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LIBRO VERDE SOBRE LAS RESTRICCIONES VERTICALES Y LA POLITICA DE
COMPETENCIA COMUNITARIA

SINTESISPRELIMINAR

Antecedentesy motivos parala eaboracién del Libro Verde®

1 La creacion de un mercado Unico congtituye uno de los principales objetivos de la politica de
competenciade laUnién Europea. Aungue ya se han redlizado progresos significativos en este &mbito, alin
habra que redizar un nuevo esfuerzo s se pretende sacar € mayor partido posible, desde € punto de visa
economico, de laintegracidn delos mercados.

2. Para las empresas comunitarias, € mercado Unico supone la oportunidad de penetrar en nuevos
mercados a los que previamente no tenian acceso por la existencia de obstéculos normativos. Esta
penetracion conlleva una gran inverson en tiempo y dinero, y es muy arriesgada. A menudo, los acuerdos
entre los productores que quieren introducirse en un nuevo mercado y los distribuidores locaes facilitan
este proceso. Una digtribucion eficaz con un apoyo pre y postventa adecuado es una parte del proceso
competitivo que redunda.en beneficio de los consumidores.

Sin embargo, los acuerdos entre productores y distribuidores pueden servir asmismo para seguir
compartimentando & mercado y excluyendo aempresas recién llegadas que intensificarian la competencia,
gerciendo asi una presion a la baja sobre los precios. Los acuerdos entre productores y distribuidores
(regtricciones verticdes) pueden aplicarse en favor de la competencia, para fomentar la integracion del
mercado y una distribucion eficaz, o contra ella, a fin de bloquear la integracion y la competencia. Las
diferencias de precios que aln subssten entre Estados miembros pueden impulsar a las empresas tanto a
penetrar en nuevos mercados como aerigir barreras contralos nuevos competidores.

3. La politica de competencia de la Unién Europea ha venido concediendo particular importanc iaa
las restricciones verticaes, consciente de que su estrecha vinculacion con la integracion de los mercados
puede tener efectos tanto positivos como negativos. Aungue la palitica que se ha venido aplicando en los
Ultimos 30 afios en relacion con dichas restricciones ha sido eficaz, hallegado € momento de proceder asu
revison por los siguientes motivos:

- ya se ha gprobado lamayor parte de lalegidacion parad libre movimiento de productos sobre e
mercado Unico.

- los reglamentos que regulan las restricciones verticales expiraran, y

- < han producido cambios muy importantes en los métodos de distribucion que pueden repercutir
en lapoliticade competencia

4, Ademas, d tratarse dd bloque comercial més grande del mundo, la Unidn esta comprometida en
el desarrollo de un comercio internaciona justo y abierto. Asi como pueden fomentar u obstaculizar la
creacion de un auténtico mercado Unico, las restricciones verticales pueden resultar también beneficiosas o
perjudicides para € comercio internaciond. Asi pues, la palitica de la Unidn en este ambito tiene una
importante repercusion a escaa internacional. Nuestra experiencia puede resultar (til ala hora de andlizar
las barreras de acceso d mercado en terceros paises.

5. Edtarevision adoptaralaformade Libro Verde, en € que setrataran los temas mésimportantes en
opinion delaComision ™. Se propondrén una serie de aternativas (véase a continuacion € punto V111) que

@ Cada uno de los encabezamientos del presente resumen se corresponde con un capitulo del Libro Verde.

@ El presente Libro Verde no incluye a los vehiculos automdviles (que han sido € tema del reciente

Reglamento Comunitario (1475/95) y cualquier restriccion vertical en las licencias de los derechos de
propiedad intelectual (que son el objetivo de gercicios separados). También hay que tener en cuenta que



sarvirdn de base para emprender una consulta publica de amplio dcance en la que paticiparan
Parlamento, los Estados miembros, € Comité Econémico y Socid y d Comité de las Regiones, asi como
otros interesados (productores, distribuidores, representantes sindicaes y consumidores). Esta consulta
permitiraala Comision decidir la orientacion y laforma que adoptara su futura actuacion alaluz de todos
los datos recogidos. La revison y la consulta condtituyen la respuesta de la Comision d reto que supone
hacer avanzar este sector clave de lapoliticade competenciahaciadl tercer milenio.

Il Estructuradeladistribucion

6. Resulta dificil formular principios generales o determinar tendencias con respecto d sector de la
distribucion, debido ala_envergadura, diversdad y dinamismo del mismo.

- Envergadura. El sector de la distribucién emplea a 22 millones de personas (0 sea, un 15,6% del
empleo totd), representa d 12,9% del vaor afiadido, y cuenta con 4,5 millones empresas (29,4%
del totd) (cifras de 1994 parala Europadelos 15).

- Diversdad. La egtructura de la digtribucidn varia considerablemente de un sector a otro, no solo
por d grado de concentracion o la tota ausencia de éstaen  nivel de distribucion, Sno también
por la organizacion ascendente con €  productor (a veces, a través de intermediarios
especidizados como los mayorisas o los importadores). Ademés, exigen diferencias
Sgnificativas de estructura y tamafio en los diferentes Estados miembros, incluso en € mismo
sector. Por dltimo, existen mltiples sstemas de digtribucion diferentes (por gemplo, desde
digtribuidores exclusivos de un producto hasta supermercados que amacenan unos 30.000 tipos
de productos).

- Dinamismo. La distribucion es un sector dindmico en @ que € ritmo de creacion y desgparicion
de peguefias empresas es relativamente elevado. La experimentacion de nuevas formas de
digtribucion es congtante. En determinados sectores, se esta evolucionando haciala concentracion
y € desarrollo de estructuras oligopolisticas.

7. Todas las empresas tienen que recurrir a la distri bucidn, y € nivel del servicio prestado y su
eficiencia son eementos muy importantes en € proceso competitivo de acceso d consumidor. Son muy
pocos los productores que distribuyen directamente sus productos a consumidor final; més bien, suden
confiar esta tarea a digtribuidores especidizados. En agunos sectores, se puede lograr un ahorro
consderable mediante la cooperacion en la cadena de suministro, préactica que se ha visto facilitada y
acdlerada mediante |a introduccion de la tecnologia de lainformacion y |as técnicas modernas de "just-in-
time'. Esto dgnifica que, dentro la cadena de suministro, ahora son los consumidores finales quienes
solicitan los productos, y la distribucion no viene impuesta desde arriba por los fabricantes en funcion de
las necesidades de produccion. Este fendmeno ha supuesto un importante ahorro en existencias y una
reduccion significativa del volumen de bienes no deseados. La competencia entre cadenas de suministro
cobra unaimportancia cada vez mayor.

8. Aunque la distribucion es un sector dinamico, @ de la UE, en comparacion con los de terceros
paises, se caracteriza por oponer barreras de acceso (por gemplo, restriccion en los horarios de aperturay
normas urbanigticas). Ello puede haber acrecentado € poder de mercado de determinados distribuidores en
mercados oligopolisticos y tiene repercusiones sobre la politica de competencia

9. Aunque existen gemplos de digtribuidores que han sdido de su mercado "de origen" y estén
surgiendo algunas grandes cadenas a escala europes, d sector de ladistribucion y, en concreto, su vertiente
minorista, tiene alin un caracter eminentemente nacional. La Comisidn se preguntas este carécter naciond
deladistribucion, unido ala necesidad de integracion econdmica de las cadenas de suministro derivada del

en general, €l articulo 85 se aplica a la produccién y comercio de productos agricolas. Sin embargo, €l
apartado 1 de dicho articulo no se aplica a aguellos arreglos los cuales sean una parte integral de una
organizacién del mercado comun.



ahorro que ha supuesto la tecnologia de la informacion, tiene consecuencias en la palitica de competencia.

LaComision haindgtido sempre _en lalibertad de los intermediarios para reaccionar ante las diferencias de
precios entre Estados miembros vy llevar a cabo un comercio paraelo como fundamento de su politica de
garantizar que |os acuerdos de distribucion suponen unaintegracion del mercado y no tienen un efecto de
compartimentacion. Habida cuenta de los cambios que se han producido en la distribucion desde @ punto
de vista estructura y organizativo, lalibertad de losintermediarios parallevar a cabo un comercio paraelo
ya no bagta para garantizar en todos los casos € efecto positivo de las restricciones verticales sobre la
competenciay laintegracion del mercado. En € estudio preliminar parala elaboracion del presente Libro
Verde (véase @ punto VII) sellegd a conclusiones parecidas. La Comision deseariarecibir comentarios y
datos sobre este punto y sobre sus repercusiones en las alternativas (punto VIII).

1. Analissecondmico delasrestriccionesverticalesy € mercado Unico

10. El vivo debate entre los economistas con respecto a las restricciones verticaes parece haberse
cadmado un tanto y se estd acanzando un consenso. Las restricciones verticales ya no se consderan en si
mismas perniciosas o favorables para la competencia. Los economistas son ahora més reacios a efectuar
declaraciones tajantes. Més bien, prefieren basarse en € andlis's de cada caso concreto. Sin embargo, hay
un elemento que subsiste: laimportancia de la estructura del mercado en la determinacion del impacto de
las restricciones verticales. Cuanto mayor es la competencia entre marcas, mayor es la posibilidad de que
los efectos positivos para la competencia y de eficiencia compensen los efectos anticompetitivos de las
restricciones verticaes. Los efectos anticompetitivos slo se produciran cuando la competencia entre
marcas sea débil y existan barreras de acceso en |os sectores de la produccion o ladistribucion. Ademés, se
sabe que los acuerdos en la cadena de distribucidn reducen los costes de las operaciones, pudiendo
materidizar la eficiencia potencia existente en € sector de la distribucion. En contraste, en algunos casos,
Ias restricciones verticales crean barreras de acceso u obstaculizan la competencia horizontal en mercados
oligopoaligticos.

11 Los problemas planteados por |as restricciones verticales son alin muy importantes en términos de
potenciadles beneficios econdmicos. Las cifras sobre diferencias de precios entre Estados miembros
muestran que, aungque se ha producido cierta convergencia de precios, |os beneficios potencides derivados
de unamayor integracion, alin no se han agotado.

12. Dd reciente andis's econdmico p ueden extraerse ademés las siguientes conclusiones.

- No se puede considerar que, en sl mismas, las clausulas concretas de un acuerdo o los diferentes
tipos de restricciones verticales sean positivas 0 negativas parala competenciay laintegracion.

- La combinacion de ditintas restricciones verticales no aumenta necesariamente la posibilidad de
llegar a un resultado anticompetitivo, pero en circunstancias precisas puede hacer que € resultado seamas
favorable.

- El andiss debe centrarse, mas que en la forma del acuerdo, en su impacto en € mercado. Por
gemplo, S d acceso se ve impedido por una red de acuerdos 0 S e acuerdo vertical unido d poder de
mercado permite a los productores o digtribuidores practicar una discriminacion de precios entre Estados
miembros.

- Teniendo en cuenta & riesgo que lleva gpargjada tanto la penetracion en nuevos mercados como
una expansion dgnificativa en uno solo (la creacion de nuevos flujos comercides que integran €
mercado), habria que conceder una trato més favorable a las redtricciones verticales cuando suponen una
inversion materia o inmateria sgnificativa. Este trato deberiatener unaduracion limitada.

- La naturdeza de los productos, la necesidad de servicios y de inverson para llevar a cabo una
digtribucion eficaz, asi como la necesidad de conocer a los consumidores pueden ser dementos
importantes ala hora de determinar |as ventgjas objetivas derivadas de | as restricciones verticaes, asi como
sus efectos anticompetitivos. A continuacion, se ofrece una lista de criterios para determinar la eficaciaen



ladistribucion y contribuir asi a orientar las decisiones correspondientes. Se solicitan comentarios sobre la
utilided de estalista

13. Es evidente que |la teoria econdmica no puede ser & Unico factor en la concepcion de esta politica. Por
otro lado, la evaduacion exhaustiva de cada caso concreto resultaria demasiado cara en términos de
recursos y podria conducir a una situacion de inseguridad juridica. Asi pues, sirve fundamentamente para
desarrallar una politicay unas normas bésicas.

M1, Actuales procedimientosy mar co ingitucional

14. Las disposiciones del Tratado en relacion alas reglas de competencia aplicables a empresas estén
contenidas en los articulos 85 a 90. En lo que a las restricciones verticaes se refiere, es particularmente
relevante @ articulo 85. Su apartado 1 prohibe los acuerdos que puedan afectar  comercio y que tengan
como objeto o efecto la prevencion, restriccion o distorsidn de la competencia, considerandose sin efecto
todos aguellos que entren en su amhito de aplicacion (gpartado 2), a menos que puedan disfrutar de una
exencion en virtud dd apartado 3 del mismo articulo. Para poder gozar de una exencién, entre otras
condiciones, & acuerdo no debe diminar lacompetenciay las ventajas objetivas que suponga, por gemplo,
en términos de eficiencia, han de superar las desventgjas derivadas de la menor competencia. Asmismo,
los consumidores deben participar equitativamente de dichos beneficios.

15. Con arreglo alo previsto en d articulo 87, € Consgo establecid las normas necesarias para la
gplicacion de los principios fundamentales enunciados en los articulos 85 y 86 del Tratado. Estas normas
estdn contenidas en d Reglamento 17/62, que, entre otras cosas, confiere a la Comisién competencia
exclusiva para conceder exenciones en virtud del gpartado 3 del articulo 85 y establece un procedimiento
de natificacion a la Comisidn de aguellos acuerdos para los cudes se solicite una exencion o una
declaracion negativa. La entrada en vigor del Reglamento 17/62 origind una"avalancha' de notificaciones
-més de 30.000- a principios de la década de los sesenta, lamayor parte de las cuales se referian aacuerdos
verticales. Dado que los procedimientos previstos en @ Reglamento 17/62 no permitian a la Comision
adoptar muchas decisiones formaes (unas 20 por afio, en la actuaidad) y que la posibilidad de cerrar los
casos mediante carta adminigtrativa era también limitada (unos 150 d afio), se optd por un planteamiento
que permitiese conceder "exenciones por categorias', a fin de ofrecer a las empresas que hubieran
celebrado acuerdos verticales la oportuna seguridad juridica

16. En virtud de lo dispuesto en & Reglamento 19/65 dd Consgjo, la Comision esta facultada para
adoptar reglamentos de "exencidn por categorias', en los que se definen determinadas categorias de
acuerdos que cumplen generdmente las condiciones del apartado 3 del articulo 85 y quedan, por tanto,
exentos. El Reglamento 19/65 del Consgo exige que los reglamentos de exencion por categorias de la
Comision especifiquen las condiciones que han de cumplirse, los tipos de acuerdos considerados, las
clausulasredtrictivas alas que se aplicaunaexencidn y las clausulas que no deben incluirse.

17. La Comision ha delimitado diversos tipos de sstemas de distribucion y, de acuerdo con las
competencias que le han sido conferidas por € Reglamento 19/65 dd Consgjo, ha aprobado exenciones
por categorias en relacién con los mismos. Los acuerdos contemplados son los siguientes:

- acuerdos de digtribucion en exclusiva, con arreglo a los cuaes un productor se compromete a
recurrir aun solo distribuidor en una determinada zona (Reglamento 1983/83);

- acuerdos de compra en exclusiva, con disposiciones especificas para la cervezay la gasoling, en
los cudes d digtribuidor se compromete a adquirir los productos en cuestion a un solo productor
(Reglamento 1984/83);

- acuerdos de franquicia, en los que se atribuye a franquiciado un determinado territorio en € que
podra explotar los conocimientos técnicos y los derechos de propiedad intelectua del
franquiciador y comercidizar € producto o servicio de forma normaizada (Reglamento
4087/88).



S d acuerdo de distribucidn en exclusiva, de compra en exclusiva o de franquicia se atiene a las
condiciones sefidadas en @ correspondiente reglamento, no es necesaria su notificacion para disfrutar de
unaexencion.

18. Ademas, la Comison ha definido un tipo adiciona de ditribucidn, a saber, la distribucidn
sHectiva, en d que los digtribuidores son escogidos en funcion de los criterios objetivos que impone una
digtribucion eficaz de los productos de que se trate. Los distribuidores seleccionados suelen prestar una
serie de servicios pre o0 posventa 'y Unicamente pueden vender los productos a consumidores findes 0 a
otros distribuidores designados. Dado que la distribucidén selectiva no planteaba ningin problema de
multiplicidad de notificaciones, la politica de la Comisién d respecto se ha establecido en decisones
individuales conformea procedimiento del Reglamento 17/62.

10. S bien la aplicacion ddl gpartado 3 del articulo 85 compete exclusvamente a la Comision, los
tribunaesy las autoridades de defensa de la competencia naci ona es desempefian también un papel en este
ambito.

- Los tribunales nacionales pueden aplicar las disposiciones de los gpartados 1y 2 dd articulo 85y
el articulo 86. Asmismo, estén facultados para interpretar las disposiciones de |os reglamentos de
exencion por categorias, a fin de comprobar S son aplicables a determinados acuerdos. Adl,
pueden resolver numerosos litigios relacionados con las normas de competencia y los acuerdos
verticales. La Comision puede renunciar a ingtruir una denuncia s los tribunales nacionales
pueden encargarse de dlo. Por dltimo, los tribunades naciondes conceden con frecuencia
indemnizaciones por dafios y perjuicios, adoptar medidas cautelares o dictar érdenes con mayor
rapidez que la Comision.

- Las autoridades de defensa de la competencia naciondes  pueden aplicar las disposiciones de los
gpatados 1y 2 dd articulo 85y € articulo 86, en tanto la Comision no hayaincoado por su parte
un procedimiento en relacion con los mismos acuerdos. Siete de los quince Estados miembros han
adoptado normas que les permiten hacer uso de estas facultades. A menos que la Comison haya
concedido una exencion d amparo dd apartado 3 del articulo 85 o que los acuerdos puedan
acogerse a una exencion por categorias, los Estados miembros pueden aplicar su propia
legidacion naciond a un acuerdo.

V. Nor mas aplicables actualmente a lasrestricciones verticales

20. Debido ala amenaza que pueden suponer paralaintegracion del mercado y su inciertaincidencia
en lacompetencia, la Comisidn ha venido aplicando € apartado 1 del articulo 85 con relativa frecuenciaa
las restricciones verticaes. A juicio de la Comisién es importante tanto la competencia dentro de una
misma marca como entre distintas marcas.

21 Las normas de minimis definen categorias de acuerdos cuyo acance es demasiado limitado para
gue tengan un impacto significativo sobre & comercio o la competenciay que quedan, por consiguiente,
excluidos del &mbito de aplicacion del apartado 1 del articulo 85. Por encima de este umbral, este apartado
e gplica précticamente de forma automédtica a determinados acuerdos verticaes que, por su propia
naturaleza, no pueden sino falsear lacompetencia, y entre los cuales cabe citar los sSiguientes:

- acuerdos que restringen la libertad de los didtribuidores para fijar sus precios de venta
(mantenimiento de |os precios de reventa);

- acuerdos que establecen una proteccion territoria absoluta para los distribuidores en exclusiva
Edte agpecto es fundamentd en lapaliticadelaComision . Asi, no solo se aplicad apartado 1 del
articulo 85, sino que, ademas, es improbable que se conceda una exencion. Si bien se puede
atribuir en exclusiva a un distribuidor un determinado territorio para fecilitar la penetracion en e
mercado y hacer que la distribucion seamés eficaz, y prohibirle vender o redlizar promociones en
el territorio de otros distribuidores en exclusiva, la proteccion no ha de ser absoluta. Sempre debe
haber alguna fuente aternativa de suministro. Aun cuando se pueda prohibir a los distribuidores




en exclusiva promocionar activamente @ producto fuera del territorio que se les ha asignado,
deben tener la posibilidad de satisfacer los pedidos que reciban de otros lugares (- ventas pasivas).
Los clientes han de gozar de tota libertad para recurrir a distribuidor de la UE que deseen,
incluso fuera de su zona de residencia, y redizar, por su cuenta 0 a través de terceros,
importaciones de productos para consumo persond. Los intermediarios y demas comerciantes
deben tener la posibilidad de abastecerse en cualquier distribuidor y vender en cualquier mercado,
atendiendo, en particular, a las diferencias dgnificativas de precios entre Estados miembros
(comercio paraelo).

22, S un acuerdo vertica no entraen & ambito de aplicacion delasnormas  de minimis ni se gustaa
los dos tipos de acuerdos que dan lugar autométicamente a la aplicacion del gpartado 1 del articulo 85, es
necesario un andisis individuaizado para comprobar s es aplicable dicha disposicion. Este andliss parte
del contexto econdmico red dd caso, afin de evduar S e restringe de manera sensible la competencia
Aun cuando € acuerdo en s no entre en e dmbito de aplicacion del gpartado 1 del articulo 85, la
competencia puede verse restringida de manera apreciable por € efecto acumulativo de varios acuerdos
sSmilares. Este es @ caso, en particular, de las redes de acuerdos de compra en exclusiva, en las que una
gran parte de |os establecimientos minoristas quedan vinculados en exclusiva a determinados productores.
Ello puede cerar d mercado a nuevos productores o impedir que los fabricantes de otros Estados
miembrosentrenen é.

23. Dado que € gpartado 1 del articulo 85 se ha aplicado con frecuenciaalos acuerdos verticaes, las
exenciones por caegorias deben ofrecer a las empresas la oportuna seguridad juridica. Para dlo se
determinan los tipos de acuerdos de distribucidn que disfrutan autométicamente de unaexencion a amparo
delo previsto en € apartado 3 del articulo 85. En primer lugar, los correspondientes reglamentos exponen
las razones por las cuaes los acuerdos de distribucion pueden restringir la competenciay quedar sujetos a
lo dispuesto en € apartado 1 del articulo 85, asi como los motivos generdes que llevan ala Comision a
conceder una exencion en virtud del gpartado 3 dd articulo 85 con ciertas condiciones. Uno de los
elementos comunes tanto a los tres reglamentos de exencion por categorias (distribucion y compra en
exclusiva (incluidos los acuerdos especificos sobre la cerveza y la gasoling) y franquicia), como a la
politica en materia de digtribucidn sdlectiva, es la voluntad imperiosade  no permitir en modo alguno una
proteccion territorial absoluta ®.

Asimismo, se establecen normas sobre lo que esta o no permitido en relacion con:

- las restriccionesterritoriales

- las obligaciones de compra, incluidas | as ventas vinculadas

- las obligaciones de venta

- las cldusulas de no competenciay laduracién admisible ddl contrato
- lasregtricciones de clientdla

Por Ultimo, los reglamentos de exencidn por categorias especifican las circungtancias en las que la
Comision puederetirar € beneficio delaexencion.

V. Ventajasdd sstema actual

24, La Comisién considera que la palitica que ha venido aplicando a las restricciones verticales ha
sido bastante acertada. Sus ventgjas serefieren tanto alos  aspectos sustantivos como a procedimiento. Las
desventgasyy criticas de esta politica estan delineadas en laseccion V.

- Ventgjas sustantivas
@ Cualquier obstéaculo a las ventas pasivas 0 € comercio paralelo constituye una grave infraccién
de las normas de competencia. Cuando se descubre, este tipo de préactica suele sancionarse
mediante una multa.

Vi



25. Al recurrir con relativa frecuencia d apartado 1 del articulo 85, € andisis de las restricciones
verticales se centra ante todo en las excepciones previstas en € apartado 3 del articulo 85, que hacen
posible una evaluacion econdmica completa de las ventgas de los acuerdos  y de su impacto sobre la
egtructura de la competencia y la situacion de los consumidores. Este planteamiento ha permitido a la
Comision hallar e justo equilibrio entre la competencia dentro de unamismamarcay lacompetencia entre
diversas marcas. Lanecesidad de este tipo de andlisis se deriva del caracter ambiguo de laincidencia que
tienen las restricciones verticales en la competencia.

26. Edta politica, que garantiza que no haya en ninglin caso una proteccion territorial absoluta dentro
de los Sstemas de distribucion, ha fomentado también la  integracion de mercados. Asi, aun cuando s
admitan |os efectos positivos para la competencia de la exclusiva territoria, los acuerdos verticales deben
seguir dgjando abierta la posibilidad de recurrir a otras fuentes de suministro. Los mercados no pueden
cerrarse paraimpedir alosintermediarios aprovechar las diferencias de precios.

27. La politica aplicada permite establecer formas nuevas e innovadoras de didtribucion , puesto que
los acuerdos que no puedan acogerse directamente a las exenciones por categorias pueden notificarse por

separado.

- Ventgjas adjetivas

28. Merced d dstema de notificacidon, la Comisién ha logrado reunir informacion acerca de los
multiples tipos de acuerdos verticaes, por lo que dispone dd materid basico para decidir sobre la
necesidad y @ acance de las exenciones por categorias. Edte tipo de exenciones por categorias ofrecen la
seguridad juridica necesariaen relacion con d grueso de los acuerdos verticales que se celebranen laUE y
presentan las ventgas de una ventanilla Unica. Las cartas adminigtrativas han permitido resolver
satisfactoriamente los problemas colectivos que se plantesban en casos en los que no se aplicaban
directamente las exenciones por categorias. La combinacion de estas exenciones y de las cartas
adminigrativas ha liberado recursos en la Comision, bastante escasos de por si, para ocuparse de los casos
que requieren una atencion individuaizada, ya sea con visas a determinar nuevas préacticas que resulten
legitimas o paraingruir y poner fin alas infracciones graves de las normas vigentes (como, por gemplo, la
obstaculizacion del comercio paralelo). Findmente, & pape que desempefian los tribundes y las
autoridades nacionales mejoralaficaciay larapidez de la actuacion en este ambito.

VI. Comparacion del derecho comunitario con la normativa y la politica de los Estados
miembrosy ter cer os paises aplicablesalasrestricciones verticales.

29. Comparar la legidacion y la politica de otros Estados miembros y terceros paises es de gran
utilidad, puesto que facilita una experiencia de la que puede sacar provecho la Union, ademés de mostrar la
viahilidad 0 no de determinadas aternativas que se pueden plantear como opciones.

30. Sin embargo, Sempre se deberia tener presente que la Comisidn es @ Unico organismo de tutela
de la competencia dd mundo que pretende lograr la integracion de mercados, ademas dd mantenimiento
de un sistema de sana competencia. Ello implica que otros model os no se adapten necesariamente ala UE.

3L Por motivos de orden anditico, sedividio alos paises en dos grupos.

- los que poseen normativas parecidas d articulo 85, con su estructura dividida en dos partes, que
incluye una prohibicion genera y una disposicion de exencidn;

- los que poseen normativas que difieren de la comunitaria en € hecho de que, en términos
generales, unainfraccion se basaen e descubrimiento de agun tipo de abuso.
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32. S s andiza la cuestion, se observa la diversidad de disposiciones por las que se rigen los
acuerdos verticales. Sin embargo, se pueden observar determinadas caracteristicas béasicas que comparten
todos estos Sstemas 'y que difieren del comunitario.

- En primer término, sostienen que @ andis's econdmico se deberia utilizar, en primer lugar, para
determinar 5 existe infraccidn. Ta esd caso, d menos, de dgunos de los Estados miembros con
sisemas basados en @ comunitario (especidmente Francia e Itaia), dgunos de los Egtados
miembros dotados de sstemas que difieren dd comunitario (més especidmente Alemaniay €
Reino Unido) y deterceros paises (tanto los Estados Unidos como Canadd);

- En segundo lugar, ni los Estados miembros de mayor peso especifico, ni los Estados Unidos o
Canad4 emplean un sstema de notificacion de los acuerdos redtrictivos. Ello se debe a su
convencimiento de que los instrumentos de gjecucion pueden ganar utilidad s se emplean para
otros fines, tales como la investigacion de denuncias que impliquen retricciones verticales. La
ausencia de un sstema de notificacion también se guda a la premisa de que los acuerdos
verticaes son a priori legaes,

- En tercer lugar, s0lo se incluye en estos sistemas un reducido nimero de casos que impliquen
restricciones verticaes, lo que, una vez més, confirma la idea de que estas restricciones son  a

priori legales.
VIl.  Reaultadosdelainvestigacion
33. En d contexto de su iniciativa destinada a hacer acopio de informacién generd para la

elaboracion del Libro Verde, la Comision llevo a cabo una serie de entrevistas con fabricantes, minoristas,
laindustria, las asociaciones comerciaesy de consumidores y expertos universitarios. Estas entrevistas no
modifican en modo alguno o prejuzgan la consulta abierta que se llevard a cabo unavez que se publique e
Libro Verde, sno que smplemente ayudaron alaComision asefidar determinadas cuestiones bésicas.

3A. Los resultados de la investigacion confirman las conclusiones sobre la distribucion obtenidas a
partir de materiales bésicos (Seccion | anterior). En particular, subrayaban los cambios derivados de la
introduccidn de latecnologia de lainformacion (T1). Lainformacion esta més concentrada en las manos de
los digtribuidores, que en la actualidad congtituyen un contrapeso mas fiable para € poder de los
fabricantes.

35. Se hizo gran hincapié en & mercado interior, todavia no completado. Esto es debido no solo alos
obstéculos naturales (por gemplo, las diferencias de preferencias, lengua, etc) y € tiempo y riesgo que se
ha de emplear y correr para superarlos, sino también € carécter incompleto o @ funcionamiento deficiente
del mercado Unico.

36. Un gran nimero de entrevistas plantearon también cuestiones relacionadas con los obstaculos
privados de carécter estructural que entorpecen @ mercado Unico y € comercio paralelo. En € transcurso
de las entrevigtas se evidencié que muchos minoristas no aprovechan las oportunidades de que gozan para
explotar las diferencias de precios entre los Estados miembros por temor a deteriorar relaciones ya
consolidadas con los fabricantes 0 a que sean objeto de represalias tales como boicoteos o discriminacion
de precios. No parece que los grupos de compradores transfronterizos hayan influido de formasignificativa
en la disminucién de las diferencias de precios. Por otra parte, la introduccién de la Tl y los ahorros
logisticos logrados mediante la cooperacion estrecha en la cadena de suministro implican que las
diferencias de precios han de incrementarse antes de que d comercio paraelo pase a ser rentable,
epecidmente alavisade carécter necesariamente incierto y de aeetoriedad de los suministros obtenidos
detd fuente. LaTI facilito alos fabricantes la posibilidad de locdizar y pardizar |as fuentes del comercio
pardeo entre los mercados naciondes. Incluso cuando los distribuidores trataron de abastecerse en otros
Estados miembros (més baratos), cas nunca seles permitiay se lesvolviaaremitir alasfilides nacionaes
del fabricante o a su agente exclusvo en € territorio en @ que @ distribuidor en cuestion pretendia
importar |as mercancias. Todas estas practicas incrementan laincertidumbre de las importaciones pardelas
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y las hacen menos atractivas, con lo que, por s solas, su funcidn de integracion en e mercado puede ser
menos efectiva

37. Se criticd en varias ocasiones la estructura y la aplicacion de la politica actud de la Comision en
relacion con las redtricciones verticales y las exenciones por categorias, y se presentaron varias solicitudes
deintroduccion de cambios o adaptaciones ®. L as observaciones més frecuentes son las siguientes:

- las exenciones por categorias actuaes carecen de flexibilidad, congtituyen un corsé demasiado
edricto y presentan caracteristicas muy reglamentarias,

- e hace demasiado hincapié en e andisis de las dausulas y, Sn embargo, no se tiene en cuenta
suficientemente la repercusion econdmica de los acuerdos. Se podria aplicar una politica més
rigurosas se adoptasen medidas activas de retirada de las exenciones por categorias,

- el principio de autoridad Unica es fundamental, tanto como d de seguridad  juridica, que corre €
riesgo de perderse S se desechase e régimen de las exenciones por categorias. Las cartas
adminigtrativas de compatibilidad no congtituyen una solucion satisfactoria;

- de mantenerse @ régimen de la exencion por categorias, éste deberia ser més flexible, menos
dirigiga y con un adcance més amplio. Por gemplo, una clausula inadmisible no deberia ser
motivo de nulidad de toda la exencidn, y las exenciones por categorias podrian incluir bienes
intermedios, es decir que no se limitasen exclusvamente a los bienes de reventa, como en la
actualidad;

- la politica de la Comision deberia fomentar, en lugar de discriminar, la plurdidad de sstemas de
digtribucion. Esta multiplicidad puede darse en € caso de que los grupos de compra y las
asociaciones de minoristas (0 un grupo compuesto por una mezcla de filides integradas y
establecimientos no integrados, tales como los concesionarios de franquicia) intenten lograr los
ahorros logigticos que se pueden obtener de la gplicacion plenadela Tl y de laintegracion de la
cadenade suminigtro;

- dgunos de los entrevistados se plantearon la utilidad de dotarse de normas contra la
discriminacion de precios, incluso para las empresas que no gocen de posicion dominante, para
evitar que lasfilidesintegradas establezcan precios distintos en diferentes Estados miembros;

- los puntos de vista sobre la distribucion selectiva son muy variados. Algunos de |os entrevistados
s mogtraron satisfechos con su funcionamiento y se consderaba necesario para distribuir
determinados productos. Otros consideraron que ocasionaba rigidez en |os precios, que quedaban
excluidos los establecimientos de rebgjas aunque cumplieran los criterios de incluson en €
sisemay que la digtribucion selectiva se utilizaba para muchos productos, cuando ya no tenia
razon de ser. Se denuncio lafata de transparenciay objetividad en lagplicacion delos criterios de
admisién d sstemay laarbitrariedad de que hacian galalos fabricantes.

VIl Opciones

@ En muchos aspectos estas observaciones reflejan las presentadas por las organizaciones empresariales:

UNICE (Modernising EU competition policy UNICE 1995), BDI (Standortfaktor Wettbewerbspolitik -
Reformbedarf auf deutscher under européischer Ebene, BDI 1995) y CBI (Loosening the strait-jacket CBI
proposals for reform of the scope and administration of Article 85. CBI 1995) asi como sus asesores legales
y abogados (por gemplo, B. Hawk, "System Failure: Vertical Restraints and EC Competition Law",
Common Market Law Review, Vol. 32, N4, 1995). El argumento principal de estas observaciones reside
en que €l apartado 1 del articulo 85 presenta una redaccion demasiado amplia en el caso de las restricciones
verticales, que los reglamentos relativos a las exenciones por categorias han supuesto un corsé muy estricto
de caracter normativo y que el funcionamiento actual de las notificaciones individuales y las cartas de
compatibilidad es, alavez, costoso y no ofrece la seguridad juridica que seria de desear.



38. El Libro Verde desea que se le remitan comentarios sobre las cuatro opciones que figuran a
continuacion. No se trata de opciones excluyentes, por 1o que se pueden combinar el ementos especificos de
cadaunadedlas.

39. Algunas ohservaciones o cuestiones son comunes paraagunas o todas las opciones:

- aunque la Comision reconoce que la jurigorudencia de los tribundes Comunitarios y su propia
politica en relacion con las restricciones verticales han evolucionado con € tiempo y es probable
gue sigan haciéndolo, sblo se plantean opciones que se mantienen dentro de las fronteras del
articulo 85, tal como lo han interpretado los tribunales europeos, y

- laproteccion territorid total y € mantenimiento de precios (RPM) que pueden afectar a comercio
entre los Estados miembros no sdlo seguiran sujetos a ambito de aplicacion del apartado 1 del
articulo 85, sno que es poco probable que queden exentos,

- las opciones se gplican exclusvamente a los acuerdos verticaes de digtribucion, y no a los
acuerdos entre competidores, a pesar de éstos se puedan autorizar para determinadas PY ME,

- las opciones se aplican principamente a los acuerdos verticales para productos destinados a la
venta d por menor. Se solicitan comentarios sobre la posibilidad de que las opciones abarquen
también alos bienes de produccidn,

- los procedimientos de no oposicidn no condtituyen una solucidn adecuada para la tramitacion de
un elevado nimero de casos,

- interesa conocer los digtintos puntos de vista sobre la utilizacion de los umbrales de cuot a de
mercado, ya sea para definir |os criterios que se han de reunir paradar derecho alaexencion, ya
Sea como guia para las estructuras de mercado cuando la Comision pueda retirar € beneficio de
dichaexencién, y

- en laactualidad se estén adoptando medidas destinadas a incrementar los umbrales por debgo de

los cudes no es de aplicacion € apartado 1 dd articulo 85 (Comunicacion sobre acuerdos de
menor importancia- "de minimis'). Como hipétesis de trabgo, se puede partir de labase dd 10%.

OPCION | - MANTENER EL SISTEMA ACTUAL

40. En € anterior punto V se mencionan las ventgas dd enfoque actud. Se mantendrian las
condiciones especidles paralacervezay lagasolina

OPCION Il - EXENCIONES POR CATEGORIASMASAMPLIAS

41. Esta opcion condste en & mantenimiento del enfoque vigente y de las numerosas ventgjas que
presentan las exenciones por categorias, a tiempo que se da respuesta a las criticas recibidas, tratando de
hacerlas més flexibles, de que abarquen un mayor nimero de Stuaciones y de que sean menos
reglamentistas. Ademés, esta opcion plantea la conveniencia de adoptar un Reglamento de exencion por
categorias para la digtribucion sdectiva o un procedimiento independiente de arbritgje para los litigios
relativos a la admison a tales sistemas de digtribucion. También se flexibilizarian los acuerdos especiaes
relativosalacervezay lagasolina

Se solicitan sugerencias en relacion con € tipo de modificaciones que se podrian introducir.

OPCION |1l - EXENCIONES POR CATEGORIAS MAS ESPECIFICAS




42, Debido a que siguen existiendo diferencias considerables de precios en € mercado Unico, a que
las regtricciones verticales pueden ser contrarias a la competencia cuando van unidas a una Situacion de
dominio en € mercado y a que la competencia dentro de cada marca es importante especialmente cuando
no es muy fuerte la competencia entre las distintas marcas, esta opcidn propone que se limiten las
exenciones por categorias actuaes a las empresas con cuotas de mercado por debgjo de un determinado
umbral [40%] . Entre las sugerencias presentadas sobre & modo de limitar cualquier problema de masa.o
inseguridad juridica que pueda plantearse para aquell os casos que superen € umbral se ha de mencionar la
siguiente: se concederd exencidn solo a condicidn de que no exista discriminacion de precios entre los
digtintos Estados miembros. Los acuerdos especides rdaivos ala cervezay la gasolina limitarian también
el dcance delaexencion por encimadel umbrd del [40%] de cuotade mercado.

OPCION |V - REDUCIR EL AMBITO DE APLICACION
DEL APARTADO 1 DEL ARTICULO 85

43. En respuesta a las criticas seguin las cuaes las exenciones por categorias han actuado a modo de
cors2y e gpartado 1 ddl articulo 85 se hagplicado de forma demasiado ampliaalas restricciones verticales
sin referencia a su contexto econdmico y de mercado, |a presente opcidn propone que las partes con una
cuotade mercado inferior a [20%] introduzcan una presuncién rebatible de compatibilidad con € apartado
1 del aticulo 85 ("presuncion de declaracidn negativa'). Esta presuncidn se podria aplicar mediante una
comunicacion y, posteriormente y ala luz de la experiencia adquirida, en € marco de un reglamento de
declaracion negativa. Ete enfoque s6lo se aplicaria alos sectores de abastecimiento de cervezay gasolina
en la medida en que @ impacto acumulaivo de las redes pardeas no tenga un efecto de
compartimentacion significativo. La presuncion de declaracion negativa podria refutarse sobre la base de
un andlis's que tenga en cuenta factores tales como la estructura de mercado (por gemplo, oligopalio),
obstéculos de acceso d mismo, grado de integracion del mercado Unico o impacto acumulativo de redes
parddas.

4. Por encimadel umbral ddl [20%)] existen dos variantes:

- Variante | : exenciones por categorias més amplias descritasen laopcion |1

- Variantell : seguir laopcion [11 con exenciones por categorias més amplias hasta un 40% de cuota
de mercado, aunque por encima de este limite no se gplicarian las exenciones por categorias 0 s2
limitaria su amhito de aplicacion.

Las variantes paralacervezay lagasolina por encimadel [20%] serian las descritas en las opciones |l y 111
paratales sectores.

* * * % %

® Por debajo de este umbral es posible introducir las sugerencias de modificacion que figuran en laOpcion 1.
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OBSERVACIONESGENERALES SOBRE LASOPCIONES

45, Aunque la Comision desea entablar consultas y debatir los posibles cambios que se hayan de
introducir, se parte de la base de que la orientacidn y normas actuaes serén de aplicacion hasta que la
Comisién no introduzca modificaciones.

46. Seria Util para la Comison que los comentarios sobre las opciones se centraran sobre las
cuestiones siguientes, que han de ser tenidas en cuenta en su totalidad alahora de optar por unade dlas.

- Cuedtiones substantivas de politica de competencia

- ¢Didingue la opcion de modo eficaz entre las consecuencias favorables y contrarias a la
competencia de los acuerdos? ¢En qué medida facilita la integracion de los mercados? ¢En qué
medida permite que se introduzcan nuevas formas de didribucion? ¢Se  benefician
suficientemente los consumidores?y ¢Qué actitud se tiene ante la utilizacion de umbrales de cuota
de mercado como guia o normaen laaplicacion de las directrices?

- Cuedtionesjuridicas y de procedimiento

- ¢En qué medida ofrece la opcidn seguridad juridicay una gecucion répidaly eficaz sin provocar
la masificacidn de innumerables notificaciones individuaes? y ¢En qué medida hace posble €
principio de autoridad Unicay la descentralizacion?

- ¢Hasta qué punto puede aplicarse la opcion mediante la introducc ién de cambios en la préctica
(por gemplo, cartas administrativas de compatibilidad) o las normas (por gemplo, Reglamentos
de la Comision) actuales de la Comison®?, o ¢En qué medida seria necesario introducir nuevos
cambioslega es sustantivos (por gemplo, Reglamentos del Consgjo)?

