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1.
1.1.

(1)

)

)

(4)

INTRODUCERE
Scopul si structura prezentelor orientari

Prezentele orientdri stabilesc principiile de evaluare a acordurilor verticale si a
practicilor concertate in conformitate cu articolul 101 din Tratatul privind
functionarea Uniunii Europene (denumit in continuare ,articolul 101”)! si cu
Regulamentul (UE) [nr. [X]/2022 al Comisiei din [X]2022] privind aplicarea
articolului 101 alineatul (3) din Tratatul privind functionarea Uniunii Europene
categoriilor de acorduri verticale si practici concertate (denumit in continuare
,.VBER”)2. Pentru a facilita consultarea, cu exceptia cazului in care se prevede altfel,
in prezentele orientari, termenul ,,acord” vizeaza si practicile concertate.

Prin publicarea prezentelor orientari, Comisia intentioneaza sa ajute intreprinderile
sd-si evalueze singure acordurile verticale in temeiul normelor de concurenta ale UE.
Cu toate acestea, fiecare acord trebuie evaluat din perspectiva faptelor care ii sunt
proprii®. Prin urmare, prezentele orientiri nu pot fi aplicate in mod mecanic. De
asemenea, acestea nu aduc atingere jurisprudentei Tribunalului si a Curtii de Justitie
a Uniunii Europene (denumita in continuare ,,CJUE”).

Acordurile verticale se pot incheia atat pentru bunuri si servicii intermediare, cat si
pentru bunuri si servicii finale. Cu exceptia cazului in care se prevede altfel,
prezentele orientari se aplicd tuturor tipurilor de bunuri si servicii si tuturor
nivelurilor de comercializare.

Prezentele orientari sunt structurate dupa cum urmeaza:

o Aceastd prima sectiune este o introducere, incluzand explicatii cu privire la
motivele si mdsura In care Comisia ofera orientari privind acordurile verticale.
In continuarea acestei introduceri se stabileste contextul de aplicare a
articolului 101 in ceea ce priveste acordurile verticale.

o A doua sectiune oferd o imagine de ansamblu a efectelor pozitive si negative
generate de acordurile verticale. VBER in ansamblul sdu, prezentele orientari si
politica de punere in aplicare a normelor de concurentd ale Uniunii in cazuri
individuale urmata de Comisie se bazeaza pe luarea in considerare a acestor
efecte.

° A treia sectiune se referd la acordurile verticale care nu intrd, in general, sub
incidenta articolului 101 alineatul (1). Desi VBER nu se aplica acestor
acorduri, este necesar sd se ofere orientdri cu privire la conditiile in care
acordurile verticale nu intra sub incidenta articolului 101 alineatul (1).

. Cea de-a patra sectiune oferd orientdri suplimentare cu privire la sfera de
aplicare a VBER. Aceasta include explicatii privind regimul de protectie (safe
harbour) stabilit de VBER si definitia acordului vertical. De asemenea, aceasta
sectiune abordeaza la un nivel mai detaliat acordurile verticale referitoare la
economia platformelor online, care joacd un rol tot mai important in distributia
de bunuri si servicii si in contextul careia este posibil ca acordurile verticale

Prezentele orientdri Inlocuiesc Comunicarea Comisiei — Orientdri privind restrictiile verticale,
JO C 130, 19.5.2010, p. 1.

JO L [X], [X].[X].[X], p- [X].

Comisia va continua sa monitorizeze aplicarea VBER si a prezentelor orientéri si poate revizui prezenta
comunicare in temeiul unor evolutii ulterioare.
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1.2.
()

dintre intreprinderi sd nu fie usor de incadrat intr-o categorie potrivit
conceptelor asociate in mod traditional cu acordurile verticale. In plus, aceasta
sectiune explica limitele aplicarii VBER, astfel cum se prevede la articolul 2
alineatele (2)-(4) din VBER, si relatia cu alte regulamente de exceptare pe
categorii in temeiul articolului 2 alineatul (8) din VBER, incluzand, de
asemenea, o descriere a principalelor tipuri de sisteme de distributie. Aceasta
descriere este relevanta pentru o serie de dispozitii din VBER, in special pentru
lista restrictiilor grave prevazuta la articolul 4 litera (b) din VBER.

J Cea de-a cincea sectiune abordeaza definirea pietelor relevante si calculul
cotelor de piatd ale intreprinderilor care sunt parti la un acord vertical. Aceasta
permite s se evalueze dacad sunt depasite pragurile cotei de piatd prevazute la
articolul 3 din VBER care determina aplicabilitatea VBER.

o A sasea sectiune se refera la restrictiile grave prevazute la articolul 4 din
VBER si la restrictiile excluse prevazute la articolul 5 din VBER si include
explicatii privind motivele pentru care este relevantd incadrarea in categoria
restrictiilor grave sau a restrictiilor excluse.

o A saptea sectiune contine orientdri privind retragerea beneficiului VBER in
temeiul articolului 29 din Regulamentul (CE) nr. 1/2003 al Consiliului din
16 decembrie 2002 privind punerea in aplicare a normelor de concurenta
prevazute la articolele 81 si 82 din tratat (denumit in continuare
,Regulamentul (CE) nr. 1/2003”)* si al regulamentelor prin care se declard
inaplicabilitatea VBER 1n temeiul articolului 6 din VBER.

o Cea de a opta sectiune descrie politica de punere in aplicare a normelor de
concurenti ale Uniunii in cazuri individuale urmati de Comisie. In acest scop,
aceasta explicd modul 1n care sunt evaluate acordurile verticale in temeiul
articolului 101 alineatul (1) st al articolului 101 alineatul (3) in afara sferei de
aplicare a VBER si ofera orientdri cu privire la o listd neexhaustiva de acorduri
verticale specifice.

Aplicabilitatea articolului 101 in cazul acordurilor verticale

Obiectivul articolului 101 este de a garanta ca intreprinderile nu folosesc acordurile,
fie cd este vorba de acorduri orizontale sau verticale®, pentru a impiedica, restringe
sau denatura concurenta pe piatd in detrimentul final al consumatorilor. Articolul 101
urmareste, de asemenea, obiectivul mai larg de realizare a unei piete interne
integrate®, care intireste concurenta in Uniunea Europeani. Intreprinderile nu pot
recurge la acorduri verticale pentru a restabili obstacole de natura privata intre statele
membre, acolo unde s-a reusit eliminarea barierelor dintre state.

JOL1,4.1.2003, p. 1.

Pentru aplicarea VBER, articolul 1 alineatul (1) litera (a) din VBER defineste ,,acordul vertical” ca fiind
,un acord sau practicd concertatd convenite intre doud sau mai multe intreprinderi care actioneaza
fiecare, 1n sensul acordului sau al practicii concertate, la niveluri diferite ale procesului de productie si
de distributie, si care se refera la conditiile In care partile pot cumpara, vinde sau revinde anumite
bunuri sau servicii”’. Orientdri suplimentare referitoare la aceastd definitie sunt furnizate in
sectiunea 4.2. din prezentele orientari.

A se vedea, de exemplu, hotararile in cauza 6/72, Europemballage Corporation si Continental Can
Company/Comisia, EU:C:1973:22, punctele 25-26, 1in cauza C-52/09, TeliaSonera Sverige,
EU:C:2011:83, punctul 22, in cauza C-209/10, Post Danmark A/S/Konkurrenceradet, EU:C:2012:172,
punctele 20-24 si in cauza C-413/14 P Intel Corp. Inc./Comisia, EU:C:2017:632, punctul 133.
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(6)

(7

(8)

Articolul 101 se aplicd acordurilor verticale si restrictiilor din acordurile verticale
care aduc atingere comertului dintre statele membre si care impiedica, restrang sau
denatureazd concurenta’. Acest articol prevede un cadru juridic de evaluare a
restrictiilor  verticale®, care ia in considerare distinctia dintre efectele
anticoncurentiale si cele favorabile concurentei. Articolul 101 alineatul (1) interzice
acordurile care restrAng sau denatureazd semnificativ concurenta, in timp ce
articolul 101 alineatul (3) permite exceptarea acordurilor care intrd sub incidenta
articolului 101 alineatul (1) si care produc beneficii suficiente pentru a compensa
efectele lor anticoncurentiale’.

Desi nu existd o ordine obligatorie pentru evaluarea acordurilor verticale, aceasta
implica, in general, urmatoarele etape:

(a) in primul rand, intreprinderile in cauza trebuie sa stabileasca cotele de piata ale
furnizorului si ale cumparatorului pe piata pe care vor vinde si, respectiv, vor
cumpara bunurile sau serviciile contractuale;

(b) in cazul In care cota pe piata relevantd atdt a furnizorului, cat si a
cumparatorului nu depaseste pragul de 30 % al cotei de piata, acordul vertical
beneficiaza de regimul de protectie creat de VBER, cu conditia ca acesta sa nu
contind nici restrictii grave si nici restrictii excluse care sa nu poata fi separate
de restul acordului vertical;

(c) 1n cazul 1n care cota pe piata relevantd depdseste pragul de 30 % pentru
furnizor si/sau cumpardator, este necesar sa se stabileascd dacd acordul vertical
intrd sub incidenta articolului 101 alineatul (1);

(d) in cazul in care acordul vertical intrd sub incidenta articolului 101 alineatul (1),
este necesar sd se analizeze daca acesta indeplineste conditiile de exceptare
individuala prevazute de articolul 101 alineatul (3).

EFECTELE ACORDURILOR VERTICALE

Evaluarea restrictiilor verticale in temeiul articolului 101 si aplicarea VBER trebuie
sa tind seama de toti parametrii relevanti ai concurentei, cum ar fi preturile, productia
din punctul de vedere al cantitatii, al calitatii si al varietdtii produselor, precum si al
inovatiei. De asemenea, acestea trebuie sd tind seama de faptul cd acordurile verticale
dintre Intreprinderi care isi desfdsoara activitatea la niveluri diferite ale lantului de
productie sau de distributie sunt, in general, mai putin ddunatoare decat acordurile
orizontale dintre concurenti care furnizeaza bunuri sau servicii substituibile. In
principiu, acest lucru se datoreaza naturii complementare a activitdtilor partilor la un
acord vertical, ceea ce implicd in mod normal faptul cd actiunile favorabile

A se vedea, inter alia, hotdrarile In cauzele conexate 56/64 si 58/64, Grundig-Consten/Comisia,
EU:C:1966:41, in cauza 56/65 Technique Miniére/Maschinenbau Ulm, EU:C:1966:38 si in cauza
T-77/92, Parker Pen/Comisia, EU:T:1994:85.

Pentru aplicarea VBER, articolul 1 alineatul (1) litera (b) din VBER defineste ,restrictia verticala” ca
fiind ,restrictionarea concurentei intr-un acord vertical care intrd sub incidenta articolului 101
alineatul (1) [...]” (subliniere adaugatd). Orientdri suplimentare privind acordurile verticale care nu
intra, in general, in sfera de aplicare a articolului 101 alineatul (1) sunt furnizate in sectiunea 3 din
prezentele orientéri.

A se vedea Comunicarea Comisiei — Orientari privind aplicarea articolului 81 alineatul (3) din tratat,
JO C 101, 27.4.2004, p. 97, in contextul metodologiei si al interpretdrii generale a conditiilor pentru
aplicarea articolului 101 alineatul (1) si, in special, a articolului 101 alineatul (3).
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©)

2.1.
(10)

(1)

concurentei ale uneia dintre intreprinderi aduc beneficii celeilalte parti la acord si, In
cele din urma, consumatorilor. Spre deosebire de acordurile orizontale, in cadrul unui
acord vertical, partile tind, prin urmare, sd fie stimulate sa convind asupra unor
preturi mai mici $i a unor niveluri mai ridicate de servicii, ceea ce este, de asemenea,
in beneficiul consumatorilor. Caracterul complementar al activitétilor partilor la un
acord vertical de introducere pe piatd a unor bunuri sau a unor servicii implica, de
eficientei, de exemplu prin optimizarea serviciilor si a proceselor de productie sau de
distributie.

Intreprinderile care detin putere de piatd pot incerca sa utilizeze restrictii verticale
pentru a urmari obiective anticoncurentiale care, in cele din urmd, dauneaza
consumatorilor. Puterea de piata este capacitatea de a mentine preturile la un nivel
superior celui al preturilor concurentiale sau productia la un nivel inferior celui al
unei productii competitive din punct de vedere al cantitatii, al calitatii si al varietatii
produselor, precum si al inovatiei, pe o perioada semnificativa de timp. Gradul de
putere de piatd necesar, In mod normal, pentru a se putea constata o incdlcare a
articolului 101 alineatul (1) este mai mic decat gradul de putere de piatd necesar
pentru se constata o pozitie dominantd in temeiul articolului 102. Cu toate acestea,
avand 1n vedere caracterul complementar al activitatilor partilor la un acord vertical,
exercitarea puterii de piatd de catre o Intreprindere, fie in amonte, fie in aval, ar
afecta iIn mod normal cererea de bunuri sau servicii contractuale a celeilalte
intreprinderi care este parte la acordul vertical. In consecinta, intreprinderile care
sunt parti la un acord vertical au, de obicei, un motiv intemeiat pentru a Impiedica
exercitarea puterii de piata de catre partea lor contractanta.

Efecte pozitive

Acordurile verticale pot avea efecte pozitive, de exemplu preturi mai mici,
incurajarea concurentei pe alte criterii decat cel al pretului sau imbunététirea calitatii
serviciilor. Relatiile in conditii obiective dintre un furnizor i un cumpardtor, in
cadrul carora se stabileste numai pretul si cantitatea aferente unei tranzactii, pot
conduce adesea la un nivel insuficient al investitiilor si al vanzarilor, deoarece nu iau
in considerare externalitdtile care decurg din caracterul complementar al activitatilor
furnizorului si ale distribuitorilor acestuia. Aceste externalititi se impart in doua
categorii: externalitdti verticale si externalitati orizontale.

Externalitatile verticale apar deoarece deciziile si actiunile Intreprinse la diferite
niveluri ale lantului de aprovizionare si de distributie determina aspecte ale vanzarii
de bunuri sau servicii, cum ar fi pretul, calitatea, serviciile conexe si marketingul,
care afecteazd nu numai intreprinderea care ia deciziile, ci si alte intreprinderi de la
alte niveluri ale lantului de aprovizionare si distributie. De exemplu, este posibil ca
un distribuitor sd nu beneficieze in totalitate de eforturile sale privind cresterea
vanzdrilor, intrucat unele dintre aceste beneficii i-ar putea reveni furnizorului. Acest
lucru se datoreaza faptului cd véanzarea oricarei unitati suplimentare de catre
distribuitor in urma reducerii pretului sau de revanzare sau a intensificarii eforturilor
sale de vanzare aduce un beneficiu furnizorului in cazul in care pretul cu ridicata
depaseste costurile sale marginale de productie. Prin urmare, furnizorul poate
beneficia de externalitdti pozitive ce decurg din astfel de actiuni ale distribuitorului.
In schimb, pot exista situatii in care, din punctul de vedere al furnizorului, este
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(12)

(13)

(14)

posibil ca distribuitorul si afiseze preturi prea mari'® si/sau si depuni prea putine
eforturi in scopul vanzarii produselor.

Pot apdrea externalitdti orizontale intre distribuitorii acelorasi bunuri sau servicii
atunci cand un distribuitor nu este in masura sa isi Tnsuseasca pe deplin beneficiile
eforturilor sale de vanzare. De exemplu, serviciile anterioare vanzarii care sporesc
cererea, furnizate de un distribuitor, cum ar fi consilierea personalizata in legatura cu
anumite bunuri sau servicii, pot conduce la obtinerea unor vanzari mai mari de catre
distribuitorii concurenti care oferd aceleasi bunuri sau servicii si, prin urmare, pot
crea stimulente pentru distribuitori de a profita de serviciile costisitoare furnizate de
alte parti. Intr-un mediu de distributie omnicanal (online si offline), parazitismul
poate apidrea in ambele directii!'. De exemplu, clientii pot vizita un magazin
traditional pentru a testa bunuri sau servicii sau pentru a obtine alte informatii utile
pe care isi bazeaza decizia de cumparare, insd pot comanda ulterior produsul online
de la un alt distribuitor. Dimpotrivd, clientii pot colecta informatii In etapa
premergatoare achizitiei (inclusiv in scopuri de exemplificare, informare si evaluare)
de la un magazin online, pot vizita ulterior un magazin traditional, pot solicita si testa
anumite bunuri sau servicii pe baza acestor informatii, achizitionand, in cele din
urma, produsul offline intr-un magazin traditional. Situatia in care este posibild o
astfel de forma de parazitism si in care distribuitorul care furnizeazd servicii
anterioare vanzdrii nu este Tn masurd sa 1si Insuseasca pe deplin beneficiile aferente
poate duce la o furnizare a unor astfel de servicii sub nivelul optim in ceea ce
priveste cantitatea sau calitatea.

In prezenta unor astfel de externalitati, furnizorii sunt stimulati si controleze anumite
aspecte ale operatiunilor distribuitorilor lor. In special, acordurile verticale pot
permite furnizorilor sd internalizeze externalitdtile mentionate anterior si sa
sporeascd beneficiul comun al lantului vertical de aprovizionare si de distributie si, in
anumite circumstante, bundstarea consumatorilor.

Cu toate ca Incearcd sa ofere o prezentare cuprinzatoare a diverselor motive care pot
justifica aplicarea restrictiilor verticale, prezentele orientari nu au pretentia de a fi
complete sau exhaustive. Motivele expuse mai jos pot justifica aplicarea anumitor
restrictii verticale.

(a) Problema externalitatilor verticale sau problema dublei marginalizari:
Stabilirea unui pret prea ridicat de catre distribuitor, fara a lua in considerare
efectul deciziilor sale asupra furnizorului, poate fi evitatd prin impunerea de
catre furnizor a unui pret maxim de revanzare distribuitorului. Pentru a spori
eforturile de vanzare ale distribuitorului, furnizorul poate, de exemplu, sa
utilizeze distributia selectiva sau distributia exclusiva.

(b) Problema parazitismului: Parazitismul intre cumparatori poate apérea la nivelul
comertului cu ridicata sau cu amanuntul, in special in cazul in care furnizorul
nu poate impune cerinte efective de promovare sau de servicii tuturor
cumparatorilor. Parazitismul intre cumparatori poate aparea numai in cadrul
serviciilor anterioare vanzarii si al altor activititi promotionale, nu si In cadrul

11

Denumita uneori ,,problema dublei marginalizari”.

A se vedea Documentul de lucru al serviciilor Comisiei — Evaluarea Regulamentului de exceptare pe
categorii aplicabil acordurilor verticale, SWD(2020) 172 final, 10.5.2017, p.31-42 si studiul de
evaluare mentionat; Comisia Europeand, Raportul final cu privire la ancheta sectoriald privind comertul
electronic, COM(2017) 229 final, 10.5.2017, punctul 11.
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(©)

(d)

(e)

®

serviciilor postvanzare in care distribuitorul poate sa factureze clientii in mod
individual. Eforturile anterioare vanzarii in cadrul carora poate aparea
parazitismul pot fi importante, de exemplu, atunci cand bunurile sau serviciile
sunt relativ noi, complexe din punct de vedere tehnic sau de o valoare ridicata
sau atunci cand reputatia bunurilor sau a serviciilor reprezintd un important
factor determinant al cererii lor. Restrictiille de tipul obligatiilor de
neconcurentd pot contribui la solutionarea problemei parazitismului intre
furnizori.

Deschiderea sau intrarea pe noi piete: Atunci cand un furnizor doreste sa intre
pe o piata geografica noud, de exemplu exportandu-si produsele intr-o alta tara,
acest lucru poate implica realizarea de catre distribuitor a unor investitii
speciale irecuperabile pentru a lansa marca pe piatd. Pentru a convinge un
distribuitor local sa realizeze aceste investitii, ar putea fi necesar sa 1 se asigure
acestuia protectie teritoriald, astfel Incat distribuitorul sa isi poatd recupera
investitiile respective. Acest lucru poate justifica restrictionarea vanzarilor pe
noua piata de cétre distribuitorii situati pe alte piete geografice (a se vedea, de
asemenea, punctul 167 din prezentele orientari). In aceasta situatie, este vorba
de un caz special al parazitismului prevazut mai sus la litera (b).

Problema parazitismului de certificare: In unele sectoare, anumiti distribuitori
au reputatia de a comercializa numai produse de calitate sau de a furniza numai
servicii de calitate (asa-numitii ,,distribuitori premium”). In astfel de situatii,
vanzarea prin acesti distribuitori poate fi esentiald, in special pentru lansarea cu
succes a unui nou produs. In cazul in care furnizorul nu isi poate limita
vanzarile la astfel de distribuitori premium, acesta risca sa fie eliminat de pe
listd. Prin urmare, pot exista justificari pentru permiterea distributiei exclusive
sau a distributiei selective.

Problema renuntarii la anumite investitii: Existd uneori investitii specifice unui
anumit client, care trebuie realizate fie de furnizor, fie de cumparator, precum
investitille in cazul echipamentelor speciale sau al formdrii in domenii
specifice. De exemplu, este posibil ca un producator de componente sa
trebuiasca sd investeasca in constructia de utilaje si echipamente noi pentru a
rispunde unei anumite cerinte a unuia dintre clientii sii. In cazul in care astfel
de investitii specifice unui anumit client nu pot fi contractate in mod direct sau
in cazul in care un astfel de contract este incomplet, este posibil ca
intreprinderea in cauzd sa nu fie in masurd sd se angajeze sd realizeze
investitiile la nivelul optim din punctul de vedere al furnizorului si, odata
selectat de catre furnizor, este posibil ca respectivul cumparator sa realizeze
numai investitii sub nivelul optim. Acordurile verticale pot contribui la
eliminarea sau atenuarea unei astfel de probleme de angajament.

Problema specifica a renuntdrii la anumite investitii in cazul unui transfer de
know-how substantial: Odatd transmis, know-how-ul nu poate fi luat inapoi, iar
furnizorul de know-how poate sa nu doreascd utilizarea acestuia pentru sau de
citre concurentii sii. In masura in care know-how-ul nu era disponibil
cumpardtorului si acesta este substantial si indispensabil punerii in aplicare a
acordului, transferul sdu poate sd justifice o restrictie de tipul obligatiei de
neconcurentd, care nu va intra, in mod normal, sub incidenta articolului 101
alineatul (1) in astfel de situatii.
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(15)

(16)

2.2.
(17)

(g) Economiile de scard la nivelul distributiei: Pentru a exploata economiile de
scard si a reduce, in felul acesta, pretul cu amanuntul al bunurilor sau al
serviciilor sale, producdtorul poate dori sd incredinteze revanzarea bunurilor
sau a serviciilor sale unui numar limitat de distribuitori. In acest scop, acesta ar
putea recurge la distributia exclusiva, la cotele impuse sub forma unui volum
minim de achizitii impus, la distributia selectiva care include astfel de cote sau
la aprovizionarea exclusiva.

(h) Uniformitatea si standardele de calitate: O restrictie verticala poate ajuta la
crearea unei imagini a marcii prin impunerea unui anumit grad de uniformitate
si de standardizare a calitatii pentru distribuitori, sporind astfel atractivitatea
bunurilor sau a serviciilor in cauza pentru consumatorul final si, prin urmare,
vanzdrile. Aceastd situatie este Intdlnitd, de exemplu, in cazul distributiei
selective si al francizei.

(1)  Imperfectiunile pietei de capital: Furnizorii de capital, precum bancile si pietele
de capital, pot sa asigure capital 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 corespunzator. Cumparatorul sau
furnizorul poate sa fie mai bine informat si sa fie capabil, printr-un acord
exclusiv, sd obtind o garantie suplimentara pentru investitia sa. Atunci cand
furnizorul acordd un imprumut cumpardtorului, acesta poate sd ii impuna
cumpdratorului o restrictie de tipul obligatiei de neconcurentd sau de tipul
cotelor de achizitie. Atunci cand cumpdratorul acordd un Tmprumut
furnizorului, acesta poate sd ii impuna furnizorului o restrictie de tipul
furnizarii exclusive sau de tipul cotelor de livrare.

Cele noud situatii enumerate la punctul anterior aratd cd, in general, acordurile
verticale pot contribui la cresterea eficientei si la dezvoltarea de noi piete si cd aceste
aspecte pot sa compenseze eventualele efecte negative. Cele mai justificate sunt, in
general, restrictiile verticale care contribuie la introducerea pe piatd a unor bunuri sau
servicii noi si complexe sau care protejeaza investitiile specifice unei relatii
contractuale. O restrictie verticala este uneori necesara pe durata in care furnizorul 1si
vinde bunurile sau serviciile cumparatorului [a se vedea, In special, situatiile descrise
la punctul anterior la literele (a), (b) (f), (g) si (h)].

Exista un grad ridicat de substituibilitate intre diferitele restrictii verticale. Aceasta
inseamnad cd aceeasi problema de ineficienta poate fi rezolvata de restrictii verticale
diferite. De exemplu, este posibila realizarea unor economii de scard la nivelul
distributiei prin intermediul distributiei exclusive, al distributiei selective, al cotelor
impuse sau al aproviziondrii exclusive. Cu toate acestea, efectele negative asupra
concurentei pot fi diferite in randul diferitelor restrictii verticale, acesta fiind un
aspect care influenteaza analiza caracterului indispensabil in temeiul articolului 101
alineatul (3).

Efecte negative

Efectele negative pe care le pot produce restrictiile verticale asupra pietei si pe care
legislatia UE in domeniul concurentei isi propune sa le previna sunt, in principal,
urmatoarele:

(a) excluderea anticoncurentiala a altor furnizori sau a altor cumpdratori prin
introducerea unor bariere la intrare sau la extindere;
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(18)

19)

(20)

3.1.

1)

(b) atenuarea concurentei dintre furnizor si concurentii sdi si/sau facilitarea
coluziunii (explicite sau tacite)'? intre acesti furnizori, considerati adesea ca
reprezentand reducerea concurentei Intre marci;

(c) atenuarea concurentei dintre cumpardtor si concurentii sdi sau facilitarea
coluziunii (explicite sau tacite) intre acesti cumparatori. Cu toate acestea, este
putin probabil ca doar o reducere a concurentei intramarcd (si anume,
concurenta Intre distribuitorii de bunuri sau servicii ale aceluiasi furnizor) sa
producd efecte negative pentru consumatori in conditiile in care concurenta
intre marci (s anume, concurenta intre distribuitorii de bunuri sau servicii ale
unor furnizori diferiti) este puternicd;

(d) crearea unor obstacole in calea integrarii pietei, inclusiv, in special,
restrangerea optiunilor consumatorilor de a achizitiona bunuri sau servicii in
orice stat membru.

Blocarea pietei, atenuarea concurentei si coluziunea la nivelul furnizorilor pot dduna
consumatorilor in special prin cresterea preturilor cu ridicata ale bunurilor sau ale
serviciilor (care, la randul sau, poate conduce la cresterea preturilor cu amanuntul),
limitarea varietdtii bunurilor si a serviciilor, reducerea calitatii acestora sau a
gradului de inovatie la nivelul furnizorilor. Blocarea pietei, atenuarea concurentei si
coluziunea la nivelul distribuitorilor pot dauna consumatorilor in special prin
cresterea preturilor cu amanuntul ale bunurilor sau ale serviciilor, limitarea varietatii
combinatiilor pret-serviciu si a formelor de distributie, reducerea disponibilitatii si a
calitatii serviciilor cu amanuntul si reducerea gradului de inovatie la nivelul
distribuitorilor.

Pe o piatd in care comerciantii cu amanuntul individuali distribuie marca/marcile
unui singur furnizor, restrangerea concurentei intre distribuitorii aceleiasi marci va
duce la reducerea concurentei intramarca Intre acesti distribuitori, insd este posibil ca
aceasta s nu aiba efecte negative asupra concurentei generale intre distribuitori. Intr-
un asemenea caz, daca exista o concurenta puternica intre marci, este putin probabil
ca reducerea concurentei intramarca sa aiba efecte negative asupra consumatorilor.

Eventualele efecte negative ale restrictiilor verticale sunt amplificate atunci cand mai
multi furnizori si cumparatorii acestora 1si organizeaza activitdtile comerciale intr-un
mod similar, ceea ce duce la asa-numitele efecte cumulative'?.

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

Lipsa efectului asupra comertului, acordurile de importantd minora si IMM-
urile

Inainte de a aborda sfera de aplicare a VBER, aplicarea acestuia si, in general,
evaluarea acordurilor verticale in temeiul articolului 101 alineatul (1) si al
articolului 101 alineatul (3), trebuie reamintit faptul ca VBER se aplica numai
acordurilor care intra in sfera de aplicare a articolului 101 alineatul (1).

In ceea ce priveste notiunile de coluziune explicita si tacitd, a se vedea hotardrea in cauzele conexate
C-89/85, C-104/85, C-114/85, C-116/85, C-117/85 si C-125/85-C-129/85, Ahlstrom Osakeyhtio si
altii/Comisia, EU:C:1993:120.

Efectele cumulative pot justifica, in special, retragerea beneficiului VBER; a se vedea sectiunea 7.1. din
prezentele orientari.
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(22)

(23)

(24)

Acordurile care nu pot afecta Tn mod semnificativ comertul dintre statele membre
(lipsa efectului asupra comertului) sau care nu restrang in mod semnificativ
concurenta (acorduri de importantd minord) nu intrd In sfera de aplicare a
articolului 101 alineatul (1)'*. Comisia a furnizat orientiri cu privire la lipsa efectului
asupra comertului In comunicarea sa privind conceptul de efect asupra comertului
din articolele 81 si 82 din tratat (denumitd in continuare ,,Orientdrile privind
conceptul de efect asupra comertului”)!® si cu privire la acordurile de importanti
minord In comunicarea sa privind acordurile de importanta minord care nu restrang
in mod semnificativ concurenta in sensul articolului 101 alineatul (1) din Tratatul
privind functionarea Uniunii Europene (denumitd in continuare ,,Comunicarea «de
minimis»”)'6. Prezentele orientiri nu aduc atingere Orientirilor privind conceptul de
efect asupra comertului, Comunicarii ,,de minimis” si niciunor orientari viitoare ale
Comisiel 1n aceastd privinta.

Orientdrile privind conceptul de efect asupra comertului stabilesc principiile
elaborate de instantele Uniunii pentru a interpreta conceptul de efect asupra
comertului si pentru a indica situatiile in care este putin probabil ca acordurile sa
poatd afecta In mod semnificativ comertul dintre statele membre. Acestea includ o
prezumtie relativd negativa, aplicabila tuturor acordurilor in sensul articolului 101
alineatul (1), indiferent de natura restrictiilor continute de astfel de acorduri,
aplicAndu-se astfel si acordurilor care contin restrictii grave!’. Potrivit acestei
prezumtii, in principiu, acordurile verticale nu pot afecta in mod semnificativ
comertul dintre statele membre atunci cand (i) cota de piata totala a partilor pe orice
piatd relevanta din Uniune afectata de acord nu depaseste 5 % si (i1) cifra de afaceri
anuala totala realizatd la nivelul Uniunii de catre furnizor pentru produsele la care se
referd acordul nu depiseste 40 de milioane EUR'®. Comisia poate infirma prezumtia
respectivd In cazul in care, In urma unei analize a caracteristicilor acordului si a
contextului economic al acestuia, se demonstreaza contrariul.

Astfel cum se mentioneaza in Comunicarea ,,de minimis”, se considerd, in general,
ca acordurile verticale incheiate de intreprinderi neconcurente nu intrd in sfera de
aplicare a articolului 101 alineatul (1) in cazul in care cota de piatd detinutd de
fiecare dintre partile la acord nu depaseste 15 % pe niciuna dintre pietele relevante
afectate de acord'®. Aceastd reguli generald face obiectul a doud exceptii. In primul
rand, in ceea ce priveste restrictiile grave, articolul 101 alineatul (1) se aplica
indiferent de cotele de piatd ale partilor?®. Acest lucru se datoreaza faptului ci un
acord care poate afecta comertul dintre statele membre si care are un obiect
anticoncurential poate constitui, prin natura sa si independent de orice efect concret

20

A se vedea hotararea in cauza C-226/11, Expedia Inc./Autorité de la concurrence, EU:C:2012:795,
punctele 16 si 17, cu trimiteri suplimentare.

JO C101,27.4.2004, p. 81.

JO C291,30.8.2014, p. 1.

Orientarile privind conceptul de efect asupra comertului, punctul 50.

Orientarile privind conceptul de efect asupra comertului, punctul 52.

Comunicarea ,,de minimis”, punctul 8, care prevede, de asemenea, un prag al cotei de piatd pentru
acorduri incheiate intre concurenti existenti sau potentiali si potrivit cdruia astfel de acorduri nu restrang
in mod semnificativ concurenta in sensul articolului 101 alineatul (1) In cazul in care cota de piata
cumulatd detinutd de partile la acord nu depaseste 10 % pe niciuna dintre pietele relevante vizate de
respectivul acord.

A se vedea hotararile in cauza 5/69, Volk/Vervaecke, EU:C:1969:35, in cauza 1/71 Cadillon/Hdss,
EU:C:1971:47 si In cauza C-306/96, Javico/Yves Saint Laurent, EU:C:1998:173, punctele 16 si 17.
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(25)

(26)

3.2.
3.2.1.
27)

(28)

al acestuia, o restrangere semnificativa a concurentei?'. In al doilea rand, pragurile
cotei de piatda de 15 % sunt reduse la 5% atunci cand, pe o piata relevanta,
concurenta este restrdnsd de efectul cumulativ al retelelor paralele de acorduri.
Punctele 241-243 din prezentele orientari se refera la efectele cumulative in contextul
retragerii beneficiului VBER. Comunicarea ,,de minimis” clarificd faptul ca, in
general, se considera ca furnizorii sau distribuitorii individuali a céror cota de piata
nu depaseste 5 % nu contribuie in mod semnificativ la un efect cumulativ de blocare
a pietei?2.

In plus, nu existd nicio prezumtie potrivit cireia acordurile verticale incheiate de
intreprinderi dintre care una sau mai multe au o cotd de piatd individuald care
depdseste 15 % intra automat sub incidenta articolului 101 alineatul (1). Astfel de
acorduri pot sd nu aiba in continuare un efect semnificativ asupra comertului dintre
statele membre sau pot s nu constituie o restringere semnificativd a concurentei®’.
Prin urmare, ele trebuie evaluate in contextul lor juridic si economic. Prezentele
orientari includ criterii individuale pentru aceste acorduri.

De asemenea, Comisia considera cd acordurile verticale dintre intreprinderile mici si
mijlocii (denumite in continuare ,,IMM-uri”’)?* pot rareori afecta in mod semnificativ
comertul dintre statele membre. Comisia considera, de asemenea, cd astfel de
acorduri restrdng rareori in mod semnificativ concurenta in sensul articolului 101
alineatul (1), cu exceptia cazului in care ele includ restrangeri ale concurentei prin
obiectul lor in sensul articolului 101 alineatul (1). Prin urmare, acordurile verticale
dintre IMM-uri nu intrd, in general, n sfera de aplicare a articolului 101 alineatul (1).
In cazurile in care astfel de acorduri indeplinesc totusi conditiile pentru aplicarea
articolului 101 alineatul (1), Comisia se va abtine, in mod normal, de la initierea
procedurii, datorita lipsei unui interes suficient pentru Uniune, cu exceptia cazului in
care intreprinderile respective detin, in mod colectiv sau individual, o pozitie
dominanta pe o parte semnificativa a pietei interne.

Contractele de agentie
Definitia contractelor de agentie

Agentul este o persoand fizica sau juridicd imputernicitd sa negocieze si/sau sa
incheie contracte pe seama altei persoane (,,comitentul”), fie Tn nume propriu, fie in
numele comitentului, in vederea achizitiondrii de bunuri sau servicii de cétre
comitent sau a vanzarii de bunuri sau servicii furnizate de comitent.

In anumite imprejuriri, relatia dintre un agent si comitentul siu poate fi caracterizata
ca fiind o relatie in care agentul nu mai actioneazd ca operator economic
independent. Acest lucru este valabil in cazul in care agentul suportd numai un risc
financiar sau comercial nesemnificativ sau nu suporta niciun astfel de risc in legatura
cu contractele incheiate sau negociate pe seama comitentului, astfel cum se explica
mai jos?. In acest caz, contractul de agentie nu intrd in sfera de aplicare a

21
22
23
24

25

Hotararea in cauza C-226/11, Expedia Inc./Autorité de la concurrence, EU:C:2012:795, punctul 37.
Comunicarea ,,de minimis”, punctul 8.

A se vedea hotérarea 1n cauza T-7/93, Langnese-Iglo/Comisia, EU:T:1995:98, punctul 98.

Astfel cum sunt definite in anexa la Recomandarea Comisiei din 6 mai 2003 privind definirea
microintreprinderilor si a Intreprinderilor mici si mijlocii, JO L 124, 20.5.2003, p. 36.

A se vedea hotararile n cauza T-325/01, Daimler Chrysler/Comisia, EU:T:2005:322, in cauza C-217/05
Confederacion Espanola de Empresarios de Estaciones de Servicio/CEPSA, EU:C:2006:784 si in
cauza C-279/06, CEPSA Estaciones de Servicio SA/LV Tobar e Hijos SL, EU:C:2008:485.
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(29)

(30)

€19

articolului 101 alineatul (1). Incadrarea atribuitd acordului dintre acestea de citre
parti sau de legislatia nationald nu este relevanta pentru evaluare. Intrucat acestea
constituie o exceptie de la aplicabilitatea generald a articolului 101 in ceea ce
priveste acordurile intre intreprinderi, conditiile pentru considerarea unui acord drept
contract de agentie in sensul aplicarii articolului 101 alineatul (1) ar trebui sa fie
interpretate in mod restrictiv.

Trei tipuri de risc financiar sau comercial sunt relevante pentru considerarea unui
acord drept contract de agentie in sensul aplicarii articolului 101 alineatul (1).

— In primul rand, exista riscuri specifice contractului, direct legate de contractele
incheiate si/sau negociate de agent pe seama comitentului, cum ar fi finantarea
stocurilor.

— In al doilea rand, exista riscuri 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, si anume care sunt necesare pentru a permite
agentului sd incheie si/sau sd negocieze acest tip de contract. Astfel de
investitii sunt, de reguld, irecuperabile, ceea ce inseamnd cd, la abandonarea
domeniului respectiv de activitate, ele nu pot servi altor activitati sau nu pot fi
vandute fara a inregistra pierderi considerabile.

— In al treilea rand, exista riscuri legate de alte activitati desfisurate pe aceeasi
piatd de produse, in masura In care comitentul 1i solicitd agentului sa
intreprinda astfel de activitati in temeiul relatiei de agentie nu in calitate de
agent pe seama comitentului, ci pe propriul sdu risc.

In scopul aplicarii articolului 101 alineatul (1) din TFUE, un acord va fi considerat
drept contract de agentie in cazul In care agentul nu suportd niciun risc sau suporta
numai riscuri nesemnificative de felul celor trei tipuri de riscuri mentionate anterior.
Importanta oricaror astfel de riscuri asumate de agent trebuie, in general, sa fie
evaluatd mai degraba in raport cu veniturile generate de agent din furnizarea
serviciilor de agentie decat in raport cu veniturile generate de vanzarea bunurilor sau
a serviciilor care fac obiectul contractului de agentie. Cu toate cestea, riscurile
generale aferente activitatii de furnizare a serviciilor de agentie, cum ar fi riscul ca
venitul agentului s fie subordonat reusitei sale in calitate de agent sau riscul aferent
investitiilor generale, spre exemplu, in spatii si personal care ar putea fi utilizate
pentru orice tip de activitate, nu sunt relevante pentru aceasta evaluare.

Avand in vedere cele de mai sus, in sensul aplicarii articolului 101 alineatul (1), mai
jos sunt enumerate o serie de exemple de caracteristici intdlnite in general in
contractele de agentie. Astfel, este vorba de un contract de agentie in cazul in care
agentul:

(a) nu dobandeste proprietatea asupra bunurilor cumpdrate sau vandute in temeiul
contractului de agentie si nu furnizeaza el insusi serviciile contractuale. Faptul
cd agentul poate dobandi temporar, pentru o perioadd foarte scurta de timp,
proprietatea asupra bunurilor contractuale in timpul vanzarii acestora pe seama
comitentului nu exclude existenta unui contract de agentie, cu conditia ca
agentul sa nu suporte costuri sau riscuri de niciun fel in legatura cu acest
transfer de proprietate;

(b) nu contribuie la costurile legate de furnizarea/achizitia bunurilor sau a
serviciilor contractuale, inclusiv costurile de transport aferente bunurilor.
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(32)

Aceasta nu impiedica agentul sd efectueze serviciul de transport, cu conditia ca
respectivele costuri sd fie suportate de comitent;

(c) nu detine, pe cheltuiala proprie sau pe propriul risc, stocuri de bunuri
contractuale, nu suportd costurile de finantare a stocurilor si costurile
ocazionate de pierderea stocurilor si poate returna comitentului, fara cheltuieli,
bunurile nevandute, cu exceptia cazurilor in care este angajatd raspunderea
pentru culpa a agentului (de exemplu, pentru neluarea unor masuri de securitate
rezonabile pentru a evita pierderea stocurilor);

(d) nu isi asuma raspunderea pentru neexecutarea contractului de catre clienti (de
exemplu, 1n cazul in care clientii nu 1si indeplinesc obligatiile de plata care le
revin), mai putin pentru pierderea comisionului sdu, cu exceptia cazului in care
este angajatd raspunderea pentru culpd a agentului (de exemplu, pentru
neluarea unor masuri rezonabile de securitate sau antifurt sau pentru neluarea
unor masuri rezonabile de semnalare a unui furt comitentului sau politiei sau
pentru necomunicarea catre comitent a tuturor informatiilor necesare pe care le
are la dispozitie privind fiabilitatea financiara a clientului);

(e) nu isi asuma raspunderea fata de clienti sau fatd de alti terti pentru pierderile
sau prejudiciile care rezultd din furnizarea bunurilor sau a serviciilor
contractuale, cu exceptia cazului 1n care, in calitate de agent, este angajata
raspunderea pentru culpa in acest sens;

(f) nu este obligat, direct sau indirect, sa investeasca in actiuni de promovare a
vanzarilor, inclusiv prin contributii la bugetul de publicitate al comitentului sau
la activitati de publicitate sau promotionale care vizeaza in mod specific
bunurile sau serviciile contractuale;

(g) nu realizeazd investitii specifice pietei in echipamente, spatii, formarea
personalului sau activitati de publicitate care vizeaza in mod specific bunurile
sau serviciile contractuale, cum ar fi, de exemplu, un rezervor de benzina in
cazul vanzarii benzinei cu amanuntul, software specializat pentru vanzarea
politelor de asigurare in cazul agentilor de asigurari sau activitati de publicitate
referitoare la rute sau destinatii In cazul agentiilor de turism care vand servicii
de transport aerian sau de cazare, cu exceptia cazului in care aceste costuri sunt
rambursate in totalitate de catre comitent;

(h) nu intreprinde alte activitati pe aceeasi piatd de produse, solicitate de catre
comitent in temeiul relatiei de agentie (de exemplu, livrarea bunurilor), cu
exceptia cazului in care aceste activitdti sunt rambursate in totalitate de catre
comitent.

In cazul in care agentul suporti unul sau mai multe dintre riscurile sau costurile
mentionate la punctele 28-31 din prezentele orientdri, acordul dintre agent si
comitent nu se considera contract de agentie. Problema riscului trebuie analizata de
la caz la caz, tindnd seama mai degraba de realitatea economicd a situatiei decat de
forma juridica. Din motive practice, analiza de risc poate incepe cu evaluarea
riscurilor specifice contractului. In cazul in care agentul suporti riscuri semnificative
specifice contractului, acest lucru este suficient pentru a concluziona ca agentul este
distribuitor independent. In cazul in care agentul nu suportd riscuri specifice
contractului, trebuie continuata analiza prin evaluarea riscurilor legate de investitiile
specifice pietei. In cele din urmi, in cazul in care agentul nu suporti niciun risc
specific contractului si niciun risc legat de investitiile specifice pietei, este posibil sa
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(33)

(34)

(35)

fie necesara analizarea riscurilor legate de alte activitati necesare in temeiul relatiei
de agentie pe aceeasi piata de produse.

Comitentul poate utiliza diverse metode de rambursare a riscurilor relevante, cu
conditia ca aceste metode sd garanteze cd agentul nu suporta riscuri de tipul celor
prevazute la punctele 28-31 din prezentele orientari sau suportd numai riscuri
nesemnificative de acest fel. De exemplu, comitentul poate alege sd ramburseze
valoarea exacta a costurilor suportate sau poate acoperi costurile sub forma unei
sume forfetare fixe sau poate plati agentului un procent fix din veniturile obtinute din
vanzarea bunurilor sau a serviciilor in temeiul contractului de agentie. Pentru a
asigura acoperirea tuturor riscurilor relevante, poate fi necesar sid se prevadd o
metoda simpla prin care agentul sa declare si s solicite rambursarea oricadror costuri
care depasesc suma forfetard convenitd sau procentul fix. De asemenea, poate fi
necesar ca respectivul comitent sa monitorizeze in mod sistematic orice modificare a
costurilor relevante si si adapteze in consecintd suma forfetara sau procentul fix. In
cazul in care costurile relevante sunt rambursate sub forma unui procent din pretul
produselor vandute in temeiul contractului de agentie, comitentul ar trebui s tinad
seama, de asemenea, de faptul ca agentul poate suporta costuri relevante de investitii
specifice pietei chiar si in cazul in care efectueaza vanzari limitate sau nu efectueaza
vanzari pentru o anumita perioada de timp. Aceste costuri trebuie rambursate de catre
comitent.

Un distribuitor independent de anumite bunuri sau servicii ale unui furnizor poate
actiona, de asemenea, ca agent pentru alte bunuri sau servicii ale aceluiasi furnizor,
cu conditia ca activitdtile si riscurile acoperite de contractul de agentie sd poatd fi
delimitate Tn mod efectiv (de exemplu, deoarece se referd la bunuri sau servicii care
prezintd functionalitdti suplimentare sau caracteristici noi). Pentru ca acordul sd fie
considerat un contract de agentie in sensul aplicérii articolului 101, distribuitorul
independent trebuie sa fie cu adevarat liber sa incheie contractul de agentie (de
exemplu, relatia de agentie nu trebuie sa fie impusa de facto de catre comitent prin
intermediul iminentei denuntarii sau a modificarii nefavorabile a termenilor relatiei
de distributie) si, astfel cum se mentioneazd la punctele 28-31 din prezentele
orientari, toate riscurile relevante legate de vanzarea bunurilor sau a serviciilor care
fac obiectul contractului de agentie, inclusiv investitiile specifice pietei, trebuie sa fie
suportate de comitent.

In cazul in care un agent desfisoara, pe propriul risc, alte activititi pentru acelasi
furnizor sau pentru alti furnizori, exista riscul ca termenii impusi agentului pentru
activitatea sa de agentie sd 1i influenteze interesele si sa 1i limiteze libertatea de
decizie atunci cand vinde produse in cadrul activitatii independente. In special, exista
riscul ca politica de preturi a comitentului pentru produsele vandute in temeiul
contractului de agentie sa influenteze interesele agentului/distribuitorului de a stabili
preturi in mod independent pentru produsele pe care le vinde ca distribuitor
independent. In plus, combinatia dintre activitatea de agentie si cea de distributie
independenta pentru acelasi furnizor ridicd dificultati in a face distinctia Intre
investitii si costuri legate de functia de agentie, inclusiv In ceea ce priveste
investitiile specifice pietei, si cele legate doar de activitatea independenti. In astfel de
cazuri, evaluarea masurii 1n care o relatie de agentie Indeplineste conditiile prevazute
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(36)

(37)

(38)

la punctele 28-31 din prezentele orientari poate fi, prin urmare, deosebit de
complexa?®.

Riscurile descrise la punctele 28-31 din prezentele orientari prezinta interes in special
in cazul in care agentul desfasoara alte activitdti in calitate de distribuitor
independent pentru acelasi comitent pe aceeasi piatd de produse. In schimb, aceste
riscuri sunt mai putin probabile 1n cazul in care celelalte activitati pe care agentul le
desfasoara in calitate de distribuitor independent privesc o alta piata de produse?’. In
general, cu cat produsele sunt mai putin interschimbabile, cu atdt este mai putin
probabil ca aceste riscuri sd apara. Pe pietele de produse care nu prezintd
caracteristici distincte Tn mod obiectiv, cum ar fi o calitate superioara, caracteristici
noi sau functii suplimentare, o astfel de delimitare pare mai dificild si, prin urmare,
poate exista un risc semnificativ ca agentul sa fie influentat de termenii contractului
de agentie, 1n special n ceea ce priveste stabilirea preturilor, pentru produsele pe care
le distribuie in mod independent.

