, o obligatie de neconcurenta pe toatd durata
acordului de furnizare, cum ar fi, de exemplu, in contex-
tul francizei.

Sub pragul pozitiei dominante, combinarea unei obligatii
de neconcurentd cu o distributie exclusivd poate si justi-
fice, de asemenea, faptul cd prima se mentine pe toatd
durata acordului. In cel din urmi caz, obligatia de
neconcurentd poate si amelioreze eforturile de distributie
ale distribuitorului exclusiv pe teritoriul sdu (a se vedea
punctele 161-177).

Exemplu de obligatie de neconcurentd

Liderul de piatd de pe piata nationald al unui bun de
consum de impuls, a cdrui cotd de piatd este de 40 %,
vinde majoritatea produselor sale (90 %) prin intermediul
unor comercianti cu amanuntul legati (cotd de piatd legatd

(160)

de 36 %). Acordurile obligd comerciantii cu amanuntul sd
se aprovizioneze numai de la liderul de piatd timp de cel
putin patru ani. Acesta din urmd este puternic reprezentat
in special in zonele cu o densitate ridicatd a populatiei,
cum ar fi capitala. Concurentii acestuia, 10 la numdr, din
care unii nu sunt prezenti decét la nivel local, au cu totii
cote de piatd mult mai scizute, cel mai important dintre
ei detinind o cotd de 12 %. Acesti 10 concurenti
aprovizioneazd 10 % din piatd prin intermediul unor
puncte de vanzare legate. Existd, pe aceastd piatd, o
puternicd diferentiere intre marci §i produse. Liderul de
piatd detine madrcile cele mai puternice. El este singurul
care desfasoard in mod regulat campanii publicitare la
nivel national. El asigurd comerciantilor cu amanuntul
legati mobilier de depozitare special pentru produsele sale.

Rezultatul pe piatd este cd in total 46 % (36 % + 10 %) din
piatd este blocatd pentru potentialii noi concurenti si pen-
tru concurentii existenti care nu detin puncte de vinzare
legate. Concurentii potentiali au si mai multe dificultati in
a se impune in regiuni cu o densitate ridicatd a populatiei,
unde efectul de blocare a pietei este si mai pronuntat, cu
toate cd acestea sunt si regiunile in care ei ar dori sd intre
pe piatd. De asemenea, datoritd puternicei diferentieri
dintre mdrci si produse si a costurilor ridicate de cercetare
in comparatie cu pretul produsului, absenta concurentei
intre marci din interiorul punctului de vinzare antreneaza
o pierdere suplimentard a bundstdrii consumatorilor.
Eventualele cresteri ale eficientei legate de exclusivitatea
impusd punctelor de vanzare, care, potrivit liderului de
piatd, provin din diminuarea costurilor de transport si din
realizarea anumitor investitii in mobilierul de depozitare,
sunt limitate si nu contracareazd efectele negative asupra
concurentei. Aceste cresteri ale eficientei sunt limitate
deoarece costurile de transport sunt legate de cantitate si
nu de exclusivitate, iar mobilierul de depozitare nu
incorporeaza know-how special si nu este specific marcii.
Probabilitatea indeplinirii conditiilor de exceptare este,
prin urmare, minimd.

Exemplu de cote impuse

Un producitor X, care detine o cotd de piatd de 40 %,
vinde 80 % din produsele sale prin intermediul unor
contracte care specificd faptul cd revanzatorul trebuie sa-si
acopere cel putin 75 % din necesarul de produse de acest
tip aprovizionandu-se de la X. In schimb, X ii ofer4 aces-
tuia finantare si echipamente in conditii avantajoase. Con-
tractele sunt incheiate pe o perioadd de cinci ani,
rambursarea imprumutului esalonandu-se in transe egale.
Dupa primii doi ani, cumpdritorii au totusi posibilitatea sa
rezilieze contractul, cu un preaviz de sase luni, cu conditia
rambursdrii soldului si a preludrii echipamentului la
valoarea de piatd a activului. La sfarsitul perioadei de cinci
ani, echipamentul devine proprietatea cumparatorului.
Majoritatea producdtorilor concurenti sunt intreprinderi
mici, in total 12, cea mai importantd dintre ele avind o
cotd de piatd de 20 %, care au incheiat contracte similare
pe perioade diferite. Producitorii care detin cote de piatd
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mai micd de 10 % au adesea contracte pe perioade mai
lungi, care contin clauze de reziliere mai putin generoase.
Contractele incheiate de producdtorul X permit celeilalte
parti sd-si acopere 25 % din necesar aprovizionandu-se de
la concurenti. In ultimii trei ani, doi noi producitori au
intrat pe piatd si au céstigat o cotd de piatd cumulatd de
aproximativ 8 %, partial prin preluarea imprumuturilor
unui numdr de revdnzdtori in schimbul incheierii de
contracte cu acestia.

Cota de piatd legatd a producdtorului X este de 24 %
(0,75 % = 0,80 % x 40 %). Cota de piatd legatd a celorlalti
producitori este de aproximativ 25 %. Prin urmare, in
total aproximativ 49 % din piatd este inchisd noilor
concurenti potentiali si concurentilor existenti care nu
detin puncte de vanzare legate, pentru cel putin primii doi
ani de la incheierea contractelor de furnizare. Piata aratd ci
revanzdtorii au adesea dificultati in a obtine imprumuturi
de la bénci si sunt, in general, prea mici pentru a obtine
capital prin alte mijloace, cum ar fi emisiunea de actiuni.
De asemenea, producitorul X este capabil sd demonstreze
cd, in cazul in care isi concentreaza vanzdrile citre un
numdar limitat de revanzatori, poate sd-si planifice mai bine
vanzdrile si sd-si reducd costurile de transport. Avand in
vedere cota nelegatd de 25 % din contractele producito-
rului X, posibilitatea reald de reziliere anticipatd a
contractului, intrarea recentd a unor noi producitori pe
piatd si faptul cd aproximativ jumdtate din revanzdtori
sunt nelegati, cota de 75 % impusd de producitorul X
poate indeplini conditiile pentru acordarea exceptarii.

Distributia exclusivd

in cadrul unui acord de distributie exclusivi, furnizorul
acceptd sd-si vanda produsele unui singur distribuitor, in
vederea revanzdrii pe un teritoriu determinat. In acelasi
timp, vanzdrile active ale distribuitorului in alte teritorii
alocate exclusiv sunt, de reguld, limitate. Principalele ris-
curi posibile cu privire la concurentd sunt reducerea con-
curentei intramarcd si impartirea pietei, ceea ce poate faci-
lita in special discriminarea prin preturi. Atunci cand toti
furnizorii sau majoritatea acestora aplicd distributia exclu-
sivd, acest lucru poate facilita coluziunea, atat la nivelul
furnizorilor, cat si la nivelul distribuitorilor.

Distributia exclusiva beneficiazd de exceptarea pe categorii
in masura in care cota de piatd a furnizorului nu depdseste
30 %, chiar daci este combinatd cu alte restrictii verticale,
altele decat restrictiile verticale grave, cum ar fi o obligatie
de neconcurentd limitatd la cinci ani, cotele impuse sau

(163)
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achizitia exclusivd. O combinatie intre distributia exclusiva
si distributia selectiva beneficiazd de exceptare pe categorii
numai in cazul in care nu sunt restrictionate vanzarile
active in alte teritorii. Peste pragul de 30 % al cotei de
piatd, se utilizeazd urmdtoarele criterii de evaluare a cazu-
rilor individuale de distributie exclusivi.

Pozitia pe piatd a furnizorului si a concurentilor sii pre-
zintd o importantd deosebitd, intrucat reducerea concu-
rentei intramarc3 poate deveni o problema numai in cazul
limitdrii concurentei intre marci. Cu cat ,pozitia furnizo-
rului” este mai puternicd, cu atit reducerea concurentei
intramarcd este mai gravi. Atunci cind se depdseste pragul
cotei de piatd de 30 %, concurenta intramarca risci si se
diminueze semnificativ. Pentru a beneficia de exceptare,
reducerea concurentei intramarci trebuie contracaratd
prin reale cresteri ale eficientei.

,Pozitia concurentilor” poate avea o dubld semnificatie. In
cazul 1n care acesti concurenti sunt puternici, reducerea
concurentei intramarcd va fi, in general, compensatd
printr-o concurentd intre mdrci suficientd. Cu toate
acestea, in cazul in care numirul concurentilor scade si
pozitia lor de piatd este mai mult sau mai putin similard
din punctul de vedere al cotelor de piat, al capacitatilor si
al retelelor de distributie, existd riscul de coluziune. Redu-
cerea concurentei intramarca poate si agraveze acest risc,
in special atunci cind mai multi furnizori exploateazd
sisteme de distributie similare. Distributia exclusivd
multipld, si anume desemnarea de citre furnizori diferiti a
aceluiasi distribuitor exclusiv pe un anumit teritoriu, poate
sd duci la cresterea in continuare a riscului de coluziune.
In cazul in care unui distribuitor i se acordd dreptul
exclusiv de a distribui doud sau mai multe produse con-
curente importante pe acelasi teritoriu, concurenta intre
marci riscd sd fie substantial restrinsd in cazul acestor
mdrci. Cu cat cota de piatd cumulatd a mircilor vandute
de distribuitorul multiplu este mai ridicatd, cu atat riscul
de coluziune este mai ridicat si cu att concurenta intre
mirci se va reduce. Astfel de situatii de efect cumulativ pot
sd justifice retragerea beneficiului exceptdrii pe categorii,
atunci cand cotele de piatd ale furnizorilor se situeaza sub
pragul previzut de regulamentul de exceptare pe categorii.