En & punto 306 figura la direccion ala que se deberén enviar loscomentarios.
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INTRODUCCION AL LIBRO VERDE Y SOLICITUD DE COMENTARIOS
DE TERCEROSINTERESADOS

l. Importancia delasregricciones verticales parala palitica de competencia comunitaria

1 Laintegracion de las diferentes economias de los Estados miembros y la creacion de un mercado
Unico son objetivos politicos fundamentales de la Union Europea (articulo 2). Uno de los ingrumentos
concebidos paralograr laintegracion del mercado unico hasido € establecimiento de un sistema destinado
a evitar d faseamiento de la competencia (articulo 3g). Esta integracion basada en una competencia sin
perturbaciones es reconocida por todos como una de las claves de la competitividad industrial europeaen
los grandes mercados mundiales y como un medio de acelerar @ crecimiento y crear empleo. Asi pues,
contrariamente a los que ocurre con la politica de competencia de cada uno de los Estados miembrosy la
de nuestros socios comercides, la politica de competencia comunitaria no sdlo tiene que tener en cuentala
necesdad de un sstema de competencia led, sno que tiene que cumplir asmismo € objetivo de
integracion del mercado.

2. Paralograr este objetivo deintegracié n, la politica de competencia de la UE se ha centrado sobre
todo en la relacion entre productores y distribuidores y otras relaciones verticaes en la cadena de
digtribucién. Los productores mantienen relaciones verticales con los proveedores de componentes o de
materias primas en unas cadenas de suministro cada vez mas complejas. Lamayor parte de los productores
recurren asmismo a digtribuidores especidizados, a menudo con intermediarios especidizados (por
elemplo, mayoristas) parallegar a consumidor final. Etarelacion vertica y de distribucion es necesaria:

-para lograr una distribucion eficaz, ya que los distribuidores no sempre tienen los conocimientos o
técnicas necesarias y los distribuidores especidizados pueden redizar economias de escda o de
diversificacion mediante ladistribucion de uno o varios productos S multaneamente, y

-para penetrar en nuevos mercados, ya que la relacion con un distribuidor local con un conocimiento
especifico de los mercados en que se van a lanzar los productos puede incrementar las posibilidades de
éxitoy reducir losriesgos.

3. Ademas de fomentar la eficiencia y la integracion del mercado, las restricciones verticaes
plantean problemas en relacion con la politica de competencia, por gemplo:

- la organizacién de un sstema de distribucién con distribuidores exclusivos designados a nivel naciona

puede facilitar lacompartimentacion del mercado Unico en mercados nacionales, o

-s varios productores en competencia vinculan a todos los distribuidores de un territorio determinado
mediante contratos exclusvos, elo puede originar barreras a la entrada de nuevos productores en €

mercado, puesto que éstos Ultimaos no tendran acceso d sistema de distribucion.

Asl pues, las redtricciones verticales son centro de atencion especiad de la politica de competencia
comunitaria

Il. Ambito de aplicacion del Libro Verde

4, En una economia moderna'y complgja, existen diversos sistemas de distribucion y de relaciones
verticales. A medida que las empresas van recurriendo més ala externalizacion y alos servicios prestados
por especiaistas tales como los didtribuidores, |acadenalogisticao de suministro se prolonga

Por consiguiente, las relaciones verticaes pueden estar cobrando una importancia creciente. Sin embargo,
aefectosde andids, laComision distingue cuatro tipos de sstema

- venta en exclusiva, por la cua d productor se compromete a vender Unicamente a un distribuidor
especifico en un territorio determinado,




- compra en exclusva, mediante la cua d digtribuidor se compromete a abastecerse de un producto en
concreto recurriendo a un Unico productor (este es € tipo de distribucion  utilizado normamente para la
cervezao lagasoling),

- sstemadefranquicia, por d cual se concede a franquiciado un territorio en exclusva en d que explotar
los conocimientos técnicos y los derechos de propiedad intelectud del franquiciador y vender con un
formato normalizado,

- digtribucién sdectiva, mediante € cual los distribuidores se digen en funcion de una serie de criterios
objetivos necesarios para la digtribucion eficaz del producto, pudiendo vender Unicamente a los
consumidores findes (alos que ademas del producto suden prestar alglin servicio) o a otros distribuidores
seleccionados que cumplen |os criterios objetivos. Este Sistema se gplica concretamente a los productos de
atatecnol ogia (e ectronica de consumo) o delujo (perfumes).

5. La Comision ha daborado normas especificas para estos cuatro tipos de distribucion. Por 1o que
respecta a los tres primeros tipos, dichas normas se hallan recogidas en tres Reglamentos @; la distribucion
selectiva, por su parte, esobjeto de decisonesy practicas delaComison.

6. El presente Libro Verde cubre todas las relaciones verticales dentro de la cadena de distribuciéon,
aunque concedera particular importancia a los cuatro tipos de distribucion mencionados anteriormente ©.
Dado que cas toda la actividad econdmica moderna conlleva relaciones verticaes, la politica de
competencia que la Comunidad desarrolla en esta &eainteresa més que ninguna otra a la mayoria de las
empresas El presente Libro Verde no cubre directamente las cuestiones relacionadas con  poder
adquisitivo. Aunque exista cierto solgpamiento, es més conveniente tratar dichas cuestiones por separado.

M1, Objetivodd LibroVerde

7. El Libro Verde se propone emprender una revision fundamentd de la politica aplicada a las
restricciones verticales. La actua politica ha ido desarrollandose durante treinta afios y ha ido
evolucionando para poder hacer frente con éxito a los cambios sobrevenidos en dicho periodo. Sin
embargo, en este momento, parece necesario emprender unareformadebido aque

- los tres reglamentos que cubren lacompray la venta en exclusiva (incluidos los acuerdos especiaes para
lacervezay las estaciones de servicio) y las franquicias van aexpirar y unarevision contribuird a preparar
su renovacion introduciendo los cambios que se consideren pertinentes,

- ya ha sido adoptada la mayor parte de la legidacion sobre mercado Unico. Por lo tanto, en € futuro, las
barreras privadas (es decir, |0s acuerdos entre empresas) pueden empezar a cobrar mayor importancia que
las publicas como causa de compartimentacion del mercado Unico, y

- s2 han producido cambios muy sgnificativos tanto en la estructura de la distribucién find como en la
organizacion logigtica (debido, en gran medida, a la aplicacion de la tecnologia de la informacion) que
pueden tener repercusiones en lapoliticaque laUnidn aplicaalas restricciones verticaes.

8. El libro Verde describe la situacién econdmicay juridica actud en relacion con  las restricciones
verticaes, asi como los resultados del estudio preliminar. El documento se centrara en la integracion del
mercado y en cuestiones puramente relacionadas con la competencia. Este gercicio ha permitido a la

© Reglamentos de la Comision (CEE) n° 1983/83, 1984/83 (véase asimismo la Comunicacion de la comision
84/c 101/02) y 4087/88. Todos los reglamentos, comunicaciones y otros textos legales fundamentales
pueden encontrarse en "legislacion sobre competencia en las Comunidades Europeas Vol.1A Normas

aplicables alas empresas’. Comision Europea 1994.

El presente Libro Verde no cubre los vehiculos de motor (tratados en un reciente reglamento de la
Comision (1475/95), ninguna relacién vertical en lalicencia de derechos de propiedad intelectual o sobre
agentes comerciales (que son objeto de estudios separados). Asimismo, debe tenerse en cuenta que en
general, € articulo 85 se aplica a la produccion y a comercio de productos agricolas. Sin
embargo, €l apartado 1 de dicho articulo no se aplica a aquellos arreglos que fueran una parte
integral de una organizacion del mercado comun.



Comisén determinar una serie de dternativas para la futura presiéon de la politica con respecto a las

restricciones verticaes (paralas medidas dternativas, véase lasintesspreliminar y d capitulo VIII).

V. Solicitud de comentarios

9. La Comison ha remitido € Libro Verde ad Parlamento, los Estados miembros, € Comité
Econdmico y Socid y d Comité de las Regiones. El Comisén entablard un didogo con estos
interlocutoresy lesinvitard aexpresar su opinion sobred texto y las dternativas propuestas.

10. Mediante la publicacién del Libro Verde, la Comison invita y anima a los interesados -
productores, distribuidores, organizaciones de consumidores y representantes sindicades- a remitir sus
comentarios. Se invita, en particular, alos interesados a que remitan sus comentarios sobre las diferentes
dternativas, aduciendo sus razones y todos los datos cuantitativos que gpoyen la opcidn preferida
Asmismo, s invitaalos interesados a que formulen su opinién sobre la forma mas eficaz de aplicar eta
opcion 'y los cambios de orden legidativo que traeria consigo. La Comision podria decidir laredizacion de
una auditoria una vez que haya findizado d plazo de envio de comentarios por escrito, S existe €
suficienteinterésy s condderaque los comentarios enviados demuestran su necesidad de dicha auditoria

Asi, e proceso de consulta con todos los interl ocutores socioecondmicos permitira ala Comison decidir la
orientacion y laformaque debe adoptar su politicaen este ambito alaluz de todos |os datos y opiniones.

11 Més adelante, en @ punto 306, sefacilitaladireccion ala que deberan enviarse los comentarios.
12, Aungue la Comisién tiene gran interés en emprender la consultay discutir los posibles cambios en

su palitica, es evidente que, mientras no procedaa su sustitucion, seguirdn siendo de aplicacion lapoliticay
las normas actuales.



Capitulo|

ESTRUCTURA DE LA DISTRIBUCION

Il I ntroduccién

13. El presente capitulo se propone ofrecer una breve panordmica genera del sector de la
digtribucion, y sefidar los cambios 'y tendencias estructurales que pueden revestir interés en relacion con la
politica de competencia sobre restricciones verticales en la Union Europea ®. Hay que empezar por
reconocer que existen grandes diferencias entre las edtructuras de digtribucién de los distintos Estados
miembros y que muchos de los cambios y tendencias en la distribucion apuntados en este capitulo son
dificiles de evauar a escala comunitaria, ya que se dan en digtinto grado en los diferentes Estados
miembros y sectores de distribucion, s bien son fundamentales para entender las implicaciones de las
restricciones verticaes en las relaciones de competencia entre las empresas de la Comunidad y €
establecimiento y mantenimiento del mercado Unico. En este capitulo, € término "distribucion” se emplea
€en su acepcion mas genérica, de forma que abarque todas las actividades comercides entre productores y
consumidores, entendiendo por consumidores | os transformadores, fabricantes o consumidoresfinaes.

14. Las diferencias entre los sectores de fabricacion, distribucién mayorista y distribucion minorista estén
cadavez mas difuminadas. Hoy en dia, es frecuente que sea d productor quien asuma parcia o totalmente
las tareas correspondientes a subsector de distribucidn, mientras que algunos minoristas operan tanto en la
distribucion a por mayor como en lafabricacion. Asi pues, es sumamente dificil andlizar estos sectores de
forma independiente o interpretar |os datos estadisticos. Estos subsectores se conciben cada vez més como
actividades integradas en una Unica cadena de suministro que va, desde € abastecimiento de materias
primas, pasando por la fabricacion, hasta la digtribucion d consumidor final. En este capitulo, los términos
"fabricante " y "proveedor" se utilizan como snénimos para referirse a las empresas que condtituyen €
primer edabdn en la cadena de suministro de un determinado producto (a los proveedores que se
encuentran en edabones inferiores se les denomina mayoristas 0 minoristas).

1. Importanciadeladigribucion

15. La préctica totdidad de los bienes y parte de los servicios pasan del productor d consumidor a
través de un proceso de comercio y distribucion. La distribucidn no slo debe considerarse un sector, Sno
un proceso o funcidn dentro de la economia que cumple por s solo una funcién de valor afiadido. A
principios de los afios noventa, 4,5 millones de empresas (un 29,4% del total) de la Unidén Europea
llevaban a cabo actividades de distribucion, de las cuades 3,4 millones operaban en € sector minorigay 1,1
millones en @ mayorista®. Este porcentgje varia considerablemente en funcion de los distintos paises,
Studndose entre & 20% en Dinamarca'y Bélgicay € 40% en Grecia ®. El comercio de la distribucion
representd aproximadamente 22 millones de puestos de trabgo en la CE en 1994 (15,6% dd totd de
empleos). En 1991, 12,9% de todo € vaor agregado en la CE fue generado en este sector , variando, por
paises de un 10% en Alemaniaaun 17% en Portugdl.

® La DG XXIII de la Comisién ha lanzado una oferta de licitacién para la elaboracion de un estudio sobre "
Estructura y tendencias en los sectores de la distribucion de la Comunidad Europea’ que debera estar listo
en 1996 (DO C 228, 2.9.95, p.17). Este y otros estudios que se publiquen ulteriormente se tendran en cuenta
durante el proceso de consulta que seguiran ala publicacion del presente Libro Verde.

© Ver el anexo estadistico del "Libro verde del Comercio" publicado por la Comision. COM

(96)530 del 20.11.1996

(10 Las definiciones y métodos estadisticos para € procesamiento de datos sobre distribucion de la
contabilidad nacional varian considerablemente. El sistema armonizado de clasificacion (NACE Rev.1)
sblo entré en vigor en 1993.



16. Laviabilidad a largo plazo de cuaquier miembro de la cadena de suministro eta cada vez més
sujeta a la capacidad de la cadena en su conjunto para competir con las de otros operadores econémicos.
Por este motivo, los miembros de una cadena pueden tratar de influir en su funcionamiento: se puede
lograr € control completo mediante la adquisicién de otros miembros de la cadena, es decir, con la
integracion vertical. Al carecer de los recursos financieros necesarios para vender directamente a los
consumidores finales, muchos productores recurren alos mayoristas 0 minoristas debido, principamente, a
su mayor capacidad para poner a disposicion de los clientes los bienes en cuedtion. Cuando, como ocurre
en lamayoria de los sistemas de distribucion, no existe integracidn verticd en parte o en latotalidad de la
cadena de suministro, las relaciones pueden regirse por |as restricciones verticales, que congtituyen e tema
centra del presente Libro Verde.

M1, Distribucién mayorista

Descripcion

17. Ladistribucién mayorista es una actividad dificil de definir que parece tener distintos significados
en los diferentes Estados miembros. Sus funciones han evolucionado con d tiempo y, en laactudidad, aln
coexigten distintos tipos de organizaciones mayoristas en diferentes fases de desarrollo. La clasificacion
NACE rev. 1 define la digtribucion a por mayor como entidades que se ocupan "exclusiva o
principamente de la reventa, en su propio nombre, de bienes a minoristas 0 a otros mayoridtas, a
fabricantes u otros productores para una transformacion posterior, a usuarios profesiondes, incluidos los
artesanos, U otros usuarios importantes'.

18. Los mayoristas compran principamente alos fabrica ntesy venden alos minoristas, alos usuarios
indugtrides y a otros mayoristas. Los mayoristas desempefian diversas funciones de valor afladido tales
como laventay lapromocion, laadquisicion y acumulacion de existencias diversas, division delotesal por
mayor en lotes minoristas, € amacenamiento, d transporte, la financiacion, € soporte dd riesgo,
suministro de informacion comercid y la prestacidn de servicios de gestion. A lo largo de la cadena de
digtribucion, las funciones que garantizan @ proceso econdmico pueden ser redizadas por empresas
independientes de distribucion d por mayor o, en sus fases correspondientes dentro de la cadena de
digtribucion, por las empresas de ventas de los proveedores o los departamentos de adquisicion de los
compradores. En generd, los fabricantes y los compradores recurren a los mayoristas Unicamente cuando
éstos desempefian con mayor eficaciauna o varias de las funciones de valor afiadido mencionadas.

19. El comercio mayorista ha sido descrito por ciertos ana istas como una funcion que, dentro de la
cadena de digtribucion, establece un puente entre las distintas exigencias en materia de espacio, tiempo,
volimenes o precios. En generd, la distribucion a por mayor sdlo deberd estar sujeta a vigilancia con
arreglo a las normas comunitarias sobre competencia y restricciones verticales cuando estos "puentes' no
estén abiertos a todos los productos (distribucion exclusiva) o solo bajo acuerdos redtrictivos (por gemplo,
restricciones de adquisicion en exclusivay restricciones a los consumidores). La existencia de mayoristas
parece asmismo importante para € acceso d mercado, en paticular, de las pequefias y medianas
empresas. Los mayoristas que ho actlian con acuerdos de exclusva pueden desempefiar un papel muy
importante en & logro de precios més ventgjosos, en particular, en los sectores donde los minoristas no
cuentan con recursos suficientes para redlizar actividades de importacion y exportacion significatives. La
escasa informacion disponible sobre los mayoristas parece indicar que existen empresas paralas cudeslos
mercados extranjeros son mas importantes a efectos de abastecimiento que de ventas, aunque, a pesar de
elo, facilitan las exportaciones.

Tendencias

20. La economia europea esta atravesando por un momento de cambio que esta repercutiendo en la
cadena de digtribucién y en la posicion de mayorista La mayor concentracion e integracion de la
digtribucién a por menor ha modificado la posicion de los mayorigtas, intermediarios tradicionaes entre
los fabricantes y las tiendas minoristas. Se puede decir que la cadena de distribucion a por menor esta
absorbiendo las funciones que gercian los mayoristas, y que es muy probable gue esta tendencia contindie.
Los avances en la tecnologia de lainformacion y en los modernos sistemas de distribucion han provocado



cambios en € contral de exigtencias, que ha pasado de los mayorigtas a los minorigtas (por gemplo, €
acceso alainformacion en los puntos de venta permite a las grandes cadenas minoristas prever lademanda
con gran exactitud y gjustar asi sus niveles de existenciasy sus plazos de entrega). Otratendenciahasido la
reduccion del ndmero de distribuidores nacionales independientes, especiamente en d sector dimentario,
con productores que confian ladistribucion naciona afiliaes enteramente de su propiedad.

21 En agunos casos, los mayoridas tratan de ofrecer a los minoristas servicios adicionaes en
ambitos tales como € control financiero y de existencias, € establecimiento de nuevos puntos de venta a
por menor, la creacion de una imagen comun, etc. Algunos mayoristas han creedo las denominadas
cadenas voluntarias, que suponen un sistema de adquisicion centralizada en nombre de sus miembros.
Edtas cadenas unen a empresas independientes desde € punto de vigta juridico (tanto mayoristas como
minoristas) permitiéndoles competir de forma més eficaz con empresas integradas de mayores
dimensiones mediante |a utilizacion comiin de una Unica cadena de suministro modernay eficaz.

22, Nuevas empr esas tales como las especiaizadas en almacenamiento y en distribucion fisica han
penetrado en d mercado de servicios de distribucion para prestar este tipo de servicios a nivel europeo a
grandes productores. Estos proveedores de servicios logisticos no participan en @ proceso comercia en la
misma medida que los mayoristas (es decir, no tienen derechos de propiedad sobre los productos). Dichos
epecidistas pueden absorber |as actividades logisticas de la industria 'y de los mayoristas porque poseen
sus propios sistemas de informacion y estan implantados en toda Europa. A menudo, forman parte de
grandes empresas de transporte que desean invertir en la creacidn de dichos servicios y sus margenes de
beneficios son mucho més pequefios que los obtenidos en € comercio a por mayor.

23. Ante |la caida de las tasas de rendimiento del comercio a por mayor y la integracion de otros
miembros de |la cadena de suministro, muchos mayoristas han reestructurado sus actividades en un intento
por incrementar su poder adquisitivo, las economias de escala 'y d valor afiedido, reduciendo a mismo
tiempo sus costes operativos. Fundamentalmente, se han emprendido tres estrategias. La primera de dlas
ha congstido en la creacion de la ya mencionada cadena voluntaria, en la que € mayorista ha tratado de
desempefiar € papel preponderante, agrupando a pequefios compradores mediante la adquisicion
centralizada, la prestacion de servicios en comin e incluso la utilizacion de un mismo nombre comercid.
La segunda edtrategia consste en la diversficacion de las operaciones de los mayoristas en otros
mercados, en particular, € minorista. La tercera estrategia es € paso, por parte de los mayoristas, del
comercio por entregas a los dmacenes "cash and carry” (autoservicios mayoristas), en los que los
pequefios minoristas redinen y pagan sus bienes, y apartir delos cuaes seredizad trangporte.

24. En agunos sectores, como e farmacéutico, € comercio mayorista europeo ocupa una posicion
muy solida, mientras que, en otros, sus funciones se han integrado con las de los proveedores o
compradores. Algunos fabricantes estdn concentrandose en & nlicleo de su negocio dejando las demés
actividades de la empresa, como por gemplo la distribucion, en manos de especidistas con mayores
conocimientos locales, técnicos y logigicos. Parece que muchos mayoristas han incrementado o estén
incrementando su poder adquisitivo frente a los productores mediante € desarrallo o la extensién de las
redes de digtribucion de comerciantes independientes. El desarrollo por parte del mayorista de servicios
que benefician a sus clientes minoristas contribuird asmismo alograr més "valor afladido" parasus propias
actividades empresarides.

V. Digribucién minorista
Descripcion
25. La distribucion minorista es un sector complejo y dinamico que abarca a una variada gama de

empresas de escaladiversa. Su estructurareflejalos rasgos culturales de la sociedad alaque sirve, y puede
decirse que los avances en materia de reglamentacion, sociol dgicos, econdmicosy tecnol égicos tienen una
importante repercusion sobre ella Entre los factores con maés incidencia sobre dicha distribucion se
encuentran los habitos de la poblacidn y las tendencias socides asociadas a dlos (por gemplo, edad,
movilidad, desarrollo urbano, y posesion de un coche). Existe una mayor densidad de puntos de venta en
los paises mediterrdneos (en particular, Grecia, Portugd e Itdia) que en € norte de Europa, debido ala



gran proporcion de empresas familiares y otros pequefios minoristas. En 1992, @ sector dimentario
representaba € 32% de los 3,8 millones de puntos de venta de la CE, & comercio no relacionado con los
dimentos € 58% y & comercio automoviligtico € 10%. En |os paises mediterrneos, donde se da un dto
porcentgje de empresariosindividuales, € nimero de puestos de ventalocaes es cas idéntico d ndmero de
empresas. Sin embargo, en € norte de Europa, donde existe mayor concentracion, la diferencia entre e
nimero empresasy € de puntos de venta es cada vez mayor, yaque un nimero cada vez més reducido de
empresas estén haciéndose con € control de redes de puntos de venta cadavez mayores. En la Comunidad,
el volumen de negocios de las empresas minoristas a precios congtantes se incrementd en un 20 %
gproximadamente entre 1985 y 1991. El sector minorista es uno de los que genera mas empleo en la
Comunidad. En 1990, & empleo en & sector minorista en la CE ascendia a 13,3 millones de personas lo
querepresentad 10% del empleototal.

26. El consumo de las economias domégtica s es d factor més determinante de la actividad minorista
En 1990, e consumo en bienes no duraderos, que equivae a gasto minorista, representaba e 53% del

consumo total de las familias en la Comunidad Europea. El consumo en bienes no duraderos supera la
media comunitaria en Portuga (66,1%), e Irlanda (64,6%). En dichos paises, € porcentgje de productos
aimenticios alcanza un 40%, frente, a 16,6% de Alemania, & 18,4% en los Paises Bgos 'y un poco més
del 19% en Bélgicay Francia El andisis sectorid dd consumo de las economias domésticas muestra la
persistencia de una gran variedad de formas de vida, clima, culturay edtilos de vida. Los mercados de
determinadas categorias de productos (por gemplo cosméticos, automdviles, productos de Iujo) estén

evolucionando hacia € logro de cierta uniformidad. Las diferencias regionaes persisten para productos
tales como los dimenticios, laropay € cazado. Asl pues, € logro de la homogeneidad de los productos a
escala comunitaria es un proceso lento; |os minoristas deben ser plenamente conscientes de las necesidades
y edtilos de vida de los consumidores locales.

27. En determinadas circunstancias, las barreras de acceso d mercado en e sector minorista pueden
acentuar la vertiente anticompetitiva de las redtricciones verticales. Un informe sobre la evolucion del
empleo efectuado en 1994 por @ McKinsey Globd Ingtitute incluia un estudio de caso sobre € sector
minorista. El estudio constata una menor creacion de empleo en Europa en comparacion con Estados
Unidos y ofrece una serie de soluciones a los responsables del sector. Por 1o que respecta a  sector
minorista, d estudio llega a la conclusién de que "las restricciones en los mercados de productos
congtituyen las barreras mas evidentes ala creacion de empleo, y las mas faciles de suprimir. Lalimitacidn
de horarios de gpertura, unas restricciones excesivas en materia urbanisticay € derecho de veto concedido
a los minoristas ya existentes han limitado la creacidén de mayor vaor, de mayor empleo en e sector
minoristay han restringido las posibilidades de compra de los consumidores. Dichas restricciones no han
salvado alos minoristas a los que se suponia que debian proteger, como demuestra la répida desaparicion
de los pequefios comercios en Francia, Alemaniay Japon, sino que, smplemente, han limitado la creacion
de nuevos empleos, lo que ha conducido, asu vez, aunadisminucion del empleo, delarentanaciona y del
vaor ofrecido a consumidor.” La tendencia a relgjar restricciones Sin poner en riesgo objetivos, con un
carécter socia, de empleo o de planeamiento espacid, observada en los Ultimos afios en los estados
miembros, tiene que ser vista positivamente.

28. Paralamayoriade |os bienes de consumo, € comercio minoristaes e Ultimo edabdn de lacadena
de digtribucion entre e clientey € fabricante del producto. A pesar de ello, son muy pocos |os fabricantes
gue cuentan con sus propios puntos de venta a por menor, prefiriendo dgjar esta actividad en manos de
minoristas especidizados, bien por las economias de escala y diversficacion de estos Ultimos o por su
capital y sus conocimientos de &mbito local. En su forma més smple, € comercio a por menor es la
actividad através de lacud los bienes'y servicios se ponen a digposicion del cliente para su adquisicion y
consumo. El papel de los minoristas en la cadena de distribucién varia en funcidn de las caracterigticas de
los productos o servicios, y del tipo y la naturaeza de sus rel aciones comerciales con los demés operadores
que participan en ela El papd tradicional del sector minorista no es € de crear en s mismo bienes y
Servicios, y, por lo tanto, las actividades de los minoristas han tendido areflgar estafuncion restringida. En
la actudidad, la actividad minorigta tiende cada vez més a "afiadir vaor" alos productos y serviciosy a
hacerlos més atractivos a los ojos de los consumidores. Cada vez son maés las cadenas minoristas de
dimentacion que ofrecen una amplia gama de productos bgjo sus propias marcas. Algunas cadenas
minoristas estan tratando de crear asmismo una marca que se venda fuera de sus tiendas. En los paises de



Europa Occidenta se observa unamayor integracion ascendente, lo que significaque un volumen cadavez
mayor de productos de rapida movilidad pasan directamente del proveedor a los comercios minoristas.
Edta tendencia tiene su origen en la reduccion de los plazos comercidizacion y transporte y €
perfeccionamiento de latecnologia de lainformacion.

29. Aungue los fabricantes ofrecen productos que s e comerciaizan en todos los Estados miembros
bagjo la misma marca y las cadenas minoristas emprenden cada vez més actividades transfronterizas, la
actividad minorista no puede considerarse un fendmeno Unico y homogéneo aescaainternaciond. A pesar
de edtar creciendo en importancia, la internacionaizacién aln se limita a determinados paises y grupos
minoristas. A principios de los afios noventa, € 75% de las transacciones internacionales en @ sector
minorista de la dimentacion estaban controladas por tres paises (Alemania, Franciay @ Reino Unido). La
idea de que "e comercio minorista es una actividad loca" sigue Sendo cierta, no solo por las diferencias
culturales, ddimitadas geogréficamente, sin también debido a las técnicas de organizacion y venta
Muchos minorigtas a escala transfronteriza han tenido que adaptar su oferta para responder alos gustos de
los consumidores locaes y siguen gplicando condiciones de comerciaizacion basadas en € elemento
nacional més que en laidea paneuropea.

Tendencias

30. El comercio minorista es un sector extremadamente dindmico y cambiante, en € que se dan atos
indices de creacion y desaparicion de empresas, sobre todo de las més pequefias. Aunque en lamayoria de
los paises, todavia en los afios 50, |os comercios independientes abastecidos por mayoristas condtituian la
normageneral, progresivamente, |as cadenas mUltiples han pasado a desempefiar un papel fundamenta. En
todo € norte de Europa, los grandes minoristas controlan méas de 50% de la venta d por menor.
Posiblemente con laexcepcidn de Sueciay Finlandia, donde |os grupos de comerciantes han garantizado la
supervivencia de muchos operadores de pequefias dimens ones, esta parte de Europa cuenta con lared més
desarrollada de tiendas con mayores puntos de venta'y que controlan importantes volUmenes de comercio.
Edta tendencia a la concentracion es més marcada en @ sector de la aimentacion que en € resto de los
sectores. En lamayor parte de los Estados miembros del norte de Europa, los cinco minoristas principales
en e sector de la aimentacion controlan & 50% ddl comercio minorista alimentario. En & sur de Europa,
el comercio minorista esta menos concentrado y prevalecen las pequefiass empresas. En € sector
manufacturero, la concentracion de la distribucion registra la misma tendencia. Esta tendencia también
queda patente por € crecimiento de las marcas de minoristas y € declive de las marcas secundarias en
determinados Estados miembros .

3L De todos los participantes en |la cadena de distribuci 6n, € minorista es € que se hala més cerca
del consumidor, y cada vez se sirve més de los conocimientos derivados de su posicion para desarrollar
actividades més adaptadas a la demanda dd cliente. Las empresas ddl sector han reconocido que la
percepcion que tienen los consumidores de la organizacion y disposicion de la tienda son fundamentales
para é comercio minorista y han reaccionado en consecuencia. Por un lado, en agunos segmentos
minoristas existe la tendencia de pasar de una oferta minorista general a una oferta més especidizada, 10
gue ocurre particularmente en las tiendas més pequefias. Con dlo, se intentan explotar |os segmentos de
mercado especidizados, determinar cudes son los posibles clientes y facilitar una oferta que responda a
sus necesidades. Por otro lado, muchos consumidores aln consderan adecuada una oferta minorista de
gran alcance 0 mas genera. El crecimiento y la expanson de las tiendas de aimentacion a gran escala (ya
sean hipermercados o grandes comercios) congtituyen un buen gjemplo de élo. Sin embargo, incluso en €
sector de las grandes tiendas, que generalmente se asocian con e comercio minoristaagran escaa, seeta
produciendo una especializacion. Las grandes tiendas especializadas estén desarrollando muchas lineas de
productos (muebles, bricolge, jardineria, ropa, cazado, discos y juguetes) y varios grandes dmacenes
estdn adaptando sus lineas de productos, convirtiéndose en especidistastextiles de gran envergadura.

32. Cada tipo de tienda (por gemplo, gra ndes amacenes, hipermercados y tiendas especidizadas a
gran escala) puede compararse con un producto con un ciclo de vida especifico. En Alemania, Franciay €
Reino Unido, las tiendas que venden una gran variedad de productos y los autoservicios convenciondes

a Sobrela cuestion del declive de las marcas secundarias, véase también el capitulo VII.



(supemercados y minimercados) estén experimentando un descenso en su crecimiento. Las tiendas
epecidizadas a gran escda en la periferia y las tiendas de descuento, las cadenas especidizadas y las
tiendas de conveniencia en € interior de las ciudades estén en fase de crecimiento. A medida que €
modelo de comercio minorita tradiciond desaparece va Sendo sudituido por otros. Las nuevas
instalaciones suelen ser mas modernas y mejor equipadas para los requisitos locales. Lafase de desarrollo
en que s encuentra un determinado punto de ventano es el mismo en todos los paises. El hipermercado se
esti expandiendo rdpidamente en & sur de Europa (Espafia, Itdia, Greciay Portugal) pero su crecimiento
hadisminuido en € norte.

33. Ademas de considerar d marketing un factor fundamental para € incremento de las ventas, la
gestion minorista se centra en la edtructura de los costes. Por ese motivo, se conddera primordia
maximizar los beneficios del poder adquistivo a través de la escda y la dficiencia. La escda esta
relacionada con € volumen de productos vendidos dentro de unamismagama,  crecimiento de las ventas
através dd desarrollo interno, la adquisicion o la colaboracidn. La amplitud de la gama de productosy
nuimero de marcas dmacenadas también repercute en @ poder adquisitivo, ya que € volumen de ventas se
concentra o se dispersa sobre las lineas 0 marcas. La eficiencia en latoma de decisones, lacentralizacion
y la coordinacidn de las adquisiciones también crean un mayor poder adquisitivo. Desde la perspectiva de
la politica de competencia, es importante reconocer que esta eficiencia puede perderse s @ minorista se
lanzaa comercio paralelo o recurre a otras fuentes fuera de la cadena de suministro norma . Aunque los
precios de adquisicidn son importantes, ningdn minoristalos andiza aidandolos de los costes de transporte,
amacenamiento y administracion y del impacto del abastecimiento sobre |a eficiencia de la cadena de
suministro. Los comercios minoristas de dimentacion optimizan, en concreto, la gestion del espacio de
estantes que es un factor determinante en las decisones de compra. La gestion de laentregay ditribucion
a las tiendas y consumidores esta estrechamente unida a coste de adquisicion, en particular para los
minoristas con un volumen de negocios de productos dmacenados muy ato. En Europa, existe una clara
tendencia hacia la descentrdizacion de la distribucion fisica, en la que los proveedores entregan sus
productos a un centro de redistribucion en vez de hacerlo directamente alatienda. A menudo, € proceso
conllevala subcontratacién de esta actividad a unatercera empresa de distribucion especidizada.

A A fin de mgorar d marketing y e contral, es cada vez mas importante lagestion dela cadenade
suministro. Aunque las condiciones de adquisicién alin sguen sendo objeto de negociacion entre los
proveedores y los minoristas, la naturadeza de estas negociaciones es cada vez més cooperativa. La
coordinacion de la cadena de suministro ha crecido, reforzada por la mayor informacion sobre €
movimiento de productos y por € creciente poder de los minoristas que consideran sus puntos de venta
como unamarca. Lacombinacion de actividades, productosy servicios ofrecidos por los minoristas "afiade
vaor" d producto bésico y es unaformade diferenciarse de los competidores. El aumento de la publicidad
en d sector minorista reflgja esta tendencia, como también la reflgja e desarrollo de gamas de productos
de marca minorista. El papel de la marca minorista ha cambiado, concretamente en € sector de la
alimentacion. La posicién de mercado original de estas marcas dimentarias era una dternativa de menor
precio y calidad alas marcas de |os productores, pero como estas marcas llevan & nombre del minoristay
son exclusvas de un establecimiento concreto se ha revisado su posicion, su cdidad ha mgorado y cada
vez = las asocia més a lanzamiento de nuevos productos. En algunas cadenas minorigtas, las marcas
privadas ya suponen € 30% ded surtido de productos de consumo inmediato

35. Todas estas cuestiones operativas se han vigto facilitadas por la introduccidn de tecnologiaen €
sector minorista, asi como por € perfeccionamiento de las técnicas de gestion. En origen, la inversion
tecnoldgica respondia d deseo de lograr una gestion més eficaz de las existencias e iba asociada a una
mejora de la productividad. En la actudidad, cada vez son mas los minoristas conscientes del potencid de
latecnologia de lainformacion como ayuda paralatoma de decisiones de gestion en materia de marketing
y edrategia. La adopcion de normas universales que permiten la identificacion de los productos, la
transmison de datos y @ procesamiento eectrénico ha sdo fundamentd para la introduccién de la
tecnologiaen € comercio minorista. Por gemplo, sin laexistencia de un acuerdo sobre las normasrelativas
a codigo de barras, no se hubiera podido invertir en equipos para laidentificacion de productos taes como

12 Para otras posibles pérdidas de eficacia véanse |os puntos 41 a 45 del presente capitula



€l escaner. Lainversion en dichas tecnologias ha permitido crear lainfraestructurainforméaticaen laque se
basan |as tecnologias de aplicacion tales como la transferencia dectronica de fondos desde @ punto de
ventay € intercambio electronico de datos. Estas tecnologias de aplicacion facilitan una base informética
para lograr una mejor gestion de los minoristas y facilitar un contacto directo entre e productor, €
proveedor y los Sstemas informéticos de venta a publico. ASmismo, permiten a los minoristas a gran
escalaintegrar funciones de mayoristasy desarrollar formas de distribucién adternativas.

36. Para hacer frente a la competencia de las grandes empresas de distribucidn, agunas PYME han
protegido su cuota de mercado asociandose en unared que les permite acceder a estructuras logisticas mas
eficaces, adquirir la masa critica necesaria y redlizar economias de escala. Estas redes de asociacion de
empresas independientes se estructuran basicamente adoptando la forma de cooperativas de consumidores
0 minoristas, de grupos de compra, de cadenas voluntarias entre un mayorista y diversos minoristas, 0
incluso de franquicias. La red de franquicias, cuya aparicidn es més reciente, se esta desarrollando
rgpidamente, en particular, en los sectores no relacionados con la dimentacién, a medida que los
productores intentan influir en las redes de digtribucion. El Estado miembro en que estd més desarrollado
es Franciadonde, en 1991, supuso € 8% del volumen de negociostota del comercio minorista. Laventgja
principal de la franquicia sobre otros tipos de red es que se da mayor importancia a la transferencia de los
conocimientos técnicos de la empresay d marketing de una imagen més unitaria. Al agrupar bgjo un
mismo nombre comercid a empresas independientes de diversos tamafios, estos nuevos tipos de red
brindan a las PYME la oportunidad de competir de forma més eficaz con las grandes empresas de
digtribucion. En Alemania, lacomercializacion através de estas redes muestra una tendencia d incremento
y, en 1992, cas d 50% de las ventas en € sector de la adimentacion se realizaron por este sstema. En
términos de volumen de negocios, agunas de estas redes son comparables con las grandes empresas de
digtribucion (las dos principaes redes francesas de minoristas independientes se encuentran entre los 10
grupos minoristas més importantes de Europa).

37. Los grandes minoristas han ido desarrollando estrategias para mantener € crecimiento y €
servicio dentro del mercado. Algunas de sus estrategias son las Sguientes:

- BUsgueda de un dominio del mercado de productos. Se busca € crecimiento dentro del "nucleo” del
mercado de productos existente mientras que las empresas intentan incrementar su cuota de ventas
mediante e establecimiento de nuevos puntos de venta, la cooperacion con otras empresas que operan en
e mercado, 0 mediante su adquisicion.

- Diversficacion més alé de las actividades iniciales de la empresa, penetrando en nuevos mercados de
productos o mercados asociados.

- Integracion vertica que puede incluir actividades tales como funciones de mayoristas, € desarrollo de
productos con unamarca propia o lapublicidad de marca

- Diverdificacion geogréfica fuera dd mercado naciond. Muchos minoristas estan comerciando a nivel
internaciona Srviéndose de una amplia gama de estrategias de penetracion en d mercado. Muchos
grandes minoristas generan un importante volumen de ventas con sus actividades transcontinentales. El
grado de participacion en la gestion de las operaciones internaciondes van desde la participacion
financieraen las empresas exigtentes, hastalafranquiciay € control delagestion diaria

Ademas, los minoristas en e sector de la dimentacion estén redlizando alianzas transfronterizas. Aunque
dichas dianzas no parecen haber impulsado la adquisicion colectiva de forma significativa, a menudo
facilitan € intercambio de informacidn sobre los productores y los precios que aplican, 1o que obliga a
éstos a judtificar las diferencias de precios en los digtintos Estados miembros. Todas estas estrategias han
permitido a los minorigtas influir en cierta medida en la cadena de suministro, convertirse en socios mas
equilibrados ala hora de negociar y, en algunos casos, actuar como competidores de |os proveedores.

38. El comercio minorista no sigue una Unica tendencia en toda | a unién Europeg, y no solo esta
influido por las fuerzas competitivas dentro del sector en cada uno de los Estados miembros, sino por las
digtintas costumbres naciondesy las distintas medidas de regulacion del tamafio, lalocdizacion, los costes
laborales, los horarios de gpertura y las précticas comerciades de las tiendas minoristas. Existen tanta
diversdad en la estructura de distribucion como entre los Estados miembros de la UE. Esta diversidad no
0l0 se deriva del hecho de que € sector se hdla en diferentes estadios de desarrollo en los digtintos
Estados miembros, sno también de las diferencias culturdes y legidativas. Mientras las diferencias en €
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plano legidativo pueden dessparecer con € tiempo, es muy probable que las diferencias culturales
persistan y continlien restringiendo la expansion orgénica de los distribuidores minoristas fuera de sus
territorios nacionales. No obstante, teniendo en cuenta que, en la proxima década, la internacionalizacion
de las diversas formas de comercio minorista aumentara, aunque parta de un nivel tan bgjo como € actud,
también pueden aumentar las semejanzas entre las formas de comercio minoristay las técnicas de gestion
de los diferentes paises. A pesr de edas tendencias, d comercio minorista seguird manteniendo
caracteridticas nacionaes muy especificas. En la mayor parte de los paises y mercados de productos
minoristas, € poder adquisitivo de las grandes organizaciones esta creciendo.

39. Aungue sea demasiado pronto para evauar plenamente la repercus 6n de estas tendencias y
cambios en la politica de competencia comunitaria sobre las retricciones verticales, parece que d
comercio pardeo y d arbitrge sguen sendo cuestiones importantes, teniendo en cuenta que la
digtribucién minorista aln sigue llevandose a cabo fundamentamente a escda naciond, y que €
abastecimiento de productos se efecttia en términos naciondes.

V. Cambiosen ladistribucion
Gegtién y tecnologia
40. Los candes de distribucion tradicionales formados por fabricantes, mayor istas y minoristas han

entrado en declive. Estos candes tradicionaes se componian de operadores independientes que actuaban
por separado tratando de lograr é mayor nivel de beneficios en detrimento del canal en su conjunto.

