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ACTE ALE CONSILIULUI

CONSILIUL CONCURENTEI

CONCURENTEI

ORDIN
pentru punerea in aplicare a Instructiunilor privind aplicarea art. 5 din Legea concurentei
nr. 21/1996, cu modificarile si completarile ulterioare, acordurilor de cooperare pe orizontala

In baza:

— Decretului nr. 57/2004 pentru numirea membrilor Plenului Consiliului Concurentei;
— prevederilor art. 21 alin. (4) lit. f), ale art. 28 alin. (1) si (3) si ale art. 29 alin. (1) din Legea concurentei

nr. 21/1996, cu modificarile si completarile ulterioare,

avand in vedere avizul favorabil al Consiliului Legislativ,

presedintele Consiliului Concurentei emite urmatorul ordin:

Art. 1. — In urma adoptarii in plenul Consiliului
Concurentei se pun in aplicare Instructiunile privind
aplicarea art. 5 din Legea concurentei nr. 21/1996, cu
modificarile si completarile ulterioare, acordurilor de
cooperare pe orizontala, prevazute in anexa care face
parte integranta din prezentul ordin.

Art. 2. — Compartimentele de specialitate din cadrul
Consiliului Concurentei vor urmari punerea in aplicare a
prevederilor prezentului ordin.

Art. 3. — Prezentul ordin si instructiunile mentionate la
art. 1 vor fi publicate in Monitorul Oficial al Romaniei,
Partea |I.

Presedintele Consiliului Concurentei,
Mihai Berinde

Bucuresti, 14 aprilie 2004.
Nr. 76,
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ANEXA
LA CAP VII
EXEMPLU

Situatia: Aproape toti producatorii i importatorii unui anumit aparat de uz casnic (de exemplu,
masini de spélat) convin, cu incurajarea unui organism public, s& nu mai fabrice sau sa
importe produse care nu sunt conforme cu anumite criterii de mediu (de exemplu, eficienta
energeticd). Impreund, partile detin 90% din piatd. Produsele, care vor fi astfel eliminate
treptat de pe piata reprezintd un procent semnificativ din totalul vanzarilor. Ele vor fi inlocuite
cu produse care nu ridicd probleme de mediu, dar si mai scumpe, in acelasi timp. in plus,
acordul reduce in mod indirect nivelul de productie al tertelor parti. (de exemplu, furnizorii de
energie electric, furnizorii de componente inglobate in produsele eliminate treptat).

Analizd: Acordul conferd pértilor control asupra productiei $i importurilor individuale si priveste
un procent apreciabil din vanzarile si nivelul de productie al acestora, reducand totodatd, si
nivelul de productie al tertilor. Posibilitatile de alegere ale consumatorilor, care se axeaza
partial si pe caracteristicile de mediu ale produsului se vor reduce, iar preturile probabil, vor
creste. Prin urmare, acordul se incadreaza la art. 5 alin. (1) din lege. Implicarea autoritatii
publice este irelevanta pentru aceasta evaluare.

Pe de altd parte, produsele noi sunt mai avansate tehnic i, reducand o probleméa,de mediu
vizatd indirect (emisii de la producerea de electricitate), nu creaza si nu maresc in mod
inevitabil o altd problema de mediu (de exemplu, consumul mdarift de apd, utilizarea
detergentilor). Contributia neta la imbunatatirea situatiei de mediu cantareste, pe ansambiu,
mai mult decat cresterea costurilor. In plus, cumparatorii individuali ai produselor mai scumpe
vor recupera rapid cresterile de cost decarece produsele care nu ridicd probleme de mediu
au costuri de operare mai scazute. Alte alternative la acord se dovedesc a fi mai putin sigure
si eficiente in ceea ce privegte realizarea acelorasi beneficii nete. Diversele mijloace tehnice
sunt disponibile din punct de vedere economic pértilor, in vederea fabricarii produselor care
sunt conforme cu caracteristicile de mediu convenite, iar concurenta se va pastra pentru alte
caracteristici ale produsului. Prin urmare, conditiile de exceptare in temeiul art. 5 alin. (2) din
lege sunt indeplinite.

CONSILIUL CONCURENTEI

ORDIN
pentru punerea in aplicare a Instructiunilor privind aplicarea
art. 5 din Legea concurentei nr. 21/1996, cu modificarile
si completarile ulterioare, in cazul intelegerilor verticale

In baza:

— Decretului nr. 57/2004 pentru numirea membrilor Plenului Consiliului
Concurentei;

— prevederilor art. 21 alin. (4) lit. f), ale art. 28 alin. (1) si (3) si ale
art. 29 alin. (1) din Legea concurentei nr. 21/1996, cu modificarile si
completarile ulterioare,

avand in vedere avizul favorabil al Consiliului Legislativ,

presedintele Consiliului Concurentei emite urmatorul ordin:

Art. 1. — In urma adoptarii in plenul Consiliului Concurentei se pun in
aplicare Instructiunile privind aplicarea art. 5 din Legea concurentei
nr. 21/1996, cu modificarile si completarile ulterioare, in cazul intelegerilor
verticale, prevazute in anexa care face parte integranta din prezentul ordin.

Art. 2. — Compartimentele de specialitate din cadrul Consiliului
Concurentei vor urmari punerea in aplicare a prevederilor prezentului ordin.
Art. 3. — Prezentul ordin si instructiunile mentionate la art. 1 vor fi

publicate in Monitorul Oficial al Romaniei, Partea I.
Presedintele Consiliului Concurentei,

Mihai Berinde

Bucuresti, 14 aprilie 2004.
Nr. 77.
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Celelalte injelegeri de agent cad sub incidenta art.5 alin.(1) din lege, caz in care se aplicid regulamentul si prezentele
intructiuni.
Exista doua tipuri de riscuri financiare sau comerciale concludente in evaluarea naturii ntelegerilor de agent fatd de
incidenta art.5 alin.(1) din lege. Primul tip 1l reprezint3 riscurile care sunt in legéturd directa cu contractele negociate si/sau
incheiate de cdtre agent pe contul comitentului, cum ar fi finanfarea stocurilor.
Al doilea tip il reprezinta riscurile legate de investitiile specifice pietei. Acestea sunt investitii necesare activitétii pe care
agentul o desfasoard in baza imputernicirii date de comitent, investitii care permit agentului s& negocieze si/sau sd incheie
acest tip de contract. Investitiile specifice sunt de obicei nerecuperabile dacs, dup# renuntarea la respectivul domeniu de
activitate, investitiile nu pot fi folosite pentru alte activititi sau nu pot fi vindute decat cu o pierdere semnificativa.
intelegerile de agent sunt considerate intelegeri propriu-zise si nu cad sub incidenta art.5 alin.(1) din lege, dacd agentul nu
suportd riscuri sau suportd riscuri nesemnificative in legiturd cu contractele negociate si/sau incheiate pe contul
comitentului si in legiturd cu investitiile specifice pietei pentru acel domeniu de activitate. in aceasta situatie, functia de
vanzare sau cumpirare se incadreazi in activitatea comitentului, in pofida faptului ci agentul este o intreprindere distinct.
Astfel, comitentul suportd riscurile financiare si comerciale corespunzitoare, iar agentul nu desfasoard o activitate
economici independentd in ceea ce priveste activititile pentru care a fost desemnat ca agent.
Celelalte intelegeri de agent cad sub incidenta art.5 alin.(1) din lege. In acest caz, agentul suporta astfel de riscuri si va fi
tratat ca un intermediar independent care are dreptul de a-si stabili strategia de piatd necesari recuperiirii investitiilor legate
de contract sau a investitiilor specifice pietei. In evaluarea incidentei art.5 alin.(1) din lege nu sunt esentiale riscurile
asociate prestdrii serviciilor de agent in general, cum ar fi asigurarea veniturilor agentului, dependente de prestanta
profesionala sau investitiile generale in facilitati de producti¢ si forta de munca.
Problema riscului trebuie evaluatd de la caz la caz, tinAnd cont mai degrabd de realitatea economica existentd decat de
forma juridica.
Consiliul Concurentei considera c3, in general, art.5 alin.(1) din lege nu este aplicabil obligatiilor impuse agentului cu
privire la contractele negociate si/sau incheiate pe contul comitentului, daci proprietatea asupra produselor care fac obiectul
acordului nu este transferati agentului sau agentul nu furnizeaz3 el insusi serviciile previzute in acord si daci agentul:
nu contribuie la costurile legate de furnizarea/achizitionarea produselor sau serviciilor care fac obiectul acordului,
inclusiv costurile de transport. Asigurarea transportului este in sarcina agentului, dar costurile sunt suportate de comitent;
nu este obligat, direct sau indirect, s3 investeascd in activitati de promovare a vanzirilor, cum ar fi contributia la
cheltuielile de publicitate al comitentului;
nu mentine, pe cheltuiala si riscul propriu, stocuri de produse care fac obiectul acordului, incluzand costuri de finantare a
stocurilor si costuri privind pierderile legate de acestea, i poate returna comitentului produsele nevandute, fard daune -
interese, cu exceptia cazurilor de culpd a agentului, cum ar fi nerespectarea masurilor de securitate necesare evitarii
pierderilor legate de stocuri;
nu creeaza gi/sau nu furnizeaza servicii post-vanzare, servicii de reparatii sau de garaniie, decat daci serviciile agentului
sunt integral remunerate de citre comitent;
nu efectueazi investitii specifice pietei in echipamente, facilitati de productie sau formare de personal, cum ar fi un tanc
de depozitare, in vederea comercializirii, a produselor petroliere sau un program software specializat pentru
comercializarea de polife de asigurare in cazul agentilor de asiguriri;
nu isi asuma responsabilitatea fata de terti pentru prejudiciile cauzate de produsul vandut, cu exceptia responsabilititii
pentru culpa agentului in aceasta privint;
nu Isi asumi responsabilitatea in caz de neexecutare a contractului de citre client, cu exceptia pierderii comisionului
cuvenit, in afara de cazul angajarii responsabilititii pentru culpa sa, ca de exemplu, de a nu fi luat suficiente masuri de
securitate sau contra furtului ori masuri rezonabile pentru a semnala un furt politiei sau comitentului ori de a nu fi
comunicat comitentului orice informatie detinuta cu privire la credibilitatea financiari a clientului.
Este suficient ca agentul s isi asume unul din riscurile sau costurile enumerate mai sus pentru ca injelegerea de agent si
intre sub incidenta art.5 alin.(1) din lege.
Daca o intelegere de agent nu intrd sub incidenta art.5 alin.(1) din lege, nici obligatiile agentului izvorind din contractele
negociate si/sau incheiate pe contul comitentului nu intrd sub incidenta art.5 alin.(1) din lege.
Urmitoarele obligatii ale agentului vor fi, in general, considerate ca inerente infelegerii de agent, fiecare referindu-se la
dreptul comitentului de a stabili domeniul de activitate al agentului cu privire la produsele si serviciile care fac obiectul
acordului, si anume:

a) limitarea teritoriului in care agentul poate vinde aceste produse sau servicii;

b) limitarea clientilor c@rora agentul le poate vinde aceste produse sau servicii;

c) preturile la care si conditiile in care agentul trebuie s3 vandi sau si achizitioneze aceste produse sau servicii.
Obligatiile de mai sus sunt esentiale in cazul in care comitentul i§i asumai riscurile, aflindu-se astfel in pozitia de a
determina strategia comerciala.

Suplimentar conditiilor de vénzare sau cumpirare a produselor sau serviciilor de cétre agent pe contul comitentului,
intelegerile de agent contin deseori prevederi referitoare la relatia dintre agent §i comitent.

Astfel, acestea pot prevedea interdictia comitentului de a desemna alti agenti pentru un anumit tip de tranzactie, client sau
teritoriu (clauze de agent exclusiv), restrictionare care priveste doar concurenta intra-marci §i nu conduce, in general, la
efecte anticoncurentiale

De asemenea, acestea pot contine prevederi care interzic agentului si actioneze ca agent sau distribuitor al unor agenti
economici care concureazd cu comitentul (clauze de non-concurentd, inclusiv clauze de non-concurentd ulterioare
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d) obligatia impusi beneficiarului de a comunica §i de a pune la dispozitia francizorului orice experien{d acumulati in
exploatarea francezei, iar celorlalti beneficiari s le acorde licenta neexclusiva pentru know-how-ul rezultat din aceastd
experienta;

¢) obligatia impusd beneficiarului de a informa francizorul asupra contrafacerii drepturilor de proprietate intelectuald
acordate sub licentd, de a intenta actiune in justitie impotriva autorilor contrafacerii sau de a acorda francizorului
asistentd in cazul unei actiuni in justitie impotriva autorilor contrafacerii;

f) obligatia impusd beneficiarului de a nu utiliza know-how licentiat de citre francizor in alte scopuri decit cel de
exploatare a francizei;

g) obligatia impusi beneficiarului de a nu ceda drepturile si obligatiile ce decurg din acordul de francizi fara acordul
francizorului.

