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ÍNDICE

Puntos Página
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1. El recinto protegido creado por el Reglamento de Exención por Categorı́as 21-22 6
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I. INTRODUCCIÓN lo que excluye una aplicación mecánica. Cada caso ha
de enjuiciarse a la luz de sus propios hechos, y las
Directrices se aplicarán de forma razonable y flexible.

1. Objetivo de las Directrices
(4) Las presentes Directrices se entienden sin perjuicio de

(1) Las presentes Directrices establecen los principios la interpretación que puedan adoptar el Tribunal de
para evaluar los acuerdos verticales con arreglo al Primera Instancia y el Tribunal de Justicia de las
artı́culo 81 del Tratado CE. Lo que se consideran Comunidades Europeas respecto de la aplicación del
acuerdos verticales se definen en el apartado 1 del artı́culo 81 a los acuerdos verticales.
artı́culo 2 Reglamento (CE) No 2790/1999 de la
Comisión, de 22 de diciembre de 1999, relativo a la
aplicación del apartado 3 del artı́culo 81 del Tratado 2. Aplicabilidad del artı́culo 81 a los acuerdos verti-
CE a determinadas categorı́as de acuerdos verticales y cales
prácticas concertadas (1) (denominado en lo sucesivo
el Reglamento de Exención por Categorı́as) (véanse

(5) El artı́culo 81 del Tratado CE se aplica a los acuerdosapartados 23 a 45). Las presentes Directrices se entien-
verticales que pueden afectar al comercio entre losden sin prejuicio de la posible aplicación en paralelo
Estados miembros y que impiden, restringen o falseandel artı́culo 82 del Tratado CE a los acuerdos verticales.
la competencia (en lo sucesivo denominados «restric-Están estructuradas de la siguiente forma:
ciones verticales») (2). El artı́culo 81 ofrece un marco
jurı́dico adecuado para una evaluación equilibrada de— en el capı́tulo II (apartados 8 a 20) se describen
las restricciones verticales, reconociendo la distinciónlos acuerdos verticales que, por lo general, no
entre efectos contrarios a la competencia y efectosentran en el ámbito de aplicación del apartado 1
beneficiosos para la misma. El apartado 1 de dichodel artı́culo 81;
artı́culo prohibe los acuerdos que restringen o falsean
la competencia de forma significativa, mientras que el— en el capı́tulo III (apartados 21 a 70) se comenta
apartado 3 del mismo permite conceder una exenciónla aplicación del Reglamento de Exención por
a tales acuerdos, siempre y cuando ofrezcan suficientesCategorı́as;
ventajas en términos de eficiencia para compensar los
efectos contrarios a la competencia.— en el capı́tulo IV (apartados 71 a 87) se describen

los principios que rigen la retirada de la exención
por categorı́as y la inaplicación del Reglamento (6) En la mayorı́a de las restricciones verticales sólo
de Exención por Categorı́as; pueden surgir problemas si la competencia intermarca

es insuficiente, es decir, si existe un cierto grado de
— en el capı́tulo V (apartados 88 a 99) se abordan poder de mercado por parte del proveedor o el

las cuestiones de definición del mercado y de comprador, o ambos. Si la competencia intermarca es
cálculo de la cuota de mercado; insuficiente, la protección de la competencia inter-

marca y intramarca adquiere importancia.— en el capı́tulo VI (apartados 100 a 229) se descri-
ben el marco general de análisis y la polı́tica de

(7) La protección de la competencia constituye el objetivoaplicación de la Comisión en caso concretos de
primordial de la polı́tica de competencia de la CE, puesacuerdos verticales.
mejora el bienestar de los consumidores y permite una
asignación eficaz de los recursos. Cuando aplica las(2) En las presentes directrices el análisis se refiere tanto
normas de competencia de la CE, la Comisión adoptaráa bienes como a servicios, si bien determinadas
un enfoque económico basado en las consecuenciasrestricciones verticales se utilizan principalmente en la
en el mercado; los acuerdos verticales han de analizarsedistribución de bienes. De modo análogo, se pueden
en su contexto económico y jurı́dico. Sin embargo, encelebrar acuerdos verticales para bienes y servicios
el caso de las restricciones por objeto enumeradasintermedios y finales. A menos que se especifique otra
en el artı́culo 4 del Reglamento de Exención porcosa, los análisis y argumentos que figuran en el texto
Categorı́as, la Comisión no está obligada a evaluar susse aplican a todos los tipos de bienes y servicios y a
efectos reales en el mercado. La integración de lostodos los niveles de los intercambios. El término
mercados es un objetivo adicional de la polı́tica de«productos» abarca tanto a bienes como a servicios.
competencia de la Comunidad. La integración de losLos términos «proveedor» y «comprador» se emplean
mercados potencia la competencia en la misma. No separa todos los niveles de los intercambios.
deberı́a permitir que las empresas volviesen a estable-
cer barreras privadas entre Estados miembros ahora

(3) Al publicar estas Directrices, la Comisión pretende que han sido eliminadas con éxito las estatales.
ayudar a las empresas a que realicen su propia
evaluación de los acuerdos verticales con arreglo a las
normas de competencia comunitarias. No obstante, (2) Véase, entre otras, la Sentencia del Tribunal de Justicia de las
los parámetros expuestos en las Directrices han de Comunidades Europeas en los asuntos acumulados 56 y 58/64
adaptarse a las circunstancias especı́ficas de cada caso, Grundig-Consten/Comisión, Rec. 1966, p. 429 y en el asunto 56/

65 Technique Minière/Machinenbau Ulm GmbH, Rec. 1966,
p. 337; ası́ como la Sentencia del Tribunal de Primera Instancia en
el asunto T-77/92 Parker Pen Ltd./Comisión, Rec. 1994, p. II-549.(1) DO L 336 de 29.12.1999, p. 21.
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II. ACUERDOS VERTICALES QUE, POR LO GENERAL, (11) Además, la Comisión considera que, sin perjuicio del
QUEDAN EXCLUIDOS DEL ÁMBITO DE APLICA- efecto acumulativo y de las restricciones especialmente
CIÓN DEL APARTADO 1 DEL ARTÍCULO 81 graves, los acuerdos entre pequeñas y medianas empre-

sas con arreglo a la definición del Anexo de la
Recomendación 96/280/CE (4) de la Comisión rara vez
tienen capacidad para afectar significativamente al

1. Acuerdos de menor importancia y PYME comercio entre Estados miembros o restringir conside-
rablemente la competencia con arreglo a lo dispuesto
en el apartado 1 del artı́culo 81 y, por consiguiente,(8) Los acuerdos que no tienen capacidad para afectar suelen quedar excluidos del ámbito de aplicación designificativamente al comercio entre Estados miem- dicho apartado 1 del artı́culo 81. En los casos en losbros o que no tienen por objeto o efecto restringir de que, a pesar de todo, tales acuerdos cumplan lasforma significativa la competencia quedan fuera del condiciones para que se aplique el apartado 1 delámbito de aplicación del apartado 1 del artı́culo 81. El artı́culo 81, la Comisión se abstendrá, por regla gene-Reglamento de Exención por Categorı́as se aplica ral, de incoar procedimientos al no existir el suficienteúnicamente a los acuerdos que sı́ entran en el ámbito interés comunitario, siempre y cuando no ocupen unade aplicación de dicha disposición. El Reglamento de posición dominante individual o colectiva en unaExención por Categorı́as y estas Directrices se entien- parte substancial del mercado común.den sin perjuicio de la aplicación de la presente o

cualquier futura Comunicación de minimis (1).

2. Acuerdos de agencia(9) Sin perjuicio de las condiciones establecidas en los
puntos 11, 18 y 20 de la Comunicación de minimis
relativa a las restricciones especialmente graves y los (12) Los apartados 12 a 20 sustituyen a la Comunicación
efectos acumulativos, se considera que, por lo general, relativa a los contratos de representación exclusiva
los acuerdos verticales suscritos por empresas cuya suscritos con agentes comerciales de 1962 (5). Debe
cuota de mercado no exceda del 10 % quedan exclui- leerse en relación con la Directiva 86/653/CEE del
dos del ámbito de aplicación del apartado 1 del artı́- Consejo (6).
culo 81. No se supone que los acuerdos verticales
celebrados por empresas que posean una cuota de

Los acuerdos de agencia son aquellos en virtud de losmercado superior al 10 % infringen automáticamente
cuales una persona fı́sica o jurı́dica (el agente) disponelo dispuesto en el apartado 1 del artı́culo 81. Es posible
de la facultad de negociar o suscribir contratos porque los acuerdos entre empresas cuya cuota de mer-
cuenta de otra persona (el principal), ya sea en nombrecado sea superior al 10 % sigan sin repercutir de forma
del propio agente o del principal, para la:significativa en el comercio entre Estados miembros o

no representen una restricción considerable de la
competencia (2). Estos acuerdos han de ser evaluados — compra de bienes o servicios por parte del
en su contexto jurı́dico y económico. En los aparta- principal, o
dos 100 a 229 se establecen los criterios para la eva-
luación de los acuerdos individuales. — venta de bienes o servicios suministrados por el

principal.
(10) En cuanto a las restricciones especialmente graves

definidas en la Comunicación de minimis puede ocurrir (13) En caso de acuerdos genuinos de agencia, las obligacio-
que, por debajo del umbral del 10 %, sea aplicable el nes impuestas al agente en lo que respecta a losapartado 1 del artı́culo 81 siempre que se produzca contratos negociados o suscritos por cuenta del princi-
un efecto considerable sobre el comercio entre Estados pal no se encuadran en el ámbito de aplicación del
miembros y sobre la competencia. Resulta pertinente apartado 1 del artı́culo 81. El factor determinante ena este respecto la jurisprudencia del Tribunal de Justicia la evaluación de la aplicabilidad del apartado 1 del
y del Tribunal de Primera Instancia (3). También se artı́culo 81 es el riesgo financiero o comercial que
hace referencia al caso especı́fico del lanzamiento de asume el agente en relación con actividades para lasun nuevo producto o la entrada en nuevos mercados, cuales haya sido designado como tal por el principal.
que se aborda en el punto 10 del apartado 119 de A este respecto, no es pertinente para la evaluación si
estas Directrices. el agente actúa en nombre de uno o más principales.

Los acuerdos no genuinos de agencia pueden encua-
drarse en el ámbito de aplicación del apartado 1 del

(1) Véase la Comunicación relativa a los acuerdos de menor importan- artı́culo 81, en cuyo caso serán de aplicación el
cia, de 9.12.1997 (DO C 372 de 9.12.1997, p. 13). Reglamento de Exención por Categorı́as y los demás

(2) Véase la Sentencia del Tribunal de Primera Instancia en el asunto capı́tulos de estas Directrices.
T-7/93 Langnese-Iglo GmbH/Comisión, Rec. 1995 II-1533, apar-
tado 98.

(3) Véase la Sentencia del Tribunal de Justicia en el asunto 5/69,
Völk/Vervaeke, Rec. 1969, p. 295, asunto 1/71, Cadillon/Höss, (4) DO L 107 de 30.4.1996, p. 4.

(5) DO 139 de 24.12.1962, p. 2921/62.Rec. 1971, p. 351 y asunto C-306/96, Javico/Yves Saint Laurent,
Rec. 1998, p. I-1983, apartados 16 y 17. (6) DO L 382 de 31.12.1986, p. 17.



13.10.2000 ES C 291/5Diario Oficial de las Comunidades Europeas

(14) Dos son los tipos de riesgo comercial o financiero — no contribuya a los costes relacionados con el
suministro o adquisición de los bienes o serviciospertinentes a la hora de evaluar el carácter genuino de

un acuerdo de agencia con arreglo al apartado 1 del objeto del contrato, incluidos los costes del
transporte de los bienes. Ello no impide que elartı́culo 81. En primer lugar, se han de mencionar los

riesgos directamente relacionados con los contratos agente se ocupe del servicio de transporte, siem-
pre que sea el principal el que corra con lossuscritos y/o negociados por el agente por cuenta del

principal, tales como la financiación de existencias. En gastos;
segundo lugar, se encuentran los riesgos relacionados
con inversiones especı́ficamente destinadas al mer-

— no esté obligado, directa o indirectamente, acado. Se trata de inversiones necesarias especı́fica-
invertir en promoción de ventas; por ejemplo,mente para el tipo de actividad para la que el principal
contribución a presupuestos de publicidad delha designado al agente, es decir, necesarias para que
principal;éste pueda celebrar y/o negociar este tipo de contratos.