41. Lanaturaleza de la distribucion se havisto transformada en su totalidad por larevolucion que ha
supuesto la tecnologia de la informacion. Los sSstemas informéticos han obligado a las empresas a
reevaluar y adaptar sus relaciones comerciales tanto con los clientes como con los proveedores y les ha
permitido adoptar unas précticas comercides gestionadas con mayor rigor y eficacia. La adopcidn por
parte de sector de produccion de los principios dd "jugt-intime”" (JT) y su extensdn a los sisemas de
digtribucion tradicionales ha modificado profundamente la cadena de distribucion. El JT se basaen €

principio de que no deben fabricarse productos ni hacerse pedidos de componentes mientras no exista una
demanda desde abgo. Combinado con las tecnologias modernas (como los ordenadores, la
automatizacion, e escaner de léser etc.), d JT ha facilitado € paso de un proceso de "lanzamiento”

(cuando los productos se fabrican y amacenan anticipandose a la demanda) a un proceso de "tiron"

(cuando lademanda de los consumidores "tird" de los productos hacia el mercado y detrés de los productos
e flujo de componentes se ve determinado por esa misma demanda. El inconveniente del Sstema de
"empuj€’ es que amenudo los niveles de existencias amacenadas son mayores 0 menores de lo necesario.

Laadopcion delatécnicajust intime" reduce latenenciade existenciasy fuerza alas empresas aresolver

los problemas de ineficacia y |os estrangulamientos en la cadena de suministro. El J T también supone €

paso de un gran sistema de trangporte a trangportes de menor envergadura realizados con mayor
frecuencia, un factor que obliga tanto a los proveedores como a los consumidores a tratar de lograr la
consolidacion (es decir las entregas JT de una serie de suministros se consolidan en una sola entrega,

reduciendo los costes de trangporte y otros costes derivados de unas entregas mas pequefias y frecuentes).

42, Lalogistica de respuesta rgpida (LRR), que consste en € perfeccionamiento del sstemade JIT,
€S un concepto que e utiliza para describir una captacion de la demanda en un tiempo lo més cercano
posible a tiempo red y lo més proxima posible a consumidor final. La aplicacion de laLRR se havisto
facilitada por € intercambio eectronico de datos (IED), lareposicidn de existencias eficiente, € codigo de
barras, € escéner de l&ser, etc. La aplicacion més reciente de estos avances a comercio minorista es la
llamada respuesta eficaz a consumidor (REC), cuyo objetivo es ofrecer a este Gltimo & mayor vaor y los
mejores servicios posibles, asi como unagran variedad de productos através de la cooperacion, con objeto
de mgorar la cadenade suministro.

43. La introduccion de los sisemas JT, LRR y REC en la digtribucion implica € paso de una
relacion entre productores, mayoristas y minoristas tradiciondmente distanciada, a una relacion de
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cooperacion, en particular, en @ ambito de la logigtica ®. Aunque en los Estados Unidos esta ya muy
desarrollada, en laUnidn Europeg, la cooperacion entre fabricantes de productos y minoristas en la cadena
de suministro se halatodavia en su estadio inicid debido a una serie de obstéculos, como, por gemplo, €
tradicional conflicto entre los fabricantes de marcay las grandes cadenas, que prefieren vender productos
con la suya propia, 0 como las diversdad de condiciones comercides nacionaes. Uno de los gemplos
cl&sicos de cooperacion entre un fabricante de marcay un minoristaeslaasociacion”, en Estados Unidos,
entre la empresa Procter & Gamble (P& G) y Wd-Mart uno de los minoristas de mayor envergadura de
Norteamérica, através de la cud, € primero recibe datos sobre ventas que provienen directamente de las
cgjas del segundo. P& G utiliza esta informacion para adaptar su produccion a la demanda de Wal-Mart.
Este sgtema tiene para € fabricante y d minorigta la ventgja de reducir los niveles de exigtencias
mejorando alavez laofertade productos a consumidor. Aunque la"asociacion” plenamente integrada, del
tipo de la exigente entre P&G y Wa-Mart, pueda ettar alin poco desarrollada en Europa, estamos
adgtiendo d nacimiento de sSistemas logisticos integrados que unen las operaciones de toda la cadena de
suministro.

Estructura

44, La digribucién en la Union Europea estd aravesando por un importante proceso de
reestructuracion. Los cambios introducidos incluyen la concentracion, la reduccion del ndmero de
mayoristas tradicionaes, la transformacion del sector minorista y una tendencia a la diversficacion y la
internacionalizacion.

L os cambios pueden resumirse del siguiente modo:

- una concentracion lograda a través de la reduccién del nimero de operadores de grandes
dimensones y de unas relaciones verticdles més edtrechas entre fabricantes, mayoristas y
minorigtas;

- un desarrollo de las redes de comerciantes independientes, principamente como reaccion a la
tendencia a la concentracion y a crecimiento de los grandes grupos integrados. En términos
generaes, los minoristas sin ingtaaciones de distribucidn y sin capacidad de eludir d mayoristano
pueden competir con |os principa es grupos de minoristas en términos de preciosy servicios,

- una reduccion generd del nimero de distribuidores nacionaes independientes o de mayoristas
tradicionales, teniendo en cuenta que € concepto de comercio mayorista parece tener digtinto
significado en los diferentes Estados miembros,

- una serie de transformaciones en e sector minorista, con diferencias significativas entre los
digintos Estados miembros. Las caracteristicas més destacadas son la desaceleracion del
crecimiento de los hipermercados, un mayor recurso d sstema de franquiciay laproliferacion de
los diversostipos de ventaa distancia;

- una tendencia a la diversficacion de las actividades hacia otras &eas de sarvicio. Ademés,
agunos intentos concretos de internaciondizacion, aungue de poco acance, dado que € comercio
minorista es un fendmeno eminentemente nacional.

45, Los camhios en materia de gestion y tecnologia descritos anteriormente tienen importantes
repercusiones en la politica de competencia comunitaria sobre restricciones verticales. Dichas restricciones
pueden utilizarse para aidar los mercados nacionaes, en particular, cuando existen diferencias de precios
entre los digtintos Estados miembros. Para combatir este aidamiento, la Comisidén ha confiado en la
gplicacion de mecanismos tdes como € “"comercio paraeo’ y e arhitrge Aunque ya s venia
reconociendo que la aplicacion dd comercio pardelo se ve obstaculizada por medidas publicas (divisas,

a3 Asimismo, es esencial reconocer la importancia de la integracion logistica como instrumento de

competencia, sobre todo en los mercados mundiales. Esta idea se desprende claramente del estudio
encargado en 1993 por la Comision Europea denominado "The evolving Competitive challenge for the
European Automotive Components Industry”. Dicho estudio muestra que tanto por lo que respecta a la
productividad como a la circulacion de existencias, la industria de componentes comunitaria solo
representa un tercio de la japonesa. Una de las principal es razones aducidas para explicar esta desventgja
competitiva es la "inexistencia de unas auténticas relaciones de asociacion a lo largo de la cadena de
suministro”.



sstemas fiscales, normas técnicas y trémites administrativos diferentes), medidas privadas (acuerdos de no
abastecimiento transfronterizo) y aspectos socides (diferentes lenguas y culturas, y distintas preferencias
delos consumidores™), ahora se ha demostrado que incluso en los casos en que, tedricamente, € comercio
pardeo es posble, la naturaleza intrinseca de los modernos sistemas de distribucion puede reducir €
ambito de gplicacion de este mecanismo. Aunque € precio sigue sendo un factor significativo, se ha
incrementado la importancia relativa de la certidumbre y la eficiencia en & suministro. Al sopesar la
poshilidad de lanzarse d comercio pardelo, € mayoriga 0 minorista integrado en una cadena de
suministro eficaz no solo debera plantearse consideraciones financieras de tipo inmediato tales como €
trangporte, € amacenamiento, € capita y los costes adminigirativos, Sno consideraciones a corto y medio
plazo que tengan en cuenta € impacto que puede tener la operacion en la cadena de suministro. Por
gemplo, las ventgjas financieras inmediata obtenidas mediante una o varias operaciones de comercio
pardeo, pueden desaparecer S d mayorista 0 minorista tiene que volver posteriormente d cana origina
de suministro (por gemplo un importador o fabricante nacional) y experimenta retrasos en lareposicion de
exigencias. EStos retrasos pueden derivarse exclusivamente de la reduccion de existencias en aplicacion
del sstema T (esdecir, cuando las existencias no se producen ni macenan anticipandose alademanda).
La adopcion de dichos principios y la disminucion del nimero de mayoristas independientes pueden
reducir asmismo d nivel de existencias que entran en € mercado de comercio pardelo en primer lugar.

VI, Lagasolinay la cerveza

46. Aungue no convenga generdizar, se puede dec ir que se han experimentado cambios muy
importante en la digtribucion de la gasolinay la cerveza. El presente Libro Verde no trata dichos cambios
de forma pormenorizada, dado que la Situacion varia de Estados miembros a otros. En agunos (como
Espafiay Portugd paralagasoling), se estd determinando e impacto de laliberalizacion de los monopolios
edtatales (Suecia, Finlandia y Austria para € acohol). La Comision desearia recibir testimonios con
relacion adichos sectoresy, en particular, a de la cerveza, concretamente, sobre lafacilidad o dificultad de
los productores de un Estado miembro determinado para penetrar en un nuevo mercado. En concreto,
resultaria Util andizar s € sstemade contratos de adquisicion en exclusiva, que estatan extendido, facilita
o dificulta € proceso. A pesar de todas las advertencias anteriores, se pueden redizar agunas
observaciones de carécter generdl.

Gasolina

47. El nimero de estaciones de servicio se esta reduciendo y su tamafio medio estd aumentado. Los
supermercados e hipermercados también se han introducido en este sector y estén gplicando una politicade
precios agresiva: en la actudidad, controlan una cuota relativamente grande en adgunos mercados (que
puede llegar d 33%). Ha surgido la gasolina Sin marca 0 con marca propia. Ademés, otras marcas han
logrado penetrar en los mercados nacionales. Lainversion necesaria para abrir una estacion de servicio ha
aumentado consderablemente (debido a aumento de su tamafio, a la preocupacidn por la proteccion
medicambientd y a mayores indalaciones). Ha crecido la importancia relativa de la parte dd
establecimiento no relacionada propiamente con la venta de gasolina debido a la aparicion de pequefios
supermercados que venden una serie de productos de consumo ademés de accesorios y lubricantes para e
automovil ®. De hecho, & porcentgje de lubricante vendido através de las gasolineras se ha reducido como
consecuencia dd crecimiento de las cadenas o tiendas especializadas en accesorios para el automaévil. Con
la excepcion de los supermercados, |as estaciones de servicio continlian bgjo propiedad, aquiler o gestion
de pequefias empresas (a menudo de una sola persona) ligadas a importantes productores de gasolina por
contratos de compra en exclusva Ademés, a menudo, la estacion y € equipo se financian mediante
préstamos de | os productores.

a4 Véase asimismo el capitulo 11 sobre e Mercado Unico.

s Todas las empresas productoras de combustible estén desarrollando un formato normalizado independiente

para su cadena de pequefios supermercados.
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Ceveza

48. Laestructura de produccién de la cerveza varia enormemente de unos Estados miembros a otros,
y va desde una gran atomizacidn a un estrecho oligopalio e incluso d dominio absoluto. Los productores
locales tienden a controlar la mayor parte de las ventas, aunque se ha producido un aumento de la
interpenetracion de mercados, que se esta llevando a cabo de diversas maneras: laimportacion directa, a
través de su propiafilia, la produccién bgjo licencia, la adquisicion o la empresa en participacion con los
productores locales, adquisicion de los establecimientos minoristas, a través de mayoristas, mediante la
congtruccion de nuevas ingdaciones de produccion o mediante acuerdos de didtribucién con los
productores locaes.

49, El transporte de cerveza a grandes distancias a fin de poner a disposicion existencias recientes no
resulta econémico. Existe una tendencia, muy marcada en agunos Estados miembros, a crecimiento
relativo de la proporcion de ventas fuera dd establecimiento (a través de los supermercados para su
consumo fuera de las ingtalaciones) en comparacion con las ventas dentro de establecimiento (para la
consumicion dentro de las ingtalaciones). Los establecimientos de reventa suelen ser propiedad, estar
dquilados 0 gestionados por pequefias empresas, a menudo unipersonaes. Frecuentemente, estén
vinculados a los productores mediante contratos de adquiscion en exclusva. Ademés, estos
establecimientos minoristas que redizan las ventas para & consumo en su interior se financian a veces
mediante préstamos de los productores. La financiacion es cada vez mas importante, ya que, como se da
cada vez més importancia ala creacion de un entorno comodo dentro del establecimiento (valor afiadido),
ello lleva consigo un aumento de los costes de inversion. Ultimamente, han surgido empresas de gestion de
establecimientos especidizados minoristas que son propietarios de varios de ellos. Estas empresas de
gestion negocian con los productores de cerveza para obtener suministros.

VII. Conclusionesy preguntas

50. Con la tecnologia de la informacion como catalizador, se esté produciendo un movimiento hacia
la sudtitucion de los candes de distribucion convencionales, dirigidos por la oferta, por cadenas de
suministro gestionadas profesiondmentey dirigidas por lademanda, en laque los proveedores, fabricantes,
mayoristas y minoristas actlan como un sistema integrado y compiten con otros sistema integrados con
objeto de potenciar d maximo la rentabilidad y larespuestaa consumidor. Sin embargo, cabe sefidar que
la "asociacion” entre fabricantes y minoristas en la gestion de la cadena de suministro hasta ahora se ha
vigto limitada por una serie de obstéculos, entre los que destaca la diversidad de condiciones y précticas
comerciaes.

51. Desde @ punto de vista de la competencia, es importante sefidar que € paso del tradiciona
distanciamiento a la cooperacion puede debilitar |as fuerzas competitivas positivas dentro de la cadena de
suministro, como por gemplo, la competencia dentro de la misma marca. Ademés, existe una mayor
posibilidad de dominio de dicha cadena de suministro por parte de uno de sus miembros que en la cadena
de distribucion tradicional, debido a la imposicion de funciones y costes sobre otros operadores de la
cadena (en contraste con la situacion en que todos los operadores independientes asignan e integran
libremente sus actividades con arreglo a una negociacion distanciada). Este es un factor muy importante
para la politica de competencia comunitaria, en particular, cuando la parte responsable de la gestion de la
cadena de suministro es una gran empresa y las demas partes son pequefias y medianas empresas que
dependen econdmicamente de la cadena de suministro, dado que puede producirse un debilitamiento
significativo de la competencia dentro de la misma marca, o la denegacion del acceso a la cadena de
suministro a otros productores en mercados idénticos 0 Smilares.

52. La unificacion de los sistemas, combinada con la tecnologia de la informacion ha facilitado €
paso de un Sstema "lanzamiento” a un Sstemade "tirdn" en la cadena de suministro en varios sectores de
digtribucion. Ademas, en agunos de ellos, se esta produciendo una concentracion en ambos extremos de la
cadena de suministro, con la desgparicion de los intermediarios independientes. Ambos factores parecen
haber disminuido considerablemente € acance del comercio pardelo y d arbitrgie incluso cuando existen
grandes diferencias de precio entre los Estados miembros. La principa implicacion de estos cambiosen la
politica de competencia comunitaria sobre las redtricciones verticales es que l1os modernos Sstemas de
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distribucion pueden hacer irreversible @ aidamiento de los mercados nacionales, dado que la digtribucidn
minorista alin tiene una orientacion naciond. Este fendmeno puede tener implicaciones muy importantes
sobre los objetivos de integracion de mercados de la UE.

53. Nos ha sido imposible obtener estadisticas fiables sobre € tamafio y laimportanciarelativa de los
digtintos canales de distribucidn utilizados por los fabricantes, en particular, € de distribucion en exclusiva,
adquisicion en exclusva, distribucion sdlectiva o abierta y franquicia Tampoco hemos podido recoger
informacion sobre la disminucion del nimero de distribuidores o mayoristas independientes en Europa. La
Comision desearia recibir opiniones (gpoyadas por estadisticas) de las partes interesadas respecto del
tamafio relativo, la importancia y la accesibilidad de los canaes de digtribucion en Europa. Asimismo,
desariamos observaciones sobre la medida en que los nuevos sstemas o formas de distribucion y otros
factores descritos en € presente capitulo pueden reforzar € aidamiento de los mercados mediante
restricciones verticales.
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Capitulol11

ANALISIS ECONOMICO DE LAS RESTRICCIONES VERTICALES Y EL MERCADO
UNICO

l. Antecedentes

54. En e pasado, & andisis econdmico de las retricciones verticaes ha sido objeto de un apasionado
debate entre economigtas. A principios de los afios 80, se pasd de consderarlas una amenaza para la
competencia ala opinion generdizada de que eran inocuas (Escuela de Chicago). En laactudidad, se esta
llegando a un nuevo consenso, y |os economistas son més cautos a valorar € efecto de las restricciones
verticales sobre la competencia y mas reecios a generdizar, ya que no e puede consderar que estas
restricciones sean, por naturaleza, beneficiosas para la competencia . Sin embargo, hay un elemento que
merece destacarse. El pensamiento econémico actud hace hincapié en laimportancia de la estructura del
mercado a la hora de determinar € impacto de las restricciones verticaes sobre la competencia. Cuanto
més agresiva sea la competencia entre diversas marcas, habrd més posibilidades de que los efectos
positivos de las redricciones verticales sobre la competencia y la eficiencia superen a los efectos
anticompetitivos. Ocurrird a lainversa cuando la competencia entre diversas marcas sea exigua y existan
importantes barreras de acceso.

55. El presente capitulo ofrece agunas de las conclusiones de la actua teoria econdmica sobre
restricciones verticales que puede ser (itil para la formulacion de la nueva politica ®. En d se examing,
asmismo, la relacion entre € estadio actud de la integracion en € mercado Unico v las restricciones
verticaes. S bien muchas de las barreras adminigrativas y publicas a comercio han desgparecido, en
algunos sectores aln no se ha logrado € auténtico mercado Unico y perssten diferencias de precios
significativas entre Estados miembros. Ello parece indicar que podrian obtenerse todavia mayores ventgjas
econdmicas de una mayor integracion, y que la importancia de los acuerdos privados (por gemplo las
restricciones verticaes) para fomentar u obstaculizar la integracion econdmica ha aumentado en
comparacion con las barreras plblicas.

(6 En particular, un supuesto clave para las colusiones de la Escuela de Chicago erala perfecta competencia a

nivel de ladistribucion. El estudio de McKinsey, citado anteriormente, demuestra que en Europa no ocurre
asi y sefiala una serie de barreras importantes de acceso.

an Basandose en €l articulo de P.Rey y F.Caballero "The implications of the economic analysis of vertical
restraints’, texto de la Comision Europea de proxima publicacion, DG I, Bruselas. El lector puede
consultar asimismo la obra de Dobson y Waterson "Vertical Restraints and Competition Policy”, London,
1996 y "Competition Policy and Vertical Restraints’, OCDE, Paris 1994.
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1. I nter pretacion econdmica delasrestricciones verticales

56. Cuando larelacion entre d fabricantey d ditribuidor vamés dla de unamera ventaesporadicay
aumenta la necesidad de contactos més regulares y estrechos, los contratos y restricciones verticaes
pueden reducir los costes operativos entre ambos. Esto ocurre, concretamente, cuando la distribucion exige
e establecimiento de relaciones a més largo plazo que llevan apargjada la division de funciones en las
actividades de ventay promocion, asi como la transferencia de activos inmateriales tales como e fondo de
comercio y los conocimientos técnicos. Ninguna de las partes tiene pleno conocimiento de las actividades
de las demés. Cada una tiene didtintos intereses y d tratar de materidizarlos mediante edtrategias
independientes no se tienen en cuenta sus posibles repercusiones sobre los intereses de las restantes. Por
otro lado, los productores y distribuidores tienen poderes de decisidn independientes e individuales sobre
los diferentes elementos de la cadena de produccion y digtribucién. En este contexto generd, las
restricciones verticaes pueden contribuir a obtener mejores resultados, no sdlo por 1o que respecta a los
productores y didtribuidores, sno alos consumidores y ala eficiencia en generd. La coordinacion de los
productores y distribuidores mediante restricciones verticales puede ayudar a las empresas a incrementar
sus beneficios y, bgjo determinadas circunstancias, este aumento de la eficiencia puede repercutir en los
consumidores. A continuacion, se presentan algunos g emplos.

Regtricciones verticales utilizadas para megorar la eficiencia econdmica a través de una mayor
coor dinacion entrefabricantesy distribuidor es”

57. Desde d punto de vista de la politica de competencia, es mejor distinguir los casos en los cuaes
Ias restricciones verticaes tiene un efecto absoluto positivo de aquellos casos en los cudes € efecto es
negativo. Las restricciones vertica es tienen normalmente un efecto positivo sin ambigliedades cuando son
propiamente introducidos para resolver problemas de coordinacion, mientras que los efectos negativos
preva ecen cuando la competenciaes débil en e segmento anterior y/o posterior del mercado.

a coordinacion vertica en lafijacion de precios

58. S no hay coordinacidn, las estructuras verticales pueden dar lugar a precios demasiado elevados,
no s0lo para los consumidores sno también para los fabricantes y ditribuidores. Cuando tienen cierto
poder de mercado, tanto € distribuidor como e fabricante gplican margenes adicionales a sus respectivos
costes™. Este fendmeno de doble fijacion de mérgenes se deriva del hecho de que cada empresa adopta sus
decisiones sobre fijacion de precios de forma independiente, Sin tener en cuenta la repercusion que éstas
pueden tener sobre sus socios dentro de la estructura vertica. Asi, puede suceder que @ precio sea
demasiado dlto, es decir, més ato que @ que representaria la suma de los beneficios del productor y del
digtribuidor o digtribuidores. Esta situacion puede resolverse mediante la fijacidn, por parte de los
productores, de los precios maximos a por menor. Existen otros tipos de restricciones verticaes que
pueden ayudar a solucionar d problema de la doble fijacion de méargenes. Por gemplo, en los acuerdos de
franquicia, suele haber una doble tarifa con un canon fijo y un precio a por mayor. La obligacion de
adquisicion minima puede resolver asmismo d problema de la doble fijacion de mérgenes. Sin embargo,
estas soluciones aternativas pueden no tener d mismo efecto desde @ punto de vista de la competencia

b) coordinacién en la prestacion de servicios

a8 Hay otras ganancias de rentabilidad que pueden obtenerse mediante las restricciones verticales, que la

politicade la Comisidn tiene en cuenta en este campo y que se enumeran en €l capitulo 1V.
a9 El poder de mercado significa que el productor y el distribuidor tienen que hacer frente a curvas de
demanda decrecientes o sea, no a la curva de demanda horizontal que se daria de existir una competencia
perfecta.
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59. Ladistribucion de bienesy servicios exige generdmente la prestacion de servicios adicionales por
parte de los distribuidores. Estos pueden adoptar laforma de servicios postventa tales como la garantiao €
mantenimiento, o de preventa, como lainformacion o laasistenciatécnica a posibles compradores ©.

i) Problemas de apropiacion . Si un digtribuidor invierte en informacion preventa alos consumidores
0 en mejorar sus ingaaciones, la demanda de su producto se incrementaray elo redundara en su propio
beneficio. Ahorabien, también saldra beneficiado € fabricante que suministralos productos que é vendera
posteriormente, ya que, a su vez, podra vender més productos d distribuidor. En esa situacion, d esfuerzo
de ventas dd digtribuidor serainferior a que podrialograr s obtuviera _todos los beneficios derivados de
este esfuerzo adicional. Las restricciones verticales pueden ayudar alograr resultados Optimos dentro de la
estructura vertical. Los consumidores se beneficiardn asmismo de egtos resultados cuando exista una
competencia activa entre diversas marcas. También en este caso, un Sstema de franquicia con un canon
inicid y un precio a por mayor més bgjo puede garantizar que € nivel de esfuerzo de ventas sea mejorado.

i) Problemas de "freeriding". Cuando diversos minoristas venden la misma marca de un
determinado producto en una zona determinada, todos se benefician de las actividades para € fomento de
las ventas redizadas por uno de dlos. Por gemplo, S un minorista invierte en servicios de informacion d
cliente en esa &ea 0 anuncia la marca, todos los deméas minoristas podran ahorrar en publicidad
gprovechandose de forma gratuita de los servicios prestados por € primero. En esa situacion, todos los
minoristas tenderdn a invertir por debgjo de lo norma en dichas actividades. El "free riding" debe
solucionarse mediante la asignacion de territorios exclusvos por parte del productor. S se asigna d
digtribuidor un territorio exclusivo en € que en @ que sera e Unico proveedor de una determinada marca,
los costes de trangporte y operativos reduciran d minimo los efectos de este fenémeno.

Restricciones verticales que suponen un perjuicio parala competencia

60. Para determinar € impacto de las restricciones verticaes sobre la competencig, no  sdlo hay que
tener en cuenta la competencia a nivel de la distribucion, es decir, la competencia dentro de la misma
marca, Sno también aguella entre fabricantes, o sea, entre diversas marcas. La introduccion de
restricciones verticaes puede ser una forma de diluir la competencia ascendente entre fabricantes que no
compiten directamente entre si, Sno a través de sus minoristas. En ese caso, e puede hablar de
competencia entre "estructuras verticaes'. Las restricciones verticales pueden restringir la competencia de
tresformas digtintas, como minimo.

a) Carteles de fabricacion o distribucion

61. En determinadas circunstancias, las restricciones verticales taes como € mantenimiento del
precio de reventa o los acuerdos de exclusiva territorial tienen como principa efecto la redtriccion o
incuso la eliminacion de la competencia dentro de la misma marca. Por ese motivo, los distribuidores
pueden estar interesados en celebrar acuerdos con sus proveedores a fin de restringir la competencia a
escala minorista. Cuando los distribuidores tengan poder de mercado, posiblemente tendréan interés en
celebrar dichos acuerdos S € acceso a la digtribucion resulta problemético. Las restricciones verticales
pueden servir asmismo para poner en vigor acuerdos colusivos entre productores en materia de precios.
Por gemplo, & mantenimiento del precio de reventa puede facilitar la colusion, ya que las reducciones de
precios a nivel minorista son mas féciles de detectar. S todos los minoristas de marcas muiltiples respetan
los precios establecidos por los productores, 10s recortes de precios de los mayoristas a fin de romper €
catel no pueden reflgarse en € comercio minorista Sin riesgo de ser detectados répidamente. La
imposibilidad de tradadar dichos recortes y € riesgo de represdias por parte de otros miembros del cartel
hace que los acuerdos de cartel sean més estables cuando se mantiene € precio de reventa

b) Las redtricciones verticales utilizadas para cerrar mercados

@) En realidad, los economistas tomarian en consideracion otros problemas tales como la transmision de

riesgos o0 problemas de riesgos morales. Para simplificar, dichas cuestiones no se tratarén en el presente
documento. En relacion con estos problemas, véase la obra de Rey y Caballero, citada anteriormente.
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62. Las redricciones verticdes pueden servir  para obstaculizar € acceso d mercado de otros
fabricantes de la competencia, potenciamente més eficientes. Esto puede ocurrir cuando los productores
celebran acuerdos en exclusiva con los distribuidores de un determinado producto disponible en una zona
especifica. Para que se produzca esta obstaculizacion es necesario que exista dgun tipo de barrera de
acceso o cuaquier otro factor que limite € nimero de minoristas. Sin embargo, este fendmeno puede darse
también s |as economias de escala o diversificacion son importantes en € comercio minorista, cuando la
celebracion de acuerdos exclusivos con los minoristas existentes haria més dificil € acceso a los recién
llegados sobre todo en la fase de fabricacion, ya que éstos deberian soportar costes de distribucion més
atos que las empresas en cuestion @.

63. No obstante, en determinadas circunstancias, las restricciones verticaes, a largo plazo, pueden
facilitar también e acceso. En la medida en que las restricciones verticales taes como la exclusiva
territorid tienden a incrementar los beneficios obtenidos mediante las estructuras verticales, esimularén
admismo € acceso por pate de otros productores y distribuidores potenciales, lo que fomentara la
eficienciaalargo plazo.

¢) Las restricciones verticaes como medio de diluir lacompetencia entre productores

64. En los mercados oligopoligticos, @ establecimiento de las redtricciones verticales dentro de las
edtructuras verticaes puede reducir € aln mas € grado de competencia entre diversas marcas. Por
gemplo, e comercio en exclusiva a veces permite alos fabricantes aumentar sus margenes incrementando
los precios d por mayor. En ese caso, S @ comercio minorista se lleva a cabo en condiciones de no
competenciay existen barreras de entrada, |os minoristas intentarén reaccionar ante esos precios més altos
de los mayorigtas incrementando asmismo los precios a los consumidores findes. Como dternativa,
ademés de reducir la competencia dentro de una misma marca, la asignacion de territorios exclusivos
implementada por més de un productor puede diluir la competencia entre diversas marcas mediante la
reduccion de los incentivos que los fabricantes pueden obtener fijando precios mas bgjos que los demas.
Asi, ademés de reducir la competencia dentro de la misma marca en los mercados oligopoligticos, las
restricciones verticales pueden obstaculizar también la competencia entre diversas marcas ©.

M1, Desarrollo _de normas practicas, competencia dentro de una_misma marca y entre
diversas marcas

65. Con fines normativos, es necesario plasmar las conclusiones dd andisis econdmico en
instrumentos précticos que sean coherentes con las normas de competencia comunitarias y que a mismo
tiempo sean relativamente féciles de gplicar por las empresas contando con la suficiente seguridad juridica
El andliss ddl impacto sobre las redtricciones verticales ha revelado la importancia fundamental de un
elemento: e grado de competencia entre diversas marcas. La existencia de una estructura de mercado que
permitaun nivel suficiente de competencia en la produccion o ladistribucidn determinard e efecto neto de
las restricciones verticaes sobre la competencia. Este lemento puede contribuir d desarrollo de una
politica coherente con € andisis econdmico que tenga en cuenta d equilibrio entre € andisis de mercado
tota de cada caso particular y los costes de tal mecanismo de supervision.

66. Las redtricciones verticales tales como la asignacion de territorios exclusvos o @ sistema de
franquicia, establecidas para evitar los efectos negativos del "free-riding”, pueden restringir también la
competencia entre minoristas de una misma marca. La eficiencia derivada de la introduccion de edtas
restricciones incrementara |os beneficios en la estructura verticd. Los consumidores tendran muchas mas

@ La misma reflexion es vélida para las barreras de acceso establecidas por los distribuidores con relacion a

los productores, cuando |os primeros son |o suficientemente fuertes.
@ Véase, por eiemplo, el articulo "Exclusive dealing in a spatial model of retail competition”, de Besanko y
Perry en €l International Journal of Industrial Organisation, vol. 12, 1994, paginas 297-329; asi como €l
articulo "Therole of exclusives territoriesin producers competition” mde Rey y Siglitz, en el RAnd Journal
of Economics, Val. 26, n° 3, Otofio de 1995, paginas 431-541.
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posibilidades de beneficiarse de este aumento de la eficiencia § la estructura vertica hace frente a una
fuerte competencia de otros productores de hienes que pueden considerarse précticamente sutitutivos del
producto en cuestion. Si la estructura vertical cuenta con € suficiente poder de mercado, tendra menor
interés en reducir precios y tenderd a absorber cualquier ganancia de eficiencia en forma de beneficios
adicionales. Sin embargo, una estructura de mercado relativamente competitiva puede frenar los efectos
potenciamente negativos de | as restricciones vertica es sobre la competencia.

67. También = plantea la cuestion de los acuerdos con _multiples redtricciones verticaes. La
combinacion de diferentes clausulas dentro de un mismo contrato puede complicar significativamente la
valoracion econdmica del impacto de las redtricciones verticales sobre la competencia. Un nimero mayor
de restricciones verticales no implica necesariamente un empeoramiento proporciond de su impacto sobre
la competencia. Por ggemplo, laintroduccion de la asignacion de territorios exclusivos (con objeto de evitar
los problemas de "free-riding") tenderdareducir la competencia dentro de lamismamarcay los minoristas
podrian elevar |os precios. Ademas, los problemas de dobl e fijacidn de mérgenes se agravan con d sstema
de exclusivaterritoria, yaque éste damas poder de mercado alos distribuidores. Pare evitar estareaccion,
gue se traduciria en la venta de volimenes menores de produccion, los fabricantes pueden combinar la
introduccidn de territorios exclusivos con una restriccion vertica adiciona tal como limites méaximos de
precios o las tarifas dobles para evitar problemas de doble fijacidn de mérgenes. En exe caso, la
combinacion de dos restricciones vertica es puede ser positiva parala competencia.

68. Sin embargo, la acumulacidn de redtricciones verticaes puede ser asmismo d reflgo de una
combinacion de motivos que pueden tener efectos negativos sobre la competencia. S se aplica una
determinada redtriccion vertical para solucionar un problema de coordinacion, junto con otra destinada
deliberadamente a restringir la competencia, por gjemplo, la creacioén de un cartel, puede no producirse
ningUin efecto compensatorio y, desde @ punto de vista de la competencia, los resultados no seran mejores.

69. Por estas razones, la vaoracion de |l os efectos de |os acuerdos en los que se incluyen una serie de
restricciones verticaes combinadas debe llevarse a cabo teniendo en cuenta | os efectos conjuntos de todas
las restricciones verticales incluidas en € acuerdo en su contexto comercid. El andisis por separado de las
diferentes restricciones verticales no bastaria paralograr una correcta valoracion del acuerdo.

V. Lasrestriccionesverticalesy @ mercado Unico

70. El actua proceso de integracion del mercado Unico afiade una dimension adiciond a andisis de
las restricciones verticales. El programa de 1992 surgio de una conviccion muy extendida de que € no
lograr laplenaredizacion del mercado Unico habia supuesto para laindustria europea grandes pérdidas en
cogtes innecesarios y oportunidades desaprovechadas. El titulo exacto del informe Cecchini "El coste dela
no-Europa’® reflga claramente esta conviccion. Todavia a mediados de los afios 80, a pesar del esfuerzo
redlizado desde la entrada en vigor del Tratado CEE en 1958, no se habian sabido aprovechar todas las
ventgias potencides brindadas por la plena integracién econdmica de las economias de los Estados
miembros. Ahora que se han adoptado una serie de medidas para eliminar los obstéculos que alin persisten
paralalibre circulacion de bienes, serviciosy factores de produccion, sigue siendo evidente la necesidad
de redizar esfuerzos adiciondes a fin de lograr e mayor grado de integracion posible. Dicha integracion
ha cobrado mayor importancia en la medida en que un mercado Unico que brinde alas empresas europess
la poshbilidad de redlizar economias de escday diversificacion estando sujeto ala vez a una competencia
efectiva, e conddera e motor de la competitividad en unos mercados mundides cada vez més
competitivosy globaes.

71. La competencia es un elemento de vital importancia s se quieren obtener beneficios econdmicos
del mercado Unico. Dichos beneficios sblo se obtendran s |as empresas compiten més entre si penetrando
reciprocamente en sus mercados. Estos beneficios provienen de:

@ Véase e resumen en "The Europe Challenge - 1992. The benefits of a single market". Paolo Cecchini

Wildwood House 1988
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- las dficiencias estéticas, cuando en los paises en que se practican precios muy elevados, las presiones
competitivas llevan a reducirlos hasta Situarlos cas d mismo nivel que en los paises donde se practican los
més bajos. Los precios pueden reducirse debido a ventgjas "naturales' en |os costes 0 a mayores presiones
competitivas,

- eficiencias dinamicas, cuando € proceso de incremento de la presidn competitivaestimula alas empresas
a logro de mayores eficiencias. Quiza, € gemplo mas sencillo sea e de las economias de escda que se
obtienen a operar en un mercado més grande, pero también pueden obtenerse importantes beneficios con
el smple incremento de la competencia, especidmente, en mercados previamente protegidos por barreras
de acceso 0 que no han sido objeto de una presidn efectiva por parte de los competidores.

72. Evidentemente, no todos los me rcados cobraran una dimension europea. Algunos conservarén un
carécter puramente loca (por gemplo, la peluqueria) y otros ya han adquirido un carécter globa (por
gemplo, @ de agronaves civiles). Sin embargo, para muchos productos, Europa se ir& convirtiendo cada
vez mas en € mercado geografico de referencia. Aunque ya existen dgunos indicios de convergencia de
precios de agunos bienes comercides, aln se pueden obtener beneficios adicionales con una mayor
competencia e integracion.

73. El Programa del mercado Unico se basaba en @ supuesto de que la supresion de las barreras no
arancelarias traeria consgo un aumento de la competencia que, a su vez, gerceria una presién sobre los
precios. Se esperaba que la presdn competitiva causara una reduccidn de los precios que rebasara los
limites permitidos por las economias de escala, 1o que implicaria una reduccién de los margenes
precio/coste en € conjunto de la economia y, en particular, en aquellos sectores relacionados mas
directamente con e mercado Unico. El resultado find de estas presiones competitivas sobre |os precios
seria un proceso de convergencia de los precios de los bienes en los diferentes Estados miembros, 1o que
redundaria en beneficio de los consumidores. Estas previsiones se basaban en pruebas empiricas que
mostraban la existencia de una importante disperson de los precios con respecto a un grupo seleccionado
de bienes y sarvicios en toda la Comunidad. En 1985, los precios findes d consumidor variaban
sustanciamente de unos paises a otros.

74. En la actudidad, los diferencides de precios siguen sendo muy grandes, sobre todo en ciertos
productos. Ademas, parecen exigtir grandes diferencias en los distintos Estados miembros por 1o que
respecta a los precios netos de compra de los distribuidores. Por gjemplo, en e campo de la éectronica de
consumo, la diferencia puede acanzar d 35% para un mismo producto 0 modelo adquirido a mismo
fabricante. A pesar de que persisten importantes diferencides de precios entre Estados miembros, un
reciente estudio llevado a cabo en @ marco de la evauacion dd mercado Unico muestra una tendencia
hecia la convergencia de precios. El cuadro 1 muedtra los indices de digperson de los precios de los
diferentes grupos de productos®. Se han efectuado dos cdculos de los indices, uno incluyendo los
impuestos y otro excluyéndolos, afin de aidar los efectos de laimposicion indirecta. El resultado muestra
que, en los bienes'y servicios en los que & mercado Unico ha tenido un impacto red, la disperson de los
precios se ha reducido. Sin embargo, en sectores como la congtruccion y la energia en los que € mercado
Unico hatenido unarepercusion poco importante, no se ha producido una convergencia de precios. Incluso,
en agunos casos, la dispersion ha aumentado. Con toda la cautela que exigen este tipo de comparaciones,
€l cuadro parece demostrar que € programa sobre € mercado Unico hatenido una clara repercusién sobre
laconvergenciade precios. A pesar detodo, en 1993 alin persistian grandes diferencias de precios.

@9 Los precios que aparecen en el cuadro corresponden a comercio minorista. A los fines del presente

informe, los precios a por mayor, que serian un indicador mas adecuado, desgraciadamente no se hallan a
nuestra disposicion. No obstante, los precios a por menor bastan para mostrar las tendencias hacia la
convergencia de precios y sirven de indicador, si bien imperfecto, de las diferencias de precio que aln
existen a escala mayorista.
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Cuadrol

Coeficientes de variacion de precios entre paises en determinados grupos

de bienes seleccionados
1980 1985 1990 1993
Imp. Imp. Imp. Imp Imp. Imp. Imp. Imp.
inclu exclu | incu exclu | incu exclu | inclu exd
EC-6
Bienes de consumo 15.9 15.7 14.2 14.2 135 134 124 12.6
Servicios 227 231 239 24.6 20.0 20.2 21.3 217
Energia 184 17.2 125 104 194 18.8 24.3 234
Bienesde equipo 105 105 9.7 9.7 11.6 11.6 125 125
Construccion 15.7 15.7 11.0 11.0 14.0 14.0 19.1 19.1
EC-9
Bienes de consumo 19.9 18.8 19.1 17.7 20.3 185 18.0 16.6
Servicios 252 257 25.6 252 24.6 237 234 233
Energia 221 205 16.1 13.3 24.7 22.6 30.6 274
Bienesde equipo 131 131 125 125 12.2 12.2 12.9 12.9
Construccion 20.1 20.1 144 144 16.5 16.5 224 224
EC-12
Bienes de consumo 26.0 24.2 225 214 228 215 19.6 184
Servicios 330 319 337 315 318 304 286 283
Energia 308 28.0 211 16.9 280 26.0 317 29.7
Bienes de equipo 18.0 18.0 14.0 14.0 131 131 145 145
Construccion 24.4 24.4 221 221 235 235 274 274

Fuente DRI, E de Ghellinck y Horack, Adler y asociados " Study on the Emergence of
Pan European Markets'. Proyecto de Informe definitivo de febrero de 1996.

75. Sin embargo, las diferencias de precios subsistentes brindan plenas posibilidades de
incrementar la competencia que no se veran reducidas de la noche ala mafiana, ni siquiera por
lo que respecta alos bienes o servicios paralos que esté previsto que € mercado geogréfico de
referenciarebase € ambito naciond. Esto se debe aque:

- alin quedan por eliminar algunos obstécul os de tipo reglamentario o administrativo, y

- existen otros factores "naturales’ (como € idioma, las preferencias o las costumbres locales)
gue seguirdn creando costes (y, por lo tanto, barreras) a la integracion del mercado, asi como
otros factores menos natural es (como las monedas diferentes y fluctuantes).

76. Incluso cuando no existen costes naturales o de otro tipo, € logro de una competencia
efectiva a escala europea exige a menudo la penetracion de nuevos mercados o € incremento
dd esfuerzo de ventas, incluso cuando € productor se halla presente en € mercado de otro
Estado miembro. Para €llo, se suelen necesitar inversiones considerables para crear redes de
distribucion 'y acabar con la solida posicion de los operadores que ya estaban en € mercado.