Pentru a identifica investitiile specifice pietei care trebuie rambursate atunci cand
incheie un contract de agentie cu unul dintre distribuitorii sdi independenti care este
deja activ pe piata relevantd, comitentul ar trebui sd ia in considerare situatia
ipoteticd a unui agent care nu este inca activ pe piata relevantd pentru a evalua
investitiile relevante pentru tipul de activitate pentru care este numit agentul.
Singurele investitii specifice pietei pe care nu ar trebui sa le acopere comitentul ar fi
cele care se refera exclusiv la vanzarea de produse diferentiate pe aceeasi piata de
produse, care nu sunt vandute in temeiul contractului de agentie, ci sunt distribuite in
mod independent, spre deosebire de investitiile specifice pietei necesare pentru
desfasurarea activitatii pe piata de produse relevanta, pe care comitentul ar trebui sa
le acopere in toate cazurile. Acest lucru se datoreaza faptului ca agentul nu ar suporta
costurile specifice pietei corespunzatoare produselor diferentiate daca nu ar actiona,
de asemenea, ca distribuitor independent pentru produsele respective in plus fatd de
produsele pe care le distribuie ca agent, cu conditia sd poatd desfasura activitati pe
piata relevanta fara a le vinde pe primele. In masura in care investitiile relevante au
fost deja amortizate (de exemplu, investitiile In mobilier specific activitatii),
rambursarea poate fi ajustatd proportional.

Exemplu de repartizare a costurilor in cazul unui distribuitor care actioneaza, de
asemenea, ca agent pentru anumite produse pentru acelasi furnizor.

Un distribuitor independent vinde produsele A, B si C. Produsele A si B apartin
aceleiasi piete de produse, care cuprinde produse diferentiate cu caracteristici diferite
in mod obiectiv. Produsul C apartine unei piete diferite de produse.

Un furnizor al produsului B isi distribuie, in general, produsele utilizdnd distribuitori
independenti. Cu toate acestea, pentru distribuirea unui anumit tip de produs similar, si
anume produsul A care prezintd o noua functionalitate, aceasta doreste sd utilizeze un
contract de agentie, pe care il ofera distribuitorilor sai independenti existenti pe aceeasi
piata de produse, fara a le impune de jure sau de facto incheierea acestui acord.

26

27

Hotérarea Curtii din 16 decembrie 1975, Codperatieve Vereniging "Suiker Unie" UA si altii/Comisia
Comunitatilor Europene, cauzele conexate 40-48, 50, 54-56, 111, 113 si 114-73, ECLI:EU:C:1975:174,
punctele 537-557.

Hotararea Tribunalului de Prima Instantad (Camera a cincea) din 15 septembrie 2005, DaimlerChrysler
AG/Comisia Comunitatilor Europene, cauza T-325/01, ECLI:EU:T:2005:322, punctele 100 si 113.
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Pentru ca acest contract de agentie sa nu intre in sfera de aplicare a articolului 101
alineatul (1) din TFUE si sd 1indeplineascd respectivele conditii prevazute la
punctele 28-31 din prezentele orientdri, comitentul trebuie sd acopere toate investitiile
relevante in activitatea de vanzare a fiecdruia dintre produsele A si B (si nu numai a
produselor A), deoarece acestea apartin aceleiasi piete de produse. De exemplu, este
probabil ca toate costurile suportate pentru adaptarea sau dotarea cu mobilier a unui
magazin in vederea expunerii si a vanzarii produselor A si B si fie specifice pietei. In
mod similar, este probabil ca acele costuri de formare a personalului in vederea
vanzarii produselor A si B si costurile legate de echipamentele de depozitare specifice,
care pot fi necesare pentru produsele A si B, sa fie, de asemenea, specifice pietei.
Aceste investitii relevante, care ar fi in mod normal necesare pentru ca un agent sa
intre pe piata si sd inceapd sa vanda produsele A si B, ar trebui sd fie suportate de
comitent, chiar dacd un anumit agent desfdsoard deja activititi pe piata respectiva in
calitate de distribuitor independent.

Cu toate acestea, comitentul nu ar trebui sa acopere investitiile pentru vanzarea
produsului C, care nu apartine aceleiasi piete de produse precum produsele A si B. In
plus, in cazul in care vanzarea produsului B necesitd investitii specifice care nu sunt
necesare pentru vanzarea produsului A (de exemplu, mobilier specific sau formarea
personalului), astfel de investitii nu ar fi relevante si, prin urmare, nu ar trebui sa fie
acoperite de comitent, cu conditia ca un distribuitor sd poatd desfasura activititi pe
piata relevantd care cuprinde produsele A si B prin vanzarea exclusiva a produsului A.

In ceea ce priveste publicitatea, investitiile in publicitate pentru magazinul agentului
ca atare (in locul publicitatii specifice produsului A) ar aduce beneficii atat
magazinului agentului in general, cat si vanzérilor de produse A, B si C, in timp ce
numai produsul A este vandut in temeiul contractului de agentie. Prin urmare, aceste
costuri ar fi partial relevante pentru evaluarea contractului de agentie, in masura in
care se referda la vanzarea produsului A, care este vandut in temeiul contractului de
agentie, desi sunt, de asemenea, relevante pentru activitatea generald de vanzare a
produselor A si B. Costul unei campanii publicitare referitoare exclusiv la produsele B
sau C nu ar fi totusi relevant si, prin urmare, nu ar trebui sa fie acoperit de comitent, cu
conditia ca un distribuitor sd poata desfasura activitdti pe piata relevantd prin vanzarea
exclusiva a produsului A.

Aceleasi principii se aplica investitiilor intr-un site web sau intr-un magazin online,
avand 1n vedere ca o parte din aceste investitii nu ar fi relevante, deoarece ar trebui
realizate indiferent de produsele vandute in temeiul contractului de agentie. Prin
urmare, investitiile generale in proiectarea unui site web nu ar trebui sa fie rambursate,
in masura 1n care structura site-ului n sine ar putea fi utilizatd pentru a vinde alte
produse decat cele care apartin pietei de produse relevante (de exemplu, produsele C
sau, cu caracter mai general, alte produse decat A si B). Cu toate acestea, ar fi
relevante investitiile legate de activitatea de vanzare sau de publicitate a produselor pe
piata de produse relevantd (si anume, atat produsele A, céat si produsele B) prin
intermediul site-ului web. Astfel, in functie de nivelul investitiilor necesare pentru
promovarea si vanzarea produselor A si B pe site-ul web, comitentul ar trebui sa
acopere o parte din costurile de creare a site-ului web sau a magazinului online. Nicio
investitie specifica pentru publicitatea sau vanzarea exclusivd a produsului B nu ar
trebui sd fie acoperitd, cu conditia ca un distribuitor sa poatd desfasura activitati pe
piata relevantd prin vanzarea exclusiva a produsului A.
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3.2.2.
(39)

(40)

(41)

Aplicarea articolului 101 alineatul (1) in cazul contractelor de agentie

In cazul in care un acord indeplineste conditiile necesare pentru a fi considerat un
contract de agentie in sensul aplicarii articolului 101 alineatul (1), functia de vanzare
sau de cumpdrare a agentului face parte din activitatile comitentului. Deoarece
comitentul suporta riscurile comerciale si financiare legate de vanzarea si cumpdararea
bunurilor sau a serviciilor contractuale, toate obligatiile impuse agentului in ceea ce
priveste contractele incheiate si/sau negociate pe seama comitentului nu intrd sub
incidenta articolului 101 alineatul (1). Asumarea de catre agent a obligatiilor
enumerate la sfarsitul acestui punct va fi consideratd ca fiind inerentd unui contract
de agentie, Intrucat aceste obligatii se refera la capacitatea comitentului de a stabili
sfera de activitate a agentului in legatura cu bunurile sau serviciile contractuale.
Acest lucru este esential pentru asumarea de catre comitent a riscurilor aferente
contractelor incheiate si/sau negociate de agent pe seama comitentului. Astfel,
comitentul poate stabili strategia comerciald in ceea ce priveste:

(a) limitarea teritoriului in care agentul poate sa vanda aceste bunuri sau servicii;

(b) limitarea clientelei careia agentul poate sa-i vanda bunurile sau serviciile
contractuale sau

(c) preturile si conditiile in care agentul trebuie sa vanda sau sa cumpere bunurile
sau serviciile contractuale.

Dimpotriva, in cazul in care agentul isi asuma unul sau mai multe dintre riscurile
relevante mentionate la punctele 28-31 din prezentele orientdri, acordul dintre agent
si comitent nu reprezintd un contract de agentie in sensul aplicarii articolului 101
alineatul (1). In situatia respectiva, agentul este tratat ca intreprindere independents,
iar acordul dintre agent si comitent intrd sub incidenta articolului 101 alineatul (1)
precum orice acord vertical. Din acest motiv, articolul 1 alineatul (1) litera (k) din
VBER clarifica faptul ca o intreprindere care, in cadrul unui acord care intrd sub
incidenta articolului 101 alineatul (1), vinde bunuri sau servicii In numele unei alte
intreprinderi este un cumparator.

Chiar daca nu suporta riscurile descrise la punctele 28-31 din prezentele orientari sau
suportd doar riscuri nesemnificative de acest fel, agentul raméne o intreprindere
distinctd de comitent si, prin urmare, dispozitiile privind relatia dintre agent si
comitent pot incalca articolul 101 alineatul (1), indiferent daca fac parte din acordul
care reglementeaza vanzarea sau cumpararea produselor contractuale sau dintr-un
acord separat. Asemenea dispozitii pot beneficia de prevederile VBER, in special in
cazul in care conditiile stipulate la articolul 5 din VBER sunt indeplinite sau, in afara
cadrului instituit de VBER, acestea pot indeplini conditiile prevazute la articolul 101
alineatul (3) in cazuri individuale, astfel cum se descrie in sectiunea 8.1.2 din
prezentele orientari. De exemplu, contractele de agentie pot sd contind o dispozitie
care interzice comitentului sa desemneze alti agenti pentru un anumit tip de
tranzactie, de clienti sau de teritoriu (clauze de exclusivitate) si/sau o dispozitie care
interzice agentului sd actioneze in calitate de agent sau distribuitor al unor
intreprinderi concurente cu comitentul (clauze de impunere a unei madrci unice).
Clauzele de exclusivitate nu conduc, in general, la efecte anticoncurentiale. Cu toate
acestea, obligatiile de impunere a unei marci unice si obligatia de neconcurentd dupa
expirarea acordului, care se refera la concurenta intre marci pot sda incalce
articolul 101 alineatul (1) in cazul in care contribuie la un efect (cumulativ) de
blocare a pietei relevante pe care se vand sau se achizitioneaza bunurile sau serviciile
contractuale (a se vedea in special sectiunile 8.2.1 si 6.2.2 din prezentele orientari).
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(42)

(43)

3.2.3.
(44)

3.3.
(45)

Un contract de agentie poate, de asemenea, sa intre in sfera de aplicare a
articolului 101 alineatul (1) chiar si in cazul in care comitentul suporta toate riscurile
financiare si comerciale aferente, atunci cand acesta faciliteaza coluziunea. Aceasta
situatie poate fi intalnitd, de exemplu, atunci cand un anumit numér de comitenti
utilizeaza aceiasi agenti, impiedicand in mod colectiv alti comitenti s utilizeze acesti
agenti, sau atunci cand utilizeaza acesti agenti in scopul coluziunii in legaturd cu
strategia comerciald sau pentru a face schimb de informatii sensibile privind piata cu
ceilalti comitenti.

In cazul unui distribuitor independent care actioneazi, de asemenea, ca agent pentru
anumite bunuri sau servicii ale aceluiasi furnizor, respectarea cerintelor prevazute la
punctele 34-37 din prezentele orientari trebuie sd fie evaluata cu strictete. Acest lucru
este necesar pentru a evita o utilizare abuziva a conceptului de agentie in scenariile in
care furnizorul nu devine efectiv activ la nivelul comertului cu amanuntul, luand
toate deciziile de distributie asociate si asumandu-si toate riscurile aferente in
conformitate cu principiile prevazute la punctele 28-31, ci mai degraba stabileste o
modalitate facild de a controla preturile cu amanuntul pentru acele produse care
permit marje ridicate de revanzare. Intrucat impunerea preturilor de revanzare este o
restrictie grava 1n temeiul articolului4 din VBER, astfel cum se prevede in
sectiunea 6.1.1 din prezentele orientari, conceptul de agentie nu ar trebui sa fie
utilizat Tn mod abuziv de catre furnizori pentru a eluda aplicarea articolului 101
alineatul (1) din TFUE.

Conceptul de agentie si economia platformelor online

Intreprinderile care furnizeaza servicii de intermediere online sunt clasificate drept
furnizori in temeiul VBER (a se vedea, de asemenea, punctele 60-64 din prezentele
orientari) si, prin urmare, nu pot, in principiu, sa fie considerate agenti in sensul
aplicarii articolului 101 alineatul (1). In plus, furnizorii de servicii de intermediere
online actioneaza, in general, ca operatori economici independenti si nu ca parte a
intreprinderilor vanzatorilor carora le furnizeaza servicii de intermediere online.
Efectele de retea puternice si alte caracteristici ale economiei platformelor online pot
contribui la un dezechilibru semnificativ in ceea ce priveste dimensiunea si puterea
de negociere a partilor contractante si pot conduce la o situatie in care conditiile de
vanzare a bunurilor sau a serviciilor contractuale si strategia comerciald sunt stabilite
mai degraba de furnizorul de servicii de intermediere online decat de vanzatorii
bunurilor sau serviciilor care sunt intermediate. In plus, furnizorii de servicii de
intermediere online deservesc adesea un numar foarte mare de vanzatori in paralel,
ceea ce ii impiedicd sa faca parte efectiv din oricare dintre intreprinderile
vanzatorilor. De asemenea, furnizorii de servicii de intermediere online realizeaza, de
reguld, investitii semnificative specifice pietei, de exemplu in software, publicitate si
servicii postvanzare, ceea ce indicd faptul cd aceste intreprinderi suportd riscuri
financiare sau comerciale semnificative asociate contractelor negociate pe seama
vanzatorilor care le utilizeaza serviciile de intermediere online.

Acorduri de subcontractare

Acordurile de subcontractare, astfel cum sunt definite in Comunicarea Comisiei din
18 decembrie 1978 privind evaluarea anumitor acorduri de subcontractare avand in
vedere dispozitiile articolului 85 alineatul (1) din Tratatul CEE (denumitd in
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4.
4.1.
(46)

(47)

continuare ,,Comunicarea privind subcontractarea”)?® nu intrd, in general, in sfera de
aplicare a articolului 101 alineatul (1). Comunicarea privind subcontractarea ramane
aplicabila si include orientari suplimentare privind aplicarea acestei reguli generale.
In special, Comunicarea privind subcontractarea prevede ca, in cazul in care un
contractant impune limite privind utilizarea tehnologiei sau a echipamentelor pe care
le furnizeaza unui subcontractant, aceastd tehnologie sau respectivele echipamente
trebuie sd fie necesare pentru a-i permite subcontractantului sa produca produsele in
cauzi®. Aceasta clarifici, de asemenea, sfera de aplicare a acestei norme generale, in
special faptul ca alte restrictii impuse subcontractantului intra, in general, in sfera de
aplicare a articolului 101, cum ar fi obligatia de a nu desfasura sau exploata activitati
proprii de cercetare si dezvoltare sau de a nu produce pentru terti’.

SFERA DE APLICARE A VBER
Regimul de protectie stabilit de VBER

Exceptarea pe categorii prevazuta la articolul 2 alineatul (1) din VBER stabileste un
regim de protectie pentru acordurile verticale in sensul VBER, cu conditia ca
respectivele cote de piatd detinute de furnizor si de cumpdrator pe piata (pietele)
relevanta (relevante) sa nu depdseasca pragurile prevazute la articolul 3 din VBER (a
se vedea sectiunea 5.2 din prezentele orientiri)3!, iar acordul s nu includi restrictii
grave 1n temeiul articolului 4 din VBER (a se vedea sectiunea 6.1 din prezentele
orientiri)*2. Acest regim de protectie se aplicd atat timp cit beneficiul exceptirii pe
categorii nu a fost retras ntr-un anumit caz de catre Comisie sau de catre autoritatea
de concurentd a unui stat membru (denumitd in continuare ,,ANC”) in temeiul
articolului 29 din Regulamentul (CE) nr. 1/2003 (a se vedea sectiunea 7.1 din
prezentele orientari).

Articolul 2 alineatul (1) din VBER stabileste, de asemenea, un regim de protectie in
cazul in care un furnizor utilizeaza acelasi (aceleasi) acord (acorduri) pentru a
distribui mai multe tipuri de bunuri sau servicii. Intr-un astfel de caz de distributie a
portofoliului, VBER se aplicd acordului vertical in masura in care si cu privire la
bunurile sau serviciile pentru care sunt indeplinite conditiile de aplicare a VBER. Pe
de alta parte, articolul 101 se aplica acordurilor verticale cu privire la bunurile sau
serviciile care nu sunt vizate de VBER. Aceasta inseamna ca nu exista o exceptare pe
categorii in temeiul articolului 2 alineatul (1) din VBER, dar nici o prezumtie de
ilegalitate a unor astfel de acorduri.

28

29

30
31

32

JOC1, 3.1.1979, p. 2, care defineste acordurile de subcontractare ca acorduri incheiate sau nu ca
urmare a unei comenzi venite din partea unui tert, in temeiul carora o intreprindere numita ,,contractor”
incredinteaza unei alte intreprinderi numite ,,subcontractor”, in conformitate cu instructiunile acestuia,
fabricarea de bunuri, prestarea de servicii sau executarea de lucrdri, destinate contractorului sau
executate In numele lui.

A se vedea punctul 2 din Comunicarea privind subcontractarea, care ofera clarificari suplimentare in
special cu privire la utilizarea drepturilor de proprietate industriald si a know-how-ului.

A se vedea punctul 3 din Comunicarea privind subcontractarea.

Peste pragul cotei de piata de 30 %, nu existd nicio prezumtie ca acordurile verticale intrd in sfera de
aplicare a articolului 101 alineatul (1) sau cd nu indeplinesc conditiile prevazute la articolul 101
alineatul (3).

A se vedea sectiunea 6.2. din prezentele orientdri in ceea ce priveste restrictiile excluse si sensul
articolului 5 din VBER.
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4.2.
(48)

(49)

(50)

4.2.1.
(D)

(52)

Definitia acordului vertical

Articolul 101 alineatul (1) se referd la acorduri intre intreprinderi, la decizii ale
asocierilor de intreprinderi si la practici concertate. Acesta nu face nicio distinctie in
ceea ce priveste modul 1n care Intreprinderile respective isi desfasoara activitatea la
acelasi nivel sau la niveluri diferite ale lantului de productie sau de distributie. Prin
urmare, articolul 101 alineatul (1) se aplica atat practicilor concertate si acordurilor
orizontale, cat si practicilor concertate si acordurilor verticale.

Regulamentul nr. 19/65/CEE al Consiliului din 2 martie 1965 privind aplicarea
articolului 85 alineatul (3) din tratat anumitor categorii de acorduri si practici
concertate®*, astfel cum a fost modificat prin Regulamentul (CE) nr. 1215/1999 al
Consiliului din 10 iunie 1999%° (denumit 1in continuare ,Regulamentul de
imputernicire”), 1mputerniceste Comisia, 1n conformitate cu articolul 101
alineatul (3), sd excepteze pe categorii, in temeiul regulamentului, practicile
concertate si acordurile verticale.

In conformitate cu articolele 1 si 3 din Regulamentul de imputernicire, articolul 1
alineatul (1) litera (a) din VBER defineste ,,acordul vertical” ca fiind ,,un acord sau
practicd concertatd convenite intre doud sau mai multe intreprinderi care actioneaza
fiecare, In sensul acordului sau al practicii concertate, la niveluri diferite ale
procesului de productie si de distributie, si care se referd la conditiile in care partile
pot cumpira, vinde sau revinde anumite bunuri sau servicii”*®. Aceastd definitie
reflecta cel putin trei cerinte principale, abordate pe rand in cele de mai jos.

Actiunile unilaterale nu intra in sfera de aplicare a VBER

VBER se aplica practicilor concertate si acordurilor verticale. Acesta nu se aplica in
cazul actiunilor unilaterale ale intreprinderilor. Astfel de actiuni unilaterale pot intra
in sfera de aplicare a articolului 102 din Tratatul privind functionarea Uniunii
Europene (denumit in continuare ,articolul 102”), care interzice abuzul de pozitie
dominanti®’. Pentru a exista un acord in sensul articolului 101, este suficient ca
partile sd-si fi exprimat intentia lor comuna de a se comporta pe piata Intr-un anumit
mod (asa-numita vointd concordantd). Forma in care este exprimata intentia este
lipsita de relevantd, atdt timp cat aceasta constituie o expresie fideld a intentiei
partilor.

In cazul in care nu exist niciun acord explicit care si exprime vointa concordanti a
partilor, n sensul aplicarii articolului 101, Comisia trebuie sa dovedeasca faptul ca
una dintre parti primeste consimtamantul celeilalte parti in legdturd cu politica sa
unilaterald. Pentru acordurile verticale, existd doua moduri prin care se poate stabili
existenta consimtamantului in legdturd cu o anumita politica unilaterala.

(a) In primul rand, consimtimantul explicit poate fi dedus din competentele
atribuite partilor intr-un acord general elaborat in prealabil. In cazul in care
clauzele unui astfel de acord general prevad sau autorizeaza o parte sa adopte

33
34
35
36

37

A se vedea hotararea In cauza 56/65 Technique Miniére/Maschinenbau Ulm, EU:C:1966:38, p. 240.

JO 36, 6.3.1965, p. 35.

JOL 148, 15.6.1999, p. 1.

Precum in articolul 1 alineatul (1) litera (a) din VBER, in prezentele orientari, termenul ,,acord vertical”
include practicile concertate verticale, cu exceptia cazului in care se prevede altfel.

Pe de altd parte, in cazul 1n care existd un acord vertical in sensul articolului 101, VBER si prezentele
orientari nu aduc atingere eventualei aplicéri in paralel a articolului 102 in legatura cu acordul vertical
respectiv.
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(33)

4.2.2.

(54)

(55)

(56)

4.2.3.
(57)

ulterior o anumita politicd unilaterala, obligatorie pentru cealalta parte, se poate
stabili pe aceastd bazd consimtdmantul celeilalte parti in legaturd cu politica
respectiva’®,

(b) 1In al doilea rand, in ceea ce priveste consimtimantul tacit, este necesar si se
demonstreze mai intdi ca o parte solicitd explicit sau implicit cooperarea
celeilalte parti in scopul punerii in aplicare a politicii sale unilaterale si apoi ca
partea cealalta a dat curs solicitarii respective prin punerea in practica a acelei
politici unilaterale*®. De exemplu, in cazul in care, dupi ce un furnizor anunti
reducerea unilaterald a livrarilor in scopul impiedicarii comertului paralel,
distribuitorii 1si reduc imediat comenzile si nu mai desfasoara activitati de
comert paralel, acesti distribuitori isi exprima consimtdmantul tacit privind
politica unilaterald a furnizorului. Totusi, nu se poate ajunge la o astfel de
concluzie in cazul in care distribuitorii continud sa desfagoare activitdti de
comert paralel sau incearca sa gaseasca noi modalitati de a desfasura activitati
de comert paralel.

Avand in vedere cele de mai sus, chiar dacd sunt impuse de una dintre parti si
acceptate tacit de cealaltd parte, conditiile generale de vanzare constituie un acord in
sensul aplicirii articolului 101 alineatul (1) din tratat*’,

Intreprinderile isi desfisoard activitatea la diferite niveluri ale lantului de productie
sau de distributie

VBER se aplica acordurilor sau practicilor concertate dintre doud sau mai multe
intreprinderi, indiferent de modelul lor de afaceri. Intrucat consumatorii finali nu si
desfasoara activitatea in calitate de intreprinderi, VBER nu acoperda practicile
concertate sau acordurile verticale cu consumatorii.

In plus, pentru a se incadra in definitia de la articolul 1 alineatul (1) litera (a) din
VBER, acordul trebuie incheiat intre intreprinderi care 1si desfasoara activitatea, in
sensul acordului, la diferite niveluri ale lantului de productie sau de distributie. De
exemplu, existd un acord vertical atunci cand una dintre intreprinderi produce o
materie prima sau furnizeaza un serviciu, pe care le vinde unei alte intreprinderi care
le utilizeazd ca factor de productie. De asemenea, existd un acord vertical, de
exemplu, atunci cand un producator vinde un produs unui comerciant cu ridicata,
care il revinde unui comerciant cu amanuntul.

Intrucat definitia de la articolul 1 alineatul (1) litera (a) din VBER se referi la scopul
acordului specific, faptul ca o intreprindere parte la acord este activa la mai mult de
un nivel al lantului de aprovizionare sau de distributie nu Impiedica aplicarea VBER.
Cu toate acestea, in cazul acordurilor Intre Intreprinderi concurente, trebuie sa se tina
seama de articolul 2 alineatul (4) din VBER. A se vedea sectiunea 4.4.3 din
prezentele orientdri in legatura cu articolul 2 alineatul (4) din VBER.

Acordurile se refera la cumpararea, vanzarea sau revanzarea de bunuri sau servicii

Articolul 1 alineatul (1) litera (a) din VBER prevede ca, pentru a intra in sfera de
aplicare a VBER, acordurile verticale trebuie sd se refere la conditiile in care
furnizorul si cumpadratorul ,,pot cumpdra, vinde sau revinde anumite bunuri sau

38
39
40

Hotararea in cauza C-74/04 P, Comisia/Volkswagen AG, EU:C:2006:460.

Hotararea in cauza T-41/96, Bayer AG/Comisia, EU:T:2000:242.

A se vedea deciziile Comisiei in cazul AT.40182, Guess, punctul 97, cu trimitere la jurisprudenta
constanta.
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(58)

(39)

4.3.
(60)

(61)

servicii”. In conformitate cu obiectivul general al unui regulament de exceptare pe
categorii, respectiv de a asigura securitatea juridica, articolul 1 alineatul (1) litera (a)
din VBER trebuie interpretat in sens larg ca aplicandu-se tuturor acordurilor
verticale, indiferent daca acestea se refera la bunuri sau la servicii intermediare sau
finale. Atat bunurile sau serviciile furnizate, cat si, in cazul bunurilor sau al
serviciilor intermediare, bunurile sau serviciile finale rezultate sunt considerate
bunuri sau servicii contractuale in sensul aplicariit VBER in legatura cu acordurile
respective.

Acordurile verticale din economia platformelor online, inclusiv cele incheiate cu
furnizorii de servicii de intermediere online, astfel cum se mentioneaza la articolul 1
alineatul (1) litera (d) din VBER, intra sub incidenta articolului 1 alineatul (1)
litera (a) din VBER. Atat furnizarea de servicii de intermediere online, cat si
furnizarea de bunuri sau servicii care fac obiectul tranzactiilor pe care le faciliteaza
sunt considerate bunuri sau servicii contractuale in sensul aplicarii VBER in cazul
acordului pe baza cdruia sunt furnizate serviciile de intermediere online si al
acordului pe baza caruia sunt furnizate bunurile sau serviciile intermediate.

VBER nu vizeaza restrictiile verticale care nu se referd la conditiile de cumparare,
vanzare si revanzare a anumitor bunuri sau servicii contractuale. Aceste acorduri
trebuie evaluate individual, stabilindu-se daca, in cazul individual respectiv, acestea
intra in sfera de aplicare a articolului 101 alineatul (1) si, in caz afirmativ, daca sunt
indeplinite conditiile prevazute la articolul 101 alineatul (3). De exemplu, VBER nu
se aplicd in cazul unei obligatii care impiedicd partile sa desfasoare activitati
independente de cercetare si dezvoltare, posibil incluse de parti in acordul vertical
incheiat de acestea. Un alt exemplu il constituie contractele de inchiriere si de
locatiune. Avand in vedere cd VBER se aplica bunurilor vandute si cumparate in
vederea Inchirierii cétre terti, contractele de inchiriere si de locatiune ca atare nu sunt
reglementate de acesta, deoarece furnizorul nu vinde niciun bun sau niciun serviciu
cumparatorului.

Acordurile verticale in economia platformelor online

Economia platformelor online joacd un rol tot mai important pentru distributia de
bunuri si servicii. Intreprinderile care isi desfisoard activitatea in economia
platformelor online fac posibile noi modalitati de desfasurare a activitatii comerciale,
dintre care unele nu sunt usor de incadrat intr-o categorie cu ajutorul conceptelor
asociate Tn mod traditional cu relatiile verticale dintre furnizori si distribuitori in
mediul fizic.

VBER clasifica intreprinderile care 1isi desfasoara activitatea in lantul de
aprovizionare si de distributie ca furnizori sau cumparitori. In functie de apartenenta
unei intreprinderi la o categorie sau alta, VBER se poate aplica diferit, in special in
urmatoarele domenii:

(a) exceptarea acordurilor verticale nereciproce intre concurenti in temeiul
articolului 2 alineatul (4) din VBER (a se vedea sectiunea 4.4 din prezentele
orientari);

(b) calcularea cotelor de piatd pentru aplicarea pragurilor prevazute la articolul 3
alineatul (1) din VBER (a se vedea sectiunea 5 din prezentele orientari);

(c) eliminarea beneficiului acordat prin intermediul VBER 1in temeiul articolului 4
din VBER (a se vedea sectiunea 6.1 din prezentele orientari) si
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(62)

(63)

(64)

4.4.
44.1.
(65)

(d) excluderea anumitor restrictii din regimul de protectie prevazut de VBER in
temeiul articolului 5 din VBER (a se vedea sectiunea 6.2 din prezentele
orientart).

VBER include definitii ale conceptelor de furnizor, si anume la articolul 1
alineatul (1) litera (d) din VBER, si de cumpardtor, si anume la articolul 1
alineatul (1) litera (j) din VBER. Pentru a reconcilia dificultatea de a defini aceste
concepte in mod exhaustiv cu obiectivul VBER de a oferi un nivel cat mai ridicat de
securitate juridicd, aceste dispozitii se limiteaza la clarificarea faptului cd anumite
tipuri de intreprinderi se incadreaza intr-una dintre categorii sau in cealalta.

Articolul 1 alineatul (1) litera(d) din VBER prevede cd o intreprindere care
furnizeaza servicii de intermediere online este consideratd drept furnizor in temeiul
VBER. Aceasta inseamna cd, in conformitate cu distinctia dintre furnizori si
cumparatori prevazutd de VBER, intreprinderea nu poate fi consideratd simultan
drept cumpdrator in sensul articolului 1 alineatul (1) litera (j) din VBER in ceea ce
priveste tranzactia pe care o faciliteaza. In plus, articolul 1 alineatul (1) litera (d) din
VBER clarifica faptul ca un furnizor de servicii de intermediere online este
considerat drept furnizor in temeiul VBER inclusiv in cazul in care este parte la o
tranzactie pe care o faciliteaza. Aceasta Inseamna ca, In cazul in care o intreprindere
furnizeaza servicii de intermediere online si, prin urmare, intrd in sfera de aplicare a
definitiei prevazute la articolul 1 alineatul (1) litera(d) din VBER, aceasta
intreprindere nu poate eluda incadrarea sa in categoria furnizorilor in ceea ce priveste
serviciile de intermediere online furnizate, de exemplu, devenind parte la tranzactia
pe care o faciliteaza sau stipuland contractual ca detine calitatea de cumparator al
bunurilor sau al serviciilor furnizate pe baza unei astfel de tranzactii.

Definitia furnizorului de servicii de intermediere online prevazutd la articolul 1
alineatul (1) litera (d) se bazeaza pe definitiile din Regulamentul (UE) 2019/1150 al
Parlamentului European si al Consiliului din 20 iunie 2019 privind promovarea
echitatii si a transparentei pentru Intreprinderile utilizatoare de servicii de
intermediere online (denumit in continuare ,,Regulamentul P2B”)*. Aceasta se
bazeazd pe ideea cd o intreprindere care furnizeaza servicii de intermediere online
furnizeaza astfel de servicii in vederea facilitarii tranzactiilor directe dintre vanzatori
si cumpadrdtori sau dintre vanzatori si consumatori prin utilizarea serviciilor sale de
intermediere online. Articolul 1 alineatul (1) litera (d) din VBER se bazeaza pe
considerentul ca un furnizor de servicii de intermediere online oferd, in general, o
infrastructurd care permite intreprinderilor sd intre In legdturd si sd realizeze
tranzactii online cu alte Intreprinderi sau cu alti consumatori, fara a fi responsabil din
punct de vedere juridic sau 1n fapt pentru tranzactiile acestora.

Limitele aplicarii VBER
Asociatiile de comercianti cu amanuntul

Articolul 2 alineatul (2) din VBER include in sfera de aplicare a VBER acordurile
verticale incheiate de o asociatie de intreprinderi care indeplineste anumite conditii si
exclude, astfel, din regimul de protectie acordurile verticale incheiate de toate
celelalte asociatii. Aceasta inseamna ca acordurile verticale incheiate intre o asociatie
si membrii individuali sau intre o asociatie si furnizorii individuali sunt reglementate
de VBER numai in cazul in care toti membrii sunt comercianti cu amdanuntul care

41

JOL 186, 11.7.2019, p. 57.
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(66)

4.4.2.

(67)

(68)

vand bunuri (nu si servicii) consumatorilor finali si in cazul in care niciun membru al
asociatiei nu realizeazd individual o cifrda de afaceri anuald care depaseste
50 de milioane EUR**. Cu toate acestea, in cazul in care doar un numar limitat de
membri ai asociatiei depasesc pragul de 50 de milioane EUR al cifrei de afaceri
anuale si acesti membri reprezintd Impreuna mai putin de 15 % din cifra de afaceri
colectiva a tuturor membrilor, in mod normal, evaluarea in temeiul articolului 101 nu
se va modifica.

O asociatie de intreprinderi poate s presupund coexistenta unor acorduri orizontale
si a unor acorduri verticale. Acordurile orizontale trebuie evaluate in conformitate cu
principiile prevazute de Orientarile Comisiei privind aplicabilitatea articolului 101
din Tratatul privind functionarea Uniunii Europene acordurilor de cooperare
orizontald (denumite in continuare ,Orientirile orizontale”)*. In cazul in care
evaluarea respectivd conduce la concluzia ca o cooperare intre intreprinderi in
domeniul cumpararii sau vanzdrii este acceptabild, deoarece Intruneste criteriile
specifice prevazute in orientdrile respective in legitura cu acordurile de achizitionare
si/sau de comercializare, este necesara o evaluare suplimentara in vederea analizarii
acordurilor verticale incheiate de asociatie cu furnizorii sau cu membrii individuali,
in conformitate cu normele prevazute de VBER, in special cu conditiile prevazute la
articolele 3-5, si cu prezentele orientari. De exemplu, acordurile orizontale incheiate
intre membrii asociatiei sau deciziile adoptate de asociatie, cum ar fi decizia care
impune membrilor obligatia de a cumpdra de la asociatie sau decizia de a aloca
teritorii exclusive membrilor, trebuie evaluate, In primul rand, ca acorduri orizontale.
Este necesard o evaluare a acordurilor verticale dintre asociatie $i membrii
individuali sau dintre asociatie si furnizorii individuali numai in cazul in care
evaluarea respectiva conduce la concluzia ca acordul orizontal nu este
anticoncurential.

Acorduri verticale care contin dispozitii cu privire la drepturi de proprietate
intelectuala (DPI)

Articolul 2 alineatul (3) din VBER prevede ca acordurile verticale care contin
anumite dispozitii referitoare la cesionarea sau utilizarea drepturilor de proprietate
intelectuald pot intra in sfera de aplicare a VBER. In schimb, articolul 2 alineatul (3)
din VBER exclude din sfera de aplicare a VBER toate celelalte acorduri verticale
care contin dispozitii referitoare la drepturile de proprietate intelectuala.

VBER se aplica acordurilor verticale care contin dispozitii referitoare la drepturile de
proprietate intelectuald, atunci cand sunt indeplinite cinci conditii:

(a) dispozitiile referitoare la drepturile de proprietate intelectuald trebuie sa faca
parte dintr-un acord vertical, si anume un acord care prevede conditiile in care
partile pot sa cumpere, sd vanda sau sd revanda anumite bunuri sau servicii,

(b) drepturile de proprietate intelectuala trebuie cesionate cumparatorului sau
acordate sub licenta 1n vederea utilizarii de catre acesta;

2

43

Plafonul cifrei de afaceri anuale de 50 de milioane EUR are la baza plafonul cifrei de afaceri pentru
IMM-uri prevazut la articolul 2 din anexa la Recomandarea Comisiei din 6 mai 2003 privind definirea
microintreprinderilor si a intreprinderilor mici si mijlocii, JO L 124, 20.5.2003, p. 39.

JO C 11, 14.1.2011, p. 1; astfel cum au fost modificate prin rectificare, JO C 33, 2.2.2011, p. 20. Se
prevede o revizuire a acelor orientéri.
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(70)

(71)

(c) dispozitiile referitoare la drepturile de proprietate intelectuala nu trebuie sa
constituie obiectul principal al acordului;

(d) dispozitiile referitoare la drepturile de proprietate intelectuald trebuie sa fie
direct legate de utilizarea, vanzarea sau revanzarea bunurilor sau a serviciilor
de catre cumparitor sau clientii acestuia. In cazul francizei, unde
comercializarea constituie obiectul exploatarii drepturilor de proprietate
intelectuala, bunurile sau serviciile se distribuie de catre francizatul principal
sau de catre francizati si

(e) dispozitiile referitoare la drepturile de proprietate intelectuala nu trebuie sa
contind, in legiturd cu bunurile sau serviciile contractuale, restrangeri ale
concurentei avand acelasi obiect ca si restrictiile verticale care nu sunt
exceptate in temeiul VBER.

Astfel de conditii asigura aplicarea VBER in cazul acordurilor verticale in cadrul
carora utilizarea, vanzarea sau revanzarea bunurilor sau a serviciilor se poate efectua
mai eficace datorita faptului ca drepturile de proprietate intelectuala sunt cesionate
cumpardtorului sau acordate sub licentd in vederea utilizérii de catre acesta. Acest
lucru Inseamnd cd restrictiile referitoare la cesionarea sau utilizarea drepturile de
proprietate intelectuala pot fi incluse in sfera VBER atunci cand obiectul principal al
acordului este achizitia sau distributia de bunuri sau servicii.

Potrivit primei conditii, contextul in care sunt acordate drepturile de proprietate
intelectuala vizeazad un acord de achizitie sau de distributie de bunuri sau un acord de
achizitie sau de prestare de servicii, si nu un acord privind cesionarea sau acordarea
sub licenta a drepturilor de proprietate intelectuala in vederea producerii bunurilor si
nici un acord de licenta propriu-zis. VBER nu reglementeaza, de exemplu:

(a) acordurile in cadrul carora o parte furnizeaza altei parti o reteta si 11 acordad o
licenta pentru producerea unei bauturi pe baza acestei retete;

(b) acordurile in temeiul cdrora o parte furnizeaza celeilalte parti o matritd sau un
original si 1i acordd o licentd pentru producerea si distribuirea de copii;

(c) licentele propriu-zise cu privire la 0 marca sau la un semn in scopul promovarii
activitatilor comerciale;

(d) contractele de sponsorizare referitoare la dreptul sponsorului oficial al unui
anumit eveniment de a-si face publicitate in aceasta calitate;

(e) licentele pentru drepturile de autor, cum ar fi contractele de radiodifuziune si
televiziune care prevad dreptul de a Inregistra si/sau dreptul de a difuza un
eveniment.

Cea de-a doua conditie precizeaza faptul ca VBER nu se aplicd atunci cand
cumparatorul acorda drepturile de proprietate intelectuald furnizorului, indiferent
daca drepturile de proprietate intelectuald se refera la modalitatea de productie sau de
distributie. Un acord privind transferul drepturilor de proprietate intelectuald catre
furnizor care contine eventuale restrictii cu privire la vanzarile realizate de furnizor
nu este reglementat de VBER. Aceasta inseamna, in special, ca subcontractarea care
implica transferul de know-how catre un subcontractant nu intra in sfera de aplicare a
VBER (a se vedea, de asemenea sectiunea 3.3 din prezentele orientdri). Cu toate
acestea, acordurile verticale 1n temeiul carora cumparatorul ofera furnizorului numai
specificatiile care descriu bunurile sau serviciile ce urmeaza a fi furnizate intrd in
sfera de aplicare a VBER.
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(73)

(74)

(75)

4.4.2.1.
(76)

442.2.
(77)

(78)

Cea de-a treia conditie precizeaza faptul cd, pentru a fi reglementat de VBER,
obiectul principal al acordului nu trebuie sa fie cesionarea drepturilor de proprietate
intelectuald sau acordarea sub licentd a drepturilor de proprietate intelectuala.
Obiectul principal al acordului trebuie sa fie achizitia, vanzarea sau revanzarea de
bunuri sau servicii, iar dispozitiile referitoare la drepturile de proprietate intelectuala
trebuie sa serveasca punerii in aplicare a acordului vertical.

Cea de-a patra conditie prevede ca dispozitiile referitoare la drepturile de proprietate
intelectuala sa faciliteze utilizarea, vanzarea sau revanzarea bunurilor sau a
serviciilor de catre cumparator sau clientii acestuia. Bunurile sau serviciile destinate
utilizarii sau revanzarii sunt, de obicei, furnizate de catre licentiator, insa ele pot fi
achizitionate si de cdtre licentiat de la un furnizor tert. Dispozitiile referitoare la
drepturile de proprietate intelectuald vizeaza, in general, comercializarea bunurilor
sau a serviciilor. Un exemplu ar fi acordurile de franciza prin care francizorul vinde
francizatului bunuri destinate revanzarii si 1i acorda acestuia o licentd de utilizare a
marcii sale si a know-how-ului sdu pentru comercializarea bunurilor sau prin care
este reglementatd situatia in care furnizorul unui extract concentrat acordd
cumpdratorului o licenta care 11 permite diluarea si imbutelierea extractului inainte de
vanzarea sa sub forma de bautura.

Cea de-a cincea conditie subliniaza faptul ca dispozitiile referitoare la drepturile de
proprietate intelectuald nu ar trebui sa aibd acelasi obiect precum oricare din
restrictiile grave prevazute la articolul 4 din VBER sau precum oricare din restrictiile
excluse din sfera de reglementare a VBER in temeiul articolului 5 din VBER (a se
vedea sectiunea 6 din prezentele orientari).

Drepturile de proprietate intelectuald relevante pentru punerea in aplicare a
acordurilor verticale, in sensul articolului 2 alineatul (3) din VBER, se refera, in
general, la trei domenii principale: marci, drepturi de autor si know-how.

Marci

O licentd cu privire la o marcd acordata unui distribuitor poate sa se refere la
distributia produselor licentiatorului pe un anumit teritoriu. In cazul in care licenta
este exclusiva, acordul echivaleaza cu distributia exclusiva.

Drepturi de autor

Revanzatorii bunurilor sau ai serviciilor protejate prin drepturi de autor (de exemplu,
carti si software) pot fi obligati de catre titularul drepturilor de autor sa revanda
aceste bunuri sau servicii numai cu conditia ca respectivul cumpdrator, indiferent
daca este vorba de un alt revanzator sau de utilizatorul final, sd nu incalce drepturile
de autor in cauza. Astfel de obligatii impuse revanzatorului, in masura in care intrd
sub incidenta articolului 101 alineatul (1), sunt reglementate de VBER.

Acordurile prin care se furnizeaza copii pe suport fizic ale unui software in vederea
revanzarii acestora si potrivit cdrora revanzatorul nu primeste o licentd asupra
oricaror drepturi care protejeazd software-ul respectiv, avand numai dreptul sa
revanda copiile pe suport fizic, trebuie considerate, in sensul VBER, ca acorduri de
furnizare de bunuri in vederea revanzarii. In cadrul acelei forme de distributie,
acordarea unei licente asupra software-ului intervine numai intre titularul drepturilor
de autor si utilizatorul software-ului respectiv. Aceasta poate fi sub forma unei
licente ,,shrink rap”, si anume un set de conditii introduse in ambalajul copiei pe
suport fizic, care sunt considerate a fi acceptate de utilizatorul final prin deschiderea
ambalajului.
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Titularul drepturilor de autor poate impune cumparatorilor de hardware care
inglobeazad software protejat prin drepturi de autor obligatia de a nu incdlca aceste
drepturi de autor si, in consecintd, acestora le este interzis sa realizeze copii si sa
revandd software-ului sau sd realizeze copii si sa utilizeze software-ul pe alt
hardware. Astfel de restrictii referitoare la utilizare, in masura in care intrd sub
incidenta articolului 101 alineatul (1), sunt reglementate de VBER.

Know-how

Acordurile de franciza, cu exceptia acordurilor de franciza industriald, sunt exemplul
cel mai evident de comunicare a know-how-ului catre cumparator in scopuri
comerciale**. Acordurile de francizd contin licente de drepturi de proprietate
intelectuala cu privire la marci sau semne si know-how pentru utilizarea si distributia
bunurilor sau pentru furnizarea serviciilor. In afari de licenta de drepturi de
proprietate intelectuald, francizorul furnizeaza, de obicei, francizatului asistenta
comerciald sau tehnicd pe durata acordului, cum ar fi servicii de aprovizionare,
formare, consiliere imobiliard si planificare financiard. Licenta si asistenta acordatd
fac parte integranta din metoda comerciala francizata.

Acordarea licentei prevazutd de acordurile de franciza este reglementata de VBER in
cazul 1n care sunt indeplinite toate cele cinci conditii de la punctul 70 din prezentele
orientari. Aceste conditii sunt, In general, indeplinite, dat fiind cd, in majoritatea
acordurilor de franciza, inclusiv in acordurile de francizd principald, francizorul
furnizeaza francizatului bunuri sau servicii, in special servicii de asistenta comerciald
sau tehnica. Drepturile de proprietate intelectuald ajutd francizatul sd revanda
produsele pe care i le furnizeaza francizorul sau un furnizor desemnat de acesta din
urma sau sa utilizeze aceste produse si sd vanda bunurile sau serviciile care rezulta
din acestea. In cazul in care acordul de franciza prevede, exclusiv sau in primul rand,
acordarea unei licente de drepturi de proprietate intelectuald, acesta nu este
reglementat de VBER, 1nsa Comisia va aplica unui asemenea acord, de regula,
principiile prevazute de VBER si prezentele orientari.

Urmadtoarele obligatii legate de drepturile de proprietate intelectuald sunt, in general,
considerate necesare pentru protectia drepturilor de proprietate intelectuald ale
francizorului si, in cazul in care aceste obligatii intrd sub incidenta articolului 101
alineatul (1), sunt si reglementate de VBER:

(a) o obligatie impusd francizatului de a nu exercita, direct sau indirect, nicio
activitate comerciala similara;

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

(c) o obligatie impusa francizatului de a nu divulga tertilor know-how-ul furnizat
de cétre francizor, atata timp cat acest know-how nu apartine domeniului
public;

(d) o obligatie impusa francizatului de a comunica francizorului orice experienta
dobandita 1n cadrul exploatarii francizei si de a acorda francizorului, precum si

44

Punctele 43-45 se aplica prin analogie altor tipuri de acorduri de distributie care implica transferul de
know-how substantial de la furnizor la cumparator.
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celorlalti francizati, o licentd neexclusiva pentru know-how-ul rezultat in urma
acestei experiente;

(e) o obligatie impusd francizatului de a informa francizorul cu privire la
incélcarile drepturilor de proprietate intelectuala acordate sub licentd, de a
intenta o actiune in justitie Tmpotriva faptuitorilor sau de a acorda asistenta
francizorului In cadrul oricarei actiuni in justitie initiate impotriva faptuitorilor;

(f) o obligatie impusd francizatului de a nu utiliza know-how-ul acordat sub
licenta de cétre francizor 1n alte scopuri decat exploatarea francizei;

(g) o obligatie impusa francizatului de a nu cesiona drepturile si obligatiile care
rezulta din acordul de franciza fara consimtdmantul francizorului.

Acordurile verticale intre concurenti

In timp ce, in temeiul articolului 2 alineatul (8) din VBER, la care se referd
sectiunea 4.5 din prezentele orientdri, VBER nu se aplicd acordurilor verticale in
cazul in care obiectul acestora intrd 1n sfera de aplicare a oricarui alt regulament de
exceptare pe categorii, cu exceptia cazului in care se prevede altfel intr-un astfel de
regulament, articolul 2 alineatul (4) prima teza din VBER exclude, de asemenea, in
mod explicit acordurile verticale incheiate intre intreprinderi concurente din sfera de
aplicare a VBER, cu exceptia cazului in care acordurile verticale respective intra sub
incidenta exceptiilor prevazute la articolul 2 alineatul (4) literele (a) si (b) din VBER.
Astfel, acordurile verticale intre concurenti excluse din sfera de aplicare a VBER
trebuie evaluate avandu-se in vedere Orientarile orizontale, inclusiv orientarile
privind schimbul de informatii Tn contextul acordurilor verticale intre intreprinderi
concurente. In cazul in care un acord vertical intrd sub incidenta unei exceptii
prevazute la articolul 2 alineatul (4) litera (a) sau (b) din VBER si nu include o
restrangere orizontald a concurentei prin obiect, acest acord trebuie evaluat numai in
raport cu prezentele orientari.