,Barierele la intrare” care pot impiedica furnizorii sa-si cre-
eze noi distribuitori sau si-si gaseascd distribuitori
alternativi sunt un element mai putin important in
evaluarea eventualelor efecte anticoncurentiale ale distri-
butiei exclusive. Accesul pe piatd al altor furnizori nu este
inchis altor furnizori atata timp cat distributia exclusivd nu
este combinatd cu impunerea mdrcii unice.
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Excluderea altor distribuitori nu constituie o problema in
cazul in care furnizorul care exploateaza sistemul de dis-
tributie exclusivi desemneazd un numdr mare de
distribuitori exclusivi pe aceeasi piatd, iar acesti
distribuitori exclusivi nu sunt supusi unor restrictii in ceea
ce priveste vanzarea citre alti distribuitori nedesemnati.
Excluderea altor distribuitori poate, cu toate acestea, si
devind o problem3 atunci cand existd ,putere de cumpd-
rare” si putere de piatd in aval, in special in cazul teritori-
ilor foarte vaste, in care distribuitorul exclusiv devine cum-
pardtorul exclusiv pentru o piatd intreagd. Un exemplu l-ar
putea reprezenta un lant de supermarketuri care devine
unicul distribuitor al unei marci de prim rang pe o piatd
nationald a comertului alimentar cu amdnuntul. Exclude-
rea altor distribuitori poate fi agravatd in cazul distributiei
exclusive multiple. O astfel de situatie, reglementatd de
regulamentului de exceptare pe categorii atunci cand cota
de piatd a fiecdrui furnizor este mai micd de 30 %, poate
sd justifice retragerea beneficiului exceptdrii pe categorii.

,Puterea de cumpdrare” poate, de asemenea, sd conduci la
cresterea riscului de coluziune intre cumpdritori, atunci
cand acordurile de distributie exclusivd sunt impuse de
cumpdratori importanti, eventual situati in teritorii dife-
rite, unuia sau mai multor furnizori.

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

,Nivelul de comercializare” este important, deoarece even-
tualele efecte negative pot si nu fie aceleasi la nivelul
comertului cu ridicata si la cel al comertului cu amdnun-
tul. Distributia exclusiva se aplicd mai ales distributiei de
bunuri si servicii finale. Reducerea concurentei intramarcd
este mai probabild, in special la nivelul comertului cu ama-
nuntul, in cazul in care distributia exclusivi este practicatd
pe teritorii extinse, intrucit consumatorii finali ar putea sa
se confrunte, in cazul unei marci importante, cu o posibi-
litate redusd de alegere intre un serviciu de calitate oferit
la un pret ridicat si un serviciu de calitate redusa oferit la
un pret scazut.

Un producitor care isi alege ca distribuitor exclusiv un
comerciant cu ridicata o va face, in mod normal, pentru
un teritoriu mai extins, de exemplu un intreg stat mem-
bru. Atita timp ct comerciantul cu ridicata poate sd
vanda produsele fird restrictii comerciantilor cu amdnun-
tul din aval, aparitia unor efecte anticoncurentiale semni-
ficative este putin probabild in cazul in care producitorul
nu ocupd o pozitie dominantd. O eventuald reducere a
concurentei intramarcd la nivelul comertului cu ridicata
poate fi usor compensat prin cresterile eficientei obtinute
in logisticd, promovare etc., in special atunci cind
producitorul este situat intr-o altd tard. Excluderea altor
comercianti cu ridicata concurenti de pe teritoriul in cauzi
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este putin probabild, deoarece un furnizor care detine o
cotd de piatd mai mare de 30 % are, in general, suficientd
putere de negociere pentru a nu alege un comerciant cu
ridicata mai putin eficient. Eventualele riscuri pentru con-
curenta intre marci determinate de distributia exclusiva
multipld sunt insd mai ridicate la nivelul comertului cu
ridicata decat la cel al comertului cu amdnuntul.

Combinarea distributiei exclusive cu impunerea madrcii
unice poate si ridice problema suplimentard a blocrii pie-
tei pentru furnizorii concurenti, in special in cazul unei
retele dense de distribuitori exclusivi care detin teritorii
reduse sau in cazul unui efect cumulativ. Aceastd situatie
poate face necesard aplicarea principiilor prezentate mai
sus cu privire la impunerea mircii unice. Cu toate acestea,
atunci cand aceastd combinatie nu conduce la o blocare
semnificativd a pietei, combinarea distributiei exclusive cu
impunerea mdrcii unice poate si favorizeze concurenta
printr-o motivatie mai puternicd a distribuitorului exclusiv
de a-si concentra eforturile asupra marcii respective. Prin
urmare, in absenta unui astfel de efect de blocare a pietei,
combinarea distributiei exclusive cu o obligatie de
neconcurentd poate si beneficieze de exceptare pe toatd
durata acordului, in special la nivelul comertului cu ridi-
cata.

Combinarea distributiei exclusive cu achizitia exclusiva
sporeste riscul de reducere a concurentei intramarci si de
impdrtire a pietei, care pot facilita in special discriminarea
prin preturi. Distributia exclusivé limiteazd deja posibili-
tatile de alegere ale clientilor, deoarece limiteazd numirul
de distribuitori si, in mod frecvent, limiteazd si libertatea
distribuitorilor de a realiza vanzdri active. Achizitia exclu-
sivd, care obligd distribuitorii exclusivi sd achizitioneze
produsele cu marca respectivd direct de la producitor, eli-
mind si posibilitatea de alegere a distribuitorilor exclusivi,
acestia fiind impiedicati sd cumpere de la alti distribuitori
din sistem. Acest lucru sporeste posibilititile furnizorului
de a limita concurenta intramarcd, aplicand, in acelasi
timp, conditii de vanzare diferentiate. Este putin probabil,
prin urmare, ca distributia exclusivd combinatd cu achizi-
tia exclusiva si beneficieze de exceptare in cazul furnizo-
rilor care detin o cotd de piatd mai mare de 30 %, cu
exceptia situatiei in care cresterile eficientei sunt clare si
substantiale si permit o reducere a preturilor practicate
pentru toti consumatorii finali. Absenta acestor cresteri ale
eficientei poate, de asemenea, si determine retragerea
exceptdrii pe categorii atunci cand cota de piatd a furnizo-
rului este mai micd de 30 %.

,Natura produsului” nu are o relevantd deosebitd in
evaluarea eventualelor efecte anticoncurentiale ale distri-
butiei exclusive. Ar trebui insd luatd in considerare atunci
cand se discutd eventualele cresteri ale eficientei, si anume
atunci cadnd s-a stabilit existenta unui efect
anticoncurential semnificativ.

Distributia exclusivd poate sd produci cresteri ale eficien-
tei, In special atunci cand distribuitorii trebuie sd realizeze
investitii in vederea protejdrii sau a construirii imaginii
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mircii. In general, argumentul cresterilor eficientei este
mai convingitor in cazul produselor noi, al produselor
complexe sau al produselor ale ciror calititi sunt dificil de
evaluat anterior consumului (asa numitele produse de
experientd) sau chiar in urma consumului (asa numitele
produse de convingere). De asemenea, distributia exclu-
sivi poate permite reducerea costurilor de logisticd,
datoritd economiilor de scard la nivelul transportului si al
distributiei.

Exemplu de distributie exclusivd la nivelul comertului cu
ridicata

A este lider pe piata unui bun de folosinta indelungat. El
isi vinde produsul prin intermediul unor comercianti cu
ridicata exclusivi. Teritoriile alocate acestor comercianti
corespund unui intreg stat membru in cazul statelor
membre mici si unei regiuni in cazul statelor membre mai
mari. Acesti distribuitori exclusivi se ocupd de vanzarile
citre toti comerciantii cu amdnuntul din teritoriul alocat.
Ei nu vand consumatorilor finali. Comerciantii cu ridicata
sunt responsabili pentru promovarea produsului pe pie-
tele alocate. Aceste activitdti includ sponsorizarea unor
manifestdri locale, dar si explicarea si promovarea noilor
produse in fata comerciantilor cu amanuntul din teritoriul
lor. Tehnologia si inovarea in domeniul produselor
evolueazd relativ rapid pe aceastd piatd, iar serviciile pre-
vanzare destinate comerciantilor cu amanuntul si consu-
matorilor finali joacd un rol important. Comerciantii cu
ridicata nu sunt obligati si-si aprovizioneze tot necesarul
din produsele cu marca furnizorului A direct de la produ-
cdtor, iar posibilitatea de alegere a comerciantilor cu ridi-
cata si a comerciantilor cu amdnuntul este practicabild,
deoarece costurile de transport sunt relativ scdzute in
raport cu valoarea produsului. Comerciantii cu ridicata nu
sunt supusi unei obligatii de neconcurentd. Comerciantii
cu amdnuntul vand si un numdr de mirei ale furnizorilor
concurenti si nu existd acorduri de distributie exclusivd sau
selectivd la nivelul comertului cu aminuntul. Pe piata
europeand a vanzdrilor cdtre comerciantii cu ridicata, A
detine o cotd de piatd de aproximativ 50 %. Cota sa de
piatd de pe diferitele piete nationale ale comertului cu
amdnuntul variaza intre 40 % si 60 %. A are intre sase si
10 concurenti pe fiecare piatd nationald: B, C si D sunt
concurentii sdi cei mai importanti si sunt prezenti pe
fiecare din pietele nationale, cu cote de piatd care variazd
intre 20 % si 5 %. Ceilalti concurenti sunt producitori
nationali si cotele lor de piatd sunt mai mici. B, C si D
dispun de retele de distributie similare, in timp ce
producatorii locali au tendinta de a-si vinde produsele
direct comerciantilor cu amanuntul.

Pe piata comertului cu ridicata descrisi mai sus, riscul de
reducere a concurentei intramarcd si de discriminare prin
preturi este redus. Posibilitatea de alegere nu este limitat3,
iar absenta concurentei intramarcd nu este prea relevantd
la nivelul comertului cu ridicata. La nivelul comertului cu
aminuntul, nu este impiedicatd nici concurenta
intramarcd, nici concurenta intre madrci. De asemenea,
concurenta intre mdrci nu este, in general, afectatd de
acordurile de exclusivitate la nivelul comertului cu ridi-
cata. Acest lucru face probabild indeplinirea conditiilor
pentru exceptare, in cazul in care existd efecte
anticoncurentiale.