2.5. Relatia cu alte acte normative referitoare la posibilitatea de obtinere a beneficiului exceptiirii pe categorii de la
interdictia previzuti la art.5 alin.(1) din lege

(40) Prevederile regulamentului nu se aplicd intelegerilor verticale care fac obiectul ,,Regulamentului privind acordarea exceptarii
acordurilor pentru transfer de tehnologie si/san know-how de la interdic{ia previizutd la art. 5 alin. (1) din Legea concurentei nr.
21/1996” si ,,Regulamentului privind aplicarea art. 5 alin. (2) din Legea concurentei nr. 21/1996 in cazul intelegerilor
verticale din sectorul autovehiculelor”.
Prevederile regulamentului nu se aplica nici intelegerilor verticale legate de intelegerile orizontale de cercetare-dezvoltare
si de specializare, care sunt acoperite de ,Regulamentul privind acordarea exceptdrii acordurilor de specializare de la
interdictia previzutd la art.5 alin.(1) din Legea concurentei nr.21/1996” si de ,,Regulamentul privind acordarea exceptérii
acordurilor de cercetare-dezvoltare de la interdictia previzuti la art.5 alin.(1) din Legea concurentei nr.21/1996”.

3. Restrictiondri grave ale concurentei care exclud intelegerile verticale de la incadrarea in categoria definiti la art.4

alin.(1) din regulament.

(41) Art.5 din regulament prezintd o listd de restrictiondri grave ale concurengei, care exclud intelegerile verticale de la
incadrarea in categoria definitd la art.4 alin.(1) din regulament. Intelegerile verticale beneficiazi de exceptare pe categorii,
cu conditia ca nici o restrictionare gravd a concurentei, asa cum sunt descrise la art.5 din regulament, s nu faci obiectul
intelegerii sau s3 fie practicatd in cadrul Intelegerii respective. Este suficientd existenta uneia din aceste restrictiondri grave
ale concurentei pentru ca beneficiul exceptérii pe categorii si fie retras pentru intreaga intelegere verticald. Exceptarea
individuali a intelegerilor verticale continand astfel de restrictionari este improbabila.

Mai mult, in cazul restrictiondrilor prin obiect, cum sunt cele descrise la art.5 din regulament, nu trebuie demonstrat efectul
asupra concurentei, fiind interzise per se.

(42) Restrictionarea grava a concurentei previzuti la art.5 lit.a) din regulament se referd la impunerea prefului de revanzare,
care este un acord sau practicd concertatd avind ca obiect, direct sau indirect, stabilirea unui pret de revanzare fix sau
minim sau a unui nivel de pret fix sau minim ce trebuie respectat de catre cumpdrétor.

Clauzele contractuale sau practicile concertate care stabilesc in mod direct pretul de revanzare au un caracter restrictiv clar.
Impunerea pretului de revanzare se poate realiza si in mod indirect. Exemple de acest gen sunt acordurile care fixeazi
adaosul comercial, acordurile care fixeazi nivelul maxim de discount pe care un distribuitor il poate oferi pentru un anume
nivel de pret, acordurile care conditioneazi oferirea de citre furnizor de rabaturi sau de rambursari ale costurilor
promotionale de respectarea de citre compérdtor a unui nivel de pret stabilit, acordurile care leagi pretul de revinzare fixat
de preturile de revanzare practicate de concurenti, acordurile care previd amenintiri, intimidéri, avertismente, penalizari,
fntarzieri sau suspendiri in livrare sau chiar rezilierea acordului in cazul nerespectiirii unui anume nivel de pret.
Modalitatile directe sau indirecte de impunere a pretului de revdnzare devin mai eficiente atunci cind sunt insotite de
misuri de identificare a distribuitorilor care fac reduceri de pref, cum ar fi implementarea unui sistem de monitorizare a
pretului sau obligatia impusi comerciantilor en-detail de a denunfa membrii retelei de distributie care deviazi de la nivelul
de pret standard. In mod similar, modalititile directe sau indirecte de impunere a pretului de revanzare devin mai eficiente
atunci cdnd sunt insofite de misuri care reduc interesul cumpiritorului de a micsora preful de revanzare, cum ar fi
imprimarea pe produs, de citre furnizor, a prefului de revinzare recomandat sau obligarea comparitorului, de citre
furnizor, sa aplice ,,clauza clientului cel mai favorizat”.

Aceleasi modalitati indirecte si aceleagi misuri de ,.sustinere” pot fi folosite pentru a face preturile maxime sau
recomandate s actioneze in sensul impunerii pretului de revanzare. Totusi, lista cuprinzind preturile recomandate sau
preturile maxime, transmis3 de cétre furnizor cumpdaritorului, nu este considerati in sine ca ducénd la impunerea pretului
de revénzare.

(43) 1in cazul intelegerii de agent, comitentul stabileste pretul de vanzare, atdta timp cét agentul nu devine proprietarul
produselor. Totusi, in situatia in care un acord de agent cade sub incidenta art.5 alin.(1) din lege (a se vedea punctele (9)-
(16)), o obligatie care interzice sau restrictioneazi agentul in a-si imparti comisionul, fix sau variabil, cu clientul sau se
constituie in restrictionare gravi a concuretei, conform art.5 lit.a) din regulament. in consecins, agentul trebuie s fie liber
s& micgoreze pretul platit efectiv de citre client atata timp cét aceasta nu reduce veniturile comitentului.

(44) Art.5 lit.b) din regulament se refer# la alta restrictionare gravad a concurentei, constind in impértirea pietei in funciie de
teritoriu sau de categoriile de clienti. Aceasta poate lua forma unor obligatii directe, cum ar fi obligatia de a nu vinde
anumitor categorii de clienti sau clientilor din anumite teritorii sau obligatia de a transmite comenzile primite de la clientii
respectivi citre alfi distribuitori. De asemenea, restrictionarea poate rezulta din misuri indirecte avand ca tinti determinarea
distribuitorului de a nu vinde acestor clienti, cum ar fi refuzul sau reducerea bonusurilor sau discounturilor, refuzul de



(45)

(46)

S

49

(50

MONITORUL OFICIAL AL ROMANIEI, PARTEA |, Nr. 437/17.V.2004

livrare, reducerea sau limitarea volumelor furnizate la cererea aferentd teritoriului sau categoriei de clienti alocate,
amenintari cu rezilierea contractului ori de diminuare a profitului. Aceste practici sunt §i mai restrictive atunci cand sunt
folosite impreund cu introducerea de catre furnizor a unui sistem de monitorizare a destinatiei efective a produselor
furnizate, cum ar fi utilizarea unor etichete sau serii diferentiate.
Totusi, interdictia impusi tuturor distribuitorilor, de a vinde anumitor categorii de consumatori finali, nu este privitd ca
restrictionare gravi a concurentei, neincadrabild in exceptare, daci existd o justificare obiectivd referitoare la produs, cum
ar fi interdictia generald de comercializare a substantelor periculoase anumitor categorii de clienti din motive de sigurantd
sau sinitate. Aceasta inseamni cd nici furnizorul insugi s3 nu poatd si vandi acestor categorii de clienti. Nici obligatia
impusi revanzitorului de a afiga numele de marca al furnizorului nu este considerata o restrictionare grava a concurentei,
neincadrabila in exceptare.
O prima exceptie de la restrictionarea gravd a concurentei previzuti la art.5 lit.b) din regulament, constd in posibilitatea
rezervatd furnizorului de a interzice clientilor sii directi vénzirile active in teritoriile sau cétre categoriile de clienti,
pastrate de citre furnizor pentru sine sau alocate exclusiv altor comparatori,
Un teritoriu sau o categorie de clienti este alocatd exclusiv dacd furnizorul convine si vindid produsele sale numai unui
distribuitor in scopul distribuirii intr-un anume teritoriu sau unei anume categorii de consumatori, iar distribuitorul exclusiv
este protejat impotriva vanzarilor active ale furnizorului §i ale altor cumpératori ai furnizorului, in teritoriul s3u sau citre
categoria sa de clienti. Protectia teritoriilor sau categoriilor de clienti alocate in exclusivitate trebuie si permitd, totusi,
vénzirile pasive in teritoriile respective sau cétre categoriile de clienti respectivi.
in aplicarea art.5 lit. b) din regulament, Consiliul Concurentei caracterizeazi vanzirile ,.active” §i ,pasive” dupd cum
urmeaza:
vénzari ,,active” inseamni: abordarea activa a clientilor individuali din teritoriile exclusive sau categoriile exclusive de
clienti ale altor distribuitori, prin vizite sau prin posti; abordarea activd a unei categorii specifice de clienti sau a
clientilor dintr-un teritoriu exclusiv al altui distribuitor prin publicitate in mass-media sau prin alte activitati promotionale
care se adreseaza in mod expres unei categorii de clienti sau clientilor din acel teritoriu; stabilirea unor facilitati de
depozitare sau de distributie in teritoriul exclusiv al altui distribuitor.
vanzari ,,pasive” inseamna onorarea comenzilor nesolicitate, primite de la clientii individuali, inclusiv livrarea produselor
cétre sau prestarea serviciilor cerute de acei clienti. Se considera vanzare ,pasivi” publicitatea generald sau promovarea
prin mass-media sau prin Internet care ajunge la clientii din teritoriile exclusive sau din categoriile exclusive de clienti
ale altor distribuitori, dar care reprezintd o modalitate rezonabild de abordare a clientilor din afara acelor teritorii sau
categorii de clienti (de exemplu abordarea clientilor din teritoriile neexclusive sau din propriul teritoriu).
Orice distribuitor este liber sa utilizeze Internetul pentru publicitatea sau vanzarea produselor. O restrictionare referitoare
la utilizarea Internetului de catre distribuitor ar putea fi compatibild cu regulamentul de exceptare pe categorii numai in
masura Tn care publicitatea prin Internet sau vanzirile prin intermediul Internetului ar conduce la vinzarea activd in
teritoriile exclusive sau citre categoriile exclusive de clienti ale altor distribuitori. Atdta timp cat un web site nu se
adreseaz3 in mod expres clientilor din teritoriul sdu din categoria de clieni alocate in mod exclusiv altui distribuitor, cum
ar fi: utilizarea bannerelor sau hiperlegaturilor (link-urilor) cu paginile furnizorilor de Internet disponibile numai acelor
clienti alocati in mod exclusiv, web site-ul nu este considerat o forma de vanzare activd. Transmiterea, fard a exista
solicitare in acest sens, de e-mail-uri clientilor individuali este consideratd vanzare activa.
Aceleasi considerente se aplica i vanzirilor prin intermediul cataloagelor.
in nici un caz, furnizorul nu-si poate rezerva numai pentru sine vanzarea gi/sau publicitatea pe Internet.
Toate celelalte exceptii de la interdictia prevazuti la art.5 lit.b) din regulament permit restrictionarea atit a vanzérilor
pasive cit si a celor active. Astfel este permisa restrictia impusd comerciantului angro de a vinde citre consumatorii
finali, restrictia impusi unui distribuitor desemnat intr-un sistem de distributie selectivd de a vinde citre distribuitori
neautorizati, indiferent de nivelul de comercializare, pe piete in care opereazi astfel de sisteme de distributie, precum si
restrictia impusd cumpératorului de parti componente, achizifionate in scopul prelucririi, de a le revinde unor concurenti
ai furnizorului.
Termenul ,pdrti componente” include orice produs intermediar, iar termenul ,prelucrare” se referd la utilizarea
oricdrui input in scopul producerii de bunuri.
Prevederea art.5 lit.c) din regulament se refer# la faptul ¢ intermediarii dintr-un sistem de distributie selectivi nu pot fi
restrictionati in ceea ce priveste utilizatorii sau agentii comerciali ai utilizatorilor cdrora le pot vinde produsele. De
asemenea, intermediarii sunt liberi si-si faca publicitate gi si vandi prin Internet.
Totusi, intermediarii pot fi restrictionati in ceea ce priveste locul de desfisurare a activitatii. Daci magazinul acestuia
este mobil, intermediarului i se poate stabili un teritoriu in afara ciruia nu poate opera.
Distributia selectivd poate fi combinatd cu distributia exclusivd, cu conditia ca vanzarile active si pasive si nu fie
restrictionate.
Prevederea art.5 lit.d) din regulament exclude de la exceptare intelegerea care are ca obiect, direct sau indirect,
interzicerea sau limitarea vanzirilor, active sau pasive, de produse care fac obiectul acordului dintre distribuitorii
selectionati. in consecint3, distributia selectivi nu poate fi combinati cu restrictiondri verticale care obliga distribuitorii
s& cumpere produsele ce fac obiectul contractului dintr-o sursi unicd, cum ar fi cumpdrarea exclusivi. De asemenea, in
cadrul sistemului de distributie selectivd, comercianfilor agro desemnati nu li se pot impune restrictii cu privire la
véanzérile de produse catre comerciantii en -detail desemnati.
Prevederea art.5 lit.¢) din regulament exclude de la exceptare o intelegere Intre un producétor de parti componente si un
cumpidrétor care le utilizeazi la fabricarea propriilor produse (fabricant de produse originale) prin care se restrictioneaza

41






(58)

1.3.
(59)

a)

b)

d)

2

h)