Articolul 1 alineatul (1) litera (c) din VBER defineste intreprinderea concurenta drept
,un concurent existent sau potential”. Doud intreprinderi sunt considerate concurenti
reali, In cazul in care acestea sunt active pe aceeasi piatd (de produse sau geograficd)
relevanta. O intreprindere este consideratd concurent potential al unei alte
intreprinderi daca, in absenta unui acord, In cazul unei variatii mici, dar permanente a
preturilor relative, este probabil ca aceastd intreprindere, intr-o perioada scurtd de
timp, care nu depdseste, in mod normal, un an, sd realizeze investitiile suplimentare
necesare sau sd suporte alte costuri de transformare necesare pentru a intra pe piata
relevanta pe care este activa cealaltd intreprindere. Aceasta apreciere trebuie sa aiba
la baza motive realiste, In raport cu structura pietei si cu contextul economic si
juridic care reglementeaza functionarea acesteia. Acest lucru inseamnd cd simpla
posibilitate teoreticd de a intra pe o piatd nu este suficientd. Trebuie sa existe
posibilitati reale si concrete pentru ca aceastd intreprindere sd intre pe piatd, fara
bariere insurmontabile la intrare. Dimpotriva, nu este necesar sd se demonstreze cu
certitudine ca aceasta intreprindere va intra efectiv pe piata in cauza si, mai mult, ca
va fi in misuri si se mentind ulterior pe aceasta.*’

45

A se vedea Comunicarea Comisiei privind definirea pietei relevante in sensul dreptului comunitar al
concurentei (denumitd in continuare ,,Comunicarea Comisiei privind definirea pietei relevante”),
JO C372, 9.12.1997, p. 5, punctele 20-24. Se prevede o revizuire a Comunicarii Comisiei privind
definirea pietei relevante. A se vedea, de asemenea, al treisprezecelea raport al Comisiei privind politica
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Un distribuitor care furnizeaza unui producator specificatii in vederea producerii
anumitor bunuri sub marca distribuitorului nu trebuie considerat producator al
acestor bunuri sub marci proprie si, astfel, un concurent al producitorului. in
consecintd, exceptarea prevazutd la articolul 2 alineatul (1) din VBER se aplica
acordurilor dintre un distribuitor care vinde astfel de bunuri sub marca proprie
fabricate de un tert si un furnizor de bunuri de marci pe aceeasi piata relevanta. In
schimb, distribuitorii care produc bunuri la nivel intern sub marca proprie sunt
considerati producatori. Aceasta inseamna cd exceptarea prevazuta la articolul 2
alineatul (1) din VBER nu se aplica acordurilor dintre acesti distribuitori si furnizorii
de bunuri de marcd de pe aceeasi piatd relevanta. Prin urmare, astfel de acorduri
trebuie evaluate in temeiul Orientdrilor orizontale.

A doua teza a articolului 2 alineatul (4) din VBER contine doua exceptii de la regula
generala conform careia acordurile verticale intre concurenti sunt excluse din regimul
de protectie prevazut de VBER. Ambele exceptii, prevazute la articolul 2
alineatul (4) litera (a), respectiv, litera (b) din VBER, se referda la acorduri de
distributie duald intre un furnizor de bunuri sau de servicii care este activ si pe piata
cu amanuntul si distribuitorii sdi. Acestea sunt, de regula, scenarii in care furnizorul
este activ 1n principal pe piata din amonte si desfasoara activitati auxiliare limitate pe
piata cu amanuntul. In cazurile in care cota de piatdi cumulatid a furnizorului si a
cumpardtorului pe piata relevantd la nivelul comertului cu amanuntul nu depaseste
[10 1%, este putin probabil sd apara preocupari orizontale, iar orice impact potential
asupra concurentei orizontale intre parti la nivelul comertului cu amanuntul este
considerat a fi mai putin important decat impactul potential al acordului vertical al
partilor asupra concurentei generale la nivelul furnizarii sau al distributiei.

Prin urmare, un acord vertical intre concurenti care intra sub incidenta articolului 2
alineatul (4) literele (a) si (b) din VBER beneficiazd de exceptare pe categorii in
temeiul articolului 2 alineatul (1) din VBER in cazul in care sunt indeplinite
urmatoarele conditii:

(a) obiectul acordului nu intrd in sfera de aplicare a altui regulament de exceptare
pe categorii, astfel cum se prevede la articolul 2 alineatul (8) din VBER;

(b) cota de piata cumulatd a furnizorului si a cumpardtorului pe piata relevanta la
nivelul comertului cu amanuntul nu depaseste [10 ]%, nerestrangandu-se,
astfel, in mod semnificativ concurenta in sensul articolului 101 alineatul (1)*,
iar acordul nu contine restrictii grave in temeiul articolului 4 din VBER;

(c) sunt indeplinite conditiile prevazute la articolul 2 alineatul (4) litera (a) sau (b)
din VBER si

(d) acordul nu contine restrangeri orizontale ale concurentei prin obiect, astfel cum
se prevede la articolul 2 alineatul (6) din VBER.

Aceastd exceptare se referd la toate aspectele acordului vertical nereciproc si la orice
restrangeri orizontale prin efect, inclusiv la cele care rezultd din schimbul de
informatii dintre intreprinderile concurente. Restrangerile orizontale ale concurentei
prin obiect nu intrd sub incidenta exceptiilor prevazute la articolul 2 alineatul (4)

46

in domeniul concurentei, punctul 55 si hotararea Curtii, Generics (UK) Ltd si altii/Competition and
Markets  Authority, cauza C-307/18, ECLIL:EU:C:2020:52, punctele 36-45; Hotararea Curtii,
H. Lundbeck A/S si Lundbeck Ltd/Comisia Europeana, ECLI:EU:C:2021:243, punctele 54-57.
Comunicarea ,,de minimis”, punctul 8.
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litera (a) sau (b)*’. Misura in care un acord poate fi considerat un acord de distributie
duald in sensul aplicarii articolului 2 alineatul (4) litera (a) sau (b) din VBER ar
trebui sa fie interpretatd in mod restrictiv, avand in vedere caracterul exceptional al

acestei dispozitii.

Exceptia prevazuta la articolul 2 alineatul (4) litera (a) din VBER se referd la
situatiile 1n care furnizorul este fie producator, comerciant cu ridicata sau importator

si, de asemenea, distribuitor de bunuri, in timp ce cumparatorul este doar distribuitor

si nu concureaza cu producatorul la nivelul din amonte.

Exceptia prevazuta la articolul 2 alineatul (4) litera (b) din VBER se referd la
situatiile in care furnizorul este prestator de servicii si isi desfdsoara activitatea la mai
multe niveluri de comercializare, in timp ce cumparatorul isi desfasoard activitatea
numai la nivelul comertului cu améanuntul si nu concureaza cu furnizorul la nivelul
de comercializare la care acesta achizitioneaza serviciile contractuale.

Articolul 2 alineatul (5) din VBER prevede ca un acord vertical intre intreprinderi

concurente a carui cotd de piatd cumulatd la nivelul comertului cu amanuntul

depéseste [10 ]% beneficiaza in continuare de exceptare pe categorii In temeiul

articolului 2 alineatul (1) din VBER in cazul in care sunt indeplinite urmatoarele

conditii:

(a) obiectul acordului nu intrd in sfera de aplicare a altui regulament de exceptare
pe categorii, astfel cum se prevede la articolul 2 alineatul (8) din VBER;

(b) este respectat pragul cotei de piata prevdzut la articolul 3 din VBER, iar
acordul nu contine restrictii grave in temeiul articolului 4 din VBER;

(c) sunt indeplinite conditiile prevazute la articolul 2 alineatul (4) litera (a) sau (b)
din VBER

(d) orice schimb de informatii intre parti este compatibil cu capitolul relevant din
Orientdrile orizontale referitor la evaluarea schimbului de informatii din punct
de vedere concurential si

(e) acordul nu contine restrangeri orizontale ale concurentei prin obiect, astfel cum
se prevede la articolul 2 alineatul (6) din VBER.

Articolul 2 alineatul (7) din VBER prevede ca furnizorii de servicii de intermediere
online in sensul articolului 1 alineatul (1) litera (d) din VBER care au o functie
hibrida, si anume In cazul in care furnizeaza servicii de intermediere online si vand
bunuri sau servicii in concurentd cu intreprinderile carora le furnizeaza astfel de
servicii, nu pot beneficia de exceptiile pentru distributia duala. Intrucat activitatile de
vanzare cu amanuntul ale furnizorilor de servicii de intermediere online care au o
astfel de functie hibrida determind, de reguld, preocupdri orizontale care nu sunt de
neglijat, acestea nu indeplinesc criteriile prin care se justificd aplicarea exceptiei
privind distributia duald, care, in orice caz, trebuie interpretatd Tnh mod restrictiv. Din
acelasi motiv, VBER nu reglementeaza nicio restrictie privind masura sau conditiile
in care pot fi furnizate tertilor serviciile de intermediere online. Acest lucru nu se
aplicd numai restrictiilor prevazute intr-un acord cu un cumpdrator de servicii de
intermediere online, ci si acordurilor privind achizitionarea bunurilor sau a serviciilor
vandute de furnizorul de servicii de intermediere online care are o functie hibrida.

47

A se vedea hotararea Curtii, Expedia Inc./Autorité¢ de la concurrence si altii, ECLI:EU:C:2012:795,
punctul 37.
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Acordurile verticale cu furnizorii de servicii de intermediere online cu functie hibrida
trebuie evaluate de la caz la caz, in special avandu-se in vedere atat prezentele
orientari (a se vedea sectiunea 8 din prezentele orientdri), cat si orientdrile orizontale.
Aceasta evaluare trebuie sa vizeze toate aspectele relatiilor dintre furnizorii de
servicii de intermediere online care au o functie hibrida si Intreprinderile carora le
furnizeaza servicii de intermediere online, inclusiv, de exemplu, orice schimb de
informatii intre acestia.

Relatia cu alte regulamente de exceptare pe categorii

Astfel cum s-a explicat in sectiunile 4.1 si 4.2 din prezentele orientdri, VBER se
aplica acordurilor dintre intreprinderi care functioneaza la un nivel diferit al lantului
de productie sau de distributie si care se refera la conditiile in care partile pot
cumpara, vinde sau revinde anumite bunuri sau servicii. Astfel de acorduri verticale
sunt evaluate exclusiv in temeiul VBER si al prezentelor orientari, indiferent de
rezultatul unei astfel de evaludri. Acestea vor beneficia de regimul de protectie
stabilit de VBER in cazul in care pragurile cotelor de piatd nu sunt depdsite si
acordurile nu contin restrictii grave.

Cu toate acestea, articolul 2 alineatul (8) prevede ca VBER ,,nu se aplica acordurilor
verticale care fac obiectul unui alt regulament de exceptare pe categorii, cu exceptia
cazului in care se prevede altfel intr-un astfel de regulament”. Prin urmare, este
important sa se verifice de la bun inceput dacad un acord vertical face obiectul oricarui
alt regulament de exceptare pe categorii. De exemplu, astfel cum se prevede la
articolul 2 alineatul (4) din VBER, acordurile verticale incheiate intre intreprinderi
concurente sunt, in principiu, excluse din sfera de aplicare a VBER si trebuie
evaluate in conformitate cu normele aplicabile acordurilor orizontale. Articolul 2
alineatul (4) literele (a) si (b) din VBER prevad exceptii de la acest principiu, care
trebuie interpretate Tn coroborare cu articolul 2 alineatul (5) din VBER, in cazul in
care pragul cotei de piatd prevazut la articolul 2 alineatul (4) litera (a) si litera (b) din
VBER este depasit, fara a se depasi insa pragul cotei de piatd prevazut la articolul 3
din VBER. Aceste dispozitii iau in considerare faptul ca efectele pe care acordurile
de distributie duald le au asupra pietei si posibilele preocupari legate de concurentd
pot fi similare celor ale acordurilor orizontale.

Prin urmare, VBER nu se aplicd acordurilor verticale reglementate de urmatoarele
regulamente de exceptare pe categorii sau de orice regulament viitor de exceptare pe
categorii care vizeaza tipurile de acorduri mentionate In urmatoarele paragrafe, cu
exceptia cazului in care se prevede altfel In regulamentul respectiv:

— Regulamentul (UE) nr. 316/2014 al Comisiei din 21 martie 2014 privind
aplicarea articolului 101 alineatul (3) din Tratatul privind functionarea Uniunii
Europene categoriilor de acorduri de transfer de tehnologie*®;

— Regulamentul (UE) nr. 1217/2010 al Comisiei din 14 decembrie 2010 privind
aplicarea articolului 101 alineatul (3) din Tratatul privind functionarea Uniunii
Europene anumitor categorii de acorduri de cercetare si dezvoltare®’;

— Regulamentul (UE) nr. 1218/2010 al Comisiei din 14 decembrie 2010 privind
aplicarea articolului 101 alineatul (3) din Tratatul privind functionarea Uniunii
Europene anumitor categorii de acorduri de specializare®.

48
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JOL 93,28.3.2014, p. 17.
JO L 335, 18.12.2010, p. 36.
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De asemenea, VBER nu se aplicd tipurilor de acorduri intre concurenti mentionate in
Orientdrile orizontale, cu exceptia cazului in care se prevede altfel in capitolul
relevant din Orientarile orizontale.

VBER se aplicd acordurilor verticale referitoare la cumpdrarea, vanzarea sau
revanzarea de piese de schimb pentru autovehicule si la prestarea de servicii de
reparatii si de intretinere pentru autovehicule. Astfel de acorduri beneficiaza de
dispozitiile VBER numai daca, in plus fatd de conditiile de exceptare prevazute de
VBER, acestea respecta cerintele suplimentare prevazute de
Regulamentul (UE) nr. 461/2010 al Comisiei din 27 mai 2010 privind aplicarea
articolului 101 alineatul (3) din Tratatul privind functionarea Uniunii Europene
categoriilor de acorduri verticale si practici concertate in sectorul autovehiculelor,
precum si orientarile care il Insotesc.

Principalele tipuri de sisteme de distributie

Un furnizor este liber sa isi organizeze sistemul de distributie dupd cum considera
oportun. De exemplu, furnizorul poate sa aleagd integrarea pe verticald, ceea ce
implica vanzarea directd a bunurilor sau a serviciilor sale catre utilizatorii finali sau
distribuirea acestora prin intermediul distribuitorilor sdi integrati pe verticala, care
sunt intreprinderi asociate in sensul articolului 1 alineatul (2) din VBER. Un astfel de
sistem de distributie vizeaza numai organizarea din cadrul unei anumite intreprinderi
si, prin urmare, nu intra in sfera de aplicare a articolului 101 alineatul (1).

De asemenea, furnizorul poate decide si desemneze distribuitori independenti. In
acest scop, furnizorul poate institui un sistem de distributie sau o combinatie de mai
multe alte sisteme de distributie. Cele mai frecvente sunt distributia exclusiva,
distributia selectivi si franciza. Intrucat acordurile verticale necesare pentru
instituirea unor astfel de sisteme de distributie sunt incheiate intre intreprinderi
independente, acestea pot intra sub incidenta articolului 101 alineatul (1) si pot
beneficia de dispozitile VBER sau de o exceptare individuald in temeiul
articolului 101 alineatul (3), sub rezerva indeplinirii conditiilor respective.

Sisteme de distributie exclusiva
Definitia sistemelor de distributie exclusiva

In cadrul unui sistem de distributie exclusiva, furnizorul aloci un teritoriu sau un
grup de clienti exclusiv unui cumpardtor sau unui numar limitat de cumparatori
si/sau isi rezerva un astfel de teritoriu sau grup lui insusi, restrictionandu-si in acelasi
timp ceilalti cumparatori din Uniune de la vanzarea activa pe teritoriul exclusiv sau
citre grupul de clienti exclusiv>'.

Furnizorii utilizeaza adesea acest tip de sistem pentru a stimula distribuitorii sd faca
investitiile financiare si nefinanciare necesare pentru a-si dezvolta marca intr-un
teritoriu in care aceasta nu este bine cunoscuta sau pentru a vinde un produs nou intr-
un anumit teritoriu sau unui anumit grup de clienti sau pentru a spori concentrarea
activitatilor distribuitorilor asupra unui anumit produs (de exemplu, activitati
speciale de marketing sau de prezentare). In ceea ce priveste distribuitorii, prin
dimensiunea teritoriului sau a grupului de clienti alocat exclusiv si prin protectia
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oferita de exclusivitate, acestia urmaresc sd asigure un anumit volum de activitate si
o marja care sa justifice eforturile lor de investitii.

In conformitate cu acest rationament, distributia exclusiva ar trebui si fie limitata la
un distribuitor sau la un anumit numar de distribuitori (exclusivitate partajatd) pentru
un anumit teritoriu sau grup de clienti. Distributia exclusiva nu este utilizatd pentru a
proteja un numar mare de distribuitori de concurenta din afara teritoriului exclusiv,
deoarece acest lucru ar conduce la impirtirea pietei interne. In acest scop, numdrul de
distribuitori desemnati ar trebui stabilit proportional cu teritoriul sau grupul de clienti
alocat, astfel Tncat sa se asigure un anumit volum de activitate prin care sa se
conserve eforturile lor de investitii.

Distribuitorii desemnati sunt protejati mpotriva vanzarilor active realizate de alti
cumparatori de la furnizor pe teritoriul exclusiv sau cétre grupul de clienti exclusiv.
In situatia in care un furnizor aloca un teritoriu exclusiv sau un grup de clienti
exclusiv mai multor distribuitori, toti acesti distribuitori beneficiaza de aceeasi
protectie impotriva vanzarilor active realizate de alti cumpdratori, in timp ce
vanzarile active si pasive intre acesti distribuitori nu pot fi restrictionate.

Acordurile verticale utilizate pentru distributia exclusiva ar trebui sa defineasca sfera
de aplicare a teritoriului sau a grupului de clienti alocat exclusiv distribuitorilor.
Teritoriul exclusiv poate viza teritoriul unui stat membru sau o zond mai redusa ori
mai mare ca dimensiune. Grupul de clienti exclusiv poate fi definit, de exemplu, prin
ocupatia clientilor sau printr-o lista de clienti specifici selectati pe baza unuia sau mai
multor criterii obiective. In functie de aceste criterii, grupul de clienti poate fi limitat
la un singur client.

In cazul in care un teritoriu sau un grup de clienti nu a fost inci alocat exclusiv unuia
sau mai multor distribuitori, furnizorul isi poate rezerva un astfel de teritoriu sau
grup de clienti lui insusi si ar trebui sa isi informeze ceilalti distribuitori in acest sens.
Acest lucru nu impune furnizorului sa fie activ din punct de vedere comercial pe
teritoriul rezervat sau in raport cu grupul de clienti rezervat, deoarece furnizorul ar
putea dori sa le rezerve pentru a le aloca altor distribuitori in viitor.

Aplicarea articolului 101 in cazul sistemelor de distributie exclusiva

Intr-un sistem de distributie in care furnizorul aloci exclusiv un teritoriu sau un grup
de clienti unuia sau mai multor cumpardtori, principalele riscuri posibile pentru
concurentd sunt Impartirea pietei, care poate facilita discriminarea prin preturi, si
reducerea concurentei intramarca, in special In contextul exclusivitatii unice. Atunci
cand majoritatea, toti sau cel mai bine pozitionati furnizori activi pe o piata
exploateaza un sistem de distributie exclusiva, acest lucru poate, de asemenea, sa
atenueze concurenta intre marci si sa faciliteze coluziunea, atat la nivelul
furnizorului, cat si la nivelul distribuitorului. In sfarsit, distributia exclusiva poate
duce la excluderea altor distribuitori, reducand astfel concurenta intramarca la nivelul
distributiei.

Acordurile de distributie exclusiva sunt exceptate de VBER 1n cazul in care cota de
piatd atat a furnizorului, cat si a cumparatorului nu depaseste 30 % si In cazul in care
acestea nu contin restrictii grave. Totusi, un acord de distributie exclusivd poate
beneficia de regimul de protectie prevazut de VBER in cazul in care este combinat
cu alte restrictii verticale decat restrictiile verticale grave, cum ar fi o obligatie de
neconcurentd limitata la cinci ani, cote impuse sau achizitia exclusiva. Cu toate
acestea, In cazul In care numadrul de distribuitori exclusivi nu este limitat si stabilit
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proportional cu teritoriul sau cu grupul de clienti alocat, astfel incat sd se asigure un
anumit volum de activitate prin care sa se conserve eforturile lor de investitii, este
putin probabil ca un astfel de sistem de distributie s producd efecte de crestere a
eficientei. In cazul in care apar efecte anticoncurentiale semnificative, se poate
retrage beneficiul aplicarii VBER.

In continuarea acestei sectiuni se regdsesc orientdri pentru evaluarea cazurilor
individuale ale acordurilor de distributie exclusiva peste pragul de 30 % al cotei de
piata.

Numarul de distribuitori carora li s-a alocat exclusiv un teritoriu sau un grup de
clienti este important pentru evaluarea sistemului de distributie exclusiva. Cu cat este
mai mare numadrul distribuitorilor, cu atat este mai mica reducerea concurentei
intramarcd, dar si probabilitatea ca distribuitorii exclusivi sd fie stimulati sa
investeascd pentru a dezvolta marca respectivd si a promova produsul (produsele)
furnizorului.

Pozitia pe piata a furnizorului si a concurentilor sai prezintd o importanta deosebita,
intrucét reducerea concurentei intramarca devine o problema numai in cazul limitarii
concurentei Intre marci. Cu cat este mai bine pozitionat furnizorul, in special peste
pragul de 30 %, cu atat este mai mare probabilitatea ca, intre marci, concurenta sa fie
redusd si cu atit este mai mare riscul pentru concurentd care rezultd din reducerea
concurentei intramarca.

Pozitia concurentilor furnizorului poate avea o dubld semnificatie. Existenta unor
concurenti puternici va indica, in general, ca orice reducere a concurentei intramarca,
ce poate fi deosebit de importantd In contextul distributiei unice, este compensata de
o concurentd suficientd intre marci. Cu toate acestea, in cazul in care numarul
furnizorilor de pe o piata este relativ limitat, iar pozitia lor pe piatd este relativ
similard din punctul de vedere al cotelor de piata, al capacitatilor si al retelelor de
distributie, exista riscul de coluziune si/sau de atenuare a concurentei. Reducerea
concurentei intramarca poate sa agraveze acest risc, in special atunci cand mai multi
furnizori exploateaza sisteme de distributie similare. Distributia exclusiva multipla, si
anume desemnarea de cdtre mai multi furnizori a aceluiasi (acelorasi) distribuitor
(distribuitori) exclusiv (exclusivi) pe un anumit teritoriu, poate sd duca la cresterea
suplimentara a riscului de coluziune si/sau de atenuare a concurentei, atat la nivelul
furnizorului, cat si la cel al distribuitorului. In cazul in care unui distribuitor sau mai
multor distribuitori i/li se acordd dreptul exclusiv de a distribui doud sau mai multe
produse concurente importante pe acelasi teritoriu, concurenta intre marci poate sa
fie substantial restransa in legatura cu aceste marci, in special in cazul tarifelor cu
ridicata liniare. Cu cat este mai mare cota de piatd cumulatd a mércilor vandute de
distribuitorii exclusivi de marci multiple, cu atat este mai ridicat riscul de coluziune
si/sau de atenuare a concurentei si cu atit se va reduce mai mult concurenta intre
marci. In cazul in care un comerciant cu amanuntul este distribuitor exclusiv sau mai
multi comercianti cu amanuntul sunt distribuitori exclusivi pentru o serie de marci,
existd riscul ca reducerea pretului angro de catre un furnizor in ceea ce priveste
propria marca sd nu fie transferatd de niciunul dintre comerciantii cu amanuntul
exclusivi asupra consumatorului final, deoarece aceasta ar reduce vanzarile si profitul
comerciantilor cu amanuntul realizate prin comercializarea celorlalte marci. Prin
urmare, fatd de situatia 1n care nu exista distribuitori exclusivi multipli, furnizorii vor
fi mai putin stimulati sa isi facd unul altuia concurentd prin intermediul preturilor.
Astfel de situatii cu efecte cumulative pot sa justifice retragerea beneficiului aplicarii
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VBER, atunci cand cotele de piatd ale furnizorilor si ale cumparatorilor se situeaza
sub pragul de 30 % prevazut de VBER.

Barierele la intrare care pot impiedica furnizorii sd-si creeze propria retea integrata
de distributie sau sd gaseasca distribuitori alternativi sunt mai putin importante in
evaluarea posibilelor efecte anticoncurentiale ale distributiei exclusive, in special in
contextul exclusivitatii partajate. Excluderea altor furnizori nu intervine atat timp cat
distributia exclusiva nu este combinata cu impunerea marcii unice, ceea ce obliga sau
determina distribuitorul sa 1si concentreze comenzile pentru un anumit tip de produs
catre un singur furnizor. Desi impunerea marcii unice nu obligd distribuitorul sa
achizitioneze produsele de la furnizorul respectiv, combinatia dintre distributia
exclusiva si impunerea marcii unice poate ingreuna identificarea de distribuitori
alternativi de catre alti furnizori.

Excluderea altor distribuitori nu constituie o problema in cazul in care furnizorul care
exploateazd sistemul de distributie exclusivd desemneazda un numdr mare de
distribuitori exclusivi pe aceeasi piata, iar acesti distribuitori exclusivi nu sunt supusi
unor restrictii In ceea ce priveste vanzarea catre alti distribuitori nedesemnati. Cu
toate acestea, excluderea altor distribuitori poate fi problematica atunci cand exista
putere de piatd in aval, In special In cazul teritoriilor foarte vaste, in care
distribuitorul exclusiv devine cumpdrdtorul 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 piata nationald a comertului alimentar cu
amanuntul. Excluderea altor distribuitori poate fi agravatd in cazul distributiei
exclusive multiple.

De asemenea, puterea de cumpdrare poate sd conducd la cresterea riscului de
coluziune intre cumpardtori, atunci cand acordurile de distributie exclusivd sunt
impuse de cumpdratori importanti, eventual situati In aceleasi teritorii sau in teritorii
diferite, unuia sau mai multor furnizori.

Evaluarea dinamicii pietei este importanta, deoarece cererea in crestere, tehnologiile
in curs de evolutie si pozitiile de piatd in schimbare pot conduce la o probabilitate
mai redusa a efectelor negative decét pe pietele mature.

Nivelul de comercializare este important, deoarece eventualele efecte negative pot sa
nu fie aceleasi la nivelul comertului cu ridicata si la cel al comertului cu améanuntul.
Distributia exclusiva se aplicd mai ales distributiei de bunuri sau servicii finale.
Reducerea concurentei intramarca este mai probabila in special la nivelul comertului
cu amanuntul in cazul teritoriilor extinse, intrucat consumatorii finali ar putea sa se
confrunte, in cazul unei marci importante, cu o posibilitate redusa de alegere Intre un
serviciu de calitate oferit la un pret ridicat si un serviciu de calitate redusa oferit la un
pret scazut.

Un producator care 1si alege ca distribuitor exclusiv un comerciant cu ridicata o va
face, in mod normal, pentru un teritoriu mai extins, de exemplu un intreg stat
membru. Atat timp cat comerciantul cu ridicata poate vinde produsele fara restrictii
comerciantilor cu amdnuntul din aval, este putin probabil si existe efecte
anticoncurentiale semnificative. O eventualad reducere a concurentei intramarcd la
nivelul comertului cu ridicata poate fi usor compensatd prin cresterea eficientei
obtinutd la nivelul logisticii si al promovarii, in special atunci cand producatorul este
situat intr-un alt stat membru. Eventualele riscuri pentru concurenta intre marci
determinate de distributia exclusivd multipld sunt insd mai ridicate la nivelul
comertului cu ridicata decat la cel al comertului cu amanuntul. in cazul in care un
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comerciant cu ridicata devine distribuitor exclusiv pentru un numar semnificativ de
furnizori, nu numai ca exista riscul unei reduceri a concurentei intre aceste marci, dar
exista si un risc mai ridicat de blocare a pietei la nivelul comertului cu ridicata.

Evaluarea unui sistem de distributie exclusiva prin care un grup de clienti este alocat
exclusiv de un furnizor unuia sau mai multor cumpdratori este supusa acelorasi
factori precum cei mentionati la punctele 100-117 din prezentele orientari si ar
trebui, de asemenea, sa tind seama de aspectele prezentate In continuare.

In ceea ce priveste alocarea exclusiva a teritoriului, alocarea exclusiva a unui grup de
clienti diminueaza, in mod normal, posibilitdtile de alegere ale clientilor. De
asemenea, intrucat fiecare distribuitor desemnat are propria sa categorie de clienti,
distribuitorii cdrora nu li s-a alocat exclusiv niciun grup de clienti pot intmpina
dificultati in obtinerea produselor de la furnizor. Prin urmare, se reduc posibilitatile
de alegere ale altor distribuitori.

Cu toate acestea, un sistem de distributie exclusiva care restrdnge concurenta in
sensul articolului 101 alineatul (1) poate crea cresteri ale eficientei care indeplinesc
conditiile stabilite la articolul 101 alineatul (3) si, prin urmare, poate fi exceptat de la
aplicarea articolului 101 pe baza individuala.

Astfel cum se descrie la punctul 112 din prezentele orientari, este putin probabil sa
intervind excluderea altor furnizori, cu exceptia cazului in care distributia exclusiva
este combinatd cu impunerea marcii unice. Cu toate acestea, chiar in cazul in care
distributia exclusiva este combinatd cu impunerea marcii unice, este putin probabila
excluderea anticoncurentiald a altor furnizori, cu exceptia cazului in care intervine
impunerea marcii unice unei retele dense de distribuitori exclusivi cu teritorii mici
sau in cazul unui efect cumulativ. Intr-un astfel de scenariu, ar trebui si se aplice
principiile privind impunerea marcii unice prevazute in sectiunea 8.2.1 din prezentele
orientari. Cu toate acestea, in cazul in care combinarea distributiei exclusive cu
impunerea marcii unice nu conduce la o blocare semnificativa a pietei, aceasta poate
fi, de fapt, favorabila concurentei prin cresterea stimulentelor pentru ca distribuitorul
exclusiv sd isi concentreze eforturile asupra unei anumite marci. Prin urmare, in
absenta unui astfel de efect semnificativ de blocare a pietei, combinarea distributiei
exclusive cu impunerea marcii unice poate Indeplini conditiile prevazute la
articolul 101 alineatul (3) pe toatd durata acordului, in special la nivelul comertului
cu ridicata.

Combinarea distributiei exclusive cu aprovizionarea exclusivd, care impune
distribuitorilor exclusivi o obligatie de achizitionare a produselor care apartin marcii
furnizorului direct de la furnizor, sporeste riscurile in domeniul concurentei asociate
cu reducerea concurentei intramarcd si Tmpartirea pietei, ceea ce poate facilita in
special discriminarea prin preturi. Distributia exclusiva limiteaza deja posibilitatile
de alegere ale clientilor, deoarece limiteazd numarul de distribuitori si este, in
general, combinatd cu restrictii privind vanzarile active impuse altor distribuitori
pentru a proteja investitiile realizate de distribuitorii exclusivi pe teritoriul exclusiv.
In plus, aprovizionarea exclusivd elimind eventualele posibilititi de alegere ale
distribuitorilor exclusivi, care sunt impiedicati sd cumpere de la alti distribuitori din
sistemul de distributie exclusiva. In consecinta, posibilitatile furnizorului de a limita
concurenta intramarcd prin aplicarea unor conditii de vanzare diferentiate In
detrimentul consumatorilor sunt extinse, cu exceptia cazului in care combinarea
distributiei exclusive cu aprovizionarea exclusivd permite obtinerea unei cresteri a
eficientei, care are ca efect reducerea preturilor.
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Natura produsului poate fi relevantd pentru evaluarea eventualelor efecte
anticoncurentiale ale distributiei exclusive. Aceste efecte vor fi mai putin acute in
sectoarele in care vanzarile online sunt predominante. Aceasta este, de asemenea,
relevanta pentru evaluarea eventualelor cresteri de eficientd, si anume dupa stabilirea
unui efect anticoncurential semnificativ.

Distributia exclusiva poate sd conduca la cresteri ale eficientei, in special atunci cand
distribuitorii trebuie sa realizeze investitii in vederea protejdrii sau a consolidarii
imaginii mdrcii si sd ofere servicii care sporesc cererea. In general, argumentul
cresterilor eficientei este mai convingator in cazul produselor noi, al produselor
complexe sau al produselor ale caror calitati sunt dificil de apreciat anterior
consumului (asa-numitele produse de experientd) sau chiar ulterior consumului (asa-
numitele produse de convingere). De asemenea, distributia exclusiva poate conduce
la reducerea costurilor de logisticd datoritd economiilor de scara la nivelul
transportului si al distributiei.

Se poate considera ca respectivele cresteri ale eficientei care pot rezulta din
exclusivitatea partajatd compenseaza eventualele efecte negative pe care un astfel de
sistem le poate genera, cu conditia ca furnizorul sd poatd demonstra cd numarul de
distribuitori exclusivi a fost stabilit proportional cu teritoriul alocat sau cu grupul de
clienti alocat, astfel incat sa asigure un anumit volum de activitate prin care sa se
conserve efortul de investitii pentru distribuitori.

Sistemele de distributie exclusiva bazate pe alocarea de grupuri de clienti exclusive
care restrang aplicarea articolului 101 alineatul (1) pot indeplini, de asemenea,
conditiile prevazute la articolul 101 alineatul (3) si, prin urmare, pot fi exceptate de
la aplicarea articolului 101 pe baza individuald. Alocarea exclusiva a clientelei poate
conduce la cresteri ale eficientei in cazul in care investitiile distribuitorilor sunt
necesare pentru a construi imaginea marcii sau in cazul In care distribuitorii sunt
obligati sd investeascd, de exemplu, in echipamente, competente sau know-how
specifice pentru a se adapta la cerintele grupului de clienti exclusiv care le-a fost
alocat sau atunci cand aceste investitii au ca scop realizarea unor economii de scard
sau de gama in domeniul logisticii (de exemplu, un comerciant cu amanuntul
specializat care se ocupa de licitatii ale administratiilor publice pentru computere sau
materiale de birou). Perioada de amortizare a acestor investitii reprezintd un indiciu
al duratei pentru care poate fi justificat un sistem de distributie exclusiva bazat pe
alocarea de grupuri de clienti exclusive. In general, justificarea alocarii exclusive a
clientelei este mai convingdtoare in cazul produselor noi sau complexe si in cazul
produselor care presupun o adaptare la nevoile fiecarui client. Este mai probabil sa
existe nevoi diferentiate identificabile in cazul produselor intermediare vandute
diferitelor tipuri de cumpdratori profesionali. Este putin probabil ca alocarea
consumatorilor finali sd antreneze cresteri ale eficientei.

Exemplu de distributie exclusivd multipla pe o piata de oligopol

Pe piata nationald a unui produs final dat, exista patru lideri de piata, fiecare detinand
o cotd de piatd de aproximativ 20 %. Toti patru isi vand produsul prin intermediul

unor distribuitori exclusivi la nivelul comertului cu amanuntul. Comerciantii cu

amanuntul au un teritoriu exclusiv alocat, care corespunde orasului in care sunt situati
sau unui cartier din acest oras, in cazul oraselor mari. In majoritatea teritoriilor, cei

patru lideri de piatd au acelasi comerciant cu amanuntul exclusiv (,,distributie

exclusiva multipla”), in cele mai multe cazuri situat in centrul orasului si specializat pe

produsul respectiv. Restul de 20 % din piata nationald se repartizeazd Intre mici
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producatori locali, cel mai important dintre acestia detindnd o cota de piata de 5 % pe
piata nationald. Acesti producatori locali 1si comercializeaza produsele, in general,
prin intermediul altor comercianti cu amanuntul, in special ca urmare a faptului ca
distribuitorii exclusivi ai celor patru furnizori mari sunt prea putin interesati sa vanda
madrci mai putin cunoscute si mai ieftine. Exista o puternicd diferentiere intre marci si
produse pe piatd. Cei patru lideri de piatd desfasoarda campanii publicitare de
anvergurd la nivel national si detin o imagine de marca redutabild, in timp ce micii
producatori nu 1si promoveaza produsele la nivel national. Piata este destul de matura,
cu o cerere stabild si fard inovatii majore in domeniul tehnologiei si al produselor.
Produsul este relativ simplu.

Pe o astfel de piatd de oligopol, existd un risc de coluziune intre cei patru lideri de
piatd. Acest risc este agravat prin distributia exclusivd multipla. Concurenta
intramarcd este limitatd prin exclusivitatea teritoriald. Concurenta dintre cele patru
marci lider este redusa la nivelul comertului cu améanuntul, intrucat un comerciant cu
amanuntul stabileste pretul pentru toate cele patru marci in fiecare teritoriu. Distributia
exclusiva multipld presupune faptul ca, in cazul in care un producator reduce pretul la
propria marcd, comerciantul cu amanuntul nu va fi motivat sd transfere aceasta
reducere de pret asupra consumatorului final, deoarece astfel gi-ar diminua vanzarile si
profiturile realizate prin comercializarea celorlalte marci. Prin urmare, producatorii au
un interes redus sa isi facd unul altuia concurentd prin intermediul preturilor.
Concurenta intre marci prin preturi existd mai ales in cazul bunurilor micilor
producdtori, care nu detin o imagine de marcd puternica. Invocarea unor eventuale
argumente privind cresterea eficientei pentru a justifica recurgerea la distribuitori
exclusivi (comuni) este limitatd, deoarece produsul este relativ simplu, revanzarea nu
presupune investitii sau activitati de formare specifice, iar publicitatea se realizeaza in
principal la nivelul producatorilor.

Desi cota de piatd a fiecaruia din acesti lideri se situeaza sub pragul prevazut, este
posibil sd nu fie indeplinite conditiile prevazute la articolul 101 alineatul (3), iar
retragerea aplicarii exceptarii pe categorii poate deveni necesara pentru acordurile
incheiate cu distribuitorii ale caror cote de piata nu depasesc 30 % pe piata achizitiilor.

Exemplu de alocare exclusiva a clientelei

O intreprindere a conceput o instalatie sofisticatd de stingere a incendiilor. In prezent,
ea detine o cota de piatd de 40 % pe piata instalatiilor de stingere a incendiilor. Atunci
cand a inceput sa vanda noul produs, avea o cotd de piata de 20 %, aferentd unui
produs mai vechi. Instalarea noului tip de stingdtor depinde de tipul de cladire in care
se instaleaza si de destinatia acesteia (de exemplu, birou, uzind chimicd sau spital).
Intreprinderea a desemnat un numir de distribuitori in vederea vanzarii si a instalarii
instalatiei sofisticate de stingere a incendiilor. Fiecare distribuitor a trebuit sd isi
instruiascd personalul cu privire la cerintele generale si specifice ale instalarii
instalatiei sofisticate de stingere a incendiilor pentru o anumitd categorie de clienti.
Pentru a asigura specializarea distribuitorilor, societatea a alocat fiecarui distribuitor o
categorie exclusiva de clienti si a interzis vanzarile active catre categoriile de clienti
alocate exclusiv altor distribuitori. Dupa cinci ani, toti distribuitorii exclusivi vor putea
sd vanda activ tuturor categoriilor de clienti, incheindu-se astfel sistemul de alocare
exclusiva a clientelei. Furnizorul va putea apoi sd vanda si altor distribuitori. Piata este
foarte dinamica, doi concurenti noi au intrat recent pe aceastd piata, iar tehnologia
evolueazd. Concurentii au cote de piata cuprinse intre 25 % si 5 % si isi modernizeaza,
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de asemenea, produsele.

Avand in vedere faptul cd exclusivitatea are o durata limitata si permite distribuitorilor
sd-si recupereze investitia si sd-si concentreze activitatile comerciale initiale asupra
unei anumite categorii de clienti pentru a se familiariza cu acest tip de comert, precum
si faptul ca eventualele efecte anticoncurentiale par a fi limitate pe o piatd dinamica,
este probabil sa fie indeplinite conditiile prevazute la articolul 101 alineatul (3).

4.6.2.  Sisteme de distributie selectiva
4.6.2.1. Definitia sistemelor de distributie selectiva

(129)  Astfel cum se prevede la articolul 1 alineatul (1) litera (h) din VBER, 1n cadrul unui
sistem de distributie selectiva, furnizorul se obligd sa vanda bunurile sau serviciile
contractuale, direct sau indirect, numai anumitor distribuitori selectati pe baza unor
criterii stabilite, iar acesti distribuitori se obligd sd nu vindd aceste bunuri sau
servicii unor distribuitori neagreati, pe teritoriul rezervat de catre furnizor pentru
aplicarea acestui sistem.

(130)  Criteriile utilizate de furnizor pentru selectia distribuitorilor pot fi calitative si/sau
cantitative. Criteriile calitative sunt criterii obiective impuse de natura produsului,
cum ar fi formarea personalului de vanzari, serviciile furnizate la punctul de vanzare
si gama de produse comercializati®?. Criteriile cantitative limiteazi intr-un mod mai
direct numarul potential de distribuitori, de exemplu impunand un nivel minim sau
maxim al vanzarilor sau stabilind numarul de distribuitori. Aceste criterii pot fi
modificate pe durata contractului de distributie selectiva.

(131) Sistemele de distributie selectivd sunt comparabile cu sistemele de distributie
exclusiva prin faptul cd limiteazd numarul distribuitorilor autorizati si posibilitatile
de revanzare. Diferenta fatd de distributia exclusiva consta in limitarea numarului de
distribuitori pe baza unor criterii specifice de selectie. O altd diferenta fatd de
distributia exclusiva constd in faptul ca restrictia cu privire la revanzare asociatd
distributiei selective nu este o restrictie cu privire la vanzarile active pe un teritoriu
exclusiv sau catre un grup de clienti exclusiv, ci o restrictie cu privire la vanzarile
active si pasive catre distribuitori neagreati, singurii cumparatori potentiali fiind
distribuitorii autorizati si clientii finali.

4.6.2.2. Aplicarea articolului 101 in cazul sistemelor de distributie selectiva

(132)  Posibilele riscuri in domeniul concurentei in cazul sistemelor de distributie selectiva
constau in reducerea concurentei intramarcd si, in special In cazul unui efect
cumulativ, excluderea unuia sau mai multor tipuri de distribuitori, precum si
atenuarea concurentei si eventuala facilitare a coluziunii Intre cumparatori, ca urmare
a limitarii numarului acestora.

(133)  Evaluarea posibilelor efecte anticoncurentiale ale distributiei selective ar trebui sa se
concentreze in primul rand asupra conformitatii sistemului de distributie selectiva cu
articolul 101 alineatul (1). In acest scop, este necesar si se faca distinctia intre
distributia selectiva pur calitativa si distributia selectiva cantitativa.

(134)  Distributia selectivd pur calitativa, care consta in selectarea distribuitorilor exclusiv
pe baza unor criterii obiective impuse de natura produsului, nu presupune limitarea

32 A se vedea, de exemplu, hotararea in cauza T-88/92, Groupement d'achat Edouard Leclerc/Comisia,

EU:T:1996:192, punctele 125 si urmatoarele.
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directd a numadrului de distribuitori. Sub rezerva indeplinirii celor trei conditii
stabilite de Curtea de Justitie in hotdrarea Metro> (asa-numitele ,,criterii Metro™), se
considerd, in general, ca distributia selectiva pur calitativd nu intrd sub incidenta
articolului 101 alineatul (1), deoarece se poate presupune ca restrangerea concurentei
intramarcd asociatd distributiei selective este compensatd de o imbunatatire a
concurentei intre marci in ceea ce priveste calitatea®. In primul rind, natura
produselor sau a serviciilor in cauza trebuie sa impund necesitatea unui sistem de
distributie selectiva. Aceasta Inseamnd cd, avand in vedere natura produsului in
cauzd, un astfel de sistem trebuie sd constituie o cerintd legitimd de conservare a
calitatii si de asigurare a utilizarii corespunzatoare a acestuia. De exemplu, un sistem
de distributie selectiva care nu intra sub incidenta articolului 101 alineatul (1) poate
fi exploatat pentru produse de inalti calitate sau de inaltd tehnologie®. Exploatarea
unui sistem de distributie selectiva poate fi necesard si in cazul produselor de lux.
Calitatea unor astfel de produse poate rezulta nu numai din caracteristicile lor
materiale, ci si din impresia de lux conferitd. Prin urmare, instituirea unui sistem de
distributie selectiva prin care se urmareste asigurarea faptului cd produsele sunt
expuse intr-un mod care contribuie la mentinerea acestei impresii de lux poate fi
necesara pentru péstrarea calititii acestora®®. In al doilea rand, revanzitorii trebuie si
fie selectati pe baza unor criterii obiective de naturd calitativa, stabilite Tn mod
uniform pentru toti revanzatorii potentiali si aplicate intr-un mod nediscriminatoriu.
Desi jurisprudenta nu impune informarea tuturor potentialilor revanzatori cu privire
la criteriile calitative, o astfel de transparenta poate creste probabilitatea indeplinirii
criteriilor Metro®’. In al treilea rind, criteriile prevazute nu trebuie si depaseascd
ceea ce este necesar.

Evaluarea distributiei selective in temeiul articolului 101 alineatul (1) necesitd, de
asemenea, o analizd separatd a fiecdrei clauze potential restrictive din acord in
temeiul criteriilor Metro®. Aceasta implici, in special, si se stabileascd daci clauza
restrictiva este proportionald cu obiectivul urmadrit de sistemul de distributie selectiva
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A se vedea hotdrarile in cauza31/80, NV L'Oréal si SA L'Oréal/PVBA, EU:C:1980:289,
punctele 15-16, in cauza 26/76, Metro SB-Grofmirkte GmbH & Co. KG/Comisia, (,,Metro 17),
EU:C:1977:167, punctele 20-21, in cauza C-439/09, Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS/Président de
I’Autorit¢ de la concurrence, EU:C:2011:649, punctul 41 si in cauza C-230/16, Coty Germany
GmbH/Parfiimerie Akzente GmbH, EU:C:2017:941, punctul 24.

A se vedea hotararile in cauza 26/76, Metro SB-GroBmérkte GmbH & Co. KG/Comisia (,,Metro 17),
EU:C:1977:167, punctele 20-22, in cauza 107/82, Allgemeine Elektrizitits-Gesellschaft AEG-
Telefunken AG/Comisia, EU:C:1983:293, punctele 33, 34 si 73, in cauza 75/84, Metro SB-GroBmaérkte
GmbH & Co. KG/Comisia (,,Metro 1I”’), EU:C:1986:399, punctul 45 si in cauza T-88/92, Groupement
d'achat Edouard Leclerc/Comisia, EU:T:1996:192, punctul 106.

Hotararile in cauza 26/76, Metro SB-Grofmirkte GmbH & Co. KG/Comisia (,,Metro 17),
EU:C:1977:167, si in cauza 107/82, Allgemeine Elektrizitits-Gesellschaft AEG-Telefunken
AG/Comisia, EU:C:1983:293.

A se vedea hotararea 1n cauza C-230/16, Coty Germany GmbH/Parfiimerie Akzente GmbH,
EU:C:2017:941, punctele 25-29.

A se vedea, de asemenea, mutatis mutandis hotararea in cauza C-158/11, Auto 24 SARL/Jaguar Land
Rover France SAS, EU:C:2012:351.

A se vedea hotardrile In cauza31/80, NV L'Oréal si SA L'Oréal/PVBA, EU:C:1980:289,
punctele 15-16, in cauza 26/76, Metro SB-GroBmirkte GmbH & Co. KG/Comisia, (,,Metro 17),
EU:C:1977:167, punctele 20-21, in cauza 107/82, Allgemeine Elektrizitits-Gesellschaft AEG-
Telefunken AG/Comisia, EU:C:1983:293, punctul 35 si in cauza T-19/91, Société d'Hygiéne
Dermatologique de Vichy/Comisia, EU:T:1992:28, punctul 65.

A se vedea punctul 134 din prezentele orientari.

42

RO



RO

(136)

(137)

(138)

si dacd aceasta depiseste ceea ce este necesar pentru atingerea acestui obiectiv®.
Este putin probabil ca astfel de cerinte si fie indeplinite de restrictiile grave. In
schimb, de exemplu, o interdictie impusa de un furnizor de produse de lux
distribuitorilor sdi autorizati de a recurge In mod vizibil la platforme online terte
poate fi considerata adecvata, atat timp cét permite distribuitorilor autorizati sa faca
publicitate prin intermediul internetului pe platforme terte si sa utilizeze motoare de
cautare pe internet, astfel incat clientii sd fie In masura, in mod normal, sd gaseasca
pe internet oferta distribuitorilor autorizati prin utilizarea unor astfel de motoare si sa
nu depdseascd ceea ce este necesar pentru a pastra imaginea de lux a produselor
respective®. In cazul de fati, aceasta nu intri sub incidenta articolului 101
alineatul (1) si nu este necesara o analiza suplimentara.

Chiar daca nu indeplinesc criteriile Metro, sistemele de distributie selectiva calitativa
si/sau cantitativa pot beneficia de regimul de protectie, cu conditia ca respectiva cota
de piata atat a furnizorului, cit si a cumparatorului sa nu depaseasca 30 %, iar
acordul si nu contind nicio restrictie gravi®?. Beneficiul exceptirii nu se pierde in
cazul in care distributia selectivd este combinatd cu alte restrictii verticale decat
restrictiile grave, cum ar fi o obligatie de neconcurentd. Exceptarea pe categorii se
aplica indiferent de natura produsului in cauza si de natura criteriilor de selectie. Cu
toate acestea, atunci cind caracteristicile produsului nu impun distributia selectiva®
sau aplicarea criteriilor, cum ar fi obligatia distribuitorilor de a avea unul sau mai
multe magazine traditionale sau de a furniza servicii specifice, un astfel de sistem de
distributie nu produce, in general, suficiente efecte de crestere a eficientei pentru a
compensa o reducere semnificativi a concurentei intramarca. In cazul in care apar
efecte anticoncurentiale semnificative, se poate retrage beneficiul aplicarii VBER.