(176) Exemplu de distributie exclusivd multipld pe o piatd de

oligopol

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

Pe o astfel de piatd de oligopol, existd un risc de coluziune
intre cei patru lideri de piatd. Acest risc este agravat prin
distributia exclusivd multipld. Concurenta intramarci este
limitatd prin exclusivitatea teritoriald. Concurenta dintre
cele patru mdrci lider este redusi la nivelul comertului cu
amdnuntul, intrucat un comerciant cu aminuntul stabi-
leste pretul pentru toate cele patru marci in fiecare terito-
riu. Distributia exclusivd multipld presupune faptul ¢, in
cazul in care un producdtor reduce pretul la propria
marcd, comerciantul cu aminuntul nu va fi motivat si
transfere aceastd reducere de pret asupra consumatorului
final, deoarece astfel si-ar diminua vanzdrile si profiturile
realizate prin comercializarea celorlalte mdrci. Prin
urmare, producdtorii au un interes limitat sa declanseze o
concurentd prin preturi intre ei. Concurenta intre marci
prin preturi existd mai ales in cazul bunurilor micilor pro-
ducitori, care nu detin o imagine de marcd puternicd. Este
dificil sd se evoce cresterile eficientei pentru a justifica
recurgerea la distribuitori exclusivi (comuni), deoarece
produsul este relativ simplu, revanzarea nu presupune
investitii si activitdti de formare specifice, iar publicitatea
se realizeazd mai ales la nivelul producitorilor.

Desi cota de piatd a fiecdruia din acesti lideri se situeazd
sub pragul previzut, exceptarea in temeiul articolului 81
alineatul (3) nu este justificatd, iar retragerea exceptdrii pe
categorii poate deveni necesara.
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177)

2.3.

(178)

Exemplu de distributie exclusivd combinatd cu achizitie
exclusivd

Producdtorul A este liderul european pe piata unui bun
voluminos de folosintd indelungatd, detinand o cotd de
piatd cuprinsd intre 40 % si 60 % pe majoritatea pietelor
nationale de comert cu amanuntul. In fiecare stat membru,
acesta are aproximativ sapte concurenti, cu cote de piatd
mult mai mici, cel mai important dintre acestia avind o
cotd de piatd de 10 %. Acesti concurenti sunt prezenti
numai pe una sau doud din pietele nationale. A isi vinde
produsele prin intermediul filialelor sale nationale unor
distribuitori exclusivi la nivelul comertului cu amanuntul,
care nu au voie sd vanda activ in teritoriile alocate celor-
lalti. De asemenea, comerciantii cu amanuntul sunt obli-
gati sd achizitioneze produsele producdtorului A exclusiv
de la filiala nationald a producitorului A din tara lor.
Comerciantii cu amdnuntul care vand marca producito-
rului A sunt principalii revanzatori ai acestui tip de produs
din teritoriul lor. Ei comercializeaza si marci concurente,
insd cu mai mult sau mai putin succes §i entuziasm. A
aplicd diferente de preturi cuprinse intre 10 % si 15 % de
la o piatd la alta si diferente mai mici in interiorul aceleiasi
piete. Aceastd politicd se traduce prin diferente de preturi
mai mici la nivelul comertului cu amdnuntul. Piata este
relativ stabild din punctul de vedere al cererii si al ofertei
si nu prezintd evolutii tehnologice semnificative.

Pe aceste piete, reducerea concurentei intramarcd se dato-
reazd nu numai exclusivitdtii teritoriale la nivelul
comertului cu amanuntul, ci si obligatiei de achizitie exclu-
sivd impusd comerciantilor cu amdnuntul. Obligatia de
achizitie exclusiva contribuie la separarea pietelor si a teri-
toriilor, ficand imposibild posibilitate de alegere intre
comercianti cu amdnuntul exclusivi. De asemenea,
comerciantii cu amanuntul exclusivi nu pot sd vanda activ
in teritoriile alocate celorlalti i, practic, tind sa evite livrd-
rile in afara propriului teritoriu. Acest lucru permite o dis-
criminare prin preturi. Posibilititile de alegere ale consu-
matorilor sau al comerciantilor independenti sunt limitate,
datoritd caracterului voluminos al produsului.

Este putin probabil ca eventualele cresteri ale eficientei
rezultate din acest sistem, referitoare la economiile de
scard la nivelul transportului si la eforturile publicitare la
nivelul comertului cu aminuntul, sd compenseze efectul
negativ al discrimindrii prin preturi si al reducerii concu-
rentei intramarcd. Prin urmare, este putin probabild inde-
plinirea conditiilor pentru exceptare.

Alocarea exclusivd a clientelei

In cadrul unui acord de alocare exclusivi a clientelei, fur-
nizorul se obligd si-si vandd produsele unui singur
distribuitor in vederea revinzarii citre o anumitd catego-
rie de clienti. in acelasi timp, sunt limitate, de reguld, van-
zarile active ale distribuitorului citre alte categorii de cli-
enti alocate exclusiv. Printre principalele riscuri posibile
pentru concurentd se numdird reducerea concurentei
intramarcd si impdrtirea pietei, care faciliteazd in special
discriminarea prin preturi. Atunci cand toti furnizorii sau
majoritatea acestora aplicd alocarea exclusiva a clientelei,
acest lucru poate facilita coluziunea, atat la nivelul furni-
zorilor, cat si la nivelul distribuitorilor.

(179)

(180)

(181)

(182)

Alocarea exclusivi a clientelei beneficiazd de exceptarea pe
categorii in cazul in care cota de piatd a furnizorului nu
depdseste pragul de 30 %, chiar daci este combinati cu
alte restrictii verticale, altele decat restrictiile grave, cum ar
fi obligatia de neconcurentd, impunerea cotelor sau achi-
zitia exclusivd. O combinatie intre alocarea exclusivd a
clientelei si distributia selectiva constituie, in mod normal,
o restrictie gravd, intrucat distribuitorii desemnati nu au
libertatea de a realiza vanzari active citre utilizatorii finali.
Peste pragul cotei de piatd de 30 %, criteriile prezentate la
punctele 161-177 se aplicd, mutatis mutandis, la evaluarea
alocidrii exclusive a clientelei, sub rezerva urmatoarelor
observatii specifice.

Alocarea clientelei diminueazd, in mod normal, posibili-
tatile de alegere ale clientilor. De asemenea, intrucit fiecare
distribuitor desemnat are propria sa categorie de clienti,
distribuitorii nedesemnati care nu fac parte din
aceste categorii pot intdmpina dificultiti in a obtine
produsul. Aceastd situatie reduce posibilititile de alegere
ale distribuitorilor nedesemnati. Prin urmare, peste pragul
de 30 % al cotei de piatd previzut de regulamentul de
exceptare pe categorii, este putin probabil ca alocarea
exclusivd a clientelei sd beneficieze de exceptare, cu excep-
tia situatiilor in care existd cresteri ale eficientei clare si
substantiale.

Alocarea exclusiva a clientelei se aplicd mai ales produselor
intermediare si la nivelul comertului cu ridicata atunci
cand se referd la produse finale, in situatiile in care se pot
distinge categorii de clienti cu cerinte specifice diferite in
ceea ce priveste produsul.

Alocarea exclusivd a clientelei poate sd producd cresteri ale
eficientei, in special atunci cand distribuitorii trebuie sd
realizeze investitii, de exemplu in echipamente speciale,
competente speciale sau know-how special, pentru a se
adapta cerintelor categoriei lor de clienti. Perioada de
amortizare a acestor investitii indicd durata justificatd a
unui sistem de alocare exclusivé a clientelei. In general,
argumentele sunt mai convingitoare in cazul produselor
noi sau complexe si in cazul produselor care presupun o
adaptare la nevoile fiecdrui client. Este mai probabil ca
nevoile diferentiate identificabile si existe in cazul
produselor intermediare, si anume al produselor vandute
diferitelor tipuri de cumpdritori profesionali. Este putin
probabil ca alocarea consumatorilor finali si antreneze
cresteri ale eficientei si, in consecintd, ca aceasta si bene-
ficieze de exceptare.
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(183) Exemplu de alocare exclusivd a clientelei (185) Posibilele riscuri in domeniul concurentei sunt reducerea
concurentei intramarcd si, in special in cazul efectului
cumulativ, excluderea unuia sau mai multor tipuri de
distribuitori si facilitarea coluziunii intre furnizori sau
cumpdritori. Pentru a evalua eventualele efecte
anticoncurentiale ale distributiei selective in temeiul
articolului 81 alineatul (1), trebuie sd se faci distinctia
O intreprindere a conceput o instalatie sofisticat de stin- intre d1s.tr£bu',[1a _ se!egtwé. pur calitativd K distribu-
gere a incendiilor. In prezent, ea detine o cot de piati de gavselectlYaA cantitativa. D'IStI"lbL}gla 'selectlva pur calita-
40 % pe piata instalatiilor de stingere a incendiilor. Atunci tivd constd in s.elec.tare;a distribuitorilor exclusiv pe baza
cand a inceput sd vanda noul produs, avea o cotd de piatd unor criterii obiective impuse de natura prodgsylm, cum
de 20 %, aferentd unui produs mai vechi. Instalarea noului ar fi formarea pers?nalulul de vanzdri, serviciile fu.rny
tip de stingitor depinde de tipul de clidire in care se insta- zate la punctul de vanzare, gama de produse conzergah-
leazd si de destinatia acesteia (birou, uzind chimicd, spital zatd etc. (). A'pll.C&r'ea acestor criterii nu limiteazd (}1r§ct
etc.). Societatea a desemnat un numdr de distribuitori in m.lma.rul de dllsEr1bu1tor%. Se Eons1.deravl,Am general, ca dis-
vederea vanzdrii si instaldrii instalatiei de stingere a incen- trlbupa seleFtlva pur calitativd nu mtrd in sfera de aplicare
diilor. Fiecare distribuitor a trebuit sd isi instruiascd a articolului 81 'almeatul (1), pe conmderentiﬂ cd nu pro-
personalul cu privire la cerintele generale si specifice ale du.ce efec.t? aptlco.ncurer}pale, sub rezerva 1nd§£)11n1r11 a
instaldrii instalatiei de stingere a incendiilor pentru o anu- trel Cfmdiﬂh In prlmul r'and, natura plﬁodu.sulul in cauzd
miti categorie de clienti. Pentru a asigura specializarea trebuie sd necesite un sistem de.dxstnbune. s.electlva., in
distribuitorilor, societatea a alocat fiecirui distribuitor o sen'spl Si un astfel de sistem trebuie sa constituie 0 Serlnyé
categorie exclusivd de clienti si a interzis vanzarile active 1eg1t11pa, avand in Yedere Tlat}lra.PYOdUSUI}l} In cauza, pen-
citre categoriile de clienti alocate exclusiv altor tru a-1 conserva cal?tatea §la-asigura o ut.l.hzare corespun-
distribuitori. Dupa cinci ani, toti distribuitorii exclusivi vor zdtoare. In al doilea rand,. revanzdtorii trebuie s f1.e
putea si vindd activ tuturor categoriilor de clienti, selectionati pe baza unor criterii obiective de naturd cali-
incheind astfel sistemul de alocare exclusivi a clientelei. tativd, vstgbi_lite ?n m?d uniform pentru FO‘Q'i revﬁpzé}orii
Furnizorul va putea apoi si vandi si altor distribuitori. potentiali si aplicate intr-un mod nediscriminatoriu. In al
Piata este foarte dinamicd, doi concurenti noi au intrat tr‘ellea rand, cnterule. prevazute nu j[rgbuxe sa (.ie?a§eascil
recent pe aceasti piatd, iar tehnologia evolueaza. qlvelul necesar ). Dlst.rlbugla s§le.ct1vavcimt1tatlva adauga}
Concurentii, avand cote de piatd cuprinse intre 25 % si si alte criterii de selecne., care hrmte.aze.l intr-un mod mai
5 %, isi modernizeazd si ei produsele. filrect Anumarul' potepgal de dlStljlbU,ltOI;l, (ie' exempl'u
impunand un nivel minim sau maxim al vanzdrilor, stabi-
lind numarul de distribuitori etc.
Avand in vedere faptul cd exclusivitatea are o duratd limi-
tatd si permite distribuitorilor sd-si recupereze investitia si
sd-si concentreze activitdtile comerciale mai intai asupra
unei anumite categorii de clienti pentru a cunoaste comer-
tul, precum si  faptul ¢ eventualele efecte
anticoncurentiale par a fi limitate pe o piatd dinamicd, este
probabil si fie indeplinite conditiile de exceptare.
(186) Distributia selectivd calitativa si cantitativd beneficiazd de