MONITORUL OFICIAL AL ROMANIEI, PARTEA |, Nr. 437/17.V.2004

Problema ,,pasagerului clandestin” intre furnizori se limiteaz3 la anumite situatii specifice, si anume la cazurile in care
promovarea are loc pe amplasamentul cumpératorului si este genericd, nu axati pe o anumita marca.
»deschiderea sau patrunderea pe piete noi”,

distribuitorului pentru a impune marca pe piaf. Pentru a convinge un distribuitor local sa facd aceste investitii, este
oportun si se ofere protectie teritoriald distribuitorului, astfel incat acesta sa-si poati recupera investitia prin stabilirea,
in mod temporar, a unui pret mai mare.
aspecte privind ..evitarea problemei ..pasagerului clandestin” in faza de promovare a unui nou produs”.
in unele sectoare, anumiti comercianti en-detail au reputatia de a oferi numai produse ,.de calitate”. In acest caz,
vinzarea prin intermediul acestor comercianti en-detail poate fi vitald pentru introducerea unui produs nou. Daci, in
faza initiala, producatorul nu-si poate limita vanzirile la magazinele de prim rang, acesta risci si fie subclasat, iar
introducerea produsului pe piatd poate esua. Aceasta inseamnd ci existd motive pentru admiterea, pe o perioada
limitatd a unei restrictiondri, cum ar fi distributia exclusivi sau selectivd. Durata acestei restrictionéri trebuie s fie
suficientd pentru introducerea pe piaja a unui produs nou, dar nu atdt de mare incét si obstructioneze rispandirea pe
scard largid a produsului respectiv.
asa numita ..problema a investitiilor specifice unui singur client”.
Uneori, existd investitii specifice unui client, care trebuie ficute fie de furnizor fie de cumpérdtor, cum ar fi
echipamentele speciale sau instruirea de specialitate. Este cazul unui produc#tor de pérti componente care trebuie s
construiasca utilaje §i unelte noi pentru a satisface o anume cerinti a unui client al siu. Investitorul nu poate angaja
investitia respectivd inaintea stabilirii unor angajamente specifice de furnizare.
Facem precizarea c3, in primul rdnd, investitia trebuie si fie specificd clientului respectiv. Investitia facutd de
furnizor/cumpiritor este considerati specificd clientului dacd, dupd incetarea relatiilor contractuale cu acel client,
aceasta nu poate fi utilizatd de catre furnizor/cumpérator pentru alte activititi comerciale §i nu poate fi vinduta decit
cu o pierdere semnificativé. in al doilea rand, aceasta trebuie si fie o investitie pe termen lung, nerecuperabili pe
termen scurt. in al treilea rand, investitia trebuie si fie asimetrics; adicd o parte la acord investeste mai mult decat
cealaltd parte. Daca aceste conditii sunt indeplinite, exist® motivatie temeinici pentru practicarea unei restrictiondri
verticale, pe durata necesara amortizirii investitiei. Restricfionarea verticald corespunzitoare poate fi de tipul ,,clauzei
de nonconcurenti” sau de tipul ,.impunerii cantitafii” in cazul in care investitia este facutd de cétre furnizor si de tipul
distributiei exclusive, aloc#rii exclusive a clientilor sau furnizirii exclusive in cazul in care investifia este ficutd de
catre cumpdrétor.
»problema investitiilor specifice transferului unui know-how substantial”. Odata furnizat, know-how-ul nu poate fi
recuperat, iar furnizorul know-how-ului poate nu doreste ca acesta si fie utilizat pentru sau de citre concuren{i. Daci
know-how-ul nu a fost disponibil imediat cumpéritorului §i este substantial si indispensabil functionarii acordului, un
astfel de transfer poate justifica o restrictionare de tipul ,,clauze de non-concuren{d”.
,,Economia de scari in distributie”.
Pentru a beneficia de economii de scard si, prin aceasta, de un pre{ cu aminuntul mai scidzut la produsul siu,
producitorul poate dori s3-gi concentreze revanzarea produselor printr-un numér limitat de distribuitori. In acest scop,
acesta poate utiliza distributia exclusiva, impunerea cantititii sub forma obligatiei de a cumpéra o cantitate minim4,
distributia selectiva continind o astfel de cerinta sau cumpirarea exclusiva.
»Imperfectiuniie pietei de capital”.
Furnizorii obisnuiti de capital (bancile, pietele de capital) pot asigura capital sub nivelul optim daca detin informatii
imperfecte despre calitatea imprumutatului sau dac3 nu existd o bazi adecvati de garantare a creditului. Cumpéritorul
sau furnizorul pot detine informatii mai bune §i poate, printr-o relatie de exclusivitate, si obtina garantii suplimentare
pentru investitie. Daci furnizorul oferd creditul cumparatorului, poate impune acestuia o clauzi de nonconcurenii sau
o clauzi de impunere a cantititii. Dacd cumpéritorul acordd creditul furnizorului, el i poate impune acestuia
restrictionari de tipul vanzare exclusivi sau impunere a cantititii.
»HUniformitatea si standardizarea calitétii”.
O restricfionare verticald poate duce la cresterea véanzirilor prin crearea unei imagini de marci si, in acest fel, la
cregterea atractivititii produsului pentru consumatorul final, impunindu-se un anume grad de uniformitate si
standardizare a calitétii la nivelul distribuitorilor. Aceasta se poate regési In cazul distributiei selective si francezei.
Existd un grad mare de substituibilitate intre diversele restrictionari verticale, §i anume aceeasi problema de ineficientd
poate fi rezolvati prin restrictionari verticale diferite. Acest lucru este important atita timp cat efectele negative asupra
concurentei diferd de la o restrictionare vertical la alta §i joacd un rol important in cazul discutdrii indispensabilititii
unei restrictiondri verticale in conformitate cu art.5 alin.2 din lege.

Reguli generale de evaluare a restrictionérilor verticale

in evaluarea restrictionarilor verticale din perspectiva politicii concurentiale, se pot formula unele reguli generale:

pentru majoritatea restrictionarilor verticale, pot apirea probleme numai dacd concurenta inter-marci este insuficients, si
anume dac# existd o anumitd putere pe piatd la nivelul furnizorului sau al cumparitorului sau al ambilor. Prin putere pe
piatd se intelege capacitatea de a practica preturi superioare nivelului care ar rezulta din jocul concurentei i, cel putin pe
termen scurt, de a obtine profituri peste limitele normale. Dacé pe o piatd neconcentratd existd multi agenti economici
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se poate concretiza in avantajul ,primului venit” pe piad (care are amplasamentul cel mai bun etc), in detinerea de
brevete importante si/sau de tehnologii superioare, in detinerea pozitiei de marca-lider sau a unui portofoliu superior.
*  Poritia pe piatd a concurentilor
Aceiasi indicatori, respectiv cota de piati si posibilele avantaje concurentiale, se utilizeazi pentru a stabili pozitia pe piati
a concurentilor. Cu cét numarul §i puterea pe piata a concurentilor existenti sunt mai mari, cu atit este mai mic riscul ca
furnizorul sau cumparatorul si aibi capacitatea de a inchide piata si cu atét este mai mic riscul de reducere a concurentei
inter-marca. Totusi, riscul de aparitie a intelegerilor secrete ilegale creste pe o piatd in care numarul concurentilor este
mic, iar pozitiile lor pe piati (mérime, costuri, potential pentru cercetare-dezvoltare etc.) sunt similare. in general, cotele
de piata care fluctueazi sau se modifici rapid indici o concurent3 intensa.
¢ Pozitia pe piatd a cumpdritorului
Puterea de cumpdrare derivi din pozitia pe piat3 a cumparatorului. Primul indicator al puterii de cumpdrare este cota de
piata detinuti de cumpdrator pe piata achizitiilor. Aceasta cotd reflectd importanta cererii sale pentru furnizorii posibili.
Alti indicatori se axeazd pe pozitia cumpdaritorului pe piata revanzirilor pe care activeazi, incluzand caracteristici ca
raspandirea geografici mare a punctelor sale de desfacere, mércile proprii ale cumpiratorului/distribuitorului si imaginea
perceputa de consumatorii finali. Efectul puterii de cumpdrare asupra efecteior anticoncurentiale posibile nu este acelasi
in cazul diferitelor restrictiondri verticale. Puterea de cumpdrare poate creste efectele negative mai ales in cazul
restrictiondrilor implicate de categorii cum ar fi vinzarea exclusivd, distributia exclusivd si distributia selectiva
cantitativa.
¢  Bariere la intrare
Barierele la intrare se mésoard prin capacitatea agentilor economici existenti de a-si méri pre;ul peste nivelul concurentei
- de obicei peste valoarea minim4 a costurilor totale medu ale divergilor agenti economici - si de a realiza profituri
exagerate fira ca aceste profituri si atragi intréri pe piata. In lxpsa barierelor la intrare, intrérile facile §i rapide ar elimina
aceste profituri. Barierele la intrare pe piata pot fi considerate joase in misura in care intrérile efective, care ar impiedica
sau eroda profiturile exagerate, sunt realizabile intr-un an sau doi.
Barierele la intrare pot fi consecinta unor factori diversi, cum ar fi: economiile de scard si de scop (de diversitate); actele
normative, mai ales in situafia in care acestea prevad drepturi exclusive, ajutoare de stat, tarife de import; drepturile de
proprietate intelectuald; proprietatea asupra resurselor limitate din considerente naturale; facilititile esentiale; avantajul
primului venit pe piata §i loialitatea fatd de marci a consumatorilor creati de publicitatea intensivd. Restrictionarile
verticale §i integrarea pe verticald pot acfiona si ca bariere la intrare, ingreundnd accesul la piatd §i obstructionénd
concurentii (potentiali).
Unii dintre factorii de mai sus ar putea fi considerati bariere la intrarea pe piafd in mésura in care acestia sunt legati de
costurile de intrare irecuperabile. Costurile de intrare irecuperabile sunt acele costuri angajate pentru a patrunde sau a
deveni activ pe o piat3, dar care se pierd atunci cind agentul economic pardseste piata respectiva. Costurile publicitdtii -
de asigurare a loialitatii consumatorului - sunt costuri de intrare irecuperabile, cu exceptia situatiei in care, la iesirea de pe
piata respectivi, agentul economic ar putea si-§i vindi numele de marci sau s3-1 foloseasc3 altundeva fard pierderi. Cu
cit sunt mai multe costuri irecuperabile, cu atit agentii economici interesati de intrarea pe piafi trebuie si cintireasci
mai atent riscurile implicate, iar agentii economici existenti vor fi mai interesati in a face fatd concureniei, in contextul in
care este mai costisitor (din cauza costurilor irecuperabile) pentru agentii economici existenti s3 paraseasca piata. in
situatia in care distribuitorii sunt legati de un producétor printr-o clauzi de non-concurenti, efectul de inchidere a pietei
va fi mai puternic daci stabilirea distribuitorilor proprii impune costuri de intrare 1recuperablle pentru potentialii intranti.
in general, intrarea presupune costuri de intrare irecuperabile, mai mici sau mai mari. In consecinti, concurenta existenta
va cantiri mai mult in evaluarea unui caz decat concurenta potentiala.
¢ Maturitatea pietei
O piati maturd este agga piafi care existi de un anumit timp, in care tehnologiile utilizate sunt bine cunoscute si rispandite
i nu se schimbi prea mult, in care nu existd inovatii majore in ceea ce priveste marca comerciald si in care cererea este
relativ stabild sau in declin, Pe astfel de piete efectele negative sunt mai probabile decét pe pietele mai dinamice.
*  Nivelul de comercializare
Nivelul de comercializare face distinctia intre produsele §i serviciile intermediare §i produsele §i serviciile finale. Asa
cum s-a indicat anterior, efectele negative sunt mai putin probabile la nivelul produselor si serviciilor intermediare.
a. Natura produsului
Natura produsului este importantd, mai ales in cazul produselor finale, in evaluarea atét a efectelor negative cat si a celor
pozitive. in evaluarea posibilelor efecte negative, este important daca produsele de pe piati sunt ‘omogene sau eterogene,
dac produsul este scump, necesitind o mare parte a bugetului consumatorului, sau ieftin §i dacid produsul este o
achizitie cu grad mic de repetabilitate sau este o achizitie uzuald. Este mai probabil ca restrictiondrile verticale si aiba
efecte negative dacd produsul are un grad de eterogenitate mai ridicat, este mai putin costisitor §i se incadreazi in
categoria achizitiilor cu grad mic de repetabilitate.
_ b, Altifactori
In evaluarea anumitor restrictiondri, se pot lua in considerare §i alti factori. Printre acestia se numari efectul cumulativ
(adicd acoperirea pietei cu acorduri similare), durata intelegerilor, misura in care intelegerea este ,,impusi” (in mare
misurd, doar una din pérti este subiectul restrictiondrilor sau obligatiilor) sau ,negociatd” (ambele parfi accepti
restrictiondrile sau obligatiile), cadrul legislativ §i comportamentul care poate indica sau facilita intelegeri secrete ilegale
(cum ar fi dirijarea prejului, modificiri de pref anuntate in avans §i discutii despre pretul ,,corect”), rigiditatea pretului ca
raspuns la excesul de capacitate din piata, discriminarea prin pret si comportamentul anticoncurential anterior.
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Factori relevanti pentru evaluarea intelegerilor verticale, conform art.5 alin.(2) din lege

Existi cinci conditii cumulative de aplicare a art.5 alin.(2) (toate conditiile enumerate la lit. a)- d) si una din conditiile
enumerate la lit. ¢)), dupd cum urmeazi:

efectele pozitive prevaleazi asupra celor negative sau sunt suficiente pentru a compensa restringerea concurentei
provocate de respectivele intelegeri, decizii de asociere sau practici concertatd;

beneficiarilor sau consumatorilor 1i se asigurd un avantaj corespunzitor celui realizat de citre pértile la respectiva
intelegere, decizie de asociere sau practica concertati;

eventualele restrAngeri ale concurentei sunt indispensabile pentru obtinerea avantajelor scontate, iar prin respectiva
intelegere, decizie de asociere sau practicd concertatd partilor nu li se impun restricii care nu sunt necesare pentru
realizarea obiectivelor enumerate la lit.(e);

respectiva infelegere, decizie de asociere sau practicd concertatd nu da agentilor economici sau asociatiilor de agenti
economici posibilitatea de a elimina concurenta de pe o parte substantiald a pietei produselor sau serviciilor la care se
referd;

intelegerea, decizia de asociere sau practica concertaté in cauzi contribuie sau poate contribui in mod semnificativ Ja:
ameliorarea productiei sau distributiei de produse, executarii de lucriri ori prestirilor de servicii;

promovarea progresului tehnic sau economic, imbunatatirea calitétii produselor si serviciilor;

intdrirea pozitiilor concurentiale ale intreprinderilor mici §i mijlocii pe piata interni;

cregterea gradului de competitivitate a produselor, lucrarilor si serviciilor roménesti pe piata externd,

practicarea in mod durabil a unor preturi substantial mai reduse pentru consumatori.