77. Por otro lado, € éxito del mercado Unico exige la introduccion de cambios

sustanciaes en € sector de la distribucion en Europa. A este respecto, cabe mencionar dos
cuestiones:
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- El estudio llevado a cabo parala elaboracion ddl presente Libro Verde ha demostrado que las
modernas técnicas de distribucion pueden reducir la posbilidad de los arbitrgistas
independientes de influir de forma significativa en los mercados. La Comision desearia recibir
informacién a respecto.

- La Comision carece de datos que le permitan determinar la forma en que @ proceso de
integracion se ve obstaculizado por € hecho de que existen muy pocos distribuidores de
envergadura europea que se hayan expandido fuera de su propio territorio en comparacion con
el nimero de productores que venden regular y significativamente fuera de sus mercados
"nacionaes’. Incluso en los casos en que los distribuidores se han expandido hacia otros
mercados, 1o han hecho absorbiendo a los distribuidores locales existentes (manteniendo su
nombre inicial, su estilo, etc). Ademés, en conjunto, dichos distribuidores parecen abastecerse
localmente, bien debido a las €ficiencias inherentes de la cadena de suministro logistico local,
bien por la insstencia de los fabricantes en redizar  suministro solo a través de su filial o
distribuidor locad en ese Estado miembro. En apariencia, la discriminacion de precios por
parte de los productores entre diversos Estados miembros seria més dificil g tuvieran que
enfrentarse a distribuidores de acance europeo. La Comision desearia recibir informacion a

respecto.

78. La experiencia comunitaria muestra que la supresion de las barreras no arancelarias
no basta para € pleno desarrollo del comercio pardelo, € arbitrge y los cambios en la
distribucion en Europa. Paralograr un éxito total de laintegracion econdmica es necesario que
los productores, distribuidores y consumidores encuentren ventgoso pasar a una nueva
Situacion de mercado y no traten de anular o contrarrestar |0s efectos de las medidas adoptadas
en relacion con € logro del mercado Unico. Desgraciadamente, en muchos casos es probable
gue tengan incentivos para hacerlo.

79. Los productores de bienes y servicios con poder de mercado pueden aprovecharse de
la segmentacion resultante de la Situacion anterior a la redizacion del mercado interior de
1992, y se sirven dd idioma o de otras diferencias para practicar una discriminacion de
precios transfronteriza. Ello les permite maximizar sus beneficios. Por otro lado, los
distribuidores con poder de mercado en su pais de origen pueden adoptar medidas para evitar
la integracion de mercado y ello puede debilitar su posicion. Ademés, en determinadas
circunstancias, la discriminacion de precios puede mantenerse después de la eliminacion de las
barreras no arancelarias d comercio, incluso s los productores o distribuidores obtienen
menos beneficios tras la diminacion de éstas. Esto puede ocurrir cuando la suma de los
beneficios de los productores y distribuidores es mayor en una Situacion de discriminacion de
precios que en un contexto de arbitrgje e integracion de mercados. Por gemplo, los beneficios
suplementarios obtenidos por € fabricante practicando la discriminacion de precios pueden ser
tan elevados que le lleven a buscar un acuerdo con sus distribuidores a fin de tradadarles una
parte de dichos beneficios, a condicion de que no lleven a cabo comercio paraelo. En esos
casos, ambos tendran interés en mantener la Situacion existente antes de laintegracion y en no
emprender un comercio paralelo. Asi, existen razones para creer que las empresas pueden
tratar de introducir précticas de este tipo sempre que puedan bloquear o obstaculizar €
comercio paraeloy d arbitrge.

Restricciones verticales parafacilitar laintegracion
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80. El acceso d mercado no se produce autométicamente tras la supresion de las barreras
adminigtrativas y de otro tipo alaintegracion. La creacidn de nuevos canaes de distribucion o
la modificacidn de las redes existentes lleva apargjadas inversiones muy eevadas. Ademés, la
introduccion de nuevos productos o marcas en los mercados extranjeros exige inversiones en
investigacion relacionada con € marketing, publicidad e infraestructura tanto por parte de los
fabricantes como de los minoristas locaes que a menudo se halan en una posicién poco
segura. En € contexto de laintegracidn econémica, las diferentes monedas y su posibilidad de
fluctuacion harén alin mas inciertos los resultados de la inversion. Dichos factores tienen un
elemento en comun: lainverson requerida para la introduccion de bienes y servicios nuevos
en un mercado "extranjero” es especifica para un producto o una marca. En ese sentido, S no
logra desarrollar un nuevo mercado, € inversor no podra recuperar las sumas invertidas a ta
fin. En té&minos econdmicos, las inversones necesarias para aorir nuevos candes de
distribucion se consideran costes "de arranque” o iniciaes, esto es, costes que las empresas no
podran recuperar s fracasan y quieren retirarse.

81. Esta irrevershilidad unida a una mayor inseguridad de los productores y los
distribuidores a la hora de decidirse a invertir puede llevar a aplazar la idea de penetrar en
nuevos mercados o incluso a abandonarla por completo. Las empresas penetraran
efectivamente en € mercado y llevaran a cabo la integracion sdlo s os beneficios que esperan
obtener superan ampliamente los costes irreversibles de acceso. Sin embargo, la introduccion
de restricciones verticaes puede ampliar las circunstancias favorables de acceso. Por gemplo,
la exclusiva puede reducir los riesgos de los distribuidores o facilitar € flujo de informacion.
Por lo tanto, en las circunstancias descritas anteriormente de elevadainversion y riesgo, puede
exigtir laposibilidad, a menos temporal, de conceder un trato mas favorable alas restricciones
verticales destinadas afacilitar € nuevo acceso o ampliar de forma significativa las posiciones
de mercado existentes.

Restricciones verticales para obstaculizar |a integraciéon

82. Del mismo modo que pueden facilitar y acelerar la integracion del mercado, las
restricciones verticales pueden asmismo obstaculizarla. Cabe sefidar que este resultado
negativo solo tiene posibilidades de producirse cuando € poder de mercado es grande y
existen barreras de acceso. Es poco probable que en un mercado competitivo |as restricciones
verticales impidan laintegracion®.

83. Sin embargo, en determinadas circunstancias, las restricciones verticales pueden
obstaculizar laintegracion del mercado, en particular:

- cuando € acceso a mercado esta cerrado por un sistema de adquisicion exclusiva o por
acuerdos de distribucién que restringen la libertad del distribuidor de comercializar productos
de la competencia;

-cuando la competencia entre diversas marcas ya es bastante débil, agunas restricciones
verticaes pueden tener por efecto lareduccidn de la competencias dentro de lamismamarcay
entre diversas marcas, dificultando asi € proceso de integracion.

@ La amenaza de penetracion puede tener efectos positivos, incluso cuando no llega a materializarse. Si esta

amenaza es verosimil y potencial mente répida, bastara para atenuar |os efectos negativos de los acuerdos de
exclusiva territorial sobre los consumidores. Los productores y distribuidores que gocen de tal exclusiva
intentaran no gjercer ningln poder de mercado para evitar la penetracion.
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Asi ocurre cuando existen diferencias de precios significativas, que otorgan a los productores
el incentivo de continuar practicando una discriminacion de precios y manteniendo mercados
separados. Las restricciones verticales coordinadas con cierto poder de mercado facilitan €
mantenimiento de la discriminacion de precios por parte de los productores.

4. La integracion puede verse obstaculizada asmismo por los distribuidores con un
importante poder de mercado. S tales distribuidores pueden establecer sus propias
instalaciones de produccion o representan un porcentgje significativo de las ventas de un
productor, pueden insistir en las restricciones verticales obligando asi a los productores a no
abastecer a los distribuidores que acaben de acceder a mercado. Este poder de obligar a los
productores a denegar € suministro es particularmente pernicioso cuando Se practica contra
los nuevos distribuidores que acaso intenten utilizar un sstema de descuento. En estas
circunstancias, las précticas mencionadas sirven para mantener atos |os precios.

V. Conclusiones

85. En d presente capitulo se eshozan las conclusiones a las que ha llegado € reciente
andliss econdmico sobre restricciones verticales. Existen una serie de conclusiones que
pueden extraerse;

i Es probable que, en los mercados competitivos, los efectos anticompetitivos de las
restricciones verticales sean insignificantes. Es incluso més probable que primen los efectos de
fortalecimiento de la eficiencia y de beneficio del consumidor. S6lo se produciran efectos
anticompetitivos cuando la competencia entre diversas marcas es débil y existen barreras de
acceso.

ii. No se pude considerar que, en si mismas, las clausulas individuaes o los diferentes
tipos de redricciones verticaes tengan repercusiones podtivas 0 negativas sobre la
competencia o laintegracion.

iii La combinacion de varias redtricciones verticales no aumenta necesariamente 1os
efectos anticompetitivos, sino que, de hecho, puede hacer que |os resultados sean mejores.

iv. El andlisis debe concentrarse més en € impacto en e mercado que en laforma de los
acuerdos, por gemplo, cuando la entrada se ve impedida por la existencia de redes de
acuerdos o cuando € acuerdo vertical, unido a poder de mercado, permite a productores y
distribuidores aplicar una discriminacion de precios entre diferentes Estados miembros.

V. Teniendo en cuenta |os riesgos asociados con e acceso a nuevos mercados o con la
expans on significativa de un mercado (es decir, la creacion de nuevos flujos comerciales que
integran € mercado), habria que pensar en conceder un trato mas favorable a las restricciones
verticales cuando vayan acompafiadas de una inverson materia o inmaterial significativa.
Este trato més favorable debe tener caracter tempora.

Vi. La naturaleza de los productos, la necesdad de servicios e inversion para llevar a
cabo una distribucion eficaz y las necesidades y conocimientos de los consumidores pueden
ser elementos importantes a la hora de determinar |as eficiencias objetivas fomentadas por las
restricciones verticales, asi como |os efectos competitivos de estas Ultimas. A continuacion, el
cuadro 2, tomado del trabgjo de Dobson y Waterson, ofrece orientaciones sobre los posibles
efectos de las restricciones verticales y su posible justificacion.

La Comision deseara recibir comentarios sobre |a utilidad que tendria incorporar este cuadro a
susdirectrices.
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86. Aungue las dternativas presentadas en € capitulo VIII tienen en cuenta edtas
conclusiones, conviene aclarar que la teoria econdmica no puede ser @ Unico factor en la
concepcion de lanormativa, y dlo por diversas razones. En primer lugar, la teoria econémica
pura s6lo congtituye una de las fuentes de aquélla. En la préctica, la aplicacion de la teoria
econdmicadebe redizarse en @ contexto de los textos legales existentes y de lajurisprudencia.
En segundo lugar, las teorias econdmicas se basan, necesariamente, en supuestos muy
smplificados, obtenidos a menudo en & contexto de model os tedricos muy depurados que no
pueden recoger toda la compleidad de la redidad. Solo & andisis individua de cada caso
permitira valorar e impacto de las restricciones verticales con cierta exactitud. Por Ultimo, €
andlisis econdmico concreto de cada caso resultaria muy costoso y podria no estar justificado
por los beneficios obtenidos de determinar las Stuaciones de mercado y las restricciones
verticales que suponen un perjuicio parala competencia. En estas circunstancias, la politica de
competencia debe poder recurrir a normas relativamente smples sin proceder a un andisis
econdmico exhaustivo de cada caso. Los costes en términos de inseguridad para las empresas
y los recursos necesarios para emprender este andisis no justificarialos beneficios econdmicos
de este enfoque.

Cuadro 2

Importancia de factor deeficiencia para lasrestriccionesverticalescon relacion alas
difer entes condiciones de produccién v distribucion

Producto/distribucion
naturaleza

mastendenciaa que
las restricciones aumenten
la eficiencia

menos tendencia a quelas
restricciones aumenten la
eficiencia

Complgjidad del producto

muy complejo o técnico

simple o poco técnico
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Coste para el consumidor Caro-gran parte del Barato
presupuesto
Habitos de compra del Compra Unica Compras repetidas




consumidor

Tipo de compra

Tienda no de conveniencia

Tienda de conveniencia

Informacion del
consumidor acerca del
producto

Conocimiento limitado

Detalles y caracteristicas
muy conocidos

Comparabilidad Productos muy Productos en fase de
precio/calidad experimentados o fiables prueba
Percepcion de la Poco clara-marca débil Claramarca fuerte

diferenciacién del producto

Posicion en € ciclo devida | Nuevo Consolidado o maduro
del producto

Barreras de acceso en €l Baas Altas

comercio minorista

Economias de Insignificantes Importantes

diversificacion en €
comercio minorista
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Capitulo 111

PROCEDIMIENTOSY MARCO INSTITUCIONAL

l. El articulo 85y @ sistema establecido por € Reglamento 17/62

87.  El aticulo 85 se divide en dos partes, estableciendo, por un lado, una prohibicion
genera, y por otro, una posibilidad de exencion.

El apartado 1 dd articulo 85 prohibe, de manera general, los acuerdos entre empresas, las
decisiones de asociaciones de empresas y las précticas concertadas que puedan afectar a
comercio entre los Estados miembros y que tengan "por objeto o efecto impedir, restringir o
fasear d juego de la competencia dentro del mercado comin'. Dicha prohibicidn se aplica a
todas | as fases de la cadena de produccion y distribucion, desde lainvestigaciony € desarrollo
alacomerciaizacion a por menor.

Para declarar que un acuerdo, decison o préctica concertada infringe lo dispuesto en €
gpartado 1 del articulo 85, la Comisdn debe determinar 1) que existe redtriccion de
competencia, 2) que ésta tiene un efecto sensble y 3) que afecta d comercio entre Estados
miembros.

La prohibicion de acance genera que recae sobre |os acuerdos restrictivos viene atenuada por
la posibilidad de exencion contenida en e agpartado 3 del articulo 85, que permite a la
Comision conceder una exencion a agquellos acuerdos que, pese ainfringir lo dispuesto en €
gpartado 1 de articulo 85, cumplen las condiciones que en & se fijan. El apartado 3 del
articulo 85 establece |os motivos por |os cuaes puede concederse una exencion. Para disfrutar
de la misma, los acuerdos, decisones o practicas concertadas deben contribuir a mejorar la
produccion o la distribucion de los productos 0 a promover € desarrollo técnico y econdmico
mientras que al mismo tiempo se ofrezca alos consumidores una participacion equitativaen e
beneficio resultante. Ademés, no deben imponer a las empresas interesadas restricciones que
no sean indispensables para acanzar tales objetivos u ofrecerles la posibilidad de diminar la
competencia respecto de una parte sustancia de los productos de que setrate.

88. Conforme a lo previsto en d articulo 87, la Comision presentd d Consgo una
propuesta con las normas de procedimiento para la aplicacion de los articulos 85 y 86. Estas
normas fueron aprobadas por mayoria cualificada por € Consgo y congtituyen € Reglamento
17/62, en & que se dispone que los interesados pueden solicitar a la Comisén una
certificacion de que la transaccion descrita en la solicitud no infringe lo establecido en €
gpartado 1 del articulo 85, o0 que se conoce como "declaracion negativa' (art. 2). Ademas, €
Reglamento exige que se notifiquen los acuerdos, decisones o practicas concertadas
prohibidos por € apartado 1 del articulo 85 ddl Tratado y con respecto a los cuaes se solicite
una exencion a amparo de lo previsto en € gpartado 3 del mismo articulo. Las solicitudes de
declaracion negativa o las notificaciones con fines de exencion han de efectuarse con arreglo a
lo dispuesto en & Reglamento 3385/94 de la Comision.

89. En virtud dd Reglamento 17/62, la Comision cuenta con competencias exclusivas
para declarar ingplicable € apartado 1 del articulo 85 y conceder una exencion con arreglo a
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gpartado 3, quedando su decision sujeta Unicamente a control de los tribunales Comunitarios
(art.9.2).

0. El Reglamento 17/62 intentaba limitar € nimero de acuerdos sujetos a requisito de

notificacion. El apartado 2 de su articulo 4 dispone que dicho requisito no se aplicara cuando:

1) las partes procedan de un Unico Estado miembro y no haya importaciones o
exportaciones;

2) no participen més de dos empresas y las clausulas del acuerdo cumplan una serie de
requisitos sefidados en € articulo; o

3 el acuerdo tenga Unicamente alguno de |os objetivos mencionados™. Esta disposicion
dispensa a las partes interesadas de la obligacion de notificacion, s bien, por su parte,
la Comisién sigue teniendo la posibilidad de aplicar € apartado 1 del articulo 85 a
tales acuerdos. Desde un punto de vista practico, €llo supone para las empresas la
ventgja de que la Comision puede estudiar tales acuerdos de oficio para determinar S
se cumplen las condiciones del apartado 3 del articulo 85. En este caso, puede adoptar
una decisiéon a tal fin con efectos retroactivos a partir de la fecha en que se haya
celebrado € acuerdo. Ademés, € apartado 2 del articulo 4 dispone que estos acuerdos
podréan ser notificados. La ventgja de tal notificacion radica en que, de acuerdo con €
gpartado 5 del articulo 15 del Reglamento 17/62, la misma provee inmunidad contra
la imposicion de multas. S no existe notificacion, @ apartado 2 del articulo 4 no
impide a la Comision imponer multas por los acuerdos que entren en e ambito de
aplicacion de esta disposicion.

91. En relacion con las solicitudes de declaracion negativa o exencion individua, la
Comision procede a un examen individualizado de cada caso. El Reglamento 17/62 define las
circunstancias que originan la apertura de una investigacion par parte de la Comision,
investigacion que puede derivarse de una solicitud de declaracion negativa (art. 2), una
notificacion con vistas a obtener una exencion individua (art. 4), una denuncia 0 un

@9 Maés concretamente, el apartado 2 del articulo 4 sefiala que la notificacion de los acuerdos,

decisiones y practicas concertadas es optativa cuando:
1) Sdlo participen en ellos empresas de un solo Estado miembro, y esos acuerdos, decisiones y
préacticas no afecten alas importaciones ni alas exportaciones entre Estados miembros;
2) No participen en €ellos mas que dos empresas, siempre que esos acuerdos tengan solamente por
efecto:
a) restringir la libertad de formacién de precios o condiciones de la transaccién de una de las
partes en € contrato en el momento de la reventa de mercancias adquiridas a la otra parte
contratante, o
b) imponer a adquirente o a usuario de derechos de propiedad industrial -especialmente
patentes, model os de utilidad, disefios y modelos 0 marcas- 0 a beneficiario de contratos que
impliquen cesion o concesidn de procedimientos de fabricacion o conocimientos relativos a la
utilizacion y aplicacion de técnicas industriales, limitaciones en el gjercicio de estos derechos.
3) Tengan por Unico objeto:
a) laelaboracion o aplicacion uniforme de normas'y tipos,
b) lainvestigacion y el desarrollo en comun,
c) la especializacién en la fabricacion de productos, incluidos los acuerdos necesarios para su
realizacion,
- cuando los productos que sean objeto de especializacion no representen, en una parte
sustancial del mercado comun, mas del 15% del volumen de negocios realizado con productos
idénticos o considerados similares por €l usuario en razén de sus propiedades, su precio y su
uso, y
- cuando el volumen de negocios total anual efectuado por las empresas participantes no rebase
los 200 millones de unidades de cuenta.
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procedimiento de oficio (art. 3), asi como de un estudio sectorid (art. 12). El Reglamento
sefida, asmismo, los poderes de investigacion con que cuenta la Comision, entre los que
figuran las facultades de solicitar informacion (art. 11), realizar ingpeccionesin situ (art. 14) o
pedir la asistencia de los Estados miembros para efectuar verificaciones (art. 13). El articulo
19 sefida los derechos que pueden hacer vaer las empresas en su defensa durante estos
procedimientos (incluida la proteccidn de los secretos comerciaes), otorgando, asimismo, a
terceros € derecho a ser oidos; € articulo 20 impide la divulgacidn de secretos profesionales.

92.  Tras unainvestigacion, la Comisién puede conceder una declaracion negativa o una
exencion, s considera que las actividades en cuestion lo justifican. Por otra parte, puede llegar
alaconclusion de que las actividades contravienen alo dispuesto en € apartado 1 del articulo
85, y formular un pliego de cargos. El pliego de cargos consiste en una carta dirigida a las
empresas que participan en las actividades que, a juicio de la Comision, infringen lo
establecido en € gpartado 1 dd articulo 85 y no justifican la concesion de una exencion. En
dicha carta, la Comision debe exponer claramente |los hechos fundamentales que motivan su
objecion. Ademas, debe indicar los documentos que obran en su poder y que constituyen una
prueba de la infraccion imputada. La Comision ha de presentar su evaluacion de los hechos y
especificar las medidas que se propone adoptar para obtener reparacion, tales como multas. La
Comision les permite alas empresas examinar todos los documentos, con la excepcidn de los
documentos internos, agquellos que contengan secretos del negocio u otros documentos
confidenciaes. El Reglamento 99/63 obliga a la Comision a fijar en € pliego de cargos un
plazo para que las empresas 0 asociaciones de empresas puedan presentar su respuesta. La
respuesta puede consistir en observaciones por escrito, acompaiadas de los documentos
pertinentes. Los terceros interesados deben tener también la oportunidad de dar a conocer su
opinion en un determinado plazo. Los Reglamentos 17/62 y 99/63 exigen que la Comision
ofrezca atodos aquellos que asi |10 soliciten en sus observaciones por escrito la oportunidad de
exponer su punto de vista en una audiencia, debiendo enviarse a las personas que vayan a ser
oidas un resumen por escrito. El Reglamento 17/62 dispone que se consulte a un comité
consultivo compuesto por representantes de los Estados miembros antes de tomar cuaquier
decison con respecto a una solicitud o notificacion. Posteriormente, la Comision puede
adoptar una decison definitiva, que se publica en todos los idiomas oficides de la
Comunidad, especificando lafechaapartir de la cual surtira efecto.

93.  Antesde conceder una declaracion negativa o exencion, la Comision hade publicar un
resumen de la solicitud o notificacion pertinente en todos los idiomas oficides de la
Comunidad e invitar a los terceros interesados a presentar sus observaciones (art. 19.3). El
Reglamento 17/62 exige que, antes de adoptar cuaquier decision con respecto a una solicitud
o notificacion, se consulte a un comité consultivo compuesto por representantes de los Estados
miembros. La Comision debe publicar la decison final por la que concede una declaracion
negativa o una exencion en todos losidiomas oficiales de la Comunidad (art. 21.1).

9. En virtud del Reglamento 17/62, cuando la Comision decide conceder una exencion,
debe especificar la fecha en que comienza a surtir efecto (art. 6.1), su duracion y las
condiciones u obligaciones que conlleve (art. 8.1). No pueden imponerse multas por
actuaciones gque se encuentren dentro de los limites de la actividad descrita en la notificacion y
gue sean pogteriores a esta Ultima pero anteriores a la fecha en que la Comision apruebe su
decision con respecto ala aplicacion del apartado 3 del articulo 85 (art. 15.1.a)).



95. Unicamente se puede adoptar un ndmero limitado de decisiones formales por afio en
relacion con casos sujetos alos articulos 85 y 86. Estas decisiones permiten ala Comision fijar
SU postura con respecto a ciertos problemas 0 sectores, y aclarar los criterios que podran
seguirse posteriormente en relacion con acuerdos similares. Las decisiones negativas sirven
también para obligar a las empresas a acatar las normas comunitarias de competencia 'y, en
particular, paraimponer multas.

96. En la mayor parte de los casos en que se solicita una declaracion negativa o una
exencion individual, la Comision se limita a declarar mediante una ssimple carta, conocida
como "carta administrativa', i) que, por su parte, no ha lugar a intervenir en relacion con un
acuerdo en virtud de lo establecido en & apartado 1 del articulo 85 (declaracion negativa) o ii)
que € acuerdo parece cumplir las condiciones para que se conceda una exencion a amparo
del apartado 3 ddl articulo 85. En los casos verticales, este proceso suele llevarse a cabo en un
plazo de 18 meses a partir de la recepcion de la notificacion. Las cartas administrativas
condituyen una garantia considerable, s bien no ofrecen una total seguridad juridica, a
limitarse aindicar la postura a priori favorable de la Comision con respecto a caso objeto de
examen.

97. Las exenciones, una vez concedidas, pueden renovarse (art. 8.2), revocarse o
modificarse con efectos retroactivos, s |as circunstancias que las han motivado han cambiado,
las partes han incumplido sus obligaciones, lainformacion en que se basan es inexacta, se han
obtenido de manera fraudulenta o |as partes han abusado de las mismeas (art. 8.3).

. Exenciones por categoriasreferentesarestricciones verticales

El Reglamento 19/65 y la aprobacién de exenciones por categor ias

98. El aticulo 87 dd Tratado de Roma dispone que & Consgo, a propuesta de la
Comision, adopte disposiciones para la aplicacion de los articulos 85 y 86, entre las que se
incluyen las precisas para "determinar las modalidades de aplicacion del apartado 3 del
articulo 85, teniendo en cuentala necesidad, por una parte, de asegurar unavigilanciaeficaz y,
por otra, de smplificar en lo posble & control administrativo’, y para "precisar,
eventuamente, respecto de los distintos sectores econdmicos, € ambito de aplicacion de los
articulos85y 86".

99.  Tras la entrada en vigor dd Reglamento 17/62, la Comision se encontré ante una
"avalancha" de notificaciones, muchas de |as cuaes se referian arestricciones verticales (cerca
de 30.000 acuerdos notificados). En consecuencia, para facilitar la labor de la Comision ala
hora de tramitar e elevado nimero de notificaciones recibidas, @ Consgo aprobo, por
mayoria cuaificada y a propuesta de la Comisién, € Reglamento 19/65, basandose para ello
en |as facultades que le conferia e articulo 87 ddl Tratado. El Reglamento 19/65 permitiaala
Comision "declarar, por via de reglamento, las disposiciones del apartado 1 del articulo 85
inaplicables a determinadas categorias de acuerdos y practicas concertadas'. El Reglamento
19/65 sefid aba que tales reglamentos habrian de referirse exclusivamente a aquellas categorias
de acuerdos en los que solo participaran dos empresas, que tuviesen por objeto una
distribucion en exclusiva 0 una compra en exclusiva de productos para su ventay que llevaran
apargjadas limitaciones en relacion con la adquisicion o utilizacion de derechos de propiedad
indugtria (art. 1.1). Los reglamentos deben precisar las restricciones o clausulas que no
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pueden figurar en los acuerdos 'y las clausulas que deben figurar o las demés condiciones que
hayan de cumplimentarse (art. 1.2). Los reglamentos de exencion por categorias tienen un
periodo de vigencia limitado (art. 2) y pueden ser derogados o modificados s las
circunstancias en que se fundamentan varian. Asmismo, puede retirarse su beneficio en casos
concretos S se comprueba que existe incompatibilidad con las condiciones del apartado 3 del
articulo 85 (art. 7). Pararetirar € beneficio de una exencion por categorias, la Comision ha de
seguir todo e procedimiento que |leva ala adopcion de una decision con arreglo al apartado 1
del articulo 85. En la actuadidad no existe ninglin mecanismo en este contexto que anule la
suspension de las multas, de forma andoga a lo previsto en € apartado 6 del articulo 15 del
Reglamento 17/62.

100. As pues, @ reglamento de exencion por categorias condituye un instrumento
mediante & cua la Comision puede declarar exento un tipo de acuerdos smilares que, desde
el punto de vista de la competencia, tienen presumiblemente més efectos benéficos que
nocivos. Un acuerdo del tipo correspondiente que se gjuste a las condiciones establecidas en
tal reglamento queda automaticamente exento de la aplicacion del gpartado 1 del articulo 85,
sin necesidad de ser notificado. Los acuerdos que retinen los requisitos de una exencién por
categorias disfrutan de la misma consideracion lega y ventgjas que aquellos alos que se aplica
unaexencion individual .

Reglamentos de exencidn por categorias de la Comision aplicables especificamente a las
restricciones verticales

101. Los reglamentos de exencion por categorias de la Comision cubren la mayor parte de
los acuerdos verticales, esto es, los de distribucion en exclusva (Reglamento 1983/83),
compra en exclusiva, con disposiciones especificas para la cerveza y la gasolina (Reglamento
1984/83) y franquicia (Reglamento 4087/88)".

102. Todas las exenciones por categorias respecto de restricciones verticales se aplican con
independencia de | as cuotas de mercado o las ventas de las empresas™. L os Reglamentos sobre
distribucién y compra en exclusiva contienen las siguientes disposiciones: una lista exhaustiva
de las clausulas restrictivas que quedan exentas (denominada "lista blanca'); una lista no
exhaustiva de clausulas que normalmente no son restrictivas de competencia y que pueden
figurar en los acuerdos; y unalista de las clausulas restrictivas que se consideran contrarias ala
competencia y que no permiten a acuerdo correspondiente acogerse a la exencion por
categorias (denominada "lista negra’).

103.  Procedimiento de no oposicion

Algunos reglamentos de exencién por categorias (incluido, en € contexto de los acuerdos
verticaes, € referente a las franquicias) contienen un procedimiento de no oposicion, a que
cabe recurrir cuando se trata de restricciones que no estan claramente exentas y tampoco
figuran en la lista negra, y que sirve para agilizar la tramitacion de las notificaciones. Con
arreglo a este procedimiento, s la Comision no se opone a un acuerdo en € plazo de sais

@ Existen también exenciones por categorias en relacion con la distribucion y los servicios de
venta y posventa de vehiculos automéviles (Reglamento 1475/95) y a la transferencia de
tecnologia (Reglamento 240/96)

Algunas exenciones por categorias, incluidas las que se refieren a acuerdos de especializacion
einvestigacion y desarrollo, estén sujetas a limitaciones en funcion de las cuotas de mercado.

@8
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meses a contar desde la recepcidn de una notificacion completa, se considera que € acuerdo
esté exento™. Si la Comision se opone a un acuerdo, |os efectos de la notificacion se rigen por
lo dispuesto en & Reglamento 17/62. No obstante, los plazos pueden prolongarse s la
notificacion et incompleta. En 1995, solo se recurrié en dos ocasiones a procedimiento de
Nno oposicion en relacion con la exencidn por categorias aplicable alos acuerdos de franquicia.
La Comision desea recibir comentarios sobre 1os motivos por 10s cuaes no se ha recurrido de
formamés ampliad procedimiento de no oposicion.

1. Rénimen delos acuerdosdedistribucion salectiva

104. Exigte distribucion selectiva cuando un proveedor limita la venta de sus productos a
distribuidores seleccionados por é en funcion de criterios concretos. En general, este método
de distribucién sdlo se emplea en determinados sectores, en particular los que se relacionan
con productos de lujo o de ata tecnologia.

105. Los acuerdos de distribucion selectiva no estdn amparados por ninguna exencion por
categorias. La politica de la Comision a respecto queda reflgjada en las, gproximadamente,
veinte decisiones formaes adoptadas en & curso de varios afios, las declaraciones de
principios publicadas en los informes anuales de competencia de la Comision y las sentencias
de los tribunales Comunitarios.

V. Funcion delostribunales nacionales

106. En virtud dd principio de efecto directo, los tribunales de los Estados miembros son
competentes, d igud que la Comision, para aplicar los apartados 1y 2 del articulo 85y €
articulo 86. Los tribunales, por su parte, no estan habilitados para conceder exenciones en
relacion con précticas restrictivas que cumplen las condiciones sefial adas en dicho apartado 3,
siendo la Comisién la Unica competente en este sentido (Reglamento 17/62, art. 9.1).

107. Todos aquellos que entablen acciones judicides por infraccion de la legidacion
comunitaria de competencia ante los tribunales nacionaes estan asistidos por las normas de
procedimiento y las vias de recurso contempladas en la legisacion naciond. Las solucionesy
las normas de procedimiento que apliquen los tribundes naciondes en casos de
guebrantamiento del derecho comunitario no pueden ser menos favorables que las que se
apliquen a una infraccion smilar del derecho naciona, entre las que se incluyen medidas
cautelares, requerimientos y, en muchos Estados miembros, indemnizaciones por dafios y
perjuicios.

108. En 1992, & Tribuna de Primera Instancia confirmo la facultad de la Comision de
rechazar las demandas que carezcan de un interés comunitario significativo y que puedan
hallar una solucion satisfactoria a través de los tribunaes nacionales. De acuerdo con esta
sentencia, la Comision esta dispuesta a rechazar este tipo de demandas, esperando que ello dé
lugar a un aumento apreciable del nimero de acciones relativas a la normativa comunitaria de
competencia entabladas ante |os tribunales nacionales.

@9 Véase, entre otros, el Reglamento 4087/88, de 30 de noviembre de 1988, art. 6.1.



109. En 1993, la Comision publico la "Comunicacion relativa a la cooperacion entre la
Comision y los érganos jurisdiccionaes nacionales para la aplicacion de los articulos 85 y 86
del Tratado CEE"", afin de ayudar alos tribunales nacionales que tuvieran que hacer frente a
tales casos. En ella se define un procedimiento por € que pueden guiarse dichos 6rganos ala
hora de aplicar las normas de competencia de la Comunidad. La Comunicacion sefida que los
tribunales deben respetar las decisiones de exencion adoptadas por la Comisién (apdo. 25) y
sugiere que pueden también determinar s los acuerdos, decisiones o practicas concertadas
entran en & ambito de aplicacion de los reglamentos de exencion por categorias (gpdo. 26).

V. Funcién de las autoridades nacionales de defensa de la competencia

Aplicacion delas normas comunitarias de competencia por las autoridades nacionales

110. Cadauno delos Estados miembros ha designado a una autoridad nacional competente.
El articulo 88 del Tratado faculta a las autoridades nacionales para aplicar la normativa
comunitaria de competencia. En tanto la Comisién no haya incoado un procedimiento en
virtud del articulo 85, |as autoridades de los Estados miembros son competentes para aplicar
el apartado 1 del articulo 85, de conformidad con lo previsto en € articulo 88 del Tratado de
Roma (Reglamento 17/62, art. 9.3). No obstante, no pueden conceder una exencion basada en
el apartado 3 dd articulo 85, ni retirar € beneficio de una exencidn por categorias. Como ya
hemos sefidado, Unicamente la Comisién esté facultada para hacerlo. Las exenciones por
categorias son, seguin se ha indicado antes, directamente aplicables, por o que las autoridades
nacionales pueden aplicarlas.

111. Para que las autoridades nacionaes puedan aplicar los articulos 85y 86 y para que
prevalezcan las vias de recurso nacionaes, son necesarias normas nacionaes de habilitacion.
Ocho Estados miembros han aprobado tales normas™, mientras que los siete restantes no lo
han hecho”. Las vias de recurso varian considerablemente entre unos Estados miembros y
otros, en funcion de los diversos ordenamientos juridicos y tradiciones. Asi, lasituacion de las
partes depende de las vias de recurso que ofrezca d Estado miembro en € que se entable la
accion.

112. La Comisién ha publicado recientemente una Comunicacion sobre la aplicacion del
apartado 1 del articulo 85 (y € articulo 86) por las autoridades nacionaes”. Al igua que la
relaiva a los tribunaes nacionaes, esta Comunicacion establecera un mecanismo de
informacion y consulta entre la Comision y las autoridades nacionales cuando éstas apliquen
los referidos articul os 0 las normas propias de competencia en casos transfronterizos.

0 DO C 39/05 de 13.2.1993.

@D El apartado 3 del articulo 9 del Reglamento 17/62 dispone que los Estados miembros seguiran
siendo competentes para aplicar €l apartado 1 del articulo 85 en tanto la Comision no haya
iniciado procedimiento alguno con arreglo a los articulos 2 (declaracién negativa), 3 (cese de
las infracciones) o 6 (decision de aplicacion del apartado 3 del articulo 85).

Austria, Alemania, Francia, Italia, Espafia, Bélgica, Greciay Portugal
Dinamarca, Finlandia, Irlanda, Luxemburgo, Paises Bajos, Sueciay Reino Unido.

9 0J C 262 del 10.9.1996
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Aplicacion concurrente de la legidacion nacional de competencia por las autoridades
nacionales

113.  En € periodo transcurrido desde la entrada en vigor del Tratado de Roma, en 1958,
todos |os Estados miembros han aprobado normas de competencia de alguin tipo, o modificado
las ya exigtentes, en relacion con las restricciones de competencia y |os abusos de posicion
dominante. En @ capitulo VI se estudian las normas de los Estados miembros sobre las
restricciones verticales.

114.  Engenerd, se aplican las normas nacionaes de competencia cuando |os efectos de un
acuerdo vertical se circunscriben basicamente d mercado de un solo Estado miembro.

115. Las autoridades nacionales de defensa de la competencia estén facultadas para aplicar
la normativa naciond. En generd, pueden redizar investigaciones, adoptar decisiones e
imponer sanciones. Sus decisones administrativas estan, en ciertas circunstancias, sujetas a
revison por un tribuna naciona. En agunos Estados miembros, sus atribuciones en materia
de investigacion son mas amplias que las de la Comision en dos sentidos: en muchos casos,
pueden orientar su labor de investigacion hacia personas fisicas y sancionarlas S se niegan a
colaborar, sanciones que pueden, incluso, congistir en penas de carcel por desacato a una
orden judicia; asmismo, cuentan con atribuciones de policia adminigtrativa, incluida la
posibilidad de obtener 6rdenes de registro, que les puede facilitar la tarea a la hora de redlizar
inspeccionesin Situ.

116. Lasleyes de los Estados miembros no pueden aplicarse s entran en conflicto con la
legidacion comunitaria. Si la Comision ha adoptado una decision en la que declarainaplicable
el apartado 1 del articulo 85, las autoridades nacionales tienen totd libertad para declarar que
se hainfringido la normativa de competencia naciona. Sin embargo, s la Comision concede
una exencion a amparo dd apartado 3 ddl articulo 85, las autoridades nacionales no pueden
tomar medidas en sentido contrario, ni en virtud de la legidacion comunitaria, ni en virtud de
lalegidacion naciond.

* * * *



Capitulo IV

NORMASVIGENTESEN MATERIA DE RESTRICCIONESVERTICALES

[ Condiciones generales de aplicacion del articulo 85

117. Como hemos visto anteriormente, los acuerdos de distribucion plantean problemas
especificos por la ambivalencia que normamente los caracteriza. Este tipo de acuerdo puede
congtituir un instrumento adecuado para que agunas empresas logren introducirse en nuevos
mercados y comercidizar sus productos de manera eficaz. No obstante, también puede servir
para dificultar € acceso de terceros a un determinado mercado y perpetuar la
compartimentacion del mercado comun. Esta ambivaencia ha suscitado un animado debate,
sobre todo, en torno a momento a partir del cud las restricciones verticales pueden entrar en
el ambito de aplicacion del articulo 85.

118.  Por su parte, en una de sus primeras sentencias en la materia, € Tribuna de Justicia
preciso que d articulo 85 se referia tanto a los acuerdos horizontales como verticaes y, en
relacion con estos Ultimos, afirmé concretamente que:

S hien la competencia entre productores es generalmente mas aparente que entre
distribuidores de la misma marca, de ello no se desprende que un acuerdo tendiente a
restringir esta Ultima pueda escapar a la prohibicion del apartado 1 del articulo 85,
por & mero hecho de que pueda intensificar la primera®.

Para entender este planteamiento, es importante Situar las normas de competencia del Tratado
CE en su contexto global. De acuerdo con una interpretacion teleoldgica basada en los
principios enunciados en € articulo 2 y la letra f) del articulo 3 del Tratado CE, las
disposiciones comunitarias en materia de competencia no sblo estan destinadas a proteger la
eficacia del ssterma econdmico, Sino que representan ademés un instrumento para promover la
integracion de las economias nacionales, con vistas a establecimiento de un mercado Unico.
De forma general, este planteamiento lleva, por una parte, a conceder una funcion autéonoma a
la evaluacion de las condiciones de competencia entre productos de la misma marca. Por otra
parte, debido d objetivo de integracion de los mercados, todo sistema de distribucion en € que
exista una proteccion territoria absoluta se considera, en principio, contrario a uno de los
objetivos fundamentales del Tratado y, por tanto, incompatible con las normas de competencia
comunitarias. Como veremos detenidamente mas adelante, este Ultimo eemento reviste
especid importancia para la politica de competencia de la Comision, que, en este ambito, se
caracteriza por su resolucion firme de combatir los acuerdos que puedan obstaculizar €
comercio pardeloy las ventas pasivas fuera de |l os territorios concedidos.

119. El presente capitulo tiene por objeto recordar las normas contenidas en los citados
reglamentos de exencion por categorias en  area de distribucion, asi como los principios
aplicables a los acuerdos de distribucion selectiva. La complgidad de la materia no permite
redizar, en este contexto, un andisis pormenorizado de los casos concretos de aplicacion del
gpartado 3 ddl articulo 85 a acuerdos no cubiertos por los referidos reglamentos. Tampoco
intentaremos, en e presente capitulo, describir de forma exhaustiva la préctica de la Comision

@9 Sentencia de 13 de julio de 1966, Grundig y Consten/Comision asuntos acumulados 56/64 y
58/64, Rec. p. 429.



en cuanto a las condiciones generales de aplicacion del apartado 1 del articulo 85 a taes
acuerdos. A este respecto, las siguientes observaciones podrén darnos una orientacién general.