In continuarea acestei sectiuni se regdsesc orientiri pentru evaluarea individuald a
sistemelor de distributie selectivd care nu Indeplinesc criteriile Metro si nu sunt
reglementate de VBER sau a cazurilor de efecte cumulative care rezulta din existenta
retelelor paralele de distributie selectiva pe aceeasi piata.

Pozitia pe piatd a furnizorului si a concurentilor sdi are o importantd majord in
evaluarea eventualelor efecte anticoncurentiale, intrucat reducerea concurentei
intramarcd nu constituie o problema decat in cazul in care este limitata concurenta
intre marci. Cu cat este mai bine pozitionat furnizorul, in special peste pragul de
30 %, cu atat este mai mare riscul pentru concurentd care rezultd din reducerea
sporitd a concurentei intramarcd. Un alt factor important il constituie numarul
retelelor de distributie selectivd prezente pe aceeasi piatd. Atunci cand distributia
selectiva este aplicatd pe piatd de catre un singur furnizor, distributia selectiva
cantitativad nu genereaza, in mod normal, efecte negative nete. Cu toate acestea, in
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A se vedea hotardrea In cauza C-230/16, Coty Germany GmbH/Parfiimerie Akzente GmbH,
EU:C:2017:941, punctele 43 si urmatoarele.

A se vedea hotararea 1n cauza C-230/16, Coty Germany GmbH/Parfiimerie Akzente GmbH,
EU:C:2017:941, punctele 43 si urmatoarele si, In special, punctul 67.

A se vedea hotdrarile In cauza C-439/09, Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS/Président de 1’ Autorité
de la concurrence, EU:C:2011:649; a se vedea, de asemenea, mutatis mutandis, hotararea 1n cauza
C-158/11, Auto 24 SARL/Jaguar Land Rover France SAS, EU:C:2012:351.

A se vedea, de exemplu, hotararile Tribunalului in cauza T-19/92, Groupement d'achat Edouard
Leclerc/Comisia, 1996, ECR 1I-1851, punctele 112-123 si in cauza T-88/92, Groupement d'achat
Edouard Leclerc/Comisia, 1996, ECR 1I-1961, punctele 106-117, precum si jurisprudenta mentionatd in
nota de subsol precedenta.
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practicd, distributia selectiva este adesea aplicatd de mai multi furnizori pe o anumita
piata.

Pozitia concurentilor poate avea o dubld semnificatie. Pe de o parte, existenta unor
concurenti puternici va indica, In general, ca reducerea concurentei intramarca, ce
poate fi deosebit de importantd in contextul distributiei unice, este compensata de o
concurenta suficientd intre marci. Pe de altd parte, in cazul unui efect cumulativ,
atunci cand majoritatea furnizorilor principali de pe o piatd aplica distributia
selectiva, ar putea interveni o excludere a anumitor tipuri de distribuitori (si anume,
discounterii). Riscul de excludere a celor mai eficienti distribuitori este mai ridicat in
cadrul distributiei selective decdt in cazul distributiei exclusive, ca urmare a
restrictiei privind vanzarile cétre distribuitori neagreati existente In cazul distributiei
selective. Aceasta restrictie urmareste sa confere sistemelor de distributie selectiva
un caracter inchis, in care numai distribuitorii autorizati care Indeplinesc criteriile au
acces la produs, impiedicand in acelasi timp aprovizionarea distribuitorilor neagreati.
Prin urmare, distributia selectiva este potrivitd in special pentru evitarea presiunilor
exercitate de discounteri (indiferent ca este vorba de distribuitori activi numai online
sau offline) asupra marjelor producatorului, precum si asupra marjelor distribuitorilor
autorizati. Excluderea unor asemenea forme de distributie, ca urmare a utilizarii
cumulative a distributiei selective sau ca urmare a utilizarii acesteia de cétre un
singur furnizor cu o cotd de piatd ce depaseste 30 %, reduce posibilititile
consumatorilor de a profita de beneficiile specifice oferite de aceste forme de
distributie, cum ar fi preturi mai mici, transparentd mai mare si acces mai larg la
produs.

In cazul in care VBER se aplici unor retele individuale de distributie selectiva,
retragerea exceptarii pe categorii sau excluderea din sfera de aplicare a VBER poate
fi luatd in considerare in cazul efectelor cumulative. Cu toate acestea, manifestarea
unor efecte cumulative este putin probabila in cazul in care cota de piatd vizata de
distributia selectivd nu depaseste 50 %. De asemenea, este putin probabil sa apara
probleme de concurentd atunci cand acoperirea pietei depaseste 50 %, Insd cota de
piatd cumulatd detinutd de cei mai importanti cinci furnizori nu depaseste 50 %.
Atunci cand atat cota acestor cei mai importanti cinci furnizori, cat si cota de piata
acoperitd prin distributie selectiva depasesc 50 %, evaluarea poate sa depinda de
aplicarea sau neaplicarea distributiei selective de catre toti cei cinci furnizori
principali. Cu cat este mai puternica pozitia concurentilor care nu aplica distributia
selectiva, cu atat este mai putin probabild excluderea de pe piatd a celorlalti
distribuitori. In cazul in care toti cei cinci furnizori principali aplici distributia
selectiva, pot interveni probleme de concurentd. Acest lucru ar fi valabil in special in
cazul in care acordurile Incheiate de cei mai importanti furnizori contin criterii de
selectie cantitative, care limiteaza in mod direct numarul distribuitorilor autorizati,
sau in cazul 1n care criteriile calitative aplicate exclud anumite forme de distributie,
cum ar fi cerinta de a avea unul sau mai multe magazine traditionale sau de a furniza
servicii specifice care, In mod obisnuit, pot fi furnizate numai in cazul unei anumite
forme de distributie. In general, este putin probabil si fie indeplinite conditiile
prevazute la articolul 101 alineatul (3) atunci cand sistemele de distributie selectiva
care contribuie la efectul cumulativ impiedicd accesul pe piatd al unor distribuitori
noi, capabili si vanda in mod adecvat produsele in cauzi. In special, este putin
probabil ca beneficiile cresterii eficientei sd ajungd la consumatorii finali in cazul in
care sistemele de distributie includ numai anumite canale existente, excluzand de pe
piata discounterii sau distribuitorii activi numai online, care oferd preturi mai mici
consumatorilor. Este putin probabil ca unele forme mai indirecte de distributie
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selectiva cantitativa, rezultate, de exemplu, din combinarea unor criterii de selectie
pur calitative cu o obligatia asupra distribuitorilor de a realiza anual un nivel minim
de achizitii, sd produca efecte negative nete, in cazul in care nivelul respectiv nu
reprezintd o parte semnificativa din cifra de afaceri totala realizata de distribuitor in
legaturd cu tipul de produse in cauza si nu depaseste nivelul necesar pentru ca
furnizorul sa-si recupereze investitia specifica relatiei contractuale si/sau sa realizeze
economii de scara la nivelul distributiei. Se considerd, in general, cd un furnizor cu o
cotd de piatd care nu depdseste 5 % nu contribuie Tn mod semnificativ la efectul
cumulativ.

Barierele la intrare sunt relevante in principal in cazul excluderii de pe piata a
distribuitorilor neagreati. Barierele la intrare ar putea fi semnificative atunci cand
producatorii de produse de marca aplica distributia selectiva, deoarece, in general, va
fi nevoie de timp si de investitii considerabile pentru ca distribuitorii exclusi din
sistemul de distributie selectiva sa 1si lanseze propriile marci sau sa obtina produse
competitive in alta parte.

Puterea de cumpdrare poate sd conducd la cresterea riscului de coluziune intre
distribuitori. Distribuitorii care detin o pozitie puternica pe piatd ii pot determina pe
furnizori sa aplice criterii selective care ar bloca accesul pe piata al distribuitorilor
noi si mai eficienti. In consecinti, puterea de cumparare poate modifica in mod
semnificativ analiza eventualelor efecte anticoncurentiale ale distributiei selective.
Excluderea de pe piatd a distribuitorilor mai eficienti poate interveni in special atunci
cand o organizatie puternica de distribuitori impune furnizorului criterii de selectie
destinate limitarii distributiei in avantajul propriilor membri.

Articolul 5 alineatul (1) litera (¢) din VBER prevede ca furnizorul nu poate sa
impuna distribuitorilor autorizati o obligatie care sa-i impiedice pe acestia, direct sau
indirect, s vanda marcile anumitor furnizori concurenti. Aceastd prevedere este
destinata in special evitarii coluziunii orizontale in vederea excluderii anumitor marci
prin crearea unui grup selectiv de marci de catre principalii furnizori. Este putin
probabil ca aceasta obligatie sa poata beneficia de exceptare atunci cand cota celor
mai importanti cinci furnizori este egald cu sau depaseste 50 %, cu exceptia cazului
in care niciunul din furnizorii care impun o astfel de obligatie nu face parte dintre cei
mai importanti cinci furnizori de pe piata.

In mod normal, nu intervin probleme de concurenti legate de excluderea altor
furnizori, atat timp cat alti furnizori nu sunt impiedicati sa utilizeze aceiasi
distribuitori, de exemplu, in cazul combindrii distributiei selective cu impunerea
marcii unice. In cazul unei retele dense de distribuitori autorizati sau in cazul unui
efect cumulativ, combinarea distributiei selective cu o obligatie de neconcurentd
poate conduce la aparitia unui risc de excludere a altor furnizori. Intr-o asemenea
situatie, se aplica principiile prevazute la sectiunea 2.1 din prezentele orientdri cu
privire la impunerea marcii unice. Atunci cand distributia selectiva nu este combinata
cu o obligatie de neconcurentd, excluderea furnizorilor concurenti de pe piata poate
totusi sd reprezinte o problema in cazul in care principalii furnizori, pe langa
aplicarea unor criterii de selectie pur calitative, impun distribuitorilor lor anumite
obligatii suplimentare, cum ar fi obligatia de a rezerva un spatiu minim de prezentare
pentru produsele furnizorului sau de a garanta ca vanzarea de catre distribuitor a
produselor furnizorului atinge o cotd minimd din cifra de afaceri totald a
distribuitorului. Aparitia unei astfel de probleme este putin probabild in cazul in care
cota de piata acoperitd prin distributie selectiva nu depéseste 50 % sau, atunci cand
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acest nivel de acoperire este depasit, in cazul in care cota de piatd a celor mai
importanti cinci furnizori nu depaseste 50 %.

Evaluarea dinamicii pietei este importantd, deoarece cererea in crestere, tehnologiile
in curs de evolutie si pozitiile de piatd in schimbare pot conduce la o probabilitate
mai redusd a efectelor negative decat pe pietele mature.

Distributia selectiva poate fi eficientd atunci cdnd conduce la reducerea costurilor de
logisticd datoritd economiilor de scara la nivelul transportului, situatie care poate
interveni indiferent de natura produsului [a se vedea punctul 14 litera (g) din
prezentele orientdri]. Cu toate acestea, o astfel de crestere a eficientei este, in general,
marginald in cadrul sistemelor de distributie selectivd. Natura produsului este
importanta pentru a evalua daca distributia selectiva este justificatd pentru a contribui
la rezolvarea unei probleme de parazitism intre distribuitori [a se vedea punctul 14
litera (b) din prezentele orientdri] sau pentru a contribui la crearea sau la mentinerea
unei imagini a marcii [a se vedea punctul 14 litera (h) din prezentele orientari]. in
general, utilizarea [...] pentru distributia selectiva In vederea obtinerii acestor tipuri
de cresteri ale eficientei este mai probabil sa fie justificatd pentru produse noi,
produse complexe sau produse ale caror calitati sunt dificil de apreciat anterior
consumului (asa-numitele produse de experientd) sau chiar ulterior consumului (asa-
numitele produse de convingere). Combinarea distributiei selective cu o clauza
privind localizarea, pentru a proteja un distribuitor autorizat impotriva concurentei
altor distribuitori autorizati care deschid un magazin in vecindtate, poate indeplini
conditiile prevazute la articolul 101 alineatul (3) in special in cazul in care aceasta
combinatie este indispensabild pentru protejarea unor investitii substantiale si
specifice relatiei contractuale Tn cauza, realizate de distribuitorul autorizat [a se vedea
punctul 14 litera (e) din prezentele orientari]. Pentru a se asigura utilizarea celei mai
putin anticoncurentiale restrictii, este relevant sa se evalueze posibilitatea obtinerii, la
costuri comparabile, a acelorasi cresteri ale eficientei, de exemplu prin intermediul
cerintelor care se referd numai la servicii.

Exemplu de distributie selectiva cantitativa

Pe o piata a bunurilor de consum de folosinta indelungata, producatorul unei marci A,
care este lider de piata si detine o cota de piatd de 35 %, isi vinde produsele
consumatorilor finali printr-un sistem de distributie selectiva. Exista mai multe criterii
de admitere in sistem: magazinul trebuie sd angajeze personal calificat si sa asigure
servicii anterioare vanzarii, un raion specializat trebuie sa fie consacrat vanzarii
produsului si a unor produse de inalta tehnologie similare si magazinul trebuie sd ofere
spre vanzare o gama largd de modele ale furnizorului, expuse intr-un mod atractiv. De
asemenea, numarul de comercianti cu amanuntul care pot fi acceptati in sistem este
direct limitat prin fixarea unui numér maxim de comercianti cu amanuntul in raport cu
numarul de locuitori din fiecare provincie sau zond urband. Producatorul A are sase
concurenti pe aceasta piatd. Producatorii unor marci B, C si D sunt cei mai importanti
concurenti, detindnd cote de piatd de 25 %, 15 %, respectiv 10 %, in timp ce alti
producidtori au cote de piatd mai reduse. A este singurul producdtor care utilizeaza
distributia selectivd. Distribuitorii din sistemul de distributie selectivd a marcii A
comercializeaza si cateva marci concurente. Marcile concurente sunt insd prezente, pe
scara largd, si in magazinele care nu fac parte din sistemul de distributie selectiva al
producdtorului A. Exista diferite canale de distributie: de exemplu, marcile B si C sunt
vandute in majoritatea magazinelor selectionate ale producatorului A, dar si in alte
magazine care oferd servicii de inaltd calitate si Tn hipermarketuri. Marca D este
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vandutd cu preponderentd 1In magazinele care asigurd servicii de 1naltd calitate.
Tehnologia evolueaza foarte rapid pe aceasta piatd, iar principalii furnizori mentin o
imagine puternica a marcii pentru produsele lor prin intermediul publicitatii.

Pe aceastd piatd, nivelul de acoperire al distributiei selective este de 35 %. Concurenta
intre marci nu este direct afectatd de sistemul de distributie selectiva al producatorului
A. Concurenta intramarca pentru marca A poate fi redusa, insd consumatorii au acces,
prin intermediul unor comercianti cu amanuntul care oferd preturi si servicii de un
nivel scazut, la marcile B si C, care de bucurd de o imagine a calitatii comparabild cu
marca A. Mai mult, accesul la alte marci prin intermediul unor comercianti cu
amanuntul care ofera servicii de inalta calitate nu este impiedicat, deoarece capacitatea
distribuitorilor selectati de a vinde marci concurente nu este limitatd, iar limitarea
cantitativd a numarului de distribuitori pentru marca A acorda celorlalti comercianti cu
amanuntul care oferd servicii de inalta calitate posibilitatea de a distribui marci
concurente. In aceastd situatie, avand in vedere obligatiile cu privire la servicii si
cresterile de eficientd pe care le pot genera acestea, precum si efectul limitat asupra
concurentei intramarca, este probabilda 1indeplinirea conditiilor prevdzute la
articolul 101 alineatul (3).

Exemplu de distributie selectiva cu efecte cumulative

Pe piata unui anumit articol sportiv exista sapte producatori, avand cote de piatd de
25 %, 20%, 15%, 15 %, 10 %, 8 %, respectiv 7 %. Cei mai importanti cinci
producdtori isi distribuie produsele utilizand distributia selectiva cantitativa, in timp ce
doi producitori, care detin cele mai mici cote de piata, utilizeaza tipuri diferite de
sisteme de distributie, nivelul de acoperire prin distributie selectiva fiind de 85 %.
Criteriile de acces la sistemele de distributie selectiva sunt uniforme la nivelul tuturor
producétorilor: distribuitorii trebuie sd aiba unul sau mai multe magazine traditionale,
in care sd angajeze personal calificat, sa asigure servicii anterioare vanzarii si sa aiba
un raion specializat pentru vanzarea produsului in cauza, ale carui dimensiuni minime
sunt indicate. Magazinul trebuie s vanda o gama larga de produse din marca in cauza,
care trebuie sd fie expuse intr-un mod atractiv, si trebuie sa fie situat pe o strada
comerciald, iar produsul trebuie sa reprezinte cel putin 30 % din cifra de afaceri totala
a magazinului. In general, acelasi distribuitor este autorizat pentru toate cele cinci
marci. Cele doud marci care nu utilizeaza distributia selectivd vand, de regula, prin
intermediul unor comercianti cu amanuntul mai putin specializati, care asigura servicii
de un nivel mai scazut. Piata este stabila, atat din punctul de vedere al cererii, cat si al
ofertei, si existd o puternica diferentiere intre produse, imaginea marcii avand un rol
important n acest sens. Cei cinci lideri de piatd beneficiaza de imagini puternice ale
madrcii, create prin intermediul publicitatii si al sponsorizérilor; cei doi producétori mai
mici urmeaza o strategie bazata pe produse mai ieftine, fara a beneficia de o imagine
puternica a marcii.

Pe aceastd piatd, este refuzat accesul discounterilor generali si al distribuitorilor activi
numai online la marcile celor cinci lideri. Acest lucru se datoreaza faptului ca
impunerea cerintei ca produsul sd reprezinte cel putin 30 % din activitatea
distribuitorilor si a criteriilor referitoare la prezentare si la serviciile anterioare vanzarii
exclude majoritatea discounterilor din reteaua de distribuitori autorizati. In plus,
obligatia de a avea unul sau mai multe magazine traditionale exclude din retea
distribuitorii activi numai online. In consecinti, consumatorii nu au de ales si trebuie
sd cumpere cele cinci marci ale liderilor de piatd din magazine cu o calitate inalta a
serviciilor si cu preturi ridicate. Aceasta conduce la reducerea concurentei intre cele
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cinci marci ale liderilor de piatd. Faptul ca acele doud marci mai putin importante pot
fi cumpdrate in magazine cu un nivel scdzut al serviciilor si al preturilor nu
compenseaza acest lucru, deoarece imaginea marcii celor cinci lideri de piatd este mult
mai puternicd. Concurenta Intre marci este, de asemenea, limitatd prin distributia
multipla. Chiar daca existd un anumit grad de concurentd intramarca si numarul
distribuitorilor nu este limitat in mod direct, criteriile de acces in retea sunt suficient
de stricte pentru ca numarul distribuitorilor celor cinci marci ale liderilor de piata sa
fie scazut in fiecare teritoriu.

Cresterile eficientei aferente acestor sisteme de distributie selectiva cantitativd sunt
reduse: produsul nu este foarte complex si nu justifica servicii speciale de Tnalt nivel.
Cu exceptia cazului in care producatorii pot si demonstreze cd sistemul lor de
distributie selectivd genereaza evidente cresteri ale eficientei, este probabil ca
aplicarea exceptdrii pe categorii sd fie retrasd ca urmare a prezentei efectelor
restrictive cumulative, care limiteaza alegerea consumatorilor si favorizeaza cresterea
pretului platit de acestia.

Franciza

Acordurile de francizd prevad acordarea unor licente de drepturi de proprietate
intelectuald referitoare, in special, la marci sau semne si know-how in vederea
utilizarii si a distributiei de bunuri sau servicii. In afari de licenta de drepturi de
proprietate intelectuald, francizorul acorda, in general, francizatului asistenta
comerciala sau tehnicd pe durata acordului. Licenta si asistenta fac parte integranta
din metoda comerciali care face obiectul francizei. In general, francizorul percepe o
taxd de franciza de la francizat pentru utilizarea metodei comerciale in cauza.
Franciza poate permite francizorului sa-si creeze, cu investitii limitate, o retea
uniforma de distributie a produselor sale. Pe langa cesionarea metodei comerciale,
acordurile de franciza contin, de obicei, o combinatie de diferite restrictii verticale cu
privire la produsele care se distribuie, in special distributie selectiva, obligatii de
neconcurentd, distributie exclusiva sau forme atenuate ale acestora.

Franciza (cu exceptia acordurilor de franciza industriald) prezintd anumite
caracteristici specifice, cum ar fi utilizarea unei denumiri comerciale uniforme,
aplicarea unor metode comerciale uniforme (inclusiv acordarea de licente de drepturi
de proprietate intelectuald) si plata de redevente in schimbul beneficiilor acordate.
Avand in vedere aceste particularitati, dispozitiile care sunt strict necesare pentru
functionarea unor astfel de sisteme de distributie pot fi considerate ca neintrand sub
incidenta articolului 101 alineatul (1). Acestea se refera, de exemplu, la restrictii care
impiedicd situatia in care know-how-ul si asistenta furnizate de francizor aduc
beneficii concurentilor sdi® si o obligatie de neconcurenti in ceea ce priveste
bunurile sau serviciile achizitionate de francizat, care este necesara pentru
mentinerea identitdtii comune si a reputatiei retelei de franciza. In acest din urma caz,
durata obligatiei de neconcurentd nu este relevanta cu conditia sd nu depaseasca
durata acordului de franciza propriu-zis.

Acordurile de franciza sunt reglementate de VBER 1n cazul in care cota de piata atat
a furnizorului, cat si a cumparitorului nu depaseste 30 %%. Acordarea de licente de
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A se vedea hotdrarea in cauza 161/84, Pronuptia de Paris GmbH/Pronuptia de Paris Irmgard
Schillgallis, EU:C:1986:41, punctul 16.
A se vedea, de asemenea, punctele 86-95, 1n special punctul 92.
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drepturi de proprietate intelectuald prevazuta de acordurile de franciza este tratata la
punctele 67-82 din prezentele orientari. Restrictiile verticale continute de acordurile
de franciza vor fi evaluate in conformitate cu normele aplicabile sistemului de
distributie care are legatura in cea mai mare masurd cu natura acordului de franciza
specific. De exemplu, un acord de franciza prin care se instituie o retea inchisa,
avand In vedere cd membrilor le este interzis sa vanda cétre parti care nu sunt fac
parte din aceasta, se evalueazd in conformitate cu normele aplicabile distributiei
selective. Dimpotriva, un acord de franciza care acorda exclusivitate teritoriala si
protectie impotriva vanzarilor active ale altor francizati se evalueaza in conformitate
cu normele aplicabile distributiei exclusive.

Acordurile de franciza care includ restrictii grave, inclusiv impunerea preturilor de
revanzare (IPR), ®nu sunt reglementate de VBER. Acordurile care nu sunt
reglementate de VBER necesitd o evaluare individuald in temeiul articolului 101.
Aceasta evaluare trebuie sd tind seama de faptul ca, cu cat este mai semnificativ
transferul de know-how, cu atat este mai posibil ca restrictiile verticale sa conduca la
cresteri ale eficientei si/sau sa fie indispensabile pentru protejarea know-how-ului,
indeplinind astfel conditiile prevazute la articolul 101 alineatul (3).

Exemplu de franciza

Un producator a elaborat un concept nou de vanzare a dulciurilor in asa-numite
cofetdrii de amuzament, care permite colorarea dulciurilor la cererea clientului.
Producétorul de dulciuri a conceput si aparatele de colorare a dulciurilor si produce
lichidul utilizat pentru colorarea acestora. Calitatea si prospetimea lichidului are o
importantd vitald pentru producerea unor dulciuri de calitate. Producatorul a avut
succes cu dulciurile sale in propriile sale puncte de vanzare, care functioneaza toate
sub aceeasi denumire comerciala si aceeasi imagine de prezentare ludica (de exemplu,
un stil comun de amenajare a punctelor de vanzare si de publicitate). Pentru a-si
extinde vanzarile, producatorul de dulciuri a initiat un sistem de franciza. Pentru a
asigura o calitate uniforma a produselor si o imagine uniforma a punctelor de vanzare,
francizatii sunt obligati sa cumpere dulciurile, lichidul si aparatul utilizat pentru
colorarea lor de la producator, sa functioneze sub aceeasi denumire comerciald, si
achite o taxd de francizd, sa contribuie la publicitatea comund si sd asigure
confidentialitatea manualului de functionare elaborat de francizor. De asemenea,
francizatii pot sa vanda produsele numai in spatiile convenite si numai consumatorilor
finali sau altor francizati. Acestora nu li se permite sa vanda alte dulciuri in punctele
lor de vanzare. Francizorul se obligd sd nu desemneze un alt francizat sau sa nu
exploateze el insusi un punct de vanzare cu amanuntul pe teritoriul desemnat in
contract. Francizorul se obliga, de asemenea, sa-si imbunatateasca si sd-si dezvolte in
continuare produsele, conceptul afacerii si manualul de functionare si sd puna toate
aceste Tmbunatatiri la dispozitia tuturor francizatilor. Acordurile de francizd sunt
incheiate pe o perioada de 10 ani.

Comerciantii cu amanuntul de dulciuri se aprovizioneaza de pe piata nationala, fie de
la producatori nationali care rdspund gusturilor nationale, fie de la comercianti cu
ridicata care, pe langd véanzarea de dulciuri de la producatori nationali, importa
dulciuri de la producdtori straini. Pe piata respectivd, produsele francizorului
concureaza cu mai multe marci nationale si internationale de dulciuri, unele dintre ele
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apartinand unor importante societdti cu un portofoliu diversificat de produse
alimentare. Cota de piatd a francizorului pe piata aparatelor utilizate pentru colorarea
produselor alimentare este mai micd de 10 %. Francizorul detine o cotd de piatd de
30 % pe piata dulciurilor vindute comerciantilor cu amdnuntul. Punctele de vanzare a
dulciurilor sunt numeroase: tutungerii, magazine alimentare generale, cafenele si
magazine specializate.

Majoritatea obligatiilor prevazute de acordurile de franciza pot fi considerate necesare
in vederea protejarii drepturilor de proprietate intelectuala sau a mentinerii identitatii
comune si a reputatiei retelei de franciza si, prin urmare, nu intrd sub incidenta
articolului 101 alineatul (1). Restrictiile referitoare la vanzare (si anume, stabilirea
teritoriului contractual si distributia selectiva) stimuleaza francizatii sa investeasca in
conceptul de franciza si in aparatul utilizat pentru colorarea produselor, precum si sa
contribuie la mentinerea identitdtii comune, compensandu-se astfel reducerea
concurentei intramarcd. Clauza de neconcurentd, care exclude alte marci de dulciuri
din punctele de vanzare pe toatd durata acordurilor, permite francizorului sa mentina
uniformitatea punctelor de vanzare si sa-i impiedice pe concurenti sa profite de
denumirea sa comerciala. Avand in vedere numarul mare de puncte de vanzare aflate
la dispozitia altor producatori de dulciuri, aceasta nu conduce la o blocare grava a
pietei. In consecinta, este probabil ca acordurile de franciza sa indeplineasca conditiile
de exceptare in temeiul articolului 101 alineatul (3) in masura in care intrd sub
incidenta articolului 101 alineatul (1).

DEFINIREA PIETEI SI CALCULAREA COTELOR DE PIATA
Comunicarea privind definirea pietei

Comunicarea Comisiei privind definirea pietei relevante in sensul dreptului
comunitar al concurentei (denumitd in continuare ,,Comunicarea privind definirea
pietei”) prevede normele, criteriile si elementele de probda de care se foloseste
Comisia atunci cind examineazi aspectele referitoare la definirea pietelor®’. Piata
relevantd in sensul aplicarii articolului 101 in cazul acordurilor verticale ar trebui,
prin urmare, sa fie definitd pe baza acestor orientari si a oricaror orientdri viitoare
referitoare la definirea pietei relevante in sensul dreptului Uniunii in materie de
concurentd. Prezentele orientari se refera numai la aspectele specifice care intervin in
contextul aplicdrii VBER si care nu sunt abordate in Comunicarea privind definirea
pietei.

Calcularea cotelor de piata in temeiul VBER

In temeiul articolului 3 din VBER, cota de piatd atat a furnizorului, cat si a
cumpardtorului este esentiald pentru a determina dacd se aplicd exceptarea pe
categorii. Pentru aplicarea VBER, cota de piatd a furnizorului pe piata pe care acesta
vinde bunurile sau serviciile contractuale cadtre cumpdrator si cota de piatd a
cumpdratorului pe piata pe care acesta cumpara bunurile sau serviciile contractuale
nu trebuie si depiseascd 30 %. In general, pentru acordurile intre IMM-uri, nu este
necesard calcularea cotelor de piata (a se vedea punctul 26 din prezentele orientari).
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La nivelul distributiei, restrictiile verticale se refera, in mod obisnuit, nu numai la
vanzarea produselor intre furnizor si cumparitor, ci si la revanzarea acestora. Intrucat
diferitele forme de distributie sunt, In mod normal, concurente, pietele nu se
definesc, 1n general, prin forma de distributie utilizata, respectiv distributia exclusiva,
selectiva sau liberd. In cazul in care furnizorii vand, in mod normal, o gama de
produse, intreaga gama poate sd determine definirea pietei de produse atunci cand
aceasta gama, si nu fiecare produs al acesteia, este consideratd substituibild de catre
cumparatori.

In cazul in care un acord vertical implica trei parti, fiecare functionand la un nivel
diferit de comercializare, cota de piatd a fiecarei parti nu trebuie sa depaseasca pragul
de 30 % pentru aplicarea VBER. Astfel cum se prevede la articolul 3 alineatul (2) din
VBER, in cazul in care, intr-un acord multipartit, o intreprindere cumpara bunurile
sau serviciile contractuale de la o intreprindere parte la acord si vinde bunurile sau
serviciile contractuale unei alte intreprinderi parte la acord, VBER se aplica numai in
cazul in care cota sa de piatd nu depaseste 30 %, atat in calitate de furnizor, cat si de
cumpiritor. In cazul in care, de exemplu, un acord incheiat intre un producitor, un
comerciant cu ridicata (sau o asociatie de comercianti cu amdanuntul) si un
comerciant cu amanuntul prevede o obligatie de neconcurenta, atunci cota de piata a
producatorului si a comerciantului cu ridicata (sau a asociatiei de comercianti cu
amanuntul) pe pietele lor respective de furnizare nu trebuie sa depaseasca 30 %, iar
cota de piatd a comerciantului cu ridicata (sau a asociatiei de comercianti cu
amanuntul) si a comerciantului cu amanuntul nu trebuie sd depaseasca 30 % pe
pietelor lor respective de achizitionare pentru ca acest acord sa poatd beneficia de
aplicarea VBER.

Atunci cand acordul vertical, pe langd dispozitiile privind furnizarea bunurilor sau a
serviciilor contractuale, contine si dispozitii referitoare la drepturile de proprietate
intelectuald (cum ar fi dispozitiile cu privire la utilizarea marcii furnizorului), care il
ajutd pe cumpardtor sa comercializeze bunurile sau serviciile contractuale, cota de
piatd a furnizorului de pe piata pe care acesta vinde bunurile sau serviciile
contractuale este relevanti pentru aplicarea VBER. In cazul in care un francizor nu
furnizeaza bunuri sau servicii in vederea revanzarii acestor bunuri sau servicii, ci 0
serie de bunuri sau servicii insotite de dispozitii referitoare la drepturile de
proprietate intelectuald, acestea reprezentand impreuna metoda comerciald care face
obiectul francizei, francizorul trebuie sa ia in considerare cota sa de piata in calitate
de furnizor al unei metode comerciale pentru furnizarea de bunuri sau servicii
specifice utilizatorilor finali. In acest sens, francizorul trebuie si-si calculeze cota de
piata de pe piata pe care este exploatatd metoda comercialda de catre francizati in
vederea furnizarii de bunuri sau de servicii utilizatorilor finali. Prin urmare,
francizorul trebuie sd isi calculeze cota de piatd pe baza valorii bunurilor sau a
serviciilor furnizate pe aceastd piatd de catre francizatii sdi. Pe o astfel de piata,
concurentii francizorului pot fi furnizori ai altor metode comerciale care fac obiectul
unei francize, dar si furnizori de bunuri sau servicii substituibile care nu utilizeaza
franciza. De exemplu, fara a aduce atingere definitiei acestei piete, in cazul in care s-
ar presupune existenta unei piete a serviciilor fast-food, un francizor care
functioneaza pe o astfel de piatd ar trebui sd isi calculeze cota de piatd pe baza
vanzarilor relevante realizate de catre francizatii sdi pe aceasta piata.

Calcularea cotelor de piata in temeiul VBER

Astfel cum se prevede la articolul 7 litera (a) din VBER, cota de piatd a furnizorului
si a cumpdratorului ar trebui, in principiu, sa se calculeze pe baza datelor referitoare
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la valoare. In cazul in care aceste date nu sunt disponibile, se pot utiliza estimari
motivate corespunzator, realizate pe baza altor informatii fiabile cu privire la piata,
cum ar fi cifrele referitoare la volum.

Furnizarea internd de bunuri sau servicii intermediare pentru uzul propriu al
furnizorului poate fi relevanta pentru analiza din perspectiva concurentei intr-un
anumit caz, dar nu va fi luatd in considerare in scopul definirii pietei sau al calcularii
cotelor de piata in temeiul VBER. In schimb, in conformitate cu articolul 7 litera (c)
din VBER, in cazul distributiei duale de bunuri finale (si anume, in cazul in care un
furnizor de bunuri finale actioneazd, de asemenea, ca distribuitor al bunurilor
respective pe piatd), definirea pietei si calcularea cotei de piata ar trebui sa includa
vanzarile propriilor sale bunuri realizate de furnizor prin intermediul distribuitorilor
si al agentilor sdi integrati pe verticala. Distribuitorii integrati sunt intreprinderi
asociate in sensul articolului 1 alineatul (2) din VBER®®,

APLICAREA VBER
Restrictii grave in temeiul VBER

Articolul 4 din VBER contine o listd de restrictii grave, considerate restrangeri
semnificative ale concurentei, care, in majoritatea cazurilor, ar trebui interzise,
deoarece aduc prejudicii consumatorilor. Acordurile verticale care includ una sau
mai multe restrictii grave sunt excluse in ansamblu din sfera de aplicare a VBER.

Restrictiile grave prevazute la articolul 4 din VBER se aplicd acordurilor verticale
privind comertul in interiorul Uniunii. Prin urmare, Tn masura in care acordurile
verticale se referd la exporturi in afara Uniunii sau la importuri/reimporturi din afara
Uniunii, jurisprudenta CJUE sugereaza ca nu se poate considera ca aceste acorduri au
ca obiect restrangerea semnificativa a concurentei in interiorul Uniunii sau pot afecta
ca atare comertul dintre statele membre®’.

Restrictiile grave 1n temeiul articolului 4 din VBER reprezinta, in general, restrangeri
ale concurentei prin obiect in sensul articolului 101 alineatul (1)7°. Restringerea
concurentei prin obiect Tn sensul articolului 101 alineatul (1) este vizata de acorduri
care, prin insisi natura lor, au potentialul de a restringe concurenta’'. In aceasti
privintd, reiese din jurisprudenta Curtii cd anumite tipuri de coordonare intre
intreprinderi prezintd un grad suficient de nocivitate pentru concurentd pentru a se
putea considera ci nu este necesar si se examineze efectele acestora’?. Constatarea
unei restrangeri prin obiect necesitd o evaluare individuala a acordului vertical in
cauzi. In schimb, restrictiile grave corespund unei categorii de restrictii in temeiul
VBER 1in legatura cu care se presupune ca ar cauza, in general, prejudicii
concurentei, astfel Tncat un acord vertical care contine o astfel de restrictie grava nu
poate beneficia de exceptarea pe categorii in temeiul articolului 2 alineatul (1) din
VBER.
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Pentru definirea acestei piete si calcularea cotelor de piatd, nu este relevant daca distribuitorul integrat
vinde si bunuri sau servicii ale concurentilor.

A se vedea hotararea In cauza C-306/96, Javico/Yves Saint Laurent, EU:C:1998:173, punctul 20.

A se vedea orientdrile Comisiei referitoare la restrangerea concurentei ,,prin obiect” in scopul definirii
acordurilor care pot beneficia de prevederile Comunicarii ,,de minimis”, SWD(2014) 198 final, p. 4.

A se vedea hotararea in cauza C-8/08, T-Mobile Netherlands, EU:C:2009:343, punctul 31.

A se vedea hotardrea in cauza C-67/13, Groupement des Cartes Bancaires, EU:C:2014:2204,
punctul 49.
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Cu toate acestea, restrictiile grave nu intrd in mod necesar in sfera de aplicare a
articolului 101 alineatul (1). In cazul in care o restrictie grava in temeiul VBER este
necesara in mod obiectiv pentru un acord vertical de un anumit tip sau de o anumita
naturd, de exemplu, pentru a asigura respectarea unei interdictii publice de a vinde
substante periculoase anumitor clienti din motive de sigurantd sau de sanatate, acest
acord nu intrd, Tn mod exceptional, 1n sfera de aplicare a articolului 101 alineatul (1).
Avand in vedere cele de mai sus, in special faptul ca restrictiile grave reprezinta, in
general, restrangeri ale concurentei prin obiect, Comisia va aplica urmatoarele
principii atunci cand evalueaza un acord vertical:

(a) 1n cazul in care o restrictie grava in sensul articolului 4 din VBER este inclusa
intr-un acord vertical, este probabil ca acest acord sa intre sub incidenta
articolului 101 alineatul (1);

(b) este putin probabil ca un acord care include o restrictie gravda in sensul
articolului 4 din VBER sa indeplineasca conditiile prevazute la articolul 101
alineatul (3)7°.

Intreprinderile au posibilitatea si demonstreze efectele favorabile concurentei in
conformitate cu articolul 101 alineatul (3) intr-un caz individual’®. In acest scop,
intreprinderile respective trebuie sd demonstreze probabilitatea unor cresteri ale
eficientei, precum si probabilitatea obtinerii acestora in urma includerii restrictiei
grave 1n acord, atunci cand demonstreazad indeplinirea tuturor conditiilor prevazute la
articolul 101 alineatul (3). In acest caz, Comisia va evalua impactul negativ asupra
concurentei care ar putea rezulta din includerea restrictiei grave in acord nainte de a
efectua o analiza finala cu privire la indeplinirea conditiilor prevazute la articolul 101
alineatul (3)7°.

Exemplele incluse in urmatoarele trei puncte din prezentele orientari sunt menite sa
ilustreze situatiile exceptionale in care o restrictie grava poate sd nu intre in sfera de
aplicare a articolului 101 alineatul (1).

Exemplu de intrare reald

Un distribuitor care este primul vanzator al unei marci noi sau al unei marci existente
pe o piatd noud, asigurand astfel o intrare reald pe piatd, poate fi obligat sa faca
investitii substantiale in cazul in care nu a existat in prealabil o cerere de acest tip de
produse in general sau de acest tip de produse de la producitorul respectiv. in astfel de
situatii, avand in vedere cd asemenea cheltuieli pot fi adesea irecuperabile, este posibil
ca distribuitorul sa nu incheie un acord de distributie fard a i se garanta, pentru o
anumita perioada de timp, o protectie impotriva vanzarilor active si pasive efectuate de
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A se vedea hotararea in cauza C-439/09, Pierre Fabre, EU:C:2011:649, punctul 57.

A se vedea in special punctul 14 literele (a)-(i) din prezentele orientari, care descriu eventualele cresteri
generale ale eficientei aferente restrictiilor verticale si sectiunea 6.1.1. din prezentele orientdri
referitoare la restrictiile privind pretul de revanzare. A se vedea in acest sens Comunicarea Comisiei —
Orientari privind aplicarea articolului 81 alineatul (3) din tratat, JO C 101, 27.4.2004, p. 97.

O astfel de analiza nu aduce atingere faptului ca o anumita restrictie poate fi Insa nuld de drept in cazul
in care constituie o incadlcare a interdictiilor referitoare la vanzarile pasive prevazute in Regulamentul
privind geoblocarea, a se vedea articolul 6 alineatul (2) din Regulamentul (UE) 2018/302 al
Parlamentului European si al Consiliului din 28 februarie 2018 privind prevenirea geoblocarii
nejustificate si a altor forme de discriminare bazate pe cetatenia sau nationalitatea, domiciliul sau sediul
clientilor pe piata internd si de modificare a Regulamentelor (CE) nr. 2006/2004 si (UE) 2017/2394,
precum si a Directivei 2009/22/CE.
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6.1.1.
(170)

catre alti distribuitori pe teritoriul sdu sau catre grupul sau de clienti.

De exemplu, o astfel de situatie este aceea in care un producdtor activ pe o anumita
piatd nationald intra pe o alta piata nationald si isi introduce produsele pe aceasta cu
ajutorul unui distribuitor exclusiv, care trebuie sd investeasca In lansarea si
introducerea marcii pe aceastd noud piatd. Atunci cand sunt necesare investitii
substantiale din partea distribuitorului pentru a crea si/sau dezvolta o piatd noua,
restrictionarea vanzarilor pasive de catre alti distribuitori pe teritoriul in cauzd sau
catre grupul de clienti in cauza, necesare pentru ca distribuitorul sa isi recupereze
aceste investitii, nu intrd, in general, in sfera de aplicare a articolului 101 alineatul (1)
in primii doi ani in care distribuitorul respectiv vinde bunurile sau serviciile
contractuale pe teritoriul in cauzd sau catre grupul de clienti In cauza, desi asemenea
restrictii ar fi considerate, in mod normal, restrictii grave, care intrd in sfera de aplicare
a articolului 101 alineatul (1).

Exemplu de livrari incrucisate intre distribuitori autorizati

In cazul unui sistem de distributie selectiva, livrarile incrucisate intre distribuitori
autorizati trebuie sd rdméand, In mod normal, libere (a se vedea punctul 187 din
prezentele orientdri). Cu toate acestea, in cazul in care comerciantii cu ridicata
autorizati situati in teritorii diferite trebuie sa investeasca 1n activitati de promovare pe
teritoriul pe care acestia distribuie bunurile sau serviciile in cauza pentru a sustine
vanzdrile realizate de distribuitorii autorizati si nu este practic sa se specifice in
contract activititile de promovare necesare, restrictiile privind vanzarile active
aferente relatiei dintre acesti comercianti cu ridicata si distribuitorii autorizati din
teritoriile altor comercianti cu ridicata, in scopul evitdrii unor situatii potentiale de
parazitism, pot indeplini, In anumite cazuri, conditiile prevazute la articolul 101
alineatul (3).

Exemplu de testare reala

In cazul testarii reale a unui nou produs intr-un teritoriu limitat sau cu un grup limitat
de clienti sau in cazul unei introduceri esalonate a unui produs nou, distribuitorii
desemnati sa vanda produsul nou pe piata de testare sau sa participe la prima etapa sau
la primele etape ale introducerii esalonate pot fi restrictionati In ceea ce priveste
vanzdrile lor active in afara pietei de testare sau a pietei (pietelor) pe care este introdus
pentru prima oard produsul, fard a intra in sfera de aplicare a articolului 101
alineatul (1) pentru perioada necesara testarii sau introducerii produsului pe piata.

Impunerea preturilor de revinzare

Restrictia grava prevazuta la articolul 4 litera (a) din VBER se refera la impunerea
preturilor de revanzare (denumita in continuare ,,IPR”), si anume, la acordurile sau
practicile 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 si il aplice’®. Prin urmare, un acord vertical sau o practici
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Pentru distinctia dintre acorduri verticale si practici concertate, a se vedea punctele 48-51 din prezentele
orientari. Cu toate acestea, distinctia respectivd nu a jucat pana in prezent un rol important in practica,
deoarece nu este necesar sa se faca distinctia intre cele doud notiuni pentru a se stabili incélcarea
articolului 101. In plus, trebuie observat faptul ci IPR poate fi asociati cu alte restrictii, inclusiv
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(174)

concertatd care se referd la un anumit interval in care cumpdratorul trebuie sd isi
stabileasca preturile nu este in conformitate cu articolul 4 litera (a) din VBER.

IPR se poate realiza prin mijloace directe. Acesta este cazul dispozitiilor contractuale
sau al practicilor care stabilesc in mod direct pretul de vanzare cu amanuntul si, prin
urmare, conduc la restrictii clare’’. Astfel de restrictii includ dispozitii contractuale
care 11 permit furnizorului sa stabileasca pretul pe care cumpdratorul trebuie sa il
aplice in relatia cu clientul sdu sau care ii interzic cumpdratorului si isi vanda
produsele sub un anumit nivel al pretului. Restrictia este, de asemenea, clara in cazul
in care un furnizor solicita o majorare a pretului, iar cumparatorul da curs unei astfel
de solicitri.

IPR se poate realiza si prin mijloace indirecte, inclusiv prin intermediul unor
stimulente pentru aplicarea unui pret minim sau prin masuri menite sa descurajeze
abaterea de la pretul minim. Urmatoarele exemple sunt menite sd furnizeze o lista
neexhaustiva a unor astfel de mijloace indirecte:

— stabilirea marjei de distributie;

— stabilirea nivelului maxim al unei reduceri pe care distribuitorul o poate acorda
de la un nivel prestabilit al pretului;

— conditionarea acorddrii de rabaturi sau a rambursarii costurilor de promovare
de catre furnizor de aplicarea unui anumit nivel al pretului;

— corelarea pretului de revanzare prevdazut cu preturile de revanzare ale
concurentilor si

— amenintari, intimidare, avertismente, sanctiuni, intarzierea sau suspendarea
livrarilor sau rezilierea contractului in legatura cu aplicarea unui anumit nivel
al pretului.

Cu toate acestea, astfel cum se prevede la articolul 4 litera (a) din VBER, impunerea
unui pret maxim de vanzare cu amanuntul sau stabilirea unei recomandari privind
pretul de revanzare de catre furnizor nu constituie in sine o impunere a pretului de
revanzare. Cu toate acestea, in cazul in care furnizorul combind un astfel de pret
maxim sau o astfel de recomandare privind pretul de revinzare cu stimulente pentru
aplicarea unui anumit nivel al pretului sau cu masuri menite sa descurajeze scaderea
pretului de vanzare, aceasta poate reprezenta o impunere a pretului de revanzare. Un
exemplu de stimulent pentru aplicarea unui anumit nivel al pretului ar fi rambursarea
costurilor de promovare in cazul aplicarii pretului de revanzare maxim sau a pretului
de revanzare recomandat. Un exemplu de masurd menita sd descurajeze scaderea
pretului de vanzare ar fi o interventie a furnizorului prin care acesta amenintd cu
intreruperea aprovizionarii, In cazul in care cumpdratorul se abate de la pretul de
revanzare maxim sau recomandat.

In mod similar, politicile cu privire la pretul minim afisat (denumit in continuare
,PMA?”), care interzic comerciantilor cu amanuntul sd afiseze preturi sub o anumita
valoare stabilitd de furnizor, pot, de asemenea, sd reprezinte IPR, de exemplu in
cazurile in care furnizorul sanctioneaza comerciantii cu amanuntul pentru ca, in cele

coluziunea orizontald sub forma acordurilor incheiate in cadrul unor retele radiale (de tip ,,hub-and-
spoke”), abordate la punctul 55 din Orientarile orizontale.

A se vedea, de exemplu, deciziile Comisiei in cazul AT.40182, Guess, punctele 84, 86 si 137.
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(178)

din urma, vand produse sub nivelul acestui PMA, le impune sa nu ofere reduceri sau
ii Impiedica sa comunice faptul cd pretul final ar putea fi diferit de PMA-ul respectiv.

Eficacitatea mijloacelor directe sau indirecte de stabilire a pretului poate sa creasca in
cazul in care acestea sunt combinate cu masuri de identificare a distribuitorilor care
vand produse sub acest nivel de 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. Totusi,
aceste masuri nu sunt, in sine, suficiente pentru a se constata existenta IPR, deoarece
pot fi utilizate de furnizori pentru a spori eficienta lantului de aprovizionare sau de
distributie sau 1n alte scopuri care nu au legatura cu mijloacele directe sau indirecte
de realizare a IPR.

Monitorizarea preturilor este utilizatd din ce in ce mai mult in comertul electronic, in
care atat producatorii, cat si comerciantii cu amanuntul utilizeaza adesea software
specific de monitorizare a preturilor’®. O astfel de monitorizare a preturilor nu
constituie in sine o impunere a pretului de revanzare. Cu toate acestea, ea sporeste
transparenta preturilor pe piatd, ceea ce le permite producatorilor sd urmareascd in
mod eficace preturile de revanzare din reteaua lor de distributie si sa intervina rapid
in cazul scaderii acestora. De asemenea, aceasta permite comerciantilor cu amanuntul
sd urmdreascd in mod eficace preturile concurentilor lor si sd raporteze
producédtorului scdderile preturilor, solicitdnd si interventia sa Impotriva unor astfel
de scideri ale preturilor”.

In cazul contractelor de agentie, comitentul stabileste in mod normal pretul de
vanzare, deoarece acesta suporta riscurile comerciale si financiare legate de vanzare.
Cu toate acestea, in cazul in care un astfel de contract nu poate fi considerat contract
de agentie 1n sensul aplicarii articolului 101 alineatul (1) (a se vedea, in special,
punctele 40-43 din prezentele orientdri), o obligatie care impiedicd sau
restrictioneaza agentul sd impartd comisionul cu clientul, indiferent daca acest
comision este fix sau variabil, reprezintd o restrictie grava in temeiul articolului 4
litera (a) din VBER. Pentru a evita utilizarea unei astfel de restrictii grave, agentul ar
trebui sa aiba libertatea de a reduce pretul efectiv plétit de client, fara a reduce
venitul comitentului®.