2.4.

(184)

Distributia selectivi

Acordurile de distributie selectivd, asemenea acordurilor
de distributie exclusivd, limiteazd, pe de o parte, numarul
distribuitorilor autorizati si, pe de altd parte, posibilitatile
de revanzare. Diferenta fatd de distributia exclusiva constd
in faptul ci limitarea numdrului de distribuitori autorizati
nu depinde de numarul de teritorii, ci de criterii de selectie
legate, in primul rand, de natura produsului. O altd
diferentd constd in faptul cd restrictia cu privire la
revinzare nu se referd la vanzdarile active realizate intr-un
teritoriu, ci la toate vanzdrile realizate citre distribuitori
neautorizati, singurii cumpdritori potentiali fiind astfel
distribuitorii autorizati si consumatorii finali. Distributia
selectivd se utilizeazd, de cele mai multe ori, pentru a
distribui produse finale de marca.

exceptarea pe categorii atita timp cat cota de piatd nu
depaseste 30 %, chiar daci este combinati cu alte restrictii
verticale, altele decit restrictiile grave, cum ar fi obligatia
de neconcurentd sau distributia exclusivi, cu conditia ca
vanzdrile active ale distribuitorilor autorizati intre ei si
citre consumatorii finali sd nu fie restrictionate. Distribu-
tia selectivi beneficiazd de exceptarea pe categorii indife-
rent de natura produsului in cauzd. Cu toate acestea,
atunci cand natura produsului nu necesitd o distributie
selectivd, un astfel de sistem de distributie nu produce, in
general, suficiente cresteri ale eficientei pentru a compensa
o reducere semnificativi a concurentei intramarci. In
cazul in care apar efecte anticoncurentiale semnificative, se

(") A se vedea, de exemplu, hotdrarea Tribunalului de Prima Instantd in

cauza T-88/92 Groupement d’achat Edouard Leclerc ¢. Comisiei,
Culegere 1996, p. 1I-1961.

() A se vedea hotdrarile Curtii de Justitie in cauza 31/80 L'Oréal c.
PVBA, Culegere 1980, p. 3775, considerentele (15) si (16); cauza
2676 Metro I, Culegere 1977, p. 1875, considerentele (20) si (21);
cauza 107/82 AEG, Culegere 1983, p. 3151, considerentul (35) si
hotirarea Tribunalului de Primd Instantd in cauza T-19/91 Vichy c.
Comisiei, Culegere 1992, p. II-415, considerentul (65).
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(187)

(188)

(189)

poate retrage beneficiul exceptirii pe categorii. De aseme-
nea, urmdtoarele indrumiri se au in vedere pentru
evaluarea cazurilor individuale de distributie selectivd care
nu sunt reglementate de regulamentul de exceptare pe
categorii sau a cazurilor de efecte cumulative care rezultd
din retelele paralele de distributie selectivi.

Pozitia pe piatd a furnizorului si a concurentilor sdi are o
importantd majord in evaluarea eventualelor efecte
anticoncurentiale, intrucdt reducerea concurentei
intramarcd nu constituie o problemd decat in cazul in care
concurenta intre marci este limitatd. Cu cat pozitia furni-
zorului este mai puternicd, cu atit problema reducerii con-
curentei intramarca este mai grava. Un alt factor important
il constituie numdrul retelelor de distributie selectivd pre-
zente pe aceeasi piatd. Atunci cind distributia selectivd
este aplicatd pe piatd de citre un singur furnizor, care nu
ocupi o pozitie dominantd, distributia selectivi cantitativi
nu genereazd, in general, efecte negative nete, cu conditia
ca bunurile contractuale, avand in vedere natura lor, s3
necesite utilizarea unui sistem de distributie selectiva, iar
criteriile de selectie aplicate si fie necesare asigurdrii unei
distributii eficiente a bunurilor respective. In realitate, insa,
distributia selectivd este adesea aplicatd de mai multi fur-
nizori de pe 0 anumitd piata.

Pozitia concurentilor poate avea o dubld semnificatie si
joacd un rol in special in cazul unui efect cumulativ. In
cazul in care concurentii sunt puternici, reducerea concu-
rentei intramarci este, in general, compensati cu usurintd
de o concurentd intre marci suficientd. Cu toate acestea,
atunci cidnd majoritatea principalilor furnizori aplicd dis-
tributia selectivd, poate sd apard o reducere semnificativd
a concurentei intramarcd, o eventuald excludere a anumi-
tor tipuri de distribuitori, precum si un risc crescut de
coluziune intre acesti furnizori principali. Riscul de exclu-
dere a celor mai eficienti distribuitori a fost intotdeauna
mai ridicat in cadrul distributiei selective decit in cazul
distributiei exclusive, datoritd restrictiei privind vanzarile
citre distribuitori neautorizati in distributia selectiva.
Acest lucru este menit sd confere sistemelor de distributie
selectivd un caracter inchis, impiedicind aprovizionarea
distribuitorilor neautorizati. Aceasta face ca distributia
selectivd sd permitd in special evitarea presiunilor exerci-
tate de discounteri asupra marjelor producitorului,
precum si asupra marjelor distribuitorilor autorizati.

Atunci cand exceptarea pe categorii se aplicd unor retele
individuale de distributie selectiva, retragerea sa sau exclu-
derea din sfera de aplicare a acesteia pot fi avute in vedere
in cazul efectelor cumulative. Cu toate acestea,

(190)

(191)

manifestarea unui efect cumulativ este putin probabild in
cazul in care cota de piatd acoperitd prin distributie
selectivd este mai micd de 50 %. De asemenea, este putin
probabild aparitia unei probleme atunci cind nivelul de
acoperire a pietei depdseste 50 %, insd cota de piatd cumu-
latd detinutd de cei mai importanti cinci furnizori este mai
micd de 50 %. Atunci cand atat cota acestor cinci furni-
zori, cAt si cota acoperitd prin distributie selectivd depa-
sesc 50 %, evaluarea poate sd depindd de faptul ci toti cei
cinci furnizori principali aplicd sau nu distributia selectiva.
Cu cat pozitia concurentilor care nu aplicd distributia
selectivd este mai puternic, cu atat excluderea de pe piatd
a celorlalti distribuitori este mai putin probabild. In cazul
in care toti cei cinci furnizori principali aplicd distributia
selectivd, probleme de concurentd pot si apard in special
in ceea ce priveste acordurile care aplici criterii de selectie
cantitativd prin limitarea directd a numdrului de
distribuitori autorizati. In general, este putin probabil si
fie indeplinite conditiile previzute la articolul 81 alinea-
tul (3) atunci cand sistemele de distributie selectivd in
cauzd impiedicd accesul pe piatd al noilor distribuitori
capabili sd vandd in mod adecvat produsele in cauzi, in
special discounterii, limitind astfel distributia in favoarea
anumitor canale existente si in detrimentul consumatori-
lor finali. Este putin probabil ca unele forme mai indirecte
de distributie selectivd cantitativd, rezultate, de exemplu,
din combinarea unor criterii de selectie pur calitative cu
obligatia impusd distribuitorilor autorizati de a realiza
anual un nivel minim de achizitii, s produci efecte nega-
tive nete, in cazul in care acest nivel nu reprezintd o pro-
portie semnificativa din cifra de afaceri totald realizatd de
distribuitor in legdturd cu tipul de produse in cauzd si nu
depaseste nivelul necesar pentru ca furnizorul si-si
recupereze investitia specifici relatiei contractuale si/sau si
realizeze economii de scari la nivelul distributiei. In ceea
ce priveste contributiile individuale, se considerd, in
general, cd un furnizor avind o cotd de piatd mai micd de
5 % nu contribuie in mod semnificativ la efectul cumulativ.