. Tipos de acuerdos dedistribucién

120. Enlapractica, laComision distingue cuatro tipos principales de acuerdos verticales, a
saber, los acuerdos de distribucion en exclusiva, de compra en exclusiva, de distribucion
selectivay defranquicia

Acuerdosdedigtribucién en exclusiva

121. El Reglamento n° 1983/83 se refiere a un tipo especifico de acuerdo de distribucion en
exclusva, @ més extendido. Con arreglo a su articulo 1, dicho Reglamento se aplica "a los
acuerdos en los que sblo participen dos empresas, y en los cuales una parte se comprometa con
la otra a entregarle Unicamente a ésta determinados productos para su reventa en latotalidad o
en una parte definida del territorio del mercado comun”. En la préctica, este Reglamento
engloba la totdidad de los acuerdos de didtribucion en exclusiva bilaterales relativos a
productos terminados y con repercusiones transfronterizas. En cambio, los acuerdos en los que
el proveedor designa a més de un concesionario en d territorio contractual no entran en su
ambito de aplicacion y deben, por tanto, someterse a un examen individualizado. L os acuerdos
relacionados con prestaciones de servicios quedan iguamente excluidos de su ambito de
aplicacion. Por otra parte, € Reglamento sdlo se refiere a los acuerdos de reventa”. De forma
genera, en lo que respecta a los acuerdos excluidos, la préctica decisoria de la Comision se
inspiraen unainterpretacion bastante ampliadel apartado 3 del articulo 85.

122. Ta como se deriva de los consderandos 5 a 7, los acuerdos de distribucion en
exclusiva que reinen todas las condiciones del Reglamento n° 1983/83 "tienen generamente
como resultado una megora de la distribucién”, ya que € productor "no esta obligado a
mantener multiples relaciones de negocios con gran nimero de revendedores’ y "e hecho de
mantener relaciones Unicamente con un revendedor permite solucionar con més facilidad las
dificultades que se derivan, en los intercambios internacionales, de diferencias de orden
lingliistico, juridico u otras'. Ademas, los mencionados acuerdos "facilitan la promocion de la
venta de un producto y permiten actuar intensvamente sobre € mercado y asegurar la
continuidad del abastecimiento, racionaizando la distribucion”, y "estimulan asmismo la
competencia entre productos de diferentes fabricantes'; por otra parte, tales acuerdos
representan a menudo & medio mas eficaz, e incluso a veces  Unico, especiamente para las
pequefias y medianas empresas, de penetrar en un mercado. Finamente, permiten a los
consumidores "procurarse més rapiday facilmente, en particular productos fabricados en otros
Estados’.

123. Estas ventgjas no se derivan autométicamente de |os acuerdos de exclusiva, reciprocos
0 no, celebrados entre empresas competidoras. De ahi que & Reglamento no se aplique atales
acuerdos, que, en general, han de someterse a un examen individualizado. La Unica excepcion

9 De acuerdo con € planteamiento de la Comision, € concepto de reventa engloba también

aquellos casos en que el revendedor embala o trasvasa los productos que le son suministrados.
Ademés, s e revendedor realiza prestaciones adicionales para mejorar la calidad, la
conservacion, la apariencia o €l sabor de los productos, €l valor afadido de tales prestaciones
es determinante a la hora de comprobar si €l objeto del acuerdo de que se trate es lareventa de
los productos suministrados.
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aestanorma son los acuerdos no reciprocos en los que las dos partes o una de élas realizan un
volumen de negocios que no supere los 100 millones de ecus. Aparte de esta excepcion, los
acuerdos de exclusiva entre competidores han de examinarse caso por caso, pudiendo obtener,
en determinadas condiciones, una exencion individual®.

Acuerdos de compraen exclusva

124.  El Reglamento n° 1984/83 e refiere Unicamente a los acuerdos de compra exclusiva
celebrados entre dos empresas con fines de reventa. Estos acuerdos se caracterizan por €
compromiso del revendedor de no adquirir los productos objeto del contrato a proveedores
gue no sean la otra parte contratante (0 un tercero designado por éste). El proveedor puede
abastecer a otros revendedores del mismo nivel de distribucién en la misma zona de ventary,
por su parte, e revendedor no esta sujeto arestricciones territoriales en sus ventas. Ahorabien,
a la obligacion principal de compra exclusiva va unida con frecuencia una obligacion
complementaria de no competir, através de la cud € revendedor se compromete ano fabricar
o digtribuir productos competidores de los productos objeto del acuerdo. En su tercer
considerando, € Reglamento n° 1984/83 sefida que "los acuerdos de compra exclusiva de las
categorias definidas en @ presente Reglamento pueden quedar comprendidos en € ambito del
gpartado 1 dd articulo 85", afladiendo que "esto es particularmente |0 que ocurre cuando
forman parte de un conjunto de acuerdos smilares que, conjuntamente, pueden afectar €
comercio entre Estados miembros'. Tales acuerdos vinculan a revendedor a un unico
proveedor y pueden, en ciertos casos, dificultar sensiblemente e acceso a mercado de
terceros. Por congiguiente, las restricciones antes mencionadas son de vita interés para €
derecho de la competencia, debido sobre todo a las repercusiones que conllevan para la
competencia entre marcas.

125. No obgtante, cabe afiadir que los acuerdos de compra exclusiva que se gustan a las
condiciones enunciadas en € Reglamento n°® 1984/83 suponen ventgjas econdmicas que
justifican una apreciacion favorable desde la optica del apartado 3 del articulo 85. En
particular, y ta como se desprende de los considerandos 5 a 7, los acuerdos de compra
exclusiva pueden contribuir a megjorar la produccion y distribucion de los productos, ya que
permiten a las partes contratantes planificar con mayor exactitud y antelacion la produccion y
la venta de sus productos, limitar los riesgos de fluctuacion de los mercados y reducir los
costes de produccion, amacenamiento y comercializacion. La celebracion de tales acuerdos
constituye con frecuencia € Unico medio de que disponen las pequefias y medianas empresas
paraintroducirse en @ mercado y estimular asi la competencia. Ademés, |os citados acuerdos
facilitan la promocién de las ventas y permiten actuar de forma intensiva sobre € mercado,
puesto que, por regla genera, @ proveedor contribuye a megorar la estructura de lared. Por su
parte, los consumidores se benefician de dichos acuerdos, a disfrutar de un abastecimiento
continuo y poder procurarse los productos correspondientes con mayor facilidad. Sin
embargo, esta valoracion positiva se subordina a que los acuerdos no dificulten de forma
significativa el acceso de otras empresas a mercado. Asi, en un caso reciente”, la Comision se

@7 Véase, por gemplo, la Decision relativa a asunto Moosehead/Whitbread DO L 100 de
20.4.1990, p. 15. En el asunto Carlsberg/Interbrew (véase XXIV Informe sobre la politica de
la competencia, p. 419), la aprobacion del acuerdo por la Comision estaba subordinada a que
las funciones relacionadas con la determinacion del precio, las medidas publicitarias y la
disposicién de los productos no fuesen gjercidas discrecionalmente por el concesionario.

8 Decision Langnese-lglo GmbH de 23.12.1992, DO de 26.7.1993, p. 1.



vio obligada a retirar € beneficio de la exencidn por categorias por € efecto de exclusén de
los acuerdos.

Al igua que en € caso de los acuerdos de distribucion en exclusiva, las ventgjas antes
sefidladas no se derivan autométicamente de los acuerdos de compra en exclusiva, reciprocos
0 no, celebrados entre empresas competidoras. El Reglamento solo se aplica alos acuerdos no
reciprocos en los que las dos partes 0 una de dlas redicen un volumen de negocios no
superior a 100 millones de ecus. Los demés acuerdos entre competidores han de examinarse

por separado.
Compraen exclusva de cervezay delas gasolineras

126. Al margen de las consideraciones antes formuladas en relacion con los acuerdos de
compra exclusivaen generd, |os acuerdos relativos ala cerveza o las gasolineras estan sujetos
a disposiciones especificas. En genera, en este tipo de acuerdos, "d proveedor concede a
revendedor ventgjas econdmicas y financieras particularmente importantes pagandole sumas a
fondo perdido, u otorgandole o facilitandole préstamos en ventgosas condiciones,
concediéndole un terreno o locales para la explotacion del despacho de bebidas o de la
estacion de servicio, poniendo a su disposicion instalaciones técnicas u otros equipamientos o
efectuando otras inversiones en beneficio del revendedor..." (considerando 13). "Las ventgjas
economicas y financieras que @ proveedor concede a revendedor facilitan notablemente la
instalacion o la modernizacion de establecimientos de bebidas o de estaciones de servicio, asi
como su mantenimiento y explotacion; (...) laobligacion de compra exclusivay la prohibicion
de competencia llevan a revendedor a centrar sus esfuerzos de venta en los productos
contemplados en e acuerdo con todos los medios a su acance;, (...) tales acuerdos llevan alas
partes contratantes a una larga cooperacion que les permite mejorar la calidad de los productos
y del servicio ala clientela prestados por € revendedor; (...) permiten una planificacion alargo
plazo de las ventas y, por consiguiente, una organizacion rentable de la produccion y de la
distribucion; (...) bgjo la preson de la competencia entre productos de marcas diferentes, 10s
interesados se ven obligados a adaptar de modo permanente € nimero y las caracteristicas de
los establecimientos de bebidas y de las estaciones de servicio a los deseos de la clientela”
(congderando 15). Para obtener estas ventgjas objetivas, la distribucion exclusva de cervezay
de productos petroliferos ha de circunscribirse a los locales designados. Ello diferencia este
tipo de acuerdo de los demés acuerdos de compra en exclusiva, en los que no hay limitacion
alguna a determinados locales. Por tanto, para proteger la libertad comercia del revendedor y
garantizar e acceso a la distribucion @ por menor de otros proveedores, se imponen
restricciones temporaes y se define estrictamente la gama de productos que pueden incluirse
en d acuerdo. Cabe sefidar que los acuerdos de suministro de cerveza celebrados por los
pequefios fabricantes quedan fuera del ambito de aplicacion del apartado 1 del articulo 85™.

Acuerdosdedistribucion sdlectiva

127. Los contratos de distribucion selectiva incluyen generamente un compromiso
reciproco de las partes, en virtud del cual € fabricante se compromete a abastecer Unicamente
arevendedores que redinan una serie de requisitos profesionales o técnicos y los distribuidores

@9 Apdo. 40 de la Comunicacion de la Comision relativa a los Reglamentos (CEE) n° 1983/83 y

1984/83 de la Comision, de 22 de junio de 1983, DO C 121 de 13.5.1992.
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autorizados, por su parte, se comprometen ano vender o adquirir 1os productos a mayoristas o
minoristas no integrados en la red oficia. El recurso a un sistema de distribucion selectiva
suele estar relacionado con la naturalezadel producto.

128.

Basandonos en la préctica administrativa de la Comisiéon y en la jurisprudencia del

Tribunal, podemos distinguir tres tipos de distribucion sdlectiva, cada uno de €los
caracterizado por la naturdeza mas 0 menos restrictiva de los criterios de autorizacion
aplicados”.

i)

Las redes basadas Unicamente en la aplicacion de criterios cualitativos. Este tipo de
seleccion parte de criterios objetivos, mediante los cuales se definen @ nivel de
capacitacion profesiona que e distribuidor o su personal de venta han de poseer, asi
como las condiciones técnicas y funcionales que todo punto de venta autorizado debe
reunir. En € plano juridico, la Comisién viene recurriendo, desde sus primeras
decisiones en lamateria, ala'reglade larazdn” "rule of reason”, con arreglo ala cua
la prohibicién contenida en e apartado 1 ddl articulo 85 no afecta, en principio, atales
sistemas de distribucién cuando la seleccidn de los revendedores se atenga a los tres
requisitos siguientes™. En primer lugar, los criterios objetivos de caracter cualitativo
deben responder a la naturdeza de los productos considerados (principio de
necesidad)”. En segundo lugar, no deben imponer exigencias desproporcionadas con
respecto a objetivo perseguido, esto es, @ mantenimiento de un comercio

(40)
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“2)

Dado que la distribucion selectiva no se contempla en ningln reglamento de exencién por
categorias, los comentarios sobre esta forma de distribucién contenidos en €l presente capitulo
se basan en la jurisprudencia del Tribunal de Justiciay del TPI, asi como en las decisiones
adoptadas por la Comision. Los asuntos més destacables en los que se han pronunciado el
Tribunal de Justiciay el TPI son los siguientes: Metro |, de 25.10.1977, as. 26/76, Rec. 1977,
p. 1875; L'Oréal, de 11.12.1980, as. 31/80, Rec. 1980, p. 3775; Lancome, de 10.7.1980, as.
99/79, Rec. 1980, p. 2511; Salonia, de 16.6.1981, as. 126/80, Rec. 1981, p. 1574; Demo-
Studio Schmidt, de 11.10.1983, as. 210/81, Rec. 1983, p. 3045; AEG/Telefunken, de
25.10.1983, as. 107/82, Rec. 1983, p. 3151; Binon, de 3.7.1985, as. 243/83, Rec. 1985, p.
2034; Ford Werke Il, de 17.9.1985, as. 25 y 26/84, Rec. 1985, p. 2725; ETA/DK Investment,
de 10.12.1985, as. 31/85, Rec. 1985, p. 3933; Metro I, de 22.10.1986, as. 75/84, Rec. 1986,
p. 3076; Vichy, de 27.2.1992, as. T-19/91. En cuanto a las decisiones de la Comisién, véase
Kodak, DO L 147 de 7.7.1970, p. 24; Omega, DO L 242 de 5.11.1970, p. 22; Bayerische
Motoren Werke, DO L 29 de 3.2.1975, p. 1; SABA |, DO L 29 de 3.2.1976, p. 19; Junghans,
DO L 30de 2.2.1977, p. 10; Krups, DO L 120 de 13.5.1980, p. 26; Hasselblad, DO L 161 de
12.6.1982, p. 18; AEG/Telefunken, DO L 117 de 30.4.1982, p. 15; Ford Werke, DO L 327 de
24.11.1983, p. 31; Murat, DO L 348 de 10.12.1983, p. 15; SABA I, DO L 376 de 31.12.1983,
p. 41; IBM Personal Computer, DO L 118 de 5.4.1984, p. 24; Grohe, DO L 19 de 23.1.1985,
p. 17; Ideal Standard, DO L 20 de 24.1.1985, p. 38; Grundig, DO L 233 de 30.8.1985, p. 1;
Ivoclar, DO L 369 de 31.12.1985, p. 1; Villeroy & Boch, DO L 376 de 31.12.1985, p. 15;
Vichy, DO L 75 de 21.3.1991, p. 57; Yves Saint Laurent Parfums DO L 12 de 18.1.1992, p.
24; Givenchy, DO L 236 de 19.8.1992, p. 11.

No obstante, esta conclusién general debe matizarse en ciertos casos particulares en que el
mercado afectado es tan rigido y esta tan estructurado, debido al efecto acumulativo de las
mltiples redes de distribucién selectiva, que el elemento de competencia inherente a tales
sistemas resulta insuficiente para mantener una competencia efectiva. En tales casos, €l
sistema de que se trate podria entrar en €l ambito de aplicacion del apartado 1 del articulo 85,
por lo que habria de examinarse alaluz de lo previsto en el apartado 3 del mismo articulo.

A este respecto, la Comisién ha mostrado hasta ahora una actitud globalmente favorable frente
a las redes de distribucion que operan en el sector de los productos técnicamente muy
complejos, de determinados productos especificos (por eemplo, los productos de la prensa) y
de ciertos articulos de lujo.



especializado que pueda garantizar la venta, en condiciones dptimas, de los productos
contractuales (principio de proporcionalidad). En tercer lugar, los criterios de
seleccion cuditativos han de ser iguaes para todos los revendedores y aplicarse sin
discriminaciones (principio de no discriminacion).

i) Las redes a las que sdlo pueden acceder los revendedores que, ademas de cumplir
ciertos criterios cualitativos, estan dispuestos a adquirir compromisos adicionaes, de
caracter promocional, escgpan a la "regla de la razon" y quedan sujetas a la
prohibicion del apartado 1 del articulo 85. No obstante, como estas obligaciones
complementarias permiten concentrar la distribucion en los puntos de venta mas
eficaces, mediante un reparto mas racional de los costes ligados a la difusion de los
productos y la asstencia a los centros de venta autorizados, tales redes pueden, en
general, acogerse aunaexencion en virtud del apartado 3 ddl articulo 85.

i) Las redes en las que d fabricante limita é nimero de revendedores en funcion de
criterios puramente cuantitativos (basados, por gemplo, en € potencia de compra de
unaregion) entran, en principio, en e ambito de aplicacion del apartado 1 ddl articulo
85. En la actuaidad, la Comision sdlo admite la posibilidad de conceder una exencion
en casos sumamente excepcionaes”.

Acuerdosdefranquicia

129. El Reglamento n° 4087/88 engloba los acuerdos mediante los cuaes una empresa, €
cedente o franquiciador, concede a otra, & concesionario o franquiciado, como contrapartida
de una compensacién financiera directa o indirecta, € derecho de explotar una franquicia, con
el objeto de comercidizar determinados tipos de productos y/o servicios. A su vez, €
concepto de franquicia designa, en este contexto, un conjunto de derechos de propiedad
industridl o intelectual (marcas, denominaciones comerciaes, rétulos, disefios y modelos,
derechos de autor, conocimientos técnicos ("know-how") o patentes) que son explotados para
la reventa de los productos o la prestacion de los servicios a consumidor final. Una red de
franquicia se caracteriza por tres elementos fundamentales: i) la utilizacion de una
denominacion o un rétulo comun 'y una presentacion uniforme de los locales; i) latransmision
por & franquiciador de determinados conocimientos técnicos; iii) la prestacion constante por €
franquiciador de asistenciacomercia o técnica

130. El Reglamento n° 4087/88 parte del principio de que las "clausulas esencides parala
proteccion de laidentidad comun y la reputacion de lared o paraimpedir que € "know-how™
y la asstencia prestados por € franquiciador puedan beneficiar a terceros competidores’
(consderando 11) no entran en € ambito de aplicacion del apartado 1 del articulo 85. El
gpartado 2 dd articulo 3 de dicho Reglamento enumera concretamente una serie de
obligaciones que no se ven afectadas por tal prohibicion, a saber: i) seguir los cursos de
formacion organizados por € franquiciador; ii) aplicar los méodos comerciaes concebidos
por éste; iii) cumplir las normas del franquiciador en cuanto a materia y ala presentacion de
los locales y/o medios de transporte objeto del contrato; iv) permitir a franquiciador efectuar
los controles necesarios para comprobar que se respetan las anteriores normas; v) no cambiar
la ubicacion de los locales objeto del contrato sin € consentimiento del franquiciador; vi) no
ceder los derechos y obligaciones resultantes del contrato sin su consentimiento; vii) no

“3 Véase, por gemplo, el Reglamento n° 4075/95 en materia de distribucién de vehiculos

automoviles.
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divulgar € "know-how", incluso tras la expiracion del acuerdo, en tanto no se considere del
dominio publico; viii) comunicar y ceder d franquiciador bgo licencia no exclusiva las
mejoras resultantes de la explotacion del "know-how; ix) no utilizar € "know-how" cedido
por € franquiciador con fines que no sean la explotacion de la franquicia; X) informar a
franquiciador de toda violacion de los derechos de propiedad industria e intelectua cedidos e
interponer las acciones legal es pertinentes.

131. Con todo, tales acuerdos pueden contener clausulas redtrictivas de la competencia,
tales como la concesién en exclusiva de un territorio a los franquiciados o la obligacion para
éstos de no vender o Uutilizar en sus prestaciones de servicios productos competidores. Estas
restricciones entran, en principio, en e ambito de aplicacion del apartado 1 del articulo 85, §
bien, en determinadas condiciones, pueden disfrutar de una exencion. En € Reglamento n°
4087/88 se sopesan |las desventgjas inherentes a las posibles restricciones de competencia con
los efectos positivos de estos acuerdos. Se admite que éstos pueden mejorar la distribucion,
"puesto que dan alos franquiciadores la posibilidad de crear una red de distribucién uniforme
mediante inversiones limitadas, 1o que puede favorecer la entrada de nuevos competidores en
el mercado, particularmente en € caso de las pequefias y medianas empresas, aumentando asi
la competencia entre marcas. También permiten que los comerciantes independientes puedan
establecer instalaciones més rgpidamente y con mas posibilidades de éxito que s tuvieran que
hacerlo sin la experiencia y la ayuda dd franquiciador. Por tanto, tienen la posbilidad de
competir de forma més eficaz con grandes empresas de distribucion” (considerando 7).
Ademas, para los consumidores, la franquicia combina las ventgjas derivadas de una red de
distribucion coherente y homogénea (garante de una calidad constante de los productos o
servicios) con la existencia de comerciantes autonomos personamente interesados en € buen
funcionamiento de su negocio (considerando 8).

132. El Reglamento n° 4087/88 no se refiere ni a los acuerdos de franquicia en los que
participan mas de dos empresas, ni alos acuerdos de franquiciaindustria y a por mayor o los
acuerdos entre competidores”.

[1. Evaluacion delas principalesrestricciones verticales

133. A continuacién se clasificaran y examinaran sistematicamente en relacion con cada
tipo de acuerdo |as diferentes restricciones verticales, conforme a siguiente orden: @) clausulas
gue conceden una proteccion territorial alas partes; b) obligaciones del distribuidor en materia
de abastecimiento, incluidas las clausulas sobre ventas vinculadas, c) obligaciones del
distribuidor en materia de venta, incluidas las clausulas que afecten a su politica de precios; d)
clausulas de no competenciaimpuestas al revendedor; €) clausulas que restringen laclientdlaa
laque puede abastecer € distribuidor.

Redtriccionesterritoriales

Acuerdos de distribucion en exclusiva

“9 En cambio, el Reglamento n°® 4087/88 abarca los acuerdos de franquicia principal, mediante

los cuales €l franquiciador concede al franquiciado principal, como contraprestacién de una
compensacion financiera, el derecho de explotar una franquicia con €l objeto de celebrar
acuerdos de franquicia con terceros (los franquiciados).
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134. La proteccion territorid conferida a distribuidor exclusivo puede variar entre unos
casosy otros, dependiendo del rigor de las clausulas destinadas a preservar laexclusividad. En
este contexto, € planteamiento que vienen siguiendo la Comisién y € Tribuna consiste en
establecer una digtincién en funcién de que dichas clausulas tengan por objeto o efecto
conceder d distribuidor una proteccién territorial absoluta o sdlo relativa.

135. El Reglamento n° 1983/83 contempla dos supuestos en los que existe proteccion
territorial absoluta. El primero de ellos se verifica cuando "los usuarios puedan comprar en €
territorio concedido los productos contemplados en € contrato Unicamente a concesionario
exclusvo, y no existan fuentes aternativas de abastecimiento fuera del territorio concedido”
(art. 3.0)). Enlaletrad) dd articulo 3 se enuncia @ segundo supuesto, que se produce cuando
una de las partes obstaculiza las importaciones paraelas en d territorio concedido. El uso de
los derechos de propiedad industriad para impedir las importaciones de "productos
contemplados en @ contrato, regularmente marcados o puestos en € comercio”, constituye un
gemplo tipico (art. 3.d).1)). En la préctica, la Comision ha definido una serie de restricciones
particulares que obstaculizan e comercio paraelo, tales como las que afectan alavalidez de la
garantia del fabricante” 0 a"sarvicios esenciaes' que van unidos a suministro del producto®.
Determinadas practicas de diferenciacion de los productos o los precios en funcién del
mercado geogréfico de destino pueden también entrar en este supuesto”. Estas restricciones
territoriales quedan generdmente sujetas a lo dispuesto en € apartado 1 dd articulo 85, sin
que, en principio, esté judtificada la concesién de una exencion individual a amparo del
gpartado 3 de dicho articulo. Por las mismas razones, la Comision se opone sistemaéticamente
a los acuerdos de distribucion en exclusiva que incluyen restricciones a la reexportacion del
producto hacia Estados miembros de la UEY. Asi, por gemplo, seria contrario a lo dispuesto
en e articulo 85 supeditar la concesién de una rebgja a que |los productos objeto del contrato
no se reexporten a otros Estados miembros”. Asimismo, la Comision ha considerado
incompatibles con las exigencias del apartado 3 del articulo 85 ciertas medidas destinadas a
garantizar una mayor proteccion del concesionario exclusivo, a través de una politica de

“9 Véase, en particular, la Decision Zanussi (DO L 322 de 16.11.1978), asi como la postura
adoptada por la Comision en los asuntos Matsushita Electrical Trading Company (XII
Informe sobre la politica de la competencia, 1982, apdo. 77), Ford Garantie Deutschland
(X111 Informe sobre la politica de la competencia, 1983, apdos. 104 a 106), Fiat (XIV Informe
sobre la politica de la competencia, 1984, apdo. 70) y, de forma general, las consideraciones
enunciadas en el XVI Informe sobre la politica de la competencig 1986, apdo. 56.

V éase a este respecto el apdo. 45 del XIX Informe sobre la politica de la competencia relativo
al caso AKZO Coatings

“n Este tipo de préctica se examiné con motivo de la Decisién Zera/Montedison, de 22.6.1993
(DO L 272 de 4.11.1993, p. 28)

La jurisprudencia a este respecto es muy abundante. En relacion con casos recientes, véanse,
en particular, la decision de prohibicion (DO L 222/28, 1987), confirmada punto por punto
por el Tribunal de Justicia (asunto C-277/87, Rec. 1990, p. 45), en el asunto Sandoz la
decision de imposicion de multa en el asunto Tipp-Ex (Decision de 10.8.1987, DO L 222/1),
confirmada por el Tribunal (asunto C-279/87, Rec. 1990, p. 261); las dos decisiones de
imposicion de multa adoptadas en 1991 en los asuntos Viho/Toshiba (Decisiéon de 5.6.1991,
DO L 287 de 17.10.1991, p. 39) y Gosme/Martel (Decision de 15.5.1991, DO L 185 de
11.7.1991, p. 23); las decisiones de imposicion de multa adoptadas en 1992 en los asuntos
Netwitt/Dunlop/Sazenger International (Decision de 18.3.1992, DO L 131 de 16.5.1992),
Viho/Parker Pen (Decision de 15.7.1992, DO L 233, p. 27) y Ford Agricultural (Decisién de
15.12.1992, DO L 20. p. 1).

Véanse las Decisiones Pittsburgh Corning Europe/Formica Belgium/Hertel (DO L 72 de
5.12.1972, p. 35) y Sperry New Holland (DO L 376 de 31.12.1985, p. 26).

(46)
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diferenciacion de precios en detrimento de los exportadores paraéos™. Dentro de la misma
linea, la Comision estima que las condiciones de venta con arreglo a las cudes los
compradores han de pagar € precio del pais de destino del producto, en lugar del precio
aplicado en € pais del vendedor, pueden también constituir unainfraccion del articulo 85%.

136. Por @ contrario, la proteccidn territorial relativa se caracteriza por € hecho de que,
con independencia de su intensdad, permite que subsista la posbilidad, para los
consumidores, de obtener los productos objeto del contrato de fuentes distintas del
concesionario exclusivo y, para los intermediarios, de importar paralelamente tales productos
a teritorio concedido. Mas concretamente, € distribuidor exclusvo disfruta de una
proteccién territorial relativas € acuerdo de concesion se limita a establecer:

- la obligacion del proveedor de entregar determinados productos Unicamente a
concesonario exclusvo (Reglamento n°® 1983/83, art. 1) y "de no entregar a los
usuarios en € territorio concedido los productos contemplados en € contrato”
(Reglamento n° 1983/83, art. 2.1);

- la obligacion del concesionario "de no hacer ninguna publicidad de los productos
contemplados en € contrato, no abrir ninguna sucursal ni tener ningdn amacen para
su distribucion fuera ddl territorio concedido” (Reglamento n® 1983/83, art. 2.2.C)).

137. En este caso, € proveedor solo puede prohibir a sus concesionarios que lleven a cabo
una politica de venta activa fuera del territorio concedido. Ello implica que los conces onarios
estan expuestos ala competenciaindirecta de los demas conces onarios exclusivos, puesto que
éstos pueden abastecer a los consumidores o intermediarios Situados fuera del territorio
concedido sempre que no hagan nada para estimular tales pedidos (ventas pasivas). Este
sistema de proteccion territorial relativa disfruta de la exencidn por categorias concedida por €
Reglamento n° 1983/83.

Acuerdos de compra en exclusiva

138. Laexencion otorgada por € Reglamento n° 1984/83 solo se refiere ala obligacion de
compra en exclusiva, durante un tiempo limitado y sin concesion de un territorio de venta.
Concretamente, € apartado 1 del articulo 2 sefiala que "no se le podra imponer a proveedor
ninguna otra restriccion de competencia aparte de la obligacion de no vender @ mismo en la
zona de venta principal del revendedor y a ese nivel de distribucion los productos
contemplados en € contrato o productos competidores'. Ello significa que, s € acuerdo esta
incluido en e @ambito de aplicacion del apartado 1 del articulo 85, € proveedor ha de tener la
posibilidad de abastecer a otros comerciantes establecidos en la zona de venta principal del
revendedor y de operar por si mismo en un nivel distinto de distribucion en dicha zona. Como
contrapartida, para acogerse a la exencién por categorias, € acuerdo de compra en exclusva
no debe imponer a revendedor restricciones territoriales a la hora de llevar a cabo su politica
de ventas. El revendedor debe, pues, disfrutar de total libertad ala hora de captar activamente
clientes fuera de su zona de venta principal .

0 Véase, en particular, la Decision Distillers de 22.12.1977 (DO L 50 de 22.2.1978, p. 16),
confirmada por el Tribunal en su sentencia Distillers Company Ltd./Comisién (asunto 30/78,
Rec. 1980, p. 2229), que, no obstante, descarto la aplicabilidad del apartado 3 del articulo 85
en este caso debido a la falta de notificacion con arreglo al Reglamento 17/62. V éase también
el asunto Johnny Walker Red Label, XVl Informe sobre la politica de la competencia (1987),
apdo. 65.

D Véase la Decision Kodak (DO L 147 de 7.7.1970, p. 24).



139. Con arreglo alo previsto en € articulo 16, s € proveedor concede a revendedor un
territorio exclusvo de venta, @ Reglamento n°® 1984/83 no es aplicable y € acuerdo ha de
examinarse alaluz delo dispuesto en € Reglamento n° 1983/83.

Compra en exclusiva de cerveza y de las gasolineras

Si bien no pueden imponerse restricciones territoriales a revendedor alahorade llevar a cabo
su politica de ventas, € acuerdo debe indicar claramente los locales alos que se extienden sus
efectos. No obstante, € revendedor puede desarrollar libremente actividades competidoras en
otros locales.

Acuerdos de distribucion sdlectiva

140. Cuando la admison a una red de distribucion selectiva se basa en criterios
cuantitativos, se garantiza a cada uno de los revendedores una proteccion territorial andloga a
la que se deriva de la concesion de un territorio exclusivo de venta. Como hemos visto antes,
un sistema de este tipo queda, sin lugar a dudas, sujeto a la prohibicion del apartado 1 del
articulo 85 y, normamente, no cumple las condiciones de exencion previstas en € apartado 3
del mismo articulo.

141. Por otra parte, @ proveedor no puede imponer a sus distribuidores autorizados la
obligacion de no suministrar, dentro del mercado comun, los productos objeto del contrato a
consumidores finales en razon de su lugar de residencia. Tampoco puede imponer a tales
distribuidores obligaciones que puedan llevar a una compartimentacion de los mercados. En
particular, € fabricante debe permitir a sus distribuidores abastecerse dirigiéndose a cuaquier
miembro de su red de distribucion (agentes exclusivos, mayoristas y/o minoristas autorizados)
dentro dd mercado comin. Ademas, debe dgarles la posibilidad de vender los productos
contractuales a cualquier otro miembro de la red instalado en agun pais de la Comunidad. En
otras palabras, para conceder una declaracion negativa o una exencion, la Comision exige que
los contratos de distribucion sdectiva no obstaculicen las entregas cruzadas entre
distribuidores autorizados, con independencia de que éstos estén establecidos en  mismo
Estado miembro o en paises comunitarios distintos”.

Acuerdos de franquicia

142.  Las redes de franquicia que comporten restricciones territoriales entran generalmente
en e ambito de aplicacion del gpartado 1 del articulo 85 y solo pueden acogerse ala exencion
otorgada por € Reglamento n° 4087/88 s tales restricciones no confieren una proteccion
territorial absoluta.

&2 En la medida en que puede verse afectado el comercio entre Estados miembros, la Comision

exige también que puedan realizarse ventas cruzadas entre miembros autorizados de redes
establecidas en la UE y miembros establecidos en los paises con los que se haya creado una
zonade libre comercio u otros paises terceros.



143.  El Reglamento prevé la posibilidad de que € franquiciador conceda d franquiciado un
territorio exclusivo de venta, considerando exentas una serie de obligaciones cuyo objeto es
limitar las actividades del franquiciador dentro del territorio concedido y las del franquiciado
fuera de dicho territorio®.

144.  Por € contrario, & Reglamento no se aplica s |as partes contratantes impiden, directa
o indirectamente”, a los consumidores obtener |os productos o servicios objeto del contrato en
razobn de su lugar de residencia, 0 § se vaden de las diferencias exigtentes en las
especificaciones de los productos o servicios en los diversos Estados miembros para
compartimentar los mercados. Ademas, también para prevenir la compartimentacion del
mercado, e Reglamento n° 4087/88 especifica que los acuerdos no deben restringir las
entregas cruzadas, tanto entre los miembros de la red de franquicia como entre éstos y los
miembros de otras redes que haya podido crear paralelamente @ mismo franquiciador®.

Obligaciones en materia de abastecimiento
Acuerdos de digtribucién en exclusiva

145. El Reglamento n° 1983/83 declara exenta la obligacion de compra en exclusiva, es
decir, "la obligacion de comprar los productos contemplados en € contrato, para su reventa,
Unicamente a la otra parte” (art. 2.2.b)), sSempre que esta obligacidn se imponga "Unicamente
parael periodo de duracion del acuerdo” (considerando 8).

146. Las clausulas sobre ventas vinculadas no se consideran incompatibles con @ apartado
3 del articulo 85.

147. Asmismo, la letra @) del apartado 3 del articulo 2 del Reglamento n° 1983/83
enumera, a titulo indicativo, otras obligaciones en materia de abastecimiento que pueden
imponerse d distribuidor exclusivo. Se trata concretamente de clausulas por las que se obliga
a concesonario a comprar cantidades minimas o surtidos completos de productos
contractuales. En principio, estas obligaciones no se clasfican entre las restricciones

&3 Se trata concretamente de "la obligacion del franquiciador, en una zona determinada del

mercado comun, el territorio contractual, de:

- no conceder el derecho de explotar la franquicia o parte de ella aterceros,

- no explotar por si mismo la franquicia ni comercializar por si mismo los productos o
servicios objeto de lafranquicia con arreglo a unaférmula similar,

- no suministrar por si mismo aterceros los productos del franquiciador” (art. 2.a)).

Por otra parte, € franquiciado puede estar sujeto a la obligacion "de abstenerse, fuera del

territorio objeto del contrato, de buscar clientes a los cuales vender los productos o prestar los

servicios objeto de lafranquicia' (art. 2.d)). Asimismo, laletrab) del articulo 2 declara exenta

"la obligacion del franquiciado principal de no concluir acuerdos de franquicia con terceros

fuera de su territorio contractual”.

&9 En lo que respecta a las restricciones indirectas, cabe sefialar que, con arreglo a lo previsto en
la letra b) del articulo 4 del Reglamento, cuando el franquiciador obliga a franquiciado a
ofrecer una garantia por los productos de aquél, esta obligacion puede disfrutar de la exencion
por categorias, siempre que se aplique igualmente a los productos vendidos en el mercado
comun por otros miembros de la red franquiciada o por otros distribuidores que ofrezcan una
garantiasimilar.

9 Letra a) del articulo 4. Un gjemplo de distribucién paralela es la coexistencia de una red de
franquiciados con una red de distribuidores autorizados. Véase a este respecto la Decision
Charles Jourdan (DO L 35 de 7.2.1989, p. 11).



prevenidas en d agpartado 1 del articulo 85. No obstante, no deben formularse o aplicarse de
modo que se conviertan en restricciones de competencia no autorizadas”. Asi, € compromiso
de comprar cantidades minimas podria tener, en la practica, € mismo efecto que una clausula
de no competencia, por lo que podria resultar necesario examinar S @ acuerdo puede o no, en
el contexto econémico en € que va a aplicarse, obstaculizar considerablemente € acceso a
mercado de |os proveedores competidores. Si es asi, € acuerdo no cumple yalas condiciones
para una exencion, aun atitulo individual.

Acuerdos de compra en exclusiva

148. La obligacion de compra en exclusiva representa @ elemento fundamental de los
acuerdos alos que se refiere la exencion por categorias prevista en e Reglamento n° 1984/83.
En virtud de su articulo 1, su &nbito de aplicacion se limita a los acuerdos mediante los cuaes
el revendedor accede a cubrir todas sus necesidades de productos contractuales dirigiéndose a
la otra parte contratante™. En algunos casos, los acuerdos de suministro parcial requieren una
exencion individua, que, en general, no se deniega S no existen otras restricciones
incompatibles con & apartado 1 dd articulo 85. En cambio, € Reglamento se aplicatambién a
los acuerdos que contienen una clausula inglesa, es decir una clausula que permite a
revendedor comprar los productos considerados a otros proveedores cuando los precios y
condiciones de estos Cltimos son més ventajosos que los de la otra parte contratante”. El
revendedor queda iguamente liberado de su compromiso de compra en exclusva en €
supuesto de que la otra parte se halle en laimposibilidad de redlizar |a entrega.

149. Laexencion por categorias no es aplicable alas ventas vinculadas, es decir, cuando "€
compromiso de compra exclusiva e refiere a varios productos que no tengan vinculacion
entre i, ni por su naturaleza ni por los usos comercides' (art. 3.¢)). Ello significa que, para
poder acogerse alaexencidn por categorias, |os acuerdos deben referirse "a un solo producto o
surtido de productos’ (considerando 11), especificados "con su marca O con su
denominacion"®. Ademés, para que pueda considerarse que los productos contractuales
pertenecen a un mismo surtido, debe existir entre ellos una vinculacién de carécter técnico
(por gemplo, accesorios 0 piezas de repuesto) o comercial (por gemplo, productos destinados
a mismo uso) o derivada de los usos comercides (productos que suelen ofrecerse
conjuntamente). De la practica decisoria de la Comision se desprende que, S € acuerdo afecta
de forma significativa a la competencia en € comercio entre Estados miembros, las clausulas
sobre ventas vinculadas no pueden, en genera, disfrutar de una exencion individual.

(56)

V éase, en particular, la Comunicacion relativa a los Reglamentos (CEE) n° 1983/83 y 1984/83,
de 22 de junio de 1983 (DO C 101 de 13.4.1984, p. 2), apdo. 19. En algunos casos, por
ejemplo, el compromiso de comprar cantidades minimas podria tener, en la préactica, un efecto
equivalente al de una clausula de no competencia.

7 Apdo. 35 de la Comunicacién relativa a los Reglamentos (CEE) n° 1983/83 y 1984/83. En
otras palabras, si la obligacion de compra se refiere Unicamente a una parte de las necesidades
del revendedor, el acuerdo no puede acogerse a la exencidn por categorias y reguiere un
examen individual.

9 Véase apdo. 35 de la Comunicacion relativa a los Reglamentos (CEE) n° 1983/83 y 1984/83.
La Decision BP Kemi-DDSF (DO L 286 de 14.11.1979, p. 32), en la que la Comision
consider6 restrictiva de la competencia una clausula inglesa, debe interpretarse atendiendo a
las circunstancias particulares del caso, por 1o que no esta en contradiccion con la regla
general que figura en dicha Comunicacién.

9 Apdo. 36 de la Comunicacion relativa a los Reglamentos (CEE) n° 1983/83 y 1984/83, de 22

dejunio de 1983 (DO C 101 de 13.4.1984, p. 2).
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150. Enlo que respectaaladuracion, laletrad) dd articulo 3 del Reglamento dispone que
laexencidn no se gplicara " cuando se celebre @ acuerdo por una duracién indeterminada o por
una duracion superior alos cinco afios'. Las decisiones adoptadas por la Comision confirman
la severidad de su planteamiento en relacion con los acuerdos de compra en exclusiva de larga
duracién o de duracion indefinida.

151. Asmismo, € Reglamento n° 1984/83 contiene una lista indicativa de otras
obligaciones en materia de abastecimiento que, en principio, son compatibles con lo
establecido en € apartado 1 del articulo 85. Se trata principamente de las clausulas por las que
se exige d revendedor que adquiera cantidades minimas y/o surtidos completos. Su
evaluacion a efectos del Reglamento n° 1984/83 no difiere sustancidmente de la de los
acuerdos de distribucion en exclusiva

Compra en exclusiva de cerveza y de las gasolineras

En lo que respecta a la cerveza, s6lo puede obligarse a revendedor a comprar con carécter
exclusvo a proveedor determinadas cervezas o0 determinadas cervezas y otras bebidas
especificadas en @ acuerdo. No obstante, @ distribuidor puede comerciaizar libremente otro
tipo de cervezas, gparte de las contempladas en € acuerdo, sempre y cuando estén en botellas,
latas u otros pequefios envases. Asimismo, € distribuidor debe disfrutar de unatotal libertad a
la hora de adquirir bienes y servicios, excluyendo las bebidas especificadas en € acuerdo. En
cuanto a las gasolineras, solo puede obligarse a revendedor a comprar con caracter exclusivo
al proveedor determinados carburantes para vehiculos de motor derivados del petréleo o estos
carburantes y otros combustibles especificados en @ contrato. Asmismo, puede obligarsele a
utilizar en la gasolinera los lubricantes del proveedor, en @ supuesto de que éste haya
contribuido a financiar un equipo de cambio de aceite u otras instalaciones de engrase de
vehiculos de motor. Por lo demas, no puede imponerse a didtribuidor la obligacion de
comprar ninguin otro producto.

Acuerdos de distribucion sdlectiva

152. Para ser compatibles con € apartado 1 de articulo 85, o para poder acogerse a una
exencion en virtud del apartado 3 del mismo articulo, los acuerdos por los que se cree unared
de distribucion selectiva no deben incluir clausulas de compra en exclusiva. Laimposicion de
tal obligacion alos distribuidores impediria las entregas cruzadas entre los miembros de lared
y conduciria auna compartimentacion del mercado.