Estas inversiones suelen ser a fondo perdido, si,
tras abandonar tal ámbito especı́fico de actividad, la

— no mantenga, corriendo personalmente con losinversión no puede emplearse para otras actividades o
costes y riesgos, existencias de los bienes objetovenderse, como no sea con pérdidas cuantiosas.
del contrato, incluidos los costes de financiación
de las existencias y los de pérdida de las mismas,
y pueda devolver al principal, sin recargo, los
bienes no vendidos, a menos que el agente sea

(15) El acuerdo de agencia se considera como un genuino responsable por negligencia (como por ejemplo,
acuerdo de agencia y, en consecuencia, queda excluido en caso de que no cumpla unas medidas razona-
del ámbito de aplicación del apartado 1 del ar- bles de seguridad que eviten la pérdida de existen-
tı́culo 81 si el agente no asume riesgo alguno, o cias);
éste es insignificante, en relación con los contratos
celebrados o negociados por cuenta del principal
y con las inversiones especı́ficamente destinadas al — no cree o explote un servicio de posventa, de
mercado para dicho ámbito de actividad. En una reparación o de garantı́a, a menos que el principal
situación de este tipo, la función de venta o de compra le reembolse la totalidad de los gastos en que
forma parte de las actividades del principal, aunque el incurra;
agente sea una empresa distinta. Ası́, el principal
asume los riesgos financieros y comerciales correspon-
dientes y el agente no ejerce ninguna actividad econó- — no realice inversiones especı́ficamente destinadas
mica independiente en relación las actividades para las al mercado en equipos, locales o formación del
que ha sido designado como tal por el principal. En la personal, tales como el depósito de gasolina en el
situación inversa, el acuerdo de agencia se considera caso de comercio minorista de gasolina, o de
como un no genuino acuerdo de agencia y entra software especı́fico para la venta de pólizas de
dentro del ámbito de aplicación del apartado 1 del seguros, cuando se trate de agentes de seguros;
artı́culo 81. En tales casos el agente asume dichos
riesgos y será tratado como un distribuidor indepen-
diente que ha de mantener su libertad a la hora de — no asuma responsabilidad frente a terceros por
determinar su estrategia de mercadotecnia para poder los daños causados por el producto vendido
recuperar sus inversiones relativas al contrato o especı́- (responsabilidad del producto), a menos que,
ficamente destinadas al mercado. No se consideran como agente, sea responsable por negligencia al
pertinentes a efectos de esta evaluación los riesgos respecto;
relacionados con la prestación de servicios de agencia
en general, tales como el riesgo de que los ingresos del

— no asuma responsabilidad por el incumplimientoagente dependan de su éxito en el ejercicio de su
del contrato por parte de clientes, a excepción defunción o de inversiones generales en locales o perso-
la pérdida de la comisión del agente, a menos quenal, por ejemplo.
éste sea responsable por negligencia al efecto (por
ejemplo, al no cumplir unas medidas razonables
de seguridad o antirrobo o al no cumplir medidas
razonables a la hora de dar parte de robos al(16) La cuestión del riesgo ha de evaluarse caso por caso y
principal o la policı́a o de comunicar al principalteniendo en cuenta los parámetros económicos de la
toda la información necesaria a su disposiciónsituación más que la forma jurı́dica del acuerdo. Sin
sobre la fiabilidad financiera de los clientes).embargo, la Comisión estima que, por lo general,

el apartado 1 del artı́culo 81 no será aplicable a las
obligaciones impuestas al agente por lo que se refiere
a los contratos negociados y/o celebrados por cuenta (17) Esta lista no es exhaustiva. No obstante, si el agente

incurre en uno o varios de los riesgos o costesdel principal cuando la propiedad de los bienes objeto
del contrato comprados o vendidos no le sea conferida anteriores, puede aplicarse el apartado 1 del artı́-

culo 81 como en el caso de cualquier otro tipo deal agente o éste no preste directamente los servicios
objeto del contrato y cuando éste: acuerdo vertical.
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III. APLICACIÓN DEL REGLAMENTO DE EXENCIÓN POR(18) Si un acuerdo de agencia no se encuadra en el ámbito
CATEGORÍASde aplicación del apartado 1 del artı́culo 81, quedan

excluidas del ámbito de aplicación de dicha disposición
todas las obligaciones impuestas a los agentes en
relación con los contratos celebrados y/o negociados 1. El recinto protegido creado por el Reglamento de
por cuenta del principal. Por lo general, las obligacio- Exención por Categorı́as
nes del agente que figuran a continuación serán
consideradas parte integrante del acuerdo de agencia,

(21) El Reglamento de Exención por Categorı́as establecepues todas ellas se refieren a la facultad del principal
una presunción de legalidad respecto de los acuerdosde fijar el ámbito de actividad del agente en relación
verticales en función de la cuota de mercado delcon los bienes o servicios objeto del contrato, que es
proveedor o el comprador. En aplicación del ar-esencial si el primero ha de asumir todos los riesgos y,
tı́culo 3 del Reglamento de Exención por Categorı́as,por tanto, de poder determinar la estrategia comercial.
es, en general, la cuota de mercado del proveedor enSe trata de las siguientes:
el mercado en que vende el bien o servicio objeto del
contrato la que determina la aplicabilidad de la
exención por categorı́a. Esta cuota de mercado no— limitaciones sobre el territorio en el que el agente podrá ser superior al umbral del 30 % para que sea depuede vender estos bienes o servicios; aplicación la exención por categorı́a. Sólo en el caso
de que el acuerdo incluya una obligación de suministro
exclusivo, como se define en la letra c) del artı́culo 1

— limitaciones sobre los clientes a los que el agente del Reglamento de Exención por Categorı́as, es la
puede vender estos bienes o servicios; cuota de mercado del comprador en el mercado en

que adquiere los bienes o servicios objeto del contrato
la que no puede superar el umbral del 30 % para que
sea de aplicación la exención por categorı́a. Las— los precios y las condiciones a las que el agente
cuestiones relativas a la cuota de mercado se abordanha de vender o comprar estos bienes o servicios.
en el capı́tulo V (apartados 88 a 99).

(22) Desde un punto de vista económico, es posible que un
acuerdo vertical no sólo tenga consecuencias en el(19) Además de regular las condiciones de venta o compra
mercado entre el proveedor y el comprador sinode bienes o servicios objeto del contrato por parte del
también en mercados descendentes del comprador. Elagente por cuenta del principal, los acuerdos de
enfoque simplificado del Reglamento de Exención poragencia incluyen a menudo cláusulas referidas a las
Categorı́as, que sólo tiene en cuenta la cuota derelaciones entre ambas partes. En concreto, es posible
mercado del proveedor o del comprador (en funciónque contengan cláusulas que prohiban al principal
del caso) en el mercado entre estas dos partes, sedesignar otros agentes para un determinado tipo de
justifica por el hecho de que, por lo general, portransacción, cliente o territorio (cláusulas de exclusivi-
debajo del umbral del 30 % las consecuencias endad) o que prohiban al agente actuar como agente o
los mercados descendentes serı́an poco significativas.distribuidor de empresas competidoras del principal
Además, el mero hecho de tener que considerar el(cláusulas de no competencia). Las cláusulas de exclusi-
mercado entre el proveedor y el comprador facilita lavidad sólo se refieren a la competencia intramarca y,
aplicación del Reglamento de Exención por Categorı́aspor lo general, no provocarán efectos contrarios a
e implica una mayor seguridad jurı́dica, al tiempo quela competencia. Las cláusulas de prohibición de la
se sigue contando con el instrumento de retiradacompetencia, incluidas las disposiciones de inhibición
(véanse los apartados 71 a 87) para resolver los pro-a posteriori de la misma, se refieren a la competencia
blemas que puedan surgir en otros mercados afines.intermarca y pueden infringir lo dispuesto en el

apartado 1 del artı́culo 81 si conducen a la exclusión
del mercado de referencia en el que se compran o
venden los bienes o servicios objeto del contrato (véase 2. Ámbito de aplicación del Reglamento de Exenciónel apartado VI.2.1). por Categorı́as

i) Definición de acuerdos verticales(20) Un acuerdo de agencia puede también entrar en el
ámbito de aplicación del apartado 1 del artı́culo 81,
aun cuando el principal asuma todos los riesgos (23) Los acuerdos verticales se definen en el apartado 1 del

artı́culo 2 del Reglamento de Exención por Categorı́asfinancieros y comerciales correspondientes, si facilita
la colusión. Tal podrı́a ser el caso, por ejemplo, si una como «los acuerdos o prácticas concertadas, suscritos

entre dos o más empresas que operen, a efectos delserie de principales utilizan los mismos agentes al
tiempo que impiden colectivamente a otros emplear a acuerdo, en planos distintos de la cadena de produc-

ción o distribución y que se refieran a las condicionesestos agentes o si los utilizan para coludir en la
estrategia de mercadotecnia o para intercambiar infor- en las que las partes pueden adquirir, vender o

revender determinados bienes o servicios».mación de mercado sensible entre los principales.
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(24) Esta definición contiene tres elementos principales: cubiertos los acuerdos de arrendamiento y arrenda-
miento financiero, ya que el proveedor no vende bien
o servicio alguno al comprador. En términos más

— el acuerdo o la práctica concertada tiene lugar generales, el Reglamento de Exención por Categorı́as
entre dos o más empresas. No quedan amparados no cubre las restricciones u obligaciones que no se
los acuerdos verticales con consumidores finales refieran a las condiciones de compra, venta y reventa,
que no operan como empresa; en términos más tales como la obligación que impide a las partes
generales, los acuerdos con consumidores finales desarrollar actividades de investigación y desarrollo
no entran en el ámbito de aplicación del apar- independientes, que las partes puedan haber incluido
tado 1 del artı́culo 81, porque esta disposición se en un acuerdo vertical de otro tipo. Además, los
aplica únicamente a los acuerdos entre empresas, apartados 2, 3, 4 y 5 del artı́culo 2 excluyen directa o
decisiones de asociaciones de empresas y prácti- indirectamente a determinados acuerdos verticales
cas concertadas. Ello se entiende sin perjuicio de de la aplicación del Reglamento de Exención por
la posible aplicación del artı́culo 82 del Tratado Categorı́as.
CE;

— el acuerdo o la práctica concertada tiene lugar ii) Acuerdos verticales entre competidores
entre empresas que, a efectos del acuerdo, operan
en planos distintos de la cadena de producción o (26) El apartado 4 del artı́culo 2 del Reglamento de Exen-distribución. Esto significa que, por ejemplo, una ción por Categorı́as excluye explı́citamente de suempresa produce una materia prima que la otra ámbito de aplicación a «los acuerdos verticales suscri-empresa utiliza como insumo, o que la primera tos entre empresas competidoras». Estos acuerdoses fabricante, la segunda mayorista y la tercera verticales entre competidores se abordarán, por lo queminorista. No se descarta la posibilidad de que respecta a los posibles efectos de colusión, en lasuna empresa opere en más de un plano de la futuras Directrices sobre la aplicabilidad del artı́-cadena de producción o distribución; culo 81 a la cooperación horizontal. No obstante, los

aspectos verticales de tales acuerdos han de evaluarse
con arreglo a las presentes Directrices (2). La letra— los acuerdos o prácticas concertadas se refieren a
a) del artı́culo 1 del Reglamento de Exención porlas condiciones en las que las partes en el acuerdo,
Categorı́as define empresas competidoras como «losel proveedor y el comprador, «pueden comprar,
proveedores reales o potenciales en el mismo mercadovender o revender determinados bienes o servi-
de producto», independientemente de que compitan ocios». Ello refleja que el Reglamento de Exención
no en el mismo mercado geográfico. Las empresaspor Categorı́as pretende abarcar los acuerdos de
competidoras son proveedores reales o potenciales decompra y distribución. Se trata de acuerdos que
los bienes o servicios objeto del contrato o de bienesse refieren a las condiciones de compra, venta o
o servicios que sean sustitutos de los bienes o serviciosreventa de los bienes o servicios suministrados
contractuales. Un proveedor potencial es una empresapor el proveedor y/o que se refieren a las
que, aunque no produce realmente un productocondiciones de venta por parte del comprador de
competidor, podrı́a hacerlo y probablemente lo harı́a,los bienes o servicios que incorporan tales bienes
de no existir el acuerdo, en respuesta a un incrementoo servicios. A efectos de la aplicación del Regla-
pequeño y permanente de los precios relativos. Ellomento de Exención por Categorı́as, tanto los
implica que la empresa podrı́a, y probablemente ası́ lobienes o servicios suministrados por el proveedor
harı́a, llevar a cabo las inversiones adicionales necesa-como los bienes o servicios resultantes se conside-
rias y abastecer el mercado en el plazo de un año. Estaran bienes o servicios objeto del contrato. Quedan
evaluación ha de basarse en datos realistas; no bastaamparados los acuerdos verticales relativos a
la mera posibilidad teórica de introducirse en eltodos los bienes y servicios finales e intermedios.
mercado (3).La única excepción es el sector del automóvil,

siempre que este sector siga estando amparado
por una exención especı́fica por categorı́a como (27) Tres son las excepciones a la exclusión general de los
la concedida con arreglo al Reglamento (CE) acuerdos verticales entre competidores, las tres se
no 1475/95 de la Comisión (1). Los bienes o servi- incluyen en el apartado 4 del artı́culo 2 y se refieren a
cios suministrados por el proveedor pueden ser los acuerdos no recı́procos. Acuerdos no recı́procos
revendidos por el comprador o empleados como son aquellos en los que, por ejemplo, un fabricante es
insumo por este último para producir sus propios el distribuidor de los productos de otro fabricante sin
bienes o servicios. que este último sea el distribuidor de los productos del

(25) El Reglamento de Exención por Categorı́as también se (2) Borrador publicado en el DO C 118 de 27.4.2000, p. 14.
aplica a los bienes vendidos y adquiridos para su (3) Véase la Comunicación de la Comisión sobre la definición del
arrendamiento a terceros. No obstante, no están mercado de referencia a efectos de la normativa de competencia

comunitaria, DO C 372 de 9.12.1997, p. 5, apartados 20-24; XIII
Informe de la Comisión sobre la polı́tica de competencia,
punto 55; y Decisión 90/410/CEE de la Comisión en el asunto
IV/32.009, Elopak/Metal Box-Odin, DO L 209 de 8.8.1990, p. 15.(1) DO L 145 de 29.6.1995, p. 25).
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primero. El Reglamento de Exención por Categorı́as bros de la asociación o las decisiones adoptadas por la
asociación, como la decisión de exigir a sus miembroscubre los acuerdos no recı́procos entre competidores

si (1) el comprador posee un volumen de negocios que adquieran a la misma o la decisión de asignar
territorios exclusivos a sus miembros se han de evaluarque no excede de 100 millones de euros, o si (2) el

proveedor es fabricante y distribuidor de bienes, en primer lugar como acuerdo horizontal. Sólo en
caso de que esta evaluación sea positiva, será pertinentemientras que el comprador es sólo distribuidor y no

fabricante de bienes competidores, o si (3) el proveedor evaluar los acuerdos verticales entre la asociación
y sus miembros individuales o entre ésta y loses un prestador de servicios que opera a distintos

niveles comerciales, mientras que el comprador no proveedores.
presta servicios competidores en el nivel comercial en
el que adquiere los servicios objeto del contrato. La
segunda excepción hace que el Reglamento de Exen- iv) Acuerdos verticales que contengan disposiciones sobre dere-
ción por Categorı́as cubra situaciones de distribución chos de propiedad intelectual (DPI)
dual, aquéllas en las cuales el fabricante de un bien
determinado también actúa como distribuidor del

(30) El apartado 3 del artı́culo 2 del Reglamento de Exen-mismo en competencia con distribuidores indepen-
ción por Categorı́as incluye en su ámbito de aplicacióndientes de su bien. No se ha de considerar fabricante
los acuerdos verticales que contengan determinadasde productos de marca propia al distribuidor que dé
cláusulas que se refieran a la cesión al comprador oespecificaciones a un fabricante para producir bienes
utilización por el comprador de DPI y, por consi-determinados con el nombre comercial del distribui-
guiente, excluye del Reglamento de Exención pordor. La tercera excepción abarca situaciones similares
Categorı́as todos los demás acuerdos verticales quede doble distribución, aunque en este caso para los
contengan cláusulas de DPI. El Reglamento de Exen-servicios, cuando el proveedor es también un prestador
ción por Categorı́as se aplica a los acuerdos verticalesde servicios en el nivel del comprador.
que constan de cláusulas de DPI, si se cumplen cinco
condiciones:

iii) Asociaciones de minoristas — las cláusulas de DPI han de formar parte de
un acuerdo vertical, es decir, un acuerdo que
establezca condiciones con arreglo a las cuales(28) El apartado 2 del artı́culo 2 del Reglamento de Exen-
las partes puedan adquirir, vender o revenderción por Categorı́as incluye en su ámbito de aplicación
determinados bienes o servicios;a los acuerdos verticales suscritos por una asociación

de empresas que cumpla determinadas condiciones y,
— los DPI han de cederse al comprador o destinarsepor ello, excluye del Reglamento de Exención por

a ser utilizados por éste;Categorı́as a los acuerdos verticales suscritos por
cualesquiera otras asociaciones. El Reglamento de