Analiza restrictionirilor verticale specifice

in prezenta sectiune sunt analizate cele mai uzuale restrictiondri verticale sau combinatii de restriciondri verticale.
Analiza de mai jos se aplicd intelegerilor verticale care nu beneficiazi de exceptare prin incadrare in categoria definité la
art.4 alin.(1) din regulament si pentru care se solicitd dispensi de exceptare individuald in conditiile ,, Regulementului
pentru aplicarea prevederilor art.5 §i 6 din Legea concurentei nr.21/1996, privind practicile anticoncurentiale”.

2.1, Exclusivitate de marci
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O intelegere de nonconcurentd se bazeazi pe o obligatie sau o schemd de stimulare prin care cumpiéritorul este
determinat s3-si achizitioneze practic tot necesarul de produse aparfinind unei anume piefe relevante de la un singur
furnizor. Aceasta nu presupune doar obligatia cumpiritorului de a cumpéra numai de Ia furnizor si direct de la acesta, ci
obligatia cumpdratorului de a nu achizitiona, de a nu revinde sau de a nu utiliza produse sau servicii concurente.
Eventualele riscuri pentru concurentd sunt inchiderea pietei pentru furnizorii concurenti si pentru furnizorii potentiali,
facilitarea intelegerilor secrete ilegale intre furnizori in cazul retelelor paralele de restrictionéri similare §i diminuarea
concurentei inter-marci la nivelul punctelor de desfacere, in cazul in care cumpdritorul este un comerciant en-detail.
Toate cele 3 efecte restrictive au impact direct asupra concurentei inter-marc.

»Pozifia pe piatd a furnizorului” este de importanti majord in evaluarea eventualelor efecte anticoncurentiale ale
obligatiei de non-concurents. in general, acest tip de obligatie este impus de citre furnizor, iar furnizorul are intelgeri
asemindtoare s§i cu alti cumpérdtori.

Nu numai pozitia pe piatd a furnizorului este importantd, ci si intinderea si durata obligatiei de non-concurenti.
Eventualitatea inchiderii pietei creste pe misura ce acoperirea in timp si spatiu a obligatiilor de non-concurenta este mai
mare. in principiu, obligatiile de non-concurenti convenite intre agenti economici fari pozitie dominanti, pe o perioad
mai mic# de un an, nu sunt considerate ca avind efecte anticoncurentiale apreciabile sau efecte negative nete, Obligatiile
de non-concurenti convenite intre agenti economici fard pozitie dominanti, pentru o perioadd cuprinsi intre 1 i 5 ani,
necesitd o evaluare adecvati a efectelor pro si anticoncurentiale. Obligatiile de non-concurent mai lungi de 5 ani nu pot
fi considerate indispensabile pentru obtinerea avantajelor scontate sau avantajele nu sunt suficiente pentru a compensa
efectul lor de obstructionare, pentru majoritatea tipurilor de investitii. Agentii economici aflati in pozitie dominant3 nu
pot impune cumparatorilor obligatii de non-concurentd, decét in cazul in care pot justifica aceasta practicd comerciald in
contextul art.6 din lege.

in evaluarea puterii de piatd a furnizorului este importanti ,,pozitia pe piatd a concurentilor sdi”. Nu se asteaptd efecte
anticoncurentiale apreciabile atita timp cat concurentii sunt suficient de numerosi si puternici. inchiderea pietei pentru
concurentii potentiali poate sd apard in cazul 1n care o serie de furnizori mari incheie acorduri de non-concurent cu un
numér semnificativ de cumparitori de pe piata relevanti (efectul cumulativ)., Aceasta este o alta situatie in care acordurile
de non-concurent pot facilita intelegeri secrete ilegale intre furnizori.

Nu existad probabilitatea aparitiei unor efecte anticoncurentiale (individuale sau cumulative) in cazurile in care cota de
piatd a celui mai mare furnizor este sub 30% si cotele de piafa ale primilor 5 furnizori ca importanta (rata de concentrare
RC5) este sub 50%. Dacd un concurent potential nu poate intra pe piatd in conditii de profitabilitate, acest lucru este
probabil s& fie determinat de alti factori decit obligatiilor de non-concurent, cum ar fi preferintele consumatorilor.
»Barierele la intrare” sunt importante pentru a stabili existenta unei inchiderii reale a pietei. Este improbabil ca inchiderea
pietei sd reprezinte o problema reald, atdt timp cét este relativ ugor pentru furnizorii concurenti sa isi asigure cerere noui
sau alternativa pentru produsele lor. in cele mai multe situaii exista bariere la intrare, atat la nivelul productiei, cét si la
nivelu} distributiei.
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»Puterea de contracarare” este relevantd deoarece cumpdritorii puternici nu vor renun;a usor la posibilitatea de a
achizitiona produse §i servicii concurente. Inchiderea pietei care nu se bazeazi pe eficienta i care are efecte diunitoare
asupra consumatorilor finali reprezintd un risc, in special in cazul cumpdridtorilor dispersati. Totusi, incheierea unor
acorduri de non-concurentd cu marii cumpdratori poate avea un efect puternic de inchidere a pietei.
in cele din urma, este relevant pentru efectul de inchidere a pietei si ,,nivelul de comercializare”. Inchiderea pietei este
mai putin probabild in cazul unui produs intermediar, Cu toate acestea, un efect serios de inchidere a piefei pentru
concurentii actuali sau potentiali poate apdrea chiar sub nivelul de dominanti in cazul efectului cumulativ. Dacd
furnizorul are pozifie dominant3, orice obligatie de a cumpéra produsele numai sau in principal de la respectivul furnizor
poate conduce cu ugurint3 la efecte semnificative de inchidere a pietei. Riscul obstructiondrii altor concurenti creste cu
atdt mai mult cu ciat dominanta este mai puternici.
Daca acordul priveste furnizarea unui produs final la nivel angro, mésura in care poate apirea o problema de concuren{d
sub nivelul de dominanti depinde in mare parte de tipul comercializirii angro si de barierele la intrare existente la nivelul
comertcializirii angro. Nu exist3 riscul real de inchidere a pietei dacd producitorii concurenti isi pot crea ugor propriile
structuri de comercializare angro. Nivelul mic al barierelor la intrare depinde partial de tipul comercializarii angro, in
sensul in care comerciantii angro sunt sau nu eficienti comercializdnd numai produsul care face obiectul acordului sau
dacd acestia sunt mai eficienti comercializind o gama larga de produse.

in acest ultim caz, nu este eficient pentru un producitor care comercializeazi numai un produs s-si creeze propria
structurd de comercializare en-gros. Astfel, efecte anticoncurentiale pot apirea si sub nivelul de dominanti. in plus, pot
apdrea si probleme de efect cumulativ daci o serie de furnizori angajeazi majoritatea comerciantilor en-gros disponibili.
in cazul produselor finale, inchiderea piefei este mai probabil la nivelul comercializirii en-detail, avind in vedere
barierele la intrare semnificative pentru majoritatea producitorilor de creare a propriilor puncte de comercializare en-
detail doar pentru produsele lor. in plus, mtelegerlle de non-concurenta la nivelul comercializarii en-detail pot conduce la
reducerea concurentei inter-marcd din magazine. Din aceste motive pot apdrea efecte anticoncurentiale semnificative la
nivelul comercializarii en-detail a produselor finale, cu evaluarea tuturor factorilor relevanti, daci un furnizor fard
dominanti restrictioneazd 30% sau mai mult din piata relevanti. Pentru un agent economic aflat in pozitie dominants,
chiar si restrictionarea unei parti modeste de piata poate duce la efecte anticoncurentiale semnificative.
In anumite sectoare, comercializarea a mai mult de o marci in aceeasi locatie se poate dovedi dificils, caz in care
problemele legate de inchiderea pietei pot fi remediate prin limitarea duratei efective a infelegerilor.
Clauza prin care cumparitorul este obligat si anunte orice ofertd mai buni si care 1i permite acestuia sd accepte cealalti
ofertd numai dac furnizorul nu-§i ajusteazi propria oferta poate avea acelasi efect ca si obligatia de non-concurentd, mai
ales cand cumpiratorul trebuie si dezviluie numele celui care face oferta mai buna. In plus, cresterea transparentei pietei
poate facilita intelegerile secrete ilegale dintre furnizori. Clauza de mai sus poate actiona i ca impunere a cantitéii.
Impunerea cantitdtii pentru cumpdritor este o form3 mai slabd de non-concurentd, daci stimulentele sau obligatiile
convenite intre furnizor §i cumpdritor il determind pe acesta din urmi si-si concentreze in mare masurd achiziiile citre
un singur furnizor. Impunerea cantitiii se poate concretiza in solicitare de achizitii minime sau in plata diferentiata prin
intermediul schemelor de rabat la cantitate, schemelor de rabat pentru fidelitate sau a tarifului compus (tarif fix plus un
comision per unitate). Impunerea cantititii pentru cumpéritor va avea aceleasi efecte de inchidere a pietei ca §i obligatia
de non-concurent, dar intr-o misurd mai micd decit cea din urmé. Evaluarea acestor forme va depinde de efectul lor
asupra pietei.
Dacéd din evaluare se contureazi efecte anticoncurentiale apreciabile, exceptarea in baza art.5 alin.(2) din lege este
posibild numai daci furnizorul nu se afla in pozitie dominanta. in cazul obligafiilor de non-concurents sunt relevante
avantajele descrise la punctul (57) lit.a) — Problema ,,Pasagerului clandestin”, d) - ,,Problema investitiilor specifice unui
singur client”, €) - ,,Problema investitiilor specifice transferului unui know-how substantial” si g) - ,,Imperfectiunile
pietei de capital”.
In cazul avantajelor descrise in punctul (57) lit a), d) si g), impunerea cantititii pentru cumpdritor ar putea constitui o
alternativd mai putin restrictivd. Obligafia de non-concuren{i poate fi singura viabila in obtinerea avantajului descris in
punctul (57) lit.e).
In cele mai multe cazuri de investitii specifice unui singur client, realizate de cétre furnizor, o intelegere de non-
concurentd sau de impunere a cantititii pentru perioada de amortizare a investifiei va indeplini conditiile de la art.5
alin.(2) din lege. in cazul unor investitii; de valoare foarte mare, specifice unui client, se justifica chiar si o obligatie de
non-concurenti care si depageasci 5 ani.

Investitiile in (supra)capacitati, generale sau specifice pietei, nu reprezinti investitii specifice clientului, cu exceptia
cazului in care un furnizor creeazii o noud capacitate viabild economic doar in cazul in care produce pentru un anume
cumparator.
in mod normal, acordarea unui imprumut sau a unui echipament nespecific de citre furnizor cumpdaritorului nu este
suficientd pentru a justifica exceptarea unui efect de inchidere a pietei. Situatiile de imperfectiune a pietei de capital vor
fi limitate (a se vedea avantajul de la lit.g) a punctului (57)). Chiar dac# furnizorul unui produs ar fi cel mai eficient
furnizor de capital, creditul respectiv ar putea justifica o obligatie de non-concurentd numai in cazul in care cumpératorul
are dreptul sa rezilieze obligatia de non-concurenta §i sa ramburseze valoarea scadentd a imprumutului, in orice moment
si fara plata vreunei penaliziri. Aceasta inseamnd ci rambursarea imprumutului ar trebui structurati in rate egale sau
descrescitoare, iar cumparatorul ar trebui si aibid posibilitatea de a prelua echipamentul oferit de furnizor la valoarea de
piafd. Aceasta situatie nu aduce atingere posibilitifii de amanare a rambursérii imprumutului pentru 1-2 ani sau pan3 cind
cifra de afaceri atinge un anumit nivel (de exemplu, in cazuri de genul deschiderii unui nou punct de distributie).
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In general, transferul de know-how substantial (avantajul de la lit.c) a punctului (57) justifica obligatia de non-concurenti
pe toatd perioada acordului de furnizare. Un exemplu in acest sens este franciza.

Sub nivelul de dominantd, combinatia obligatie de non-concurent - distributie exclusivd poate s3 justifice obligatia de
non-concurentd pe toatd durata injelegerii, aceasta imbunitétind eforturile de distributie ale distribuitorului exclusiv in
teritoriul acestuia (a se vedea punctele (92)-(104)).

2.2. Distributia exclusivi

(92)

93)

(o4

(95)

(96)

)

(98)

99

(100)

(101)

(102)

in cadrut unei inelegeri de distributie exclusiva, furnizorul convine si vanda produsele sale unui singur distribuitor, in
scopul revinzarii intr-un anumit teritoriu. in acelagi timp, distribuitorului i se interzice vénzarea activd in alte teritorii
exclusive. Riscurile pentru concurentd sunt, in principal, reducerea concurentei intramarcd §i impartirea pietei care
faciliteaza in special discriminarea prin pref. Utilizarea sistemelor de distributie exclusivd de citre majoritatea sau de
citre toti furnizorii poate facilita intelegerile secrete ilegale, atét la nivelul furnizorilor cit si al distribuitorilor.