153. Por € contrario, la Comision admite que € proveedor imponga a los distribuidores
autorizados la obligacion de comprarle directamente cantidades minimas de productos
contractuales, sempre que & importe correspondiente se mantenga por debgo de un tope
razonable, con € objeto de evitar que € proveedor consiga, a través de tal obligacion, €
mismo resultado que con una clausula de compra en exclusva. Con esta savedad, los
acuerdos de distribucion selectiva que incluyen la mencionada obligacion entran en € ambito
de aplicacion del gpartado 1 del articulo 85, pero pueden disfrutar de una exencién en virtud
dedl apartado 3 del mismo articulo.

154. Lasclausulas por las que los distribuidores autorizados se comprometen a comprar y
amacenar surtidos representativos de la gama de productos contemplada en € contrato



pueden, dependiendo de las circunstancias, bien quedar excluidas del ambito de aplicacion de
la prohibicion enunciada en e apartado 1 del articulo 85 (en concreto, cuando ta obligacion
no va unida a otras obligaciones de caracter promocional), bien disfrutar de una exencion.

Acuerdos de franquicia

155. Los acuerdos de franquicia no deben imponer a los franquiciados obligaciones de
compra en exclusva. A este respecto, la letra @) del articulo 4 dd Reglamento n° 4087/88
precisa que la exencidn por categorias se aplicard sempre que "€ franquiciado sea libre de
obtener los productos objeto de la franquicia de otros franquiciados, s dichos productos se
distribuyeran a través de otra red de distribuidores autorizados, € franquiciado debera tener
libertad de proveerse de estos distribuidores’.

156. En cambio, las clausulas por las que los franquiciados se comprometen a adquirir
cantidades minimas, planificar sus pedidos con antelacion y mantener existencias con un
surtido minimo de productos no se consideran restricciones de competencia, en tanto no
rebasen |o estrictamente necesario para mantener laidentidad coman y la reputacion de lared
(art. 3.1.1)).

Obligaciones en materia de ventas
Acuerdos de distribucion y de compra en exclusiva

157. La imposicion de un precio de venta a distribuidor constituye una infraccion del
gpartado 1 del articulo 85 que, de acuerdo con la actua jurisprudencia, no justifica la
concesion de una exencion (véase considerando 8 de los Reglamentos n° 1983/83 y 1984/83).
En este contexto, es indiferente que sea un precio fijo 0 un precio minimo o maximo. Ademés,
de las decisiones adoptadas por la Comision se desprende que toda limitacion de lalibertad de
actuacion del digtribuidor en materia de descuentos o publicidad en sus operaciones
promocionales recibe la misma consideracion. La Unica préctica cominmente admitida en
materia de precios es la comunicacion por @ proveedor a sus distribuidores de una lista de
precios recomendados, que, en la medida en que no va unida a instrucciones 0 medidas
adicionales vinculantes, no se ve afectada por la prohibicidn del apartado 1 ddl articulo 85.

158. El articulo 85 se aplica iguamente a los acuerdos por los cuaes € concesionario
exclusivo se compromete a cobrar precios diferenciados a determinadas categorias de clientes
(por gemplo, importadores paraldos o consumidores establecidos fuera de territorio
concedido).

159. Ede tipo de acuerdos impone normamente a distribuidor diversas obligaciones de
caracter promocional. Por gemplo, se le puede exigir que realice un volumen de negocios
minimo, que haga publicidad, que mantenga una red de ventas, que cumpla unos requisitos
minimos en materia de existencias, que preste a la clientela € oportuno servicio y garantia,
gue cuente con persona competente desde e punto de vista técnico, o que venda los productos
contractuales exclusivamente con la marca y la presentacion prescrita por € proveedor. En
principio, € apartado 1 del articulo 85 queda a margen de tales obligaciones™.

€0 Véase el apartado 3 del articulo 2 del Reglamento n° 1983/83. No obstante, esta apreciacion se
subordina a que las mencionadas obligaciones no se expresen ni apliquen "de modo que
revistan el caracter de restricciones de competencia no autorizadas' (apdo. 19 de la
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Compra en exclusiva de cerveza y de las gasolineras

No puede imponerse a revendedor ninguna obligacion ni en relacion con sus precios de venta,
ni en lo que respecta a actividades especificas de venta. Si bien e distribuidor esta obligado a
vender Unicamente en |os locales especificados, puede promocionar libremente su negocio sin
restriccionesterritoriales ni de otro tipo.

Acuerdos de distribucion sdectiva

160. El proveedor no puede, en modo aguno, exigir a sus distribuidores que apliquen un
determinado precio @ por menor, ya sea un precio fijo 0 un precio minNimo 0 Maximo.
Asimismo, cabe generamente descartar que la Comision conceda una exencion con respecto a
clausulas que restrinjan la libertad del distribuidor autorizado para determinar los descuentos
gue se propone otorgar a sus clientes. Por otra parte, € articulo 85 prohibe que € proveedor
deniegue la autorizacion a distribuidores que cumplan |os oportunos requisitos, por sospechar
gue aplican una politica de precios bgos.

161. La Comison admite que €@ proveedor haga a sus distribuidores autorizados
recomendaciones de precios, sempre que no vayan seguidas por instrucciones vinculantes o
unidas a medidas que obliguen o inciten alos minoristas a acatar tales recomendaciones. Si se
cumple esta condicidn, las recomendaciones de precios no se consideran restricciones de
competencia.

162. Como ya hemos sefialado, |as obligaciones de caracter promocional con arreglo alas
cuaes d distribuidor autorizado debe redizar un volumen de negocios minimo razonable,
garantizar cierta rotacion anual de existencias y/o colaborar en las operaciones de promocion
organizadas por € proveedor se consideran, generalmente, compatibles con € apartado 3 del
articulo 85.

Acuerdos de franquicia

163. El Reglamento n° 4087/88 deniega € beneficio de la exencion por categorias S "él
franquiciado estd sometido a restricciones relativas a la fijacion de sus precios'™. Este
principio se aplica a cuaquier forma de imposicion de los precios de venta (precios fijos,
minimos 0 maximos). Por @ contrario, @ franquiciador puede "recomendar precios a los
franquiciados cuando esto no esté prohibido por las legidaciones naciondles y a condicién de
que €llo no dé lugar a précticas concertadas para la aplicacion efectiva de tales precios’
(considerando 13) entre e franquiciador y los franquiciados o entre estos Ultimos. Cabe afiadir
gue, en un caso concreto, la Comision exigio la supresién de una cldusula que prohibia a
franquiciado aplicar precios que pudieran resultar perjudiciales paralaimagen de marcade los
productos contractuales. Esta obligacion fue sudtituida por laindicacién de un precio maximo
recomendado que € franquiciado podia tener en cuenta en sus campafias promocionales y
publicitarias®.

Comunicacion de la Comision relativa a los Reglamentos (CEE) n° 1983/83 y 1984/83, de 22

dejunio de 1983, DO C 101 de 13.4.1984, p. 2).

Considerando 13; véase también el articulo 5.€).

€ Decision Pronuptia, DO L 13 de 15.1.1987, p. 39. En materia de precios impuestos y
recomendados, véanse también las Decisiones Yves Rocher (DO L 8 de 10.1.1987, p. 49),
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164. Con arreglo d Reglamento n° 4087/88, las obligaciones de caracter promocional
impuestas a los franquiciados quedan, en generd, excluidas dd ambito de aplicacion del
gpartado 1 del articulo 85, s se limitan alo estrictamente necesario para preservar la identidad
comun y la reputacion de la red. La letra f) del articulo 3 menciona expresamente a este
respecto las clausulas por las cudes € franquiciado se compromete a redlizar un volumen de
negocios minimo, a ofrecer en venta un surtido representativo de la gama de productos
contractualesy aprestar ala clientelael oportuno servicio y lagarantia

165. Tampoco se ven afectadas por la prohibicion del apartado 1 del articulo 85
determinadas clausulas propias de los acuerdos de franquicia que limitan las actividades
comerciales dd franquiciado con vistas a proteger los conocimientos tecnicos cedidos. En
cambio, la exencion por categorias no es aplicable s @ franquiciador prohibe a franquiciado
impugnar lavalidez de los derechos de propiedad industrial o intelectua que formen parte de
lafranquicia (art. 5.f)).

Clausula de no competencia
Acuerdos de distribucion en exclusiva

166. La exencion por categorias se aplica a los acuerdos en los que € concesionario se
comprometa a "no fabricar ni distribuir productos competidores de los contemplados en €
contrato” (art. 2.2.8)). Ahora bien, esta obligacion no puede imponerse por un periodo
superior aladuracion del acuerdo®™. Asimismo, la Comision debe velar por que, através de la
clausula de no competencia, los acuerdos no provoquen, en e contexto econémico en € que
seinscriben, un efecto de exclusion significativo.

Acuerdos de compra en exclusiva

167. El apartado 1 dd articulo 2 del Reglamento n° 1984/83 dispone que, aparte de la
obligacion de compra en exclusiva, "no podra imponerse a revendedor ninguna otra
restriccion de competencia excepto la obligacién de no fabricar ni vender productos
competidores de los productos contemplados en € contrato”. Para garantizar "el acceso de
terceras empresas a las diferentes fases de la distribucion” (considerando 11), la exencion por
categorias s0lo es aplicable a este restriccion s la duracion del acuerdo no excede de cinco
anos (art. 3.d)). Las decisones adoptadas confirman que la inclusén de una clausula de no
competencia en acuerdos de compra en exclusiva de larga duracion o de duracion indefinida
congtituye, en general, un impedimento para la concesion de una exencion individual ®.

Compra en exclusiva de cerveza y de las gasolineras
En lo que respecta a la cerveza, puede imponerse a revendedor la prohibicion de

comercidizar cervezasy otras bebidas suministradas por terceros que sean del mismo tipo que
las contempladas en los acuerdos. S @ acuerdo se refiere Unicamente a determinadas cervezas

Computerland (DO L 222 de 10.2.1987, p. 12) y Service Master (DO L 332 de 3.12.1988, p.
38).

©3 Apdo. 18 de la Comunicacion relativa a los Reglamentos (CEE) n° 1983/83 y 1984/83, de 22
dejunio de 1983 (DO C 101 de 13.4.1984, p. 2).

€9 Decision Schéller de 23.12.1992, DO de 26.7.1993.
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(y otras bebidas), su duracién no puede exceder de 10 (5) afios. En lo que se refiere a los
productos petroliferos, puede exigirse que e revendedor no comercidice carburantes
suministrados por otras empresas. La duracion del acuerdo no puede ser superior a diez afios.
No obgtante, tanto en € caso de la cerveza como en € de los carburantes, en & supuesto de
que los locdes o ingtalaciones explotados por € revendedor pertenezcan a proveedor, €
contrato puede seguir vigente mientras e revendedor no cese su actividad. Ademés, en @ caso
de la cerveza, y Unicamente cuando € establecimiento sea propiedad del proveedor, €
revendedor puede comprar a terceros bebidas contempladas en € acuerdo, excepto cerveza, S
las condiciones que ofrecen dichas empresas son més favorables que las del proveedor o si las
bebidas son de marcas digtintas de las que ofrece éste.

Acuerdos de distribucion sdlectiva

168. Para ser compatibles con € articulo 85, los contratos de distribucion selectiva no
pueden contener clausulas de no competencia

Acuerdos de franquicia

169. Pueden imponerse a franquiciado dos tipos de obligaciones de no competencia: la
primera se refiere a los productos competidores de los contemplados en @ acuerdo de
franquiciay lasegunda, a gercicio de actividades comer ciales competidoras.

170. Enreacion con laprimera, € Reglamento establece una distincion entre los productos
objeto de la franquiciay las piezas de repuesto y/o los accesorios de los mismos. La letra €)
dd articulo 2 declaraexenta"laobligacion del franquiciado de no fabricar, vender o utilizar en
el marco de la prestacion de servicios, productos competidores con los productos del
franquiciador que sean objeto de la franquicia’, pero no hace extensiva la exencion a las
restricciones que se apliquen a las piezas de repuesto y los accesorios fabricados por
competidores del franquiciador. Asmismo, € Reglamento establece una distincion entre los
productos objeto de la franquiciay los demés. En o que respecta a esta Ultima categoria, €
franquiciador puede obligar & franquiciado a "vender, o utilizar en & marco de la prestacion
de servicios, exclusivamente productos que cumplan las especificaciones minimas objetivas de
calidad establecidas por € franquiciador” (art. 3.1.d)), afin de mantener laidentidad comin'y
la reputacion de lared. Ademas, puede limitar las posibilidades de eleccion del franquiciado a
los productos fabricados por € franquiciador o por terceros designados por é, "cuando resulte
impracticable aplicar especificaciones objetivas de calidad debido a la naturaleza de los
productos objeto de lafranquicid’ (art. 3.1.b)).

171. En cuanto a segundo aspecto, la letra ¢) dd articulo 3 dispone que la obligacion
impuesta a franquiciado de "no gercer, ni directa ni indirectamente, un comercio Smilar en
un territorio donde pudiera competir con un miembro de la red franquiciada, incluido €
franquiciador" no es obice para la aplicacion de la exencion por categorias, sempre que
resulte necesario para proteger los derechos de propiedad industrid e intelectual del
franquiciador o laidentidad comun de la red. Esta obligacion no puede imponerse por mas de
un afno tras laexpiracion del contrato.

Restricciones en materia declientda

Acuerdos de distribucion en exclusva
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172.  Seguin se sefida en @ considerando 8 del Reglamento n° 1983/83, las disposiciones
contractuales "que limiten la libertad del concesionario exclusivo (...) de elegir a sus clientes
no pueden quedar eximidas con arreglo a presente Reglamento”. En lo que respecta a las
restricciones basadas en criterios territorides (lugar de residencia del comprador), la exencion
por categorias solo es aplicable, como ya hemos tenido ocasén de comprobar, s €
digtribuidor puede satisfacer los pedidos realizados por iniciativa propia por compradores
desde fuera del territorio concedido (ventas pasivas). En cuanto a las restricciones de clientela
basadas en otro tipo de criterios, € Reglamento n° 1983/83 se refiere a aquellas que obligan a
concesionario a abastecer Unicamente a revendedores autori zados que formen parte de unared
de distribucion selectiva establecida sdlo a partir de criterios objetivos de caracter cualitativo™.
Aparte de esta excepcion generd, las restricciones de clientela no pueden disfrutar sno de una
exencion individual y en circunstancias especificas”.

Acuerdos de compra en exclusiva

173. Las observaciones formuladas en relacion con los acuerdos de distribucién en
exclusiva se aplican, mutatis mutandis, a los acuerdos de compra en exclusiva, inclusive en los
sectores de la cerveza y las gasolineras. Sin embargo, dado que no suele recurrirse a este tipo
de acuerdo para € abastecimiento de las redes de distribucion selectiva, la excepcion antes
sefid ada con respecto a la obligacion de vender Unicamente a minoristas autorizados tiene, en
este contexto, escasaincidencia.

Acuerdos de distribucion sdlectiva

174. Como ya hemos indicado, laintegridad de un sistema de distribucion selectiva supone
que los didtribuidores autorizados se comprometan a vender los productos contractuales
Unicamente alos consumidores finales o a otros miembros de lared del proveedor. Al margen
de esta restriccion, este tipo de acuerdo es incompatible con € articulo 85 s contiene clausulas
gue redtrinjan la clientela del distribuidor autorizado en funcion de criterios territoriales
(como, por gemplo, @ lugar de resdencia del consumidor) o de criterios no basados en
requisitos objetivos de carécter cudlitativo™.

Acuerdos de franquicia
175.  El mantenimiento de la coherencia de la red franquiciada justifica que se imponga a

revendedor la obligacion de vender los productos objeto del acuerdo Unicamente a los
consumidores finales (sin limitaciones, no obstante, en funcion de su lugar de residencia), a

€ Apdo. 20 de la Comunicacion relativa a los Reglamentos (CEE) n° 1983/83 y 1984/83, de 22
dejunio de 1983 (DO C 101 de 13.4.1984, p. 2).

Asi, en un caso, la Comision considerd compatibl e con €l articulo 85 la prohibicién impuesta a
los mayoristas de vender a los consumidores finales, ya que esta limitacion se gjustaba a las
exigencias fijadas por la legislacion nacional en materia de separacion de las funciones de
mayorista y minorista (Decision SABA |, DO L 28 de 3.2.1976, p. 19). En otro caso, la
Comision consideré conforme con el articulo 85 la obligacion impuesta a distribuidores cuyas
adquisiciones disfrutaban de una franquicia fiscal de vender exclusivamente a compradores
que operasen a amparo del mismo régimen (Decision The Distillers Company
Ltd./Avitailleurs DO L 233 de 4.9.1980, p. 43).

7 Véanse las Decisiones Grohe, DO L 19 de 23.1.1985, p. 17; ldeal Standard, DO L 20 de

24.1.1985, p. 38.
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los demés franquiciados y a los revendedores que formen parte de otras redes de distribucion
abastecidas por € franquiciador (por g emplo, unared paralela de distribucion sdlectiva). Esta
restriccion no se ve afectada por la prohibicion del apartado 1 del articulo 85, siempre que se
limite alo estrictamente imprescindible para proteger los conocimientos técnicos cedido bgjo
licencia, y laidentidad comin y la reputacion de lared (art. 3.€) del Reglamento n° 4087/88).
Todas las demés redtricciones en materia de clientela entran en & dmbito de aplicacion del
gpartado 1 dd articulo 85 y no pueden ampararse en lo dispuesto en & Reglamento
(considerando 13).

V. Circungtancias en gue puederetirar se € beneficio dela exencién por categorias

176.  Los tres reglamentos de exencion que se vienen examinando fijan las condiciones en
las que la Comision puede retirar € beneficio de la exencidn por categorias a acuerdos que,
desde un punto de vistaformal, se gjustan alas disposiciones de dichos textos.

177. Concretamente, € articulo 6 del Reglamento n°® 1983/83 dispone que se retire ta
beneficio cuando: ") los productos contemplados en € contrato no se hallen sometidos, en €
territorio concedido, a la competencia efectiva de productos idénticos o que & usuario
considere similares por razén de sus propiedades, de su precio y de su uso; b) @ acceso de
otros vendedores a las diferentes fases de digtribucion en @ territorio concedido se vea
considerablemente obstaculizado; ¢) en razén de circunstancias distintas de las mencionadas
en lasletras c) y d) del articulo 3, los intermediarios o los usuarios no puedan procurarse 10s
productos contemplados en & contrato dirigiendose a distribuidores establecidos fuera del
territorio concedido, en las condiciones que esos distribuidores practiquen norma mente en €
mercado; d) e concesionario exclusivo: 1) sin razén objetivamente justificada, excluya de la
entrega en € territorio concedido a categorias de compradores que no puedan abastecerse de
otro modo en condiciones equitativas, en lo que se refiere a productos contemplados en €
contrato, o les aplique precios o condiciones de venta diferentes; 2) venda los productos
contemplados en € contrato a precios excesivos'. El articulo 14 del Reglamento n°® 1984/83
contiene disposiciones similares, que, por un lado, establecen normas idénticas a las que
figuran en las anteriores letras @) y b) y, por otro, precisan que la Comisiéon puede retirar €
beneficio de la exencion por categorias cuando € proveedor, sSin motivos objetivamente
justificados, "1) excluya de la entrega a categorias de revendedores que no puedan abastecerse
con otros proveedores en condiciones equitativas en lo que se refiere a los productos
contemplados en € contrato, o les aplique precios o condiciones de venta diferentes; 2)
aplique, respecto de un revendedor ligado por € compromiso de compra exclusiva, precios o
condiciones de venta menos favorables con relacion a los que aplique a otros revendedores
gue se halen en la misma fase de distribucion”. Finamente, con arreglo a lo previsto en €
articulo 8 del Reglamento n° 4087/88, la retirada del beneficio de la exencion por categorias
puede estar justificada cuando € acceso a mercado pertinente se vea restringido "por € efecto
acumulativo de redes pardelas de acuerdos smilares’ o cuando los productos 0 servicios
contemplados en € contrato no estén sometidos a una competencia efectiva en una parte
sustanciad del mercado comun. Asimismo, la Comision puede retirar € beneficio de la
exencion por categorias S se impide a los consumidores finales obtener, directamente 0 a
través de intermediarios, los productos o servicios consderados en razon de su lugar de
residencia, o en caso de que se aprovechen las diferencias de especificaciones de los productos
0 servicios para aidar los mercados. Por Ultimo, podran adoptarse las mismas medidas S 10s
franquiciados establecen précticas concertadas en materia de precios de reventa o S €
franquiciador abusa de su derecho a inspeccionar los locaes y medios de transporte del



franquiciado o a denegar las solicitudes de desplazamiento de los locales presentadas por los
franquiciados.

* * * *



CapituloV
VENTAJASDEL SISTEMA ACTUAL

178. En d presente capitulo se presentan las ventgjas del sistema actua, sus desventgjas'y
criticas son delineados en € capitulo V11 (Resultados de la investigacion)

179. La politica de competencia de la Comunidad tiene basicamente dos objetivos:
promover la integracion de las economias de los Estados miembros en un solo mercado
interior, y establecer y mantener una competencia efectiva en toda la Comunidad. En muchos
casos, agunos tipos de acuerdos entre empresas contribuyen a lograr tales objetivos, ya que
mejoran la eficaciade ladistribucion sin perjudicar al objetivo de integracion de los mercados
comunitarios. Si dichos acuerdos estén sujetos a la prohibicion del apartado 1 del articulo 85,
el gpartado 3 del mismo articulo les permite acogerse bien a una exencion individua, bien a
una exencion por categorias.

[ Consder aciones sustantivas

180. Defensadelacompetenciay fomento de los acuerdos benéficos paralamisma

Los acuerdos, decisiones o practicas concertadas sdlo contravienen a lo dispuesto en €
gpartado 1 del articulo 85 s tienen un efecto "sensible’ sobre @ comercio entre Estados
miembros. Segun e Tribunal de Jugticia, paraevauar S se da esta circunstancia, es necesario
estudiar & contexto juridico y econdmico del acuerdo y e efecto acumulativo de otros
smilares.

El principio de la apreciabilidad esté destinado a excluir del @mbito de aplicacion del apartado
1 dd articulo 85 los acuerdos que no resultan significativos desde € punto de vista econémico.
No obstante, la Comunicacion relaiva a los acuerdos de menor importancia excluye
expresamente de su ambito de aplicacion cualquier acuerdo "cuando, en un mercado
pertinente, esté restringida la competencia por e efecto cumulativo de redes de acuerdos
paralelos smilares establecidas por varios productores o negociantes'.

Al evauar posibles practicas redtrictivas, deberia comprobarse ante todo que la estructura
competitiva de los mercados no se vea afectada. En sus decisones, la Comison ha
demostrado reiteradamente su disposicion atomar en consideracion factores econdmicos tales
como laeficienciay losintereses de los consumidores. Su objetivo es proteger la competencia
en todos |os edabones de la cadena de produccion y distribucion, tanto entre distintas marcas
como dentro de una misma marca. Al llevar a cabo este andiss, la Comision se basa en lo
dispuesto en @ agpartado 3 del articulo 85, en virtud del cua los acuerdos que diminen la
competencia no pueden disfrutar de una exencion.

El andliss economico desempefia un pape importante en la aplicacion de las normas de
competencia comunitarias a las restricciones verticales, tal como se ha puesto de manifiesto en
varias resoluciones recientes de los Tribunales Comunitarios, en las que se establece la
necesidad de evauar € efecto cumulativo de las redes parddas”. A este respecto, en su
sentencia Langnese”, € Tribunal de Primera Instancia afirmo recientemente que:

€3 DelimitisyHenninger Brau AG [1991] Rec. 1-935, y Langnese-lglo GmbH /Comision T-7/93
(8.6.1995).
© Sentencia Langnese de 8.6.1995, asunto T-7/93.



Para saber s los contratos de compra exclusiva estan comprendidos en la prohibicion
del apartado 1 del articulo 85 del Tratado, es necesario examinar s e conjunto de los
acuerdos smilares celebrados en @ mercado de referencia y de los demas dementos
del contexto econdmico y juridico en € que seinscriben |os contratos de que se trata
pone de manifiesto que dichos contratos tienen como efecto acumulativo cerrar €
acceso de nuevos competidores nacionales y extranjeros a este mercado. S no fuera
asl, los contratos individuales que constituyen € haz de acuerdos no pueden
perjudicar e juego de la competencia a efectos del articulo antes citado. Por €
contrario, S resulta que € mercado es dificilmente accesible, es necesario analizar a
continuacion en qué medida contribuyen los acuerdos controvertidos al efecto
acumulativo producido, dado que sdlo estan prohibidos |os contratos que contribuyen
de forma significativa a una posible compartimentacion del mercado.

181. Integracion de mercados

Con arreglo ad sistema actua, los acuerdos de distribucion en exclusiva que prohiben las
ventas pasivas del distribuidor fuera de territorio concedido no pueden acogerse a una
exencion. De este modo queda preservado € objetivo de integracion de los mercados y se
protege la libertad de las partes en un acuerdo de distribucion de abastecer a terceros
comerciantes que redizan un comercio paraéeo, contribuyendo a la supresion de las
diferencias significativas de precios entre | os Estados miembros.

182. Ventgjas paralos consumidores

Con arreglo d apartado 3 del articulo 85, para que una practica restrictiva pueda disfrutar de
una exencion, los consumidores han de obtener una parte equitativa de los beneficios
resultantes de la misma. Los reglamentos de exencion por categorias aluden expresamente a
las ventgjas que los consumidores pueden obtener araiz de las diversas practicas exentas. Los
acuerdos de distribucion en exclusiva en general ofrecen alos usuarios una parte equitativa de
la ventgja resultante, ya que éstos se benefician directamente de la mejora de la distribucion y
su Situacion en e plano econdmico o en materia de abastecimiento queda mejorada, puesto
gue pueden procurarse mas rdpida y fécilmente, en particular, productos fabricados en otros
Estados. Sin embargo, es claro que en casos individuaes, las ventgas a los consumidores
deben ser demostradas de manera concreta antes de que se conceda una exencion por
categoria.

Todos agquellos que se consideren perjudicados por un acuerdo contrario a la competencia
cuentan con la oportuna proteccion dentro del actual sistema. El Tribunal de Justicia declard
que, puesto que las prohibiciones del gpartado 1 del articulo 85y del articulo 86 tienen, por su
propia naturaleza, un efecto directo en las relaciones entre individuos, dichos articul os otorgan
alos interesados un derecho directo que los tribunales naciona es deben salvaguardar®. Como
el gpartado 1 ddl articulo 85 surte efecto directo, los interesados pueden interponer un recurso
ante un tribunal nacional. Asmismo, pueden plantear cuestiones relacionadas con € apartado
1 del articulo 85 a presentar un recurso ante un tribuna nacional, aun cuando éste se base
principalmente en otras disposiciones, por gemplo & derecho de obligaciones o la normativa
sobre franquicias. Ademés, pueden presentar una demandaala Comision®™.

70 BRT/Sabam, [1974] Rec. 51, apdo. 16.
@ No obstante, en la sentencia Automec/Comision, Rec. 1992 [1-2223, se confirma que la
Comisién puede discrecionalmente rechazar una demanda si considera que carece de un
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183.  Otros objetivos (fomento y proteccion delas PY ME)

La Comunicacion de la Comision relativa alos acuerdos de menor importancia (DO C 368 de
23.12.1994, p. 20) permite ofrecer a las pequefias y medianas empresas la oportuna seguridad
juridica, sin que tengan que notificar los acuerdos. Ademas, muchas de las disposiciones de
los reglamentos de exencion por categorias redundan en beneficio de las PYME. Por gemplo,
el Reglamento n° 1983/83 no se agplica a los acuerdos de distribucion en exclusiva entre
competidores, "excepto S una de las partes, por 1o menos, redlizase un volumen total de
negocios anua que no supere los 100 millones de ECUS'.

184.  Libertad paradefinir las caracteristicas y 1os pormenores de un sistema de distribucion
Las partes pueden elegir entre solicitar una exencidn individual o estructurar sus acuerdos de
tal modo que cumplan los requisitos de una exencion por categorias. Aquellos que prefieran
no gjustarse a los criterios establecidos por |os reglamentos de exencion por categorias pueden
elaborar los acuerdos como lo deseen, sin que €lo les impida acogerse a una exencion
individual.

[, Consgderacionesformales

185. El Reglamento 17/62 (art. 4.1) establece un sistema de notificacion a que las partes de
un acuerdo deben atenerse cuando deseen obtener una declaracion negativa o una exencion en
virtud del apartado 3 del articulo 85. El propio Reglamento 17/62 intentaba reducir € niimero
de acuerdos sujetos a requisito de notificacion en € apartado 2 de su articulo 4, en € que se
limitan los tipos de transacciones sujetas a td obligacion. Con todo, tras su adopcion, la
Comision tuvo que hacer frente a una avalancha de notificaciones, muchas de las cuaes se
referian a restricciones verticaes (cerca de 30.000 acuerdos notificados). La Comision decidio
adoptar dos tipos de medidas. En primer lugar, la Comision adoptd reglamentos de exencion
por categorias, que declaran exenta una categoria de acuerdos similares cuyas ventgjas, desde
el punto de vista de la competencia, se consideran mayores que sus inconvenientes, y que
engloban muchos de los casos. En segundo lugar, decidid hacer frente a los casos restantes
mediante decisiones individudes o cartas adminidtrativas. Esta politica ha resultado
satisfactoria y ha permitido reducir considerablemente & enorme nimero de notificaciones
acumul adas.

186. Las decisiones formales resultan inadecuadas para hacer frente a un gran niUmero de
casos individuales. Ni los procedimientos establecidos en € Reglamento 17/62 ni |os recursos
de que dispone la Comision le permiten adoptar un elevado nimero de decisiones”. Las
decisiones sirven para definir una determinada politica, establecer un procedimiento, poner fin
alasinfracciones graves de las normas (por gemplo, laimposicion de obstaculos a comercio
paraelo) y sancionar (multar) a sus autores. Las exenciones por categorias™ y las cartas
administrativas permiten ala Comision resolver lamayor parte de los casos.

187. La Comision puede retirar e beneficio de una exencion por categorias, 1o cua
confiere a este instrumento una gran flexibilidad. Para dllo, la Comisién ha de seguir todo €

interés comunitario significativo, siempre que existan las oportunas vias de recurso a nivel

nacional.
2 En promedio, la Comision adopta unas 20 decisiones anuales y recibe 250 notificaciones.
3 Incluidas las disposiciones en materia de no oposicion.



procedimiento hasta la adopcién de una decision con arreglo a apartado 1 del articulo 85. En
la préctica, esto ocurre muy raras Veces.

188. Eficaciadd sstemade notificacion

El sstema de notificacion representa para la Comisién una fuente constante de informacién
sobre las transacciones que se llevan a cabo, incluidos los acuerdos verticales. Una parte
sugtancial de las decisiones de la Comisidn tiene su origen en una notificacion, lo que significa
gue la Comision ha tenido conocimiento de muchas de las disposiciones contractuaes que
requieren un cuidadoso examen a través de las notificaciones. Asmismo, congtituyen e
materia basico para que la Comision pueda determinar S es necesaria una exencion por
categoriasy cud hade ser su alcance.

A la hora de adoptar una decision con respecto a las notificaciones individuaes, la Comision
puede recurrir a una disposicion que permite a terceros interesados presentar sus
observaciones tras la publicacion de una comunicacion obligatoriaen € Diario Oficial.

El sstema de exencion es bastante flexible, puesto que las exenciones se conceden por un
tiempo limitado y pueden renovarse. El proceso de renovacion permite ala Comision volver a
estudiar la estructura competitiva del mercado considerado. La Comisién puede retirar €
beneficio de una exencion individua s se modifican las condiciones 0 se descubren nuevos
hechos.

189. Aplicacion rgpiday eficaz

Pese a que s9lo es posible adoptar decisiones formaes en un nimero limitado de casos, la
Comisién dispone de varios instrumentos para lograr que los procedimientos sean rgpidos y
eficaces:

- e Reglamento 17/62 (art. 4.2) limitael nimero de casos que han de notificarse;

- los reglamentos de exencion por categorias, y, en su caso, los procedimientos de no
oposicion, abarcan € grueso de los acuerdos verticales;

- las cartas adminidrativas constituyen un instrumento fundamental, ya que ayudan a la
Comision ahacer frente d gran nimero de notificaciones que recibe.

190. Seguridad juridica

Las decisones de exencidn individua ofrecen una tota seguridad juridica en toda la
Comunidad. Las exenciones por categorias también proporcionan una completa seguridad
juridica para aguellos acuerdos que se gjustan estrictamente a lo previsto en los reglamentos.
Las declaraciones negativas ofrecen una seguridad juridica, pero, aunque ello sea sumamente
excepcional, las autoridades o |os tribunales nacional es pueden considerar que un acuerdo que
ha sido objeto de una declaracion negativa infringe, no obstante, las disposiciones nacionales.
Esto no puede ocurrir s se ha concedido una exencién.

El procedimiento de no oposicion previsto en dgunos reglamentos de exencion por categorias
es e sistema que permite obtener mayor seguridad juridica en € menor plazo posibley con un
minimo de tramites administrativos.

Las catas administrativas ofrecen considerables garantias, pero no una total seguridad
juridica. Existen varios motivos por los cuaes a las empresas |es basta la carta administrativa.
En primer lugar, indicala opinion en principio favorable de la Comision y su intencion de no
seguir adelante con € procedimiento, a menos en un futuro inmediato. Es improbable que la
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Comision revoque una carta administrativa o adopte una decision en sentido contrario, a
menos que se modifiquen sustancialmente las circunstancias. Las condiciones en las cuaes la
Comisién puede retirar € beneficio de una exencién anteriormente concedida son, de hecho,
las mismas”.

En segundo lugar, una carta adminigtrativa significa que la Comison se compromete
extraoficialmente a adoptar una decision forma s las circunstancias |o exigen.

En tercer lugar, una carta administrativa disuade a terceros de impugnar un acuerdo, S bien,
en varios casos, 10 han hecho tras descubrir nuevos dementos. Por gemplo, € Tribunal de
Primera Instancia consideré que, como € andlisis provisona de las condiciones del mercado
efectuado por laComision y en @ que se basaba la carta administrativa se habia modificado lo
suficiente a raiz de la entrada de nuevos competidores, y puesto que existian obstaculos para el
acceso d mercado de los que la Comision no era consciente en lafechaen que expidio la carta
adminigtrativa, estaba justificado que la Comision iniciara de nuevo € procedimiento tras la
expedicion de una carta administrativa®.

Por ultimo, pese a que este tipo de documentos no tenga caracter vinculante, ningun tribunal o
autoridad nacional ha adoptado hasta ahora una resolucién que fuese en contra de la postura
reflgada en alguno de elos. Las cartas administrativas gercen una fuerte influencia, ya que
indican que la Comision ha evaluado d acuerdo. Asi, un tribunal naciond puede tener que
decidir sobre la legaidad de un acuerdo en relacion con € cua la Comision ha expedido una
carta administrativa en la que declara que merece una exencion; en tal caso, los tribunaes

(1)

"pueden tener en cuenta estas cartas como un elemento de hecho™™.

La seguridad juridica que proporciona una carta administrativa es alin mayor s se ha
publicado una comunicacion, con arreglo a lo previsto en d apartado 3 del articulo 19 del
Reglamento 17/62, que no ha suscitado observaciones negativas de terceros.

191. Consdencia

El actua sistema contribuye a una aplicacion consistente y uniforme del articulo 85 en
relacion con |as restricciones verticales en todala Comunidad. El Reglamento 17/62 atribuye a
la Comision la funcién de autoridad central de defensa de la competencia, a conferirle
competencias exclusivas para declarar inaplicable € gpartado 1 del articulo 85 mediante la
concesién de una exencion ad amparo de lo previsto en € apartado 3 del mismo articulo,
guedando su decision sujeta Unicamente ala revision del Tribund de Primera Instanciay del
Tribunal de Justicia. Una vez se ha concedido una exencion, ésta tiene caracter vinculante en

9 El articulo 8 del Reglamento 17/62 permite a la Comision retirar €l beneficio de una decision
de exencion:
"a) si lasituacion de hecho cambiare en relacion con un elemento esencial de la decisién,
b) si los interesados infringieren una carga que conlleve la decision,
c) si la decision reposare sobre indicaciones inexactas o se hubiera obtenido fraudulentamente,
o}
d) si los interesados abusaran de la exencidon de las disposiciones del apartado 1 del articulo 85
del Tratado que se les haya otorgado en la decision”.

" Langnese-Iglo GmbH/Comision T-7/93 (8.6.1995), apdos. 38-40.

79 Comunicacion relativa a la cooperacion entre la Comision y los 6rganos jurisdiccionales
nacionales para la aplicacion de los articulos 85 y 86 del Tratado CEE, 93/C 39/05, 13.2.1993,
apdo. 25.a).



toda la Comunidad y ni los tribunales ni las autoridades de defensa de la competencia
nacionales pueden declarar con posterioridad que € acuerdo infringe las normas comunitarias
de competencia De esta forma, las decisones que requieren complgas evauaciones
econdmicas 0 que implican la busqueda de un equilibrio entre la politica de competencia y
otras politicas comunitarias, y que pueden tener amplias repercusiones en toda la Comunidad,
son adoptadas por |as autoridades competentes anivel comunitario.

192.  Ventanilla unica/descentraizacion

El actual sstema establece, en [0 que respecta a las restricciones verticaes, una "ventanilla
Unica' alaque las empresas pueden recurrir para obtener unaexencién d amparo del apartado
3 dd articulo 85. Las autoridades y los tribunales nacionales pueden desempefiar un papel
importante ala hora de determinar s se gplican las exenciones por categorias'y de hacer frente
alas denunciasy las restricciones de competencia que no pueden quedar exentas.

* * * *
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Capitulo VI

COMPARACION DE LA NORMATIVA COMUNITARIA CON LAS NORMAS DE LOS
ESTADOS MIEMBROS Y DETERMINADOS TERCEROS PAISES APLICABLES A LAS
RESTRICCIONESVERTICALES

193.  End presente capitulo se comparalanormativay politicas comunitarias con las normas de los Estados
miembros y determinados terceros paises, tanto sustantivas como procesaes, gplicables a las restricciones
verticales™. En é se pone de manifiesto que, en general, los Estados miembros y |os terceros paises objeto de
estudio hacen mayor hincapié que la Comision en € andlisis econdmico del mercado alahora de determinar S

una restriccion vertica determinada es condtitutiva de infraccion. Ademés, como ninguna de estos paises
pretende lograr una integracion de mercados, no ofrecen proteccion frente a las importaciones paralelas, como
esd caso delaComunidad.

l. LEGISLACION SUSTANTIVA

Egtados miembr os con una nor mativa similar al articulo 85

194.  Laslegidaciones de nueve Estados miembros (Bélgica , Francia, Grecia, Irlanda, Italia, Luxemburgo,
Portuga, Espafiay Suecia) siguen la orientacion de la Comunidad, con normas nacionales que se asemgan ala
egtructural binariadel articulo 85, que consta de una prohibicion generd y de una disposicion de exencion. Estas
legidaciones se rigen por € sstema de cladficacion de la Comunidad relativo a las restricciones verticales,
incluidas las redtricciones territorides y no territoriales, y aplican criterios Smilares para andizar laexistenciao
no de infraccion (por gemplo, posicion de mercado de las partes, efectos de compartimentacion, consecuencias
en lacompetencia para unamismamarca o entre las distintas marcas). En agquellos casos sobre los que ya se han
pronunciado los tribunales o autoridades nacional es en gplicacion de estas legidaciones, esfrecuente observar la
influencia del derecho comunitario. EI mantenimiento de precios (RPM) esta prohibido en Franciay Espaia,
aungue se permite la existencia de precios recomendados. En Italia,  RPM no esilegdl, Sno que se andizaen
cada caso. Tres de los Estados miembros que disponen de normas similares d articulo 85 (Irlanda, Espafia y
Suecia) han adoptado exenciones por categorias nacionaes. En todos los casos las exenciones nacionaes por
categorias corresponden, en mayor o menor medida, a las comunitarias. Sdlo dos de estos Estados miembros
(Espaniay Suecia) han adoptado la norma " de minimis'. Francia e Italia han indicado que no digponen de dicha

@ Lainformacion que se ofrece en el presente capitulo procede de tres fuentes.

La primera ("Survey of the Member State National Laws Governing Vertical Distribution Agreements’) fue
elaborada por 1a DG IV en 1995 y publicada en 1996 por la Oficina de Publicaciones Oficiales de las Comunidades
Europesas. Esta publicacion consta de informacion bésica sobre los sistemas nacionales aplicables a los acuerdos
verticales de distribucion.

La segunda ("Proceedings of the European Competition Forum™) se refiere al Foro organizado por laDG IV en la
primavera de 1995, al que asistieron representantes de cada una de las autoridades nacionales de los Estados
miembros, entre otros. Estuvo compuesto por tres grupos de reflexion: distribucién exclusiva, distribucion selectivay
dependencia econdmica de los suministradores de grandes grupos de distribucion. Las actas fueron publicadas
conjuntamente en 1996 por John Wiley and Sons LTD y por la Oficina de Publicaciones Oficiales de las
Comunidades Europeas. Larraine Laudati publicd un resumen en la Newsletter n°5 Vol.1 verano de 1995 de laDG
V.

Latercera ("Surveys of the Member States' Powers to Investigate and Sanction Violations of National Competition
Laws") elaborada en 1994 y publicada en 1996 por la Oficina de Publicaciones Oficiales de las Comunidades
Europeas se utiliz6 con relacion a determinadas cuestiones de procedimiento relativas a las notificaciones. Aunque se
ha hecho todo lo posible por comprobar la exactitud de las informaciones que figuran en € presente capitulo en
relacion con los Estados miembros y terceros paises, representa la opinion de la Comisién y no reflgja
necesariamente |os puntos de vista de los Estados miembros o los terceros paises.
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norma, porque prefieren llevar a cabo un andliss detalado del mercado y de la posicidn de las partes en €
mismo.