— las cláusulas de DPI no deben constituir el objetoExención por Categorı́as sólo abarca a los acuerdos
principal del acuerdo;verticales suscritos entre una asociación y sus miem-

bros, o entre una asociación y sus proveedores, si
todos sus miembros son minoristas de bienes (no de — las cláusulas de DPI han de estar directamente
servicios) y si ninguno de los miembros de la asocia- relacionadas con la utilización, la venta o la
ción posee un volumen de negocios superior a 50 mi- reventa de bienes o servicios por parte del
llones de euros. Los minoristas son distribuidores que comprador o sus clientes. En el caso de franquicia
venden bienes a los consumidores finales. Si sólo un en la que el marketing es el objeto de la explota-
número reducido de los miembros de la asociación ción de los DPI, los bienes o servicios son
posee un volumen de negocios que no exceda significa- distribuidos por el franquiciado principal o los
tivamente del umbral de 50 millones de euros, ello no franquiciados.
cambiará, por lo general, la evaluación con arreglo al
artı́culo 81. — las cláusulas de DPI, en relación con los bienes o

servicios objeto del contrato, no deben contener
restricciones de la competencia que tengan el(29) Una asociación de empresas puede implicar acuerdos mismo objeto o efecto que las restriccioneshorizontales y verticales. Los primeros han de eva- verticales que no estén exentas con arreglo alluarse con arreglo a los principios establecidos en las Reglamento de Exención por Categorı́as.futuras Directrices sobre la aplicabilidad del ar-

tı́culo 81 a la cooperación horizontal. Si esta evalua-
ción lleva a la conclusión de que es aceptable una (31) Estas condiciones garantizan que el Reglamento de

Exención por Categorı́as se aplica a los acuerdoscooperación entre empresas en el ámbito de la compra
o la venta, se tendrá que llevar a cabo una nueva verticales si la utilización, la venta o la reventa de

bienes o servicios puede hacerse de modo más eficazevaluación para examinar los acuerdos verticales sus-
critos por la asociación con sus proveedores o sus porque los DPI se ceden al comprador o son utilizados

por éste. Dicho de otro modo, las restricciones relativasmiembros individuales. Esta segunda evaluación se
regirá por las normas del Reglamento de Exención por a la cesión o utilización de los DPI pueden estar

cubiertas cuando el principal objetivo del acuerdo esCategorı́as y las presentes Directrices. Ası́, por ejemplo,
los acuerdos horizontales celebrados entre los miem- la adquisición o distribución de bienes o servicios.
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(32) La primera condición deja claro que el contexto en sucede, por ejemplo, en un acuerdo de franquicia en
el que el franquiciador venda al franquiciado bienesque se contemplan los DPI es un acuerdo para adquirir

o distribuir productos o un acuerdo para adquirir o para su reventa y, además, autorice al franquiciado a
utilizar su marca y sus conocimientos técnicos paradistribuir servicios y no un acuerdo relativo a la cesión

o concesión de licencias de DPI para la fabricación de comercializar los bienes. Otro tanto sucede si el
proveedor de un extracto concentrado autoriza albienes ni un mero acuerdo de licencia. El Reglamento

de Exención por Categorı́as no cubre, por ejemplo: comprador a diluir y embotellar el extracto antes de
venderlo como bebida.

— los acuerdos en los que una parte ofrece a otra
una receta y la autoriza a fabricar una bebida con

(36) La quinta condición implica en especial que lasdicha receta;
cláusulas de DPI no tengan el mismo objeto o efecto
que alguna de las restricciones especialmente graves— los acuerdos en los que una parte ofrece a otra
enumeradas en el artı́culo 4 del Reglamento de Exen-un molde o copia maestra y la autoriza a producir
ción por Categorı́as o ninguna de las restriccionesy distribuir copias;
que no estén exentas con arreglo al artı́culo 5 del
Reglamento de Exención por Categorı́as (véanse los— la licencia pura de una marca o signo a efectos de
apartados 46 a 61).comercialización;

— los contratos de patrocinio que cubran el derecho (37) Los derechos de propiedad intelectual que puedena hacer publicidad de uno mismo en calidad de considerarse aptos para la aplicación de los acuerdospatrocinador oficial de un acontecimiento; verticales con arreglo al apartado 3 del artı́culo 2 del
Reglamento de Exención por Categorı́as suelen afectar— las licencias de derechos de autor tales como los
a tres áreas principales: marcas, derechos de autor ycontratos de radiodifusión relativos al derecho
conocimientos técnicos.de grabar y/o el derecho de retransmitir un

acontecimiento.

M a r c a s(33) La segunda condición aclara que el Reglamento de
Exención por Categorı́as no es de aplicación cuando
es el comprador el que ofrece los DPI al proveedor, (38) La concesión a un distribuidor de una licencia sobre
independientemente de que los DPI se refieran a la una marca puede estar relacionada con la distribución
forma de fabricación o distribución. No están cubiertos de los productos del otorgante de la misma en un
por el Reglamento de Exención por Categorı́as los territorio especı́fico. Si se trata de una licencia exclu-
acuerdos relativos a la transferencia de DPI al provee- siva, el acuerdo equivale a la distribución exclusiva.
dor que contengan posibles restricciones sobre las
ventas. Ello implica, entre otras cosas, que la subcon-
tratación que implique la transferencia de conocimien- D e r e c h o s d e a u t o r
tos técnicos a un subcontratista (1) no se encuadra en
el ámbito de aplicación del Reglamento de Exención

(39) Los revendedores de bienes protegidos por derechospor Categorı́as. No obstante, el Reglamento de Exen-
de autor (libros, programas informáticos, etc.) puedención por Categorı́as ampara los acuerdos verticales en
ser obligados por el titular de dichos derechos a vendervirtud de los cuales el comprador sólo ofrece al
exclusivamente a condición de que el comprador, yaproveedor especificaciones que describen los bienes o
sea otro revendedor o bien el usuario final, no infrinjaservicios que se han de suministrar.
dichos derechos. Tales obligaciones del revendedor,
siempre que entren en el ámbito de aplicación del(34) La tercera condición deja claro que, para poder
apartado 1 del artı́culo 81, quedan cubiertas por elestar cubierto por el Reglamento de Exención por
Reglamento de Exención por Categorı́as.Categorı́as, el objetivo principal del acuerdo no ha de

ser la cesión o licencia de DPI, sino la compra o
distribución de bienes o servicios y las cláusulas de los (40) Los acuerdos con arreglo a los cuales se suministran
DPI han de servir para la ejecución del acuerdo vertical. para su reventa copias de programas informáticos y el

revendedor no adquiere una licencia sobre cuales-
quiera derechos relativos a los programas informáti-(35) La cuarta condición requiere que las cláusulas de DPI
cos, sino únicamente tiene el derecho de vender lasfaciliten el uso, venta o reventa de bienes o servicios
copias, han de considerarse acuerdos de suministro depor el comprador o sus clientes. Por lo general, los
bienes para reventa a los efectos del Reglamento debienes o servicios para uso o reventa son suministrados
Exención por Categorı́as. Con arreglo a esta forma depor el titular de la licencia pero pueden ser también
distribución, la licencia de los programas informáticosadquiridos por el licenciatario a otro suministrador.
sólo se establece entre el titular de los derechos y elLas cláusulas de DPI normalmente están relacionadas
usuario de dichos programas. Esta modalidad puedecon el marketing de bienes y servicios. Tal es lo que
adoptar la forma de licencia «shrink wrap», es decir,
una serie de condiciones incluidas en el paquete de la
copia impresa que el usuario final acepta por el hecho(1) Véase la Comunicación sobre subcontratación, DO C 1 de

3.1.1979, p. 2. de abrir el paquete.
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(41) Los compradores de equipamientos informáticos que (b) la imposición al franquiciado de la obligación de
no adquirir intereses financieros en el capital deincorporan programas informáticos protegidos por

derechos de autor pueden verse obligados por el titular una empresa competidora, que le confieran la
posibilidad de influir en el comportamiento eco-de los derechos a no infringir éstos, por ejemplo, a

no hacer copias y revender el soporte lógico en nómico de dicha empresa;
combinación con otro soporte fı́sico. Tales restriccio-
nes de uso, siempre que entren en el ámbito de (c) la imposición al franquiciado de la obligación de
aplicación del apartado 1 del artı́culo 81, quedarán no desvelar a terceros los conocimientos técnicos
cubiertas por el Reglamento de Exención por Catego- aportados por el franquiciador en tanto dichos
rı́as. conocimientos técnicos no hayan pasado a ser de

dominio público;

(d) la imposición al franquiciado de la obligación
C o n o c i m i e n t o s t é c n i c o s de comunicar al franquiciador la experiencia

adquirida en la explotación de la franquicia y de
conceder a éste y otros franquiciados una licencia

(42) Los acuerdos de franquicia, con excepción de los de no exclusiva para los conocimientos técnicos
franquicia industrial, son los que mejor ilustran la derivados de dicha experiencia;
situación en la cual se comunica al comprador unos
conocimientos técnicos para fines de mercadotecnia.

(e) la imposición al franquiciado de la obligación deLos acuerdos de franquicia constan de licencias de
informar al franquiciador de las infracciones dederechos de propiedad intelectual relativas a marcas o
los derechos de propiedad intelectual cedidossignos registrados y conocimientos técnicos para el
mediante licencia, de iniciar acciones legalesuso y la distribución de bienes o la prestación de
contra los infractores o de asistir al franquiciadorservicios. Además de la licencia de DPI, durante la
en toda acción legal iniciada contra los infrac-vigencia del acuerdo el franquiciador suele prestar al
tores;franquiciado asistencia comercial o técnica, como

pueden ser servicios de contratación, formación, aseso-
(f) la imposición al franquiciado de la obligación derı́a sobre propiedades inmobiliarias, planificación

no utilizar los conocimientos técnicos autoriza-financiera, etc. La licencia y la asistencia forman parte
dos por el franquiciador con fines distintos de laintegrante del método comercial que se otorga en
explotación de la franquicia;régimen de franquicia.

(g) la imposición al franquiciado de la obligación de
no ceder los derechos y obligaciones contempla-(43) Las licencias contenidas en los acuerdos de franquicia
dos en el acuerdo de franquicia sin el consenti-quedan cubiertas por el Reglamento de Exención por
miento del franquiciador.Categorı́as si reúnen las cinco condiciones enumeradas

en el punto 30. Por lo general es el caso en la mayorı́a
de los acuerdos de franquicia, incluidos los acuerdos
«master» de franquicia, ya que el franquiciador ofrece v) Relación con otros reglamentos de exención por categorı́as
al franquiciado bienes y/o servicios, especialmente
servicios de asistencia comercial o técnica. Los DPI

(45) El apartado 5 del artı́culo 2 establece que el Regla-ayudan al franquiciado a revender los productos
mento de Exención por Categorı́as «no se aplicará asuministrados por el franquiciador o un proveedor
los acuerdos verticales cuyo objeto entre dentro deldesignado por éste o a utilizar estos productos y
ámbito de aplicación de otros Reglamentos de exen-vender los bienes o servicios resultantes. Si el acuerdo
ción por categorı́as». Ello implica que el Reglamentode franquicia sólo o principalmente implica la mera
de Exención por Categorı́as no se aplica a los acuerdoslicencia de DPI, no está cubierto por el Reglamento de
verticales cubiertos por el Reglamento (CE)Exención por Categorı́as, aunque recibirá un trato
no 240/96 de la Comisión (1), sobre transferencia desimilar al reservado a aquellos acuerdos de franquicia
tecnologı́a, el Reglamento (CE) no 1475/95 de lacubiertos por dicho Reglamento.
Comisión (2), relativo a la distribución de vehı́culos
automóviles, o los Reglamentos de la Comisión (CEE)
no 417/85 (3) y no 418/85 (4) por los que quedan(44) Por lo general, se considera que las obligaciones
exentos los acuerdos verticales celebrados en relaciónsiguientes relacionadas con DPI son necesarias para
con los acuerdos horizontales, cuyas últimas modifica-proteger los derechos de propiedad intelectual del
ciones las constituye el Reglamento (CE) no 2245/97 (5)franquiciador y, si tales obligaciones se encuadran en
o cualquier reglamento de estas caracterı́sticas.el ámbito de aplicación del apartado 1 del artı́culo 81,

están amparadas por el Reglamento de Exención por
Categorı́as:

(1) DO L 31 de 9.2.1996, p. 2.
(2) DO L 145 de 29.6.1995, p. 25.

(a) la imposición al franquiciado de la obligación de (3) DO L 53 de 22.2.1985, p. 1.
no ejercer, directa o indirectamente, una actividad (4) DO L 53 de 22.2.1985, p. 5.