,Barierele la intrare” reprezintd un element care trebuie
luat in considerare in special in cazul excluderii
distribuitorilor neautorizati. In general, barierele la intrare
vor fi foarte importante, deoarece distributia selectivi este
aplicatd, de obicei, de citre producitorii de produse de
marcd. Lansarea propriilor mdrci de citre comerciantii cu
amdnuntul exclusi, precum si obtinerea de citre acestia a
unor surse de aprovizionare competitive in altd parte, va
presupune mult timp si investitii considerabile.

,Puterea de cumpdrare” poate sd conduci la cresterea ris-
cului de coluziune intre distribuitorii autorizati si, prin
urmare, la modificarea semnificativd a analizei privind
eventualele efecte anticoncurentiale ale distributiei
selective. Excluderea de pe piatd a comerciantilor cu ama-
nuntul mai eficienti poate apirea in special atunci cand o
organizatie puternicd de distribuitori autorizati impune
furnizorului criterii de selectie destinate limitarii distribu-
tiei in avantajul propriilor membri.
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(192)

(193)

(194)

(195)

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

Excluderea altor furnizori nu reprezintd, in general, o pro-
blemd, atita timp cat acestia din urmd pot recurge la
aceiasi distribuitori, respectiv atata timp cat sistemul de
distributie selectivd nu este combinat cu impunerea mar-
cii unice. In cazul unei retele dense de distribuitori auto-
rizati sau in cazul unui efect cumulativ, combinatia dintre
distributia selectivd si o obligatie de neconcurentd poate
provoca o problemd de blocare a pietei pentru furnizorii
concurenti. Intr-o asemenea situatie, se aplici principiile
prevazute anterior cu privire la impunerea marcii unice.
Atunci cand distributia selectivd nu este combinatd cu o
obligatie de neconcurentd, excluderea furnizorilor
concurenti poate totusi s reprezinte o problemd in cazul
in care principalii furnizori, pe langd aplicarea unor criterii
de selectie pur calitative, impun distribuitorilor lor auto-
rizati anumite obligatii suplimentare, cum ar fi obligatia de
a rezerva un spatiu minim de prezentare pentru produsele
lor sau de a asigura ca vanzarea produselor lor de citre
distribuitorul autorizat si atingd un procent minim din
cifra de afaceri totald a distribuitorului. Aparitia unei astfel
de probleme este putin probabild in cazul in care cota de
piatd acoperitd prin distributie selectivd este mai micd de
50 % sau, atunci cand acest nivel de acoperire este depi-
sit, in cazul in care cota de piatd a celor mai importanti
cinci furnizori este mai micd de 50 %.

Maturitatea pietei este un element important, intrucit
reducerea concurentei intramarcd si eventuala excludere a
furnizorilor sau a distribuitorilor autorizati pot constitui o
problemd gravi pe o piatd maturd, insd pot fi mai putin
relevante pe o piatd pe care cererea creste, tehnologiile
evolueazd si pozitiile de piatd prezintd fluctuatii.

Distributia selectiva poate fi eficientd atunci cand permite
reducerea costurilor de logisticd datoritd economiilor de
scard la nivelul transportului, indiferent de natura produ-
sului (a se vedea cresterea eficientei descrisd la punctul 116
subpunctul 6). Cu toate acestea, aceste cresteri ale eficien-
tei sunt, in general, marginale in cadrul sistemelor de dis-
tributie selectivi. Natura produsului este un element foarte
important prin contributia la rezolvarea unei probleme de
parazitism intre distribuitori (a se vedea cresterea eficien-
tei descrisd la punctul 1169 subpunctul 1) sau la crearea
unei imagini de marci [a se vedea cresterea economicd
descrisd la punctul 116 subpunctul 8). In general,
argumentul cresterilor eficientei este mai convingitor in
cazul produselor noi, al produselor complexe sau al
produselor ale cdror calitdti sunt dificil de evaluat anterior
consumului (asa-numitele produse de experientd) sau chiar
in urma consumului (aga numitele produse de convingere).

(196)

(197)

Este probabil ca o combinatie dintre distributia selectiva si
distributia exclusiva sd incalce articolul 81 in cazul in care
este aplicatd de cdtre un furnizor a cirui cotd de piatd este
mai mare de 30 % sau in cazul efectelor cumulative, chiar
dacd vanzirile active intre teritorii sunt permise. O astfel
de combinatie poate indeplini, in mod exceptional,
conditiile articolului 81 alineatul (3) in cazul in care este
indispensabild pentru protejarea unor investitii substanti-
ale si specifice relatiei contractuale in cauzi, realizate de
distribuitorii autorizati (a se vedea cresterea eficientei des-
crisd la punctul 116 subpunctul 4).

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

Exemplu de distributie selectiva cantitativd

Pe o piatd a bunurilor de consum de folosintd indelungata,
liderul de piatd (marca A), detinand o cotd de piatd de
35 %, isi vinde produsele consumatorilor finali printr-o
retea de distributie selectivd. Existd mai multe criterii de
admitere in retea: magazinul trebuie si angajeze personal
calificat si sd asigure servicii pre-vanzare, un raion specia-
lizat trebuie sa fie consacrat vanzarii produsului si a unor
produse de inaltd tehnologie similare, magazinul trebuie
sd ofere spre vanzare o gamd largd de modele ale furnizo-
rului, prezentate intr-un mod atractiv. De asemenea,
numirul de comercianti cu aminuntul care pot fi acceptati
in retea este direct limitat prin fixarea unui numar maxim
de comercianti cu amdnuntul la numarul de locuitori din
fiecare provincie sau zond urband. Producitorul A se con-
fruntd cu un numdr de sase concurenti pe aceastd piatd.
Principalii concurenti, B, C si D, detin cote de piatd de
25 %, 15 %, respectiv 10 %, ceilalti producitori avand cote
de piatd mai scizute. A este singurul producitor care
recurge la distributia selectivd. Distribuitorii din reteaua
selectivd a mdrcii A comercializeazd si cateva mdrci con-
curente. Mdrcile concurente sunt insi prezente, pe scard
largd, in magazinele care nu fac parte din reteaua de dis-
tributie selectivd a lui A. Canalele de distributie sunt
variate: de exemplu, marcile B si C sunt vandute in majo-
ritatea magazinelor selectionate ale A, dar si in alte
magazine care oferd servicii de inaltd calitate si in
hipermarketuri. Marca D este vandutd cu preponderentd
in magazinele care asigurd servicii de inaltd calitate. Teh-
nologia evolueazd foarte rapid pe aceastd piatd, iar
principalii furnizori mentin o puternici imagine de marcd
pentru produsele lor prin intermediul publicitatii.
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Pe aceastd piatd, nivelul de acoperire a distributiei selective
este de 35 %. Concurenta intre mdrci nu este direct afec-
tatd de sistemul de distributie selectiva al lui A. Concurenta
intramarcd pentru marca A poate fi redusd, insd consuma-
torii au acces, prin intermediul unor comercianti cu ama-
nuntul care oferd preturi si servicii de un nivel scdzut, pen-
tru mdrcile B si C, care de bucurd de o imagine de calitate
comparabild cu marca A. De asemenea, accesul la celelalte
mdrci prin intermediul unor comercianti cu amdnuntul
care oferd servicii de inaltd calitate nu este impiedicat,
deoarece capacitatea distribuitorilor din reteaua selectivd
de a vinde marci concurente nu este limitatd, iar limitarea
cantitativd a numdrului de comercianti cu amanuntul din
reteaua A permite celorlalti comercianti cu aminuntul
care oferd servicii de inaltd calitate libertatea de a distribui
mirci concurente. In aceastd situatie, avand in vedere
obligatiile cu privire la servicii si cresterile eficientei pe care
le pot genera acestea, precum si efectul limitat asupra con-
curentei intramarc, este probabild indeplinirea conditii-
lor pentru exceptarea retelei de distributie a lui A.

(198) Exemplu de distributie selectivi cu efecte cumulative

Pe piata unui anumit articol sportiv existd sapte produca-
tori, avand cote de piatd de 25 %, 20 %, 15 %, 15 %, 10 %,
8 %, respectiv 7 %. Cei mai importanti cinci producitori
isi distribuie produsele utilizand distributia selectivad can-
titativd, in timp ce cei doi producitori mai mici utilizeazd
diferite tipuri de sisteme de distributie, nivelul de acope-
rire prin distributie selectivd fiind de 85 %. Criteriile de
acces la retelele de distributie selectivd sunt remarcabil de
similare de la un producitor la altul: magazinele trebuie si
angajeze personal calificat si sd asigure servicii pre-
vanzare; un raion specializat, ale carui dimensiuni minime
sunt indicate, trebuie dedicat vanzarii produsului in cauza.
Magazinul trebuie si vandd o gamd largd de produse din
marca in cauzd, prezentate intr-un mod atractiv;
magazinul trebuie sa fie situat pe o stradd comerciald, iar
acest tip de articol trebuie sa reprezinte cel putin 30 % din
totalul cifrei de afaceri a magazinului. In general, acelasi
revanzdtor este desemnat ca distribuitor selectiv pentru
toate cele cinci mdrci. Cele doud mdrci care nu utilizeazd
distributia selectivd vand, de reguld, prin intermediul unor
comercianti cu amanuntul mai putin specializati, care asi-
gurd servicii de un nivel mai scizut. Piata este stabild, atat
din punctul de vedere al cererii, cat si al ofertei, existd o
puternicd imagine de marcd si o puternicd diferentiere
intre produse. Cei cinci lideri de piatd au imagini de marcd
puternice, create prin intermediul publicititii si al
sponsorizdrilor, in timp ce cei doi producitori mai mici au
o strategie bazatd pe produse mai ieftine, fird o imagine de
marcd puternica.