Pozitiile pe piaji a furnizorului §i a concurentilor sii sunt de importan{3 majora deoarece reducerea concurentei intra-
marci ridica probleme doar dacd §i concurenta inter-marc este redusa. Concurenta intra-marc este cu atat mai redusi cu
cit ,,pozitia furnizorului” este mai puternici. In vederea exceptrii intelegerii verticale, reducerea concurentei intra-marci
trebuie contracarata de avantaje reale.

»Pozitia concurentilor” poate avea semnificaii diferite. Existenta unor concurenti puternici inseamni ci, in general,
reducerea concurentei intra-marci este contracarati de concurenta inter-marci suficients. in cazul in care numdrul
concurentilor se micgoreazi, iar pozitia lor pe piati este similard din punctul de vedere al cotei de piat3, al capacititii i al
retelei de distributie poate apirea riscul ingelegerilor secrete ilegale. Reducerea concurengei intra-marci méreste acest
risc, mai ales in cazul in care mai multi furnizori opereazi cu sisteme de distributie similare.

Distributia exclusivd multipld, respectiv situatia in care furnizori diferiti desemneazi acelasi distribuitor exclusiv
intr-un anumit teritoriu, mareste §i mai mult riscul intelegerilor secrete ilegale. Dacd unui distribuitor i se acordd dreptul
exclusiv de a distribui doui sau mai muite produse concurente importante in acelasi teritoriu, concurenta inter-marci va
fi restrictionati substantial pentru marcile respective. Riscul intelegerilor secrete ilegale si reducerea concurentei inter-
marcid sunt cu atit mai probabile cu cit creste cota de pia{d cumulatd pentru mércile distribuite de un distribuitor
multiplu.

»Barierele la intrare™, care impiedicd furnizorii si-gi creeze distribuitori noi sau si-si giseascd distribuitori alternativi,
sunt mai pufin importante in evaluarea efectelor anticoncurentiale ale distributiei exclusive. Obstructionarea altor
furnizori este putin probabila atit timp cat distributia exclusiva nu este combinati cu exclusivitatea de marca.
Obstructionarea altor distribuitori nu reprezintd o problema daca furnizorul care opereaza printr-un sistem de distributie
exclusivd desemneazi un numir mare de distribuitori exclusivi pe aceeasi piata, iar distribuitorilor exclusivi nu Ii se
interzice vanzarea cétre alti distribuitori neautorizati.

Obstructionarea altor distribuitori poate deveni insd o problema daci existd ,,putere de cumpirare” si putere de piatd in
aval, mai ales in cazul teritoriilor foarte mari in care distribuitorul exclusiv devine cumpiritor exclusiv pentru o intreagi
piati. Obstructionarea altor distribuitori se poate agrava in cazul distributiei exclusive multiple.

»Puterea de cumpirare” poate miari riscul intelegerilor secrete ilegale la nivelul cumpiritorilor in cazul in care
intelegerile de distributie exclusivd sunt impuse unuia sau mai multor furnizori de citre cumpéritori importanti, situati
chiar in teritorii diferite.

»Maturitatea pietei” este importanti in contextul in care reducerea concureniei intra-marca si discriminarea prin pret pot
constitui probleme serioase pe o piatd maturd, fiind insd putin relevante pe o piata caracterizatd de cerere in crestere, de
tehnologii si pozitii de piatd in continui schimbare.

»~Nivelul de comercializare™ este important deoarece eventualele efecte negative pot diferi intre nivelul comercializarii
angro si cel en-detail. Distributia exclusiva se intalnegte mai ales in distributia produselor si serviciilor finale. Reducerea
concurentei intra-marcé este mai probabili la nivelul comercializirii en-detail, mai ales in contextul unor teritorii intinse,
deoarece consumatorii finali se pot confrunta cu posibilitifi reduse de alegere intre un distribuitor care oferd pret
mare/serviciu de calitate si unul care oferd pret mic/serviciu de calitate scizutd pentru o marci importanta.

Producatorul care alege un comerciant angro ca distribuitor exclusiv al sdu va face acest lucru pentru un teritoriu mai
mare. In cazul in care producitorul nu are pozitie dominanta, nu vor apérea efecte anticoncurentiale apreciabile atat timp
cat comerciantul angro poate vinde fard restrictii produsele citre comerciantii en-detail din aval. O eventual3 reducere a
concurentei intra-marci la nivelul comerciantului en-gros poate fi contracaratid de avantajele implicate de logistici,
activitate promotionald etc., maj ales in cazul in care producitorul este din altd tari. Riscurile pentru concurenta inter-
marci, in cazul distributiei exclusive multiple, sunt mai mari la nivelul comercializarii angro decat al celui en-detail.
Combinarea distributiei exclusive cu exclusivitatea de marcd poate antrena si riscul inchiderii pietei respective altor
furnizori, mai ales in cazul unei retele dense de distribuitori cu exclusivitate pe teritorii mici sau in cazul efectului
cumulativ. In acest caz devine necesara aplicarea principiilor prezentate la ,,2.1. Exclusivitate de marca”. Atat timp cat
aceastd combinatie nu duce la o obstrucjionare semnificativl, combinarea distributiei exclusive cu exclusivitatea de
marcd poate avea efecte proconcurentiale prin stimularea distribuitorului exclusiv pentru a-gi concentra eforturile asupra
marcii respective. In concluzie, in absenta efectului de inchidere a pietei, combinarea distributiei exclusive cu
exclusivitatea de marca este exceptabild pe toatd durata acordului, mai ales la nivelul comercializarii angro.

Combinatia distributie exclusivd - cumpirare exclusiva creste riscurile de reducere a concureniei intra-marci si de
impartire a piefei, care faciliteazi in special discriminarea prin pref. Distributia exclusivd limiteaza deja arbitrajul
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clientilor prin limitarea numarului de distribuitori §i limiteazi de obicei si libertatea distribuitorilor de a face vanziri
active. Cumpdrarea exclusivi, prin cerinta ca distribuitorii exclusivi si-gi asigure necesarul pentru o anumit3 marci direct
de la producitor, elimind i arbitrajul distribuitorilor exclusivi care sunt impiedicati s3 cumpere de la alti distribuitori din
sistem. Astfel, creste posibilitatea ca furnizorul s limiteze concurenta intra-marcd, aplicand conditii de comercializare
diferentiate. Combinatia distributie exclusivd -cumparare exclusiva este improbabil si fie exceptatd, cu exceptia cazului
in care existd avantaje clare si substaniiale care si conducd la prefuri mai reduse pentru consumatorii finali. Lipsa acestor
avantaje poate duce chiar si la retragerea exceptirii pe categorii.

»Natura produsului” nu are prea mare relevantd in evaluarea eventualelor efecte anticoncurentiale ale distributiei
exclusive, Devine relevantd in situatia in care se discutd eventualele avantaje, dupa ce s-a stabilit existenta unui efect
anticoncurential apreciabil.

Distributia exclusiva poate genera avantaje, in special in cazurile in care investitiile ficute de distribuitori sunt necesare
pentru a proteja sau a construi imaginea de marci. in general, necesitatea obtinerii de avantaje este mai puternici la
produsele noi, la produsele complexe, la produsele ale céror calitati sunt dificil de constatat inaintea consumdrii sau ale
caror calitdfi sunt greu de constatat chiar si dupa consumare. In plus, dlstnbu;la exclusivd poate duce la economii in
costurile cu logistica, datoritd economiilor de scard realizate In transport si distributie.

2.3. Alocarea exclusiva a consumatorilor

(105)

(106)

(107)

(108)

(109)

(110)

In cadrul unei intelegeri de alocare exclusivd a consumatorilor, furnizorul convine si-si vandi produsele unui smgur
distribuitor pentru revinzare citre un anume segment de consumatori. In mod normal, distribuitorul este restrictionat in
ceea ce priveste vanzarea activi citre alte segmente de consumatori, alocate exclusiv. Eventualele riscuri pentru
concurentd sunt reducerea concurentei intra-marcd §i partajarea pietei facilitdnd, in special, discriminarile prin pret.
Sistemul de alocare exclusivi a consumatorilor utilizat de majoritatea sau de citre tofi furnizorii poate facilita intelegerile
secrete ilegale, atat la nivelul furnizorilor cat si 1a nivelul distribuitorilor.
In evaluarea intelegerii de alocare exclusiva a consumatorilor se aplici mutatis mutandis principiile de evaluare de la
,,2 2. Distributie exclusiva” (punctele (92) — (104)), cu observarea urmitoarelor principii speclﬁce
In mod normal, alocarea consumatorilor reduce arbitrajul exercitat de citre consumatori. In plus, in cazul in care fiecare
distribuitor autorizat are alocat propriul segment de consumatori, distribuitorii neautorizati care nu se incadreazi in nici
un segment vor avea dificultdfi in obtinerea produsului. Acest fapt reduce si arbitrajul exercitat de citre distribuitorii
neautorizati. in consecinti, exceptarea individuala a intelegerii de alocare exclusiva a consumatorilor nu este posibila
decét dac3 implica avantaje clare si substantiale in eficienta.
Alocarea exclusivd a consumatorilor este utilizatd in special pentru produsele intermediare §i la nivelul angro de
comercializare a produselor finale, cu condifia si se poatd defini segmente distincte de consumatori cu cerinte specifice
legate de produs.
Alocarea exclusiva a consumatorilor poate genera avantaje, mai ales in cazurile in care distribuitorii trebuie si faca
investitii, cum ar fi echipamente specifice, specializari sau know-how, pentru a se adapta la cerintele segmentului
respectiv de consumatori. Perioada de amortizare a acestor investitii este durata justificati de utilizare a unui sistem de
alocare exclusiva a consumatorilor. Sistemul trebuie utilizat cu precddere in cazul produsele noi sau complexe si in cazul
produselor care necesiti adaptare la cerintele clientului individual. Cerintele diferentiate identificabile sunt mai probabile
in cazul produselor intermediare, adica produsele vandute diverselor tipuri de cumpératori profesionigti.

Este pufin probabil ca alocarea consumatorilor finali si genereze vreun avantaj. in consecinti, este putin probabil ca
o astfel de Injelegere sa fie exceptati.
In principiu, combinatia alocare exclusivi a clientilor—distributie selectiva nu indeplineste conditiile de exceptare, fiind
consideratd o restrictionare grava a concurentei, atit timp cét distribuitorilor autorizati le este interzisi vanzarea activi
cétre consumatorii finali.

2.4. Distributia selectivi

(111)

(112)

Inte]egerile de distribu;ie selectivﬁ restric;ioneazi pe de o parte, numirul distribuitorilor autorizati $i, pe de alta parte
depinde de numarul terltomlor, ci de criterii de selectie impuse, in primul rind, de natura produsului. Alta diferenti fati de
distributia exclusivd este faptul ci restrictionarea revanzirii nu se mai referd la restrictionarea vanzirii active intr-un
teritoriu, ci la restrictionarea vanzirilor cétre distribuitori neautorizati, posibili cumparatori fiind numai dealerii autorizati si
consumatorii finali. Distributia selectiva este utilizati in special pentru distribuirea produselor finale de marca.

Eventualele riscuri pentru concuren{ sunt reducerea concurentei intra-marci si, cu precadere in cazul efectului cumulativ,
obstructionarea anumitor tipuri de distribuitori, precum si facilitarea infelegerilor secrete ilegale intre furnizori sau intre
cumpiritori, In scopul evaluirii eventualelor efecte anticoncurentiale ale distributiei selective in conformitate cu
prevederile art.5 alin.(1) din lege, este necesar si se facd distinctie intre distributia selectiva pur calitativa si distributia
selectivi cantitativa,

Distributia selectiva pur calitativi selecteaz dealerii numai pe baza criteriilor obiective impuse de natura produsului, cum
ar fi specializarea personalului de véinzare, service furnizat la punctul de vénzare, comercializarea unor game speciale de
produse etc. Aplicarea acestor criterii nu impune o limitare directd a numérului de dealeri. In general, se consider ca
distributia selectivd pur calitativd nu implica efecte anticoncurentiale in conditiile indeplinirii urmatoarelor 3 cerinte. In
primul rdnd, natura produsului in cauzi trebuie si necesite un sistem de distributie selectivi, care si mentini calitatea
produsului si s asigure utilizarea corespunzitoare a acestuia. in al doilea rand, revanzitorii trebuie selectati pe baza unor
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criterii obiective de natur calitativa, aplicate tuturor revanzitorilor potentiali, uniform si nediscriminatoriu. In al treilea
rind, criteriile stabilite nu trebuie s3 depiseasci cerintele impuse de natura produsului.

Distributia selectivi cantitativd adaugi si alte criterii de selectie care limiteazi intr-o masurd mai mare numarul dealerilor
potentiali prin impunerea unor vanziri minime sau maxime, prin stabilirea numérului de dealeri etc.

Exceptarea prin incadrarea in categoria previizutd la art.4 alin.(1) din regulament acopera distributia selectiva, indiferent de
natura produsului in cauzi.