(5) DO L 306 de 11.11.1997, p. 12.comercial similar;
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3. Restricciones especialmente graves contempladas (48) En el caso de los acuerdos de agencia, el principal
suele fijar los precios de venta, ya que el agente no seen el Reglamento de Exención por Categorı́as
convierte en propietario de los bienes. Con todo, si un
acuerdo de agencia entra en el ámbito de aplicación del

(46) El Reglamento de Exención por Categorı́as incluye en apartado 1 del artı́culo 81 (véase apartados 12 a 20),
su artı́culo 4 una lista de restricciones especialmente toda cláusula por la que se impida al agente repartir su
graves que conducen a la exclusión de todo el acuerdo comisión, ya sea fija o variable, con el cliente o se le
vertical del ámbito de aplicación del Reglamento de impongan restricciones al respecto, constituirı́a una
Exención por Categorı́as. Esta lista de restricciones restricción especialmente grave con arreglo a la letra
especialmente graves se aplica a los acuerdos verticales a) del artı́culo 4 del Reglamento de Exención por
relativos al comercio dentro de la Comunidad. En la Categorı́as. Por tanto, se deberı́a dar plena libertad al
medida en que los acuerdos verticales se refieren a las agente para reducir el precio efectivo pagado por el
exportaciones o las importaciones/reimportaciones cliente sin disminuir los ingresos del principal (1).
procedentes de fuera de la Comunidad, véase la
sentencia Javico contra Yves Saint Laurent. Asimismo, (49) La restricción especialmente grave contemplada en la
es poco probable la exención individual de los acuer- letra b) del artı́culo 4 del Reglamento de Exención por
dos verticales que contengan tales restricciones espe- Categorı́as se refiere a los acuerdos o prácticas concerta-
cialmente graves. das que tienen por objeto directo indirecto la restricción

de las ventas por parte del comprador, en la medida en
que estas restricciones se refieran al territorio en que el(47) La restricción especialmente grave contemplada en la comprador puede vender los bienes o servicios objetoletra a) del artı́culo 4 del Reglamento de Exención por del contrato o a los clientes a los que puede vender talesCategorı́as se refiere al mantenimiento del precio de bienes o servicios. Esta restricción especialmente gravereventa (MPR), es decir, aquellos acuerdos o prácticas se refiere a la compartimentación del mercado porconcertadas cuyo objeto directo o indirecto es el territorio o clientes. Ello puede ser consecuencia deestablecimiento de un precio de reventa fijo o mı́nimo obligaciones directas, como la obligación de no vendero un nivel de precio fijo o mı́nimo al que ha de a determinados clientes o a clientes situados en determi-ajustarse el comprador. La restricción no plantea dudas nados territorios o la obligación de transferir los pedi-en el caso de cláusulas contractuales o de prácticas dos de estos clientes a otros distribuidores. Tambiénconcertadas que fijan directamente el precio de puede ser consecuencia de medidas indirectas destina-reventa. No obstante, el MPR también se puede das a inducir al distribuidor a no vender a estos clientes,lograr con medios indirectos. Ejemplos de esta última tales como la denegación o reducción de primas oposibilidad son los acuerdos por los que se fija el descuentos, la negativa a suministrar, la reducción demargen de distribución; se fija el nivel máximo de los volúmenes suministrados o la limitación de losdescuento que el distribuidor puede conceder par- volúmenes suministrados a la demanda del territorio otiendo de un determinado nivel de precios establecido; del grupo de clientes asignados, la amenaza de rescisiónse subordina la concesión de descuentos o la devolu- de los contratos u obligaciones de transferencia de bene-ción por parte del proveedor de los costes promocio- ficios. Asimismo puede resultar del hecho de que elnales a la observancia de un determinado nivel de proveedor no preste un servicio de garantı́a a escalaprecios; se vincula el precio de reventa establecido a los comunitaria, por el que todos los distribuidores estánprecios de reventa de los competidores; las amenazas, obligados a prestarlo y son reembolsados por el provee-intimidación, advertencias, multas, retraso o suspen- dor, incluso en relación con productos vendidos porsión de entregas o resoluciones de contratos en otros distribuidores en su territorio. Resulta aún másrelación con la observancia de un determinado nivel probable que estas prácticas se consideren una restric-de precios. Los medios directos o indirectos de fijación ción de las ventas del comprador cuando se usan con-de precios son más eficaces si se combinan con juntamente con la aplicación por parte del proveedormedidas destinadas a identificar los distribuidores que de un sistema de control destinado a verificar el destinorebajan los precios, tales como la implantación de un real de los bienes suministrados (por ejemplo, el uso desistema de control de precios o la obligación de los etiquetas diferenciadas o números de serie). Nominoristas de delatar a los otros miembros de la red obstante, prohibir a todos los distribuidores la ventade distribución que se desvı́en del nivel de precios a determinados usuarios finales no se considera unafijado. De modo similar, la fijación directa o indirecta restricción especialmente grave, si existe una justifica-de precios puede lograrse con mayor eficacia si se ción objetiva relacionada con el producto, como puedecombina con medidas capaces de reducir los incentivos ser una prohibición general de venta de sustancias peli-del comprador para reducir el precio de reventa, tales grosas a determinados clientes por motivos de seguri-como la posibilidad de que el proveedor imprima un dad o sanitarios. Ello implica que tampoco el proveedorprecio de reventa recomendado en el producto u venda a estos clientes. Por otra parte, tampoco se consi-obligue al comprador a aplicar una cláusula de cliente deran de especial gravedad las obligaciones que semás favorecido. Los mismos medios indirectos y las imponen al revendedor de mostrar la marca del prove-medidas de «acompañamiento» pueden emplearse para edor.lograr que los precios máximos recomendados funcio-

nen como MPR. No obstante, el hecho de que el
proveedor distribuya al comprador una lista con (1) Véase, por ejemplo, la Decisión 91/562/CEE de la Comisión en el
precios recomendados o precios máximos no se asunto IV/32.737 — Eirpage, DO L 306 de 7.11.1991, p. 22,

especialmente el punto (6).considera que en sı́ mismo conduzca al MPR.
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(50) Cuatro son las excepciones a la restricción especial- de otro distribuidor. Por lo general, la efectuada por
Internet no se considera una forma de venta activa enmente grave contemplada en la letra b) del artı́culo 4

del Reglamento de Exención por Categorı́as. La primera tales territorios o grupos de clientes ya que constituye
un modo razonable de llegar a todos los clientes. Elpermite a los proveedores restringir las ventas activas

efectuadas por sus compradores directos a un territorio hecho de que el uso de Internet pueda tener consecuen-
cias fuera del territorio o grupo de clientes propio seo a un grupo de clientes que se ha asignado exclusiva-

mente a otro comprador o que el proveedor se ha debe a la tecnologı́a, que facilita el acceso desde cual-
quier punto. Se considera venta pasiva si un clientereservado para sı́. Se considera que un territorio o grupo

de clientes está asignado exclusivamente cuando el pro- visita el sitio web de un distribuidor, se pone en contacto
con él y este contacto culmina en venta, entregaveedor consiente la venta de su producto solamente a

un distribuidor para su distribución en un territorio incluida. La lengua que se emplee en el sitio web o en la
comunicación no suele tener importancia al respecto.determinado o a un grupo de clientes determinado y el

distribuidor exclusivo tiene protegido su territorio o En la medida en que un sitio web no esté destinado
especı́ficamente para llegar en primer lugar a los clientesgrupo de clientes contra las ventas activas del proveedor

y de todos los otros compradores del proveedor dentro situados dentro del territorio o grupo de clientes asig-
nado en exclusiva a otro distribuidor, mediante el uso,de la Comunidad. Se permite al proveedor combinar la

asignación de un territorio exclusivo y de un grupo de por ejemplo, de distintivos o enlaces en las páginas
de proveedores a disposición especı́ficamente de estosclientes exclusivo, designando, por ejemplo, un distri-

buidor exclusivo a un grupo de clientes especı́fico en un clientes asignados en exclusiva, no se considera una
forma de venta activa. No obstante, se considera ventadeterminado territorio. Esta protección de territorios o

grupos de clientes asignados en exclusiva ha de permitir, activa el correo electrónico que se envı́a sin solicitud
previa a los clientes individuales o grupos de clientessin embargo, las ventas pasivas a tales territorios o

grupos de clientes. A efectos de la aplicación de la especı́ficos. Las mismas consideraciones se aplican a la
venta por catálogo. Sin perjuicio de lo que se ha dicholetra b) del artı́culo 4 del Reglamento de Exención por

Categorı́as, la Comisión define ventas «activas» y «pasi- anteriormente, es posible que el proveedor necesite
niveles mı́nimos de calidad para el uso del sitio Internetvas» de la siguiente forma:
con objeto de revender sus bienes, del mismo modo que
el proveedor puede necesitar mı́nimos de calidad para

— por ventas «activas» se entiende: (1) la aproxima- una tienda o la publicidad y la promoción, en general.
ción activa a clientes individuales dentro del terri- Esto último puede ser pertinente especialmente en el
torio exclusivo o del grupo de clientes exclusivo de caso de la distribución selectiva. La prohibición total y
otro distribuidor mediante correo directo o visitas, absoluta de la venta por Internet o catálogo sólo es
por ejemplo, o (2) la aproximación activa a un posible si existe una justificación objetiva. En cualquier
grupo de clientes especı́fico o a clientes en un caso, el proveedor no puede reservarse para sı́ las ventas
territorio especı́fico asignado exclusivamente a y/o la publicidad en Internet.
otro distribuidor mediante publicidad en medios
de comunicación u otras actividades destinadas
especı́ficamente a dicho grupo de clientes o a clien-

(52) En la letra b) del artı́culo 4 del Reglamento de Exencióntes en ese territorio, o (3) el establecimiento de un
por Categorı́as se establecen otras tres excepciones aalmacén o un centro de distribución en el territorio
la segunda restricción especialmente grave. Las tresexclusivo de otro distribuidor.
contemplan la restricción tanto de las ventas activas
como de las pasivas. Por tanto, se permite restringir a
un mayorista la venta a usuarios finales, restringir a un— por ventas «pasivas» se entiende la respuesta a
distribuidor designado en un sistema de distribuciónpedidos no suscitados activamente procedentes de
selectiva la venta, sea en el nivel comercial que sea, aclientes individuales, incluida la entrega de bienes
distribuidores no autorizados en mercados en los queo servicios a dichos clientes. Son ventas pasivas,
opera dicho sistema y restringir a un comprador delas actividades de carácter general de publicidad
componentes suministrados para ser incorporados suo promoción en medios de comunicación o en
reventa a los competidores del proveedor. El términoInternet que alcancen a clientes de los territorios o
«componente» se refiere a todo bien intermedio, mien-grupos de clientes asignados en exclusiva a otros
tras que «incorporación» hace referencia a la utilizacióndistribuidores pero que constituyen un medio
de cualquier insumo para la fabricación de productos.razonable para llegar a los clientes situados fuera

de esos territorios o grupos de clientes, por ejem-
plo para llegar a los clientes en territorios no asig-
nados o en el territorio propio. (53) La restricción especialmente grave contemplada en la

letra c) del artı́culo 4 del Reglamento de Exención por
Categorı́as se refiere a la restricción de ventas activas o
pasivas a los usuarios finales, ya sean usuarios finales(51) Los distribuidores han de gozar de plena libertad para

valerse de Internet con objeto de anunciar o vender profesionales o consumidores finales, por parte de los
miembros de una red de distribución selectiva. Ellosus productos. Restringir a los distribuidores el uso de

Internet sólo podrı́a ser compatible con el Reglamento implica que, en un sistema de distribución selectiva,
como se define en la letra d) del artı́culo 1 del Regla-de Exención por Categorı́as en la medida en que la

promoción o la venta en Internet condujese a la venta mento de Exención por Categorı́as, no se pueden impo-
ner restricciones a los distribuidores autorizados por loactiva en los territorios o grupos de clientes exclusivos
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que se refiere a los usuarios o los agentes de compra que recambio por parte de los usuarios, los reparadores o
los proveedores de servicios independientes. Noactúan en nombre de tales usuarios a los que pueden

vender. Ası́ por ejemplo, también en un sistema de obstante, el acuerdo puede imponer restricciones al
suministro de piezas de recambio a los reparadores odistribución selectiva, el distribuidor autorizado deberı́a

gozar de plena libertad para anunciarse y vender con proveedores de servicios a los que el fabricante de
equipo original ha confiado la reparación o el manteni-ayuda de Internet. La distribución selectiva puede ir

unida a la distribución exclusiva con la condición de miento de sus propios bienes. Dicho de otro modo, es
posible que el fabricante de equipo original obligue a suque no se restrinjan en sitio alguno las ventas activas y

pasivas. Por consiguiente, el proveedor puede compro- propia red de reparación y servicio a adquirirle a él las
piezas de recambio.meterse a suministrar únicamente a un distribuidor

autorizado o a un número limitado de distribuidores
autorizados en un territorio definido.

4. Condiciones contempladas en el Reglamento de
(54) Por otra parte, en el caso de la distribución selectiva se Exención por Categorı́as

puede restringir la capacidad del distribuidor autori-
zado para determinar el emplazamiento de sus locales

(57) El artı́culo 5 del Reglamento de Exención por Catego-comerciales. Es posible impedir a distribuidores autori-
rı́as excluye a determinadas obligaciones del ámbito dezados que desarrollen su actividad comercial en locales
aplicación del Reglamento de Exención por Categorı́as,diferentes o que abran un nuevo establecimiento en un
aunque no se supere el umbral de cuota de mercado. Sinemplazamiento diferente. En caso de que el estableci-
embargo, el Reglamento de Exención por Categorı́asmiento del distribuidor autorizado sea móvil («tiendas
sigue aplicándose a la parte restante del acuerdo vertical,sobre ruedas»), se puede fijar una zona fuera de la cual
si dicha parte es separable de las obligaciones no cubier-no se puedan explotar los establecimientos móviles.
tas por la exención.