Pe aceastd piatd, este refuzat accesul discounterilor generali
la mircile celor cinci lideri. Intr-adevir, cerinta ca acest tip
de articol sd reprezinte cel putin 30 % din activitatea
distribuitorului autorizat si criteriile referitoare la prezen-
tare si la servicile pre-vinzare exclud majoritatea
discounterilor din reteaua de distribuitori autorizati. in
consecintd, consumatorii nu au de ales si trebuie sd
cumpere cele cinci marci lider din magazine cu o calitate
inaltd a serviciilor si cu preturi ridicate. Aceasta provoacd
reducerea concurentei intre marci intre cele cinci marci.
Faptul ci cele doud mdrci mai putin importante pot fi

2.5.

(199)

(200)

cumpdrate in magazine cu un nivel mai scizut al serviciilor
si al preturilor nu compenseazd acest lucru, deoarece
imaginea de marcd a celor cinci lideri de piatd este mult
mai puternicd. Concurenta intre mirci este, de asemenea,
limitata prin distributia multipld. Chiar daci existd un anu-
mit grad de concurentd intramarcd si numdrul
comerciantilor cu aminuntul nu este limitat in mod direct,
criteriile de acces in retea sunt suficient de stricte pentru
ca numdrul comerciantilor cu aminuntul care distribuie
cele cinci mdrci lider sd fie scazut in fiecare teritoriu.

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

Franciza

Acordurile de francizd presupun licente asupra drepturi-
lor de proprietate intelectuald referitoare, in special, la
mdrci comerciale, semne comerciale sau know-how in
vederea utilizdrii si distributiei de bunuri sau servicii. In
afard de licenta privind drepturile de proprietate
intelectuald, francizorul acordd, in general, francizatului
asistentd comerciald sau tehnicd pe durata aplicarii
acordului. Licenta si asistenta fac parte integranti din
metoda comerciald francizati. In general, francizorul per-
cepe o redeventd de la francizat pentru utilizarea metodei
comerciale in cauzd. Franciza poate permite francizorului
sd-si creeze, cu investitii limitate, o retea uniformd de dis-
tributie a produselor sale. Pe langd cesionarea metodei
comerciale, acordurile de francizd contin, de obicei, o
combinatie de diferite restrictii verticale cu privire la
produsele care se distribuie, in special distributie selectiva
sifsau obligatii de neconcurentd sifsau distributie exclusivd
sau forme atenuate ale acestora.

Aplicarea regulamentului de exceptare pe categorii la
acordarea de licente privind drepturile de proprietate
intelectuald previzute de acordurile de franciza este tratatd
la punctele 23-45. In ceea ce priveste restrictiile verticale
referitoare la achizitia, vinzarea si revanzarea de bunuri si
servicii in cadrul unui acord de francizd, cum ar fi distri-
butia selectivd, obligatia de neconcurentd sau distributia
exclusivd, regulamentul de exceptare pe categorii se aplicd
atunci cind cota de piatd a francizorului sau a
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furnizorului desemnat de acesta nu depdseste pragul de
30 % (1). Explicatiile prezentate anterior cu privire la aceste
tipuri de restrictii se aplicd si acordurilor de franciza, sub
rezerva urmdtoarelor observatii:

1. In conformitate cu regula generald nr. 8 (a se vedea
punctul 119), cu cat transferul de know-how este mai
important, cu atit indeplinirea conditiilor de exceptare
de citre restrictiile verticale este mai probabild.

2. O obligatie de neconcurentd referitoare la bunuri sau
servicii achizitionate de citre francizat nu intrd in sfera
de aplicare a articolului 81 alineatul (1) atunci cand
obligatia este necesard in vederea mentinerii identitd-
tii comune si a reputatiei retelei francizate. In astfel
de situatii, durata obligatiei de neconcurentd nu este
relevantd in sensul articolului 81 alineatul (1), atata
timp cat nu depdseste durata acordului de francizd
propriu-zis.

Exemplu de francizd

Un producitor a elaborat un concept nou de vinzare a
dulciurilor in asa-numite cofetirii de amuzament, care
permite colorarea dulciurilor la cererea clientului. Produ-
citorul de dulciuri a conceput si aparatele de colorare a
dulciurilor. De asemenea, el produce si lichidul colorant.
Calitatea si prospetimea lichidului are o importantd vitald
pentru producerea unor dulciuri de calitate. Producitorul
a avut succes cu dulciurile sale in propriile sale puncte de
vénzare, care functioneaza toate sub aceeasi nume comer-
cial si aceeasi imagine de prezentare ludicd (stilul de
amenajare a cofetdriilor, publicitate comund etc.). Pentru
a-si extinde vanzarile, producdtorul a initiat un sistem de
francizd. Francizatii sunt obligati sd cumpere dulciurile,
lichidul si aparatul de colorare de la producitor, si aibd
aceeasi imagine si sa functioneze sub numele comercial al
producitorului, si achite o redeventd, si contribuie la
publicitatea comund si sd asigure confidentialitatea
manualului de functionare elaborat de francizor. De ase-
menea, francizatii pot si vandd numai in spatiile conve-
nite cu producdtorul, numai consumatorilor finali sau
altor francizati si nu pot sd vandi alte dulciuri. Francizorul
se obligd sd nu desemneze un alt francizat sau si
exploateze el insusi un punct de vdnzare cu amanuntul pe
teritoriul desemnat in contract. Francizorul se obligs, de
asemenea, si-si imbundtiteascd si sd-si dezvolte in conti-
nuare produsele, conceptul afacerii si manualul de func-
tionare si sd pund toate aceste imbundtdtiri la dispozitia
tuturor comerciantilor cu amanuntul francizati. Acordu-
rile de francizd sunt incheiate pe o perioadd de 10 ani.

(") A se vedea si punctele 89-95, in special punctul 95.

2.6.

(202)

Comerciantii cu amanuntul de dulciuri se aprovizioneazi
de pe piata nationald, fie de la producitori nationali care
raspund gusturilor nationale, fie de la comercianti cu ridi-
cata care, pe langd vanzarea de produse nationale, importd
dulciuri de la producdtori strdini. Pe aceastd piatd,
produsele francizorului se afld in concurenta cu alte marci
de dulciuri. Francizorul detine o cotd de piatd de 30 % pe
piata dulciurilor vandute comerciantilor cu amdnuntul.
Concurenta este reprezentatd de mai multe marci natio-
nale si internationale, unele dintre ele apartinind unor
mari societdti alimentare diversificate. Punctele potentiale
de vanzare a dulciurilor sunt numeroase: tutungerii,
magazine alimentare generale, cofetdrii si magazine spe-
cializate. Pe piata aparatelor de colorare, cota de piatd a
francizorului este mai micd de 10 %.

Majoritatea obligatiilor previzute de acordurile de franciza
pot fi considerate necesare in vederea protejdrii drepturi-
lor de proprietate intelectuald sau a mentinerii identitatii
comune si a reputatiei retelei francizate si nu intrd sub
incidenta articolului 81 alineatul (1). Restrictiile referitoare
la vanzare (teritoriul contractual si distributia selectiva)
stimuleazi francizatii si investeascd in aparatul de colorare
siin conceptul de francizd si, in cazul in care nu sunt nece-
sare 1n acest sens, cel putin si contribuie la mentinerea
identitdtii comune si, prin urmare, la compensarea redu-
cerii concurentei intramarca. Clauza de neconcurentd, care
exclude alte marci de dulciuri din magazine pe toatd durata
acordurilor, permite francizorului si mentind
uniformitatea punctelor de vanzare si si-i impiedice pe
concurenti sd profite de numele siu comercial. Aceasta nu
conduce la o blocare substantiald a pietei, avand in vedere
numdrul mare de puncte de vanzare potentiale, disponi-
bile celorlalti producitori de dulciuri. Este probabil ca
aceste acorduri de francizd ale acestui francizor sd indepli-
neasca conditiile de exceptare previzute la articolul 81 ali-
neatul (3), in cazul in care obligatiile previzute de acor-
duri intrd in sfera de aplicare a articolului 81 alineatul (1).

Furnizarea exclusivd

Furnizarea exclusivd, astfel cum este definitd la articolul 1
litera (c) din regulamentul de exceptare pe categorii, este
forma extremd a distributiei limitate in ceea ce priveste
limitarea numarului de cumpdritori: acordul prevede cd
furnizorul poate sd vandd un anumit produs final unui
singur cumpdritor din interiorul Comunititii. In cazul
bunurilor sau serviciilor intermediare, furnizarea exclusivi
inseamnd cd, in interiorul Comunitatii, existd un singur
cumpdritor sau cd, in interiorul Comunititii, existd un
singur cumpdrdtor pentru o anumitd utilizare. In cazul
bunurilor sau serviciilor intermediare, furnizarea exclusivd
este adesea asimilatd unei furnizari industriale.
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(203)

(204)

(205)

(206)

Furnizarea exclusiva, astfel cum este definiti la articolul 1
litera (c) din regulamentul de exceptare pe categorii, bene-
ficiazd de exceptarea previzutd la articolul 2 alineatul (1),
coroborat cu articolul 3 alineatul (2) din acelasi regula-
ment, in cazul in care cota de piatd a cumpdratorului nu
depdseste 30 %, chiar dacd este combinatd cu alte restrictii
verticale care nu sunt grave, cum ar fi obligatia de
neconcurentd. Atunci cind se depaseste acest prag, se uti-
lizeaza criteriile prezentate in continuare pentru evaluarea
cazurilor individuale de furnizare exclusivd.