Cu toate acestea, utilizarea distributiei selective in cazul in care natura produsului nu impune un astfel de sistem nu implici,
in general, cresteri in eficienta suficiente, care si compenseze restringerea semnificativid a concurentei intra-marci. in
consecinti, exceptarea pe categorii poate fi retrasa in cazul in care apar efecte anticoncurentiale apreciabile.

Pozitia pe piatd a furnizorului si pozitia concurentilor sii sunt importante in evaluarea efectelor anticoncurentiale, in masura
in care reducerea concurentei intra-marc3 devine o problemsi daci si concurenta inter-marci este limitatd. Concurenta intra-
marci este cu atit mai redusi cu cit ,,pozitia furnizorului” este mai puternici. In vederea exceptarii intelegerii verticale,
reducerea concurentei intra-marci trebuie contracarati de avantaje reale.

Alt factor important este numdrul retelelor de distributie selectiva prezente pe aceeasi piati. in mod obisnuit, utilizarea
distributiei selective cantitative de citre un singur furnizor fard pozitie dominant3 pe piata nu implicd efecte negative, cu
conditia ca produsele contractate, prin natura lor, si necesite utilizarea unui sistem de distributie selectivi si cu conditia ca
toate criteriile de selectie si fie indispensabile asigurarii unei distributii eficiente a produselor in cauzi. In realitate,
distributia selectivi este utilizat3 de mai multi furnizori de pe o piatd anume.

»Pozitia concurentilor” poate avea semnificatii diferite §i joaca un rol important in cazul efectului cumulativ. Existenta unor
concurenti puternici inseamna, in general, ci reducerea concurentei intra-marca este contracarati de concurenta inter-marci
suficientd. Totusi, utilizarea distribugiei selective de catre majoritatea furnizorilor importanti va conduce la o reducere
semnificativd a concurentei intra-marci, la eventuala obstrucjionare a anumitor tipuri de distribuitori si la un risc crescut al
intelegerilor secrete ilegale intre cei mai importanti furnizori. Riscul obstructionarii distribuitorilor mai eficienti a fost
intotdeauna mai mare la distribugia selectivd decit la distributia exclusiva, dati fiind restrictionarea, in contextul distributiei
selective, a vanzirilor catre dealeri neautorizai. Scopul acestei restrictiondri este si confere distributiei selective caracterul
de sistem inchis, interzicindu-se astfel accesul dealerilor neautorizafi la produsele respective. In consecints, distributia
selectivd este foarte potrivitd pentru evitarea presiunii exercitate asupra profitului producitorului, precum si asupra
profitului dealerilor autorizati de cétre cei care oferé reduceri de pref.

In cazul refelelor paralele de distributie selectiva care, individual, beneficiazi de exceptare pe categorii, se poate lua in
considerare retragerea beneficiului exceptirii pe categorii sau inaplicabilitatea prevederilor regulamentului in cazul
efectului cumulativ. Totugi, aparitia efectului cumulativ este improbabild in cazul in care cota de piafi acoperitd de
distributii selective nu depégeste 50%. De asemenea, nu sunt probleme nici in cazul in care coeficientul de acoperire a
pietei depaseste 50%, dar cota de piaa cumulati a primilor 5 furnizori (CR5) este sub 50%. In cazul in care atat CR5 cét si
cota de piatd acoperita de distributii selective depageste 50%, evaluarea poate diferi in functie de méasura in care primii 5
furnizori aplica sau nu distributia selectivd. Obstructionarea celorlalti distribuitori este mai putin probabild cu cét pozitia
concurentilor care nu aplica distributia selectivd este mai puternicd. Dacéd primii 5 furnizori aplicd distribufia selectivi,
probleme concurentiale pot aparea, in special, in contextul acelor intelegeri care aplicd criterii de selectie cantitativa prin
limitarea directd a numirului de dealeri autorizati. Este improbabil ca prevederile art.5 alin.(2) din lege s# fie indeplinite in
cazul in care sistemele de distributie selectiva in discutie impiedica accesul pe piati a noilor distribuitori capabili s3 vinda
produsele respective in aceleagi conditii, in special a distribuitorilor care oferd discount-uri de pref, limitind astfel
distributia in avantajul anumitor canale deja existente §i in detrimentul consumatorilor finali. Formele indirecte de
distributie selectivd cantitativa, cum ar fi cele rezultate din combinarea criteriilor de selectie pur calitative cu obligatiile
impuse dealerilor de a achizitiona o cantitate minima anuala, sunt mai putin susceptibile si aibi efecte negative nete in
cazul in care respectiva cantitate nu reprezintd un procent semnificativ in cifra de afaceri totald a dealerului realizatd din
comercializarea tipului respectiv de produse si in cazul in care respectiva cantitate nu depiseste cantitatea necesard
furnizorului pentru a-gi recupera investitia specifica si/sau pentru a realiza economii de scar3 in distributie.

.-Barierele la intrare” prezintd interes in cazul inchiderii pietei pentru dealerii neautorizati. in principiu, barierele la intrare
vor fi considerabile, deoarece distributia selectivd este utilizatd de obicei de ciitre fabricantii de produse de marci. in
general, dealerii neautorizati au nevoie de timp §i de investifii considerabile pentru lansarea propriilor mirci sau pentru
obtinerea unor oferte competitive din alté parte.

»Puterea de cumpdrare™ méreste riscul aparitiei intelegerilor secrete ilegale dintre distribuitori i, astfel, modific apreciabil
evaluarea ficutd distribufiei selective din punctul de vedere al eventualelor efecte anticoncurentiale. inchiderea pietei
pentru comerciantii en-detail mai eficienti poate apirea, in special, in cazul asociatiilor puternice de dealeri, care impun
criterii de selectie asupra furnizorului in scopul limit#rii distribuiei in avantajul membrilor si.

In principiu, obstructionarea altor furnizori nu reprezinti o problema daci alti furnizori pot utiliza aceiasi distribuitori,
adicd dacd sistemul de distributie selectivd nu este combinat cu exclusivitatea de marca.

In cazul unei retele dense de distribuitori autorizati sau in cazul efectului cumulativ, combinarea distributiei selective
cu obligatia de non-concurentd mireste riscul obstructionarii altor furnizori. In acest caz, se aplica principiile stabilite
pentru exclusivitatea de marcd. Daca distributia selectivi nu este combinati cu o obligatie de non-concurenta, inchiderea
pietei pentru furnizorii concurenti poate reprezenta o problemd in cazul in care furnizorii principali impun dealerilor nu
numai criterii de selectie pur calitative, ci si anumite obligatii suplimentare, cum ar fi obligativitatea de a rezerva in
magazin un spatiu minim pentru produsele lor sau de a garanta ci vanzarea produselor lor reprezinta un anume procent in
cifra de afaceri totald a respectivului dealer. Astfel de probleme sunt improbabile in cazul in care cota de piat acoperita de
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investitii, ca fiind indispensabile obtinerii avantajelor scontate sau ca aceste avantaje ar fi suficiente pentru a compensa
efectul de inchidere a pietei pe care il au aceste intelegeri pe termen lung.
Pozitia cumpdratorilor concurenti pe piata din amonte este importantd deoarece este probabil ca cumpéritorii concurenti
sa fie obstructionati din motive anticoncurentiale, cum ar fi cresterea costurilor acestora, numai in cazul in care acestia
sunt semnificativ mai mici decdt cumpdritorul care-i obstructioneazi. Obstructionarea cumpdrétorilor concurenti este
putin probabild in cazul in care acestia au putere de cumpdérare similard si pot oferi furnizorilor posibilitati de vanzare
similare. Totusi, obstructionarea poate afecta concurentii potentiali, care nu au posibilitatea sa isi géseascd furnizori in
cazul in care o serie de cumpiritori importanti incheie intelegeri de vanzare exclusivd cu majoritatea furnizorilor de pe
piatd. Acest efect cumulativ poate duce la retragerea beneficiului exceptirii pe categorii.
Barierele de intrare la nivelul furnizorilor sunt relevante pentru a stabili daca inchiderea pietei este reald. Atét timp cét
pentru cumpdritorii concurenti este eficient si furnizeze ei Insisi produse sau servicii prin intermediul integrarii verticale
in amonte, inchiderea pietei este improbabil si fie o problema. Totugi, barierele la intrare pot fi semnificative,
Puterea de contracarare a furnizorilor este relevantii deoarece furnizorii 1mportant1 nu se vor lasa cu usurmté indepartati.
Riscul inchiderii pietei este mai probabil in cazul furnizorilor slabi si cumpératorilor puternici. in cazul furnizorilor
puternici, vdnzarea exclusivd se giseste in combinafie cu obligatia de nonconcurentd, fapt care aduce in analiza
principiile stabilite pentru exclusivitatea de marca.

in cazul mvestl;nlor specifice angajate de ambele parfi (problema ,pasagerului clandestin”), combinatia intre
vanzarea exclusiva si obligajia de nonconcurents, adicd exclusivitatea reciproca din intelegerile de vanzare industrialg,
este exceptabild sub nivelul de dominanta.
in sfarsit, nivelul de comercializare §i natura produsului sunt relevante in stabilirea efectului de inchidere a pietei.
Inchiderea pietei este mai putin probabil in cazul produselor intermediare sau al produselor omogene. in primul rind, un
producitor restricfionat care utilizeazi un anume input are flexibilitate mai mare in a rdspunde cererii clientilor sii decit
are un comerciant angro/en-detail in a raspunde cererii consumatorilor finali pentru care mdrcile pot juca un rol
important. In al doilea rand, pierderea unei surse de livrare conteazi mai putin pentru cumpiratorii restrictionati in cazul
produselor omogene decét in cazul produselor eterogene de diverse categorii si calitati.
Pentru produsele intermediare omogene, efectele anticoncurentiale sunt exceptabile sub nivelul de dominanti. in cazul
produselor finale diferentiate prin mérci de comert sau al produselor intermediare diferentiate unde existd bariere de
intrare, vanzarea exclusiva poate avea efecte anticoncurentiale apreciabile in cazul in care cumpéritorii concurenti sunt
relativ mici in comparatie cu cumparatorul care-i obstructioneazi, chiar daci acesta din urmi nu este dominant pe piata
din aval.
in cazul in care se identifici efecte anticoncurentiale apreciabile, exceptarea in conformitate cu art.5 alin.(2) din lege este
posibili atéta timp cit agentul economic nu are pozitie dominanti. Se asteaptd avantaje de genul celor descrise la punctul
(57) lit.d) si e), iar acest lucru este mai probabil in cazul produselor intermediare decét in cazul produselor finale. Alte
avantaje sunt putin probabile.
in cazul ~problemei investitiilor specifice unui singur client” gi, in special, in cazul realizirii economiilor de scara in
distributie, impunerea unei cantitai minime furnizorului, sub forma unor cerinte de furnizare minime, poate reprezenta o
alternativa mai putin restrictiva.
Viénzarea exclusivi se bazeazi pe obligatia, directd sau indirectd, impus3 furnizorului de a vinde unui singur cumpérator.
Impunerea cantititii pentru furnizor se bazeaza pe stimulentele convenite intre furnizor §i cumpéritor, care il determind
pe furnizor si-si concentreze véanzirile, in principal, citre un cumparator. Impunerea cantititii pentru furnizor poate avea
efecte similare, dar mai daunitoare decit vanzarea exclusiva. Evaluarea intelegerii de impunere a cantitifii depinde de
gradul de obstructionare a celorlalti cumpiritori pe piata din amonte.

2.7. Vanzarea legati
(135) Vinzarea legati este acea injelegere prin care furnizorul condifioneazi vanzarea unui produs de cumpérarea altui produs

(136)

(137)

distinct de la furnizor sau de la alt agent economic desemnat de acesta. Primul produs va fi denumit produs comandat, iar
al doilea, produs impus. Dac3 vénzarea legatd nu este obiectiv justificatdi de natura produselor sau de utilizarea
comerciald, aceastd practici poate constitui un abuz in sensul art.6 din lege. Art.5 din lege se aplicd intelegerilor
orizontale sau practicilor concertate dintre furnizorii concurenti prin care se conditioneazi vanzarea unui produs de
cumpidrarea altui produs distinct.

Vanzarea legatd poate constitui §i o restricfionare verticald incadrabild in prevederile art.5 din lege, in cazul in care
conduce la exclusivitate de marci (a se vedea punctele (74) — (91)) pentru produsul impus. Numai acest din urmé caz
este tratat in prezentele instructiuni.

Ceea ce se considerd a fi produs distinct este determinat, in primul rind, de cererea cumparitorilor. Doud produse sunt
distincte dacd, in lipsa conditiondrii, cumpératorii le-ar achizitiona de pe piete diferite. De exemplu, atdt timp cat clientii
vor si cumpere pantofi cu sireturi, furnizarea de pantofi cu sireturi devine uzanti comerciald pentru producitori. In
consecintd, vanzarea de pantofi cu sireturi nu reprezintd o vénzare legati. Din ce in ce mai multe combinatii devin
practici acceptate deoarece natura produsului face dificili, din punct de vedere tehnic, furnizarea unui produs firi
furnizarea altui produs.