195.  Vaios Estados miembros que disponen de normativas similares a articulo 85 indicaron que su
gplicacion de lalegidacion naciond por la que se rigen los acuerdos regtrictivos difiere de la aplicacion que la
Comision rediza dd articulo 85. Por gjemplo, la autoridad itdiana lleva a cabo un andisis motivado ( rule of
reason analysis) tanto para determinar la existencia de restricciones, como para establecer la convenienciade la
concesién de exenciones, basdndose principamente en e andisis econdmico, especiamente en la repercusion
econdmica dd acuerdo en @ mercado de referencia. Entre otros factores, se tienen en cuenta @ acceso d
mercado, la posicion de las partes en  mismo, lavigencia del acuerdo y las consecuencias acumulativas de la
red de sistemas de distribucion. En sus comentarios la autoridad italiana sefidl 6 lo sguiente:

Lo que se ha de considerar restriccidn de competencia en aplicacion de lo dispuesto en e articulo 85
del Tratado y en las correspondientes disposiciones naciondes dista mucho de ser una cuestion
resuelta

S s sigue un enfoque tradiciona y legdista, se puede considerar que € articulo 85 prohibe algunas
clausulas de los acuerdos verticales. No obstante, existe la opinidn cada vez més generdizada de que
sedeberiainterpretar que e apartado 1 del articulo 85 prohibe los acuerdos verticaes sblo en € caso de
gue tengan una repercusion econdmica que restrinja la competencia en @ mercado. En especid, en
numerosas sentencias € Tribunal de Jugticia de la UE ha dictaminado que € caracter restrictivo de un
acuerdo vertical en € sentido de lo dispuesto en e gpartado 1 dd Articulo 85 s6lo se puede considerar
en referencia a su contexto econdmico y juridico. S se evalla la cuestion desde un punto de vista
econdmico, existe un amplio consenso en torno a la opinién de que d andiss del carécter
potenciamente restrictivo (en términos de competencia) de un acuerdo vertical no se debe limitar
exclusvamente a sus aspectosformaes.

196.  En Francia, la legdidad de los acuerdos de distribucion se evalla con referencia a las cldusulas
contractudesy alaformaen que se aplican en @ contexto econémico en € que operad sistemade distribucion.
Este método e utiliza independientemente de la posibilidad de que las dausulas de exclusiva figuren en un
contrato aidado o en unared de contratos.

La autoridad francesa estima que su interpretacion difiere de la de la Comision, puesto gque, con areglo ala
préctica francesa, la exclusva en las ventas 0 en las compras no restringe, en si misma, la competencia. Por
consiguiente, su actitud en relacion con los sistemas de distribucion es favorable, a consderar que contribuyen
a la eficacia econdmica y se gudan, por lo generd, a lo dispuesto en € apartado 1 del articulo 85 0 a la
normativa nacionad equivalente, sdvo en @ caso de que vayan acompafiados de cldusulas que puedan ser
perniciosas para la competencia. La autoridad determina la existencia de restricciones partiendo de un andlisis
€condémico, que tenga en cuenta la mayor competencia que, por lo genera, genera este tipo de sistemas. El
efecto de compartimentacion y acumulacion de una red de acuerdos son dos criterios bésicos a la hora de
determinar la existencia de restricciones de competencia. La autoridad francesa considera que un grado de
competencia permanente es una razon de que no se detecten determinadas restricciones, o que contrasta con e
enfoque adoptado por la Comisidn, que lo considera una condicion parala concesion de exenciones.

197. S, después de esta evauacion inicid, la autoridad francesa llega a la conclusién de que existe una
restriccion considerable de la competencia, se planteara s estd justificado conceder una exencion. En esta fase,
suandisisesmasestricto que € delaComision.

[Los contactos mas recientes entre las autoridades de los Estados miembros, especidmente los
celebrados en Brusdas la primavera Ultima, [en € Foro Europeo de Competencigl pusieron de
manifiesto que varios paises [con normativas Smilares d articulo 85] estiman que los acuerdos
verticales pueden tener, en determinados casos, consecuenci as favorables sobre lacompetencia



Losacuerdos vertica es quedan prohibidos en virtud delo dispuesto enlaLey de competencia
de 1986 stlo en d caso de que tengan por objeto o efecto un resultado

potenciamente contrario ala competencia, amenos que produzcan € suficiente  beneficio  econémico.
Ladisposicion sobre abuso de posicion dominante se basaen las mismas condiciones.

Estados miembr os con nor mativas distintas al articulo 85

198.  Las legidaciones gplicables a las restricciones de competencia de los 6 Estados miembros restantes
(Austrig, Dinamarca, Finlandia, Alemania, los Paises Bgosy e Reino Unido) no guardan ningln parecido con
la normativa comunitaria. La determinacion de infraccion se basa, por regla generd, en @ descubrimiento de
agun tipo de abuso:

- en Audtrig;

- en Dinamarca, S se puede gercer una"influenciadomi nante”;

- en Finlandia, s € acuerdo afecta a la formacidn de los precios, disminuye la eficacia, impide o
dificultalaactividad de un tercero, o esincompatible con un acuerdo internaciona vinculante de forma
irreconciliable con una competencia adecuaday efectiva;

- en Alemania, S las restricciones ocasionan consecuencias negetivas para la competencia (para los
acuerdos de distribucidn exclusiva, los acuerdos de compra exclusiva y los sistemas de distribucion
sdlectiva) 0 exceden dd ambito de aplicacion de los derechos de licencia (para los acuerdos de
licencia);

- enlos Paises Bgjos, 9 lasrestricciones son contrarias d interés generdl;

- end Reino Unido, s son contrarias d interés general.

199.  El sstema de clasficacion de las infracciones varia considerablemente en estos paises, aunque todos
ellos disponen de una normativa para luchar contra € mantenimiento de precios. De este grupo, Austriaes €
Unico pais que ha adoptado exenciones por categorias, que guardan similitud con las de la Comunidad.

200.  Enlaactudidad, cinco de estos paises (todos savo Finlandia) se plantean la posibilidad de introducir
reformas en lanormativa naciona de competencia que podrian acercarlaalalegidacion comunitaria

201. La autoridad demana estima que una organizacion redrictiva de la digtribucion no pone
necesariamente en peligro una competencia viable, pero que podria hacerlo s fuese unida a un cierto grado de
dominio del mercado. En consecuencia, con arreglo a lo dispuesto en la legidacion demana, en principio se
pueden autorizar los acuerdos de distribucion y compra exclusvas, aunque siempre que gqueden bgo la
supervisién de las autoridades de competencia para evitar abusos.

202.  End Reino Unido, no eslalegidacion por laque se rigen los acuerdos la que regulalos de distribucion
y de compra exclusivas, Sno mas bien lanormativa que permite alas autoridades investigar caso por caso S una
empresa 0 un grupo de empresas acanza un umbra de cuota de mercado del 25% mediante una red de
acuerdos verticales. En este caso, se emplea un andlisis motivado que exige mantener un equilibrio entre las
consecuencias que las restricciones verticales producen en la competencia, tanto anivel de fabricacion como de
ventad por menor, y |os beneficios que puede reportar unamayor eficacia. A lahorade redizar ete andisis, se
consideran pertinentes dos condiciones estructurales bésicas:

- imperfecciones del mercado, tanto en la seccidn anterior como en la posterior del mismo, que generen
un poder de mercado individua o colectivo deimportanciaen @ medio acorto plazo;

- uso generaizado de restricciones verticales en un mercado de productos determinado, que afecten a
una parte importante de las ventas totales del mercado sin antecedentes significativos de acceso d
mismo.



Las autoridades del Reino Unido consideran menos probable que las mejoras logradas en € capitulo de la
eficiencia sean mayores cuando € producto sea Smple o carezca de dementos técnicos, barato, sujeto a
compras repetitivas, se venda en establecimientos de conveniencia'y cuando la informacion de que dispone €
consumidor esté ad acance del gran publico, la importancia de la marca sea grande, € producto esté
consolidado, los obstaculos de acceso d mercado minorista sean elevados, asi como las economias de escalaen
laventa d por menor. Aunque e mantenimiento de precios (RPM) es ilegd, se atoriza, no obdante, s €
Tribunal de Précticas Redrictivas dictamina que la ingplicacion de un RPM minimo produciria un claro
perjuicio a publico. En los dltimos tiempos se han llevado a cabo estudios en profundidad sobre cuestiones
rel acionadas con | as restricciones verticales en los sectores de la cerveza, la gasoling, las bebidas carbonicas, los
automovilesy loshelados.

Tercerospaises(Estados Unidosy Canada)
- Estados Unidos

203.  Lanormativade competencia estadounidense solo pretende velar por € bienestar de los consumidores,
es decir, que su objetivo no es fomentar laintegracion de los mercados. Bésicamente las retricciones verticales
serigen por lo dispuesto en  articulo 1 dela Sherman Act @, en e que se establece que esilegal todo contrato,
combinacion en forma de consorcio o de cuaquier otro tipo, o conspiracion, que restrinjael comercio entre los
diversos Estados o con terceros paises.

204.  En 1977, d Tribuna Supremo dictaminé en € asunto  GTE Sylvania® que las restricciones verticales
que no afecten alos precios han de ser objeto de andliss motivado, en e que se establezca la posibilidad de que
tales restricciones "fomenten la cooperacion entre las distintas marcas haciendo posible que € fabricante logre
una distribucién més eficaz de sus productos’. En caso de que € fabricante no goce de una posicion fuerte en e
mercado, por regla generd se considera que los acuerdos de distribucion que contengan restricciones verticales
gue no afecten alos precios son licitas porque fomentan un suministro eficaz y estable de bienesy servicios d
consumidor e incrementan la competencia entre las diferentes marcas a potenciar la capacidad de los
fabricantes en un determinado sector para competir entre si por aumentar su clienteddla. Ademas, en términos
generales, se considera que |os riesgos de estas restricciones para la competencia no son elevados, dado que €
interés de | os fabricantes consiste en lograr un distribucidn eficaz con objeto de lograr € maximo de ventasalos
consumidores, por lo que, para mantener precios bajos, les interesa enormemente fomentar la competencia
dentro de la propia marca entre los distribuidores.

205. La redizacion de un andiss motivado implica definir e mercado de referencia, determinando la
posicion de mercado del demandado y otros muchos factores que se emplean paracomprobar s |as restricciones
afectan negativamente a la competencia en d mercado en € que compiten las diferentes marcas, y las
motivaciones que determinan un objetivo legitimo y la necesidad que tiene la restriccion de dcanzarlo. Aunque
corresponde a demandado rebatir la aegacion dd demandante, es éste, en Ultimo término, € que ha de
convencer d tribund de que larestriccion, teniendo en cuenta todos los factores, tiene consecuencias contrarias
para la competencia. También se ha de consderar la posibilidad de que existan dternativas menos restrictivas
guelaobjeto deandisis, con € fin delograr € objetivo legitimo.

206.  Lostribunaes delos Estados Unidos son, por lo generd, mas cautos en relacion con las consecuencias
contrarias a la competencia de las restricciones entre las digtintas marcas y pueden solicitar un andisis en
profundidad del mercado, en d que se investigue "tanto € acance de la particion como las judtificaciones
comerciales del comprador y € vendedor" . El grado en que se prive a fabricantes que compiten entre si de

8 En determinadas circunstancias, se puede aplicar alas restricciones verticales lo dispuesto en €l articulo2 de

la Sherman Act y en € articulo 3 dela Clayton Act.
@ Continental TV v. GTE Sylvania, 433 U.S. 36 (1977).
€0 Barry Wright Corp. v. ITT Grinnell Corp., 724 F.2d 227, 236-37 (1st Cir. 1983).



mercados para sus productos 0 en que se prohiba a los digtribuidores utilizar proveedores dternativos son
factores fundamentales ala horade andizar estas restricciones.

207.  En Estados Unidos no existe la norma'de minimis'. El mantenimiento de precios (RPM) esiilicito en
e marco de su normativa. No obstante, la prohibicion no abarca alas recomendaciones de precios a por menor.

- Canada

208.  El Tribund de la Competencia esta facultado para prohibir los acuerdos de venta y vinculacion
exclusvas que puedan generar exclusones en € mercado a estar implicado un gran proveedor de un
determinado producto 0 ser muy comunes en un mercado determinado, con 1o que quepa la posibilidad de que
la competencia se resienta sustancidmente. El término "restriccion de mercado” se define como una condicidn
que € proveedor impone d cliente, por la que exige a este Ultimo que suministre cualquier producto
exclusvamente en un mercado determinado. El Tribuna podré prohibir esta restriccién en € caso de que exisa
la probabilidad de que perjudique sustancid mente ala competenciaen relacion con € producto, como esd caso
cuando la redliza un gran proveedor de un producto o estd muy generalizada en relacion con € mismo. Por
Ultimo, & Tribuna podrd obligar a un proveedor a vender a un cliente determinado que pueda verse
sugtancidmente afectado por la imposibilidad de obtener suministros adecuados, sempre que esté dispuesto y
sea capaz de satisfacer las condiciones habituales de venta. Las restricciones ala competencia entre las ditintas
marcas se consderan de forma més edtricta que las que afectan a la competencia dentro de una misma marca.
Aunqgue no es de gplicacion lanorma "de minimis', las autoridades no conceden excesiva priorided a los casos
en los que las repercus ones econdmicas no son muy eevadas.

. SISTEMA DE NOTIFICACION

Estados miembr os que disponen de una nor mativa smilar al articulo 85

209. En s de los Estados miembros que poseen normativas smilares a articulo 85 (Bégica, Grecia,
Irlanda, Portugd, Espafiay Suecia) se contemplalaobligacion de notificar los acuerdos restrictivos, andogaala
que exigte en la Comunidad, es decir, que solo es preceptivo notificar s se solicita una exencion y/o una
declaracion negativa. No obstante, de todos elos, sdlo Bégica y Suecia disponen de las mismas normas en
relacion con la inmunidad frente a la imposicion de multas tras la notificacion. En Grecia o Portugd no s
contempladichainmunidad y lalegidacion irlandesa no prevé esta posibilidad.

210.  Francia e Itdia no exigen la notificacion de los acuerdos redtrictivos. En Itdia existe un sstema de
notificacidn voluntaria, mientras que en Francia no existe un sstema de notificacion para tales acuerdos y las
autoridades competentes emplean otros medios para detectar infracciones.

la normativa francesa se basa en un postulado opuesto a que sostiene la prohibicidn a priori de los
acuerdos o la cooperacion comercid en las relaciones verticdles. Edta es la razon de que no
dispongamos de un sistema de notificacion obligatorio. La introduccion de tal Sstema no nos parece
necesaria, puesto que consideramos que los acuerdos verticales son apriori licitos.

Estados miembr os con nor mativas que difieren del articulo 85

211.  Aunque en Finlandiaex iste un sstema de notificacion similar a de la Comunidad, sin embargo, no se
contemplalainmunidad frente alaimposicion de sanciones.

En Alemania las restricciones verticales estdn sometidas, por 1o general, aun control que evite los abusos, por 1o
gue no han de ser notificadas, Unicamente se exige la notificacion de aguellas redtricciones gue limiten la



libertad defijar precios o de establecer condiciones comerciaes, que, apesar de estar prohibidas en su mayoria,
pueden acogerse a unaexencion.

En Audtria, Dinamarca, los Paises Bgos y € Reino Unido es obligatoria la notificacion de los acuerdos
restrictivos, independientemente de que se digponga o se pretenda lograr una exencidn o declaracion negetiva
Con lanotificacion se pretende facilitar alas autoridades la informacion necesaria que les permita determinar la
posible existencia de abusos.

En Luxemburgo no existe un sistema de notificacion paralos acuerdos redtrictivos.

Tercerospaises

212.  Ni Estados Unidos ni Canadédisponen de un s istema de notificacion de acuerdos redtrictivos.

. NUMERO DE CASOSPRESENTADOS

213.  Porlo generd, los Estados miembros de ambos grupos han presentado un nimero moderado de casos
anudes por infracciones de lalegidacion aplicable alas restricciones verticaes. Sin embargo, en varios Estados
miembros no se dispone de datos o cabe pensar que no sean comparables como consecuencia de las diferencias
exisentes en sus Sstemas 0 métodos de registro. Unaindicacion aproximada del abanico de actividad noslada
el hecho de que en dgunos Estados miembros (Bélgicay Austria) no se haya presentado caso alguno, mientras
gue en Alemania se registraron unos 25 en un afio.

214.  Durante la década de los 80 las autoridades federales de defensa de la competencia pasaron por ato
cas por completo las redtricciones verticaes en los Estados Unidos. Sin embargo, las autoridades estatales
interpusieron algunas acciones por infraccion de la clausula de mantenimiento de precios a por menor (RPM).
En afios mas recientes, tanto las autoridades federales como las estatales, en ocasiones conjuntamente, han
interpuesto acciones por casos de RPM, a pesar de lo cud es reducido & nimero de acciones interpuestas en
relacion con otros tipos de restricciones verticales. En los Ultimos afios, se han interpuesto algunas accionesen €
sector sanitario, que congtituye una prioridad politica, en la que estan implicados principamente los mercados
localesy en € caso de que sea probable detectar un dominio significativo en e mercado.

215.  Dalaimpresion de guelas normas no se aplican de formamuy edtrictaen relacion con lasrestricciones
verticales en Canada

V. CONCLUSIONES

216.  Enlos Estados miembros y |os terceros paises aqui andizados se detecta una diversidad considerable
en las medidas empleadas en relacion con los acuerdos verticales. Sin embargo, es posible sefidar agunos
agpectos bésicos en los que coinciden estos Sstemas y otros en los que difieren sgtemédicamente del
comunitario. En primer lugar, sostienen que € andisis econdmico debe emplearse, en primer término, para
determinar la exigtencia de infraccion. Asi es, d menos, en algunos de los Estados miembros que disponen de
sisemas basados en € comunitario (especiamente Francia e Itdia), en agunos de los Estados miembros con
sigemas que difieren del mismo (més especidmente Alemaniay € Reino Unido) y en los terceros paises (tanto
Estados Unidos como Canadd).

217.  En segundo lugar, dgunos Estados miembros, Estados Unidos y Canada carecen de sistema de

notificacion delos acuerdos restrictivos. Ello se debe a su convencimiento de que los medios de tutela se pueden
emplear megjor de otro modo, como es investigando denuncias relaivas a las restricciones verticdes. La
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ausencia de un sistema de notificacion se gjusta también ala premisa de que los acuerdos verticales son a priori
licitos.

218.  En tercer lugar, en estos sgemas sdlo se interpone un nimero reducido de casos relativos a
restricciones verticales, lo que refuerza también laidea de que estas restricciones son apriori licitas.

* * * *



Capitulo VII
RESULTADOSDE LA INVESTIGACION

. Finalidad y metodologia

219.  En d contexto de la eaboracion dd Libro Verde, se tomé la determinacion de llevar a cabo una
investigacion basada en entrevistas. Se mantuvieron contactos con varias decenas de fabricantes, minoristas
(también mayoristas y agentes de importacion-exportacion) y asociaciones, tanto a nivel europeo como
naciona. Ademés, se llevaron a cabo una serie de entrevistas con centros de investigacion o expertos con
conocimientos especificos de mercadotecnia o técnicas de distribucion en los diversos sectores indudtrides. La
mayoria de las entrevigtas se centraron en & ambito de los bienes de consumo, fuesen productos aimenticios o
no. Edtalista de entrevistas no fue totalmente representativa, dado que, por razones de caracter logigtico, hasido
mucho mas numerosaen € Bendux, asi como en las zonas vecinas del norte de Francia, Alemania Occidenta y
€l sur dd Reino Unido.

220.  Lainmensamayoriarespondio favorablemente a nuestra sugerencia. Los contactos se celebraron entre
junio y agosto de 1994. Los debates previstos con agunas de las asociaciones empresariaes resultaron ser
verdaderas mesas redondas de discusion en las que participaron un elevado nimero de directivos y otros
representantes empresariales procedentes de un amplio espectro de sectores industriales. Aunque la Comision
intentd lograr e méximo equilibrio entre los diferentes grupos y partes, con objeto de digponer de la gama mas
amplia posible de puntos de vista, es evidente que no se puede considerar que los resultados de estas entrevistas
Sean representativos a efectos estadisticos. La Comision desea que recibir observaciones sobre los resultados de
tales entrevigtas, especidmente en caso de que se tenga laimpresion de que la muestra geogréfica o de sectores
NO es representativa.

221.  Muchas de las cuestiones planteadas por los interlocutores se referian especificamente alaindustria o
a sector. Otras, como larelativa alarelacion de poder entre los fabricantes y los minoristas o € problema del

comercio paralelo, se debatieron en la préctica totalidad de los encuentros. Todas las reuniones se celebraron
informamente, sin que se levantara acta de las mismas. Por consiguiente, la mayoria de los interlocutores no
tuvo reparos en utilizar un lengugje franco, en revelar datos sensiblesy en gpoyar sus puntos de vista con hechos
concretos de su experiencia 0 incluso basados en informacion confidencial. Las péginas que figuran a
continuacion incluyen un resumen de las conclusiones bésicas, aungue no se hace mencidn de datos especificos
delasempresss.

1. Cambios producidos en la sociedad v en la demanda delos clientes

222,  Sehaproducido un cambio notable en ladinamicade laclientela, debido aunamayor polarizacion por
lo que e refiere a las rentas y a una poblacion que enveece. La saturacion dd mercado ha tenido como
consecuencia que se generen nuevas y mas complgas edtructuras de la demanda de clientes concretos. Los
cambios demogréficos afectan ala estructura de la venta, 1o que ha conducido béasicamente a una concentracion
en términos de propiedad y mercados. Por lo que se refiere a los bienes de consumo inmediato, los
consumidores compran con menor frecuencia y prefiere hacer todas sus adquisiciones a la vez en lugar de
acudir a varios mercados. Se conddera que la diferenciacion creciente que existe en la demanda de los
consumidores es una de las razones principaes del éxito experimentado por los nuevos establecimientos
epecidizados. Adi, por gjemplo, los fabricantes de mobiliario expanden su actividad d &mbito de la decoracion
y de otros accesorios. Se ha sefidado a sector de la impresion como prototipo en € que se podia observar la
proliferacion y especializacion delos productos ofrecidos ala clientela

1. Cambios tecnoldgicos

69



223. Latecnologia de lainformacion (TI) y especidmente la lectura electronica de codigos, utilizada cada vez
més para @ control de existencias, han dado un enorme empuje a los Sstemas "jugt-in-time" y modificado e
equilibrio de lainformacion. Estas nuevas tecnologias, junto con las tarjetas de fideidad, hacen posible que en
laactuaidad los minoristas definan las estrategias tradicionaes de mercadotecnia sin que tengan que depender
de la informacion facilitada por € fabricante. La gestidn de la informacion har& posible que se controlen las
entregas "jugt-in-time”, incluso cuando se trate de una amplia gama de productos (hipermercados), que se
reduzcan los costes de amacengie y se meore la productividad mediante € pedido automético de mercancias.
Por lo genera, se piensa que sera escasa la repercusion que la introduccion de la tecnologia de la informacion
pueda tener en la reduccidn de costes. Sin embargo, habida cuenta de que los mérgenes en la distribucion son
muy escasos, cuaquier reduccion de costes puede tener consecuencias significativas en larentabilidad.

224,  Lasempresas de venta por correo y a distancia emplean cada vez més € audio y video texto, d disco
compacto interactivo (CD-), d CD-Romy latelevisidn interactiva para distribuir sus productos. Se dice que
sisema de telecompra puede pasar a ser un instrumento de enorme importancia en la distribucion de productos
a por menor. Algunos interlocutores eran badtante optimistas en relacion con los proyectos actudes de
demostracion de distribucion mediante television interactiva, aunque no podian determinar quiénes entre los
grandes minoridtas, los fabricantes o incluso los candes de tdlevison y las empresss de medios de
comunicacion iban a ser los principales beneficiarios de la tecnologia de la informacion. Algunos manifestaron
su inquietud ante la posibilidad de que los instrumentos de T puedan ser monopolizados por los fabricantes o
los minoristas. Se dijo que los avances en television interactiva no condtituirian una amenaza para las
actividades perfectamente consolidadas de las empresas de venta por correo, puesto que aguélla se centraba
principalmente en los segmentos anteriores del mercado, mientras que supuestamente estas Ultimas se decantan
més bien por actividades posteriores del mismo.

225.  Otratendenciareciente serefiere a desarrollo del transporte interno y de las infraestructuras logisticas.
La pogshilidad de contar con infraestructuras propias de transporte permitié a los grandes distribuidores
raciondizar sus entregas y los suministros internos a las redes, a tiempo que reducian costes. Estas nuevas
mejoras han ocasionado también cambios importantes en la forma de comercidizacion de productos. Por
gemplo, a menudo sucede que los productos solo se empaguetan en € Ultimo minuto, de tal forma que se
puedan introducir en |as etiquetas determinadas promociones de mercadotecnia.

V. Estructuradeladistribucion

226.  Muchos interlocutores sefidaron que e sistema de distribucidn de los afios 60 y 70 se caracteriz6 por
su fragmentacidn y desorganizacion, totalmente dependiente de laindustriay confrontado a menudo con precios
obligatorios de venta y/o boicoteos. Poco a poco, la funcién de distribucion se ha emancipado del sector de la
fabricacion y, actudmente, congtituye una industria por si misma Los distribuidores hacen acopio de
informacion y disponen de sus propios datos sobre como y dénde se venden los productos y pueden asesorar a
sus proveedores sobre la demanda de |os consumidores.

227.  Hasta ahora, la distribucion y especidmente la distribucion de productos dimenticios habia seguido
una estrategia orientada a volumen. Laintroduccion de Tl y de méodos de distribucion "jugt-in-time" hara que
vayan surgiendo progresivamente nuevas funciones logisticas, tales como la de agrupacion de pedidos. Algunas
pequefias empresas ya se estén especidizando en entregas adomicilio, especiamente en e sector de las behidas
y losdimentos congelados.

228.  Sehaproducido unafragmentacion del formato del comercio minoristay una proliferacion de digtintos
tipos de establecimientos. Junto alatiendatradiciona de ultramarinos, surgen supermercados, nuevas tiendas de
descuento, clubes de tiendas y autoservicios mayoristas. Los tipos principaes entre los que se ha de distinguir
son € "cdésico”, d pequefio comercio d por menor, los dmacenes urbanos, las tiendas de rebgjas, las cadenas
especidizadas y las nuevas formas de distribucion, tales como las empresas de comercidizacion directa (de
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pedido por correo, empresas de tramitacion de pedidos a distancia, imprentas y empresas de edicion, telecompra
Yy pequefias agencias especiaizadas). Por gjemplo, las empresas de comercidizacion adistanciayagozan de una
buena implantacion en € &mbito de los ordenadores, los libros y los discos. El bancario es un &mbito de
crecimiento. El éxito de las técnicas de comercidizacion directa parece depender del producto. Por gemplo,
mientras & 75% de los seguros de automoviles contratados en los Paises Bgjos se venden por teléfono, los
planes de pensiones se Sguen suscribiendo mediante entrevistas personaes.

229.  Lasempresas de tramitacion de pedidos procesan y se ocupan de lapro pia gestion de los pedidos en
nombre del fabricante. No adquieren los productos, no se ocupan de las existencias y no fijan d precio que 2
gplicaa consumidor final. Por lo generd, las empresas de pedido por correo se ocupan de servir |os pedidos en
el propio establecimiento. L as agencias epecidizadas ofrecen € sarvicio a empresas mas pequefies. Este nuevo
sector ofrece la posibilidad de llevar a cabo ventas de ensayo de nuevos productos de forma mucho més barata
que la digtribucion de los productos a los mercados d por menor. Esta posibilidad es importante, puesto que
unos dos tercios de | as nuevas introducciones de productos fracasan.

230.  Enagunos sectores yano existe la separacion clésica entre fabricante, agente, dmacenistay minorista.
En laactudidad, los grandes minoristas se abastecen directamente de | os fabricantes. S tomamos como gemplo
€l sector de las bebidas, en agunos Estados miembros mas del 60% de |0s vinos se adquiere en supermercados.

231.  Algunos sectores, como d de produ ctos farmacéuticos, alin no han experimentado un proceso de
integracion vertica apreciable. En otros sectores, como € de las bebidas, los fabricantes han gplicado una
politicade integracion vertical y se han hecho con losimportadores nacionales exclusivos.

232.  Eraopinion generdizada que la tecnologia de la informacion ha tenido como consecuencia que los
minoristas tiren de los productos hacia abgjo en la cadena de suministro, en lugar de ser los fabricantes quienes
los empujen en esa direccion. También hay acuerdo en que, en la actualidad, existe una concentracion a ambos
extremos de la cadena de suministro y que han desaparecido numerosos intermediari os/almacenistas, factor que
puede incrementar 10s obstéculos de acceso para los fabricantes. No exigtia una opinidn compartida sobre s la
desaparicion de los dmacenistas habia ocasonado @ declive de la exclusividad. Algunos interlocutores
sefidaron que la concentracion producida en @ sector de venta a por menor habia obligado a los fabricantes a
buscar nuevas sdidas, por gemplo, las ventas en las tiendas de | as estaciones de servicio.

V. Relaciones entre fabricantesy minorisas

233.  Aunqueesevidente que d equilibrio de poder se ha decantado hacialos minoristas en los tltimos afios,
da laimpresidn de que saber s es  fabricante 0 € minorista quien puede dictar las condiciones que rijan su
relacion mutua depende en gran medida de la posicion de una marca especifica en un segmento de mercado
definido. L os fabricantes dependen cada vez més de los digtribuidores y de los minoristas de ultramarinos para
hacer llegar sus productos a los consumidores. Habida cuenta de que € espacio disponible para nuevos
productos es limitado, surgen conflictos entre € numero cada vez mayor de nuevos productos que ahora se
lanzan a mercado y € objetivo de los minoristas de lograr € méximo rendimiento. Este conflicto ha hecho que
los minorigtas soliciten comisiones de venta (lo que congtituye soborno) o regimenes de descuento que a
menudo superan los posibles ahorros de coste de | os fabricantes. Dada |la escasez de espacio digponible parala
inclusién de nuevos productos, los que no se encuentren en posiciones de privilegio correran un riesgo creciente
de ser diminados 'y sudtituidos por las propias marcas de |os grandes minoristas. Como consecuenciade ello, en
muchos segmentos del mercado, no se ha tenido en cuenta la posicion de los proveedores situados en las dos
primeras posicionesy para otros resulta cada vez mas dificil acceder a mercado.

234.  Algunosinterlocutores estimaron que tres eran |os tipos de empresas con posibilidades de sobrevivir a
largo plazo: los grandes fabricantes con unaampliagama de productos que invierten en [+D y que llevan acabo
e lanzamiento de nuevos productos lideres, los fabricantes de "marca propid' (por ejemplo, los que fabrican
productos vendidos por minoristas con sus respectivas marcas) y operadores de mercados cautivos. Por otra
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parte, los fabricantes de segundo nivel (los que producen marcas Situadas en las posiciones terceray cuarta) se
encuentran cada vez més emparedados entre marcas lideres y otras inferiores de grandes minoristas, por |0 que
amenudo no tienen mas opcion gue convertirse en subcontratistasy producir con lamarcade un minorista

235.  En opinién de agunos investigadores independientes, |a capacidad de los minoristas para desarrollar
nuevas marcas no es ilimitada. Mientras que los fabricantes pueden concentrar investigacion y desarrollo y
cogtes en la concepcion y diferenciacion de productos en su drea especifica de actividad en & mercado, los
minoristas, en cambio, necesitan garantizar la disponibilidad de un amplia gama de productos mediante su red.
Por todas estas razones, solo pueden lograr ventas limitadas por producto. En consecuencia, es poco probable
gue lamayoria de los minorigtas a cancen lamagnitud necesaria parainvertir en marcas, dado que los costes de
investigacion y desarrollo son demasiado elevados y los costes de comerciaizacidn de cada producto han de ser
amortizados en un ampliared de distribucion geogréfica

VI. M er cado Unico, comercio paralelo

236.  Muchos de los entrevistados sefidaron que d marco lega establecido por la Comunidad no ha
funcionado adecuadamente como vehiculo capaz de conducir a laintegracion de mercados en forma de gustes
de precios. Los obstéculos que se presentan d comercio pardelo sguen sendo numerosos y complejos.
Algunos interlocutores eran de la opinidn de que |la politica de competencia hacia que las empresas tuviesen que
pagar € precio delaintegracion europea de mercados. Se alegd que se deberia permitir alas empresas cobrar [0
que los mercados puedan soportar. Por otra parte, otros estimaron que la digtincion entre ventas activas y
pasivas era obsol eta, epecial mente desde laintroduccion de Tl en & mercado.

En la Union Europea siguen existiendo diferencias significativas de precios y, a veces, incluso en los mismos
productos fabricados por lamisma empresa. Estas diferencias se deben alos costes de trangporte, los obstaculos
normativos y las relaciones entre los fabricantes y los didtribuidores en los distintos Estados miembros. Los
digtribuidores gozan de gran poder en determinadas zonas (Francia, Alemania) y se encuentran més
fragmentados en otras (Grecia, sur de Itdia). Aungue las diferencias de precios son importantes en € sector no
dimentario, son alin mas dsgnificativas en € de productos dimenticios. Durante las entrevistas, se puso
claramente de manifiesto que muchos minoristas no aprovechan las oportunidades de explotar diferencias de
precios entre los Estados miembros por miedo a que se deterioren sus relaciones a largo plazo con los
fabricantes o, quizas, a que se les gpliquen medidas de represdia tales como boicoteos o discriminacion de
precios. No parece que los grupos transfronteri zos de compra hayan tenido un impacto significativo.

Obstaculos de car acter logisticoy otrasrestricciones natur ales

237.  Enagunos mercados, los costes de trangporte son smplemente demasiado €evados como para que €
comercio paralelo acance un volumen sgnificativo, con lo que se evita que los productos crucen la frontera.
Por otra pate, exisen desfases enormes en cuanto a preferencias nacionaes y gustos locaes de los
consumidores, que no parece vayan a desgparecer rapidamente. Como los consumidores muestran actitudes
divergentes y demandan cudidades diferentes, también existen enormes diferenciaciones de productos y
técnicas diferentes de distribucion.

Algunas de las diferencias de precios se deben d hecho de que los fabricantes operan sobre la base de
ingtalaciones separadas de fabricacion con sus estructuras especificas de costes. En la medida en que los
fabricantes se van abasteciendo cadavez més anivel europeo, se acercan entre §f |as estructuras de costes de las
respectivas filides industrides. Ello, a su vez, contribuird a que se reduzcan las diferencias de precios. En
agunos productos en los que @ comercio entre Estados miembros se lleva a cabo con facilidad, se ha
experimentado una convergencia de precios como consecuencia de las presiones competitivas.

Mientras que se puede decir que muchos mercados de fabricantes poseen una estructura de oferta'y demanda
unificada a nivel europeo, los mercados de bienes de consumo a nivel ddl comercio minorista se encuentran
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mucho mas fragmentados por las fronteras naciondes. Se pueden observar enormes diferencias en @
comportamiento delaclientela

Obstaculos nor mativos

238.  Diversas exigencias nacionales sguen aidando los mercados e impiden € comercio pardeo. Por
gemplo, siguen siendo muy diferentes los requisitos de etiquetado, que a menudo se deben bésicamente a
consderaciones de carécter ambientd. Por otra parte, difieren las condiciones de empaguetado y codificacion.
Asimismo e hizo referencia alaimportancia creciente de las normas naciona es sobre cuestiones tales como la
publicidad y lamercadotecnia.

Es frecuente la utilizacion de marcas registradas para compartimentar un mercado en fronteras nacionales. Por
otra parte, se dega la dificultad de lograr  mismo registro de marcas en todo d territorio europeo debido ala
exigencia de diferentes derechos anteriores sobre los diferentes registros nacionades y también alas diferencias
culturales. Sin embargo, las marcas son muy valiosas en la lucha contra la falsificacion y ala hora de evitar la
competenciadeded.

239.  Incluso en @ caso de las empresas de comercidizacion directay de pedidos por correo, siguen sendo
importantes los obstéculos d comercio. En muchos paises los monopolios postales crean problemas de
fiabilidad. Ademas, existen otros obstéculos como las cuestiones de derechos de autor, unas normas fiscaes
poco definidas, los tipos de cambio y los gastos que conllevan las transferencias de dinero. La redizacion de
campafias de publicidad en varios Estados resulta complicada y los productos de consumo se han de adaptar a
unas preferencias locaes muy especificas. La demanda posee un componente marcadamente naciona, por 1o
gue es posible vender un producto en un pais por razones diferentes alas que se comercidizaen otro.

En algunos sectores, como € de los productos farmacéuticos, parece dificil que se reconozcalamismamarcaen
digtintos Estados miembros, a pesar de que muchas empresas aplican una politica de marcas registradas a nivel
mundid.

Obstaculos de car acter privado

240.  Muchos fabricantes no estén convencidos de que los avances en eficiencia que se logren mediante la
formulacidn y presentacion de un Unico producto para todos los Estados miembros compensen las pérdidas que
genere la reduccidn en la capacidad de establecer precios diferenciados entre los mercados nacionales como
consecuencia del comercio paralelo. Asi pues, muchos minoristas degan que un nimero elevado de fabricantes
obstaculizan @ comercio paralelo siempre que pueden. Las cantidades disponibles mediante exportaciones
pardelas sempre han sdo demasado escasas para que pudieran ser consderadas como fuente figble de
suministro.

241.  Ennumerosss entrevidtas, los representantes del sector de la distribucion acusaron a  los fabricantes de
pretender compartimentar € mercado en la Comunidad. Alegaban que taes estrategias se llevaban alapréctica
mediante un uso abusivo de la explotacion de los derechos de propiedad intelectud y la aplicacion de sstemas
de distribucion sdectiva Por gemplo, en d sector de la éectrénica de consumo, se adegd que los
fabricantes/distribuidores exclusivos no aplican € principio de la "garantia europed’. Contar con fuentes
pardeas de suministro de los productos de electronica de consumo es relaivamente sencillo, s tales productos
estén dedtinados a ser comerciaizados con € nombre comercia del distribuidor, mientras que se deniegan los
suminisros s @ minorista, sin ser miembro dd Sstema de digtribucion sdlectiva, desea venderlos con € nombre
comercia dd fabricante. Por otra parte, se dlegd que, en & mercado de la electrénica de consumo, € servicio de
asesoriadl clientey postventa, inherente al sistemna de distribucion selectiva, solo puedejusdtificarseen e caso de
que setrate de productos més sofigticados de gamaadta
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En muchos casos las solicitudes de compra transfronteriza se remiten a la correspondiente filia naciond del
fabricante. Lainmensa mayoria de |os interlocutores procedentes del sector minoristaindicaron que no etarian
interesados en e comercio paraldlo, por miedo a que se deterioren sus relaciones a largo plazo con los
fabricantes. Introducirse en @ comercio pardelo sin & conocimiento del fabricante resultaba cada vez mas
dificil, 9 no imposible. Las redes de digtribucién controladas por ordenador con conexidn en linea con los
fabricantes ha facilitado la posibilidad de seguimiento y contribuido a hacer mastransparente la distribucion.

242.  Algunos grandes minoristas se abastecen en @ mercado mundia y estén en condiciones de superar
cudquier intento de compartimentacion del mercado, sin correr € riesgo de sufrir pérdidas por rebgjas o tener
incertidumbre sobre la continuidad de los suministros. Algunosinterlocutores pusieron implicitamente en telade
juicio la digtincion entre ventas activas y pasivas. Dado que la mayoria de los consumidores carecian de la
confianza suficiente parallevar a cabo transacciones transfronterizas, como consecuencia de la falta de servicio
postventa y de las dificultades para interponer acciones legales contra minoristas extranjeros, se aego que la
permisibilidad de las ventas pasivas no era mas que una operacion de maguillge ante la exclusividad territorial.
En agunos sectores, los vendedores parecen desaconsgar las ventas transfronterizas olicitadas por
determinados clientes.

Los fabricantes también pueden utilizar nimeros de identificacion que sigan la pista a las fuentes de comercio
pardeo. Se sefidaron casos en |os que los proveedores se habian visto obligados a compensar a distribuidores
nacionaes exclusivos que habian resultado perjudicados por € comercio pardelo.

243.  Endgunos casos, los grandes grupos multinacionaes de productos aimenticios mantienen mercados
nacionales compartimentados. Cabe la poshilidad de que un fabricante fije precios diferentes para sus
productos en diferentes paises, dependiendo, por gemplo, de que su marca sea lider u ocupe un segundo lugar
en dicho pais. Estas diferencias de precios se mantienen obligando alos minoristas a adquirir los productos dela
filid locad del fabricante en condiciones locales. Esta parece ser un cuestion que preocupa a muchos
digtribuidores.

VII. Expanson y mundializacion del mercado

244.  Dala impresion de que la expanson a nuevos terr itorios depende en gran medida de la ventga
diferencia que puedan explotar |los distribuidores. Se pueden dar gemplos de intentos falidos paraintroducirse
en e mercado norteamericano, d tiempo que las mismas compafiias lograban establecerse en otras parte de
Europa, AméricaLatinao d Sudeste Asi&tico.

245,  Se sefido que, en la actudidad, un nimero devado de minoristas encontraba sumamente dificil
penetrar en nuevos mercados mediante la gpertura de nuevos puntos de venta utilizando sus propias marcas
comercides. Da la impresion de que en cada mercado naciona existe una fidelidad bastante asentada del
consumidor a las cadenas naciondes de distribucion. Por otra parte, en algunos casos las normativas naciondes
por las que serige € comercio pueden representar un obstéculo paralos recién llegados.