Din punctul de vedere al concurentei, principalul risc al
furnizarii exclusive este excluderea altor cumpdritori. Cota
de piatd a cumpdritorului pe piata din amonte a
achizitiilor este, in mod evident, un element important
pentru evaluarea capacitdtii sale de a ,impune” o obligatie
de furnizare exclusivd care impiedicd accesul la aprovizio-
nare al cumpdratorilor concurenti. Factorul care determind
probabilitatea aparitiei unei probleme de concurenta este
insd importanta cumpdratorului pe piata din aval. In cazul
in care cumpdratorul nu detine putere de piati pe piata din
aval, nu se prevdd efecte negative semnificative pentru
consumatori. Astfel de efecte sunt posibile, totusi, atunci
cand cota de piatd a cumpdritorului pe piata din aval unde
el vinde produsele contractate si pe piata din amonte de
unde se aprovizioneaza cu acestea, depaseste 30 %. Atunci
cand cota de piatd a cumpdratorului pe piata din amonte
nu depiseste 30 %, pot apdrea, totusi, efecte semnificative
de excludere, in special in cazul in care, pe piata din aval a
cumpdrdtorului, cota de piatd a acestuia depiseste 30 %.
In astfel de situatii, retragerea exceptirii pe categorii poate
fi necesard. Atunci cind o intreprindere ocupd o pozitie
dominanti pe piata din aval, orice obligatie a acesteia de
a-si vinde produsele exclusiv sau preponderent
cumpdratorului dominant poate sd genereze cu usurintd
efecte anticoncurentiale semnificative.

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

Pozitia pe piata din amonte a cumpdritorilor concurenti
este un element important, intrucat acestia nu sunt expusi
riscului de a fi exclusi de pe piatdi din motive
anticoncurentiale, si anume prin intermediul cresterii cos-
turilor lor, decat in cazul in care sunt cu mult mai mici

(207)

(208)

(209)

(210)

decat cumpdrdtorul care blocheazd piata. Excluderea
cumpdritorilor concurenti este putin probabild in cazul in
care acesti concurenti au o putere de cumpdrare similard
si pot oferi furnizorilor conditii de vanzare comparabile.
In aceastd situatie, excluderea poate aparea numai in cazul
noilor concurenti potentiali, care nu pot si se
aprovizioneze eficient atunci cind un numir de
cumpdrdtori mari incheie contracte de furnizare exclusivd
cu majoritatea furnizorilor de pe piatd. Un astfel de efect
cumulativ poate sd justifice retragerea beneficiului
exceptdrii pe categorii.

Barierele la intrare la nivelul furnizorilor sunt un element
relevant in stabilirea existentei unei blociri reale a pietei.
In misura in care cumpiritorii concurenti pot sd furni-
zeze ei insisi, in mod eficient, bunurile sau serviciile,
printr-o integrare verticald in amonte, este putin probabil
ca blocarea pietei sd devind o problemi reald. Cu toate
acestea, barierele la intrare sunt adesea semnificative.

Puterea de negociere a furnizorilor este un element rele-
vant, deoarece furnizorii importanti nu se vor lisa cu usu-
rintd privati de cumpdrdtori alternativi. Prin urmare,
blocarea pietei constituie un risc mai ales in cazul in care
furnizorii sunt slabi iar cumpdratorii sunt puternici. in
cazul furnizorilor puternici, furnizarea exclusivd poate fi
intalnitd in combinatie cu o obligatie de neconcurentd.
Aceastd combinatie presupune aplicarea regulilor definite
in cazul impunerii mércii unice. Atunci cand sunt nece-
sare investitii specifice relatiei contractuale in cauzd de
citre ambele parti (problemd legatd de renuntarea la
anumite investitii), combinatia dintre furnizarea exclusiva
si o obligatie de neconcurentd (anume exclusivitate reci-
procd in acorduri de furnizare industriald), se justifica, de
reguld, sub pragul pozitiei dominante.

In sfarsit, nivelul de comercializare si natura produsului
sunt relevante pentru blocarea pietei. Blocarea pietei este
mai putin probabild in cazul produselor intermediare sau
al produselor omogene. In primul rand, un producitor
exclus care utilizeazd un produs intermediar beneficiaza
de un grad de flexibilitate mai ridicat pentru a satisface
cererea clientilor sii decat un comerciant cu ridicata sau cu
aminuntul, pentru a satisface cererea consumatorilor
finali, pentru care mircile pot si joace un rol important.
In al doilea rand, pierderea unei surse posibile de aprovi-
zionare are mai putind importantd pentru cumpardtorii
exclusi de pe piatd, in cazul produselor omogene, decat in
cazul unui produs eterogen care prezintd calitdti si
caracteristici diferite.

In cazul produselor intermediare omogene, efectele
anticoncurentiale pot fi exceptate in cazul in care nu este
atins pragul de pozitie dominanti. In cazul produselor
finale de marci sau al produselor intermediare diferenti-
ate, pentru care existd bariere la intrare, furnizarea exclu-
sivd poate sd producd efecte anticoncurentiale semnifica-
tive atunci cand cumpdritorii concurenti sunt mai mici
decat cumpdritorul care blocheaza piata, chiar daci acesta
nu ocupd o pozitie dominanti pe piata din aval.
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Atunci cand se stabileste existenta unor efecte
anticoncurentiale semnificative, se poate acorda o excep-
tare in temeiul articolului 81 alineatul (3), cu conditia ca
intreprinderea sd nu ocupe o pozitie dominanti. Se pot
astepta cresteri ale eficientei in cazul renuntdrii la anumite
investitii (punctul 116 subpunctele 4 si 5), aceastd
probabilitate fiind mai ridicatd in cazul produselor inter-
mediare decat in cazul produselor finale. Alte cresteri ale
eficientei sunt mai putin probabile. Eventualele economii
de scard la nivelul distributiei (punctul 116 subpunctul 6)
nu par sd justifice furnizarea exclusiva.

In cazul renuntrii la anumite investitii si, intr-o masura si
mai mare, in cazul economiilor de scard la nivelul distri-
butiei, cotele impuse furnizorului, cum ar fi un angaja-
ment de furnizare minimd, ar putea constitui o alternativi
mai putin restrictiva.

Exemplu de furnizare exclusivd

Pe piata unui anumit tip de componente (piata produselor
intermediare), furnizorul A convine cu cumpardtorul B sd
dezvolte, cu propriul siu know-how si prin intermediul
unor investitii considerabile in utilaje noi, precum si pe
baza unor indicatii furnizate de cumpdrdtorul B, o versi-
une diferitd a acestei componente. B trebuie si realizeze
investitii substantiale in vederea 1incorpordrii noii
componente. Partile convin ca A si furnizeze noul produs
numai cumpdrdtorului B pentru o perioadd de cinci ani de
la data lansdrii pe piatd. B este obligat s cumpere noul
produs numai de la A pe parcursul perioadei de cinci ani.
Atat A, ct si B pot continua sd vandd, respectiv sd cumpere
alte versiuni ale componentei in si din altd parte. Cota de
piatd a cumpdritorului B pe piata din amonte a
componentelor si pe piata din aval a bunurilor finale este
de 40 %. Cota de piatd a furnizorului componentei este de
35 %. Existd alti doi furnizori de componente, avand o
cotd de piatd de aproximativ 20-25 %, precum si un numar
de furnizori mai mici.

Avand in vedere amploarea investitiilor, acordul poate
indeplini conditiile pentru exceptare datoritd cresterilor
eficientei si efectului de excludere limitat. Intr-adevir,
cumpdrdtorii concurenti sunt impiedicati s achizitioneze
o0 anumitd versiune a unui produs al furnizorului A, insd
cota de piatd a acestuia se ridicd doar la 35 %, si alti fur-
nizori de componente ar putea dezvolta produse noi simi-
lare. Imposibilitatea furnizorilor concurenti de a satisface
o parte din cererea manifestatd de cumpdratorul B se limi-
teazd la cel mult 40 % din piatd.

Furnizarea exclusivd se bazeazd pe o obligatie directd sau
indirectd care determind furnizorul si vanda unui singur
cumpdrdtor. Cotele impuse furnizorului se bazeazd pe
mdsuri de stimulare convenite intre furnizor si cumpara-
tor, care il determind pe primul sd-si concentreze vanza-
rile, in principal, citre un singur cumpdritor. Cotele

2.7.

(215)

(216)

(217)

impuse furnizorului pot produce efecte similare, insd mai
atenuate decdt furnizarea exclusivd. Evaluarea privind
impunerea cotelor va depinde de gradul de excludere de pe
piata din amonte a cumpdrdtorilor concurenti.

Vinzarea legatd

Vanzarea legatd existd atunci cand furnizorul conditio-
neazd védnzarea unui produs de achizitionarea unui alt
produs distinct de la acest furnizor sau de la un furnizor
desemnat de acesta. Primul produs este denumit produs
care leagd, iar cel de-al doilea este denumit produs legat.
In cazul in care vanzarea legatd nu este justificatd in mod
obiectiv prin natura produselor sau printr-o uzanti comer-
ciald, o astfel de practicd poate constitui un abuz in sensul
articolului 82 (1). Articolul 81 poate si se aplice acordu-
rilor orizontale sau practicilor concertate intre furnizori
concurenti care conditioneaza vanzarea unui produs de
achizitia unui alt produs distinct. Vanzarea legatd poate,
de asemenea, si constituie o restrictie verticald care intrd
sub incidenta articolului 81, atunci cind determind o obli-
gatie de tipul impunerii mdrcii unice (a se vedea
punctele 138-160) pentru produsul legat. Numai aceastd
din urm3 situatie este tratatd in cadrul prezentelor linii
directoare.

Ceea ce se intelege prin produs distinct depinde, in primul
rand, de cererea cumpdritorilor. Doud produse sunt dis-
tincte in cazul in care, in absenta vanzdrii legate, din per-
spectiva cumpdrdtorului, produsele sunt achizitionate de
citre acesta de pe doud piete diferite. De exemplu, intru-
cat clientii doresc sd cumpere pantofi prevazuti cu sireturi,
a devenit o uzantd comerciald ca producitorii de pantofi
sd furnizeze pantofii prevdzuti cu sireturi. Prin urmare,
vanzarea de pantofi previzuti cu sireturi nu reprezintd o
vanzare legatd. Anumite combinatii au devenit practici
curente, deoarece natura produsului face ca livrarea unui
produs fard livrarea celuilalt produs si fie dificild din punct
de vedere tehnic.