Stabilirea pretului de revanzare intr-un acord vertical intre un furnizor si un
cumpdrator care executd un acord prealabil intre furnizor si un anumit utilizator final
(denumit in continuare ,,contractul de executare”) nu constituie IPR in cazul in care
utilizatorul final a renuntat la dreptul sau de a alege intreprinderea care ar trebui sa
execute acordul. Intr-un astfel de caz, stabilirea pretului de revanzare nu determina o
restrangere in sensul articolului 101 alineatul (1), din moment ce pretul de revanzare
nu mai face obiectul concurentei in raport cu utilizatorul final in cauza. Cu toate
acestea, acest lucru se aplicd numai 1n cazul in care contractul de executare nu
constituie un contract de agentie care nu intra in sfera de aplicare a articolului 101
alineatul (1), astfel cum se mentioneaza in special la punctele 40-43 din prezentele
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A se vedea documentul de lucru al serviciilor Comisiei care insoteste Raportul final cu privire la
ancheta sectoriala privind comertul electronic, SWD(2017) 154 final, 10.5.2017, punctele 602-603.

A se vedea, de exemplu, deciziile Comisiei in cazul AT.40182, Pioneer, punctele 136 si 155, in cazul
AT.40182, Denon & Marantz, punctul 95 si in cazul AT.40181, Philips, punctul 64; A se vedea, de
exemplu, deciziile Comisiei in cazul AT.40182, Pioneer, punctul 136 si in cazul AT.40465, Asus,
punctul 27.

A se vedea, de exemplu, decizia Comisiei in cazul nr. IV/32.737, Eirpage, in special punctul 6.
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orientari, de exemplu pentru ca respectivul cumparitor dobandeste dreptul de
proprietate asupra bunurilor contractuale destinate revanzarii sau pentru ca isi asuma
riscuri mai mult decat nesemnificative in ceea ce priveste executarea contractului. In
schimb, in cazul in care utilizatorul final nu a renuntat la dreptul sau de a alege
intreprinderea care ar trebui sa execute acordul, furnizorul nu poate stabili pretul de
revanzare fard a incdlca articolul 4 litera (a) din VBER. Totusi, acesta poate stabili
un pret maxim de revanzare pentru a permite concurenta la nivelul preturilor in
vederea executarii acordului.

Articolul 4 litera (a) din VBER este pe deplin aplicabil in economia platformelor
online. In special, daci o intreprindere este furnizor de servicii de intermediere
online Tn conformitate cu articolul 1 alineatul (1) litera (d) din VBER, aceasta este
furnizor si, prin urmare, trebuie sa respecte articolul 4 litera (a) din VBER pentru a
evita o restrictie grava in ceea ce priveste bunurile sau serviciile intermediate. Desi
acest lucru nu impiedica un furnizor de servicii de intermediere online sd ofere
stimulente utilizatorii serviciilor de intermediere online pentru ca acestia sd 1si vanda
bunurile sau serviciile la un nivel competitiv sau sd isi reduca preturile, articolul 4
litera (a) din VBER interzice furnizorului de servicii de intermediere online sa
impuna un pret de vanzare fix sau minim pentru tranzactia pe care o faciliteaza.

CJUE a statuat in repetate randuri cd un acord care stabileste preturi minime sau fixe
de vanzare cu amanuntul si prin care cumparatorul este impiedicat sa isi stabileasca
preturile de revanzare in mod independent restrange concurenta prin obiect in sensul
articolului 101 alineatul (1)®'. Cu toate acestea, astfel cum se mentioneazi la
punctele 163-165 din prezentele orientdri, considerarea unei restrictii drept restrictie
grava si prin obiect nu Tnseamna ca acordurile care echivaleaza cu IPR constituie, in
sine, incalcari ale articolului 101. In cazul in care intreprinderile considera ca IPR
imbunatateste eficienta Intr-un caz individual, acestea pot prezenta justificari ale
eficientei in temeiul articolului 101 alineatul (3).

IPR este consideratd, in general, o restrangere grava a concurentei, deoarece poate
restrange concurenta intramarca si/sau Intre marci in diferite moduri:

(a) efectul direct al IPR este eliminarea concurentei intramarcd in materie de
preturi prin impiedicarea tuturor distribuitorilor sau a anumitor distribuitori sa
isi reduca pretul de vanzare pentru marca in cauza, ceea ce conduce la o
crestere a pretului pentru marca respectiva;

(b) IPR poate facilita coluziunea intre furnizori, in special pe piete predispuse la
coluziune, de exemplu, in cazul in care furnizorii formeaza un oligopol strans
si o parte semnificativa a pietei este reglementatd de acorduri IPR. Acest lucru
se poate intampla si atunci cand furnizorii isi distribuie bunurile sau serviciile
prin intermediul acelorasi distribuitori, ceea ce le permite sa ii utilizeze pe
acestia din urma ca vehicul pentru punerea in aplicare a echilibrului coluziv. In
general, IPR faciliteaza detectarea unui furnizor care se abate de la echilibrul
coluziv prin reducerea preturilor. Aceasta inseamna ca, in cazul in care un
furnizor decide sa nu aplice politica sa de IPR in vederea cresterii vanzarilor
sale cu amanuntul, IPR ar permite celorlalti furnizori sa detecteze mai usor

Hotararile in cauza 243/83, Binon/AMP, EU:C:1985:284, punctul 44, in cauza C-311/85, VVR/Sociale
Dienst van de Plaatselijke en Gewestelijke Overheidsdiensten, EU:C:1987:418, punctul 17 si in
cauza C-27/87, SPRL Louis Erauw-Jacquery/La Hesbignonne SC, EU:C:1988:183, punctul 15.
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(d)

(e)

®

scaderea pretului de vanzare cu amanuntul rezultatd si sd reactioneze in
consecinta;

IPR poate facilita coluziunea intre cumparatori la nivelul distributiei. Acest
rezultat de reducere a concurentei intre preturi pare problematic in special n
cazul in care IPR este sugeratd de cumparatori. Cumparatorii puternici sau bine
organizati pot forta sau convinge unul sau mai multi furnizori sd stabileasca
pretul de revanzare peste nivelul concurential, ajutdnd astfel cumpardtorii sa
atingd sau sa stabilizeze un echilibru coluziv. IPR serveste drept instrument de
angajament pentru comerciantii cu amanuntul de a nu se abate de la echilibrul
coluziv prin reducerea preturilor;

IPR poate reduce presiunea asupra marjei furnizorului, in special atunci cand
producédtorul are o problema de angajament, adicd atunci cand are un interes sa
isi reduca pretul aplicat celorlalti distribuitori. Intr-o asemenea situatie,
producdtorul poate prefera sd accepte IPR in scopul de a-1 ajuta sa se angajeze
sd nu reduca preturile pentru ceilalti distribuitori si sa reduca presiunea asupra
propriei sale marje;

prin evitarea concurentei intre distribuitori prin intermediul preturilor, IPR
poate preveni sau 1mpiedica introducerea si extinderea unor forme de
distributie mai eficiente sau noi, reducand astfel inovarea la nivelul distributiei;

IPR poate fi aplicatd de un furnizor cu putere de piatd pentru a exclude
concurentii mai mici. Cresterea marjei pe care IPR o poate oferi distribuitorilor
il poate convinge pe acestia sd favorizeze marca furnizorului in raport cu alte
marci concurente atunci cand ofera consiliere clientilor, chiar si in cazul in care
o astfel de consiliere nu este in interesul acestor clienti, sau sa nu vanda deloc
aceste marci concurente.

Cu toate acestea, IPR poate conduce, de asemenea, la cresteri ale eficientei, in special
in cazul in care este determinati de furnizor. In cazul in care intreprinderile invoca
articolul 101 alineatul (3), sustindnd ca IPR poate conduce la cresteri ale eficientei,
acestora le revine obligatia de a prezenta dovezi concrete pentru a sustine aceastd
afirmatie si de a demonstra ca, intr-adevar, conditiile prevazute la articolul 101
alineatul (3) sunt indeplinite in fiecare caz in parte. Mai jos sunt prezentate trei
exemple ale unei astfel de argumentatii in sensul cresterii eficientei.

(a)

In cazul in care un producitor introduce un produs nou pe piatd, IPR poate
reprezenta un mijloc eficient de a convinge distribuitorii sa ia cu adevarat in
considerare interesul producatorului de a promova acest produs, in special daca
este vorba de un produs complet nou, si sa isi intensifice eforturile de vanzare.
In cazul in care distribuitorii de pe piata respectiva sunt supusi unei presiuni
concurentiale, aceastd presiune ii poate motiva sd dezvolte cererea globala
pentru produsul in cauza si sa contribuie la succesul lansarii pe piatd a
produsului respectiv, ceea ce este si in beneficiul consumatorilor. Articolul 101
alineatul (3) prevede ca nu existd mijloace mai putin restrictive. Pentru a
indeplini aceastd cerintd, furnizorii pot, de exemplu, s demonstreze ca, in
practicd, nu este fezabil sd se impuna tuturor cumparatorilor cerinte efective de
promovare prin contract. In astfel de circumstante, impunerea unor preturi de
vanzare cu amanuntul fixe sau minime pentru o perioada limitatd de timp
pentru a facilita introducerea unui produs nou pe piata poate fi considerata, in
ansamblu, in favoarea concurentei.
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(b) Preturile de revanzare fixe, si nu doar preturile de revanzare maxime, pot fi
necesare in cazul organizarii unei campanii coordonate de preturi mici pe
termen scurt (in cele mai multe cazuri intre doud si sase sdptdmani), care va
aduce beneficii si consumatorilor. In special, acestea pot fi necesare pentru a
organiza o astfel de campanie intr-un sistem de distributie in care furnizorul
aplica un format uniform de distributie, cum ar fi un sistem de franciza. Avand
in vedere caracterul sdu temporar, impunerea unor preturi de vanzare cu
amanuntul fixe poate fi considerata, in ansamblu, In favoarea concurentei.

(c) In unele situatii, marja suplimentard furnizatdi de citre IPR poate permite
comerciantilor cu amanuntul sd furnizeze servicii (suplimentare) anterioare
vanzarii, in special in cazul produselor de experientd sau a celor complexe. In
cazul In care un numar suficient de clienti beneficiaza de astfel de servicii
pentru a se decide cu privire la achizitia respectivd, insd, ulterior,
achizitioneaza produsul la un pret mai mic de la comerciantii cu amanuntul
care nu furnizeaza astfel de servicii (si, prin urmare, nu suporta aceste costuri),
comerciantii cu amanuntul care ofera servicii de Tnaltad calitate pot reduce sau
elimina aceste servicii care sporesc cererea pentru produsul furnizorului. IPR
poate contribui la prevenirea unui astfel de parazitism la nivelul distributiei.
Furnizorul va trebui sd demonstreze in mod convingator ca acordul IPR este
necesar pentru a evita parazitismul intre comerciantii cu amdnuntul cu privire
la aceste servicii. In acest caz, probabilitatea ca IPR si fie consideratd in
favoarea concurentei este mai mare atunci cand concurenta dintre furnizori este
acerba, iar furnizorul are o putere de piata limitata.

Regimul de protectie asigurat de VBER vizeaza recomandarea unui pret de revanzare
pentru un revanzator sau solicitarea ca revanzatorul respectiv sd respecte un pret
maxim de revanzare in cazul in care cota de piata a fiecareia dintre partile la acord nu
depdseste pragul de 30 %, cu conditia ca aceasta sa nu ducd la un pret de vanzare
minim sau fix, ca rezultat al presiunii sau al stimulentelor oferite de oricare dintre
parti, astfel cum se mentioneazi la punctele 172-173 din prezentele orientari. In
continuarea acestei sectiuni se regasesc orientdri pentru evaluarea preturilor
recomandate sau maxime, in cazul in care se depaseste pragul cotei de piata.

Din punctul de vedere al concurentei, preturile maxime si recomandate prezinta
riscul potential de a functiona ca punct de convergentd pentru revanzatori si de a fi
adoptat de toti sau de majoritatea acestora. In plus, preturile recomandate si maxime
pot atenua concurenta sau facilita coluziunea Intre furnizori.

Un element important in evaluarea eventualelor efecte anticoncurentiale ale
preturilor de revanzare recomandate sau maxime este pozitia furnizorului pe piata.
Cu cat este mai puternica aceasta pozitie, cu atat este mai ridicat riscul ca un pret de
revanzare recomandat sau maxim sd determine revanzdtorii sa se alinieze la acest
nivel al pretului intr-un mod mai mult sau mai putin uniform, deoarece este posibil sa
il utilizeze ca punct de convergentd. Revanzatorii pot considera cd este dificil sa se
abata de la un pret pe care-1 percep ca fiind pretul preferat de revanzare propus de un
furnizor atat de important.

Atunci cand se determina existenta unor efecte anticoncurentiale semnificative
pentru preturile de véanzare recomandate sau maxime, se ridicd problema unei
eventuale exceptari In temeiul articolului 101 alineatul (3). Pentru preturile maxime
de revanzare, evitarea dublei marginalizari poate fi deosebit de relevanta. Un pret
maxim de revanzare poate contribui, de asemenea, la garantarea faptului ca marca in
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6.1.2.
6.1.2.1.
(187)

(188)

cauza intrd in competitie cu mai multa fermitate cu alte marci, inclusiv produse sub
marca proprie, distribuite de catre acelasi distribuitor.

Restrictii grave in temeiul articolului 4 literele (b)-(d) din VBER
Principii generale in temeiul articolului 4 literele (b)-(d) din VBER

Articolul 4 literele (b)-(d) din VBER prevede o lista de restrictii grave si de exceptii
care se aplica in functie de sistemul de distributie utilizat de furnizor: distributie
exclusiva, distributie selectiva sau distributie liberda. Restrictiile grave prevazute la
articolul 4 litera (b), litera (c) punctul (i) si litera (d) din VBER se refera la acordurile
sau practicile concertate care, direct sau indirect, separat sau in combinatie cu alti
factori aflati sub controlul partilor, au ca obiect restrangerea vanzarilor realizate de
un cumpadrator sau clientii sdi, in masura in care aceste restrictii se refera la teritoriul
pe care sau la grupurile de clienti cétre care cumpardtorul sau clientii sai poate/pot
vinde bunurile sau serviciile contractuale. Articolul 4 litera (c) punctele (i1) si (iii)
din VBER prevede ca, intr-un sistem de distributie selectiva, restrangerea livrarilor
incrucisate intre membrii sistemului de distributie selectiva care actioneaza la acelasi
nivel de comercializare sau la niveluri diferite, precum si restrangerea vanzarilor
active sau pasive catre utilizatorii finali de catre membrii unui sistem de distributie
selectiva care actioneazd pe piatd in calitate de vanzatori cu amanuntul constituie
restrictii grave.

Articolul 4 literele (b)-(d) din VBER se aplica indiferent de canalul de vanzare
utilizat. Acordurile verticale care, in mod direct sau indirect, separat sau in
combinatie cu alti factori, au ca obiect Impiedicarea cumparatorilor sau a clientilor
acestora de a utiliza efectiv internetul in scopul vanzarii online a bunurilor sau a
serviciilor lor restrictioneaza teritoriile pe care sau grupurile de clienti catre care
cumpdratorii sau clientii lor pot vinde bunurile sau serviciile contractuale, deoarece
restrictioneaza vanzdrile catre clienti localizati in afara zonei de acoperire fizica a
cumpidritorilor sau a clientilor acestora®?. O interdictie a vanzirilor online, precum si
restrictii care interzic sau limiteaza in fapt vanzarile online, In masura In care acestea
i1 priveaza in fapt pe cumpdratori si pe clientii lor de posibilitatea de a utiliza in mod
efectiv internetul pentru a-si vinde bunurile sau serviciile online, au ca obiect
impiedicarea cumpdratorilor sau a clientilor lor sa utilizeze in mod efectiv internetul
pentru a-si vinde bunurile sau serviciile online. Prin urmare, o restrictie care poate
reduce in mod semnificativ volumul total al vanzarilor online pe piatd constituie o
restrangere grava a vanzarilor active sau pasive in sensul articolului 4 literele (b)-(d)
din VBER. Evaluarea caracterului grav al unei restrictii nu poate depinde de
circumstantele specifice pietei sau de circumstantele individuale ale unuia sau ale
anumitor clienti. Restrictiile care impiedica utilizarea efectivd a unuia sau a mai
multor canale de publicitate online de citre cumpdritori sau clientii lor®* au ca obiect
impiedicarea cumpdratorilor sau a clientilor acestora de a utiliza in mod efectiv
internetul pentru a-si vinde bunurile sau serviciile online si, prin urmare,
restrictioneaza vanzarile catre clientii care doresc sd cumpere online si care sunt
localizati in afara zonei de acoperire fizica a cumpardtorilor sau a clientilor lor,
deoarece limiteaza capacitatea cumpardtorilor sau a clientilor lor de a-i viza, de a-i
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A se vedea, de asemenea, hotararea in cauza C-439/09, Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS/Président
de I’ Autorité de la concurrence, EU:C:2011:649, punctul 54.
A se vedea deciziile Comisiei n cazul AT.40182, Guess, punctele 118-126.
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(189)

(190)

informa cu privire la oferta lor si de a-i atrage in magazinul lor online sau in cadrul
altor canale de comercializare.

Aceste restrictii grave pot fi rezultatul unor obligatii directe, cum ar fi obligatia de a
nu vinde anumitor clienti sau unor clienti situati pe anumite teritorii ori obligatia de a
retransmite altor distribuitori comenzile acestor clienti. Ele pot fi, de asemenea,
rezultatul unor masuri indirecte menite sa descurajeze distribuitorul sa vanda produse
acestor clienti, cum ar fi:

(a) cerinta de a solicita aprobarea prealabili a furnizorului®*;

(b) refuzul sau diminuarea bonificatiilor sau a reducerilor acordate® si platile
compensatorii efectuate de furnizor in cazul 1n care distribuitorul sisteaza
vanzdrile catre acesti clienti;

(c) incetarea furnizarii;

(d) limitarea sau reducerea volumelor furnizate, de exemplu, la cererea de pe
teritoriul alocat sau din grupul de clienti alocat;

(e) amenintarea cu rezilierea®® sau neprelungirea contractului;

(f) amenintarea cu sau efectuarea de audituri pentru a verifica respectarea
solicitarii de a nu vinde produsele anumitor grupuri de clienti sau unor clienti
din anumite teritorii;

(g) 1impunerea unui pret mai mare pentru produsele care urmeaza sa fie vandute
anumitor grupuri de clienti sau clientilor din anumite teritorii;

(h) limitarea proportiei vanzarilor citre anumite grupuri de clienti sau catre clienti
din anumite teritorii;

(1) limitarea limbilor care urmeaza sa fie utilizate pe ambalaje sau pentru
promovarea produselor;

(j)  furnizarea unui alt produs in schimbul sistarii unor astfel de vanzari;

(k) plati pentru sistarea unor astfel de vanzari;

(I)  obligatia de a transfera furnizorului profiturile rezultate in urma unor astfel de
vanzari.

In plus, acestea pot rezulta ca urmare a faptului ca furnizorul nu asigura servicii in

cadrul garantiei la nivelul Uniunii, In temeiul careia toti distribuitorii sunt, in mod

normal, remunerati de catre furnizor pentru asigurarea serviciilor obligatorii in cadrul

garantiei, chiar si in ceea ce priveste produsele vandute de alti distribuitori pe
teritoriul lor®’.
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A se vedea, de exemplu, hotdrarea in cauza T-77/92, Parker Pen/Comisia, EU:T:1994:85, punctul 37.

A se vedea, de exemplu, hotdrarea In cauza T-450/05, Peugeot Nederland/Comisia, EU:T:2009:262,
punctul 47.

A se vedea, de exemplu, hotararea n cauza T-62/98, Volkswagen/Comisia, EU:T:2000:180, punctul 44.
in cazul in care furnizorul hotiriste si nu isi remunereze distribuitorii pentru serviciile prestate in
cadrul garantiei la nivelul Uniunii, se poate conveni cu acesti distribuitori ca un distribuitor care
efectueaza o vénzare 1n afara teritoriului alocat acestuia sa plateasca distribuitorului autorizat din
teritoriul de destinatie o taxd pe baza costului serviciilor care urmeaza sa fie prestate, inclusiv o marja
de profit rezonabild. Acest tip de sistem nu poate fi considerat drept o restrictie aplicatd vanzarilor
distribuitorilor in afara teritoriului acestora (a se vedea hotdrarea Tribunalului de Prima Instantd in
cauza T-67/01, JCB Service/Comisia, 2004, Rec. 11-49, punctele 136-145).
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(191)

(192)

Este mai probabil sa se considere ca practicile mentionate la punctele (187) si (189)
din prezentele orientdri restrictioneaza vanzarile cumparatorului atunci cand sunt
utilizate de furnizor Tmpreund cu un sistem de monitorizare menit sd verifice
destinatia bunurilor furnizate, cum ar fi utilizarea unor etichete diferentiate, grupuri
specifice de limbi sau numere de ordine.

In plus fatd de obligatiile directe si indirecte prevazute la punctele 187-190 din
prezentele orientdri, restrictiile grave legate Tn mod specific de vanzarile online pot
fi, de asemenea, rezultatul unor obligatii directe sau indirecte. Pe langa interdictia
directa de a utiliza internetul drept canal de vanzari, mai jos sunt prezentate exemple
suplimentare de obligatii care, Tn mod direct sau indirect, au ca obiect impiedicarea
distribuitorilor de a utiliza efectiv internetul pentru a-si vinde bunurile sau serviciile
online oriunde, In anumite teritorii sau anumitor grupuri de clienti:

(a) cerinta ca distribuitorul, indiferent de sistemul de distributie utilizat, sa
impiedice clientii situati intr-un alt teritoriu sa vizualizeze site-ul sau web sau
sd redirectioneze clientii automat de pe site-ul sdu web catre site-ul web al
producdtorului sau al altor distribuitori. Aceasta nu exclude o obligatie a
distribuitorului de a oferi pe site-ul sau web o serie de link-uri cétre site-uri
web ale altor distribuitori si/sau ale furnizorului®®;

(b) cerinta ca distribuitorul, indiferent de sistemul de distributie pe care il
utilizeaza, sd anuleze tranzactiile online ale consumatorilor de indata ce datele
aferente cartilor lor de credit dezvaluie o adresd care nu se afld pe teritoriul
distribuitorului®;

(c) cerinta ca distribuitorul sd vanda produse numai intr-un spatiu fizic sau in
prezenta fizica a personalului specializat®;

(d) cerinta ca distribuitorul s@ solicite autorizarea prealabild a furnizorului pentru
vanzarea online;

(e) cerinta ca distribuitorul sa nu utilizeze marcile sau denumirile comerciale ale
furnizorului pe site-ul sau web;

(f) interdictia directd sau indirectd de a utiliza un anumit canal de publicitate
online, cum ar fi instrumentele de comparare a preturilor sau publicitatea prin
intermediul motoarelor de cautare, sau alte restrictii privind publicitatea online
care interzic in mod indirect utilizarea unui anumit canal de publicitate online,
cum ar fi obligatia distribuitorului de a nu utiliza marcile sau denumirile
comerciale ale furnizorilor pentru licitatiile care vizeazd mentionarea acestuia
in cadrul motoarelor de cautare sau o restrictie de a furniza informatii legate de
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Articolul 3 din Regulamentul (UE) 2018/302 al Parlamentului European si al Consiliului din
28 februarie 2018 privind prevenirea geoblocarii nejustificate si a altor forme de discriminare bazate pe
cetatenia sau nationalitatea, domiciliul sau sediul clientilor pe piata internd si de modificare a
Regulamentelor (CE) nr. 2006/2004 si (UE) 2017/2394, precum si a Directivei 2009/22/CE, JO L 601,
2.3.2018, p. 1-15.

Articolul 5 din Regulamentul (UE) 2018/302 al Parlamentului European si al Consiliului din
28 februarie 2018 privind prevenirea geoblocarii nejustificate si a altor forme de discriminare bazate pe
cetatenia sau nationalitatea, domiciliul sau sediul clientilor pe piata internd si de modificare a
Regulamentelor (CE) nr. 2006/2004 si (UE) 2017/2394, precum si a Directivei 2009/22/CE, JO L 601,
2.3.2018, p. 1-15.

Cauza C-439/09, Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS/Président de 1’Autorité de la concurrence,
EU:C:2011:649, punctele 36-37.
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(193)

(194)

preturi pentru instrumentele de comparare a preturilor. Desi o interdictie
privind utilizarea unui instrument specific de comparare a preturilor sau a unui
motor de cautare specific nu ar impiedica, in general, utilizarea efectiva a
internetului in scopul vanzarii online, intrucat alte instrumente de comparare a
preturilor sau motoare de cautare ar putea fi utilizate pentru a aduce la
cunostinta publicului activitatile de vanzare online ale unui cumparator,
interzicerea in totalitate a utilizarii celor mai raspandite servicii de publicitate
in canalul de publicitate online respectiv ar putea constitui o actiune menita sa
impiedice o astfel de utilizare a internetului, in cazul in care celelalte
instrumente de comparare a preturilor sau motoare de cautare nu sunt in fapt in
masurd sd atraga clienti in magazinul online al cumparatorului.

In schimb, in temeiul VBER, furnizorii sunt autorizati si dea anumite instructiuni
distribuitorilor lor cu privire la modul in care urmeaza sa fie vandute produsele
acestora. Este permis ca un furnizor sa impuna distribuitorilor cerinte de calitate,
indiferent de modelul de distributie aplicat. Modalitatile de vanzare care nu au ca
obiect restrangerea teritoriului pe care si a grupurilor de clienti catre care se poate
vinde produsul si serviciul pot fi convenite de catre furnizori si distribuitorii acestora.
De exemplu, acordurile verticale care contin cerinte de calitate, in special in
contextul distributiei selective, cum ar fi dimensiunea minimd a magazinului,
cerintele de calitate pentru amenajarea magazinului (de exemplu, in ceea ce priveste
accesoriile, mobilierul, proiectarea, iluminatul si pardoselile), cerintele de calitate
privind aspectul si perceptia site-ului web, cerintele de prezentare a produselor (de
exemplu, numarul minim de optiuni de culoare expuse una langd cealaltd sau
produsele expuse ale marcii, precum si cerinta minima de spatiu intre produse, liniile
de produse si mirci din magazin) sunt reglementate de VBER®!.

Acordurile verticale care includ o restrictie privind utilizarea unui anumit canal de
vanzari online, cum ar fi pietele online, sau stabilirea unor standarde de calitate
pentru vanzarea online pot beneficia de exceptarea pe categorii, indiferent de
sistemul de distributie utilizat de furnizor, in masura in care o astfel de restrictie, in
mod direct sau indirect, separat sau in combinatie cu alti factori, nu are ca obiect
impiedicarea cumpdratorilor sau a clientilor acestora de a utiliza efectiv internetul in
scopul vanzarii bunurilor sau a serviciilor lor online sau de a utiliza efectiv unul sau
mai multe canale de publicitate online, astfel cum se explica la punctul 188 de mai
sus. Aceste restrictii nu afecteazd un grup de clienti care poate fi circumscris in
cadrul tuturor potentialilor clienti si nici capacitatea cumparatorilor sau a clientilor
acestora de a-si exploata propriile site-uri web si de a-si face publicitate pe internet
prin intermediul instrumentelor de comparare a preturilor sau al motoarelor de
cdutare online, care permit cumparatorilor sau clientilor acestora sd aduca la
cunostinta publicului activitdtile lor online si sa atraga clienti potentiali. Prin urmare,
cu exceptia cazului In care au ca obiect indirect impiedicarea utilizarii efective a
internetului Tn scopul vanzarii online, astfel de restrangeri ale vanzarilor nu
echivaleaza cu o restrdngere a teritoriilor pe care sau a clientilor catre care
distribuitorii sau clientii acestora pot vinde bunurile sau serviciile contractuale.
Astfel de restrictii care beneficiaza de exceptare pe categorii includ, in principiu:

Pentru alte exemple, a se vedea documentul de lucru al serviciilor Comisiei care insoteste Raportul final
cu privire la ancheta sectoriald privind comertul electronic, SWD(2017) 154 final, 10.5.2017,
punctul 241.
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(195)

(196)

6.1.2.2.
(197)

(a) o interdictie directd sau indirectd a vanzirilor pe pietele online®?;

(b) cerinta ca respectivul cumpdritor sd aibd unul sau mai multe magazine
traditionale sau sali de expozitie, ca o conditie pentru a deveni membru al
sistemului de distributie al furnizorului;

(c) cerinta ca respectivul cumparator s vanda offline cel putin o anumita cantitate
absoluta (ca valoare sau ca volum, dar nu ca proportie din vanzarile sale totale)
de bunuri sau servicii contractuale pentru a asigura functionarea eficientd a
magazinului sdu traditional. Aceasta cantitate absolutd aferentd vanzarilor
offline poate fi aceeasi pentru toti cumparatorii sau poate fi stabilitd individual
pentru fiecare cumparitor pe baza unor criterii obiective, cum ar fi
dimensiunea cumpdratorului in cadrul retelei sau situarea sa geografica;

Cerinta ca acelasi cumpdrator sa plateasca un pret diferit pentru produsele destinate
revanzarii online fatd de cel pentru produsele destinate revanzarii offline poate
beneficia de regimul de protectie prevazut de VBER, in masura in care are ca obiect
stimularea sau recompensarea nivelului adecvat de investitii realizate online si,
respectiv, offline. Aceastd diferentd de pret ar trebui sa fie corelata cu diferentele de
costuri suportate in cadrul fiecarui canal de catre distribuitori la nivelul comertului cu
amanuntul. In acest scop, diferenta de pret cu ridicata ar trebui si tini seama de
investitiile si costurile diferite suportate de un distribuitor hibrid, astfel incat sa
stimuleze sau sa recompenseze respectivul distribuitor hibrid pentru nivelul adecvat
de investitii realizate online si, respectiv, offline, deoarece, in cazul in care diferenta
de pret cu ridicata nu are nicio legatura cu diferenta de costuri suportate in cadrul
fiecdrui canal, este putin probabil ca o astfel de diferentd de pret sa produca efecte de
crestere a eficientei. Prin urmare, in cazul in care diferenta de pret cu ridicata are ca
obiect Tmpiedicarea utilizarii efective a internetului in scopul vanzarii online, aceasta
constituie o restrictie grava, astfel cum se mentioneaza la punctul 188 din prezentele
orientari. Acest lucru ar fi, in special, valabil in cazul in care diferenta de pret face ca
utilizarea efectiva a internetului In scopul vanzarii online sa fie neprofitabila sau
nesustenabild din punct de vedere financiar.

Restrictiile privind publicitatea online din acordurile verticale beneficiaza de
exceptarea pe categorii atat timp cat acestea nu au ca obiect, direct sau indirect,
impiedicarea cumparatorilor sau a clientilor acestora de a utiliza efectiv internetul in
scopul vanzarii bunurilor sau a serviciilor lor online, si anume nu Tmpiedica, direct
sau indirect, utilizarea efectiva a unuia sau a mai multor canale de publicitate online
specifice. Printre exemplele de restrictii in materie de publicitate online care
beneficiaza de regimul de protectie prevazut de VBER se numard cerinta ca
publicitatea online sa Indeplineasca anumite standarde de calitate sau sa includa un
continut sau informatii specifice sau cerinta ca respectivul cumparator sa nu utilizeze
serviciile furnizorilor individuali de publicitate online care nu indeplinesc anumite
standarde de calitate.

Distinctia dintre vanzarile active si vanzarile pasive

O restrangere a teritoriului pe care sau a grupului de clienti catre care un cumparator
sau clientii sdi pot vinde bunurile sau serviciile contractuale poate viza vanzarile
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Cauza C-230/16, Coty Germany GmbH/Parfiimeriec Akzente GmbH, ECLLI:EU:C:2017:941,
punctele 64-69; a se vedea, de asemenea, sectiunea 8.2.3. din prezentele orientari.
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(198)

(199)

(200)

active sau pasive pe teritoriul respectiv sau catre clientii respectivi. Definitiile
vanzarilor active si pasive sunt prevazute la articolul 1 literele (1) si (m) din VBER.

Articolul 1 litera (m) din VBER prevede cd vanzarea catre clienti care nu au fost
vizati Tn mod activ prin crearea propriului site web sau a propriului magazin online,
indiferent daca acesta se afld pe un server propriu sau este gazduit pe un server tert,
reprezintd vanzare pasivd, deoarece este o modalitate de a permite clientilor
potentiali sd ajungd la un anumit distribuitor. Utilizarea unui site web poate avea
efecte care depasesc teritoriul si grupul de clienti al distribuitorului, de exemplu,
permitand achizitiile online de catre clienti situati in afara zonei de acoperire fizica a
distribuitorului. In cazul in care, in absenta unei viziri active de catre distribuitor a
unui anumit teritoriu sau grup de clienti, un client de pe teritoriul respectiv sau din
grupul de clienti respectiv viziteaza site-ul web al unui distribuitor si contacteaza
distribuitorul, iar un astfel de contact conduce la o vanzare, inclusiv la livrare,
aceasta este considerata vanzare pasivd, intrucat accesul clientului la site-ul web al
distribuitorului rezultd din utilizarea efectiva a internetului de cétre client. Acelasi
lucru este valabil in cazul in care un client decide sa fie informat automat de catre
distribuitor, iar aceasta conduce la o vanzare. In mod similar, utilizarea tehnicilor de
optimizare a motoarelor de cautare pe un site web, si anume utilizarea unor
instrumente sau tehnici destinate sa imbunatateasca pozitia acestui site web la nivelul
motoarelor de cdutare, constituie o forma de vanzare pasiva.

In schimb, oferirea pe un site web sau intr-un magazin online a unor optiuni
lingvistice diferite de cele utilizate iTn mod obisnuit pe teritoriul in care este stabilit
distribuitorul indicd Tn mod normal faptul ca activitatile distribuitorului vizeaza
teritoriul in care este utilizatd in mod curent limba respectivd si, prin urmare,
constituie o forma de vanzare activi®>. Nu se consideri ci oferirea pe un site web sau
intr-un magazin online a unei optiuni de vizualizare in limba engleza indica faptul ca
activitatile distribuitorului vizeaza teritoriile anglofone, intrucat limba engleza este
utilizata in mod obisnuit in statele membre ale UE. In mod similar, crearea propriului
site web sau a propriului magazin online cu un nume de domeniu care corespunde
unui alt teritoriu decat cel in care este stabilit distribuitorul constituie o forma de
vanzare activa pe acel teritoriu, in timp ce oferirea unui site web sau a unui magazin
online cu un nume de domeniu generic sau nespecific unei anumite tari este
considerata o forma de vanzare pasiva.

Publicitatea sau promovarea online orientatd este o forma de vénzare activd. In
special, in numeroase cazuri, publicitatea online permite distribuitorului sa
stabileasca in prealabil publicul care va accesa publicitatea online a acestuia si, prin
urmare, sa selecteze teritoriile sau grupurile de clienti potential vizate de publicitatea
respectiva. Prin urmare, publicitatea online orientatd catre clienti dintr-un teritoriu
exclusiv sau un grup de clienti exclusiv alocat altor distribuitori poate fi
restrictionatd. Aceasta include, de exemplu, publicitatea personalizatd care vizeaza
clientii din teritoriul exclusiv sau grupul de clienti exclusiv sau licitarea pentru
mentionarea platitd in cadrul motoarelor de cdutare care vizeaza un teritoriu sau un
grup de clienti exclusiv sau orice altd forma de publicitate online care permite
distribuitorului sa conceapa publicitatea astfel incat sa vizeze sau sa excluda clienti
din teritorii sau grupuri de clienti exclusive. In schimb, publicitatea sau promovarea

Hotararea in cauzele C-585/08 si C-144/09, Peter Pammer/Reederei Karl Schliiter GmbH & Co. KG si
Hotel Alpenhof GesmbH/Oliver Heller, ECLI:EU:C:2010:740, punctul 93.
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(201)

6.1.2.3.

(202)

6.1.2.4.

(203)

(204)

(205)

online care este destinatd sa ajunga la clienti de pe teritoriul sau din grupul de clienti
al distribuitorului, dar care nu poate fi limitata la teritoriul sau la grupul de clienti
respectiv este consideratd o formd de vanzare pasiva, in masura in care nu este
conceputd pentru a viza clienti din teritorii sau grupuri de clienti specifice. Exemple
de astfel de publicitate cu caracter general sunt continutul sponsorizat de pe un site
web al unui ziar local sau national care poate fi accesat de orice vizitator al site-ului
web respectiv sau utilizarea unor instrumente de comparare a preturilor cu nume de
domenii generice si nespecifice unei anumite tari. In schimb, situatia in care se face o
astfel de publicitate cu caracter general in limbi care nu sunt utilizate in mod curent
pe teritoriul in care este stabilit distribuitorul sau pe site-uri web cu nume de domenii
care corespund unui alt teritoriu decat cel in care este stabilit distribuitorul reprezinta
o formd de vanzare activa pe teritoriul respectiv, intrucat aceasta nu ar mai fi
destinatd sa ajunga la clienti de pe propriul teritoriu al distribuitorului. Participarea la
proceduri de achizitii publice este consideratd o forma de vanzare pasiva, indiferent
de tipul procedurii de achizitii publice (de exemplu, procedura de licitatie deschisa,
procedura de licitatie restransd). Aceasta incadrare este In concordanta cu legislatia
privind achizitiile publice. In cazul in care participarea la o licitatie publica ar fi
consideratd vanzare activa, concurenta intramarca ar fi redusd in mod semnificativ pe
astfel de piete, ceea ce contravine rationamentului legislatiei privind achizitiile
publice, care include facilitarea concurentei intramarca. Prin urmare, restrictionarea
participdrii unui cumparator la proceduri de achizitii publice reprezintd o restrictie
grava in temeiul articolului 4 literele (b)-(d) din VBER. In mod similar, depunerea
unei oferte ca raspuns la licitatiile private reprezintd o forma de vanzare pasiva. O
licitatie privata este o forma de cerere nesolicitatd de vanzare adresatd mai multor
furnizori potentiali, iar depunerea unei oferte ca raspuns la o licitatie privata
reprezintd, prin urmare, vanzare pasiva.

Astfel cum se prevede la articolul 1 alineatul (1) litera (n) din VBER, in contextul
unor restrictii care echivaleaza cu o ,restrangere a vanzarilor active sau pasive” in
conformitate cu articolul 4 din VBER, toate formele de vanzare, altele decat cele
definite ca vanzdri pasive in VBER si detaliate in prezentele orientari, sunt
considerate vanzari active.

Aplicarea principiilor generale

Articolul 4 literele (b)-(d) din VBER prevede o lista de restrictii grave si de exceptii
care se aplica in functie de sistemul de distributie utilizat de furnizor: distributie
exclusiva, distributie selectiva sau distributie libera.

Situatia 1n care furnizorul aplica un sistem de distributie exclusiva

Restrictia grava prevazuta la articolul 4 litera (b) din VBER se refera la acorduri sau
practici concertate care, direct sau indirect, au ca obiect restrangerea teritoriului pe
care sau a grupului de clienti catre care un cumparator caruia i s-a alocat un teritoriu
sau un grup de clienti exclusiv poate vinde activ sau pasiv bunuri sau servicii
contractuale.

Existd cinci exceptii de la restrictia grava prevdzuta la articolul 4 litera (b) din
VBER.

In primul rand, articolul 4 litera (b) punctul (i) din VBER 1ii permite furnizorului si
restrictioneze vanzarile active ale unui distribuitor exclusiv pe un teritoriu sau catre
un grup de clienti alocat exclusiv altor cumparatori sau rezervat furnizorului. Pentru
a-si mentine stimulentele pentru investitii, distribuitorii desemnati exclusiv ar trebui
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(206)

(207)

(208)

(209)

(210)

sd fie protejati in mod corespunzdtor impotriva vanzarilor active, inclusiv a
publicitatii online, pe teritoriul sau catre grupul de clienti care le-au fost alocate
exclusiv, efectuate de catre ceilalti cumparatori ai furnizorului din Uniune, inclusiv
de cumparatorii cdrora furnizorul le-a alocat exclusiv alte teritorii sau grupuri de
clienti. In cazul in care restrictiile privind vanzarile active impuse altor cumparatori
ai furnizorului nu oferd un nivel adecvat de protectie pentru a garanta stimulentele
distribuitorului desemnat de a investi pe teritoriul exclusiv si, prin urmare, pentru a
justifica instituirea unui sistem de distributie exclusiva, se poate retrage beneficiul
aplicarii VBER.

Vanzarile efectuate de clientii unui distribuitor exclusiv catre un teritoriu sau catre un
grup de clienti pe care furnizorul le-a alocat exclusiv altor distribuitori pot, de
asemenea, sa submineze stimulentele acestora din urma de a investi in servicii de
calitate sau care impulsioneaza cererea. Pentru a proteja stimulentele pentru investitii
ale distribuitorilor desemnati exclusiv, furnizorul poate solicita sa li se interzica
acestor alti distribuitori si clientilor lor care au incheiat un acord de distributie cu
furnizorul sau cu o parte céareia furnizorul i-a acordat drepturi de distributie sa
efectueze vanzari active pe teritoriul alocat exclusiv sau catre grupul de clienti alocat
exclusiv (si anume, sd transfere restrictia privind vanzarile active asupra clientilor
cumpdritorului)®.

Furnizorul poate sd combine alocarea unui teritoriu exclusiv si a unui grup de clienti
exclusiv, de exemplu, prin desemnarea unui distribuitor exclusiv pentru un anumit
grup de clienti dintr-un anumit teritoriu.

Protectia teritoriilor sau a grupurilor de clienti alocate exclusiv nu este absoluta.
Pentru a preveni Impartirea pietei, vanzdrile pasive pe astfel de teritorii sau cétre
astfel de grupuri de clienti nu pot fi interzise. Cu toate acestea, articolul 4 litera (b)
din VBER se refera numai la restrangerea vanzarilor de catre cumparator sau de catre
clientii sdi, ceea ce Inseamna ca furnizorul nu este impiedicat sa accepte o restrictie
totald sau partiald, atat online, cat si offline, cu privire la vanzarile active si pasive pe
teritoriul exclusiv sau catre (toti sau o parte dintre) clientii care constituie un grup de
clienti exclusiv.

In al doilea rand, articolul 4 litera (b) punctul (ii) din VBER 1ii permite furnizorului
care combind aplicarea unui sistem de distributie exclusiva si a unui sistem de
distributie selectiva in teritorii diferite sa restrictioneze vanzarea activa sau pasiva de
catre un cumpardtor exclusiv catre distribuitorii neagreati situati intr-un teritoriu in
care furnizorul aplicd un sistem de distributie selectiva, ceea ce inseamnd ca
furnizorul fie a desemnat distribuitori selectati, fie a rezervat teritoriul pentru
aplicarea unui astfel de sistem de distributie selectiva. Protectia sistemului de
distributie selectiva se extinde la vanzarile active si pasive efectuate de clientii
cumpdratorului exclusiv, care pot fi, de asemenea, Impiedicati sa vanda catre
distribuitorii neagreati din cadrul sistemului de distributie selectiva.

In al treilea rand, articolul 4 litera (b) punctul (iii) din VBER ii permite unui furnizor
sd impund o restrictie asupra locului in care este stabilit cumparatorul céruia ii este
alocat un teritoriu exclusiv sau un grup de clienti exclusiv (,,clauza de localizare™).

94

Acest transfer este permis de VBER 1in cazul in care cota de piatd a furnizorului parte la contract pe
piata pe care acesta vinde bunurile sau serviciile catre cumpérator nu depaseste 30 % si in cazul in care
cota de piatd a cumpdratorului pe piata pe care acesta cumpara bunurile sau serviciile contractuale nu
depaseste 30 %.
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Acest lucru inseamna ca beneficiul aplicarii VBER nu se pierde in cazul in care se
convine cd respectivul cumparator isi va limita punctul sau punctele de distributie si
depozitul sau depozitele la o anumita adresa, loc sau teritoriu. In cazul unui punct de
distributie mobil, poate fi desemnatd o zona in afara careia acesta nu poate functiona.
Utilizarea propriului site web de catre un distribuitor nu poate fi considerata
comparabila cu deschiderea unui nou punct de vanzare intr-un alt loc si, prin urmare,
nu poate fi restrictionati®’.

(211) In al patrulea rand, articolul 4 litera (b) punctul (vi) din VBER ii permite unui
furnizor sa restrictioneze vanzdrile active si pasive ale unui comerciant cu ridicata
exclusiv cétre utilizatorii finali, intrucat este posibil ca furnizorul sa mentind separat
nivelul de comercializare cu ridicata de cel cu amanuntul. Cu toate acestea, exceptia
mentionatd nu exclude posibilitatea ca respectivului comerciant cu ridicata sa i se
permita sa vanda produse anumitor utilizatori finali (de exemplu, catorva utilizatori
mai importanti), Insd cu interzicerea vanzarilor catre (toti) ceilalti utilizatori finali.

(212)  In al cincilea rand, articolul 4 litera (b) punctul (v) din VBER 1i permite unui furnizor
sa restrictioneze revanzarea de componente de cdtre un cumpdrator de componente,
caruia acestea 11 sunt furnizate in vederea asamblarii, cdtre concurentii furnizorului,
care le-ar utiliza pentru a fabrica acelasi tip de bunuri precum cele produse de
furnizor. Termenul ,,componentd” se refera la orice bun intermediar, iar termenul
,asamblare” se referd la utilizarea oricarui factor de productie in vederea producerii

de bunuri.
6.1.2.5. Situatia in care furnizorul aplica un sistem de distributie selectiva

(213)  Restrictia grava prevdzuta la articolul 4 litera (c) punctul (i) din VBER se refera la
acorduri sau practici concertate care, direct sau indirect, au ca obiect restrangerea
teritoriului pe care sau a grupurilor de clienti catre care un distribuitor selectiv poate
vinde activ sau pasiv bunuri sau servicii contractuale.

(214)  Exista cinci exceptii de la restrictia grava prevazuta la articolul 4 litera (c) punctul (1)
din VBER.

(215) Prima exceptie se refera la restrangerea vanzarilor active de cétre distribuitorii
autorizati 1n afara sistemului de distributie selectiva. Aceasta i permite furnizorului
sd restrictioneze vanzdrile active, inclusiv publicitatea online, efectuate de catre
distribuitorii autorizati pe alte teritorii sau catre grupuri de clienti alocate exclusiv
unuia sau mai multor distribuitori sau rezervate exclusiv furnizorului. Furnizorul
poate solicita ca restrangerea vanzarilor active pe un teritoriu exclusiv sau catre un
grup de clienti exclusiv sd fie transferatd de catre cumparator clientilor sai care au
incheiat un acord de distributie cu un furnizor sau cu o parte careia furnizorul i-a
acordat drepturi de distributie.

(216) A doua exceptie 1i permite unui furnizor sd impund o restrictie distribuitorilor
autorizati si clientilor acestor distribuitori n legatura cu vanzarea cétre distribuitori
neagreati situati in orice teritoriu in care furnizorul aplicd un sistem de distributie
selectiva, ceea ce Inseamna cd furnizorul fie a desemnat distribuitori selectati, fie a
rezervat teritoriul pentru aplicarea unui astfel de sistem de distributie selectiva.
Restrictia respectivd poate viza vanzdrile active sau pasive, la orice nivel de
comercializare.

95 A se vedea hotararea in cauza C-439/09, Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS/Président de 1’ Autorité

de la concurrence, EU:C:2011:649, punctele 56-57.
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(217)

(218)

(219)

(220)

(221)

A treia exceptie i1 permite furnizorului sa le interzica distribuitorilor autorizati sa isi
desfasoare activitatea in alte spatii comerciale sau sd deschidd un nou punct de
vanzare intr-un alt loc (,,clauza privind localizarea”). Acest lucru inseamna ca
beneficiul aplicdrii VBER nu se pierde in cazul in care se convine ca respectivul
cumpdrator isi va limita punctul sau punctele de distributie si depozitul sau
depozitele la 0 anumita adresa, loc sau teritoriu. In cazul unui punct de distributie
mobil, poate fi desemnata o zona in afara careia acesta nu poate functiona. Utilizarea
propriului site web de catre un distribuitor nu poate fi consideratd comparabild cu
deschiderea unui nou punct de vanzare intr-un alt loc si, prin urmare, nu poate fi
restrictionata.

A patra exceptie 11 permite unui furnizor sa restrictioneze vanzarile active si pasive
ale unui comerciant cu ridicata autorizat catre utilizatorii finali, Intrucat este posibil
ca furnizorul sd mentind separat nivelul de comercializare cu ridicata de cel cu
amanuntul. Cu toate acestea, exceptia mentionatd nu exclude posibilitatea ca
respectivului comerciant cu ridicata sa 1 se permitd sa vanda produse anumitor
utilizatori finali (de exemplu, catorva utilizatori mai importanti), Insd cu interzicerea
vanzarilor catre (toti) ceilalti utilizatori finali.