(55) La restricción especialmente grave contemplada en la (58) La primera exclusión se contempla en la letra a) delletra d) del artı́culo 4 del Reglamento de Exención por artı́culo 5 del Reglamento de Exención por Categorı́asCategorı́as hace referencia a la restricción de suminis- y se refiere a las cláusulas de no competencia. Estastros recı́procos entre distribuidores designados dentro cláusulas de no competencia son obligaciones que exi-de un sistema de distribución selectiva. Ello implica que gen que el comprador adquiera al proveedor o a otraun acuerdo o práctica concertada no tenga por objeto empresa que éste designe más del 80 % del total de susdirecto o indirecto impedir o restringir la venta activa o compras de los bienes y servicios objeto del contratopasiva de los productos objeto del contrato entre los y sus sustitutos durante el año precedente (véase ladistribuidores seleccionados. Estos han de poder adqui- definición que figura en la letra b) del artı́culo 1 delrir los productos contractuales a otros distribuidores Reglamento de Exención por Categorı́as), excluyendodesignados dentro de la red que operen en el mismo o la posibilidad de que el comprador adquiera bienes oen diferente plano de la relación comercial. Ello implica servicios de la competencia o limitando tales compras aque la distribución selectiva no puede ir unida a restric- menos del 20 % del total de sus compras. En caso deciones verticales destinadas a obligar a los distribuidores que no se disponga de los datos pertinentes sobre lasa adquirir los productos objeto del contrato exclusiva- compras del comprador relativas al año precedente almente de una única fuente, como por ejemplo, la com- de la suscripción del contrato, se utilizarán las mejorespra exclusiva. Por otra parte, también implica que den- estimaciones de sus necesidades totales anuales. Estastro de una red de distribución selectiva no se pueden cláusulas de no competencia no están cubiertas por elimponer restricciones a los mayoristas designados en lo Reglamento de Exención por Categorı́as si su duraciónque respecta a sus ventas del producto a minoristas es indefinida o superior a cinco años. Tampoco estándesignados. cubiertas por el Reglamento de Exención por Categorı́as
las cláusulas de no competencia que sean renovables
tácitamente tras un periodo de cinco años. No obstante,(56) La restricción especialmente grave contemplada en la

letra e) del artı́culo 4 del Reglamento de Exención por estas cláusulas están cubiertas si su duración es igual o
inferior a cinco años o si la renovación tras un periodoCategorı́as se refiere a los acuerdos que impiden o

restringen a los usuarios finales, los reparadores inde- de cinco años exige que ambas partes den su autoriza-
ción explı́cita y no hay obstáculos que impidan al com-pendientes y los proveedores de servicios el acceso a las

piezas de recambio directamente del fabricante de las prador dar por concluida de modo efectivo la cláusula
de no competencia al término del periodo de cincomismas. Los acuerdos celebrados entre un fabricante de

piezas de recambio y un comprador que incorpora estas años. Si, por ejemplo, el acuerdo establece una cláusula
de inhibición de competencia de 5 años y el proveedorpiezas a sus propios productos (fabricante de equipo

original) no pueden impedir o restringir, ya sea directa concede un crédito al comprador, el reembolso de dicho
crédito no deberı́a impedir al comprador dar por con-o indirectamente, las ventas de estas piezas de recambio

por parte del fabricante a los usuarios finales, los repara- cluida la cláusula al término del periodo de cinco años;
el reembolso ha de estructurarse en plazos iguales odores o los proveedores de servicios independientes. Las

restricciones indirectas pueden surgir especialmente si decrecientes y no incrementarse progresivamente. Ello
se entiende sin perjuicio de la posibilidad de posponer,se restringe al proveedor de las piezas de recambio el

suministro de información técnica y equipo especiali- en el caso, por ejemplo, de un nuevo punto de distribu-
ción, el reembolso en el primer año o los dos primeroszado necesarios para la utilización de las piezas de
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años hasta que las ventas hayan alcanzado un cierto impidan a uno o varios competidores especı́ficos ser-
virse de estas salidas para distribuir sus productos (mar-nivel. El comprador ha de tener la posibilidad de reem-

bolsar la deuda restante en caso de que siga habiendo ginación de un proveedor competidor que constituirı́a
una forma de boicot colectivo) (1).una deuda vencida al término de la cláusula de no

competencia. De modo análogo, si el proveedor ofrece
al comprador equipos que no están especı́ficamente

5. Ausencia de presunción de ilegalidad fuera deldestinados a la relación, el comprador deberı́a contar
Reglamento de Exención por Categorı́ascon la posibilidad de hacerse con ellos a su valor de

activo neto de mercado al término de la cláusula de no
(62) No se presumirá que los acuerdos verticales no inclui-competencia.

dos en el ámbito de aplicación del Reglamento de Exen-
ción por Categorı́as son ilegales, si bien cabe la posibili-
dad de que hayan de ser analizados individualmente. Se

(59) El plazo máximo de cinco años no se aplica si el compra- insta a las empresas a que lleven a cabo su propiador revende los bienes o servicios «desde locales y terre- evaluación sin notificar. En caso de que la Comisión
nos que sean propiedad del proveedor o estén arrenda- proceda a un análisis individual, recaerá sobre ella la
dos por el proveedor a terceros no vinculados con el carga de la prueba de que el acuerdo en cuestión infringeproveedor». En tales casos la obligación de no compe- lo dispuesto en el apartado 1 del artı́culo 81. Cuando
tencia puede tener la misma duración que el perı́odo de se demuestre la existencia de efectos apreciables contra-
ocupación del punto de venta por parte del comprador rios a la competencia, las empresas podrán demostrar(letra a) del artı́culo 5 del Reglamento de Exención por sus alegaciones de eficiencia y explicar porqué un deter-
Categorı́as). La razón para la existencia de esta excep- minado sistema de distribución podrı́a producir benefi-
ción reside en que, por lo general, no resulta razonable cios que son pertinentes para las condiciones de exen-esperar que un proveedor permita que se vendan pro- ción en aplicación de lo dispuesto en el apartado 3 del
ductos competidores desde los locales y terrenos de su artı́culo 81.
propiedad sin su permiso. No pueden acogerse a esta
excepción las construcciones artificiales de propiedad
destinadas a eludir la vigencia máxima de cinco años. 6. Notificación cautelar innecesaria

(63) Con arreglo a lo dispuesto en el apartado 2 del ar-
tı́culo 4 del Reglamento no 17/62 del Consejo, de 6 de(60) En la letra b) del artı́culo 5 del Reglamento de Exención
febrero de 1962, primer Reglamento de aplicación depor Categorı́as se establece la segunda exclusión y se
los artı́culos 81 y 82 del Tratado (2), cuya últimarefiere a las cláusulas de no competencia a posteriori.
modificación la constituye el Reglamento (CE)Tales obligaciones no suelen estar cubiertas por el
no 1216/1999 (3), los acuerdos verticales pueden aco-Reglamento de Exención por Categorı́as, a menos que
gerse a una exención en aplicación del apartado 3 della obligación sea indispensable para proteger los cono-
artı́culo 81 a partir de su fecha de entrada en vigor, auncimientos técnicos transferidos por el proveedor al
en el caso de que se notifiquen con posterioridad a dichacomprador, se circunscriba al punto de venta desde el
fecha. Ello implica en la práctica que no es necesarioque el comprador haya operado durante el periodo
proceder a notificación cautelar alguna. Si surge unacontractual y se limite a un periodo máximo de 1 año.
controversia, una empresa puede proceder a notificar,Según la definición que figura en la letra f) del artı́culo 1
en cuyo caso la Comisión puede dejar exento al acuerdodel Reglamento de Exención por Categorı́as, los conoci-
vertical, con efecto retroactivo a partir de la fecha demientos técnicos han de ser «substanciales», es decir,
entrada en vigor del mismo, si se cumplen las cuatroque «incluyen información que es indispensable al com-
condiciones del apartado 3 del artı́culo 81. Las partesprador para el uso, la venta o la reventa de los bienes o
notificantes no tienen que explicar porqué no se noti-servicios contractuales».
ficó anteriormente el acuerdo y no se les denegará la
exención retroactiva por el simple hecho de no haber
notificado anteriormente. Cualquier notificación se

(61) La tercera exclusión del Reglamento de Exención por analizará aisladamente en función de sus caracterı́sticas
Categorı́as se contempla en la letra c) del artı́culo 5 del propias. La modificación del apartado 2 del artı́culo 4
Reglamento de Exención por Categorı́as y se refiere a la del Reglamento no 17 deberı́a eliminar los litigios arti-
venta de bienes que compiten entre sı́ en un sistema de ficiales ante los tribunales nacionales y, por consi-
distribución selectiva. El Reglamento de Exención por guiente, reforzar la aplicabilidad civil de los contratos.
Categorı́as abarca la combinación de distribución selec- También tiene en cuenta la situación de las empresas
tiva con una obligación de no competir, lo que, por lo que no han notificado por presumir que el acuerdo se
general, obliga a los distribuidores autorizados a no encuadraba en el ámbito de aplicación del Reglamento
revender marcas competidoras. No obstante, si el pro- de Exención por Categorı́as.
veedor impide, directa o indirectamente, que sus distri-
buidores autorizados adquieran a determinados prove- (1) Un ejemplo de medidas indirectas que provocan tales efectos de
edores competidores productos para su reventa, tal exclusión pueden encontrarse en la Decisión 92/428/CEE de la
obligación no puede acogerse al Reglamento de Exen- Comisión en el asunto no IV/33.542, Givenchy (DO
ción por Categorı́as. Lo que se pretende con la exclusión L 236 de 19.8.1992, p. 11).
de esta cláusula es evitar que una serie de proveedores (2) DO 13 de 21.2.1962, p. 204/62.

(3) DO L 148 de 15.6.1999, p. 5.que utilizan las mismas salidas de distribución selectiva
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(64) Habida cuenta de que la fecha de notificación ya no 8. Gama de productos distribuidos a través del mismo
sistema de distribuciónlimita la posibilidad de exención por parte de la Comi-

sión, los órganos jurisdiccionales nacionales han de
evaluar la probabilidad de que se aplique el apartado 3

(68) En caso de que un proveedor emplee el mismo acuerdodel artı́culo 81 a los acuerdos verticales que se encua-
de distribución para distribuir varios bienes o servicios,dran en el ámbito de aplicación del apartado 1 del ar-
es posible que algunos de ellos, habida cuenta deltı́culo 83. En caso de que exista esa probabilidad, debe-
umbral de cuota de mercado, se encuadren en el ámbitorı́an suspender los procedimientos a la espera de que la
de aplicación del Reglamento de Exención por Catego-Comisión adopte una posición. No obstante, es posible
rı́as, mientras que otros no. En tal caso, el Reglamentoque los órganos jurisdiccionales nacionales tengan que
de Exención por Categorı́as se aplica a aquellos bienes yadoptar medidas cautelares a la espera de que la Comi-
servicios para los que se cumplen las condiciones desión determine la aplicabilidad del apartado 3 del ar-
aplicación.tı́culo 81, como ya hacen cuando plantean una cuestión

prejudicial al Tribunal de Justicia en aplicación del ar-
tı́culo 234 del Tratado CE. No es necesaria la suspen- (69) Por lo que se refiere a los bienes o servicios no cubiertossión de los procedimientos de medidas cautelares por el Reglamento de Exención por Categorı́as, se apli-cuando los órganos jurisdiccionales nacionales tienen can las normas ordinarias de competencia, lo quecompetencia para determinar la probabilidad de que se implica que:aplique el apartado 3 del artı́culo 81 (1).

— no hay exención por categorı́as, pero tampoco
presunción de ilegalidad;

(65) A menos que surjan litigios ante los órganos jurisdiccio-
nales nacionales o se interpongan denuncias, la polı́tica

— si se ha producido una infracción del apartado 1de aplicación de la Comisión no dará prioridad a las
del artı́culo 81 que no puede acogerse a exención,notificaciones de los acuerdos verticales. En sı́ mismas,
se puede analizar si existen soluciones apropiadasestas notificaciones no dan validez provisional a la
para resolver el problema de competencia dentroejecución de los acuerdos. En caso de que las empresas
del sistema de distribución existente;no hayan notificado un acuerdo por haber considerado

de buena fe que no se rebasaba el umbral de cuota de
— si no existen tales soluciones, el proveedor demercado del Reglamento de Exención por Categorı́as,

que se trate tendrá que adoptar otras medidas dela Comisión no impondrá multas.
distribución;

esta situación también puede darse en el caso de que el
artı́culo 82 se aplique con respecto a unos productos y

7. Divisibilidad no con respecto a otros.

(66) El Reglamento de Exención por Categorı́as contempla
9. Periodo transitoriola exención de los acuerdos verticales siempre que en

ellos no se incluyan o se practiquen restricciones espe-
cialmente graves, establecidas en el artı́culo 4 del Regla- (70) El Reglamento de Exención por Categorı́as se aplica a
mento de Exención por Categorı́as. De existir una o partir del 1 de junio de 2000. Su artı́culo 12 establece
más restricciones especialmente graves, todo el acuerdo un periodo transitorio para los acuerdos verticales que
vertical pierde la posibilidad de acogerse al beneficio ya estén vigor antes del 1 de junio de 2000 y no reúnan
del Reglamento de Exención por Categorı́as. No se las condiciones de exención establecidas en el Regla-
contempla la divisibilidad de las restricciones especial- mento de Exención por Categorı́as, pero cumplan las
mente graves. condiciones de exención establecidas en los Reglamen-

tos de exención por categorı́as que expiraron el 31 de
mayo de 2000 (Reglamentos de la Comisión (CEE)
no 1983/83, no 1984/83 y (CEE) no 4087/88). La(67) No obstante, esta norma de la divisibilidad se aplica a
vigencia de la Comunicación de la Comisión relativa alas condiciones establecidas en el artı́culo 5 del Regla-
los Reglamentos (CEE) no 1983/83 y no 1984/83 ex-mento de Exención por Categorı́as. Por consiguiente, la
pira asimismo el 31 de mayo de 2000. Estos acuerdosposibilidad de acogerse a la exención por categorı́as
pueden seguir acogiéndose a los Reglamentos mencio-sólo se pierde en relación con aquella parte del acuerdo
nados hasta el 31 de diciembre de 2001. Los acuerdosvertical que no reúna las condiciones establecidas en el
de proveedores con una cuota de mercado no superiorartı́culo 5.
al 30 % que hubiesen firmado con sus compradores
cláusulas de no competencia de una duración superior
a cinco años están cubiertos por el Reglamento de
Exención por Categorı́as si a 1 de enero de 2002 a las
cláusulas de no competencia no les quedan más de(1) Asunto C-234/89 Delimitis contra Henninger Bräu, Rec. (1991)

p. I-935, considerando 52. cinco años de vigencia.