Efectul anticoncurential principal al vanzirii legate este eventuala inchidere a pietei pentru produsele impuse. Vanzarea
legatd implica cel putin existenta unei forme de impunere a cantitfitii la cumpérator pentru produsul impus. Posibilitatea
de aparitie a efectului de inchidere a pietei pentru produsul impus creste in cazul in care se convine §i asupra unei
obligatii de non-concurenta pentru acesta.
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Viénzarea legati poate conduce si la prefuri supraconcurentiale, mai ales in urmdtoarele 3 situatii. Prima situatie este cea
in care produsul comandat si cel impus sunt partial substituibile din punctul de vedere al cumpératorului. A doua situatie
este cea in care vinzarea legati permite discriminarea prin pret in functie de utilizarea data de consumator produsului
comandat, ca de exemplu conditionarea vanzirii fotocopiatoarelor de cumpérarea consumabilelor aferente. A treia
situatie se referd la intelegerile pe termen lung sau la pietele pieselor de schimb pentru echipamentele originale cu timp
indelungat de inlocuire, cazuri in care este dificil pentru clienti s calculeze consecintele vanzirii legate.
In ultima instant3, vanzarea legati poate conduce i la cresterea barierelor la intrare atat pe piata produsului comandat cat
si a celui impus.
Pozitia de piata a furnizorului pe piafa produsului comandat este in mod evident important3 in evaluarea eventualelor
efecte anticoncurentiale. in general, acest tip de acord este impus de citre furnizor. Importanta furnizorului pe piata
produsului comandat este principalul motiv pentru care un cumpéritor ar putea avea dificultéi in refuzarea obligaiei de
vanzare conditionati.
in evaluarea puterii de piaa a furnizorului, este importanta pozitia concurentilor sii pe piata produsului comandat. Atat
timp cat concurentii sii sunt suficient de numerosi §i puternici, nu se asteaptd efecte anticoncurentiale deoarece
cumpératorii au suficiente alternative de cumprare a produsului comandat féra produsul impus, cu exceptia cazului in
care ceilalti furnizori aplica sisteme similare de vanzare legati. in plus, barierele la intrarea pe piata produsului comandat
sunt relevante pentru determinarea pozitiei de piatd a furnizorului. Combinarea vanzirii legate cu o obligaie de
nonconcurenti in legdturd cu produsul comandat intireste considerabil pozitia furnizorului.
Puterea de cumpirare este relevantd deoarece cumparatorilor importanti nu li se pot impune cu usurinti vanzarea legati,
fara participarea acestora la eventualele avantaje. De aceea, vanzarea legata fard avantaje reprezintd un risc in cazurile in
care cumpdritorii nu au putere de cumpdrare semnificativa.
Daca sunt identificate efecte anticoncurentiale importante, exceptarea in baza art.5 alin.(2) din lege este posibild cu
condifia ca agentul economic si nu fie dominant, Vénzarea legati poate genera avantaje care deriva din producpa sau
distributia in comun. In cazul in care produsul impus nu este fabricat de citre furnizor, avantaje pot deriva si din faptul
ca furnizorul achizitioneazi cantitdfi mari de produs impus. Pentru ca vinzarea legati si fie exceptats, trebuie si se
demonstreze ci cel putin o parte din aceste reduceri de cost sunt transmise consumatorului, De aceea, vanzarea legati nu
este exceptatd atunci cAnd comerciantul en-detail poate obtine, in mod normal, acelasi produs sau produse similare in
aceleasi conditii ori in conditii mai bune decét cele oferite de furnizorul care utilizeazi practica vanzirii legate. Un alt
avantaj poate apirea atunci cdnd vanzarea legatd contribuie la asigurarea unei anumite uniformitai si standardizéiri a
calititii (avantajul descris la punctul (57) lit.h)).

Totugi, trebuie s se demonstreze ci avantajele scontate nu pot fi realizate In aceeasi miisurd printr-o clauzi de
obligare a cumpéritorului in a utiliza sau revinde produse care satisfac standardele minime de calitate, fard a-i cere
acestuia s faci achizitiile de la furnizor sau de la un agent economic desemnat de acesta. In prmmpm, obligativitatea
mentinerii unor standarde minime de calitate nu inculcd prevederile art.5 alin.(1) din lege. In cazul in care nu este
posibild formularea standardelor minime de calitate, impunerea de cétre furnizorul produsului comandat a furnizorilor de
la care cumpdritorul trebuie sa faca achizitiile de produs impus nu incalc nici ea prevederile art.5 alin.(1) din lege, mai
ales atunci cand furnizorul produsului comandat nu realizeazi un beneficiu (financiar) direct ca urmare a desemnirii
furnizorilor de produs impus.

Preturile supraconcurentiale sunt considerate efecte anticoncurentiale prin ele insele. Efectul de inchidere a pietei
depinde de procentul conditionat din totalul vénzarilor de produs impus pe piatd. Pentru evaluarea misurii in care
inchiderea piefei incalci prevederile art.5 alin.(1) din lege este aplicabild analiza pentru exclusivitate de marca.
Exceptarea individuald a vénzirii legate este improbabild, cu exceptia cazului in care existd avantaje clare, partial
transmise consumatorilor. Exceptarea este §i mai putin probabild dacd vénzarea legati se combind cu obligatia de non-
concurentd, indiferent dac se refera la produsul impus sau la cel comandat.

Retragerea exceptirii pe categorii este posibild in cazurile in care vanzarea legati nu aduce avantaje sau daci aceste
avantaje nu sunt transmise consumatorului (a se vedea punctul (141)). De asemenea, retragerea exceptdrii pe categorii
este posibila si in cazul efectului cumulativ, atunci cadnd majoritatea furnizorilor utilizeazi intelegeri de vdnzare legati
similare, fard ca eventualele avantaje si fie transmise micar partial consumatorilor.

2.8. Preturile de revanzare recomandate si maxime

(144)

(145)

(146)

Practica recomandarii pretului de revanzare sau cerinta ca revanzitorul s respecte un pret maxim de revédnzare este
acoperiti de categoria previzuti in regulament, in cazul in care cota de piaté al furnizorului nu dep#seste pragul de 30%.
Principiile de mai jos vor fi urmate pentru cazurile care depasesc pragul de mai sus si pentru cazurile de retragere a
exceptarii pe categorii.

Riscul cel mai important pentru concurentd al preturilor recomandate i maxime este faptul ¢3 preful recomandat sau
maxim va functiona ca punct de referin{a pentru revénzitori, putdnd fi practicat ca pret de revinzare de majoritatea
acestora sau de toti. Un alt risc pentru concurenti este acela c# preturile maxime sau recomandate pot facilita intelegerile
secrete ilegale dintre furnizori.

Factorul cel mai important in evaluarea eventualelor efecte anticoncurentiale ale preturilor de revinzare maxime sau
recomandate este pozitia de piafd a furnizorului. Cu c4t este mai puternica aceastd pozitie, cu atét este mai mare riscul ca
pretul de revanzare maxim sau recomandat s3 ducd la o aplicare mai mult sau mai putin uniforma a acelui nivel de pret
de catre revanzitori. Revanzitorii pot considera riscantd abaterea de la ceea ce se percepe a fi pretul de revanzare
preferat al unui furnizor atit de important. in aceste conditii, practica impunerii prefului de revinzare maxim sau a
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In cazul in care o intelegere verticald implica trei parti, fiecare operand la niveluri diferite de comercializare, cotele de
piatd ale acestora trebuie s fie sub pragul de 30% in cazul fiecdrui nivel implicat pentru ca infelegerea verticala s
beneficieze de exceptare pe categorii.

In cazul in care un furnizor utilizeazi aceeasi intelegere verticald, in scopul cumpiririi, vAnzirii sau revanzirii unui
portofoliu de produse, unele produse pot indeplini, din punctul de vedere al pragului de 30% cota de piat3, conditiile de
exceptare pe categorii, iar alte produse nu. Produsele care detin o cotd de piata mai micd de 30% vor fi tratate in
contextul exceptirii pe categorii, iar cele care detin cote de piatd ce depdsesc 30% vor fi tratate in contextul exceptirii
individuale.

in cazul unui agent economic controlat in comun, membru al grupului furnizorului sau cumpératorului, aga cum este
acesta definit in ,Instructiunile cu privire la calculul cifrei de afaceri in cazurile de comportament anticoncurential,
prevazute la art.5 din Legea concurentei nr.21/1996, si in cazurile de concentrare economici”, cota de piati definuti de
acesta se va distribui in mod proportional intre agentii economici care detin controlul in comun.

In cazul in care furnizorul produce atit echipamentul original cét si piesele de schimb pentru acesta, furnizorul va fi
adesea singurul sau cel mai important furnizor al pietei derivate pentru reparatii §i piese de schimb. Aceasti situatie se
poate intilni i in cazul in care furnizorul (producitorul echipamentului original) subcontracteaza productia pieselor de
schimb. Piata relevantd se poate defini ca piata echipamentului original incluzind si piesele de schimb sau separat, o
piata a echipamentului original §i o piata a pieselor de schimb, in functie de circumstantele specifice cazului, cum ar fi
efectele restrictiondrilor implicate, durata de viata a echipamentului §i importanta costurilor implicate de reparatii sau
inlocuiri.

In cazul intelegerilor verticale care, pe lings furnizarea produselor care fac obiectul acordului, contin si prevederi
referitoare la drepturile de proprietate intelectuald, cum ar fi prevederi referitoare la utilizarea mércii comerciale a
furnizorului, care ajutd cumpdrtorul in comercializarea produselor care fac obiectul acordului, cota de piata a
furnizorului pe piata pe care acesta comercializeaza produsele care fac obiectul acordului este decisiva pentru aplicarea
prevederilor regulamentului.

In cazul francezei, in care francizorul nu furnizeazi produse in vederea revanzirii, ci un pachet de servicii
combinate cu prevederi referitoare la drepturile de proprietate intelectuald formand metoda de afaceri francizati,
francizorul trebuie si tina cont de cota sa de piati ca furnizor al metodei de afaceri. In acest scop, francizorul trebuie sa-si
calculeze cota de piatd definutd pe piata pe care este exploatatd metoda de afaceri, care este piata pe care beneficiarul
exploateazi metoda de afaceri pentru furnizarea de produse si servicii citre consumatorii finali. Francizorul isi va calcula
cota de piata in functie de valoarea vénzirii produselor sau serviciilor realizate de c#tre beneficiarul sau pe piata
respectivd. Concurenfli de pe aceastd piafd pot fi furnizori ai altor metode de afaceri francizate, dar si furnizori de
produse sau servicii substituibile, comercializate in afara unor sisteme de francizi. in plus, in cazul unei piete a
serviciilor fast-food, de exemplu, francizorul operdnd pe aceastd piatd isi va calcula cota de piati pe baza vanzirilor
realizate de beneficiarul sau. Daca francizorul furnizeazi §i anumite inputuri, cum ar fi carne sau condimente, francizorul
trebuie sd-si calculeze cota sa detinuti pe piata pe care aceste produse sunt vindute.

In cazul distributiei duale de produse finale, in care fabricantul produselor finale actioneazi i ca distribuitor pe piata,
definirea pietei si calculul cotei de piatd vor include produsele vandute de citre producitor si de catre concurenti acestuia
prin distribuitorii §i agentii integrati (care fac parte din grupul fiecaruia).
Productia internd, care reprezinti fabricarea de produse intermediare pentru folosinti proprie, poate fi foarte importanta
intr-o analizi concurentiala, reprezentdnd o constrdngere concurentiald sau accentudnd pozitia pe piatd a agentului
economic. Oricum, productia internd nu va fi luata in considerare la definirea pietei relevante si la calcularea cotei de
piata pentru produsele si serviciile intermediare.

3. Elemente de definire a pietei relevante si de calcul al cotei de piati pentru cazurile individuale

(160)

(a) Pentru ,produsele si serviciile intermediare”

fn evaluarea individuala a infelegerilor verticale, vor trebui investigate piete suplimentare pietei relevante definite pentru
aplicarea regulamentului. O intelegere verticald poate afecta si pietele din aval, pe langd piata furnizorului si
cumpdratorului. Astfel, in cazurile individuale vor fi examinate toate pietele relevante, de la fiecare nivel de
comercializare, afectate de restrictiondrile verticale, dupi cum urmeazi:

incorporate de cdtre cumpdrdtor in propriul produs sau serviciu,
restrictionérile verticale afecteazi, In general, doar piata dintre furnizor §i cumpéritor. De exemplu, o obligatie de non-
concurentd impusa cumpéritorului poate obstructiona alfi furnizori, dar nu conduce la reducerea concurentei din aval,
la nivelul comercializarii en detail. Totusi, in cazul vanzirii exclusive, pozitia cumpiritorului pe piata din aval este
relevantd deoarece comportamentul obstrutionist al cumparatorului poate avea efecte negative apreciabile in cazul in
care acesta are putere pe piata din aval,

(b) Pentru ,,produsele finale” o analiza limitati la piata dintre furnizor §i cumpdéritor este putin probabil s3 fie suficients att

timp cét restrictiondrile verticale pot reduce concurenta inter si/sau intra-marci pe piata revanzirii, care este o piafi
aflatd in avalul pietei cumpératorului.

De exemplu, distributia exclusivi poate duce nu numai la inchiderea pietei dintre furnizor §i cumpiritor, ci, mai ales,
la reducerea concurentei intra-marci in teritoriile de revanzare ale distribuitorilor. Piata revanzirii este importants in
special in cazul in care cumpiritorul este un comerciant en detail.

O obligatie de nonconcurenti convenitd intre un producdtor si un comerciant angro poate inlitura acest comerciant
angro vis-a-vis de alfi producitori, dar este putin probabil ca aceasta obligatie si duci la o reducere a concurentei de la
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nivelul en detail. Aceeasi intelegere conveniti cu un comerciant en detail conduce si la reducerea concurentei de la
nivelul en detail pe piafa revanzirii.