246.  Laadquisicion de los minoristas locales parece ser  método més utilizado para ampliar las redes de
digtribucion més allé de las fronteras nacionaes. La concentracion en e nivel de la distribucion ha obligado a
retirarse del mercado a un niimero bastante importante de peguefios minoristas especidizados. Estatendenciase
ha venido observando especid mente durante la década de los 80. Sin embargo, sigue habiendo espacio paraque
se introduzcan nuevas empresas, especialmente en d amhito de la venta a distancia (pedidos por correo, ventas
mediante video, etc). Ademas, en determinados mercados especificos (tades como € de joyeria) pueden
coexigtir los sstemas de distribucion a pequefiay gran escala

247.  Por lo que se refiere a la segunda fuente de abastecimiento de los distribuidores, se observé d rgpido

desarrollo que esta adquiriendo € abastecimiento fuera de la Comunidad, a medida que los suministros,
epecidmente los procedentes de Extremo Oriente, son cada vez més fiables en términos de cdidad y
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continuidad. Sin embargo, los contingentes de importacion en la Comunidad, especidmente en d sector textil,
siguen impidiendo la plena explotacion de tales fuentes de suministro.

VIIl. Cuestionesjuridicas

M ar co nor mativo gener al

248.  Todos losinterlocutores coincidieron en sefidar que laintervencion gubernamentd, incluido € control
realizado por |as autoridades de competencia, se debia circunscribir a minimo estrictamente necesario. Algunos
interlocutores temian una posible proliferacion de competencias que diera lugar a que las diversas autoridades
nacional es establ eciesen mecanismos parae os de control, ademés del que ya gerce la Comision. Por otra parte,
otrosinterlocutores se mostraron afavor de unaaplicacion mésrigurosade lalegidacion y, en particular, de que
aumentase & niimero de casos a los que la Comision debiaretirar € beneficio de la exencion por categorias en
determinadas circunstancias.

Algunos interlocutores estiman que las exenciones por categorias condtituyen una respuesta adecuada a la
inseguridad juridica ocasionada por la ausencia de normas generales por lo que se refiere ala aplicacion de los
principios dd articulo 85. Algunos de ellos expresaron su temor a que € abandono del sstema de exencidn por
categorias pudiese generar un nuevo espacio de incertidumbre.

249.  Una serie de interlocutores criticaron € énfasis puesto por la Comision en € andlisis de clausulas.
Alegaron que las consecuencias en € mercado se dejarian sentir especialmente en e andisis de lacompetencia.
Se sugirid la conveniencia de consderar validos todos los acuerdos verticales, incluidas todas sus dlausulas. La
Comision solo deberiaintervenir en @ caso de que, tras aguin tiempo, se detectaran repercusiones graves parala
competencia. Se degd que slo unaminoriade los Sistemas de distribucion tenian repercusiones negativasy que
la inmensa mayoria eran legitimas, puesto que, por regla genera, los acuerdos de distribucion contribuyen a
regular larelacidn y cas nunca ocasionarian problemas de competencia. Se consider6 que e enfoque adoptado
por las Directrices estadounidenses era de utilidad, aunque agunos interlocutores sefidaron su fdta de
seguridad juridica

250.  Muchosde losinterlocutores criticaron |os actuales reglamentos de exencion por categorias por su fata
de flexibilidad. Se alegd que las notificaciones resultaban extremadamente onerosas para las empresas y que
consumian gran numero de recursos internos. Especiamente las pequefias y medianas empresas que no
digponian de departamentos propios de asesoria juridica tenian a menudo problemas para interpretar estas
normas. Se solicitd a la Comison que redactase una nueva normaiva de forma més comprensible o que
publicase interpretaciones uniformes que incorporasen lajurisprudenciadd Tribunal Europeo de Judticia

251.  Entérminos generaes, se cree que las exenciones por categorias actlian a modo de corsé. En dgunos
sectores indugtriaes, se tiene laimpreson de que la Comisidén considera las exenciones por categorias como
directrices para la autorizacion en virtud de lo dispuesto en d apartado 3 del articulo 85, en lugar de andizar
estrictamente por sus propios méritos las solicitudes de autorizacion individual. No obstante, aunque no parece
muy preocupante la inquietud que genera la conformidad con las exenciones por categorias, sSin embargo, la
adarma es més generdizada por lo que serefiere d coste y tiempo invertidos en solicitudes de autorizacion y la
imposibilidad de obtenerla con rapidez, en € caso de que un acuerdo no se encuadre exactamente en € marco
de una exencién por categorias. Se tiene la impresion de que las cartas adminidrativas de compatibilidad no
resultan satisfactorias para la industria. Si fuese necesaria la existencia de las exenciones por categorias por
motivos de eficacia adminidtrativa y seguridad juridica, deberian disponer de un &mbito de aplicacion més
reducido eincluir criterios claros que exijan prueba evidente del beneficio del consumidor.

252.  Laprécticatotalidad de los interlocutores con formacidn juridica se mostraron afavor del principio de

eliminacién de aqudlas clusulas que queden fuera del dmbito de aplicacion de una exencion por categorias. Se
consderd inaceptable que la existencia de una disposicion que quedase fuera de la exencidn por categorias
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pudiese ocasonar que latotdidad del acuerdo perdiese @ beneficio de la exencidn por categorias. Se sugirio la
conveniencia de que se aplicasen nuevas exenciones por categorias a productos intermedios y de que se
modificasen los Reglamentos 1983/83 y 1983/84 con d fin de abarcar la distribucidn de productos por parte de
competidores, puesto que, en muchos casos, las filides naciondes de fabricantes que compiten entre si
congtituyen supuestamente € Uinico modo viable para poder acceder alos mercados. En este contexto, podria ser
de utilidad laintroduccion de umbrales de cuota de mercado.

Grupos compr ador esAsociaciones de minoristas

253.  La cuedtion més importante que plantearon los pequefios y medianos minoristas era como lograr la
supervivencia alargo plazo. Su principa mensgje consistia en solicitar un entorno de igualdad de condiciones
con relacion a sus principaes competidores, las grandes cadenas integradas de comercio a por menor. Entre
otras cosas, se considerd esenciad la capacidad para sacar provecho de determinados conceptos de franquicia,
siendo laasociacion laque acttia como franquiciador en relacion con sus miembros. Se hizo un llamamiento ala
Comision, en su calidad de autoridad de defensa de la competencia, para que savaguardase la pluraidad de
formas de distribucién. El inico modo de apoyar de cierta manera a las pequefias y medianas empresas seria
establecer un marco juridico que permitiese la existencia de asociaciones de minoristas independientes.

254.  Sereconocio que € apartado 1 del articulo 85 podia abarcar muchas de las obligaciones incluidas en
tales cooperativas (obligaciones de compra para determinados miembros, etc). Sin embargo, se dego la
conveniencia de que e lleve a cabo una evaluacion global basada en aspectos econémicos, que se decantase
definitivamente afavor de estas formas de cooperacion. Un mecanismo del tipo del establecido en e gpartado 3
del articulo 85, basado en condiciones idedles en una exencion por categorias, desbrozaria € camino para dar
seguridad juridicaatales asociaciones.

255.  Sedegdb que un palitica de competencia que favoreciese a tales asociaciones de minoristas podria ser
de capital importancia para la supervivencia de los pequefios minoristas en € sur de Europa (Itdia, Portugd,
Grecia), donde € proceso de concentracion del sector minorista es menos avanzado. Se alegd que € conjunto
actud de normas presentaba incongruencias importantes. Mientras que determinadas obligaciones son
perfectamente aceptables en las relaciones verticaes, dausulas smilares que imponen las cooperativas a sus
miembros estén prohibidas como consecuencia de su carécter horizontal. Aunque las redtricciones de
competencia presentan caracter vertical en un caso, y horizontal en € resto, pareceria que ambas formas de
cooperacion contribuyen a logro del mismo fin.

256.  Se conddera que la imposhilidad de fijar una estrategia uniforme de precios es la desventgja més
importante que sufren las asociaciones de minoristas en relacién con sus principaes competidores, los
minorigtas integrados. Mientras que los minoristas de mayor tamafio pueden publicar folletos y demés materia

de mercadotecnia con precios fijos, las asociaciones de minoristas solo pueden operar con recomendaciones no
vinculantes de precios. No obstante, se observa que la situacion es muy diferente en cada Estado miembro.

Algunos de nuestros interlocutores, especiamente los del sector dimentario, sostuvieron que € componente de
precios era mucho mas importante para su actividad que otros aspectos de su planificacion edtratégica. Por
gemplo, se consderaba esencid |a cdidad paraaplicar un precio determinado en € mercado.

257.  Otro problema es la impoghbilidad de las asociaciones de minoristas de garantizar ventas en sus
negociaciones con los fabricantes, |o que les coloca en desventgja competitiva en relacidn con sus competidores
integrados. Sin embargo, no era tan evidente la necesdad de que existiese un entorno de igualdad de
oportunidades en éste &mbito, es decir, que asista a las asociaciones € derecho a imponer a sus miembros
cantidades fijas de productos. Algunos interlocutores llegaron a sefidar que un nlmero elevado de miembros se
opondriaatales sistemas contractuaes.
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Restricciones de precios

258.  Aunque formamente esta prohibido & mantenimiento de precios d por menor (RPM), muchos
interlocutores estimaron que las recomendaciones no vinculantes de precios seguirian siendo Utiles paralosfines
previstos. Se degd que en los nuevos productos innovadores de ata tecnologia se deberia permitir €
mantenimiento de precios hasta que se consolidase y se diese a conocer € producto. Podria servir de umbra un
plazo de cinco afios 0 @ hecho de que se acanzase una determinada cuota de mercado. De no ser adi, los
agentes no invertirian en servicios de preventa, por lo que € lanzamiento de | os productos seriamés lento.

259.  Vaios interlocutores mencionaron & egemplo de Estados Unidos, donde no sdlo  es ilegd ©
mantenimiento de precios sino también d establecimiento de precios discriminatorios, y ello para todas las
empresas, no lo para las dominantes. Algunos llegaron incluso a degar la necesdad de establecer una
disposicion juridica smilar ala Robinson-Patman Act de los Estados Unidos, por la que los precios ofrecidos
por los fabricantes han de aplicarse alatotdidad de la clientela. Otros equipararon la actitud europeaen relacion
con la proteccidn territorid absoluta a negativo gemplo ofrecido por las autoridades estadounidenses en
relacion con € establecimiento de precios discriminatorios. Los interlocutores abogaron por que los fabricantes
y minorisgtas publicasen listas de precios con descuentos que estuviesen directamente relacionados con la
eficaciay lamercadotecniaen d interior del establecimiento.

Distribucion exclusva/ Compra exclusiva

260.  Enreacion con la politica que practica la Comision respecto de la distribucion exclusiva (Reglamento
1983/83 y 1983/84), salvo las ohservaciones mas genera es que ya se han mencionado anteriormente, € nimero
de comentarios fue rdaivamente escaso. Algunosinterlocutores mostraron su preocupacion por € hecho de que
el régimen actud de exenciones por categorias se basaba en un sistema de distribucién d por mayor que yano
exigia Se adujo que la exclusividad ya no condtituia una cuestion que mereciese € mismo grado de interés por
parte de la Comision. Otros sugirieron la conveniencia de llevar a cabo una actualizacion periodica de las
comunicaciones correspondientes.

Digtribucion selectiva

261.  Por lo generd, se edima que la distribucion sdlectiva slo es importante en un reducido nimero de
productos. Los productos que més se mencionan en este contexto son los cosméticos, las prendas de vedtir, los
licores y € champafia, aunque también los productos farmacéuticos. En muchos casos, los fabricantes han
ampliado los criterios de su red de digtribucion selectiva para dar cabida también a los grandes amacenes de
carécter emblemédtico ("Wetstadtwarenhaus'), aunque quedan fuera otros establecimientos en los que se degd
que e persond de ventas presentaba un grado de cudificacion equivaente.

262.  No obstante, € abanico de puntos de vista expresados sobre esta cuestion era extremadamente amplio
y variado. En términos generales, |os interlocutores procedentes de los sectores afectados estaban de acuerdo
con los criterios establecidos por lajurisprudencia (asuntos ddl perfume). Estos criterios contribuian a garantizar
la imagen del producto asi como € servicio postventa y otros de carécter técnico. Algunos interlocutores
plantearon la conveniencia de que estos criterios Se incorporasen en una exencidn epecial por categorias sobre
digtribucion selectiva

263.  Por otra parte, los representantes de las tiendas de rebgjas y de las empresas de pedidos por correo se
manifestaron en contra del argumento del "free-rider” (aprovechamiento del esfuerzo geno), que, desde su
punto de vista, se aegaba frecuentemente para judtificar la distribucion sdlectiva en relacion con productos que
requieren un contacto escaso o nulo entre e comprador y € agente, una vez ultimada la venta (por gemplo, las
bicicletas). Por otra parte, se ha producido un descenso en € nivel de conocimientos técnicos especiaizados que
e requieren para ingtdar y explotar muchos de los productos vendidos mediante las redes de distribucion
sdectiva. Por congguiente, a menudo se exige a los digtribuidores escogidos un servicio escaso o nulo en
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relacion con las ventas. Por Ultimo, las tiendas de rebgas y las empresas de pedidos por correo aegaron ser
capaces de prestar un nivel de servicio similar d ofrecido mediante las redes de distribucion selectiva.

264.  Los grandes digtribuidores excluidos dd Sstema de distribucion selectiva pretenden, en determinados
casos, abagtecerse de la sucursa principd, para lo cua se enzarzan ocasionamente en batallas juridicas. A
menudo, los tribunaes nacionades han abierto la poshilidad de obtener estos productos de forma licita en €
mercado paralelo y proceder a su distribucion. No obstante, en determinados casos, una vez que € minorista
habia logrado, mediante la decisién de un tribunal, acceder a un producto previamente reservado a otro cand de
digtribucion, los digtribuidores habian dejado de fabricar dicho producto y lo habian sugtituido por un producto
similar a que no se aplicabaladecison del Tribunal. Cuando & mercado es verdaderamente competitivo, no se
considera que ladistribucion selectiva plantee problemas. Mientras se Sigan criterios objetivos en la seleccion de
los digtribuidores, sin que se discrimine entre sus diferentes categorias, no parece que la mayoria de los
interlocutores plantee grandes problemas por e momento. No obstante, era incontestable que estas condiciones
no sempre se cumplian.

265.  Algunosinterlocutores criticaron, Sn embargo, los sistemas de distribucidn selectiva por congtituir una
férmula de mantenimiento de precios artificidmente elevados. Segln los representantes de asociaciones de
consumidores, € argumento esgrimido por los fabricantes de que garantiza una mayor variedad y un mejor
sarvicio a los clientes era, en muchos casos, una faacia cuyo fin es controlar € flujo de mercancias e
imposibilitar & acceso a nuevos competidores. El resultado seria contar con una menor variedad a acance de
los consumidores. Se detectaron problemas especificos en relacién con los perfumes, los automéviles, los
productos eéctricosy 10s hornos microondas.

Acuerdosdefranquicia

266.  Hace 10 afios | a mayoria de las redes de franquicia eran "puras’, es decir, la red estaba compuesta en
su totalidad por franquiciados. Los "sistemas mixtos' de reciente creacion abarcan tanto a lasfiliaes integradas
como a los franquiciados en los mismos sisgemas. A menudo, los Sstemas integrados puros pasan a ser mixtos
unavez que se produce laexpanson fuerade labase inicia, con los riesgos que llevaapargjados laintroduccion

en nuevos mercados. Asimismo, se aegd que estos Sistemas mixtos eran muy eficientes, puesto que permitian la
expang 6n en formatos mas flexibles, especiamente en otros Estados miembros. No obstante, en determinados
sisemas mixtos, como |os supermercados, la posibilidad de competir entre varias marcas dependia basicamente
delaTIl centralizada Se puso de manifiesto que, Sempre que se utilizaban sistemas informéticos centraizados
(pedido, ameacengje, entregas ofrecidas mediante informacion de cddigo de barras en tiempo red), los
franquiciados ya no disponian de plena libertad para adquirir sus productos donde deseaban, o establecer los
precios que consderaban mas convenientes. En algunos casos se sefia 6 que los franquiciados habian pasado a
disfrutar de una situacion similar ala de los agentes, mientras que las mercancias seguian sendo propiedad del

franquiciador.

267.  En términos més generdes, parece que € de la franquicia es un sector muy dindmico en € que
continuamente llegan d mercado nuevas formas de innovacion. Los interlocutores insistieron en que no s
deberian introducir rigideces a esta innovacion adoptando un enfoque excesivamente normativo. No parece que
la exencion por categorias actua haya obstaculizado demasiado este proceso, aunque se aegd que, en
ocasiones, habia generado inseguridad juridica.

I1X. Cervezay gasolina

268.  Tanto los fabricantes como los digtribuidores se mostraron, por lo generd, satisfechos con €
funcionamiento de las exenciones por categorias para la cerveza y la gasolina y subrayaron la eficacia que
representan las redtricciones verticales en estos sectores. Por o que se refiere a la cerveza, también se hizo
hincapié en que los acuerdos con los productores locaes congtituian a menudo la férmula més eficaz para
introducirse en € mercado de otro Estado miembrosy distribuir y competir con eficacia. Todos subrayaron la
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necesidad de lograr unamayor seguridad juridicay continuidad con un minimo de cambios, ante @ evadismo
nuimero de contratos existentes en e sector (del orden de cientos de miles). Con todo, en determinados aspectos,
e puso de relieve la divergencia existente entre fabricantes y distribuidores a la hora de comentar algunas
cuestiones mas especificas del Reglamento.

269.  Entreestos comentarios figuraban los siguientes:
- Laredaccion del apartado 1 del articulo 85 es demasiado amplia

- Los reglamentos y las directrices deben ser més smplesy flexibles para que no produzcan un
encorsetamiento normativo.

- Se debe permitir acuerdos con unamayor vigencia

- Los minoristas solicitaron una mayor proteccion frente a los  fabricantes y a la rescision
arbitraria de arrendamientos financieros y contratos. Se critic € hecho de que los fabricantes
impongan objetivos de ventas excesivamente ambiciosos.

- En un Estado miembro, los servicios de la Comisén comunicaron a los fabricantes que no
estaban incluidos en & amhito de aplicacion del Reglamento, degando lo que seglin éstos
Ultimos, no era mas que un eemento puramente de carécter técnico. No obstante, habian
recibido una carta administrativa de compatibilidad que elos interpretaban en € sentido de
que estos acuerdos eran merecedores de que se les gplicase una exencién en virtud de los
dispuesto en e gpartado 3 ddl articulo 85. Desgraciadamente, esta carta administrativa resulto
inadmisible ante lostribunalesy provoco inseguridad juridica

* * * %
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CAPITULO VIII

OPCIONES

l. INTRODUCCION A LASOPCIONES

270.  End presente capitulo se establecen una serie de opciones extraidas del andisis llevado a cabo en
Libro Verde.

271.  El interés b&sico de la Comison condste en fomentar y preservar unos mercados integrados y
competitivos en la Comunidad Europeay aplicar una politica de competencia eficiente y efectiva, con € fin de
velar por los intereses de los consumidores y reforzar la competitividad de la industria, prestando especid
atencion alasPYME.

272.  Todos aqudlos que deseen presentar observaciones no deben considerarse limitados por las opciones
que figuran a continuacion en la Seccidn |1. Estas opciones se pueden combinar de diferentes manerasy queda
abiertalaposibilidad de presentar otrasidess.

273.  En cuaquier caso, debe tenerse en cuenta que sigue sendo de aplicacion € articulo 86 y que la
Comisién no contempla ninguna otra solucion que vaya mas alé de los limites impuestos por € articulo 85, ta
como lo interpretan lostribunales Comunitarios. Lamodificacion del Tratado  no se contempla.como opcion.
274.  EnlaSeccion |l se plantean una serie de cuestiones sobre las que la Comision  tendria especial interés
en recibir comentarios.

. DESCRIPCION DE LASOPCIONES

Obsarvacionesy cuestiones mas habituales

275.  Lasobservacionesy preguntas que figuran a continuacion son de relevancia paratodas o algunas de las
opciones.

276.  Se mantendria la politica que conddera violaciones graves de las normas de competencia €
mantenimiento de |os precios y los obstéculos d comercio pardeo . Se propone que sean considerados
contrarios d apartado 1 dd articulo 85, sempre que & acuerdo, |a préctica concertada o la decision de que se
traten puedan afectar a comercio entre los Estados miembros. Ademas, es poco probable que puedan acogerse
alas exenciones establecidas en € gpartado 3 del articulo 85.

277.  Lasdiferentes opciones se refieren exclusvamente a los acuerdos de distribucion vertical y no abarcan
los acuerdos horizontales entre competidores. Sin embargo, |as actuales exenciones por categorias permiten una
excepcion para los acuerdos no reciprocos entre competidores en los que una de las partes alcance un volumen
de negocios no superior a los 100 millones de ecus. Se propone € mantenimiento de esta excepcion.  Se
agradeceria se enviasen comentarios sobre s esta cifra se considera adecuada.

278.  Seplantealaconvenienciadeincluir en otros reglamentos un procedimiento de  no oposicion smilar d
incluido en € Reglamento sobre |os acuerdos de franquicia (4087/88).  Seria de gran interésrecibir comentarios
sobre esta cuestion y sobre la forma en que se pudiera mgorar € procedimiento. La Comision no dispone de
recursos parainvestigar un niimero muy eevado de casos en & marco de un procedimiento de no oposiciony es
consciente de que las natificaciones, incluso en los procedimientos de no oposicion, pueden ser costosas paralas



empresas. Por consiguiente, estos procedimientos de no oposicidn no congtituyen una solucién apropiada para
un elevado niimero de natificaciones.

279.  Aunqued Libro Verde se centra principalmente en |as restricciones verticales sobre la distribucion, se
ha sugerido que también se debe prestar atencidn a otras relaciones verticales de la cadena de suministro (por
gemplo, las relacionadas con |os bienes de produccidn no destinados a su reventa). Estas relaciones verticaes
gue no engloban a la digtribucion plantean a menudo cuestiones diferentesadla.  Seria de gran interés recibir
comentarios sobre aspectos de palitica de la competencia de los acuerdos verticdles no relacionados con la
digtribuciény especidmente:
s laComunicacion sobre lasubcontratacion @ constituye un marco adecuado paradlos;
- s taes acuerdos, sempre que estén comprendidos en € ambito de gplicacion del gpartado 1 del
articulo 85, son tan poco frecuentes que la Comis6n puede ocuparse de dlos individuamente, y
- s las diferentes opciones que figuran continuacion se pueden aplicar adecuadamente a tales acuerdos
y, en caso de respuesta afirmativa, hasta qué punto.

280. LaComision esti elaborando unarevison de su Comunicacion sobre acuerdos de menor importanciaa
los que, por regla general, no se gplica @ gpartado 1 del articulo 85. Edta es la Comunicacion conocida
generamente como de minimis. Como hipétesis de trabgjo, se puede considerar que e apartado 1 del articulo 85
no se gplica alas restricciones verticales entre partes cuya cuota del mercado de referencia seainferior a 10%,

savo por o que se refiere a mantenimiento de preciosy a la proteccion territorid absoluta, en relacidn con los
cuaesno es posible establecer umbrales de cuota de mercado.

OPCION | - Mantenimiento del Sstema actual

281.  LaOpcion | consste en mantener e sisemaactua (incluidos los acuerdos especides parala cervezay
lagasoling).

OPCION Il - Exenciones por categor ias mas amplias

282.  Enocasiones se sugiere que las actuaes exenciones por categorias son demasiado limitadas. La Opcion
Il mantendria € sistema actua, introduciendo algunas modificaciones en las digposiciones de los Reglamentos
sobre exenciones por categorias. No se introducirian cambios procesales significaivos. Las exenciones por
categorias se gplicarian de forma mas amplia de lo que ha sido la norma hasta ahora, mediante laampliacion de
su dmbito de aplicacion a diferentes clausulas que se mencionan posteriormente, con lo que ganarian en
seguridad juridica. Se reduciria @ nimero de casos que tendrian que notificarse. La Comisidn podria llevar a
cabo algunos de estos cambios merced alafacultad que yale otorgae Reglamento 19/65 del Consegjo, mientras
que otros requeririan su modificacion. A continuacion figuran dgunos de los cambios sugeridos. Seria de gran
interés recibir comentarios sobre su pertinenciay otros posibles cambios.

283.  Unao varias de las sugerencias que figuran a continuacion podrian tomarse como medidas para ganar

flexibilidad en generd:

- las exenciones por categorias abarcarian no solo las cldusulas enumeradas sino también a otras que
sean Smilares 0 menos redtrictivas,

- lainclusén de cldusulas prohibidas no implicaria necesariamente la denegacion del beneficio de la
exencion parad resto dd acuerdo;

) Comunicacion de la Comision referente a la consideracion de los subcontratos respecto a las disposiciones

del apartado 1 del articulo 85. (DO C 1, 3.1.1979).
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- laexencion por categorias podria aplicarse a aguellos acuerdos cel ebrados entre mas de dos partes;
- s podria promulgar una exencion por categorias 0 una comunicacion de la Comision sobre
digtribucion selectiva

284.  Entre las medidas epecificas destinadas a lograr una mayor flexibilidad se podrian incluir una o varias

de las que figuran a continuacion:

- e podria ampliar € ambito de aplicacion de las exenciones por categorias para la distribucion
exclusvay la compra exclusiva, de forma que abarcasen a los servicios o permitiesen a digtribuidor
transformar o procesar los productos objeto del contrato; se podria permitir a los distribuidores que
afiadiesen un vaor significativo modificando la identidad econdmica de los productos sin dgjar de
acogerse alaexencidn por categorias,

- se podriaampliar laexencidn por categorias para acuerdos de compra exclusiva de forma que abarcase
tanto € suministro parcid como exclusvo;

- se podria ampliar la exencion por categorias para acuerdos de franquicia de forma que abarcas e €
mantenimiento del precio méximo como excepcidn del principio genera seglin @ cua no seeximiriad

mantenimiento de precios;
- L as asociaciones de minoristas independientes podrian beneficiarse delosreglamentos . de
excenciones por categoria, Sempre que fueran pequefiasy medianas empresas @ y que la cuota de

mercado de dichas asociaciones se mantengabgjo unumbral  determinado.
- se podria establecer un procedimiento de arbitrge para aquellos digtribuidores a los que s haya
denegado € acceso aunared de ditribucion selectiva

285.  Con areglo a esta opcidn, se mantendrian en vigor las disposiciones especiales del Reglamento n®
1984/83 parala cervezay la gasolina con ciertos cambios para lograr una mayor flexibilidad en su aplicacion.
Una posihilidad serialade limitar  requisito consistente en especificar |as cervezas de venta obligatoriad tipo
de cerveza de que se trate, en lugar de identificar cada una de las marcas concretas, como |o exige lo dispuesto
en & Reglamento en vigor. Ello ofrece d fabricante la posibilidad de afiadir o sugtituir marcas de un tipo de
cerveza que € arrendatario se haya comprometido a vender, en lugar de tener que celebrar un nuevo acuerdo
con € arrendatario para taes cambios, como exige € Reglamento. Por lo que se refiere a la gasoling, cabe
plantearse qué hacer con aqudlas formas de distribucion digtintas de la compra exclusiva en relacion con
productos vendidos en pequefios supermercados que forman parte de estaciones de servicio. Por otro lado cabe
preguntarse s eta justificado seguir obligando a proveedor a ofrecer o financiar equipo de lubricacion para
poder acogerse a una exencién por exclusividad de suministro de lubricantes.

OPCION 111 - Exenciones por categor ias mas especificas

286.  Estaopcidn hace hincapié en los objetivos de integracion de mercados que pretende lograr la politica
comunitaria de la competencia. Se considera que la proteccion territorid y |as restricciones verticales son un
factor que contribuye de forma significativa ad mantenimiento de grandes diferencias de precios entre los
Estados miembros. Es evidente que muchos mercados se concentran cada vez més en |os niveles de produccion

y digtribucién, mientras que las restricciones verticales pueden compartimentar mercados 'y presentar obstéculos
de acceso. El vaor afiadido por la distribucidn es, en si mismo, un eemento importante. La competenciaen €

interior de las marcas puede desempefiar una funcidn importante a la hora de fomentar la competencia en
mercados en los que la existente entre las diferentes marcas no seaferoz.

287.  Lasactuaesexenciones por categorias se aplican sin ningln tipo de limites de cuotas de mercado, pero
podrian modificarse de forma que sdlo se gplicasen en e caso de que cada una de las partes posea menos, por
gemplo, de un 40% de cuota del mercado de referencia en d territorio del contrato. No se concederian
exenciones por categorias por encimade dicho umbral, d menos paralas restricciones siguientes:

®  Acorde con larecomendacion de la Comision del 3 de abril de 1996 con respecto ala definicion
de pequefias y medianas empresas, OJn° L107 del 30.04.1996
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- proteccion contra ventas activas proc edentes de fueradd territorio;
- proteccion contrala agenciaexclusiva (prohibicidn paravender productos o servicios competidores).

288.  Enreacion con esta opcidn, también seria de desear que se enviasen comentarios sobre la pertinencia
de adoptar un reglamento de exencion por categorias para los acuerdos de distribucion selectiva, sempre que
tales acuerdos entren en & &mbito de aplicacion del apartado 1 ddl articulo 85. En e caso de que se adoptase ta
reglamento, solo seriade aplicacion en e caso de que € fabricante o distribuidor no poses, por gemplo, més del
40% de lacuotadd mercado de referencia o unacifrainferior en un mercado oligopolistico.

289.  Las sugerencias efectuadas en la Opcidn 11 podrian aplicarse a los acuerdos que se sitlien por debgjo
del umbrd de cuota de mercado.

290.  Cabe la posibilidad de que las partes aberguen dudas sobre la definicion correcta de un mercado
determinado y sobre @ cdculo de su cuota de mercado, lo que podria llevarles a notificar acuerdos a la
Comision en busca de seguridad juridica. También se producirian notificaciones de acuerdos cuando las partes
posean cuotas de mercado superioresa umbral.

291.  La Comison desea recibir estimaciones dd nimero y tipo de casos que pudieran ser notificados y
observaciones que indiquen S este problema podria resolverse S se ofrecen unas directrices en las que se
expliquen las circungtancias en gue la Comision concederia exenciones en aplicacion de lo dispuesto en €
gpartado 3 del articulo 85. Entre los posibles motivos de exencion podria figurar la condicidn de que no exista
unadiscriminacion significativa de precio en detrimento de los clientes.

292.  En consonancia con la norma generd anterior, no se ofreceria proteccion frente a los acuerdos
exclusivos de suministro de cerveza a aguellos fabricantes con una cuota superior, por gemplo, a 40% en un
mercado naciond determinado. Sin embargo, una aternativa especifica para este sector podria congdtir en
limitar d margen de exclusva ya sea a un porcentgje determinado del consumo tota de cerveza de un
establecimiento especifico (por gemplo, 3/4 obligatorio; 1/4 libre), ya seaa determinados envases (por gemplo,
venta obligatoria de barril; botellas y latas libres). Otra dterndiva podria ser la de limitar e ambito de la
exclusva solo alacerveza Por lo que se refiere alos centros de envasado, habria que plantearse §, en aguellos
casos en los que e suministrador disponga de una cuota de mercado superior a un porcentagje determinado, por
gemplo, & 40%, se deberiareducir en plazo contractual maximo permitido por laexencidn.

OPCION 1V - Exenciones por categorias con una disposicion que especifique las cir cunstancias
econdmicasen lasque seaplica € apartado 1 del articulo 85

293.  Laideaque articula esta opcion es lade que @ andiss econdmico de las restricciones verticaes debe
llevarse a cabo mediante instrumentos juridicos que ofrezcan a las empresas un grado elevado de seguridad
juridica. Los criterios econdmicos disefiados para determinar las condiciones de mercado en las que se gplicaria
el apartado 1 del articulo 85 podrian perfilarse, en primer lugar, en € marco de una nueva comunicacion de la
Comision para, posteriormente y a la luz de la experiencia adquirida, integrarse en € marco de un reglamento
sobre declaraciones negativas.

294.  Egtaopcion estableceria un trato mas flexible de las relaciones verticaes relativas alos acuerdos entre
partes que no digpongan de un poder dgnificativo de mercado. Se reducirian las supuestas consecuencias
restrictivas de las exenciones por categorias y € énfads en la clasificacion juridica de las diferentes formas de
distribucion.

295.  En cuanto alas partes que posean una cuota de mercado inferior, por gemplo, ad  20% en d territorio
del contrato, exitiria una presuncion refutable de compatibilidad con lo dispuesto en d gpartado 1 del articulo



85 ("presuncion de declaracion negativa'). Dicho de otro modo, en tales circunstancias las restricciones
verticaes no entrarian, por regla genera, en d amhito de aplicacion del apartado 1 del articulo 85. Esta
presuncion abarcaria todas las restricciones verticales, con excepcion de aquellas relacionadas con precios

minimos de reventa, obstculos d comercio paraelo o ventas pasivas o las incluidas en acuerdos de distribucion

entre competidores.

296. La Comison podria refutar esta presuncidn de declaracion negativa basindose en un andisis de

mercado que tenga en cuentafactores tales como los siguientes:

- laestructura de mercado (por gemplo, oligopolio);

- los obstacul os de acceso;

- e grado de integracion del mercado Unico, valorado sobre la base de indicadores tales como €
diferencia de precios que existe entre los Estados miembros 'y d nivel de penetracion de mercado en
cada Estado miembro de productos importados de otros Estados miembros, o

- e impacto acumulativo de las redes paralelas.

297.  Los acuerdos que, en base a este andisis de mercado, se demuestre que entren en € &mbito de
gplicacion del gpartado 1 del articulo 85 podrian acogerse a una exencion por categorias S satisfacen las
condiciones necesarias (véanse a continuacion las variantes | y I1). La presuncion de declaracion negativa
podria aplicarse mediante una comunicacion de la Comision y, posteriormente y a la luz de la experiencia
adquirida, en d marco de un reglamento de declaraciones negativas que regueriria un nuevo reglamento de
habilitacion del Consgio, en aplicacion delo dispuesto en € articulo 87 ddl Tratado.

298.  Paralos casos con una cuota de mercado supe rior, por gemplo, d 20% y para los que posean una
cuotainferior a 20% que entren en e ambito de aplicacion del apartado 1 del articulo 85, se podrian plantear las
dos posibilidades siguientes.

Vaiantel

299.  Laexencion por categorias mencionadaen laOpcidn || podriaabarcar atodos los casos que superen la
cuota de mercado del 20% (exencidn por categorias ampliada).

Variante |l
300.  Laexencion por categorias mencionada en la Opcion 111 abarcaria a todos |os casos que se sitlien por
encima de 20% de cuota de mercado (por gemplo, imposibilidad de aplicacidn de laexencidn por categorias a

determinadas restricciones por encimade 40% de cuota de mercado).

Cervezay gasolina

301.  Lapresuncion deinaplicabilided del apartado 1 del articulo 85 descrita anteriormente solo se aplicaria
alos acuerdos de suministro exclusivo de cervezay gasolina en lamedida en que & impacto acumulativo delas
redes pardeas no produzca un efecto de excesiva compartimentacion.

[I. SUGERENCIASEN RELACION CON LAS CUESTIONES QUE SE PUEDEN PLANTEAR
EN LASOBSERVACIONES

302.  Aunque quienes deseen remitir sus observaciones pueden plantear cuaquier cuestion relativa a las
restricciones verticades y no estén obligados a circunscribirse a las opciones anteriormente enumeradas, sin
embargo, seria Util para la Comision que las observaciones pudieran referirse tanto a  cuediones sugtantivas




como a cuedtiones de procedimiento e insrumentos juridicos . Asi pues, 1o que figura a continuacion podria
servir de guia paraestructurar las observaciones en etos dos ambitos:

303. Cuestiones sustantivas

Eficacia - Se deberia tener en cuenta la eficacia de las medidas destinadas a diferenciar las restricciones
contrarias a la competencia de las que no lo son, junto con los costes de su aplicacion. A modo de gemplo
digamos que los costes pueden ser elevados S un conjunto de medidas estrictas identificase la totalidad de las
restricciones contrarias ala competencia, aunque sea de una severidad extrema.

Integracion de mercados - Se deberiafomentar la integracion de mercados.

Innovacion v libertad empresarid - Las medidas aplicadas deberian ser lo suficientemente flexibles para dar
cabida a la introduccién por parte de fabricantes y digtribuidores de  nuevas formas de digtribucion (a veces
impuestas por la necesdad de introducir nuevas tecnologias). No deberian imponer costes obligatorios
injustificados de digtribucion.

Consumidores y PYME - Las medidas adoptadas deberian permitir a los consumidores obtener una parte
equitativa de los beneficios y ser compatibles con otros objetivos, especidmente € fomento delas PYME, alas
que se deberia dentar a que desarrollen sus actividades cuando se enfrenten a actores més potentes en €
proceso de produccion-distribucion.

Poder de mercado - Cabe la posibilidad de que las medidas adoptadas hayan de establecer distinciones entre las
diferentes empresas, dependiendo de su poder de mercado. Por esta expresidn se entiende, en este contexto, un
grado de influencia sobre precios y producciédn inferior ala que posee una empresa dominante (articulo 86),
aunque suficiente para que los acuerdos entre tales empresas queden sujetos a &mbito de aplicacion de
gpatado 1 dd articulo 85 por su clara repercusion sobre la competencia. Uno de los sustitutos del poder de
mercado que evita € andiss individua (imposible de llevar a cabo en gran nimero de casos) es un umbra
expresado en términos de cuotade mercado . Se desearecibir comentarios sobre las consecuencias que tendriala
introduccidn de umbrales de cuota de mercado, ya sea:

- como condicion para quedar exento en & marco de una exencion por categorias (p.e., étano se gplica
por encima de una determinada cuota de mercado);

- como condicién para un procedimiento de no oposicion en una exencion por categorias (p.e., por
encima de una determinada cuota de mercado, las partes han de solicitar la exencion mediante €
procedimiento de no oposicion);

- como directriz en una exencion por categorias que indique un nivel por debgo del cud sea poc o
probable quelaComision retire e beneficio delamisma, o

- como indicacién del nivel por debagjo del cud se presume que, por lo generd, |os acuerdos verticaes
son compatibles con € gpartado 1 del articulo 85y por encimadel cuad e les aplican las disposiciones
de exencion por categorias.

Los comentarios sobre la utilizacion de los umbrales de cuota de mercado deberian abordar especiamente las
cuestiones de procedimiento enumeradas més adelante y en particular su repercusion sobre la seguridad juridica
Yy su capacidad paraenfrentarse d problema de multiplicidad de notificaciones. En € caso de que en unaopcion
< faciliten cifras especificas de cuota de mercado, también se deberia comentar la pertinencia o no de tales
cifras.

304. Cuestiones de procedimiento einstrumentosjuridicos

Seguridad juridica - L as medidas adoptadas deben ofrecer segurided juridica.




Masificacion - Las medidas deberian lograr una aplicacion acdlerada y eficaz , sin que elo implique recibir un
ndmero ingente de natificaciones.

Subsidiariedad - Las iniciativas que se tomen deberian mantener un equilibrio entre € principio de  autoridad
Unica y/o la descentralizacion en favor de las autoridadesy lostribunales nacionales.

Procedimientos - La Comision desea recibir comentarios sobre la conveniencia de que unas determinadas
medidas se lleven a la préctica con arreglo a los procedimientos en vigor o de que se introduzcan cambios,
epecidmente en lo relativo a

- las cartas adminigtrativas de compatibilidad,
- los procedimientos de no oposicion, o
- laretirada dela exencién concedidaen € marco de las exenciones por categorias @.

La Comisién desearecibir comentarios sobre la magnitud de las modificaciones que se han de introducir en las
normas y reglamentos en vigor , y especiamente sobre la poshilidad de que una opcidén se pueda aplicar
introduciendo cambios en las précticas vigentes que resulten relativamente fé&ciles de glecutar , como es € cao
de la comunicacion de minimis, o cambios en la préctica adminigtrativa que se especifiquen en una
comunicacion de asesoria adminigrativa de la Comisién - que se actualice regularmente y en la que figuren las
medidas basicas a adoptar, especidmente las circunstancias econdmicas en que se aplica € gpartado 1 dd
articulo 85, d tiempo que se garantiza una seguridad juridica adecuada. Por otra parte, algunas opciones exigen
la introduccidn de modificaciones en los tres Reglamentos de exencidn por categorias (1983/83, 1984/83 y
4087/88).

305.  LaComision reconoce que ninguna m edida que se aplique a las restricciones verticales puede lograr
smulténeamentey en lamedida deseada todos |os objetivos sustantivos ni gjustarse alatotaidad de los aspectos
de procedimiento. Por €lo, las iniciativas que se tomen han de lograr el mejor equilibrio posible, teniendo en
cuentalos objetivos de la politica de competenciaen d contexto globa del Tratado.

®3 NB. La retirada de la exencion en € marco de las actuales exenciones por categorias ha de seguir los

procedimientos establecidos en el Reglamento 17/62, 1o que no es viable en un gran nimero de casos.



306. Seruega envien sus comentarios antesdel 31.07 de 1997

por correo a

Libro Verde sobre |as restricciones verticales
Direccidn Generd de Competencia
Comision Europea (C 150)

Ruedelaloi / Wetstraat 200

1049 Brusdas
Bélgica

0 correo eectronico:

direccion de X400:

S=verticd-restraints, O=DG4; P=CEC; A=RTT,; C=BE
direccién Internet:

vertical-restraints @ dg4.cec.be

307. Copiasextra

Estelibro verde se encuentra disponible en todos |os lengugjes de la comunidad en € World Wide Web, Europa
server, http://europa.eu.int/comm/dg04/dgdhome.htm
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