C 291/16 ES 13.10.2000Diario Oficial de las Comunidades Europeas

IV. RETIRADA E INAPLICABILIDAD DEL REGLAMENTO puede interesar exclusivamente a las limitaciones cuan-
DE EXENCIÓN POR CATEGORÍAS titativas impuestas al número de distribuidores autori-

zados. Otros casos en los que se puede adoptar una
decisión de retirada son las situaciones en las que el
comprador, en el contexto, por ejemplo, de suministro

1. Procedimiento de retirada exclusivo o distribución exclusiva, posee un poder de
mercado significativo en el mercado descendente de
referencia en el que revende los bienes o presta los(71) La presunción de legalidad que confiere el Reglamento
servicios.de Exención por Categorı́as puede ser retirada si un

acuerdo vertical, ya se considere aisladamente o junto
con otros similares llevados a cabo por proveedores (74) La responsabilidad de un efecto acumulativo contrario
o compradores competidores, entra en el ámbito de a la competencia sólo puede atribuirse a aquellas empre-
aplicación del apartado 1 del artı́culo 81 y no reúne sas que contribuyen de forma notable al mismo. Los
todas las condiciones establecidas en el apartado 3 del acuerdos celebrados por empresas cuya contribución al
artı́culo 81. Ası́ puede ocurrir si un proveedor, o un efecto acumulativo sea insignificante no se encuadran
comprador en el caso de acuerdos exclusivos de sumi- en la prohibición establecida en el apartado 1 del ar-
nistro, que posee una cuota de mercado no superior tı́culo 81 (1) y, por lo tanto, no están sujetos al meca-
al 30 %, toma parte en un acuerdo vertical que no nismo de retirada. La evaluación de esta contribución se
genera ventajas objetivas que puedan compensar los llevará a cabo de conformidad con los criterios estable-
perjuicios que ocasiona a la competencia. Ası́ puede cidos en los apartados 137 a 229.
ocurrir especialmente en la distribución de bienes a los
usuarios finales que a menudo se encuentran en una
posición mucho más débil que los compradores profe- (75) Las decisiones de retirada sólo pueden producir efecto
sionales de bienes intermedios. En el caso de ventas a ex nunc, lo que significa que los acuerdos en cuestión
consumidores finales, es posible que las desventajas seguirán estando exentos hasta la fecha en que se haga
causadas por un acuerdo vertical tengan mayor repercu- efectiva la retirada.
sión que en un caso relativo a la venta y adquisición de
bienes intermedios. Si no se cumplen las condiciones

(76) Con arreglo a lo dispuesto en el artı́culo 7 del Regla-del apartado 3 del artı́culo 81, la Comisión puede reti-
mento de Exención por Categorı́as, la autoridad compe-rar el beneficio del Reglamento de Exención por Catego-
tente de un Estado miembro puede retirar el beneficiorı́as con arreglo a lo dispuesto en el artı́culo 6 para
del Reglamento de Exención por Categorı́as a los acuer-determinar una infracción al apartado 1 del ar-
dos verticales cuyas consecuencias contrarias a la com-tı́culo 81.
petencia se dejen sentir en el territorio del Estado miem-
bro en cuestión o en una parte del mismo que tenga las

(72) En caso de que se aplique el procedimiento de retirada, caracterı́sticas de un mercado geográfico especı́fico. En
recae en la Comisión la carga de la prueba de que el caso de que un Estado miembro no haya promulgado
acuerdo se encuadra en el ámbito de aplicación del normas que faculten a la autoridad nacional de compe-
apartado 1 del artı́culo 81 y de que no reúne las cuatro tencia para aplicar la normativa comunitaria de compe-
condiciones establecidas en el apartado 3 del ar- tencia o al menos para retirar el beneficio del Regla-
tı́culo 81. mento de Exención por Categorı́as, el Estado miembro

puede solicitar a la Comisión que incoe un procedi-
miento a tal efecto.(73) Es posible que no se reúnan las condiciones para aco-

gerse a una exención en aplicación de lo dispuesto en el
apartado 3 del artı́culo 81, en particular si el acceso (77) La Comisión tiene la facultad exclusiva para retirar el
al mercado de referencia o la competencia en dicho beneficio del Reglamento de Exención por Categorı́as a
mercado quedan restringidos de modo significativo por los acuerdos verticales que restrinjan la competencia en
el efecto acumulativo de redes paralelas de acuerdos un mercado geográfico de referencia que sea mayor que
verticales similares puestos en práctica por proveedores el territorio de un único Estado miembro. Cuando el
o compradores competidores. Se ha de considerar que territorio de un único Estado miembro, o una parte del
las redes paralelas de acuerdos verticales son similares mismo, constituye el mercado geográfico de referencia,
si incluyen restricciones que producen efectos similares la Comisión y el Estado miembro en cuestión tienen
en el mercado. Se producirán efectos similares, por competencia concurrente para la retirada del beneficio
lo general, si las restricciones verticales aplicadas por del Reglamento de Exención por Categorı́as. A menudoproveedores o compradores competidores se incluyen estos casos se prestan a la aplicación descentralizada
en uno de los cuatro grupos enumerados en los aparta- por parte de las autoridades nacionales de competencia.
dos 104 a 114. Esta situación se puede producir, por No obstante, la Comisión se reserva el derecho de abor-ejemplo, si en un mercado determinado, determinados dar determinados asuntos que presenten un especial
proveedores practican una mera distribución selectiva interés comunitario, tales como los que plantean una
cualitativa mientras que otros proveedores llevan a cabo nueva cuestión de derecho.una distribución selectiva cuantitativa. En tales circun-
stancias, la evaluación ha de tener en cuenta las conse-
cuencias contrarias a la competencia atribuibles a cada
red concreta de acuerdos. Cuando proceda, la retirada (1) Sentencia en el asunto Delimitis.
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(78) Las decisiones nacionales de retirada se han de adoptar (82) A efectos del cálculo del ı́ndice de cobertura del mer-
cado del 50 %, se ha de tener en cuenta cada red indivi-de conformidad con los procedimientos establecidos en

el derecho nacional y sólo surtirán efectos en el territo- dual de acuerdos verticales que incluyen restricciones, o
sus combinaciones, que producen efectos similares enrio del Estado miembro de que se trate. Estas decisiones

nacionales no prejuzgarán la aplicación uniforme de las el mercado. Por lo general, se considera que estos efectos
son similares si las restricciones se incluyen en uno denormas de competencia comunitarias y el pleno efecto

de las medidas adoptadas para la aplicación de las mis- los cuatro grupos enumerados en el apartado 103.
mas (1). El cumplimiento de estos principios implica que
las autoridades nacionales de competencia han de llevar

(83) El artı́culo 8 no impone a la Comisión la obligación dea cabo su evaluación con arreglo al artı́culo 81 a la luz
actuar en caso de que se supere el ı́ndice de coberturade los criterios pertinentes desarrollados por el Tribunal
del mercado del 50 %. En general, la inaplicabilidad esde Justicia y el Tribunal de Primera Instancia, ası́ como
adecuada en caso de que sea probable que se restrinja dede las comunicaciones y las decisiones anteriores adop-
modo notable el acceso al mercado de referencia o latadas por la Comisión.
competencia dentro del mismo. Tal puede ser el caso,
en particular, si redes paralelas de distribución selectiva(79) La Comisión estima que los mecanismos de consulta
que cubran más del 50 % de un mercado empleanestablecidos en la Comunicación relativa a la coopera-
criterios de selección que no sean necesarios por lación entre la Comisión y la autoridades nacionales de
naturaleza de los bienes en cuestión o discriminen acompetencia (2) deberı́an utilizarse para evitar el riesgo
determinadas formas de distribución capaces de comer-de que se adopten decisiones contradictorias y la dupli-
cializar tales bienes.cación de procedimientos.

(84) A la hora de evaluar la necesidad de aplicar el artı́culo 8,
2. Inaplicabilidad del Reglamento de Exención por la Comisión considerará si la retirada individual serı́a

Categorı́as una solución más adecuada. Ello puede depender, entre
otras cosas, del número de empresas competidoras que

(80) El artı́culo 8 del Reglamento de Exención por Catego- contribuyen a un efecto acumulativo en un mercado o
rı́as faculta a la Comisión para excluir de su ámbito de del número de mercados geográficos afectados en la
aplicación, mediante reglamento, las redes paralelas de Comunidad.
restricciones verticales similares en caso de que abar-
quen más del 50 % de un mercado de referencia. Esta

(85) Todo reglamento que se adopte en aplicación del ar-medida no se dirige a empresas individuales sino que
tı́culo 8 ha de establecer claramente su ámbito de apli-concierne a todas aquellas empresas cuyos acuerdos
cación. Ello implica, en primer lugar, que la Comisiónse definen en el Reglamento por el que se declara la
ha de definir el mercado o mercados de productos yinaplicabilidad del Reglamento de Exención por Cate-
geográfico de referencia y, en segundo lugar, que ha degorı́as.
identificar el tipo de restricción vertical en relación con
la cual ya no se aplicará el Reglamento de Exención por(81) Mientras que la retirada del beneficio del Reglamento
Categorı́as. Por lo que se refiere a este último aspecto, lade Exención por Categorı́as en aplicación del ar-
Comisión puede modular el ámbito de aplicación de sutı́culo 6 implica la adopción de una decisión que pruebe
reglamento en función del problema de competenciala comisión por parte de una empresa individual de una
que trata de resolver. Ası́ por ejemplo, mientras queinfracción del artı́culo 81, un reglamento con arreglo al
todas las redes paralelas de aquellos acuerdos del tipoartı́culo 8 produce simplemente el efecto de eliminar,
de marca única deberán ser tenidas en cuenta a la horapor lo que respecta a las restricciones y los mercados en
de determinar el ı́ndice de cobertura del mercado delcuestión, el beneficio de la aplicación del Reglamento
50 %, cabe la posibilidad, sin embargo, de que la Comi-de Exención por Categorı́as y restaurar la plena aplica-
sión restrinja el ámbito de aplicación del reglamento deción de los apartados 1 y 3 del artı́culo 81. Tras la
inaplicabilidad sólo a las obligaciones de no competen-adopción de un reglamento por el que se declara inapli-
cia que excedan de una determinada duración. Por con-cable la exención por categorı́as a determinadas restric-
siguiente, es posible que los acuerdos de duración infe-ciones verticales en un mercado especı́fico, los criterios
rior o de naturaleza menos restrictiva no se vean afecta-desarrollados por la jurisprudencia pertinente del Tri-
dos, habida cuenta del menor grado de exclusión delbunal de Justicia y el Tribunal de Primera Instancia, ası́
mercado que provocan. De modo análogo, cuandocomo por las comunicaciones y las decisiones anterio-
en un mercado especı́fico se practica la distribuciónres adoptadas por la Comisión, servirán de guı́a a la
selectiva junto con otras restricciones tales como laaplicación del artı́culo 81 a los acuerdos concretos.
obligación de no competencia o la que se impone alCuando proceda, la Comisión adoptará decisiones en
comprador de adquirir una determinada cantidad, cabecasos especı́ficos, que pueden servir de guı́a a todas las
la posibilidad de que el reglamento de inaplicabilidadempresas que operen en el mercado en cuestión.
sólo afecte a tales restricciones adicionales. Cuando
proceda, la Comisión también puede ofrecer asesorı́a
indicando el nivel de cuota de mercado que, en un(1) Sentencia del Tribunal de Justicia en el Asunto 14/68, Walt
mercado concreto, se puede considerar insuficienteWilhelm y otros contra Bundeskartellamt, Rec. 1969, p. 1,
para que una empresa individual aporte una contribu-considerando 4, y Sentencia en el asunto Delimitis.

(2) Véase DO C 313 de 15.10.1997, p. 3, puntos 49 a 53. ción significativa al efecto acumulativo.
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(86) El perı́odo transitorio no inferior a seis meses que la en la que las condiciones de competencia sean lo sufi-
cientemente homogéneas y que se pueda diferenciarComisión tendrá que fijar en aplicación del apartado 2

del artı́culo 8 deberı́a permitir a las empresas afectadas de zonas geográficas vecinas como consecuencia, en
particular, de que en tales áreas las condiciones deadaptar sus acuerdos para que tengan en cuenta el

alcance del reglamento por el que se deja de aplicar el competencia sean notablemente diferentes.
Reglamento de Exención por Categorı́as.

(91) A efectos de la aplicación del Reglamento de Exención
(87) Un reglamento por el que se declara inaplicable el por Categorı́as, la cuota de mercado del proveedor es su

Reglamento de Exención por Categorı́as no será óbice porcentaje del mercado de productos y del mercado
para la exención de los acuerdos durante el perı́odo geográfico de referencia en el que vende a sus compra-
anterior a su entrada en vigor. dores (2). En el ejemplo que figura a continuación, se

trata del mercado A. El mercado de productos depende,
en primer lugar, de la posibilidad de sustitución desde

V. CUESTIONES RELATIVAS A LA DEFINICIÓN DEL el punto de vista de los compradores. Si el producto
MERCADO Y AL CÁLCULO DE LA CUOTA DE MER- suministrado se emplea como insumo para producir
CADO otros productos y, por lo general, no es reconocible en

el producto final, el mercado de producto se suele
definir por las preferencias directas del comprador. Por

1. Comunicación de la Comisión sobre la definición regla general, los clientes de los compradores no ten-
del mercado de referencia drán una marcada preferencia en relación con los insu-

mos empleados por los compradores. En general las
(88) La Comunicación de la Comisión sobre la definición restricciones verticales acordadas entre el proveedor y

del mercado de referencia a efectos de la normativa el comprador del insumo sólo se refieren a la venta y la
comunitaria de competencia (1) sirve de guı́a en relación adquisición del producto intermedio y no a la venta del
con las normas, criterios y elementos de prueba que la producto resultante. En caso de distribución de bienes
Comisión emplea al plantearse las cuestiones relativas a finales, serán las preferencias de los consumidores fina-
la definición del mercado. Esta Comunicación no se les las que influirán o determinarán, por lo general,
analizará en mayor profundidad en las presentes direc- qué son sustitutos para los compradores directos. Un
trices y deberı́a servir como base para las cuestiones de distribuidor, en calidad de revendedor, no puede igno-
definición del mercado. Las presentes directrices sólo rar las preferencias de los consumidores finales cuando
abordarán cuestiones especı́ficas que se plantean en el adquiere bienes finales. Además, en el plano de la distri-
contexto de las restricciones verticales y que no se bución es más frecuente que las restricciones verticales
abordan en la Comunicación general sobre la definición no sólo se refieran a la venta de productos entre provee-
del mercado. dor y comprador, sino también a su reventa. Dado

que, por lo general, compiten diversos formatos de
distribución, los mercados no se suelen definir por la

2. El mercado de referencia para el cálculo del umbral forma de distribución que se aplica. En caso de que
de cuota de mercado del 30 % en el marco del los proveedores vendan, por lo general, una gama de
Reglamento de Exención por Categorı́as productos, es posible que toda la gama determine el

mercado de productos si son las gamas y no los produc-
(89) Con arreglo al artı́culo 3 del Reglamento de Exención tos individuales los que los compradores consideran

por Categorı́as, para la aplicación de la exención por sustitutos. Dado que los compradores del mercado A
categorı́as resulta decisiva, por lo general, la cuota de son compradores profesionales, el mercado geográfico
mercado del proveedor. En el caso de acuerdos vertica- es, por lo general, más amplio que el mercado en que el
les suscritos entre una asociación de minoristas y miem- producto se revende a los consumidores finales. Ello
bros individuales, la asociación es el proveedor y ha de conducirá a menudo a la definición de mercados nacio-
tener en cuenta su cuota de mercado como proveedor. nales o de mercados geográficos más amplios.
Sólo en caso de suministro exclusivo, tal como se define
en la letra c) del artı́culo 1 del Reglamento de Exención (92) En caso de suministro exclusivo, la cuota de mercado
por Categorı́as, es la cuota de mercado del comprador, del comprador es su porcentaje de la totalidad de las
y sólo esa cuota, la que resulta decisiva para la aplicación adquisiciones realizadas en el mercado de compra de
del Reglamento de Exención por Categorı́as. referencia (3). En el ejemplo que figura a continuación

también es el mercado A.
(90) Para calcular la cuota de mercado, se ha de determinar

el mercado de referencia. A tal efecto, se han de definir
el mercado de productos y el mercado geográfico de (2) Por ejemplo, el mercado neerlandés de sustitución de neumáticos
referencia. El mercado de productos de referencia de camiones y autobuses en el asunto Michelin (asunto 322/81,
abarca cualesquiera bienes o servicios que el comprador NV Nederlandsche Banden-Industrie Michelin/Comisión, Rec.
considere intercambiables por sus caracterı́sticas, pre- 1983, p. 3461), los diversos mercados de la carne en el asunto

danés relativo a los mataderos, Decisión de la Comisióncio y uso. El mercado geográfico de referencia abarca el
200/42/CE en el asunto no IV/M.1313, (Danish Crown/Vestjskeárea en que las empresas en cuestión operan en el
Slagterier,), DO L 20 de 25.1.2000, p. 1.suministro y demanda de bienes o servicios relevantes,