Principalul efect negativ al vanzirilor legate asupra concu-
rentei este posibilitatea blocirii pietei produsului legat.
Vanzarea legatd inseamnd cd existd cel putin o formi de
impunere a cotelor de achizitie cumparitorului in ceea ce
priveste produsul legat. In cazul in care se contracteaz si
o obligatie de neconcurentd cu privire la produsul legat,
probabilitatea aparitiei efectului de excludere pe piata pro-
dusului legat va creste. Vanzdrile legate pot conduce si la
preturi supraconcurentiale, in special in trei situatii. In
primul rand atunci cind produsul care leagd si produsul
legat sunt partial substituibile pentru cumpiritor. In al
doilea rdnd atunci cind vénzarea legatd permite
discriminarea prin preturi, in functie de utilizarea produ-
sului care leagd de cdtre client, de exemplu

() Hotdrarea Curtii de Justitie in cauza C-333/94 P Tetrapak c. Comisiei,

Culegere 1996, p. I-5951, considerentul (37).
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conditionarea vanzdrii de copiatoare de cumpdrarea
cartuselor de cerneald (contorizare). In al treilea rand in
cazul contractelor pe termen lung sau al pietelor post-
vanzare pentru echipamente initiale cu durati de viatd
ridicatd, este dificil pentru clienti sd calculeze consecintele
vanzdrii legate. In sfarsit, vanzarile legate pot, de aseme-
nea, si amplifice barierele la intrare atat pe piata produsu-
lui care leagd, cat si pe piata produsului legat.

Vanzdrile legate beneficiazd de exceptarea prevazutd in
articolul 2 alineatul (1), coroborat cu articolul 3 din
regulamentul de exceptare pe categorii, atunci cand cota
de piatd a furnizorului, atat pe piata produsului care leaga,
cat si pe piata produsului legat, nu depidseste 30 %.
Vanzdrile legate pot fi combinate cu alte restrictii verticale
care nu sunt grave, cum ar fi o clauza de neconcurentd sau
o cotd de achizitie referitoare la produsul care leagd sau
achizitia exclusiva. Atunci cind se depiseste pragul cotei
de piatd, se utilizeazd urmdtoarele indrumdri pentru
evaluarea cazurilor individuale de vanzare legatd.

Pozitia furnizorului pe piata produsului care leagd este, in
mod evident, deosebit de importantd pentru evaluarea
posibilelor efecte anticoncurentiale. In general, acest tip de
acord este impus de citre furnizor. Importanta furnizoru-
lui pe piata produsului care leaga este principalul motiv
pentru care este dificil pentru un cumpdritor si refuze o
obligatie de vanzare legata.

Pentru evaluarea puterii de piatd a furnizorului, pozitia
concurentilor s3i pe piata produsului care leagd este
importantd. Atdta timp cAt acesti concurenti sunt sufici-
ent de numerosi si de puternici, nu se prevad efecte
anticoncurentiale, deoarece cumpdrdtorii au suficiente
alternative pentru a achizitiona produsul care leagd fird
produsul legat, mai putin in cazul in care si alti furnizori
practicd o vanzare legatd similard. De asemenea, barierele
la intrare pe piata produsului care leagd trebuie luate in
considerare la determinarea pozitiei furnizorului pe piata.
Atunci cand vanzarea legatd este combinati cu o obligatie
de neconcurentd cu privire la produsul car leagd, pozitia
furnizorului va fi consolidatd substantial.

Puterea de cumpdrare este relevantd, deoarece
cumpdrdtorii importanti nu vor accepta usor o obligatie
de vanzare legatd, fird sd profite micar de o parte din
eventualele cresteri ale eficientei. Prin urmare, vanzarea
legatd care nu se bazeazd pe eficientd reprezintd un risc
mai ales atunci cdnd cumpdrdtorii nu au o putere de cum-
parare substantiald.

(222) Atunci cind se determini existenta unor efecte

(223)

(224)

anticoncurentiale semnificative, se ridicd problema unei
eventuale exceptdri in temeiul articolului 81 alineatul (3),
cu conditia ca intreprinderea si nu ocupe o pozitie
dominantd. Obligatiile de vanzare legatd pot contribui la
cresterea eficientei datoritd productiei comune sau distri-
butiei comune. In cazul in care produsul legat nu este
produs de furnizor, cumpdrarea de citre acesta a unor
cantitdti mari din acest produs poate si genereze cresterea
eficientei. Pentru ca vanzdrile legate si beneficieze de
exceptare, trebuie sd se demonstreze, totusi, cd cel putin o
parte din aceste reduceri de costuri sunt transferate asupra
consumatorului. De asemenea, vanzirile legate nu pot
beneficia, in mod normal, de exceptare atunci cand
comerciantul cu amanuntul isi poate procura, in mod
regulat, produse identice sau echivalente, in aceleasi
conditii sau in conditii mai avantajoase decat cele oferite
de furnizorul care practicd vanzarea legatd. O altd crestere
a eficientei poate exista atunci cind vanzarea legatd con-
tribuie la asigurarea unei anumite uniformitdti si a unei
standardizari a calitatii (a se vedea cresterea eficientei 8 de
la punctul 116). Cu toate acestea, trebuie sd se demon-
streze cd efectele pozitive nu pot fi obtinute in mod la fel
de eficient impunand cumpdrdtorului si utilizeze sau si
revandd produse care indeplinesc niste standarde minime
de calitate, fird a-i cere si cumpere aceste produse de la
furnizor sau de la un furnizor desemnat de acesta. Cerin-
tele referitoare la standardele minime de calitate nu intr3,
in mod normal, sub incidenta articolului 81 alineatul (1).
In cazul in care furnizorul produsului care leagd impune
cumpdritorului furnizorii de la care trebuie s cumpere
produsul legat, de exemplu pentru cd nu este posibild o
formulare a standardelor minime de calitate, aceastd prac-
tici poate, de asemenea, si nu intre sub incidenta
articolului 81 alineatul (1), in special in cazul in care fur-
nizorul produsului care leagd nu obtine un avantaj (finan-
ciar) direct din desemnarea furnizorilor pentru produsul
legat.

Cresterea preturilor la un nivel supraconcurential este con-
sideratd in sine un efect anticoncurential. Efectul de exclu-
dere depinde de procentajul de vanziri legate din vanza-
rile totale de pe piata produsului legat. Pentru a sti ce
anume poate fi considerat blocare semnificativa a pietei, in
sensul articolului 81 alineatul (1), se poate aplica analiza
cu privire la impunerea marcii unice. Atunci cind se depa-
seste pragul de 30 % al cotei de piatd, exceptarea vanzdri-
lor legate este improbabild, cu exceptia cazului in care
acestea permit cresteri clare ale eficientei, care pot fi trans-
ferate, cel putin partial, asupra consumatorului. Este si mai
putin probabil ca vinzirile legate sd beneficieze de excep-
tare atunci cand sunt combinate cu o obligatie de
neconcurentd referitoare la produsul care leagd sau la
produsul legat.

Beneficiul exceptirii pe categorii poate fi retras atunci cand
vanzarea legatd nu genereazd cresterea eficientei sau atunci
cand aceste cresteri nu sunt transferate asupra consuma-
torului (a se vedea punctul 222). Retragerea este probabild
si in cazul unui efect cumulativ, atunci cind majoritatea
furnizorilor aplicd dispozitive similare de vanzare legat,
fird ca eventualele cresteri ale eficientei si fie transferate,
cel putin partial, asupra consumatorului.
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Preturile de revinzare recomandate sau maxime

Practica de a recomanda unui revinzitor un pret de
revanzare sau de a solicita acestuia s respecte un preg
maxim de revanzare este reglementatd de regulamentul de
exceptare pe categorii — sub rezerva observatiilor de la
punctele 46-56 cu privire la practica preturilor de
revanzare impuse — atunci cand cota de piatd a furnizo-
rului nu depiseste pragul de 30 %. In cazul in care se depa-
seste acest prag, precum si in cazul retragerii beneficiului
exceptdrii pe categorii, se utilizeazd urmitoarele
indrumdri.

Din punctul de vedere al concurentei, preturile maxime si
recomandate prezintd, in primul rand, riscul de a func-
tiona ca punct de convergentd pentru revanzatori si de a
fi adoptate de toti sau de majoritatea acestora. In al doilea
rand, aceste preturi riscd sd faciliteze coluziunea intre fur-
nizori.

Cel mai important element in evaluarea eventualelor efecte
anticoncurentiale ale preturilor de revinzare maxime sau
recomandate este pozitia furnizorului pe piatd. Cu cat
aceastd pozitie este mai puternicd, cu atat este mai ridicat
riscul ca un pret de revanzare maxim sau recomandat sd
determine revanzitorii si il foloseascd ca punct de
convergentd si si se alinieze la acest nivel intr-un mod mai
mult sau mai putin uniform. Revanzitorii pot considera cd
este dificil s se abatd de la un pret pe care-l percep ca fiind

(228)

2.9.
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pretul preferat de revanzare propus de un furnizor foarte
puternic pe piatd. In aceastd situatie, practica impunerii
unui pret de revanzare maxim sau a recomandarii unui
pret de revanzare poate si contravind articolului 81 aline-
atul (1) in cazul in care duce la stabilirea unui nivel de preg
uniform.

Cel de-al doilea factor in ordinea importantei pentru
evaluarea posibilelor efecte anticoncurentiale ale practicii
preturilor maxime sau recomandate este pozitia pe piatd a
concurentilor. In special intr-un oligopol restrans, practica
utilizdrii sau a publicarii preturilor maxime sau recoman-
date poate facilita coluziunea intre furnizori, prin
schimbul de informatii cu privire la nivelul de pret preferat
si prin reducerea probabilitdtii scdderii preturilor de
revanzare. Practica de impunere a pretului maxim de
revanzare sau de recomandare a pretului de revanzare, in
cazul in care genereazd asemenea efecte, contravine, de
asemenea, articolului 81 alineatul (1).

Alte restrictii verticale

Restrictiile verticale si combinatiile mentionate anterior nu
reprezintd o listd exhaustiva. Existd si alte restrictii si com-
binatii pentru care nu se previd indrumdri directe in
prezentul document. Acestea vor fi totusi tratate in
conformitate cu aceleasi principii, cu ajutorul acelorasi
norme generale si acordand aceeasi importantd efectului
asupra pietei.