Cea de-a cincea exceptie 1i permite unui furnizor sa restrictioneze revanzarea de
componente de catre un cumparator autorizat de componente, caruia acestea 1i sunt
furnizate in vederea asamblarii, catre concurentii furnizorului, care le-ar utiliza
pentru a fabrica acelasi tip de bunuri precum cele produse de furnizor. Termenul
,componentd” se referd la orice bun intermediar, iar termenul ,,asamblare” se refera
la utilizarea oricarui factor de productie in vederea producerii de bunuri.

Restrictia grava prevazuta la articolul 4 litera (¢) punctul (iii) din VBER exclude
restrangerea vanzarilor active sau pasive ale membrilor unei retele de distributie
selectiva catre utilizatorii finali, indiferent daca sunt utilizatori finali profesionali sau
consumatori, fard a aduce atingere posibilitdtii de a 1 se interzice unui membru al
retelei sd isi desfdsoare activitdtile dintr-un loc neautorizat [a se vedea a treia
exceptie de la articolul 4 litera (c) punctul (i) si punctul 217 din prezentele orientéri].
Aceasta inseamna ca distribuitorilor autorizati nu li se poate impune nicio restrictie
in ceea ce priveste alegerea utilizatorilor sau a agentilor de cumparare care
actioneaza in numele utilizatorilor respectivi, cérora le pot vinde, decédt in scopul
protejarii unui sistem de distributie exclusiva aplicat pe un alt teritoriu [a se vedea
prima exceptie de la articolul 4 litera (c) punctul (i) si punctul 215 din prezentele
orientiri]. Intr-un sistem de distributie selectiva, distribuitorii autorizati ar trebui sa
fie liberi sa vanda, atat activ cat si pasiv, catre toti utilizatorii finali.

Intrucat canalele online si offline au caracteristici diferite, un furnizor care aplica un
sistem de distributie selectivd poate impune distribuitorilor sdi autorizati criterii
pentru vanzarile online care nu sunt identice cu cele impuse pentru vanzarile in
magazine traditionale, in masura in care criteriile impuse pentru vanzarile online nu
au ca obiect, direct sau indirect, separat sau in combinatie cu alti factori,
impiedicarea cumparatorilor sau a clientilor acestora de a utiliza efectiv internetul in
scopul vanzarii bunurilor sau a serviciilor lor online. De exemplu, un furnizor poate
stabili cerinte specifice pentru a asigura anumite standarde de calitate a serviciilor
pentru utilizatorii care cumpdra online, cum ar fi infiintarea si functionarea unui
serviciu de asistenta postvanzare online, cerinta de a acoperi costurile clientilor care
returneaza produsul sau utilizarea unor sisteme de plata sigure. Aceste restrictii nu
afecteaza un grup de clienti care poate fi circumscris in cadrul tuturor potentialilor
clienti si nici capacitatea cumparatorilor sau a clientilor acestora de a-si exploata
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(222)

(223)

6.1.2.6.
(224)

(225)

(226)

(227)

propriile site-uri web si de a-si face publicitate pe internet prin intermediul unor
platforme ale tertilor sau al motoarelor de cautare online, care permit cumparatorilor
sau clientilor acestora sd aduca la cunostinta publicului activitétile lor online si sa
atragd clienti potentiali.

Un sistem de distributie selectivd nu poate fi combinat cu un sistem de distributie
exclusiva, astfel cum este definit la articolul 1 alineatul (1) litera (g) din VBER, pe
acelasi teritoriu, deoarece acest lucru ar conduce la o restrangere grava a vanzarilor
active sau pasive catre utilizatorii finali de catre distribuitorii autorizati in temeiul
articolului 4 litera (¢) punctul (i) din VBER. Cu toate acestea, furnizorul poate sa se
angajeze sd aprovizioneze un singur distribuitor autorizat sau un numar limitat de
distribuitori autorizati dintr-o anumita parte a teritoriului pe care este aplicat sistemul
de distributie selectivd. De asemenea, furnizorul se poate angaja sa nu efectueze
vanzari directe pe teritoriul respectiv. In plus, astfel cum permite a doua exceptie de
la articolul 4 litera (c) punctul (i) din VBER, furnizorul poate impune distribuitorilor
sdi autorizati o clauza de localizare.

Restrictia grava prevazuta la articolul 4 litera (c¢) punctul (i1) din VBER se refera la
restrangerea livrarilor incrucisate intre distribuitorii autorizati in cadrul unui sistem
de distributie selectivd. Acest lucru inseamnd ca furnizorul nu poate impiedica
vanzdrile active sau pasive efectuate intre distribuitorii sai autorizati, care trebuie sa
ramana liberi sd achizitioneze produsele contractuale de la alti distribuitori autorizati
din cadrul retelei, care functioneaza la acelasi nivel de comercializare sau la un nivel
diferit®. In consecintd, distributia selectivi nu poate fi combinati cu restrictii
verticale menite sd oblige distribuitorii sd achizitioneze produsele contractuale
exclusiv de la o sursa data. De asemenea, aceasta inseamna ca, in interiorul unei
retele de distributie selectiva, nu pot fi impuse restrictii comerciantilor cu ridicata
autorizati 1n ceea ce priveste vanzarile acestora catre distribuitori autorizati.

Situatia in care furnizorul aplica un sistem de distributie libera

Restrictia grava prevazuta la articolul 4 litera (d) din VBER se referd la acorduri sau
la practici [concertate] care, direct sau indirect, au ca obiect restrangerea teritoriului
pe care sau a grupurilor de clienti catre care un cumpdrator poate vinde activ sau
pasiv bunuri sau serviciile contractuale.

Existd cinci exceptii de la restrictia grava prevdzuta la articolul 4 litera (d) din
VBER.

In primul rand, articolul 4 litera (d) punctul (i) din VBER 1ii permite furnizorului si
restrictioneze vanzarile active, inclusiv publicitatea online, efectuate de un
cumpardtor pe un teritoriu sau catre un grup de clienti rezervat exclusiv furnizorului
sau alocat exclusiv altor cumparatori. Furnizorul poate solicita ca restrangerea
vanzdrilor active pe un teritoriu exclusiv sau catre un grup de clienti exclusiv sa fie
transferata de cédtre cumpdrator clientilor sai care au Incheiat un acord de distributie
cu un furnizor sau cu o parte careia furnizorul i-a acordat drepturi de distributie. Cu
toate acestea, protectia teritoriilor sau a grupurilor de clienti alocate exclusiv nu este
absolutd, deoarece vanzarile pasive pe astfel de teritorii sau catre astfel de grupuri de
clienti nu pot fi interzise.

in al doilea rand, articolul 4 litera (d) punctul (ii) din VBER 1i permite furnizorului si
impuna o restrictie unui cumpdrator sau clientilor acestuia in legatura cu vanzarea
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A se vedea, de exemplu, decizia Comisiei in cazul AT.40182, Guess, punctele 65-78.
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(228)

(229)

(230)

6.1.3.
(231)

activa sau pasiva catre distribuitori neagreati situati intr-un teritoriu in care furnizorul
aplica un sistem de distributie selectivd sau pe care furnizorul l-a rezervat pentru
aplicarea unui astfel de sistem de distributie selectivd. Restrictia respectiva poate
viza vanzdrile active sau pasive, la orice nivel de comercializare.

In al treilea rand, articolul 4 litera (d) punctul (iii) din VBER ii permite unui furnizor
sd impunad o restrictie asupra locului in care este stabilit un cumparator (,,clauza de
localizare). Acest lucru inseamna ca beneficiul aplicarii VBER nu se pierde in cazul
in care se convine ca respectivul cumparator isi va limita punctul sau punctele de
distributie si depozitul sau depozitele la o anumita adresa, loc sau teritoriu. In cazul
unui punct de distributie mobil, poate fi desemnata o zona in afara careia acesta nu
poate functiona. Utilizarea propriului site web de catre un distribuitor nu poate fi
consideratd comparabila cu deschiderea unui nou punct de vanzare intr-un alt loc si,
prin urmare, nu poate fi restrictionati®’.

In al patrulea rand, articolul 4 litera (d) punctul (vi) din VBER {i permite unui
furnizor sa restrictioneze vanzdrile active si pasive ale unui comerciant cu ridicata
catre utilizatorii finali, Intrucat este posibil ca furnizorul sa mentina separat nivelul
de comercializare cu ridicata de cel cu amanuntul. Cu toate acestea, exceptia
mentionatd nu exclude posibilitatea ca respectivului comerciant cu ridicata sa i se
permita sa vanda produse anumitor utilizatori finali (de exemplu, catorva utilizatori
mai importanti), Insd cu interzicerea vanzarilor catre alti utilizatori finali.

In al cincilea rand, articolul 4 litera (d) punctul (v) din VBER 1i permite unui furnizor
sa restrictioneze revanzarea de componente de cdtre un cumpdrator de componente,
caruia acestea 11 sunt furnizate in vederea asamblarii, cdtre concurentii furnizorului,
care le-ar utiliza pentru a fabrica acelasi tip de bunuri precum cele produse de
furnizor. Termenul ,,componentd” se refera la orice bun intermediar, iar termenul
,asamblare” se referd la utilizarea oricdrui factor de productie in vederea producerii
de bunuri.

Restrictii privind vanzarile de piese de schimb

Restrictia grava prevazuta la articolul 4 litera (¢) din VBER se refera la acordurile
care 1mpiedicad sau restrictioneazd utilizatorii finali, prestatorii de reparatii,
comerciantii cu ridicata sau prestatorii de servicii independenti in ceea ce priveste
obtinerea pieselor de schimb direct de la producétorul acestor piese de schimb. Un
acord incheiat intre un producator de piese de schimb si un cumpdrdtor care
incorporeazd aceste piese in propriile sale produse, cum ar fi producatorii de
echipamente originale (OEM), nu poate Tmpiedica sau restrictiona, direct sau
indirect, vanzarea de citre OEM a acestor piese de schimb catre utilizatorii finali,
prestatorii de reparatii, comerciantii cu ridicata sau prestatorii de servicii
independenti. Pot interveni restrictii indirecte, In special atunci cand furnizorul
pieselor de schimb este restrictionat in ceea ce priveste furnizarea de informatii
tehnice si echipamente speciale care sunt necesare in vederea utilizarii acestor piese
de schimb de catre utilizatori, prestatorii de reparatii sau prestatorii de servicii
independenti. Cu toate acestea, acordul poate sd prevadad restrictii cu privire la
furnizarea de piese de schimb cétre prestatorii de reparatii sau prestatorii de servicii
carora. OEM le-a incredintat repararea sau intretinerea bunurilor sale. Aceasta
inseamnd cda OEM poate solicita propriei sale retele de reparatii si servicii sa
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A se vedea hotdrarea in cauza C-439/09, Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS/Président de 1’ Autorité
de la concurrence, EU:C:2011:649, punctele 56-57.
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6.2.
(232)

6.2.1.
(233)

(234)

(235)

cumpere piese de schimb de la el Tnsusi sau de la alti membri ai sistemului sdu de
distributie selectiva, in cazul in care aplica un astfel de sistem.

Restrictii excluse din sfera de aplicare a VBER

Articolul 5 din VBER exclude anumite obligatii prevazute in acordurile verticale din
sfera de aplicare a VBER, indiferent daca pragul cotei de piata prevazut la articolul 3
alineatul (1) din VBER este depdsit sau nu. Articolul 5 din VBER defineste
obligatiile in legdturd cu care nu se poate presupune cu suficienta certitudine ca
indeplinesc conditiile prevdzute la articolul 101 alineatul (3). Nu existd nicio
prezumtie ca obligatiile prevazute la articolul 5 din VBER intra in sfera de aplicare a
articolului 101 alineatul (1) sau ca nu indeplinesc conditiile prevazute la articolul 101
alineatul (3). Excluderea acestor obligatii din sfera de aplicare a VBER inseamna
doar ca acestea fac obiectul unei evaluri individuale in temeiul articolului 101. in
plus, spre deosebire de cele prevazute la articolul 4 din VBER, excluderea de la
exceptarea pe categorii prevazuta la articolul 5 din VBER se limiteaza la obligatia
specifica respectivd, in cazul in care aceasta obligatie poate fi separatd de restul
acordului vertical. Aceasta Inseamna cd restul acordului vertical continud sa
beneficieze de exceptarea pe categorii.

Obligatii de neconcurenta cu o durata mai mare de cinci ani

In temeiul articolului 5 alineatul (1) litera (a) din VBER, obligatiile de neconcurenti
care depasesc o duratd de cinci ani sunt excluse de la beneficiul aplicarii VBER.
Obligatiile de neconcurentd sunt acorduri prin care i se impune cumpardtorului sa
cumpere de la furnizor sau de la o alta intreprindere desemnatd de furnizor peste
80 % din achizitiile sale totale de bunuri si servicii contractuale si de bunuri si
servicii substituibile acestora realizate in anul calendaristic precedent, astfel cum sunt
definite la articolul 1 alineatul (1) litera (¢) din VBER. Aceasta inseamna ca
respectivul cumparator este Impiedicat sa cumpere bunuri sau servicii concurente sau
cd aceste achizitii sunt limitate la mai putin de 20 % din totalul achizitiilor sale. In
cazul in care nu sunt disponibile date relevante pentru achizitiile cumparatorului
realizate 1n anul calendaristic anterior incheierii acordului vertical, se poate utiliza, in
schimb, cea mai bund estimare a cumpdratorului cu privire la necesarul sdu total
anual. Cu toate acestea, datele reale privind achizitiile ar trebui utilizate de indata ce
sunt disponibile.

Obligatiile de neconcurentd nu fac obiectul exceptarii pe categorii atunci cand durata
lor este nedeterminata sau depaseste cinci ani. Obligatiile de neconcurenta care pot fi
reinnoite tacit dupa o perioada de cinci ani fac obiectul exceptarii pe categorii, cu
conditia ca respectivul cumpdrator sd poatd renegocia sau denunta efectiv acordul
vertical care contine obligatia in cauza, cu o perioadd rezonabild de preaviz si la un
cost rezonabil, ceea ce 1i permite astfel cumpardtorului sa isi schimbe efectiv
furnizorul dupa expirarea perioadei de cinci ani. In cazul in care, de exemplu, un
acord prevede o obligatie de neconcurentd cu o duratd de cinci ani si furnizorul
acordd un imprumut cumparatorului, rambursarea acestui Tmprumut nu trebuie sa
impiedice cumparatorul sd renunte efectiv la obligatia de neconcurentd la sfarsitul
perioadei de cinci ani. In mod similar, atunci cind furnizorul furnizeaza
cumpardtorului echipamente care nu sunt specifice relatiei contractuale dintre ei,
cumpadratorul ar trebui sa aiba posibilitatea de a prelua echipamentele, la valoarea lor
de piata, dupa expirarea obligatiei de neconcurenta.

In conformitate cu articolul 5 alineatul (2) din VBER, limitarea duratei la cinci ani nu
se aplicd atunci cand bunurile sau serviciile contractuale sunt revandute de
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cumpdrator ,,din spatii sau terenuri aflate in proprietatea furnizorului sau inchiriate de
furnizor de la terti care nu au legaturd cu cumparitorul”. In aceste cazuri, obligatia de
neconcurentd poate sa aiba aceeasi durata precum perioada de ocupare a punctului de
vanzare de catre cumpardtor. Motivul acestei exceptii il reprezintd faptul cd, in mod
normal, nu este rezonabil sd se astepte din partea furnizorului sa permita vanzarea,
fara consimtdmantul sidu, de produse concurente din spatii si terenuri aflate in
proprietatea sa. Prin analogie, aceleasi principii se aplicd in cazul 1n care
cumparatorul isi desfdsoard activitatea dintr-un punct de vanzare mobil, aflat in
proprietatea furnizorului sau inchiriat de furnizor de la terti care nu au legaturd cu
cumpardtorul. Artificiile In materie de proprietate, cum ar fi un transfer din partea
distribuitorului al drepturilor sale de proprietate asupra terenurilor si a spatiilor catre
furnizor, doar pentru o perioada limitatd, destinate evitarii limitei de cinci ani, nu pot
beneficia de aceasta exceptie.

Obligatii de neconcurenta care subzista dupa expirarea acordului

In conformitate cu articolul 5 alineatul (1) litera (b) coroborat cu articolul 5
alineatul (3) din VBER, obligatiile de neconcurenta ale cumparatorului care subzista
dupd expirarea acordului sunt excluse din sfera de aplicare a VBER, cu exceptia
cazului in care obligatia respectiva este indispensabild pentru protejarea know-how-
ului transferat de furnizor cumparatorului, se limiteaza la punctul de vanzare din care
cumparatorul si-a desfasurat activitatea pe durata contractuald si se limiteaza la o
perioadd maxima de un an. Acest lucru este valabil numai in cazul in care know-
how-ul este substantial in sensul articolului 1 alineatul (1) litera (h) din VBER.
Aceasta Tnseamna cd know-how-ul respectiv trebuie sd contind informatii
semnificative si utile cumpdratorului pentru utilizarea, vanzarea sau revanzarea
bunurilor sau a serviciilor contractuale.

Obligatii de neconcurenta impuse membrilor unui sistem de distributie selectiva

Articolul 5 alineatul (1) litera (¢) din VBER se referd la vanzarea de bunuri sau
servicii concurente In cadrul unui sistem de distributie selectivd. VBER
reglementeazd combinarea distributiei selective cu o obligatie de neconcurentd, care
interzice distribuitorilor autorizati sa revanda marci concurente. Cu toate acestea, in
cazul in care furnizorul isi Impiedica distribuitorii autorizati, direct sau indirect, sd
cumpere produse in vederea revanzarii de la un anumit furnizor concurent sau de la
anumiti furnizori concurenti, aceasta obligatie nu face obiectul exceptarii pe
categorii. Obiectivul excluderii acestui tip de obligatie 1l reprezinta evitarea situatiei
in care un numar de furnizori care utilizeaza aceleasi puncte de distributie selectiva
impiedicd un anumit concurent sau anumiti concurenti sd utilizeze aceste puncte de
vanzare pentru distributia produselor lor. Un astfel de scenariu ar insemna excluderea
unui furnizor concurent printr-o forma de boicot colectiv.

Obligatii de paritate

A patra excludere de la exceptarea pe categorii, prevazuta la articolul 5 alineatul (1)
litera (d) din VBER, se refera la obligatiile de paritate la nivelul comercializarii cu
amanuntul impuse de furnizorii de servicii de intermediere online, prin care li se
interzice cumparatorilor acestor servicii sa ofere, sa vanda sau sa revanda bunuri sau
servicii utilizatorilor finali in conditii mai favorabile cu ajutorul unor servicii de
intermediere online concurente. Utilizatorii finali pot fi intreprinderi sau consumatori
finali. Conditiile respective pot viza preturile, stocurile, disponibilitatea sau orice alti
termeni sau orice alte conditii de ofertd sau vanzare. Obligatia de paritate poate fi
expresd sau poate fi aplicatd prin alte mijloace directe sau indirecte, inclusiv prin
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utilizarea unor preturi diferentiate sau a altor stimulente sau masuri a caror aplicare
depinde de conditiile in care cumparatorul serviciilor de intermediere online oferd
bunuri sau servicii utilizatorilor finali apeland la furnizori de servicii de intermediere
online concurenti. De exemplu, un furnizor de servicii de intermediere online poate
stimula cumparatorii sa 1i acorde paritate in raport cu furnizorii de astfel de servicii
concurenti, oferind o mai bund vizibilitate pentru bunurile sau serviciile
cumparatorului pe site-ul sau web sau percepand comisioane mai mici.

Toate celelalte tipuri de obligatii de paritate fac obiectul exceptarii pe categorii
prevazute de VBER. Acestea includ, de exemplu, obligatiile de paritate la nivelul
comercializarii cu amanuntul care sunt legate de canalele de comercializare sau de
vanzari directe (asa-numita paritate ,,restransad”), obligatiile de paritate referitoare la
conditiile in care sunt oferite bunuri sau servicii Intreprinderilor care nu sunt
utilizatori finali si obligatiile de paritate referitoare la conditiile in care producatorii,
comerciantii cu ridicata sau comerciantii cu amanuntul achizitioneaza bunuri sau
servicii ca factori de productie (a se vedea sectiunea 8.2.5. din prezentele orientari
pentru evaluarea obligatiilor de paritate in cazurile individuale in care VBER nu se
aplica).

RETRAGEREA EXCEPTARII PE CATEGORII SI NEAPLICAREA VBER
Retragerea beneficiului VBER (articolul 29 din Regulamentul (CE) nr. 1/2003)

Comisia poate retrage beneficiul VBER, in temeiul articolului 29 alineatul (1) din
Regulamentul (CE) nr. 1/2003, in cazul in care constata, intr-o anumita situatie, ca un
acord vertical caruia i se aplicdA VBER are anumite efecte care sunt incompatibile cu
articolul 101 alineatul (3). In plus, in cazul in care, intr-un anumit caz, un astfel de
acord are efecte incompatibile cu articolul 101 alineatul (3) pe teritoriul unui stat
membru sau intr-o parte a acestuia, care prezintd toate caracteristicile unei piete
geografice distincte, ANC din statul membru respectiv poate retrage, de asemenea,
beneficiul VBER, in temeiul articolului 29 alineatul (2) din
Regulamentul (CE) nr. 1/2003. Articolul 29 din Regulamentul (CE) nr. 1/2003 nu
mentioneaza instantele statelor membre, care, prin urmare, nu au competenta de a
retrage beneficiul VBER®, cu exceptia cazului in care instanta in cauzi este o
autoritate de concurentd desemnata a unui stat membru in temeiul articolului 35 din
Regulamentul (CE) nr. 1/2003.

Comisia si ANC pot retrage beneficiul VBER 1in doua situatii. In primul rand, acestea
pot retrage beneficiul VBER in cazul in care un acord vertical care intra sub
incidenta articolului 101 alineatul (1) are efecte separat asupra pietei relevante, care
sunt incompatibile cu articolul 101 alineatul (3). In al doilea rand, astfel cum se
mentioneazd in considerentul 18 din VBER, acestea pot, de asemenea, sd retraga
beneficiul VBER in cazul in care acordul vertical are astfel de efecte impreund cu
acorduri similare incheiate de furnizori sau cumparatori concurenti. Acest lucru se
datoreaza faptului ca retelele paralele de acorduri verticale similare pot avea efecte
cumulative care sunt incompatibile cu articolul 101 alineatul (3). Restrangerea
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De asemenea, instantele statelor membre nu pot modifica sfera de aplicare a VBER prin extinderea sa
asupra acordurilor care nu sunt reglementate de VBER. Orice astfel de extindere, indiferent de
domeniul sau de aplicare, ar afecta modul in care Comisia isi exercitd competenta legislativa (hotararea
in cauza C-234/89, Stergios Delimitis/Henninger Brau AG, EU:C:1991:91, punctul 46).
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accesului pe piata relevanta si restrangerea concurentei pe aceasta sunt exemple de
astfel de efecte cumulative care pot justifica retragerea beneficiului VBER®.

Retelele paralele de acorduri verticale sunt considerate similare in cazul in care
acestea contin acelasi tip de restrictii care produc efecte similare pe piata. Astfel de
efecte cumulative pot aparea, de exemplu, in cazul exclusivitatii partajate sau al
distributiei selective, precum si ca urmare a obligatiilor de paritate sau a obligatiilor
de neconcurentd. In ceea ce priveste distributia selectiva, poate exista o situatie in
care retelele paralele sunt suficient de similare, respectiv in cazul in care, pe o
anumita piata, anumiti furnizori aplica distributia selectiva pur calitativa, in timp ce
alti furnizori aplica distributia selectiva cantitativa, cu efecte similare asupra pietei.
Astfel de efecte cumulative pot aparea si atunci cand, pe o anumitad piata, retelele
paralele de distributie selectiva utilizeaza criterii calitative care impiedica accesul la
distribuitori. In aceste circumstante, evaluarea trebuie si tind seama de efectele
anticoncurentiale care pot fi atribuite fiecarei retele de acorduri luate separat. Dupa
caz, retragerea beneficiului VBER poate viza doar anumite criterii calitative sau
cantitative care, de exemplu, limiteaza numarul distribuitorilor autorizati.

Réspunderea pentru efectul cumulativ anticoncurential poate fi atribuitd numai
intreprinderilor care contribuie in mod semnificativ la producerea acestui efect.
Acordurile incheiate de intreprinderi a cdror contributie la efectul cumulativ este
nesemnificativd nu intrd sub incidenta interdictiei prevazute la articolul 101

alineatul (1)!%. Prin urmare, acestea nu fac obiectul mecanismului de retragere'*!.

In temeiul articolului 29 alineatul (1) din Regulamentul (CE) nr. 1/2003, Comisia
poate retrage beneficiul VBER actionand din oficiu sau ca urmare a unei plangeri.
Aceasta include posibilitatea ca ANC sa 1i solicite Comisiei sa retraga beneficiul
VBER intr-un anumit caz, fara a aduce atingere aplicarii normelor privind alocarea
cazurilor si asistenta in cadrul Retelei europene in domeniul concurentei'®? si fird a
aduce atingere propriei competente de retragere in temeiul articolului 29 alineatul (2)
din Regulamentul (CE) nr. 1/2003. In cazul in care cel putin trei ANC-uri fi solicita
Comisiei sa aplice articolul 29 alineatul (1) din Regulamentul (CE) nr. 1/2003 intr-un
anumit caz, Comisia va discuta cazul respectiv in cadrul REC pentru a decide daca
retrage sau nu beneficiul VBER. In acest context, Comisia va tine seama in cea mai
mare masurd de opiniile ANC-urilor care i-au solicitat Comisiei sa retraga beneficiul
VBER pentru a ajunge la o concluzie in timp util cu privire la indeplinirea conditiilor
de retragere in cazul respectiv.

Din articolul 29 alineatele (1) si (2) din Regulamentul (CE) nr. 1/2003 rezultd ca
Comisia are competenta exclusiva de a retrage beneficiul VBER, la nivelul Uniunii,
in ceea ce priveste acordurile verticale care restrang concurenta pe o piata geografica
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Cu toate acestea, este putin probabild existenta unui efect cumulativ de blocare a pietei in cazul in care
retelele paralele de acorduri verticale acopera mai putin de 30 % din piata relevantd; a se vedea
Comunicarea ,,de minimis”, punctul 10.

In general, se considera ca furnizorii sau distribuitorii individuali a caror cotd de piatd nu depaseste 5 %
nu contribuie Tn mod semnificativ la un efect cumulativ de blocare a pietei; a se vedea Comunicarea ,,de
minimis”, punctul 10 si hotardrea 1n cauza C-234/89, Stergios Delimitis/Henninger Briu AG,
EU:C:1991:91, punctele 24-27.

Evaluarea unei astfel de contributii se realizeaza in conformitate cu criteriile prevazute in politica de
punere in aplicare a normelor de concurentd ale Uniunii in cazuri individuale, astfel cum se specifica in
sectiunea 8 a prezentelor orientari.

A se vedea capitolul IV din Regulamentul (CE) nr. 1/2003.
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relevantd mai extinsa decat teritoriul unui singur stat membru, in timp ce ANC pot
retrage acest beneficiu numai in raport cu teritoriul statului lor membru.

Prin urmare, competenta unei ANC de a retrage acest beneficiu vizeaza cazurile in
care piata relevantd acopera un singur stat membru sau o regiune situatd exclusiv in
statul membru respectiv. Intr-o astfel de situatie, ANC-ul din statul membru respectiv
are competenta de a retrage beneficiul VBER in ceea ce priveste acordul vertical care
are efecte incompatibile cu articolul 101 alineatul (3) pe aceasta piatd nationala sau
regionald. Aceasta este o competentd concurentd, In sensul cd articolul 29
alineatul (1) din VBER imputerniceste, de asemenea, Comisia sd retragd beneficiul
VBER in raport cu o piatd nationald sau regionald, cu conditia ca acordul vertical in
cauza sd poata afecta comertul dintre statele membre.

In cazul in care sunt vizate mai multe piete nationale sau regionale separate, mai
multe ANC-uri competente pot retrage in paralel beneficiul VBER.

Din formularea articolului 29 alineatul (1) din Regulamentul (CE) nr. 1/2003 rezulta
ca, in cazul in care Comisia retrage beneficiul VBER, acesteia i revine sarcina de a
dovedi, in primul rand, cd VBER se aplicd acordului vertical respectiv, ceea ce
inseamna ca acesta trebuie sa intre in sfera de aplicare a articolului 101
alineatul (1)', si, in al doilea rind, ci acest acord are efecte incompatibile cu
articolul 101 alineatul (3), ceea ce inseamnd cad nu indeplineste cel putin una dintre
cele patru conditii previzute la articolul 101 alineatul (3)'%*. In temeiul articolului 29
alineatul (2) din Regulamentul (CE) nr. 1/2003, aceleasi cerinte se aplica in cazul in
care 0 ANC retrage beneficiul VBER in raport cu statul sau membru. In special, in
ceea ce priveste sarcina probei privind indeplinirea celei de a doua cerinte,
articolul 29 impune autoritatii de concurentd competente sa demonstreze ca nu este
indeplinitd cel putin una dintre cele patru conditii prevazute la articolul 101
alineatul (3)'%.

In cazul in care sunt indeplinite cerintele de la articolul 29 alineatul (1) din
Regulamentul (CE) nr. 1/2003, Comisia poate retrage beneficiul VBER intr-un caz
individual. Trebuie sa se facad distinctie intre o astfel de retragere si cerintele sale,
astfel cum sunt indicate la punctele anterioare, si constatdrile dintr-o decizie a
Comisiei luatd in temeiul capitolului III din Regulamentul (CE) nr. 1/2003. Cu toate
acestea, o retragere a beneficiului poate fi combinatd, de exemplu, cu constatarea

103

104

105

in cazul in care un acord vertical nu intrd in sfera de aplicare a articolului 101 alineatul (1), astfel cum
se indica in sectiunea 3 din prezentele orientari, nu intervine problema aplicarii VBER, deoarece VBER
vizeaza definirea unor categorii de acorduri verticale care, In mod normal, indeplinesc conditiile
prevazute la articolul 101 alineatul (3), ceea ce presupune ca un acord vertical intra in sfera de aplicare
a articolului 101 alineatul (1); a se vedea trimiterea explicitd din articolul 101 alineatul (3) la acorduri,
decizii si practici concertate, precum si articolul 101 alineatul (1).

Este suficient ca Comisia sd demonstreze ca nu este indeplinita una dintre cele patru conditii prevazute
la articolul 101 alineatul (3). Acest lucru se datoreaza faptului ca, pentru aplicarea exceptarii in temeiul
articolului 101 alineatul (3), este necesara indeplinirea tuturor celor patru conditii.

Cerinta prevazutd la articolul 29 din Regulamentul (CE) nr. 1/2003 cu privire la sarcina probei in raport
cu autoritatea de concurentd competentd decurge din situatia in care VBER nu se aplica, iar o
intreprindere invocd articolul 101 alineatul (3) intr-un caz individual. Intr-o astfel de situatie,
intreprinderii respective ii revine, in conformitate cu articolul 2 din Regulamentul (CE) nr. 1/2003,
sarcina de a dovedi ca sunt indeplinite toate cele patru conditii prevazute la articolul 101 alineatul (3).
In acest scop, aceasta trebuie sa isi sustina afirmatiile; a se vedea, de exemplu, decizia Comisiei in cazul
AT.39226, Lundbeck, sustinuta in hotararile in cauza T-472/13, Lundbeck/Comisia, EU:T:2016:449 si
in cauza 591/16 P, Lundbeck/Comisia.
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unei Incdlcdri si impunerea unei masuri corective, precum $i cu masuri provizorii,

astfel cum s-a procedat in cazul unor decizii anterioare ale Comisiei'%.

In cazul in care Comisia retrage beneficiul VBER in temeiul articolului 29
alineatul (1) din Regulamentul (CE) nr. 1/2003, aceasta trebuie sa tind seama de
faptul ca retragerea poate avea numai efecte ex nunc, si anume statutul de acord
exceptat al acordurilor respective nu va fi afectat in perioada anterioard datei la care
intra in vigoare retragerea beneficiului. In cazul unei retrageri in temeiul
articolului 29 alineatul (2) din Regulamentul (CE) nr. 1/2003, ANC in cauza trebuie,
de asemenea, sa tind seama de obligatiile care i1 revin in temeiul articolului 11
alineatul (4) din Regulamentul (CE) nr. 1/2003, in special sa pund la dispozitia
Comisiei orice decizie relevantd preconizata.

Regulamentul prin care se declara ca VBER nu se aplica (articolul 6 din VBER)

In conformitate cu articolul la din Regulamentul de imputernicire, articolul 6 din
VBER imputerniceste Comisia sd excludd din sfera de aplicare a VBER, prin
regulament, retelele paralele de restrictii verticale similare, atunci cand acestea
acoperd peste 50 % dintr-o piatd relevantd. O astfel de masurd nu se adreseazd
intreprinderilor individuale, ci se refera la toate intreprinderile ale caror acorduri
indeplinesc conditiile prevdzute intr-un regulament mentionat la articolul 6 din
VBER. In evaluarea sa cu privire la necesitatea adoptarii unui astfel de regulament,
Comisia va analiza dacd o retragere individuald ar fi o masurd corectivd mai
adecvatd. Numarul de intreprinderi concurente care contribuie la un efect cumulativ
asupra unei piete si numarul de piete geografice din Uniune care sunt afectate
reprezintd doud aspecte deosebit de relevante pentru aceasta evaluare.

Comisia va lua 1n considerare adoptarea unui regulament in temeiul articolului 6 din
VBER 1n cazul in care este probabil ca restrictiile similare care acoperd mai mult de
50 % din piata relevantd sa limiteze Tn mod semnificativ accesul la aceastd piata sau
concurenta pe aceastd piatd. Aceastd situatie poate apdrea in special atunci cdnd
retelele paralele de distributie selectiva care acopera peste 50 % dintr-o piatd sunt
susceptibile sd blocheze piata ca urmare a utilizarii unor criterii de selectie care nu
sunt necesare prin natura bunurilor sau a serviciilor In cauzd sau care genereaza o
discriminare fatd de anumite forme de distributie care au capacitatea de a vinde
aceste bunuri. Pentru a calcula pragul de acoperire a pietei de 50 %, trebuie sa se tind
seama de fiecare retea individuald de acorduri verticale care implicd restrictii sau
combinatii de restrictii ce produc efecte similare pe piatd. Cu toate acestea,
articolul 6 din VBER nu impune Comisiei s actioneze in cazul in care este depasit
pragul de acoperire a pietei de 50 %.

Efectul unui regulament adoptat in temeiul articolului 6 din VBER este ca VBER
devine inaplicabil 1n ceea ce priveste restrictiile si pietele in cauza si ca, prin urmare,
se aplicd pe deplin articolul 101 alineatele (1) si (3).
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Comisia si-a utilizat competenta de retragere a beneficiului unuia dintre regulamentele de exceptare pe
categorii anterioare aplicabile in deciziile Comisiei din 25 martie 1992 (masuri provizorii) si din
23 decembrie 1992 in legdturd cu o procedurd in temeiul articolului 85 din Tratatul CEE in
cazul IV/34.072, Mars/Langnese si Schéller, sustinute in hotararea in cauza C-279/95 P, Langnese-
Iglo/Comisia, EU:C:1998:447, precum si in deciziile Comisiei din 4 decembrie 1991 (masuri
provizorii) si din 4 decembrie 1991 in legatura cu o procedurd in temeiul articolului 85 din Tratatul
CEE in cazul 1V/33.157, Eco System/Peugeot.
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Stfera de aplicare a oricarui regulament mentionat la articolul 6 din VBER trebuie sa
fie clar definitd. Prin urmare, Comisia trebuie mai intai sa defineasca piata (pietele)
de produse si piata (pietele) geografica (geografice) relevantd (relevante) si, in al
doilea rand, tipul de restrictie verticala in cazul cireia nu se va mai aplica VBER. In
ceea ce priveste cel de-al doilea aspect, Comisia poate sa adapteze sfera de aplicare a
regulamentului in functie de problema de concurentd pe care intentioneaza sia o
abordeze. De exemplu, cu toate ca pot fi luate in considerare toate retelele paralele de
acorduri de tipul impunerii unei marci unice pentru a stabili daca este atins pragul de
acoperire a pietei de 50 %, Comisia va putea totusi sa limiteze sfera de aplicare a
regulamentului adoptat in temeiul articolului 6 din VBER numai la obligatiile de
neconcurentd care depdsesc o anumitd duratd. Astfel, acordurile cu o duratd mai
scurtd sau cu caracter mai putin restrictiv ar putea sa nu fie afectate, avand in vedere
gradul mai redus de blocare a pietei care poate fi atribuit acestor restrictii. In mod
similar, in cazul in care, pe 0 anumitd piatd, intreprinderile utilizeaza sistemul de
distributie selectivd in combinatie cu unele restrictii suplimentare, cum ar fi
obligatiile de neconcurentd sau cotele impuse, regulamentul adoptat in temeiul
articolului 6 din VBER poate sa se refere numai la aceste restrictii suplimentare.
Dupa caz, Comisia poate sd specifice, de asemenea, nivelul cotei de piatd care, in
contextul specific pietei relevante, poate fi considerat insuficient pentru a genera o
contributie semnificativa a unei intreprinderi individuale la efectul cumulativ.

Articolul 1a din Regulamentul de imputernicire impune ca un regulament adoptat in
temeiul articolului 6 din VBER sa prevada o perioada de tranzitie de cel putin sase
luni inainte ca acesta sa devina aplicabil. Aceastd perioada este menita sa permita
intreprinderilor in cauza sa isi adapteze acordurile verticale in consecinta.

Un regulament adoptat in temeiul articolului 6 din VBER nu va afecta statutul de
acord exceptat al acordurilor In cauzd in perioada anterioara datei aplicarii acestui
regulament.

POLITICA DE PUNERE iN APLICARE A NORMELOR DE CONCURENTA ALE UNIUNII iN
CAZURI INDIVIDUALE

Cadrul de analiza

In cazul in care regimul de protectie previazut de VBER nu se aplicd unui acord
vertical, este relevant sa se examineze daca, in anumite cazuri, acordul vertical intra
in sfera de aplicare a articolului 101 alineatul (1) si, In aceasta situatie, dacd acele
conditii prevazute la articolul 101 alineatul (3) sunt indeplinite. Cu conditia de a nu
contine restrangeri ale concurentei prin obiect si, In special, restrdngeri grave ale
concurentei, nu exista nicio prezumtie ca acordurile verticale care nu intra in sfera de
aplicare a VBER ca urmare a depasirii pragurilor cotelor de piata intrd in sfera de
aplicare a articolului 101 alineatul (1) sau ca nu indeplinesc conditiile prevazute la
articolul 101 alineatul (3). Astfel de acorduri necesita o evaluare individuala.
Acordurile care, fie nu restrang concurenta in sensul articolului 101 alineatul (1), fie
indeplinesc conditiile prevazute la articolul 101 alineatul (3) sunt valabile si
aplicabile.

In temeiul articolului 1 alineatul (2) din Regulamentul (CE) nr. 1/2003, nu este
necesar ca intreprinderile sa notifice un acord vertical pentru a beneficia de o
exceptare individuald in temeiul articolului 101 alineatul (3). In cazul unei examinari
individuale de catre Comisie, acesteia 1i revine sarcina de a demonstra ca acordul
vertical in cauzd incalca articolul 101 alineatul (1). Intreprinderile care invoca
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beneficiul prevazut la articolul 101 alineatul (3) au sarcina de a dovedi ca sunt
indeplinite conditiile prevazute de aceasta dispozitie. Atunci cand se demonstreaza ca
acordul poate produce efecte anticoncurentiale, Intreprinderile pot s demonstreze
existenta cresterilor eficientei si sa expuna motivele pentru care un anumit sistem de
distributie este indispensabil pentru a aduce avantaje consumatorilor, fard eliminarea
concurentei, inainte de decizia Comisiei privind indeplinirea de catre acordul
respectiv a conditiilor prevazute la articolul 101 alineatul (3).

Evaluarea efectelor unui acord vertical privind restrangerea concurentei se va realiza
prin compararea situatiei de pe piata relevantd In prezenta restrictiilor verticale
existente cu situatia care ar exista in absenta restrictiilor verticale continute de
acordul vertical. In evaluarea cazurilor individuale, Comisia va lua in considerare,
dupa caz, atat efectele existente, cat si cele probabile. Pentru ca acordurile verticale
sd restrdngd concurenta prin efectul lor, ele trebuie sd afecteze concurenta reald sau
potentiald intr-o masurd indeajuns de mare incdt sd poatd produce, cu un grad
rezonabil de probabilitate, efecte negative asupra preturilor, a productiei, a inovatiei
sau a varietdtii sau a calitatii bunurilor si serviciilor pe piata relevantd. Efectele
negative probabile asupra concurentei trebuie s fie semnificative!®’. Un acord este
mai susceptibil sa aiba efecte anticoncurentiale semnificative atunci cand cel putin
una dintre partile la acesta are sau obtine un anumit grad de putere pe piatd, iar
acordul contribuie la crearea, mentinerea sau consolidarea acestei puteri pe piata sau
le permite partilor la acord sd exploateze aceasta putere pe piata. Puterea de piata este
capacitatea de a mentine preturile la un nivel superior celui al preturilor concurentiale
sau productia la un nivel inferior celui al unei productii competitive din punct de
vedere al cantitatii, al calitatii si al varietatii produselor, precum si al inovatiei, pe o
perioadd semnificativd de timp. Gradul de putere de piatd necesar, in mod normal,
pentru a se putea constata o incdlcare a articolului 101 alineatul (1) este mai mic
decat gradul de putere de piata necesar pentru se constata o pozitie dominantd in
temeiul articolului 102.

Factorii relevanti pentru evaluarea in temeiul articolului 101 alineatul (1)

La evaluarea acordurilor verticale individuale intre intreprinderi cu praguri ale
cotelor de piatd care depasesc 30 %, Comisia realizeaza o analiza completa a situatiei
din perspectiva concurentei. Urmadtorii factori sunt in mod special relevanti pentru a
stabili daca un acord vertical determina o restrangere semnificativa a concurentei in
temeiul articolului 101 alineatul (1):

(a) natura acordului;

(b) pozitia partilor pe piata;

(c) pozitia concurentilor pe piata (in amonte si in aval);

(d) pozitia cumparatorilor de bunuri sau servicii contractuale pe piata;
(e) nivelul de comercializare afectat;

(f)  natura produsului si

(g) dinamica pietei.

Se poate tine seama si de alti factori, in functie de relevanta lor pentru evaluarea
acordului vertical 1n cauza.
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Importanta factorilor individuali poate varia in functie de circumstantele cazului
respectiv. De exemplu, faptul cd partile detin o cota de piatd ridicata constituie, in
general, un bun indicator al puterii lor de piata, insd, in cazul in care barierele la
intrare sunt reduse, puterea de piatd poate fi limitatd intr-o masurd suficientd de
intrarea efectiva sau potentiala pe piatd. Nu este, asadar, posibild precizarea unor
reguli fixe cu aplicabilitate generala in ceea ce priveste importanta acestor factori
individuali.

Acordurile verticale pot Tmbraca diferite forme. Din acest motiv este important de
analizat natura acordului din perspectiva restrictiilor pe care le contine, a duratei
acestor restrictii si a procentului aferent vanzarilor totale pe piata (din aval) afectata
de restrictiile respective, putdnd fi necesard depasirea termenilor concreti ai
acordului. Existenta unor restrictii implicite poate decurge din modul in care partile
pun 1n aplicare acordul respectiv si din stimulentele oferite acestora.

Pozitia partilor pe piatd ofera un indiciu asupra gradului de putere de piata detinuta,
dupd caz, de furnizor, de cumpardtor sau de ambele parti. Cu cat este mai ridicatd
cota de piatd a acestora, cu atat poate fi mai mare puterea lor de piatd. Acest lucru
este valabil, in special, atunci cand cota de piatd reflectd avantajele in materie de
costuri sau alte avantaje competitive in raport cu concurentii. Astfel de avantaje
competitive pot proveni, de exemplu, din avantajul de a fi prima intreprindere care
actioneaza pe piatd (care are cea mai buna amplasare etc.), din posesia unor brevete
esentiale, din detinerea unei tehnologii superioare, precum si din detinerea pozitiei de
lider 1n legdturd cu o marca sau a unui portofoliu superior de produse. Gradul de
diferentiere a produselor poate fi, de asemenea, un indicator relevant pentru prezenta
puterii de piata.

Pozitia concurentilor pe piatd este, de asemenea, importantd. Cu cat este mai
puternicd pozitia competitivdi a concurentilor si cu cat este mai mare numarul
acestora, cu atat este mai mic riscul ca partile sa poatd exercita individual puterea de
piatd si sd blocheze accesul pe piata sau sa atenueze concurenta. De asemenea, este
relevant sa se stabileasca daca exista contrastrategii eficace si oportune pe care le-ar
putea pune in aplicare concurentii. Cu toate acestea, in cazul in care numarul de
intreprinderi de pe piata este relativ limitat, iar pozitiile lor pe piatd (de exemplu, in
ceea ce priveste dimensiunea, costurile si potentialul de cercetare si dezvoltare) sunt
similare, restrictiile verticale pot creste riscul de coluziune. Fluctuatiile sau
modificarile rapide ale cotelor de piata indica, in general, existenta unei concurente
intense.

Pozitia pe piata a clientilor din aval ai partilor la acord indica daca unul sau mai
multi astfel de clienti detin sau nu putere de cumparare. Primul indicator al puterii de
cumparare este cota de piatd a clientului pe piata achizitiilor. Aceasta cota reflecta
importanta cererii sale In raport cu eventualii furnizori. Alti indicatori se referd la
pozitia clientului pe piata de revanzare pe care este activ si includ caracteristici
precum raspandirea geografica a punctelor sale de vanzare, marcile proprii, inclusiv
marcile private, si imaginea marcii sale in randul clientilor finali. In anumite
circumstante, puterea de cumparare poate impiedica prejudicierea consumatorilor ca
urmare a incheierii unui acord vertical, care ar fi, in alte conditii, problematic. Acest
lucru este valabil mai ales atunci cand cumpdratorii puternici au capacitatea si
interesul necesare pentru introducerea unor noi surse de aprovizionare pe piatd in
cazul cresterii usoare, dar permanente, a preturilor relative.
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Barierele la intrare sunt evaluate prin intermediul masurii n care intreprinderile deja
prezente pe piatd isi pot majora preturile peste nivelul concurential, fara a provoca
intrarea pe piatd a unor noi intreprinderi. Ca reguld generala, barierele la intrare pot fi
considerate reduse atunci cand se poate preconiza ca exercitarea puterii de piatd de
catre intreprinderile deja prezente pe piatd va fi impiedicatd sau erodatd de intrarea
efectiva si probabild a altor intreprinderi in termen de unu sau doi ani. Barierele la
intrare se pot datora unei game largi de factori, de exemplu, economii de scara si de
gamd (inclusiv efecte de retea ale Iintreprinderilor multilaterale), reglementari
guvernamentale (in special atunci cand acestea creeaza drepturi exclusive), ajutoare
de stat, taxe la import, drepturi de proprietate intelectuald, detinerea de resurse a
caror disponibilitate este limitatd (de exemplu, din motive naturale), detinerea de
instalatii esentiale, avantajul legat de faptul de a fi prima intreprindere care
actioneaza pe piata in cauza sau fidelitatea fata de marcd a consumatorilor creata prin
actiuni publicitare de mare amploare pe o perioadd indelungata. Pentru a stabili daca
unii dintre acesti factori ar trebui s fie considerati bariere la intrare, este necesar, in
special, sa se stabileasca daca genereaza costuri irecuperabile. Costurile irecuperabile
sunt costuri care sunt necesare pentru a intra sau a fi activ pe o piata, dar care nu pot
fi recuperate la iesirea de pe piatd. Costurile de publicitate destinate fidelizarii
clientelei sunt, in general, costuri irecuperabile, cu exceptia cazului in care
intreprinderea care se retrage de pe piatd poate fie sd-si vanda marca, fie sa o
utilizeze pe o altd piatd, fard a inregistra pierderi. Atunci cand intrarea pe piata
presupune costuri irecuperabile ridicate, amenintarea unei concurente acerbe din
partea intreprinderilor deja prezente pe piatd dupa intrarea pe piata poate descuraja o
astfel de actiune, deoarece potentialii concurenti nu pot justifica riscul de a-si pierde
investitiile irecuperabile. Barierele la intrare pot fi localizate fie numai la nivelul
furnizorilor sau la nivelul cumparatorilor, fie la ambele niveluri.

Intrucédt intrarea pe piatd presupune cel putin anumite costuri irecuperabile, o
concurenta reala este, in general, mai eficace si va cantari mai mult in evaluarea unui
caz decat concurenta potentiala.

Restrictiile verticale si integrarea pe verticald pot sd constituie, de asemenea, bariere
la intrare, prin ingreunarea accesului pe piatd si prin excluderea concurentilor
(potentiali). De exemplu, o obligatie de neconcurenta care leaga distribuitorii de un
furnizor poate avea un efect semnificativ de blocare a pietei in cazul in care stabilirea
propriilor distribuitori impune costuri irecuperabile potentialului concurent.