(3) Para un ejemplo de mercados de compra, véase la decisión de la
Comisión 1999/674/CE en el asunto no IV/M.1221, (Rewe/Meinl),
DO L 274 de 23.10.1999, p. 1.(1) DO C 372 de 9.12.1997, p. 5.
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(93) En caso de que un acuerdo vertical implique a tres la cuota del proveedor en el mercado en que venda el
bien es decisiva para la aplicación del Reglamento departes, cada una de las cuales opere en un nivel distinto

de intercambios, sus cuotas de mercado tendrán que Exención por Categorı́as. En caso de que un franquicia-
dor no suministre productos para su reventa sino quesituarse por debajo del umbral del 30 % en ambos

niveles para poder acogerse a la exención por categorı́a. preste un conjunto de servicios combinados con dispo-
siciones de DPI que juntos constituyan el métodoSi, por ejemplo, en un acuerdo celebrado entre un

fabricante, un mayorista (o asociación de minoristas) y comercial objeto de la franquicia, el franquiciador ha de
tener en cuenta su cuota de mercado como prestador deun minorista se acuerda una cláusula de no competen-

cia, ni la cuota de mercado del fabricante ni la del un método comercial. A tal efecto, el franquiciador ha
de calcular su cuota en el mercado en que se explote elmayorista (o asociación de minoristas) ha de exceder

del 30 % para poder acogerse a la exención por cate- método comercial, que no es sino el mercado en el que
los franquiciadores explotan el método comercial paragorı́a.
prestar bienes o servicios a los usuarios finales. El fran-
quiciador ha de calcular su cuota de mercado partiendo

(94) En caso de que un proveedor produzca tanto equipo del valor de los bienes o servicios prestados por sus
original como las piezas de recambio o sustitución de franquiciados en este mercado. En él los competidores
ese equipo, el proveedor será a menudo el único o el pueden ser suministradores de otros métodos comer-
principal proveedor en los mercados secundarios de las ciales franquiciados, aunque también proveedores de
piezas de recambio y sustitución. También puede darse bienes o servicios intercambiables que no recurran a la
esta situación cuando el proveedor (proveedor de franquicia. Ası́ por ejemplo, sin perjuicio de la defini-
equipo original) subcontrate la fabricación de las piezas ción de este mercado, si existiese un mercado de servi-
de recambio o sustitución. El mercado de referencia cios de comida rápida, un franquiciador que operase en
para la aplicación del Reglamento de Exención por él tendrı́a que calcular su cuota de mercado basándose
Categorı́as puede ser el de equipo original, incluyendo en las correspondientes cifras de ventas de sus franqui-
las piezas de recambio, o bien un mercado de equipo ciados en dicho mercado. Si el franquiciador, además del
original y un mercado secundario distintos, depen- método comercial, suministra también determinados
diendo de las circunstancias del caso, como pueden ser insumos, tales como carnes y especias, también ha de
los efectos de las restricciones implicadas, la duración calcular su cuota en el mercado de venta de los mismos.
del equipo y la importancia de los costes de reparación
o sustitución (1).

(95) En caso de que, además del suministro del bien objeto
del contrato, el acuerdo vertical conste también de 3. El mercado de referencia para la evaluación indivi-
disposiciones de DPI —como una disposición relativa dual
al uso de la marca del proveedor— que ayuden al
comprador a comercializar el bien objeto del contrato,

(96) A efectos de la evaluación individual de los acuerdos
verticales a los que se aplique el Reglamento de Exen-(1) Véase, por ejemplo, el asunto Pelikan/Kyocera en el XXV Informe

sobre la polı́tica de competencia, punto 87 y Decisión 91/595/CE ción por Categorı́as, es posible que sea necesario investi-
de la Comisión en el asunto IV/M.12 Varta/Bosch, DO L 320 gar otros mercados además del de referencia definido
de 22.11.1991, p. 26; Decisión de la Comisión en el asunto para la aplicación del Reglamento de Exención por
IV/M.1094 Caterpillar/Perkins Engines, DO C 93 de 28.3.1998, Categorı́as. Cabe la posibilidad de que un acuerdo verti-
p. 23, y Decisión de la Comisión en el asunto IV/M.768 Lucas/Va- cal no sólo repercuta en el mercado en el que operan elrity, DO C 266 de 13.9.1996, p.6. Vénse asimismo el asunto

proveedor y el comprador, sino también en los merca-Eastman Kodak Co./Image Technical Services, Inc. y otros, Tribu-
dos posteriores. A efectos de la evaluación individualnal Supremo de Estados Unidos, no 90 1029; igualmente, el
de un acuerdo vertical, se analizarán los mercados deapartado 56 de la Comunicación de la Comisión sobre la defini-
referencia en cada nivel comercial afectado por las res-ción del mercado de referencia a efectos de la normativa de

competencia comunitaria. tricciones.
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(i) Por lo que se refiere a los bienes o servicios inter- (98) La producción interna, es decir, la de un producto
intermedio para uso propio, puede tener gran impor-medios que el comprador incorpora en sus pro-

pios bienes o servicios, las restricciones verticales tancia en un análisis de competencia, ya que puede
constituir un obstáculo serio a la misma o acentuar lasólo repercuten, por lo general, en el mercado en

el que operan el proveedor y el comprador. Cabe posición de mercado de una empresa. No obstante, a
efectos de la definición del mercado y del cálculo de lala posibilidad de que la imposición a un compra-

dor de, por ejemplo, una cláusula de no competen- cuota de mercado de los bienes y servicios intermedios,
la producción interna no se tomará en cuenta.cia, limite la presencia de otros proveedores, aun-

que no reducirá la competencia en el interior de
los establecimientos en el mercado posterior. No (99) No obstante, en caso de distribución dual de bienes
obstante, en caso de suministro exclusivo, también finales, es decir, cuando un fabricante de un producto
es pertinente la posición del comprador en su final actúa también como distribuidor en el mercado,
mercado posterior porque el comportamiento res- la definición del mercado y el cálculo de la cuota de
trictivo del comprador sólo puede producir unas mercado han de incluir los bienes vendidos por el
consecuencias negativas apreciables, si tiene poder productor y sus competidores mediante distribuidores
de mercado en el mercado posterior. integrados y agentes (véase la letra b) del apartado 2 del

artı́culo 9 del Reglamento de Exención por Catego-
(ii) Por lo que se refiere a los productos finales, resulta rı́as). Los distribuidores integrados son empresas vin-

menos probable que sea suficiente un análisis que culadas con arreglo a lo dispuesto en el artı́culo 11 del
se limite al mercado entre el proveedor y el com- Reglamento de Exención por Categorı́as.
prador, dada la posibilidad de que las restricciones
verticales reduzcan la competencia intermarca o
intramarca en el mercado de reventa, es decir en el

VI. ORIENTACIONES PARA LA EVALUACIÓN DE LOSmercado posterior del comprador. Ası́ por ejem- CASOS INDIVIDUALES
plo, la distribución exclusiva no sólo puede provo-
car el cierre del mercado entre el proveedor y el

(100) Por lo general, las restricciones verticales son menoscomprador, sino que ante todo también puede
perniciosas que las horizontales. La razón principal deprovocar una reducción de la competencia intra-
que se traten las restricciones verticales con mayormarca en los territorios de reventa de los distribui-
benevolencia que las horizontales estriba en quedores. El mercado de reventa es especialmente
estas últimas pueden consistir en acuerdos entreimportante si el comprador es un minorista que
competidores que produzcan bienes o servicios idénti-vende a los consumidores finales. Una cláusula de
cos o intercambiables. En tales relaciones horizontales,no competencia acordada entre un fabricante y un
el poder de mercado que ejerce una empresa (el podermayorista puede impedir que otros fabricantes
de fijar un precio más elevado de su producto) puedeaccedan a este mayorista, aunque en esta escala
beneficiar a sus competidores. Ello puede suponer unmayorista resulta poco probable que se produzca
incentivo para inducir a los competidores a actuar deuna pérdida de competencia en el interior del
modo contrario a la competencia. En las relacionesestablecimiento. No obstante, el mismo acuerdo
verticales el producto de uno es el insumo de otro, locelebrado con un minorista puede tener como
que implica que el poder de mercado ejercido por laconsecuencia una pérdida adicional de competen-
empresa del mercado anterior o la del mercadocia intermarca en los establecimientos en el mer-
posterior influirı́a, por lo general, negativamente en lacado de reventa.
demanda del producto de la otra. Las empresas
participantes en el acuerdo pueden, por lo tanto,(iii) En casos de evaluación individual de un mercado
contar con un incentivo para impedir el ejercicio delsecundario, el mercado de referencia puede ser el
poder de mercado por la otra.de equipo original o el mercado secundario, de-

pendiendo de las circunstancias del caso. En todo
(101) No obstante, este carácter autorregulador no debe sercaso, la situación en un mercado posterior distinto

sobrestimado. Cuando una empresa carece de poderse evaluará teniendo en cuenta la situación exis-
de mercado, sólo puede intentar incrementar sustente en el mercado de equipo original. Una po-
beneficios mediante la optimización de sus procesossición poco significativa en el mercado de equipo
de fabricación y distribución, recurriendo o no a laoriginal reducirá por lo general los posibles efectos
ayuda de las restricciones verticales. No obstante,anticompetitivos en el mercado secundario.
cuando tiene poder de mercado, puede también inten-
tar incrementar sus beneficios a expensas de sus

4. Cálculo de la cuota de mercado con arreglo al competidores directos mediante un incremento de los
Reglamento de Exención por Categorı́as costes de éstos y a expensas de sus compradores y, en

último término, de sus consumidores intentando
apropiarse parte de sus excedentes. Esto puede ocurrir(97) El cálculo de la cuota de mercado se ha de basar en

principio en cifras de valor de mercado. En caso de cuando la empresa que se encuentra en la fase anterior
del proceso productivo y la que se encuentra en la faseque no se disponga de éstas, se pueden realizar

estimaciones basadas en otro tipo de informaciones posterior se reparten los beneficios extraordinarios o
cuando una de las dos impone restricciones verticalesfidedignas sobre el mercado, tales como las cifras de

volumen de ventas (véase el apartado 1 del artı́culo 9 apropiándose ası́ de todos los beneficios extraordina-
rios.del Reglamento de Exención por Categorı́as).
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(102) En la evaluación de los casos individuales, la Comisión G r u p o d e m a r c a ú n i c a
adoptará un enfoque económico a la hora de aplicar
el artı́culo 81 a las restricciones verticales, lo que (106) Bajo la denominación de «marca única» se incluyen los
limitará el ámbito de aplicación de dicho artı́culo a acuerdos cuya principal caracterı́stica consiste en
aquellas empresas que posean un cierto grado de inducir al comprador a concentrar sus pedidos de un
poder de mercado, en caso de que la competencia tipo de producto concreto en un único proveedor.
intermarca pueda ser insuficiente. En tales casos, la Entre otras, se incluyen en este grupo la cláusula de no
protección de la competencia intermarca e intramarca competencia y la de imposición de cantidades fijas al
es importante para garantizar una mayor eficiencia y comprador, consistente en que un sistema de incenti-
beneficios para los consumidores. vos pactado entre el proveedor y el comprador impone

a este último la obligación de adquirir un determinado
producto, ası́ como sus posibles sustitutos, única o
fundamentalmente a un solo proveedor. También se1. El marco de análisis
incluyen en este grupo los acuerdos de vinculación,
con arreglo a los cuales la obligación o el sistema de
incentivos se refieren a un producto que el comprador1.1. Consecuencias negativas de las restricciones verti-
está obligado a adquirir como requisito para la adquisi-cales
ción de otro producto distinto. Al primer producto se
le denomina producto «vinculado», y al segundo,

(103) Las consecuencias negativas para el mercado que se producto «vinculante».
pueden derivar de las restricciones verticales que la
normativa de competencia de la CE pretende evitar

(107) Se producen cuatro efectos fundamentales sobre lason las siguientes:
competencia: (1) los restantes proveedores del mer-
cado no pueden vender a compradores concretos, lo(i) exclusión del mercado a otros proveedores u
que conduce a la exclusión del mercado y, en caso deotros compradores mediante el incremento de
vinculación, a la exclusión del mercado del productolos obstáculos de entrada;
vinculado, (2) se hacen más rı́gidas las cuotas de
mercado y ello puede contribuir a la colusión si lo(ii) reducción de la competencia intermarca entre las
aplican varios proveedores, (3) por lo que respecta a laempresas que operan en un mercado, incluida la
distribución de bienes de consumo, los minoristasposibilidad de facilitar la colusión entre suminis-
concretos sólo venderán una marca por lo que notradores o compradores; se entiende por colusión
existirá competencia intermarca en sus establecimien-tanto la explı́cita como la tácita (comportamiento
tos (ausencia de competencia dentro del estableci-paralelo consciente);
miento), y (4) en caso de vinculación, puede ocurrir
que el comprador pague por el producto vinculado un(iii) reducción de la competencia intramarca entre
precio más elevado del que pagarı́a de otro modo.distribuidores de la misma marca;
Todas estas consecuencias pueden conducir a que se
reduzca la competencia intermarca.(iv) creación de obstáculos a la integración de merca-

dos, entre los que se incluyen, sobre todo, las
(108) Esta última reducción puede quedar atenuada por unalimitaciones a la libertad de los consumidores

intensa competencia inicial entre los proveedores conpara adquirir bienes o servicios en el Estado
objeto de conseguir contratos de marca única, peromiembro de su elección.
cuanto mayor sea la duración de la cláusula de no
competencia más probable es que su efecto no sea lo

(104) Estas consecuencias negativas pueden ser el resultado bastante importante para compensar la reducción de
de diversas restricciones verticales. Acuerdos que difie- competencia intermarca.
ren formalmente pueden tener el mismo impacto
sustantivo en la competencia. Para analizar estos
posibles efectos negativos conviene dividir las restric- G r u p o d e d i s t r i b u c i ó n l i m i t a d a
ciones verticales en cuatro grupos: un grupo de marca
única, un grupo de distribución limitada, un grupo de (109) Bajo el encabezamiento de «distribución limitada» se
mantenimiento del precio de reventa y un grupo de incluyen aquellos acuerdos cuya principal caracterı́s-
compartimentación del mercado. Las restricciones tica consiste en que el fabricante sólo vende a un
verticales incluidas en cada grupo tienen unos efectos comprador o a un número reducido de compradores.
negativos muy similares sobre la competencia. Ello puede deberse a su voluntad de restringir el

número de compradores en un territorio o grupo de
(105) Esta clasificación en cuatro grupos se basa en lo que clientes determinado, o de seleccionar a un tipo

se puede describir como los componentes básicos de especı́fico de compradores. Este componente puede
las restricciones verticales. En los aparta- observarse, entre otros, en:
dos 103 a 136, se analizan los cuatro grupos diferen-
tes y los acuerdos de vinculación. En los aparta- — la distribución exclusiva y la asignación exclusiva

de clientes en las que el proveedor circunscribedos 137 a 229, se analizan los acuerdos verticales
como se utilizan en la práctica, dado que muchos de sus ventas a un solo comprador en un territorio

o tipo de clientes determinado;ellos incluyen más de uno de estos componentes.
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— el suministro exclusivo y la imposición de canti- modificaciones de los mismos facilita la colusión
horizontal entre fabricantes o distribuidores, al menosdades al proveedor, cuando existe una obligación

o un programa de incentivación acordado entre en los mercados concentrados. Al dar lugar a una
menor presión descendente sobre los precios de unel proveedor y el comprador por el que el primero

está obligado a vender sólo o principalmente a bien determinado, la reducción de la competencia
intramarca puede tener como efecto indirecto unaun comprador.
reducción del nivel de competencia intermarca.