(©) In cazul evaluarii individuale a unei ,piete a pieselor de schimb”, piata relevanti poate fi definitd ca piafa
echipamentului original sau piata pieselor de schimb, in functie de circumstantele specifice sazului. in orice caz,
situatia pietei pieselor de schimb va fi evaluati tinand-se cont de piata echipamentului original. O pozitie mai pufin
importantd pe piata echipamentului original reduce in mod normal eventualele efecte anticoncurentiale asupra pietei
pieselor de schimb.

Capitolul VI - Dispoxzitii finale

(161) La data intrdrii in vigoare a prezentelor Instructiuni, se abrogd Instructiunile privind aplicarea art. 5 din Legea
concurentei nr.21/1996 in cazul Intelegerilor verticale, publicate in Monitorul Oficial al Romaniei nr. 591 bis din 9
august 2002.

CONSILIUL CONCURENTEI

ORDIN
pentru punerea in aplicare a Regulamentului privind regimul
exceptarii, pe categorii de intelegeri, decizii luate de
asociatiile de agenti economici si practici concertate, in
domeniul transporturilor maritime, de la interdictia prevazuta
la art. 5 alin. (1) din Legea concurentei nr. 21/1996,
cu modificarile si completarile ulterioare

In baza:

— Decretului nr. 57/2004 pentru numirea membrilor Plenului Consiliului
Concurentei;

— prevederilor art. 21 alin. (4) lit. f), ale art. 28 alin. (1) si (2) si ale
art. 29 alin. (1) din Legea concurentei nr. 21/1996, cu modificarile si
completarile ulterioare,

avand in vedere avizul favorabil al Consiliului Legislativ,

presedintele Consiliului Concurentei emite urmatorul ordin:

Art. 1. — In urma adoptérii in plenul Consiliului Concurentei se pune in
aplicare Regulamentul privind regimul exceptarii, pe categorii de intelegeri,
decizii luate de asociatile de agenti economici si practici concertate, in
domeniul transporturilor maritime, de la interdictia prevazuta la art. 5
alin. (1) din Legea concurentei nr. 21/1996, cu modificarile si completarile
ulterioare, prevazute in anexa care face parte integranta din prezentul ordin.

Art. 2. — Compartimentele de specialitate din cadrul Consiliului
Concurentei vor urmari punerea in aplicare a prevederilor prezentului ordin.
Art. 3. — Prezentul ordin si regulamentul mentionat la art. 1 vor fi

publicate in Monitorul Oficial al Romaniei, Partea I.
Presedintele Consiliului Concurentei,

Mihai Berinde

Bucuresti, 14 aprilie 2004.
Nr. 78.
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4, Utilizator de transport — un agent economic (de ex. expeditor, destinatar, intermediar
etc.) care a incheiat sau si-a manifestat intentia de incheia un acord contractual cu un
consortiu (sau cu unul din membri unui consortiu) in vederea transportului de marfuri, sau
orice asociatie de intermediari de transport;

5. Actiune tarifara independenta — dreptul unui membru al conferintei de a oferi, de la caz
la caz si in functie de marfa, tarife diferite de cele stabilite prin tarifarul conferintei, cu
conditia ingtiintarii prealabile a celorlalti membri ai acordului.

6. Conferinta maritima sau conferinta - un grup de doi sau mai muiti operatori de nave,
care presteaza servicii maritime internationale pentru transportul de marfa pe o ruta speciala
sau pe rute in cadrul unor limite geografice determinate si care au incheiat o intelegere sau

un aranjament de orice natura, in cadrul carora opereaza, in conditii de navlu uniforme sau
comune si orice fel de conditii agreate pentru prestarea de servicii maritime de linie;

CAPTOLUL Ii
Exceptari

Articolul 3
Acorduri exceptate

(1) Acordurile prevazute la art. 1 si 2 din prezentul regulament, sub rezeva indeplinirii
conditiilor si obligatiilor prevazute in acelasi regulament, sunt exceptate de la aplicarea
prevederilor art.5 alin. (1) din lege pentru activitatile prevazute la alin. (2) al acestui articol.

(2) Sunt excepate de la aplicarea prevederilor art. 5 alin. (1) din lege numai urmatoarele
activitati :

a) operarea in comun a serviciilor de transport maritim de linie care cuprind numai
urmatoarele activitati:

(i) coordonarea si/sau fixarea in comun a orarelor de navigatie $i stabilirea porturilor de
escala;

(ii) schimbul, vanzarea sau naviosirea incrucisata de spatiu sau de sloturi pe nave;
(iii) asocierea (pooling) de navele si/sau instalatii porturare;
(iv) utilizarea in comun a unuia sau a mai muitor birouri;

(v) asigurarea de containere, echipamente de rulare si alte echipamente si/sau contracte
de inchiriere, leasing sau cumparare de asemenea echipamente;

(vi) utilizarea unui sistem de schimb de date informatizate gi/sau a unui sistem de
documentare comun;

b) ajustarea temporara a capacitatilor;
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c) operarea sau utilizarea in comun a terminalelor portuare si a serviciilor aferente (servicii
de usurare sau stivuire);

d) participarea la unul sau mai multe dintre urmatoarele pool-uri: incarcaturi, incasari sau
beneficii;

e) exercitarea in comun a drepturilor de vot ale consortiului in conferinta in care membrii sai
opereaza, in masura in care votul, exercitat in comun, are in vedere activitati proprii
consortiului;

f) o structura comuna de comercializare gi/sau emiterea unui conosament comun;

g) orice alta activitate auxiliara celor mentionate de la lit. a) la f), necesara realizarii
acestora.

(3) Urmatoarele clauze sunt considerate a fi activitati auxiliare, in intelesul alin. (2) lit. g):

a) obligatia membrilor consortiului de a utiliza, pe relatia sau relatiile de trafic in cauza nave
alocate consortiului i de a se abtine de la navlosirea de spatii pe nave apartinand tertilor;

b) obligatia membrilor consortiului de a se abtine sa aloce sau sa navioseasca spatii altor
transportatori, pe relatia sau relatiile de trafic in cauza fara autorizarea prealabild a celorialfi
membri ai consortiului.

Articolul 4
Neutilizarea capacitatii

Exceptarea prevazuta la art. 3 nu se aplicd unui consortiu care include intelegeri privind
neutilizarea capacitatilor existente, conform carora transportatorii de linie, membri ai
consortiului, nu utilizeazd un anumit procent al capacitatii vasului operat in cadrul
consortiului.

CAPITOLUL Ill
Conditii de exceptare

Articolul 5
Conditia de baza pentru acordarea exceptarii

Exceptarea prevazuta de art. 3 se aplica doar daca cel putin una din conditile de mai jos
este indeplinita:

a) intre membrii conferintei, in cadrul careia opereaza consortiul, existd o concurenta
efectivd in materie de preturi, datoratda faptului ca membri sunt autorizati expres prin
prevederile acordului conferintei, in virtutea obligatiilor statutare sau altfel, sa aplice o
actiune de tarifare independenta, tuturor tarifelor de navlosire stabilite prin tarifarul
conferintei; sau
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CAPITOLUL YV
Prevederi diverse

Articolul 11
Secretul profesional

(1) Informatiile dobandite ca urmare a aplicarii prevederilor art.7 gi alin. (5) din art.9 vor fi
folosite doar in scopul acestui Regulament.

(2) Consiliul Concurentei, functionarii i angajatii acestuia nu vor divulga informatiile primite
in urma aplicarii acestui Regulament; sunt incidente prevederile art.65 din lege.

(3) Prevederile alin. (1) si (2) nu impiedica publicarea de informatii generale sau studii care
nu contin informatii cu identificarea anumitor agenti economici sau asociatii de agenti
economici.

Articolul 12
Retragea unei exceptari pe categorii

Consiliul Concurentei poate retrage beneficiul exceptarii conform acestui Regulament, in
conditiile Tn care constatad ca intr-un anumit caz, un acord, decizie sau practica concertata,
exceptate conform art.3 din prezentul Regulament, contravine, totusi, conditiilor stabilite de
art. 5 alin. (2) din Legea concurentei nr.21/1996, mai ales atunci cand:

a) pe relatia de trafic datd, concurenta din afara conferintei in care opereaza consortiul sau
din afara unui anumit consortiu nu exista;

b) un consortiu, in mod repetat, nu respecta obligatiile prevazute prin art.9;
c) comportamentul unui consortiu produce efecte incompatibile cu prevederile art.6 din lege;
d) aceste efecte sunt rezultatul unei sentinte de arbitraj.

Articolul 13
Dispozitii finale

Prezentul Regulament se pune in aplicare, prin ordin al Presedintelui Consiliului Concurentei
si se publica in Monitorul Oficial al Romaniei.

Prezentul Regulament se aplica si acordurilor existente la data intrarii sale in vigoare.
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RECTIFICARI

1. Tn cuprinsul anexei nr. 1 la Ordinul ministrului agriculturii, alimentatiei si p&durilor nr. 377/2003
pentru aprobarea Listei cu gradatori autorizati si a Formularului-tip pentru licenta de gradator, publicat in
Monitorul Oficial al Romaniei, Partea |, nr. 400 din 9 iunie 2003, se fac urmatoarele rectificari (care nu
apartin Redactiei ,Monitorul Oficial®, Partea I):

— la pozitia 11, in loc de ,Balaci Livia“ se va citi ,Balaci Lidia-Cecilia®,

— la pozitia 12, in loc de ,Baltac Consiantina“ se va citi ,Biltac Constantina®

— la pozitia 18, in loc de ,Birideanu Gabriela” se va citi ,Bidireanu Gabriela”;

— la pozitia 39, in loc de ,Cizmaru Giorgel” se va citi ,Cismaru Giorgel*;

— la pozitia 43, in loc de ,Condurache Cozmeanu Aurora Coca“ se va citi ,Condurache-Cozmeanu
Aurora-Coca”

— la pozitia 53, in loc de ,Dinu Maria® se va citi ,Dinu Mariea”,

— la pozitia 94, in loc de ,Manoliu Nicolae” se va citi ,Manoliu Neculai®,

— la pozitia 111, in loc de ,Muntean Violeta“ se va citi ,Stefan Violela®

— la pozitia 128, in loc de ,Parvu Gabriela® se va citi ,Pirvu Gabriela®,

— la pozitia 134, in loc de ,Poinar Florica® se va citi ,,Poinar Floarea".

2. In cuprinsul anexei la Ordinul ministrului agriculturii, alimentatiei si padurilor nr. 431/2003 pentru
aprobarea Listei cu gradatori autorizati, publicat in Monitorul Oficial al Roméaniei, Partea I, nr. 512 din 16 iulie
2003, se fac urmatoarele rectificari (care nu apartin Redactiei ,Monitorul Oficial®, Partea I):

— la pozitia 13, in loc de ,Apeirdchioaie Stefan” se va citi ,Apelrdchioaei Stefan®

— la pozitia 61, in loc de ,Cdimacanu Neculaie” se va citi ,Caimacanu Neculae®,

— la pozitia 66, in loc de ,Célusaru Alexandra® se va citi ,Calusaru Alexandrina®,

— la pozitia 83, in loc de ,Chirita Marian® se va citi ,Chiriia Marin®

— la pozitia 120, in loc de ,Damian luliana” se va citi ,Damian lulieana®;

— la pozitia 154, in loc de ,Gdrleanu Viorica“ se va citi ,Girleanu Viorica®

— la pozitia 357, in loc de ,Spanache Marius” se va citi ,Spanachi Marius*

— la pozitia 359, in loc de ,Stamate Verginia® se va citi ,Stamate Vergina®;

— la pozitia 362, in loc de ,Stanciu Olilia“ se va citi ,Stan Olilia*®

— la pozitia 389, in loc de ,Toma Maria“ se va citi ,Toma Mariea”

— la pozitia 404, in loc de ,Vdleanu Mariana” se va citi ,Valeanu Maria*;

— la pozitia 408, in loc de ,Vasile Similea” se va citi ,Vasile Similia Mihaela".

3. In cuprinsul anexei la Ordinul ministrului agriculturii, padurilor, apelor si mediului nr. 457/2003 pentru
aprobarea Listei cu gradatori autorizati, publicat in Monitorul Oficial al Roméaniei, Partea I, nr. 534 din 24 iulie
2003, se fac urmatoarele rectificari (care nu apartin Redactiei ,Monitorul Oficial®, Partea I):

— la pozitia 51, in loc de ,Gheorghe Neacsa“ se va citi ,Gherghe Neacsa”;

— la pozitia 68, in loc de ,Marcu Virginia“ se va citi ,Marcu Verginia®

— la pozitia 86, in loc de ,Pdrvan Marieta” se va citi ,Pirvan Marieta®

— la pozitia 96, in loc de ,Puscas Eugenia Maria“ se va citi ,Puscas Eijenia-Maria®

— la pozitia 116, in loc de ,Tadnase Daniela” se va citi ,,Tanasd Daniela”;

— la pozitia 125, in loc de ,Voinicelu Anica” se va citi ,Duicu Anica’.

4. In cuprinsul anexei la Ordinul ministrului agriculturii, padurilor, apelor si mediului nr. 556/2003 pentru
aprobarea Listei cu gradatori autorizati, publicat in Monitorul Oficial al Romaniei, Partea |, nr. 630 din
3 septembrie 2003, se face urmatoarea rectificare (care nu apartine Redactiei ,Monitorul Oficial, Partea I):

— la pozitia 95, in loc de ,Papard lolanca” se va citi ,Papara lolonca”.
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