Nivelul de comercializare este legat de distinctia dintre bunuri sau servicii
intermediare si bunuri sau servicii finale. Bunurile sau serviciile intermediare sunt
vandute intreprinderilor pentru a fi utilizate in vederea producerii altor bunuri sau
servicii si, In general, nu se identifica in bunurile sau serviciile finale. Cumparatorii
de bunuri sau servicii intermediare sunt, de regula, clienti bine informati, capabili sa
evalueze calitatea acestora, decizia lor de cumparare bazandu-se, prin urmare, mai
putin pe marcd si imaginea sa. Bunurile sau serviciile finale sunt vandute, direct sau
indirect, consumatorilor finali, care acorda adesea o importantd mai mare marcii si
imaginii sale.

Natura produsului, in special in cazul bunurilor sau al serviciilor finale, joacd un rol
in evaluarea efectelor negative si pozitive probabile. In cadrul evaluirii efectelor
negative probabile, este important daca bunurile sau serviciile vandute pe piata
relevantd sunt omogene sau, mai degraba, eterogene, daca produsul in cauza este
scump, si anume daca reprezintd o parte importanta din bugetul consumatorului, sau
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este, mai degrabd, ieftin si daca produsul face obiectul unei achizitii unice sau al unor
achizitii repetate.

Dinamica pietei trebuie evaluati cu atentie, de la caz la caz. In timp ce, pe unele piete
dinamice, efectele negative potentiale ale anumitor restrictii verticale pot sa nu fie
problematice, deoarece concurenta intre marci din partea concurentilor dinamici si
inovatori actioneaza ca o constrangere suficienta, in alte cazuri, restrictiile verticale
pot oferi unei Intreprinderi deja prezente pe o piatd dinamica un avantaj competitiv
de durata si, prin urmare, pot avea efecte pe termen lung asupra concurentei. Acest
lucru se poate Intampla atunci cind o restrictie verticald ii priveaza pe concurenti de
posibilitatea de a beneficia de efectele de retea sau atunci cand o piatd este
predispusa la dezechilibre.

Atunci cand se evalueaza o anumita restrictie verticald in temeiul articolului 101, se
poate tine seama si de alti factori. Acestia pot include efectele cumulative care
decurg din nivelul de acoperire a pietei prin acorduri similare ale altor furnizori,
natura acordului, care poate fi ,,impus”, in sensul cd restrictiile sau obligatiile se
referd in principal la una dintre partile la acord, sau ,.convenit”, in sensul ca
restrictiile sau obligatiile sunt acceptate de ambele parti la acord, cadrul de
reglementare si practici care pot sd indice sau sd faciliteze coluziunea, cum ar fi o
influentd dominanta asupra preturilor, anuntarea prealabild a modificarilor de pret si
discutiile pe marginea preturilor, rigiditatea preturilor ca reactie la supracapacitate,
discriminarea prin pret si comportamentele coluzive anterioare.

Factorii relevanti pentru evaluarea in temeiul articolului 101 alineatul (3)

Acordurile verticale restrictive pot avea, de asemenea, efecte favorabile concurentei,
concretizate prin cresteri ale eficientei, care pot compensa efectele lor
anticoncurentiale. O astfel de evaluare se face in temeiul articolului 101 alineatul (3),
care contine o exceptie individuald de la interdictia prevazuta la articolul 101
alineatul (1). Pentru ca aceastd exceptie sa fie aplicabild, acordul vertical trebuie sa
indeplineascd urmatoarele patru conditii: (i) acordul vertical trebuie sa produca
beneficii economice obiective, (ii) restrictiile asupra concurentei trebuie sa fie
indispensabile atingerii acestor cresteri ale eficientei, (iii) consumatorii trebuie sa
primeasca o parte echitabild a acestor cresteri ale eficientei si (iv) acordul nu trebuie
sa ofere partilor posibilitatea de a elimina concurenta pe o parte semnificativa a pietei
bunurilor sau a serviciilor in cauza!%.

In temeiul articolului 101 alineatul (3), acordurile verticale sunt evaluate in contextul
real in care acestea s-au produs'® si pe baza faptelor existente in orice moment dat.
Evaluarea tine seama de modificarile importante ale faptelor. Exceptia individuala
prevazutd la articolul 101 alineatul (3) se aplica atat timp cat cele patru conditii sunt
indeplinite, dar inceteaza sa se aplice de indatd ce aceasta situatie nu mai este
valabila!!®. Atunci cand se aplici articolul 101 alineatul (3) potrivit acestor principii,
trebuie s se tind seama de investitiile facute de partile la acord, precum si de
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A se vedea Comunicarea Comisiei — Orientari privind aplicarea articolului 81 alineatul (3) din tratat,
JO C 101,27.4.2004, p 97.

A se vedea hotararea in cauzele conexate 25/84 si 26/84, Ford, EU:C:1985:340, punctele 24 si 25.

A se vedea 1n acest sens, de exemplu, Decizia Comisiei 1999/242/CE (Cazul nr. IV/36.237 — TPS),
JOL 90, 2.4.1999, p. 6. In mod similar, interdictia previzuti la articolul 101 alineatul (1) se aplica
numai atat timp cat acordul are ca obiect sau ca efect restrangerea concurentei.
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termenele si restrictiile necesare pentru angajarea si rentabilizarea unei investitii
destinate cresterii eficientei unei Intreprinderi.

Prima conditie mentionatd la articolul 101 alineatul (3) impune o evaluare a
beneficiilor obiective reflectate prin cresteri ale eficientei datorate acordului vertical.
In aceasti privinta, acordurile verticale au adesea potentialul de a contribui la
cresterea eficientei, astfel cum s-a explicat in sectiunea 2.1 din prezentele orientari,
imbundtitind modul in care partile la acord 1isi administreazd activitatile
complementare.

Atunci cand evalueaza indispensabilitatea restrictiilor inclusd in cea de-a doua
conditie prevazuta la articolul 101 alineatul (3), Comisia va examina, in special, daca
fiecare restrictie permite realizarea productiei, a achizitiondrii si/sau a (re)vanzarii
produselor contractuale de o maniera mai eficientd decat in absenta restrictiei in
cauzd. Aceasta evaluare trebuie sd tind seama de conditiile pietei si de realitdtile cu
care se confruntd partile la acord. Intreprinderile care invoci beneficiul
articolului 101 alineatul (3) nu sunt obligate sa aibd in vedere solutii pur ipotetice sau
teoretice. Totusi, acestea trebuie s explice si sd justifice motivul pentru care solutiile
alternative aparent realiste si semnificativ mai putin restrictive nu ar produce aceleasi
cresteri ale eficientei. In cazul in care recurgerea la o solutie alternativa care pare
realistd pe plan comercial si mai putin restrictiva ar conduce la pierderi semnificative
ale eficientei, restrictia in cauza va fi considerata indispensabila.

Cea de a treia conditie prevazutd la articolul 101 alineatul (3) prevede ca o parte
echitabild din beneficiile obtinute trebuie sd ajungd la consumatori. Aceasta
inseamnd cd respectivii consumatori de bunuri sau servicii achizitionate si/sau
(re)vandute in cadrul acordului vertical trebuie sd beneficieze de compensatii cel
putin pentru efectele negative ale acordului!!'. Cu alte cuvinte, cresterile eficientei
trebuie sd compenseze integral eventualul impact negativ al acordului vertical asupra

preturilor, a productiei si a altor factori relevanti.

A patra conditie prevazuta la articolul 101 alineatul (3) impune ca acordul vertical sa
nu ofere partilor la acord posibilitatea de a elimina concurenta pe o parte
semnificativd a pietei bunurilor sau a serviciilor in cauza. Aceasta presupune o
analizd a celorlalte surse de presiune concurentiald asupra pietei si a impactului
acordului asupra acestor surse de concurentd. Pentru evaluarea acestei conditii,
trebuie sd se tind seama de relatia dintre articolul 101 alineatul (3) si articolul 102.
Potrivit jurisprudentei constante, aplicarea articolului 101 alineatul (3) nu poate
aduce atingere aplicirii articolului 102''?. De asemenea, intrucat articolele 101 si 102
au ambele ca obiectiv mentinerea unei concurente efective pe piatd, este necesar ca,
din motive de coerentd, articolul 101 alineatul (3) sa fie interpretat in sensul cd
acordurile verticale restrictive care constituie un abuz de pozitie dominantd sunt
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A se vedea punctul 85 din Comunicarea Comisiei — Orientari privind aplicarea articolului 81
alineatul (3) din tratat, JO C 101, 27.4.2004, p 97.

A se vedea hotdrarea in cauzele conexate C-395/96 P si C-396/96 P, Compagnie Maritime Belge,
EU:C:2000:132, punctul 130. in mod similar, aplicarea articolului 101 alineatul (3) nu impiedici
aplicarea dispozitiilor tratatului privind libera circulatie a marfurilor, a persoanelor, a serviciilor si a
capitalurilor. Aceste dispozitii sunt in anumite imprejurari aplicabile acordurilor, deciziilor si practicilor
concertate 1n sensul articolului 101 alineatul (1). A se vedea, in acest sens, hotararea in cauza C-309/99,
Wouters, EU:C:2002:98, punctul 120.
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excluse de la aplicarea acestei exceptii!'>. Aceastd conditie impune ca acordul
vertical sd nu elimine concurenta efectiva prin eliminarea majoritatii sau a tuturor
surselor existente de concurentd efectivd sau potentiala. Rivalitatea dintre
intreprinderi este un factor esential pentru eficienta economicd, inclusiv pentru
cresterile dinamice ale eficientei reprezentate de inovare. In absenta acesteia,
intreprinderea dominanta nu va avea motivatia corespunzatoare pentru a continua sa
creeze si sa repercuteze cresteri ale eficientei. Un acord restrictiv care mentine,
creeaza sau intdreste o pozitie de piata care se apropie de cea de monopol nu poate fi
justificata Tn mod normal pe motivul cd acesta creeaza si cresteri ale eficientei.

Analiza restrictiilor verticale specifice

In timp ce sectiunile precedente ale prezentelor orientiri, in special sectiunea a sasea,
includ aspecte privind evaluarea restrictiilor verticale care constituie restrictii grave
in temeiul articolului 4 din VBER, restrictii excluse in temeiul articolului 5 din
VBER si restrictii conexe, urmdtoarele puncte oferd indrumari cu privire la alte
restrictii verticale specifice. In ceea ce priveste restrictiile verticale care nu sunt
abordate in mod specific in prezentele orientdri, Comisia va trata aceste restrictii
verticale in conformitate cu aceleasi principii, tindnd seama de factorii relevanti,
astfel cum se prevede 1n aceastd a opta sectiune a prezentelor orientari.

Impunerea marcii unice

In categoria de ,,impunere a marcii unice” intrd acordurile caracterizate in principal
prin obligarea sau stimularea cumparatorului de a-si concentra comenzile pentru un
anumit tip de produs catre un singur furnizor. Aceastd cerinta este intalnita, printre
altele, 1n clauzele de neconcurenta si in cotele de achizitie impuse cumpdratorului. O
clauza de neconcurentd se bazeaza pe o obligatie sau un mecanism de stimulare care
determind cumpardtorul sd se aprovizioneze, in proportie de peste 80 % din necesarul
sdu, de pe o anumitd piatd, de la un singur furnizor. Aceasta nu Inseamna ca
respectivul cumparator poate sa se aprovizioneze numai direct de la furnizor, ci
inseamnd cd, in fapt, acesta nu va cumpara si nu va revinde sau nu va integra in
produsele sale bunuri sau servicii concurente. Cotele impuse cumparatorului
reprezintd o forma atenuatd a obligatiei de neconcurentd, cumparatorul
aprovizionandu-se cu preponderentd de la un singur furnizor, potrivit masurilor de
stimulare si angajamentelor convenite cu acest furnizor. Cotele impuse pot, de
exemplu, sa ia forma unui angajament de achizitie minima, de constituire de stocuri
sau de preturi neliniare, precum un sistem de rabaturi conditionate sau un pret cu
componentd dubld (tarif fix plus pret unitar). Asa-numita ,.clauzd engleza”, in
temeiul cdreia cumparatorul trebuie sa declare orice ofertd mai avantajoasd si nu
poate sa accepte aceasta ofertd decat in cazul in care furnizorul nu poate sa-i prezinte
o ofertd similard, poate sd produca acelasi efect precum o obligatie de impunere a
unei marci unice, in special atunci cand cumparatorul trebuie sa indice sursa ofertei
mai avantajoase.

Posibilele riscuri pentru concurenta ale impunerii marcii unice sunt excluderea de pe
piatd a furnizorilor concurenti si a furnizorilor potentiali, atenuarea concurentei si
facilitarea coluziunii intre furnizori in cazul utilizarii cumulative si, atunci cand
cumpardtorul este comerciant cu amanuntul care vinde produse consumatorilor finali,
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reducerea concurentei Intre marci in interiorul punctului de vanzare. Toate aceste
efecte restrictive au un impact direct asupra concurentei intre marci.

Impunerea marcii unice este exceptata in temeiul VBER atunci cand nici cota de
piatd a furnizorului si nici cota de piatd a cumparatorului nu depédsesc 30 % si cu
conditia limitarii obligatiei de neconcurenta la o perioada de cinci ani. In cazul in
care se depaseste pragul cotei de piatd sau in cazul in care durata este mai mare de
cinci ani, acordurile de impunere a marcii unice nu mai fac obiectul exceptarii pe
categorii si, prin urmare, trebuie evaluate individual. In continuarea acestei sectiuni
se regasesc orientari pentru evaluarea cazurilor individuale in care se depaseste
pragul cotei de piatd sau in cazul in care durata este mai mare de cinci ani.

Posibilitatea ca obligatiile de impunere a marcii unice a unui anumit furnizor sa duca
la o excludere anticoncurentiald apare in special atunci cand, In absenta acestor
obligatii, se exercitd o presiune concurentiald importantd de concurenti care fie nu
sunt Tncd prezenti pe piatd la data la care sunt incheiate acordurile, fie nu au
capacitatea de a concura pentru aprovizionarea integrald a clientilor. Este posibil ca
intreprinderile concurente sa nu poata concura pentru intreaga cerere a unui anumit
client Intrucat furnizorul respectiv este un partener comercial de neevitat cel putin
pentru o parte din cererea de pe piatd, de exemplu, deoarece marca sa reprezintd un
,produs obligatoriu” preferat de multi consumatori finali sau intrucat capacitatea
limitatd a celorlalti furnizori face ca o parte din cerere sa poata fi asigurata numai de
furnizorul in cauzi''. Astfel, pozitia furnizorului pe piati este un factor deosebit de
important in evaluarea eventualelor efecte anticoncurentiale ale obligatiilor de
impunere a marcii unice.

Daca intreprinderile concurente pot concura in conditii egale pentru intreaga cerere a
fiecdrui client, In general, este putin probabil ca obligatiile de impunere a marcii
unice sd impiedice concurenta efectiva, cu exceptia cazului in care trecerea clientilor
de la un furnizor la altul este ingreunatd din cauza duratei si a nivelului de acoperire
a pietei al obligatiilor de impunere a marcii unice. Cu cat este mai mare partea din
cota sa de piatd aferentd vanzdrilor efectuate prin intermediul unei obligatii de
impunere a marcii unice si/sau durata obligatiilor de impunere a marcii unice, cu atat
este mai probabil ca blocarea pietei sa fie semnificativa. Se considera ca obligatiile
de impunere a madrcii unice cu o duratd mai micd de un an, contractate de
intreprinderi care nu ocupa o pozitie dominantd, nu determind, in general, efecte
anticoncurentiale semnificative sau efecte negative nete. Obligatiile de impunere a
marcii unice cu durata cuprinsa Intre un an si cinci ani, contractate de intreprinderi
care nu ocupd o pozitie dominanta, necesitd, de reguld, o punere in balanta a efectelor
favorabile concurentei si a celor anticoncurentiale, in timp ce obligatiile de impunere
a marcii unice care depdsesc cinci ani nu sunt considerate, pentru majoritatea
tipurilor de investitii, necesare in vederea obtinerii cresterilor eficientei invocate sau
nu produc suficiente cresteri ale eficientei pentru a compensa efectul de blocare a
pietei pe care 1l genereaza. Se considerd cd este mai probabil ca obligatiile de
impunere a marcii unice sd ducd la excluderi anticoncurentiale atunci cand sunt
contractate de intreprinderi cu pozitii dominante.

Pentru evaluarea puterii de piatd a furnizorului, un element important este pozitia
concurentilor sai pe piata. Atat timp cat acesti concurenti sunt suficient de numerosi
si de puternici, nu se prevad efecte anticoncurentiale semnificative. Excluderea de pe
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piata a concurentilor este putin probabild in cazul in care acestia detin pozitii similare
pe piatd si pot oferi produse la fel de atractive. Intr-o astfel de situatie, riscul de
blocare a pietei poate sd apara totusi in ceea ce priveste potentialii concurenti noi,
atunci cand un numar de furnizori importanti incheie contracte de impunere a marcii
unice cu un numar considerabil de cumparatori de pe piata relevantd (situatie In care
apare efectul cumulativ). De asemenea, aceasta este o situatie in care acordurile de
impunere a marcii unice pot sa faciliteze coluziunea intre furnizori concurenti. In
cazul in care acesti furnizori intrd individual sub incidenta VBER, poate fi necesara
retragerea exceptarii pe categorii, pentru a contracara acest efect cumulativ negativ.
Se considerd in general ca o cotd de piatd legatd mai micd de 5 % nu contribuie in
mod semnificativ la un astfel de efect cumulativ de blocare a pietei.

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

Barierele la intrare sunt un element important pentru a stabili dacd exista o blocare a
pietei. In masura in care este relativ usor pentru furnizorii concurenti si isi creeze
propria retea de distributie integrata sau sa giseasca distribuitori alternativi pentru
produsul acestora, blocarea pietei nu ar trebui sd devina o problema reald. Cu toate
acestea, barierele la intrare sunt frecvente, atat la nivelul productiei, cat si la cel al
distributiei.

Puterea de contracarare este un element relevant, Intrucat cumpardtorii puternici nu
se vor ldsa cu usurinta privati de oferta de bunuri sau servicii concurente. In general,
pentru a convinge clientii sd accepte marca unicd, poate fi necesard oferirea de
compensatii totale sau partiale de cétre furnizor, pentru reducerea concurentei care
rezultd Tn urma exclusivitatii. Atunci cand se acordd asemenea compensatii, poate fi
in interesul individual al unui client sa incheie un acord de impunere a marcii unice
cu furnizorul. Insi ar fi gresit si se conchidd ca toate obligatiile individuale de
impunere a marcii unice, luate impreuna, sunt in general benefice clientilor pe acea
piatd, precum si consumatorilor finali. In special, este putin probabil ca acestea sa fie
benefice tuturor consumatorilor, in cazul in care existd numerosi clienti si in cazul in
care obligatiile de impunere a marcii unice, luate Tmpreund, impiedicad intrarea pe
piata sau extinderea intreprinderilor concurente.

In sfarsit, nivelul de comercializare este relevant. Blocarea pietei este mai putin
probabild in cazul unui produs intermediar. Atunci cand furnizorul unui produs
intermediar nu ocupa o pozitie dominanta, furnizorii concurenti au in continuare la
dispozitie o parte semnificativa a cererii care nu este acoperitd. Sub nivelul de pozitie
dominanta, poate totusi sd apara un efect de blocare a pietei In cazul unui efect
cumulativ. Producerea unui efect anticoncurential cumulativ este putin probabila
atunci cand mai putin de 50 % din piata este legata.

In cazul in care acordul se referi la furnizarea unui produs final la nivelul comertului
cu ridicata, stabilirea probabilitatii de manifestare a unei probleme de concurenta
depinde, in mare masurd, de tipul de comert cu ridicata practicat si de barierele la
intrare la nivelul comertului cu ridicata. Nu exista un risc real de blocare a pietei in
cazul in care producatorii concurenti pot sa isi organizeze cu usurintd propriul sistem
de comert cu ridicata. Nivelul redus al barierelor la intrare depinde, in parte, de tipul
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de sistem de comert cu ridicata pe care furnizorul il poate organiza in mod eficient.
Pe o piata pe care comertul cu ridicata poate functiona eficient numai cu produsul
vizat de acord (de exemplu, inghetatd), producatorul are interesul de a-si infiinta
propriul sistem de comert cu ridicata si este putin probabil sa fie exclus de pe piata
respectiva. Dimpotrivd, pe o piatd pe care este mai eficient comertul cu ridicata al
unei game intregi de produse (de exemplu, alimente congelate), nu este eficient ca un
producator care vinde doar un singur produs sa isi demareze propria activitate de
comert cu ridicata. Fard acces la comercianti cu ridicata deja prezenti pe piatd, este
probabil ca producitorul si fie exclus de pe piata respectiva. In aceasti situatie, pot
sd apard efecte anticoncurentiale. De asemenea, pot sa apard efecte cumulative in
cazul in care mai multi furnizori leagd majoritatea comerciantilor cu ridicata
disponibili.

In cazul produselor finale, aparitia blocirii pietei este, in general, mai probabila la
nivelul comertului cu amanuntul, datoritd barierelor semnificative la intrare cu care
se confruntd majoritatea producdtorilor pentru a-si deschide puncte de vanzare cu
amanuntul numai pentru propriile produse. De asemenea, la nivelul comertului cu
amanuntul, acordurile de impunere a marcii unice pot s diminueze concurenta intre
madrci in interiorul punctului de vanzare. Acestea sunt motivele pentru care, in cazul
produselor finale la nivelul comertului cu amanuntul, pot aparea -efecte
anticoncurentiale semnificative, luand in considerare toti ceilalti factori relevanti, in
cazul in care un furnizor care nu detine o pozitie dominanta leaga cel putin 30 % din
piata relevanta. Atunci cand o intreprindere detine o pozitie dominanta, chiar si o
cotd de piatd legata modestda poate sd provoace efecte anticoncurentiale
semnificative.

Un efect cumulativ de blocare a pietei se poate manifesta si la nivelul comertului cu
amanuntul. Atunci cand toti furnizorii detin cote de piatd mai mici de 30 %, este
putin probabil sd se manifeste un efect cumulativ de blocare a pietei in cazul in care
cota de piatd legatd totald este mai micd de 40 % si sd intervind, in consecinta,
retragerea exceptarii pe categorii. Aceasta cifra poate fi mai mare atunci cand se iau
in considerare alti factori, cum ar fi numarul concurentilor, barierele la intrare etc.
Atunci cand nu toate intreprinderile detin cote de piatd mai mici decat pragul
prevazut de VBER, insa niciuna din ele nu ocupa o pozitie dominantd, aparitia unui
efect cumulativ de blocare a pietei este putin probabild in cazul in care cota de piata
legata totala este mai mica de 30 %.

Atunci cand cumparatorul isi exercitd activitatea in spatii si pe terenuri aflate in
proprietatea furnizorului sau Inchiriate de furnizor de la un tert care nu are legatura
cu cumparatorul, posibilitatea de impunere a unor masuri corective pentru un
eventual efect de blocare a pietei va fi limitata. In aceasti situatie, atunci cand nivelul
de pozitie dominanta nu este atins, interventia Comisiei este putin probabila.

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 pune capat unei situatii
de blocare a pietei este sa se limiteze durata efectiva a contractelor.

Atunci cand se determind existenta unor efecte anticoncurentiale semnificative, se
ridica problema unei eventuale exceptdri in temeiul articolului 101 alineatul (3).
Pentru obligatiile de neconcurentd, pot fi in special relevante cresterile eficientei
descrise la punctul 14 literele (b) (parazitismul intre furnizori), (e), (f) (problema
renuntdrii la anumite investitii) si (i) (imperfectiunile pietei de capital) din prezentele
orientari.
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In cazul unei cresteri a eficientei descrise la punctul 14 literele (b), (e) si (i) din
prezentele orientdri, cotele impuse cumpdratorului ar putea eventual sd constituie o
alternativa mai putin restrictiva. O obligatie de neconcurenta poate fi singurul mijloc
viabil de obtinere a unei cresteri a eficientei descrise la punctul 14 litera (f) din
prezentele orientari (problema renuntdrii la anumite investitii in cazul unui transfer
de know-how).

In cazul unei investitii specifice unei relatii contractuale realizate de un furnizor [a se
vedea punctul 14 litera (e) din prezentele orientdri], un acord care prevede o obligatie
de neconcurentd sau cote impuse pe perioada de amortizare a investitiei va indeplini,
in general, conditiile previzute la articolul 101 alineatul (3). In cazul unor investitii
majore specifice unei relatii contractuale, se poate justifica o obligatie de
neconcurentd cu o duratd care depaseste cinci ani. O investitie specificd unei relatii
contractuale ar putea fi, de exemplu, instalarea sau adaptarea unui echipament de
catre furnizor, atunci cand acest echipament poate fi utilizat ulterior numai pentru
producerea de componente destinate unui anumit cumparator. Investitiile generale
sau specifice unei anumite piete care se referd la capacitati (suplimentare) nu sunt
considerate, in mod normal, investitii specifice unei relatii contractuale. Cu toate
acestea, In cazul in care un furnizor creeazd noi capacitati, legate exclusiv de
activitatea unui anumit cumparator, de exemplu o intreprindere care produce cutii de
conserve creeazd noi capacitati de productie in interiorul sau in vecindtatea unei
fabrici de conserve a unui producator alimentar, aceste capacitati noi nu pot fi viabile
din punct de vedere economic decét pentru productia destinata acestui client, situatie
in care investitia ar fi considerata specifica acestei relatii contractuale.

Atunci cand furnizorul acorda cumparatorului un imprumut sau 1i furnizeaza acestuia
echipamente care nu sunt specifice relatiei lor contractuale, in mod normal, acest
lucru nu este in sine suficient pentru a justifica exceptarea unei restrictii aflate la
originea unui efect de blocare a pietei. In cazul unei situatii de imperfectiune a pietei
de capital, poate fi mai eficient pentru furnizorul unui produs sa acorde un Imprumut
decat pentru o banca [a se vedea punctul 14 litera (i) din prezentele orientari]. Cu
toate acestea, intr-o astfel de situatie, imprumutul ar trebui acordat intr-un mod cat
mai putin restrictiv, iar cumpdratorul, in general, nu ar trebui impiedicat sd puna
capat acestei obligatii si sd ramburseze soldul imprumutului in orice moment si fara
niciun fel de penalizari.

Transferul de know-how substantial [punctul 14 litera (f) din prezentele orientari]
justifica, de reguld, o obligatie de neconcurentd pe toatd durata acordului de
furnizare, cum ar fi, de exemplu, in contextul francizei.

Exemplu de obligatie de neconcurenta

Liderul de piata de pe piata nationald al unui bun de consum de impuls, a carui cotd
de piata este de 40 %, isi vinde majoritatea produselor (90 %) prin intermediul unor
comercianti cu amanuntul legati (cotd de piatd legatda de 36 %). Acordurile obliga
comerciantii cu amanuntul sd se aprovizioneze numai de la liderul de piata timp de
cel putin patru ani. Liderul de piata este puternic reprezentat in special in zonele cu o
densitate ridicata a populatiei, cum ar fi capitala. Concurentii acestuia, 10 la numar,
din care unii nu sunt prezenti decat la nivel local, au cu totii cote de piatd mult mai
scazute, cel mai important dintre ei detinadnd o cota de 12 %. Acesti 10 concurenti
aprovizioneazd Tmpreund incd 10 % din piatd prin intermediul unor puncte de
vanzare legate. Existd, pe aceastd piatd, o puternicd diferentiere intre marci si
produse. Liderul de piatd detine marcile cele mai puternice. El este singurul care
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desfdsoara in mod regulat campanii publicitare la nivel national. El asigura
comerciantilor sdi cu amdnuntul legati mobilier de depozitare special pentru
produsele sale.

Rezultatul pe piata este ca in total 46 % (36 % + 10 %) din piata este blocatd pentru
potentialii noi concurenti i pentru concurentii existenti care nu detin puncte de
vanzare legate. Concurentii potentiali au si mai multe dificultati in a se impune in
regiuni cu o densitate ridicata a populatiei, unde efectul de blocare a pietei este si mai
pronuntat, cu toate ca acestea sunt si regiunile in care ar dori sd intre pe piatd. De
asemenea, datoritd puternicei diferentieri dintre marci si produse si a costurilor
ridicate de cercetare in comparatie cu pretul produsului, absenta concurentei intre
marci din interiorul punctului de vanzare antreneaza o pierdere suplimentarda a
bunastarii consumatorilor. Eventualele cresteri ale eficientei legate de exclusivitatea
impusd punctelor de vanzare, care, potrivit liderului de piata, provin din diminuarea
costurilor de transport si o eventualad renuntare la anumite investitii Tn mobilierul de
depozitare, sunt limitate si nu contracareaza 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 mircii. In asemenea conditii, este putin probabil
sa fie indeplinite conditiile prevazute la articolul 101 alineatul (3).

Exemplu de cote impuse

Un producator X, care detine o cotd de piata de 40 %, vinde 80 % din produsele sale
prin intermediul unor contracte care specificd faptul ca revanzatorul trebuie sa-si
acopere cel putin 75 % din necesarul de produse de acest tip aprovizionandu-se de la
X. In schimb, X 1i oferd acestuia finantare si echipamente in conditii avantajoase.
Contractele sunt incheiate pe o perioada de cinci ani, rambursarea imprumutului
esalonandu-se in transe egale. Dupd primii doi ani, cumpardtorii au totusi
posibilitatea de a proceda la Incetarea contractului, cu un preaviz de sase luni, cu
conditia rambursarii soldului si a preludrii echipamentului la valoarea de piatd a
activului. La sfarsitul perioadei de cinci ani, echipamentul devine proprietatea
cumpdratorului. Majoritatea producétorilor concurenti sunt intreprinderi mici, in total
12, cea mai importanta dintre ele avand o cotd de piatd de 20 %, si au incheiat
contracte similare cu durate diferite. Producétorii care detin cote de piata mai mici de
10 % incheie adesea contracte cu durate mai lungi, care contin clauze de incetare mai
putin generoase. Contractele incheiate de producatorul X permit celeilalte parti sa-si
acopere 25 % din necesar aprovizionandu-se de la concurenti. In ultimii trei ani, doi
noi producatori au intrat pe piatd si au castigat o cotd de piatd cumulatd de
aproximativ 8 %, partial prin preluarea Imprumuturilor unui numar de revanzatori in
schimbul incheierii de contracte cu acestia.

Cota de piatd legata a producatorului X este de 24 % (0,75 x 0,80 x 40 %). Cota de
piata legatad a celorlalti producatori este de aproximativ 25 %. Prin urmare, in total,
aproximativ 49 % din piatd este Inchisa 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 ca revanzitorii au adesea dificultati
in a obtine imprumuturi de la banci si au, in general, dimensiuni prea mici pentru a
obtine capital prin alte mijloace, cum ar fi emisiunea de actiuni. De asemenea,
producatorul X este capabil sa demonstreze cd, in cazul in care isi concentreaza
vanzarile catre un numar limitat de revanzatori, poate sa isi planifice mai bine
vanzdrile si sd isi diminueze costurile de transport. Avand in vedere cresterea
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eficientei, pe de o parte, si, pe de altd parte, cota nelegata de 25 % din contractele
producatorului X, posibilitatea reald de reziliere anticipatd a contractului, intrarea
recentd a unor noi producdtori pe piatd si faptul ca aproximativ jumatate din
revanzatori sunt nelegati, cota de 75 % impusa de producdtorul X poate indeplini
conditiile prevazute la articolul 101 alineatul (3).

Furnizarea exclusiva

Furnizarea exclusiva se referd la dispozitii care obliga sau determina furnizorul sa
vanda produsele contractuale exclusiv sau in principal unui singur cumparator, in
general sau in special pentru utilizare specifica. Astfel de restrictii pot lua forma unei
obligatii de furnizare exclusiva, prin care i se impune furnizorului sa vanda produse
numai unui singur cumparator in scopul revanzarii sau al utilizarii acestora in mod
specific, dar poate lua, de exemplu, si forma unor cote impuse in ceea ce il priveste
pe furnizor, stimulentele fiind convenite Intre un furnizor si un cumparator, care il
determind pe furnizor sa isi concentreze vanzarile in principal catre acest cumparator.
In cazul bunurilor sau al serviciilor intermediare, furnizarea exclusiva este adesea
asimilata unei furnizari industriale.

Furnizarea exclusiva beneficiaza de exceptarea prevazuta de VBER 1n cazul in care
cota de piatd atat a furnizorului cat si a cumpardtorului nu depaseste 30 %, chiar daca
este combinatd cu alte restrictii verticale care nu reprezinta restrictii grave, cum ar fi
obligatia de neconcurenta. In continuarea acestei sectiuni se regdsesc orientiri pentru
evaluarea cazurilor individuale de furnizare exclusiva, atunci cand se depaseste acest
prag al cotei de piata.

Din punctul de vedere al concurentei, principalul risc al furnizarii exclusive este
excluderea anticoncurentialda a altor cumpardtori. Exista o similaritate cu efectele
posibile ale distributiei exclusive, Tn special atunci cand distribuitorul exclusiv
devine cumpadrator exclusiv pentru o piatd intreagd (a se vedea, 1n special,
punctul 113 din prezentele orientdri). Cota de piatd a cumpardtorului pe piata de
achizitii din amonte este, in mod evident, un element important pentru evaluarea
capacitatii cumpardtorului de a impune o obligatie de furnizare exclusivd care
impiedica accesul la aprovizionarea cu produse al cumparatorilor concurenti.
Factorul cel mai important pentru a stabili eventualitatea aparitiei unei probleme de
concurentd este insd importanta cumpiratorului pe piata din aval. In cazul in care
cumpardtorul nu detine putere de piata pe piata din aval, nu se prevad efecte negative
semnificative pentru consumatori. Efectele negative pot aparea atunci cand cota de
piatd a cumpdratorului pe piata de furnizare din aval si pe piata de achizitii din
amonte depdseste 30 %. Atunci cand cota de piatd a cumpdratorului pe piata din
amonte nu depaseste 30 %, pot apdrea, totusi, efecte semnificative de blocare a
pietei, in special in cazul 1n care, pe piata din aval a cumpdratorului, cota de piatd a
acestuia depaseste 30 %, iar furnizarea exclusiva se referd la o utilizare specifica a
produselor contractuale. Atunci cand o intreprindere ocupa o pozitie dominantd pe
piata din aval, este probabil ca orice obligatie de vanzare a produselor exclusiv sau
preponderent cdtre cumparatorul dominant sd genereze efecte anticoncurentiale
semnificative.

Nu numai pozitia cumpdratorului pe piata din amonte si din aval este importanta, ci
si sfera si durata de aplicare a obligatiei de furnizare exclusiva. Cu cat este mai mare
cota de piatd legatd si durata obligatiei de furnizare exclusiva, cu atat creste
probabilitatea ca efectul de blocare a pietei sd fie mai semnificativ. Acordurile de
furnizare exclusiva cu o durata mai mica de cinci ani, incheiate de intreprinderi care
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nu ocupd o pozitie dominantd, necesitd, de reguld, o punere in balantd a efectelor
favorabile concurentei si a celor anticoncurentiale, in timp ce, pentru majoritatea
tipurilor de investitii, acordurile cu o duratd mai mare de cinci ani nu sunt
considerate necesare n vederea obtinerii cresterilor eficientei invocate sau nu produc
suficiente cresteri ale eficientei pentru a compensa efectul de blocare a pietei generat
de astfel de acorduri de furnizare exclusiva pe termen lung.

Pozitia pe piata din amonte a cumpdratorilor concurenti este, de asemenea, un
element important, Intrucat este probabil ca un acord de furnizare exclusiva sa
excludd de pe piatd cumparatorii concurenti din motive anticoncurentiale, cum ar fi
majorarea costurilor acestora, in special in cazul in care au dimensiuni semnificativ
mai mici decat cumparatorul care realizeaza aceastda excludere. Excluderea
cumpardtorilor concurenti este putin probabila in cazul in care acesti concurenti au o
putere de cumpdrare similard cu cea a cumpardtorului din cadrul acordului si pot
oferi furnizorilor conditii de vanzare comparabile. In astfel de circumstante,
excluderea poate viza numai noii concurenti potentiali, care se pot afla in situatia de
a nu se putea aproviziona cu produse, atunci cand un numar de cumparatori
importanti Incheie contracte de furnizare exclusiva cu majoritatea furnizorilor de pe
piatd. Un astfel de efect cumulativ poate sa conduca la retragerea beneficiului VBER.

Existenta unor bariere la intrare la nivelul furnizorilor, precum si dimensiunea
acestora sunt relevante pentru a evalua daca existd o blocare reali a pietei. In masura
in care cumparatorii concurenti pot sa furnizeze ei insisi, in mod eficient, bunurile
sau serviciile, printr-o integrare pe verticala in amonte, este putin probabil ca
blocarea pietei sa devind o problema reala. Cu toate acestea, barierele la intrare sunt
adesea semnificative.

Puterea de contracarare a furnizorilor ar trebui, de asemenea, si fie luatd in
considerare, Intrucat furnizorii importanti nu ii vor permite cu usurintd unui
cumpdrator sa 11 priveze de cumpadratori alternativi. Prin urmare, blocarea pietei
constituie un risc mai ales in cazul in care nivelul puterii de piata al furnizorilor este
scazut, iar cel al cumpdratorilor este ridicat. In cazul furnizorilor puternici, furnizarea
exclusiva poate fi intalnita in combinatie cu o obligatie de neconcurentd. O astfel de
combinatie presupune aplicarea regulilor definite in cazul impunerii marcii unice.
Atunci cand sunt necesare investitii specifice relatiei contractuale in cauza de cétre
ambele parti (problema renuntarii la anumite investitii), combinatia dintre furnizarea
exclusiva si o obligatie de neconcurentd, si anume exclusivitate reciproca in acorduri
de furnizare industriald, se poate justifica adesea mai ales sub nivelul de pozitie
dominanta.

In sfarsit, nivelul de comercializare si natura produsului sunt relevante pentru
evaluarea unui eventual efect de blocare a pietei. Excluderea anticoncurentiala este
mai putin probabild in cazul produselor intermediare sau al produselor omogene. In
primul rand, un producdtor exclus care utilizeazd un anumit factor de productie
beneficiaza, de regula, de un grad de flexibilitate mai ridicat in ceea ce priveste
satisfacerea cererii clientilor sdi decat un comerciant cu ridicata sau cu amanuntul in
ceea ce priveste satisfacerea cererii consumatorilor finali, pentru care marcile pot sa
joace un rol important. in al doilea rind, pierderea unei surse posibile de
aprovizionare are mai putind importantd pentru cumparatorii exclusi de pe piata in
cazul produselor omogene decat in cazul unui produs eterogen care prezinta calitati
si caracteristici diferite. In cazul produselor finale de marci sau al produselor
intermediare diferentiate, pentru care exista bariere la intrare, furnizarea exclusiva
poate sd producd efecte anticoncurentiale semnificative atunci cand cumparatorii

91

RO



RO

(311)

(312)

8.2.3.
(313)

(314)

concurenti au dimensiuni relativ mici In raport cu cumpdrdtorul care realizeaza
excluderea, chiar dacad acesta din urma nu ocupd o pozitie dominantd pe piata din
aval.

Se pot preconiza cresteri ale eficientei in cazul renuntarii la anumite investitii
[punctul 14 literele (e) si (f) din prezentele orientari], aceste cresteri ale eficientei
fiind mai probabile in cazul produselor intermediare decat in cazul produselor finale.
Alte cresteri ale eficientei sunt mai putin probabile. Eventualele economii de scara la
nivelul distributiei [punctul 14 litera (g) din prezentele orientari] nu par a conduce la
probabilitatea justificarii furnizarii exclusive.

In cazul renuntdrii la anumite investitii si, intr-o masurd si mai mare, In cazul
economiilor de scard la nivelul distributiei, cotele impuse furnizorului, cum ar fi un
angajament de furnizare minima, ar putea constitui o alternativa mai putin restrictiva.

Exemplu de furnizare exclusiva

Pe piata unui anumit tip de componente (piata produselor intermediare), furnizorul A
convine cu cumpdratorul B sd dezvolte, cu propriul sau know-how si prin intermediul
unor investitii considerabile in utilaje noi, precum si pe baza unor indicatii furnizate
de cumparatorul B, o versiune diferitd a acestei componente. B va trebui sa faca
investitii considerabile pentru incorporarea noii componente. Partile convin ca A sa
furnizeze noul produs numai cumpardtorului B pentru o perioada de cinci ani de la
data lansarii pe piatd. B este obligat sd cumpere noul produs numai de la A pe
parcursul aceleiasi perioade de cinci ani. Atat A, cat si B pot continua sa vanda,
respectiv sa cumpere alte versiuni ale componentei in si din alta parte. Cota de piata
a cumpardatorului 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 s1 un numar de furnizori mai mici.

Avand 1n vedere amploarea investitiilor, acordul poate indeplini conditiile prevazute
la articolul 101 alineatul (3), ca urmare a cresterilor eficientei si a efectului limitat de
blocare a pietei. Alti cumpdratori sunt impiedicati sd achizitioneze o anumita
versiune a unui produs al unui furnizor cu o cotd de piatd de 35 %, insa alti furnizori
de componente ar putea dezvolta produse noi similare. Imposibilitatea altor furnizori
de a satisface o parte din cererea manifestatd de cumparatorul B se limiteaza la cel
mult 40 % din piata.

Restrictii privind utilizarea pietelor online

Pietele online sunt platforme online care fac legatura intre comercianti si potentialii
clienti ai acestora in vederea realizdrii de achizitii directe. Platformele online care nu
oferd nicio functionalitate de achizitie directd, ci redirectioneaza clientii catre alte
site-uri web unde pot fi achizitionate bunuri si servicii, nu sunt considerate piete
online in sensul prezentelor orientari, ci platforme de publicitate.

Pietele online au devenit un canal important de vanzare pentru furnizori si pentru
comerciantii cu amdnuntul, oferindu-le acces la un numar mare de clienti, precum si
pentru utilizatorii finali. Pietele online pot permite comerciantilor cu amanuntul sa
inceapd sd vanda online cu investitii initiale mai mici. De asemenea, acestea pot
facilita vanzarile transfrontaliere si pot spori vizibilitatea comerciantilor cu
amanuntul, Tn special a celor mici si mijlocii, care nu exploateazd un magazin online
propriu sau care nu sunt bine cunoscuti de cétre utilizatorii finali.
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Furnizorii pot dori sa restrictioneze utilizarea pietelor online de catre cumparatorii
lor!’, de exemplu pentru a-si proteja imaginea si pozitionarea mircii, pentru a
descuraja vanzarea de produse contrafdcute, pentru a asigura servicii suficiente
inainte si dupd vanzare sau pentru a asigura mentinerea unei relatii directe cu clientii
de catre comerciantul cu amanuntul. Restrictiile pot varia de la interzicerea totala a
utilizarii pietelor online pana la impunerea anumitor cerinte calitative pe care pietele
respective trebuie sa le indeplineasca. De exemplu, furnizorii pot interzice utilizarea
pietelor pe care produsele sunt vandute prin licitatie sau pot solicita cumparatorilor
sd utilizeze piete specializate, pentru a asigura anumite standarde de calitate privind
mediul si anumiti parametri ai vanzarii bunurilor sau a serviciilor lor. Unele cerinte
calitative pot interzice in fapt utilizarea pietelor online, deoarece nicio piata online nu
este in masurd sa indeplineasca cerintele respective, de exemplu, in cazul in care
furnizorul solicita ca logoul pietei online sd nu fie vizibil sau ca numele de domeniu
al oricarui site web utilizat de comerciantul cu amanuntul sd contind denumirea
intreprinderii comerciantului cu amanuntul.

O restrictie a vanzarilor pe pietele online inclusa intr-un acord vertical este exceptata
in temeiul VBER in cazul in care cota de piata atdt a furnizorului, cit si a
cumparatorului nu depaseste 30 %, iar acordul vertical nu include nicio restrictie
grava in temeiul VBER sau vreo restrictie exclusa in temeiul VBER care nu poate fi
separatd de restul acordului vertical. Astfel cum se prevede la articolul 1 din VBER
si in sectiunea 6.1.2 din prezentele orientari, o restrictie sau o interdictie a vanzarilor
pe pietele online se refera la modalitatile de vanzare online ale cumpéaratorului si nu
limiteaza vanzdrile pe un anumit teritoriu sau catre un anumit grup de clienti. Desi
limiteaza utilizarea unui anumit canal online, alte canale online raméan la dispozitia
cumpdritorului''®. De exemplu, in pofida unei restrictii sau a unei interdictii a
vanzarilor pe pietele online, cumpdratorul poate totusi sd vandd bunurile sau
serviciile contractuale prin intermediul propriului site web si sa utilizeze canale de
publicitate online pentru a atrage clienti pe site-ul siu web'!’.

In timp ce orice restrictie asupra véanzirilor online, care are ca obiect, direct sau
indirect, impiedicarea cumpardtorului sau a clientilor sai de a utiliza efectiv
internetul in scopul vanzarii online a bunurilor sau a serviciilor acestora este o
restrictie grava 1n sensul articolului 4 literele (b)-(d) din VBER si o restrangere prin
obiect in sensul articolului 101 alineatul (1), o restrictie asupra utilizarii pietelor
online poate beneficia, In general, de regimul de protectie prevazut de VBER. Astfel
cum se indicd la punctul 194, o restrictie privind utilizarea pietelor online nu
afecteazd, in general, un grup de utilizatori online care poate fi circumscris n cadrul
grupului de cumpdratori online si nu limiteazd cumpdratorul in ceea ce priveste
vanzarea bunurilor sau a serviciilor contractuale prin intermediul propriului sdu site
web sau publicitatea, in anumite circumstante, prin intermediul internetului pe
platforme terte si utilizarea motoarelor de cautare online pentru a atrage clienti pe
site-ul sau web si, prin urmare, nu constituie o restrictie grava in temeiul articolului 4
literele (b)-(d) din VBER, 1n masura in care nu 1i impiedica in fapt pe cumparatori sa
utilizeze efectiv internetul sau pe clientii acestora sa vanda online.
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In continuarea acestei sectiuni se regisesc orientdri pentru evaluarea restrictiilor
privind utilizarea pietelor online in cazuri individuale 1n care este depasit pragul de
30 % al cotei de piatd. Principiile generale stabilite in sectiunea 8.1 oferd cadrul
relevant pentru aceastd evaluare. Restrictiile privind utilizarea pietelor online pentru
vanzari pe teritorii sau catre grupuri de clienti care sunt rezervate exclusiv
furnizorului sau alocate exclusiv altor distribuitori fac parte dintr-un sistem de
distributie exclusiva si ar trebui evaluate impreund cu sistemul respectiv.

In sistemele de distributie selectiva, sunt adesea impuse restrictii privind utilizarea
pietelor online. Sectiunea 4.6.2 stabileste criteriile Tn temeiul cdrora un sistem de
distributie selectiva nu intrd in sfera de aplicare a articolului 101 alineatul (1), si
anume atunci cand (i) revanzatorii sunt selectati pe baza unor criterii obiective de
naturd calitativd, care sunt stabilite in mod uniform pentru toti revanzatorii potentiali
si nu sunt aplicate Tn mod discriminatoriu, (ii) caracteristicile bunurilor sau
serviciilor contractuale impun necesitatea unei retele de distributie selectiva pentru a
se mentine calitatea si a se asigura utilizarea corespunzatoare a acestora si (iii)
criteriile stabilite nu depasesc ceea ce este necesar''®. In special in cazurile in care
furnizorul nu incheie un acord cu piata online i, prin urmare, nu este in masura sa se
asigure cd piata respectivd indeplineste criteriile sale de selectie, o restrictie sau o
interdictie privind utilizarea pietelor online poate indeplini criteriile de mai sus si,
prin urmare, poate fi adecvatd si nu depdseste ceea ce este necesar pentru a mentine
calitatea si a asigura utilizarea corespunzatoare a bunurilor sau a serviciilor
contractuale. Cu toate acestea, in cazul in care un furnizor include operatorul unei
piete online ca distribuitor autorizat in sistemul sdu de distributie selectiva sau, in
cazul 1n care acesta restrictioneaza utilizarea pietelor online de catre anumiti
distribuitori autorizati, dar nu de catre altii, sau in cazul in care acesta restrictioneaza
utilizarea unei piete online, dar utilizeaza el insusi piata respectiva pentru a distribui
bunurile sau serviciile contractuale, pare putin probabil ca restrictiile privind
utilizarea unor astfel de piete online sa indeplineascd cerintele de adecvare si de
necesitate.

Posibilele riscuri pentru concurentd care decurg din restrictiile privind utilizarea
pietelor online sunt reducerea concurentei intramarcd la nivelul distributiei si
excluderea distribuitorilor, in special a celor mici si mijlocii, in masura in care
distribuitorii sunt privati de un canal de vanzari potential important.

Pentru a evalua posibilele efecte anticoncurentiale ale restrictiilor privind utilizarea
pietelor online, este necesar, in primul rand, sa se evalueze gradul de concurenta intre
marci. Astfel cum se prevede in sectiunea 8.1.1 din prezentele orientdri, o concurenta
suficientd intre marci poate, in principiu, sd atenueze orice reducere a concurentei
intramarca. In acest scop, ar trebui si se tind seama de pozitia pe piatd a furnizorului
si a concurentilor sai. In al doilea rand, este necesar si se tind seama de tipul si de
sfera de aplicare a restrictiilor privind utilizarea pietelor online. De exemplu,
interzicerea tuturor vanzarilor prin intermediul pietelor online este mai restrictiva
decat o restrictie privind utilizarea anumitor piete online sau o cerintd de utilizare
doar a pietelor care indeplinesc anumite criterii calitative. In al treilea rand, ar trebui
sd se tind seama de importanta relativa a pietelor online restrictionate in calitate de
canal de vanzari pe pietele de produse si pe pietele geografice relevante. In sfarsit,
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este necesar sa se tind seama de efectul cumulativ al oricaror alte restrictii privind
vanzarile sau publicitatea online impuse de furnizor.

Astfel cum se indica la punctul 314 din prezentele orientdri, restrictiile privind
utilizarea pietelor online pot conduce la cresteri ale eficientei, in special legate de
asigurarea protectiei marcii sau a unui anumit nivel de calitate a serviciilor sau de
reducerea posibilititilor de contrafacere. In masura in care restrictiile nu se afla deja
in afara sferei de aplicare a articolului 101 alineatul (1), evaluarea trebuie sa
analizeze daca astfel de cresteri ale eficientei pot fi realizate prin mijloace mai putin
restrictive, in conformitate cu conditiile prevdzute la articolul 101 alineatul (3).
Acesta ar putea fi cazul in care piata online permite comerciantilor cu amanuntul sa
isi creeze propriul magazin de marca in cadrul pietei. Este putin probabil ca orice
justificare referitoare la calitate invocatd de furnizor sd indeplineasca conditiile
prevazute la articolul 101 alineatul (3) in cazul in care furnizorul insusi utilizeaza
pietele online care fac obiectul restrictiilor sau in cazul in care furnizorul impune
restrictia numai anumitor distribuitori, dar nu si altora, sau in cazul in care operatorul
pietei online este el insusi un membru autorizat al sistemului de distributie selectiva.

Restrictii privind utilizarea instrumentelor de comparare a preturilor

Instrumentele de comparare a preturilor, de exemplu site-urile web sau aplicatiile de
comparare a preturilor, le permit comerciantilor cu amanuntul si isi sporeasca
vizibilitatea si sa genereze trafic pentru site-ul lor web, precum si potentialilor clienti
sd identifice comercianti cu amanuntul si sd compare produse diferite si oferte pentru
acelasi produs. Instrumentele de comparare a preturilor sporesc transparenta
preturilor, aldturi de concurenta intramarcd si, eventual, concurenta intre marci Intre
comerciantii cu amanuntul.

Spre deosebire de pietele online, instrumentele de comparare a preturilor nu ofera, de
reguld, functionalitatea de vanzare si cumpdrare, ci mai degraba redirectioneaza
clientii catre site-ul web al comerciantului cu amanuntul, permitdnd o tranzactie
directd intre client si comerciantul cu aminuntul''. Instrumentele de comparare a
preturilor nu sunt, prin urmare, un canal de vanzari online distinct, ci mai degraba un
canal de publicitate online.

Furnizorii pot dori sd restrictioneze utilizarea instrumentelor de comparare a
preturilor'?’, de exemplu pentru a-si proteja imaginea mircii, deoarece instrumentele
de comparare a preturilor se concentreazd in mod obisnuit pe pret si nu permit
diferentierea comerciantilor cu amanuntul prin alte caracteristici, cum ar fi gama sau
calitatea bunurilor sau serviciilor contractuale. Alte motive pentru restrictionarea
utilizarii instrumentelor de comparare a preturilor pot fi reducerea oportunitatilor de
contrafacere sau protejarea modelelor de afaceri care se bazeaza, de exemplu, mai
degraba pe specializare sau pe calitate decat pe pret.

Restrictiile privind utilizarea instrumentelor de comparare a preturilor pot varia de la
o interdictie directa sau indirectd la restrictii bazate pe cerinte de calitate sau cerinte
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in sensul prezentelor orientiri, instrumentele de comparare a preturilor se referd la platforme online care
nu permit utilizatorilor si efectueze tranzactii de achizitie pe platformele respective. in sensul
prezentelor orientdri, platformele care permit utilizatorilor sd efectueze tranzactii de achizitie pe
platformele respective sunt considerate piete online. Restrictiile privind utilizarea pietelor online sunt
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de includere a unui anumit continut in ofertele promovate prin instrumentul de
comparare a preturilor. De exemplu, o restrictie privind furnizarea de informatii in
legdturd cu preturile unor instrumente de comparare a preturilor sau o cerintd de
obtinere a aprobdrii furnizorului inainte de utilizarea instrumentelor de comparare a
preturilor sau o restrictie privind utilizarea marcii furnizorului 1n cadrul
instrumentelor de comparare a preturilor poate Impiedica indirect utilizarea
instrumentelor de comparare a preturilor.

Restrictiile privind utilizarea instrumentelor de comparare a preturilor pot creste
costurile de cercetare ale consumatorilor si, astfel, pot atenua concurenta la nivelul
preturilor cu amanuntul. Precum in cazul altor restrictii privind publicitatea online,
restrictiile privind capacitatea cumparatorului de a utiliza instrumente de comparare a
preturilor il pot impiedica pe cumparator sa vanda produse clientilor care sunt situati
in afara zonei sale de acoperire fizicd si care doresc sa faca achizitii online.
Impiedicarea utilizarii instrumentelor de comparare a preturilor printr-un acord
vertical limiteazd capacitatea cumpdratorului de a viza potentiali clienti, de a-i
informa cu privire la oferta sa si de a-i directiona cétre site-ul sdu web. Atat timp cat
utilizarea instrumentelor de comparare a preturilor nu este, in sine, o forma de
publicitate orientatd, astfel cum se mentioneazd la punctul 200 din prezentele
orientari, impiedicarea utilizdrii instrumentelor de comparare a preturilor in calitate
de canal de publicitate online este in masura sa restrictioneze vanzarile pasive catre
clienti care doresc sa faca achizitii online si care sunt situati in afara zonei de
acoperire fizicd a distribuitorului, constituind o restrictie gravda in temeiul
articolului 4 literele (b)-(d) din VBER. Principalele riscuri posibile pentru concurentd
in acest caz sunt impartirea pietei, care poate facilita discriminarea prin preturi, si
reducerea concurentei intramarcd. Dimpotriva, in cazul in care restrictia este limitata
la utilizarea instrumentelor de comparare a preturilor in ceea ce priveste clientii dintr-
un teritoriu sau din cadrul unui grup de clienti care este rezervat exclusiv furnizorului
sau alocat exclusiv altor distribuitori (distributie exclusivd), de exemplu deoarece
instrumentul de comparare a preturilor este Intr-o limba care nu este utilizata in mod
obisnuit pe teritoriul in care este stabilit cumparatorul sau are un nume de domeniu
care nu este utilizat pe teritoriul in care este stabilit cumparatorul, restrictia ar intra
sub incidenta exceptiei prevazute la articolul 4 litera (b) punctul (i) din VBER.

Restrictiile privind utilizarea instrumentelor de comparare a preturilor care nu
impiedica direct sau indirect utilizarea acestora, de exemplu, cerinta ca instrumentele
de comparare a preturilor sd respecte anumite standarde de calitate, nu limiteaza
vanzarile catre clienti dintr-un anumit teritoriu sau grup de clienti, ci mai degraba
stabilesc metodele de vanzare si, prin urmare, beneficiaza de exceptarea pe categorii
prevazuti de VBER. In cele ce urmeazi sunt furnizate orientri privind evaluarea
unor astfel de restrictii in cazul in care VBER nu se aplica.

Restrictiile privind utilizarea instrumentelor de comparare a preturilor sunt adesea
impuse 1n sistemele de distributie selectiva. Sectiunea 4.6.2 din prezentele orientari
stabileste criteriile potrivit carora un sistem de distributie selectiva nu intra in sfera
de aplicare a articolului 101 alineatul (1). Cu toate acestea, este putin probabil ca
impiedicarea utilizarii instrumentelor de comparare a preturilor sd fie adecvatd sau
necesard pentru a mentine calitatea sau pentru a asigura utilizarea corespunzdtoare a
bunurilor sau a serviciilor contractuale, deoarece aceste instrumente redirectioneaza,
de regula, potentialii clienti catre site-ul web al distribuitorului autorizat pentru a
efectua achizitia. Furnizorul poate exercita controlul asupra site-ului web al
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distribuitorului prin criteriile sale de selectie si prin impunerea unor cerinte in
acordul vertical Incheiat cu distribuitorul.

Restrictiile privind utilizarea instrumentelor de comparare a preturilor care nu
impiedicd direct sau indirect utilizarea acestora, de exemplu, cerinta de a utiliza
numai instrumente de comparare a preturilor care respectd anumite standarde de
calitate, pot limita Tn mod semnificativ capacitatea cumpdratorului de a utiliza
instrumente de comparare a preturilor, atunci cand nu sunt vizate de VBER. In aceste
cazuri, ar putea fi necesar sa se evalueze daca restrictia respectiva conduce la efecte
anume, la prejudicii aduse consumatorilor reprezentate de o crestere a costurilor de
cercetare ale consumatorilor si atenuarea concurentei prin preturi sau impartirea
pietei, cu posibilitatea de facilitare a discriminarii prin preturi si, In cele din urma, cu
impact asupra concurentei intre marci si, eventual, asupra concurentei intramarca.
Astfel de restrictii pot, de asemenea, sa limiteze concurenta intramarcd, de exemplu,
in cazul in care un furnizor nu impune restrictii tuturor distribuitorilor sai sau in
cazul in care furnizorul insusi utilizeaza instrumentele de comparare a preturilor care
fac obiectul restrictiei. In masura in care distribuitorii sunt impiedicati si se bazeze
pe un canal de publicitate online potential semnificativ, acestia ar exercita doar o
presiune concurentiald limitatd asupra furnizorului sau asupra oricaror alti
distribuitori care nu se confrunta cu aceasta restrictie.

Factorii relevanti pentru evaluarea in temeiul articolului 101 alineatul (1) includ
pozitia pe piatd a furnizorului si a concurentilor sdi, importanta instrumentelor de
comparare a preturilor in calitate de canal de publicitate pe piata de produse si pe
piata geograficd a bunurilor sau a serviciilor contractuale, tipul si domeniul de
aplicare al restrictiilor si importanta relativd a oricdror instrumente specifice de
comparare a preturilor a caror utilizare este restrictionatd sau interzisa, precum si
impunerea suplimentard de catre furnizor a unor restrictii privind capacitatea
distribuitorului de a utiliza alte forme de publicitate online. Trebuie sa se tind seama
si de efectul cumulativ al oricaror alte astfel de restrictii generat impreund cu
restrictia privind utilizarea instrumentelor de comparare a preturilor.

Astfel cum se indica la punctul 323 din prezentele orientdri, restrictiile privind
utilizarea instrumentelor de comparare a preturilor pot conduce la cresteri ale
eficientei, in special legate de asigurarea protectiei marcii sau a unui anumit nivel de
calitate a serviciilor sau de reducerea posibilitatilor de contrafacere. In conformitate
cu conditiile prevazute la articolul 101 alineatul (3), in cadrul evaluarii, trebuie sa se
analizeze daca astfel de cresteri ale eficientei pot fi obtinute si prin mijloace mai
putin restrictive. O astfel de situatie ar putea-o constitui situatia in care instrumentul
de comparare a preturilor include, de asemenea, comparatii sau opinii cu privire la
calitatea bunurilor sau a serviciilor In cauza, serviciul pentru clienti, credibilitatea
distribuitorului sau alte caracteristici ale ofertelor distribuitorilor. Orice evaluare a
justificarilor legate de calitate in temeiul articolului 101 alineatul (3) ar trebui sa tina
seama de faptul cd vanzarea nu are loc prin intermediul instrumentului propriu-zis de
comparare a preturilor, ci pe site-ul web al distribuitorului, care, in baza acordului de
distributie incheiat cu furnizorul, trebuie sa indeplineasca cerintele de calitate ale
furnizorului.

Obligatii de paritate

Obligatiile de paritate, denumite si clauze ale natiunii celei mai favorizate (CNF) sau
acorduri de paritate intre platforme (APPA), impun unui furnizor de bunuri sau
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servicii sd ofere aceste bunuri sau servicii unei alte parti In conditii care nu sunt mai
putin favorabile decat conditiile oferite de furnizor anumitor alte parti sau prin
anumite alte canale. Conditiile respective pot viza preturile, stocurile, disponibilitatea
sau orice alti termeni sau conditii de ofertd sau vanzare. Obligatia poate fi expresa
sau poate fi aplicatd prin alte mijloace directe sau indirecte, cum ar fi preturile
diferentiate sau alte stimulente sau masuri a caror aplicare depinde de conditiile in
care furnizorul isi ofera bunurile sau serviciile unor anumite parti sau prin anumite
canale.

Obligatiile de paritate impuse de furnizorii de servicii de intermediere online (de
exemplu, piete online sau instrumente de comparare a preturilor) referitoare la
conditiile in care bunurile sau serviciile sunt oferite utilizatorilor finali (consumatori
finali sau alte intreprinderi) sunt, in general, denumite obligatii de paritate la nivelul
comercializarii cu amanuntul. Pentru ca acest tip de obligatie sa producd efecte,
furnizorul de bunuri sau servicii care acceptd obligatia trebuie, In general, sd poata
controla pretul si alte conditii in care bunurile sau serviciile sale sunt oferite pe
canalele de comercializare cu amanuntul la care se referd obligatia. Obligatii similare
de paritate pot fi utilizate de furnizorii din amonte de servicii de intermediere online
in ceea ce priveste conditiile in care bunurile sau serviciile sunt oferite
intreprinderilor care nu sunt utilizatori finali (de exemplu, comerciantilor cu
amanuntul). In ceea ce priveste obligatiile de paritate utilizate de cumparitori,
acestea includ obligatiille impuse de producatori, comerciantii cu ridicata sau
comerciantii cu amanuntul in legatura cu conditiile in care acestia achizitioneaza
factori de productie de la furnizori.

O alta distinctie se referd la canalele care fac obiectul obligatiei de paritate. Obligatia
poate viza canalele de vanzare exploatate de un furnizor de bunuri sau servicii
(canale directe), canalele exploatate de terti (canale indirecte) sau toate canalele.
Obligatiile de paritate care vizeazd numai canalele directe sunt adesea numite

,obligatii de paritate restransda”, in timp ce acelea care vizeaza toate canalele sunt
adesea numite ,,obligatii de paritate extinsa”.

Cu exceptia obligatiilor de paritate la nivelul comercializarii cu amanuntul intre
platforme definite la articolul 5 alineatul (1) litera (d) din VBER, exceptarea pe
categorii se aplica tuturor tipurilor de obligatii de paritate din acordurile verticale, cu
conditia ca respectivele cote de piatd ale furnizorului si cumpdratorului sa nu
depaseascd 30 %. In cele ce urmeazi sunt furnizate orientiri privind evaluarea
obligatiilor de paritate la nivelul comercializarii cu amanuntul intre platforme
definite la articolul 5 alineatul (1) litera (d) din VBER si pentru alte tipuri de obligatii
de paritate in cazuri individuale in care se depaseste pragul cotei de piata.

Obligatii de paritate la nivelul comercializarii cu amanuntul intre platforme

Obligatiile de paritate la nivelul comercializarii cu amadnuntul care determind un
cumpdrator de servicii de intermediere online sd nu ofere, sd nu vanda sau s nu
revandd bunuri sau servicii catre utilizatorii finali in conditii mai favorabile utilizand
servicii de intermediere online concurente, astfel cum sunt definite la articolul 5
alineatul (1) litera (d) din VBER, sunt mai susceptibile decat alte tipuri de obligatii
de paritate de a produce efecte anticoncurentiale nete. Obligatiile de paritate la
nivelul comercializarii cu amanuntul intre platforme pot restrdnge concurenta dupa
cum urmeaza:

(a) acestea pot atenua concurenta si pot facilita coluziunea intre furnizorii de
servicii de intermediere online. In special, este mai probabil ca un furnizor care
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impune acest tip de obligatie de paritate sd fie in masurd sa creascd pretul sau
sd diminueze calitatea serviciilor sale de intermediere, fara a-si pierde cota de
piata. Indiferent de pretul sau de calitatea serviciilor sale, vanzatorii de bunuri
sau servicii care aleg sa utilizeze platforma sa sunt obligati sd ofere pe
platforma conditii cel putin la fel de bune precum conditiile pe care le ofera pe
platformele concurente;

(b) acestea pot bloca intrarea sau extinderea furnizorilor noi de servicii de
intermediere online sau a celor de dimensiuni mai mici, limitdndu-le
capacitatea de a oferi cumpdratorilor si utilizatorilor finali combinatii pret-
serviciu diferentiate.

Pentru evaluarea acestui tip de obligatie de paritate, factorii-cheie sunt ponderea
cumpardtorilor de servicii de intermediere online care fac obiectul obligatiilor,
comportamentul de utilizare a platformelor manifestat de cumparatorii serviciilor de
intermediere online si utilizatorii finali (cate platforme intermediare utilizeaza),
pozitia pe piatd a furnizorului care impune obligatia si a concurentilor sai, existenta
unor bariere la intrarea pe piata relevantd a serviciilor de intermediere online si
impactul vanzarilor directe realizate de catre cumparatorii serviciilor.

Cota cumpdratorilor de servicii de intermediere online care fac obiectul obligatiilor
de paritate si comportamentul de utilizare a platformelor al acestor cumparatori sunt
importante, deoarece pot indica faptul cd obligatiile de paritate ale unui furnizor
restrang concurenta in ceea ce priveste o cotd din cerere care depaseste cota de piata
a furnizorului. De exemplu, un furnizor de servicii de intermediere online poate
detine o cotd de 20 % din totalul tranzactiilor efectuate utilizand astfel de servicii,
insd cumparatorii carora le impune obligatii de paritate intre platforme pot reprezenta
mai mult de 50 % din totalul tranzactiilor efectuate prin intermediul platformelor,
deoarece utilizeaza mai multe platforme. In acest caz, obligatiile de paritate ale
furnizorului restrdng concurenta pentru mai mult de jumatate din cererea totald
relevanta.

Cumparatorii de servicii de intermediere online utilizeazd adesea mai multe
platforme pentru a ajunge la clientii care utilizeaza o singurd platforma si nu trec de
la o platforma la alta. Utilizarea mai multor platforme de catre cumparator este
stimulata de modele de afaceri bazate pe platforme, in cadrul carora cumparatorul
trebuie sa plateasca pentru utilizarea serviciului de intermediere numai atunci cand
genereazd o tranzactie. Astfel cum s-a explicat mai sus, utilizarea mai multor
platforme de catre cumpdratorii de servicii de intermediere online pot creste
ponderea cererii totale de astfel de servicii care este afectata de obligatiile de paritate
ale unui furnizor. In al doilea rand, utilizarea unei singure platforme de catre
utilizatorii finali poate insemna ca fiecare furnizor de servicii de intermediere
controleaza accesul la un grup distinct de utilizatori finali. Acest lucru poate spori
puterea de negociere a furnizorului si capacitatea acestuia de a impune obligatii de
paritate.

Efectele restrictive ale obligatiilor de paritate la nivelul comercializarii cu amanuntul
intre platforme vor fi, in general, cele mai grave in cazul in care acestea sunt utilizate
de unul sau mai multi furnizori principali de servicii de intermediere online. In cazul
in care acesti furnizori au un model de afaceri similar, este probabil ca obligatiile de
permite, de asemenea, unui lider de piata sa 131 mentind pozitia in raport cu furnizorii
de dimensiuni mai mici.
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Pietele de furnizare a serviciilor de intermediere online sunt adesea caracterizate de
bariere semnificative la intrare si la extindere, ceea ce poate agrava efectele negative
ale obligatiilor de paritate. Aceste piete prezintd adesea efecte de retea indirecte
pozitive: furnizorii noi sau de dimensiuni mai mici de astfel de servicii se confrunta
cu dificultdti in ceea ce priveste atragerea cumpardtorilor, deoarece platformele
utilizate de acestia oferd acces la un numdr insuficient de utilizatori finali. In cazul in
care utilizatorii finali sunt consumatori finali, fidelitatea marcii, utilizarea unei
singure platforme si strategiile de creare a unei dependente fatd de furnizori ale
furnizorilor de servicii de intermediere existenti pot crea, la randul lor, o serie de
bariere.

Cumparatorii de servicii de intermediere online isi pot vinde, de asemenea, bunurile
sau serviciile direct utilizatorilor finali. Astfel de vanzari directe pot limita
capacitatea furnizorilor de servicii de intermediere online de a creste pretul
serviciilor oferite. Prin urmare, este necesar sa se evalueze ponderea vanzarilor de
bunuri sau servicii intermediate care sunt realizate prin canalele directe si indirecte,
precum si substituibilitatea acestor canale, din perspectiva furnizorilor de bunuri sau
servicii si a utilizatorilor finali.

Obligatiile de paritate la nivelul comercializarii cu amanuntul intre platforme pot
produce efecte restrictive semnificative in cazul in care sunt impuse cumparatorilor
care reprezintd o parte semnificativd din cererea totald de servicii de intermediere
online relevante. In cazul unui efect cumulativ, efectele restrictive vor fi atribuite, in
general, numai obligatiilor de paritate ale furnizorilor a caror cotd de piata depaseste
5 %.

In principiu, obligatiile de paritate la nivelul comercializarii cu amanuntul pot fi
impuse si de comerciantii cu amdnuntul in legdtura cu conditiile in care bunurile sau
serviciile furnizorului sunt oferite utilizatorilor finali de catre comerciantii cu
amdnuntul concurenti. Cu toate acestea, in cazul in care acest tip de obligatie de
paritate se refera la pret, aceasta impune, In general, furnizorului de bunuri sau
servicii care acceptd obligatia aplicarea unui pret de revanzare impus minim in ceea
ce priveste comerciantii cu amanuntul concurenti care fac obiectul obligatiei.
Impunerea preturilor de revanzare este o restrictie grava in temeiul VBER si o
restrictie prin obiect in temeiul articolului 101 alineatul (1). In cazul in care
intreprinderile sunt in masura sa puna in aplicare astfel de obligatii de paritate la
nivelul comercializarii cu amanuntul in conformitate cu normele privind impunerea
preturilor de revanzare minime, obligatiile fac obiectul exceptarii pe categorii. Peste
pragul cotei de piatd aferente exceptdrii pe categorii, se aplicd mutatis mutandis
punctele 337-344 din prezentele orientari.

Obligatiile de paritate la nivelul comercializarii cu amanuntul referitoare la canalele
de vanzari directe

Obligatiile de paritate la nivelul comercializarii cu amanuntul impuse de furnizorii de
servicii de intermediere online in ceea ce priveste conditiile in care cumparatorii de
servicii pot oferi bunuri sau servicii utilizatorilor finali prin canalele lor de vanzari
directe (paritate ,restransd”) 11 impiedicd pe acesti cumparitori sd determine
utilizatorii finali sa treaca la canalul direct prin oferirea unor conditii mai favorabile
(subcotare). In anumite conditii, in special in cazul in care concurenta pentru
furnizarea de servicii de intermediere online este limitatd, obligatiile de paritate
restransa pot permite furnizorilor de servicii de intermediere online sd mentind un
pret mai mare pentru serviciile lor, ceea ce duce la preturi cu amanuntul mai mari
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pentru bunurile sau serviciile intermediate pe toate canalele de vanzari. Factorii
relevanti pentru evaluarea acestui tip de restrictie includ pozitia pe piatd a
furnizorului care impune obligatia de paritate, dimensiunea relativa a canalelor de
vanzari directe care fac obiectul obligatiei, substituibilitatea canalelor directe si
indirecte din perspectiva furnizorilor de bunuri sau servicii si a utilizatorilor finali si
efectele cumulative, respectiv situatia in care restrictiile sunt impuse de mai multi
furnizori de servicii de intermediere.

In plus, in anumite conditii, obligatiile de paritate la nivelul comercializirii cu
amanuntul referitoare la canalele de vanzari directe pot produce in mod indirect
efecte restrictive echivalente cu cele produse de obligatiile de paritate la nivelul
comercializarii cu amanuntul intre platforme. In principiu, un cumparator de servicii
de intermediere online care face obiectul unei obligatii de paritate restransa la nivelul
comercializarii cu amanuntul 1si poate diferentia ofertele 1Intre platformele
intermediare pe care le utilizeazd (,,multi-homing”). Cu toate acestea, pentru a
actiona astfel, cumpardtorul respectiv trebuie sd ofere, in cadrul canalelor sale
directe, conditii care sa nu fie mai favorabile decat conditiile pe care le oferd pe
platforma de intermediere cea mai costisitoare cu care a incheiat un acord de paritate
referitor la canalele directe. In functie de factori precum ponderea vanzarilor realizate
prin intermediul fiecarui canal, costurile de utilizare a fiecarui canal si elasticitatea
cererii de bunuri sau servicii intermediate prin intermediul canalelor de vanzare, este
posibil sd existe stimulente insuficiente pentru ca furnizorii si cumpdratorii de
servicii de intermediere online sd se angajeze in compromisuri legate de pretul
acestor servicii si de conditiile Tn care bunurile sau serviciile sunt intermediate prin
intermediul serviciului respectiv. Acest rezultat este, in general, mai probabil in cazul
in care o parte semnificativd a vanzarilor are loc prin intermediul canalului direct si
in cazul in care obligatiile de paritate la nivelul comercializdrii cu amanuntul
referitoare la canalele directe sunt impuse de mai multi furnizori.

Obligatiile de paritate la nivelul comercializarii cu amanuntul impuse de furnizorii de
servicii de intermediere online 1n legatura cu canalele de vanzari directe pot produce
efecte restrictive semnificative in cazul in care cumpardtorii care reprezintd o
pondere semnificativda din cererea totala de servicii de intermediere online fac
obiectul unor astfel de obligatii sau al unor obligatii de paritate la nivelul
comercializarii cu amanuntul intre platforme. Este posibil sa fie necesara realizarea
unei evaluari similare, in urma unei evaluari a retragerii beneficiului VBER, de catre
Comisie sau o autoritatea nationald de concurentd, in cazul in care cotele de piata ale
furnizorilor relevanti se situeaza sub pragul de 30 %.

Obligatiile de paritate referitoare la conditii care nu vizeaza nivelul de comercializare
cu amanuntul

Obligatiile de paritate impuse de furnizorii de servicii de intermediere online din
amonte in ceea ce priveste conditiile in care bunurile sau serviciile sunt oferite
intreprinderilor care nu sunt utilizatori finali fac obiectul exceptarii pe categorii.
Acest tip de obligatie este de naturd sa descurajeze concurenta dintre furnizorii de
servicii de intermediere online in acelasi mod precum obligatiile de paritate la nivelul
comercializarii cu amdnuntul si, prin urmare, aspectele tratate la punctele 337-348
din prezentele orientari raman relevante. Acest lucru este valabil in special in cazul in
care nu existd nicio diferentd semnificativa intre preturile sau alte conditii in care
bunurile sau serviciile intermediate sunt oferite in amonte si la nivelul comercializarii
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cu amanuntul, cum ar fi cazul in care intermedierea se refera la bunuri sau servicii
finale'?!. Cu toate acestea, pentru evaluarea acestui tip de obligatie de paritate, este
necesar, de asemenea, sa se tind seama de conditiile de concurenta din aval, si anume
intre Intreprinderile care achizitioneaza bunurile sau serviciile intermediate.

In schimb, obligatiile de paritate referitoare la conditiile in care bunurile sau
serviciile sunt achizitionate ca factori de productie de cétre producatori, comerciantii
cu ridicata sau comerciantii cu amanuntul nu afecteazd in mod direct conditiile in
care concureaza aceste intreprinderi in aval. Prin urmare, este mai putin probabil ca
orientarile furnizate pentru evaluarea obligatiilor de paritate la nivelul comercializarii
cu amanuntul sd fie relevante 1n acest caz. Principala preocupare legata de obligatiile
de paritate referitoare la conditiile In care bunurile sau serviciile sunt achizitionate ca
factori de productie este ca acestea pot reduce motivatia furnizorilor de factori de
productie de a concura si, prin urmare, pot creste preturile factorilor de productie.
Printre factorii relevanti pentru evaluare se numara dimensiunea relativa si puterea de
piata a furnizorului si a cumparatorului care convin asupra obligatiei de paritate, cota
de piata relevanta vizata de obligatii similare si costul factorilor de productie in cauza
in raport cu costurile totale ale cumparatorilor.

Evaluarea in temeiul articolului 101 alineatul (3)

In cazul in care obligatiile de paritate produc efecte restrictive semnificative, trebuie
evaluate posibilele justificari ale cresterii eficientei in temeiul articolului 101
alineatul (3). Cea mai frecventa justificare pentru utilizarea acestor obligatii de catre
furnizorii de servicii de intermediere online este gestionarea problemei
parazitismului. De exemplu, este posibil ca furnizorii sd nu fie motivati sa
investeascd 1n dezvoltarea platformei lor, in servicii anterioare vanzarii sau in
promovare cu scopul sporirii cererii in cazul in care beneficiile unor astfel de
investitii din punctul de vedere al cresterii vanzarilor le revin platformelor
concurente sau canalelor de vanzari directe, care pot oferi aceleasi bunuri sau servicii
in conditii mai favorabile.

Printre factorii relevanti se numara masura in care investitiile efectuate de furnizorul
de servicii de intermediere online oferd beneficii obiective, si anume, dacd acestea
aduc sau nu o valoare addugata pentru consumatori, masura in care riscul de
parazitism este real si substantial si masura in care tipul specific si domeniul de
aplicare al obligatiei de paritate sunt indispensabile pentru obtinerea beneficiilor
obiective. Nivelul probabil de parazitism trebuie sd fie suficient pentru a avea un
impact semnificativ asupra stimulentelor de a investi in serviciul de intermediere
online. Elementele care aratd masura in care utilizatorii serviciilor de intermediere
recurg la mai multe platforme sunt deosebit de relevante, desi este necesar, de
asemenea, sd se analizeze dacd efectele obligatiilor de paritate influenteaza
comportamentul acestora. In cazul in care furnizorul de servicii de intermediere
online sau concurentii acestuia 1si desfdsoard activitatea pe alte piete comparabile,
utilizand obligatii mai putin restrictive sau n absenta unor obligatii de paritate, acest
lucru poate indica faptul ci obligatiile nu sunt indispensabile. In cazul in care
furnizarea de servicii de intermediere online este foarte concentratd si prezintd
bariere semnificative la intrare, necesitatea de a proteja concurenta reziduald poate
depasi posibilele cresteri ale eficientei. Alte justificari referitoare la beneficiile
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In unele cazuri, obligatia de paritate poate viza conditiile oferite atdt in amonte, cat si la nivelul
comercializarii cu amanuntul.
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generale oferite de platformele de intermediere, cum ar fi punerea in comun a
cheltuielilor promotionale ale furnizorilor, cresterea transparentei preturilor sau
reducerea costurilor tranzactiilor, vor indeplini conditiile prevazute la articolul 101
alineatul (3) numai in cazul in care furnizorul de servicii de intermediere online poate
demonstra o legaturd cauzald directd intre beneficiul invocat si utilizarea tipului
specific de obligatie de paritate.

In general, este mai probabil ca obligatiile de paritate la nivelul comercializarii cu
amanuntul referitoare la canalele de vanzari directe sd indeplineascd conditiile
prevazute la articolul 101 alineatul (3). Acest lucru se datoreaza in primul rand
faptului ca efectele lor restrictive sunt, in general, mai putin severe decat cele ale
obligatiilor de paritate intre platforme si, prin urmare, sunt mai susceptibile de a fi
compensate de cresteri ale eficientei. In plus, riscul de parazitism al furnizorilor de
bunuri sau servicii prin intermediul canalelor de vanzari directe ale acestora poate fi
mai mare, deoarece acesti furnizori obtin, in general, o marja pe unitate mai ridicata
pentru vanzarile efectuate prin intermediul canalelor directe ale acestora decat pentru
vanzarile indirecte.

Redevente de acces initial

Redeventele de acces initial sunt taxe fixe pe care furnizorii le platesc distribuitorilor
in cadrul relatiilor verticale la inceputul unei anumite perioade, cu scopul de a obtine
acces la reteaua de distributie a acestora si de a remunera serviciile oferite
furnizorilor de catre comerciantii cu amanuntul. Aceastd categorie cuprinde diverse
practici, precum bonificatiile comerciale de intrare'??, asa-numitele taxe de
mentinere (pay-to-stay fees)!?, pliti in scopul obtinerii accesului la campaniile de
promovare ale distribuitorului etc. Aceastd sectiune include orientdri pentru
evaluarea redeventelor de acces initial in cazuri individuale in situatia depasirii
pragului prevazut la articolul 3 din VBER.

Redeventele de acces initial pot avea uneori ca rezultat excluderea anticoncurentiala
a altor distribuitori. De exemplu, o taxd ridicatd poate stimula un furnizor sa isi
canalizeze un volum considerabil de vanzari prin intermediul unui singur distribuitor
sau al unui numar limitat de distribuitori pentru a acoperi costurile taxei. Intr-un
astfel de caz, redeventele de acces initial pot produce acelasi efect de blocare a pietei
in aval precum o obligatie de furnizare exclusiva. Pentru a evalua probabilitatea unui
astfel de efect negativ, se pot aplica prin analogie orientarile referitoare la obligatiile
de furnizare exclusiva (in special punctele 305-310).

In mod exceptional, redeventele de acces initial pot avea efecte anticoncurentiale de
blocare a pietei in amonte. De exemplu, in cazul in care distribuitorul detine o pozitie
de negociere puternicd sau in cazul in care utilizarea redeventelor de acces initial este
larg raspandita, astfel de redevente pot spori barierele la intrarea pentru furnizorii de
dimensiuni mici. Pentru a evalua probabilitatea unui astfel de efect negativ, se pot
aplica prin analogie orientarile referitoare la obligatiile de impunere a marcii unice
(in special punctele 284-293 din prezentele orientari). Evaluarea trebuie sd ia in
considerare, de asemenea, daca distribuitorul in cauza vinde produse concurente sub
propria marci. In acest caz, pot apirea, de asemenea, preocupiri orizontale, cu
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Taxe fixe pe care producatorul le plateste comerciantilor cu amanuntul pentru a obtine acces la spatiul
de raft al acestora.

Plati forfetare efectuate pentru a asigura prezenta permanentd a unui produs pe raft pentru perioada
urmatoare.

103

RO



RO

(357)

(358)

(359)

8.2.7.
(360)

(361)

consecinta ca exceptarea pe categorii nu se aplicd, in temeiul articolului 2
alineatul (4) din VBER (a se vedea sectiunea 4.4.3. din prezentele orientari).

Pe langa efectele posibile de blocare a pietei, redeventele de acces initial pot atenua
concurenta si facilita coluziunea intre distribuitori. Redeventele de acces initial pot
conduce la cresterea preturilor practicate de furnizor in ceea ce priveste produsele
contractuale deoarece furnizorul trebuie sd-si acopere aceste cheltuieli. Preturile mai
mari de aprovizionare pot reduce motivatia comerciantilor cu amanuntul de a
concura pe piata din aval, iar profiturile distribuitorilor cresc in urma aplicarii
redeventelor de acces initial. Asemenea restrangeri ale concurentei intre distribuitori
ca urmare a utilizarii cumulative a redeventelor de acces initial existd, in mod
normal, numai daca piata de distributie este foarte concentrata.

Cu toate acestea, utilizarea redeventelor de acces initial poate contribui, Tn multe
cazuri, la alocarea eficientd a spatiului la raft pentru produsele noi. Atunci cand
furnizorii lanseaza produse noi, distribuitorii au adesea mai putine informatii decat
furnizorul cu privire la probabilitatea ca noul produs s aibad succes si, prin urmare,
isi pot constitui stocuri de astfel de produse la un nivel inferior celui optim.
Redeventele de acces initial pot fi folosite in scopul reducerii acestei asimetrii
privind informatiile intre furnizori si distribuitori, permitdnd in mod explicit
furnizorilor sa concureze pentru spatiul la raft. Astfel distribuitorul poate fi avertizat
in avans cu privire la produsele care sunt susceptibile sd aiba succes deoarece un
furnizor va fi de acord, In conditii normale, sd plateasca redevente de acces initial
numai in cazul in care considera ca existd o probabilitate redusa de esec 1n legatura
cu lansarea produsului respectiv.

Mai mult, din cauza asimetriei privind informatiile mentionata la punctul precedent,
furnizorii pot fi stimulati sd deturneze in favoarea lor eforturile de promovare ale
distribuitorilor cu scopul de a introduce pe piatd produse sub nivelul optim.
Distribuitorii vor plati o parte din costurile aferente esecului in cazul in care un
produs nu are succes. Utilizarea redeventelor de acces initial poate impiedica o
asemenea deturnare prin transferarea riscului de esec al produselor inapoi la
furnizori, contribuind astfel la o rata optima de lansare pe piata a produselor.

Acorduri de gestiune pe categorii

Acordurile de gestiune pe categorii sunt acordurile prin care, in cadrul unui acord de
distributie, distribuitorul incredinteaza furnizorului (,,cdpitanul categoriei”)
comercializarea unei categorii de produse care include, in general, nu numai
produsele furnizorului, ci si produsele concurentilor acestuia. Prin urmare, capitanul
categoriei poate avea o influentd, de exemplu, asupra pozitiondrii si a promovarii
produselor In magazin, precum si asupra selectiei de produse a magazinului.
Acordurile de gestiune pe categorii intrd sub incidenta exceptarii pe categorii atunci
cand nici cota de piata a cdpitanului si nici cea a distribuitorului nu depdsesc 30 %,
cu conditia ca un astfel de acord sa nu includa restrictii grave, de exemplu, restrictii
privind capacitatea distribuitorului de a-si stabili pretul de vanzare in sensul
articolului 4 litera (a) din VBER.

In majoritatea cazurilor, acordurile de gestiune pe categorii nu ridici probleme in
temeiul articolului 101. Cu toate acestea, acordurile de gestiune pe categorii pot
denatura concurenta dintre furnizori, si pot avea ca urmare excluderea
anticoncurentiald a altor furnizori, in special atunci cand capitanul categoriei este
capabil, datorita influentei sale asupra deciziilor privind comercializarea ale
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distribuitorului, sa limiteze sau sa dezavantajeze distributia produselor furnizorilor
concurenti.

In general, distribuitorii nu vor avea interesul de a-si limita gama de produse. Totusi,
acestia pot fi motivati sd excludd anumiti furnizori, In special atunci cand
distribuitorul vinde si produse concurente sub marcd proprie. Pentru a evalua
probabilitatea unui astfel de efect de blocare a pietei din amonte, se pot aplica prin
analogie orientdrile referitoare la obligatiile de impunere a marcii unice (in special
punctele 284-293 din prezentele orientiri). In special, aceastd evaluare trebuie sa tind
seama, pe de o parte, de nivelul de acoperire a pietei al acordurilor de gestiune pe
categorii si de posibila utilizare cumulativa a unor astfel de acorduri si, pe de alta
parte, de pozitia pe piatd a furnizorilor concurenti si a distribuitorului.

In plus, acordurile de gestiune pe categorii pot si faciliteze coluziunea intre
distribuitori atunci cand acelasi furnizor actioneaza in calitate de capitan al categoriei
pentru toti sau pentru majoritatea distribuitorilor concurenti de pe o piatd si ofera
acestor distribuitori un punct de referintd comun in luarea de decizii privind
comercializarea.

De asemenea, acordurile de gestiune pe categorii pot sa faciliteze coluziunea intre
prin intermediul comerciantilor cu amdnuntul, cum ar fi, de exemplu informatiile
privind preturile viitoare, planurile promotionale sau campaniile de publicitate.
VBER nu reglementeaza astfel de schimburi directe de informatii intre concurenti (a
se vedea punctul 83 din prezentele orientari).

Cu toate acestea, utilizarea acordurilor de gestiune pe categorii poate contribui la
obtinerea de cresteri ale eficientei. Acordurile de gestiune pe categorii pot permite
distribuitorilor sa aiba acces la competentele de marketing ale furnizorului in legatura
cu un anumit grup de produse si sd obtind economii de scard, asigurandu-se ca
produsele sunt expuse in timp util si in mod direct pe rafturi, in cantitatea optima. In
general, cu cat este mai mare concurenta intre marci i cu cat sunt mai mici costurile
de transfer ale consumatorilor, cu atat sunt mai mari beneficiile economice realizate
prin gestiunea pe categorii.

Vanzarea legata

Vanzarea legata se refera la situatii in care clientii care cumpara un produs (produsul
care leagd) trebuie sd cumpere si alt produs distinct (produsul legat) de la acelasi
furnizor sau de la un furnizor desemnat de acesta. Vanzarea legata poate constitui un
abuz in sensul articolului 102'%*, Vanzarea legati poate, de asemenea, si constituie o
restrictie verticald in sensul articolului 101, atunci cand determind o obligatie de tipul
impunerii marcii unice (a se vedea punctele 281-302 din prezentele orientari) pentru
produsul legat. Numai aceastd din urma situatie este tratatd in cadrul prezentelor
orientari.

Considerarea produselor ca fiind distincte depinde de cererea clientului. Doua
produse sunt distincte daca, in absenta vanzarii legate, un numar semnificativ de
clienti ar cumpara sau ar fi cumparat produsul care leaga fara sa cumpere si produsul
legat de la acelasi furnizor, permitand astfel productia independentd atit pentru
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Hotararea in cauza C-333/94, P Tetrapak/Comisia, EU:C:1996:436, punctul 37. A se vedea si
Comunicarea Comisiei — Orientari privind prioritatile Comisiei in aplicarea articolului 82 din Tratatul
CE la practicile de excludere abuziva ale intreprinderilor dominante, JO C 45, 24.2.2009, p. 7.
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produsul care leagi, cat si pentru cel legat!®. Printre elementele care aratd cd doui
produse sunt distincte se afla dovezile directe ca, atunci cand au de ales, clientii
cumpdra produsele care leagd si produsele legate separat, de la diferiti furnizori, sau
dovezile indirecte, precum prezenta pe piatd a unor intreprinderi specializate in
fabricarea sau vanzarea de produse legate fird produsele care leagi'?® sau elemente
care aratd cd intreprinderile cu putere scazutd de piatd, in special pe pietele
concurentiale, au tendinta de a nu lega sau grupa asemenea produse. De exemplu,
intrucét clientii doresc sa cumpere pantofi prevazuti cu sireturi si nu este practic
pentru distribuitori sd furnizeze pantofi noi cu sireturi alese de ei, a devenit o uzanta
comerciala ca producatorii de pantofi sd furnizeze pantofii prevazuti cu sireturi. Prin
urmare, vanzarea de pantofi prevazuti cu sireturi nu reprezintd o vanzare legata.

Vanzarea legatd poate conduce la efecte anticoncurentiale de blocare a pietei pe piata
legatd, pe piata care leagd sau pe ambele 1n acelasi timp. Efectul de blocare a pietei
depinde de procentul de vanzari legate din vanzarile totale de pe piata produsului
legat. Pentru a stabili ce anume poate fi considerat blocare semnificativa a pietei in
sensul articolului 101 alineatul (1), se poate aplica analiza cu privire la impunerea
marcii unice. Vanzarea legatd inseamnd ca exista cel putin o forma de impunere a
cotelor de achizitie ale cumparatorului in ceea ce priveste produsul legat. In cazul in
care se convine si o obligatie de neconcurentd cu privire la produsul legat,
probabilitatea aparitiei efectului de blocare a pietei pe piata produsului legat va
creste. Vanzarea legatd poate conduce la o concurentd scazutd pentru clientii
interesati sa cumpere produsul legat, dar nu si produsul care leagd. Dacd nu exista un
numadr suficient de clienti care sa cumpere numai produsul legat pentru a sustine
concurentii furnizorului pe piata legata, vanzarea legatd poate conduce la cresterea
preturilor pentru acesti clienti. Daca produsul legat este un produs complementar
important pentru clientii produsului care leagd, o scadere a numarului de furnizori
alternativi ai produsului legat si, astfel, o reducere a gradului de disponibilitate a
acestui produs poate ingreuna intrarea doar pe piata care leaga.

Vanzarea legatd poate conduce si la preturi peste nivelul concurential, in special in
trei situatii. In primul rand, daci produsul care leaga si produsul legat pot fi utilizate,
in proportii diferite, ca factori pentru un proces de productie, clientii pot reactiona la
o crestere a pretului produsului care leagd marindu-si cererea pentru produsul legat,
simultan cu reducerea cererii pentru produsul care leaga. Prin legarea a doud produse,
furnizorul poate cauta sa evite aceastd substituire si, prin urmare, sa dispuna de
posibilitatea de a-si mari preturile. In al doilea rand, situatia mentionati mai sus
intervine atunci cand vanzarea legata permite discriminarea prin preturi in functie de
utilizarea produsului care leaga de catre client, un exemplu in acest sens il reprezinta
vanzarea legati a cartuselor de cerneald si a copiatoarelor (contorizare). In al treilea
rand, in cazul contractelor pe termen lung sau al pietelor postvanzare pentru
echipamente originale cu duratd de viata ridicata, este dificil pentru clienti sa
calculeze consecintele vanzarii legate.

Vanzarea legatd beneficiazd de exceptare in conformitate cu Regulamentul de
exceptare pe categorii, In cazul in care cota de piatd a furnizorului, atat pe piata
produsului legat, cat si pe piata produsului care leagd, si cota de piatd a
cumpdratorului, pe pietele relevante din amonte, nu depasesc 30 %. Vanzarea legatd
poate fi combinatd cu alte restrictii verticale care nu sunt restrictii grave in
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Hotararea in cauza T-201/04, Microsoft/Comisia, EU:T:2007:289, punctele 917, 921 si 922.
Hotararea in cauza T-30/89, Hilti/Comisia, EU:T:1991:70, punctul 67.

106

RO



RO

(371)

(372)

(373)

(374)

conformitate cu respectivul regulament, cum ar fi obligatiile de neconcurenta sau
cotele impuse in legiturd cu produsul care leaga sau aprovizionarea exclusiva. in
continuarea acestei sectiuni se regdsesc orientdri pentru evaluarea cazurilor
individuale de vanzare legata in situatia depasirii pragului cotei de piata.

Pozitia furnizorului pe piata produsului care leagd este, In mod evident, deosebit de
importanta pentru evaluarea posibilelor efecte anticoncurentiale. In general, acest tip
de acord este impus de catre furnizor. Importanta furnizorului pe piata produsului
care leaga este principalul motiv pentru care este dificil pentru un cumparator sa
refuze o obligatie de vanzare legata.

Pozitia concurentilor furnizorului pe piata produsului care leagd este importanta
pentru evaluarea puterii de piatd a furnizorului. Atat timp cédt concurentii sai sunt
suficient de numerosi si de puternici, nu se preconizeaza efecte anticoncurentiale,
deoarece cumpardtorii au suficiente alternative pentru a achizitiona produsul care
leaga fara produsul legat, mai putin in cazul in care si alti furnizori practica o vanzare
legatd similard. De asemenea, barierele la intrare pe piata produsului care leagd sunt
relevante pentru stabilirea pozitiei furnizorului pe piatd. Atunci cand vanzarea legata
este combinatd cu o obligatie de neconcurentd cu privire la produsul care leaga,
pozitia furnizorului va fi consolidata substantial.

Puterea de cumparare este relevantd, deoarece cumpdratorii importanti nu vor
accepta cu usurintd o obligatie de vanzare legata, fara sa profite méacar de o parte din
eventualele cresteri ale eficientei. Prin urmare, vanzarea legatd care nu se bazeaza pe
cresteri ale eficientei reprezintd un risc mai ales atunci cand cumparatorii nu au o
putere de cumparare semnificativa.

Atunci cand se stabileste existenta unor efecte anticoncurentiale semnificative, se
ridicd problema 1indeplinirii conditiilor prevdzute la articolul 101 alineatul (3).
Obligatiile de vanzare legata pot contribui la cresteri ale eficientei ca urmare a
productiei sau a distributiei comune. In cazul in care produsul legat nu este fabricat
de furnizor, cumpararea de catre acesta a unor cantitati mari din acest produs poate sa
genereze o crestere a eficientei. Pentru ca vanzarea legatd sa indeplineasca conditiile
prevazute la articolul 101 alineatul (3), trebuie sa se demonstreze totusi ca cel putin o
parte din aceste reduceri ale costurilor sunt transferate consumatorului, ceea ce, in
mod normal, nu se Intdmpla atunci cdnd 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 practica vanzarea legata.
O altd crestere a eficientei poate rezulta atunci cand vanzarea legatd contribuie la
asigurarea unei anumite uniformitdti si a unei standardizéri a calitatii [a se vedea
punctul 14 litera (h)]. Cu toate acestea, trebuie sa se demonstreze ca efectele pozitive
nu pot fi obtinute in mod la fel de eficient impunand cumparétorului sa utilizeze sau
sd revanda produse care indeplinesc standarde minime de calitate, fard a-i cere
acestuia s cumpere aceste produse de la furnizor sau de la un furnizor desemnat de
acesta din urma. Cerintele referitoare la standardele minime de calitate nu intrd, in
mod normal, in sfera de aplicarea a articolului 101 alineatul (1). In cazul in care
furnizorul produsului care leaga impune cumparatorului furnizorii de la care trebuie
sd cumpere produsul legat, de exemplu, pentru cd nu este posibild o formulare a
standardelor minime de calitate, aceasta practica poate, de asemenea, sa nu intre in
sfera de aplicare a articolului 101 alineatul (1), 1n special in cazul in care furnizorul
produsului care leagd nu obtine un avantaj (financiar) direct din desemnarea
furnizorilor pentru produsul legat.
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