— la distribución selectiva, en la que las condiciones
impuestas o pactadas con los distribuidores selec-
cionados suelen limitar su número.

G r u p o d e c o m p a r t i m e n t a c i ó n d e l m e r c a d o
— las restricciones de ventas en el mercado secunda-

rio que limitan las posibilidades de venta del
proveedor de componentes. (113) Bajo el encabezamiento de «compartimentación del

mercado» se incluyen los acuerdos cuya principal
caracterı́stica consiste en que se limitan las posibilida-(110) Tres son las principales consecuencias negativas sobre
des de abastecimiento o reventa de un comprador conla competencia: (1) algunos compradores del mercado
relación a un producto especı́fico. Este componente seen cuestión ya no pueden comprar a un determinado
puede encontrar en la compra exclusiva, consistenteproveedor, lo que puede conducir, entre otras cosas,
en que en virtud de una obligación o de un sistemaen el caso de suministro exclusivo, a la exclusión del
de incentivación pactado entre el proveedor y elmercado de compra, (2) cuando la mayorı́a o todos
comprador, este último debe comprar determinadoslos proveedores que compiten entre sı́ limitan el
productos, por ejemplo cerveza de la marca X, exclusi-número de minoristas, se puede facilitar la colusión,
vamente al proveedor, pero conserva la libertad deya sea entre los distribuidores o los proveedores, y
comprar y revender libremente productos de la com-(3) al haber menos distribuidores que ofrezcan el
petencia, por ejemplo marcas de cerveza competido-producto, también se reducirá la competencia intra-
ras. También abarca las restricciones territoriales demarca. En el caso de grandes territorios exclusivos o
reventa, la asignación de una zona de responsabilidadde asignación de clientes en exclusiva, el resultado
principal, las restricciones sobre el emplazamiento depuede ser la eliminación total de la competencia
un distribuidor y las de reventa a clientes.intramarca. Esta reducción de la competencia intra-

marca puede dar lugar, a su vez, a que se debilite la
competencia intermarca.

(114) El principal efecto negativo sobre la competencia
consiste en una reducción de la competencia intra-
marca, que puede contribuir a que el proveedorG r u p o d e m a n t e n i m i e n t o d e l p r e c i o d e
compartimente el mercado y obstaculizar ası́ la inte-r e v e n t a
gración del mismo. Esto puede a su vez facilitar la
discriminación de precios. Si la mayorı́a o todos los
proveedores competidores limitan las posibilidades de(111) Bajo el encabezamiento de «mantenimiento del precio
abastecimiento o reventa de sus compradores, sede reventa» se incluyen los acuerdos cuya principal
puede facilitar la colusión, ya sea a escala de loscaracterı́stica consiste en que se obliga o induce al
distribuidores o de los proveedores.comprador a no revender por debajo de un determi-

nado precio, a un determinado precio o por encima
del mismo. En este grupo se incluyen precios de
reventa mı́nimos, fijos, máximos y recomendados.
Cabe la posibilidad de que los precios de reventa 1.2. Efectos positivos de las restricciones verticales
máximos y recomendados, que no son restricciones
especialmente graves, sigan teniendo el efecto de
restringir la competencia.

(115) Es importante reconocer que, a menudo, las restriccio-
nes verticales tienen consecuencias positivas cuando,
por ejemplo, fomentan la competencia en aspectos(112) Dos son los principales efectos negativos sobre la

competencia del mantenimiento de precios de reventa: distintos de los precios y mejoran la calidad de los
servicios. Si una empresa no dispone de poder de(1) la reducción de la competencia intramarca, y (2)

una mayor transparencia de precios. En el caso del mercado, la única alternativa de que dispone para
incrementar sus beneficios consiste en mejorar almantenimiento de precios de reventa fijos o mı́nimos,

los distribuidores ya no pueden competir por dicha máximo sus procesos de fabricación o distribución. Es
posible que en algunas situaciones las restriccionesmarca mediante los precios, lo que da lugar a una

eliminación total de la competencia de precios intra- verticales sean útiles a este respecto dado que las
negociaciones habituales en igualdad de condicionesmarca. Un precio máximo o recomendado puede

funcionar como punto de referencia para los revende- entre el proveedor y el comprador, en las que sólo se
fija el precio y la cantidad de una determinadadores, llevando a una mayor o menor aplicación

uniforme de ese nivel de precios. Una mayor transpa- transacción, pueden conducir a un nivel de inversiones
y ventas inferior al óptimo.rencia de precios y una mayor responsabilidad por las
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(116) Si bien las presente Directrices tratan de ofrecer una distribuidores establecidos en otros mercados que
vendiesen en el nuevo mercado. Es este un casovisión general ajustada de las diversas justificaciones

para la existencia de las restricciones verticales, no especial del problema de parasitismo descrito en
el punto 1).pretenden, sin embargo, ser completas o exhaustivas.

A continuación se ofrecen las razones por las que
se puede justificar la aplicación de determinadas

3) La cuestión del «parasitismo de certificado»: Enrestricciones verticales:
algunos sectores, determinados minoristas tienen
reputación por vender únicamente «buenos» pro-

1) «Resolver un problema de “parasitismo”»: Un ductos. En tales casos, vender a través de estos
distribuidor puede aprovecharse de las activida- minoristas puede ser de vital importancia para
des de promoción realizadas por otro. Este tipo introducir nuevos productos. Si, en un principio,
de problemas se da con más frecuencia a escala el fabricante no puede limitar sus ventas a las
mayorista y minorista. Es posible que los acuer- tiendas de calidad corre el riesgo de que su
dos de distribución exclusiva o restricciones producto no se oferte, por lo que la introducción
similares contribuyan a evitar este problema de del mismo podrı́a fracasar. Ello quiere decir que
parasitismo. Este fenómeno también puede darse se podrı́a justificar por un periodo determinado
entre proveedores, en el caso, por ejemplo, de una restricción del tipo de distribución exclusiva
que uno invierta en actividades de promoción en o distribución selectiva que sea suficiente para
los locales del comprador, por lo general a escala garantizar la introducción del nuevo producto,
minorista, que también puede atraer a los clientes pero no tan prolongada que impida su difusión a
de sus competidores. Las restricciones del tipo de gran escala. Estos beneficios son más comunes
la cláusula de no competencia pueden contribuir con bienes complejos que representan una com-
a resolver esta situación de parasitismo. pra relativamente importante para el consumidor

final.
Para que exista una situación problemática, debe
darse un verdadero caso de parasitismo. Entre

4) El denominado «problema de la “cautividad”»: Acompradores el problema sólo puede plantearse
veces el proveedor o el comprador deben realizaren los servicios preventa y nunca en los de
inversiones destinadas especı́ficamente a losposventa. Por lo general, el producto tendrá que
clientes, por ejemplo, en equipos especiales o enser relativamente nuevo o complejo desde el
formación. Tal es el caso, por ejemplo, de unpunto de vista técnico, dado que, de no ser ası́, es
fabricante de componentes que tenga quemuy posible que el cliente sepa perfectamente lo
construir nuevas máquinas y herramientas paraque quiere por haberlo adquirido anteriormente.
satisfacer la demanda especı́fica de uno de susPor otra parte, el producto ha de tener un
clientes. Cabe la posibilidad de que el inversor novalor razonablemente elevado, dado que, en caso
lleve a cabo las inversiones necesarias antes decontrario, no serı́a lo suficientemente atractivo
que se llegue a unos acuerdos de suministropara que un cliente acudiese a un establecimiento
previos.a informarse y a otro a adquirirlo. En último

término, no ha de ser práctico para el proveedor
No obstante, al igual que sucedı́a en los anterioresimponer de forma contractual a todos los com-
ejemplos de parasitismo, deben darse ciertaspradores condiciones efectivas de servicio en
condiciones para que el riesgo de que se inviertarelación con el servicio preventa.
una cuantı́a inferior a la necesaria sea real o
significativo. En primer lugar, la inversión debeEl parasitismo entre proveedores está también
destinarse a una relación especı́fica. Se considerarestringido a situaciones especı́ficas, en concreto
que una inversión realizada por el proveedoren los casos en los que la promoción tenga lugar
se destina a una relación especı́fica si, tras laen los locales del comprador y sea genérica, es
expiración del contrato, no puede ser utilizadadecir, que no se destine a una marca en concreto.
por el proveedor para suministrar a otros clientes
y no puede venderse, como no sea con pérdidas
significativas. Se considera que una inversión2) «Abrir nuevos mercados o introducirse en ellos»:

En el caso de que un fabricante desee introducirse realizada por el comprador se destina a una
relación especı́fica si, tras la expiración del con-en un nuevo mercado geográfico, por ejemplo,

exportando por primera vez a otro paı́s, ello trato, no puede ser utilizada por el comprador
para adquirir y/o usar productos suministradospuede implicar la realización de «inversiones

iniciales» especı́ficas por parte del distribuidor por otros proveedores y no puede venderse,
como no sea con pérdidas significativas. Porpara introducir la marca en el mercado. Para

convencer a un distribuidor local de que realice tanto, se considera que una inversión se destina a
una relación especı́fica si sólo se puede utilizarestas inversiones, cabe la posibilidad de que

sea necesario ofrecer protección territorial al para fabricar un componente especı́fico para una
marca concreta o almacenar una marca especı́ficadistribuidor, de forma que pueda recuperar estas

inversiones fijando un precio más elevado tem- y, por consiguiente, no se puede utilizar para
fabricar o revender alternativas de forma rentable.poralmente. En ese caso, durante un perı́odo

limitado de tiempo se deberı́a restringir a los En segundo lugar, debe ser una inversión a largo
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plazo no recuperable a corto plazo. Y, en tercer de atracción de un producto para el consumidor
final al imponer a los distribuidores un ciertolugar, la inversión debe ser asimétrica, es decir,

una parte debe invertir más que la otra. Cuando grado de uniformidad y normalización de la
calidad. Este fenómeno puede verse, por ejemplo,se reúnen estas condiciones, hay, por lo general,

una buena razón para que exista una restricción en la distribución selectiva y la franquicia.
vertical que se mantenga hasta que se deprecie la
inversión. El tipo apropiado de restricción vertical (117) Estas ocho situaciones contempladas en el apar-
será una cláusula de no competencia o la obliga- tado 118 ponen de relieve que, en determinadas condi-
ción de vender una cantidad determinada cuando ciones, resulta probable que los acuerdos verticales
la inversión la hace el proveedor y la distribución contribuyan a potenciar la eficiencia y el desarrollo de
exclusiva, asignación exclusiva de clientes o sumi- nuevos mercados y que ello puede compensar los
nistro exclusivo cuando la hace el comprador. posibles efectos negativos. En términos generales, se

han de apoyar las restricciones verticales de duración
5) «El problema especı́fico de cautividad que se limitada que contribuyen a la introducción de nuevos

puede plantear en caso de transferencia de cono- productos complejos o a proteger las inversiones
cimientos técnicos sustanciales»: Una vez que se destinadas a determinadas relaciones. En ocasiones las
facilitan conocimientos técnicos no se pueden restricciones verticales son necesarias siempre que el
recuperar y es posible que el proveedor de estos proveedor venda su producto al comprador (véanse
conocimientos no desee que sean utilizados para especialmente las situaciones descritas en los pun-
o por sus competidores. En la medida en que el tos 1, 5, 6 y 8 del apartado 116).
comprador no dispusiese con facilidad de los
conocimientos técnicos, y estos fuesen sustancia- (118) Existe un alto grado de intercambiabilidad entre las
les e indispensables para la ejecución del acuerdo, diferentes restricciones verticales, lo que implica que
esta transferencia puede justificar una restricción distintas restricciones verticales pueden resolver el
del tipo de no competencia y no se encuadrarı́a mismo problema de ineficiencia. Ası́ por ejemplo, las
en el ámbito de aplicación del apartado 1 del economı́as de escala en la distribución se pueden lograr
artı́culo 81. utilizando la distribución exclusiva, la distribución

selectiva, la imposición de una cantidad fija o la
6) «Economı́as de escala en la distribución»: Para compra exclusiva. Este hecho es importante, dada la

realizar economı́as de escala y, por consiguiente, posibilidad de que los efectos negativos sobre la
lograr para su producto un precio minorista competencia difieran entre las distintas restricciones
inferior, cabe la posibilidad de que el fabricante verticales, y se ha de tener en cuenta a la hora de
desee concentrar la reventa de su producto en un determinar si son indispensables en el sentido de lo
número reducido de distribuidores. Para ello dispuesto en el apartado 3 del artı́culo 81.
podrı́a recurrir a la distribución exclusiva, la
obligación de venta de una cantidad fija en
forma de un acuerdo de compra mı́nimo o la 1.3. Normas generales para la evaluación de las restriccio-
distribución selectiva que incluya esta condición nes verticales
o la compra exclusiva.

(119) Al evaluar las restricciones verticales desde el punto
7) «Imperfecciones del mercado de capital»: Los de vista de la polı́tica de competencia, cabe formular

proveedores habituales de capital (bancos, merca- un cierto número de normas generales:
dos de capitales) pueden ofrecer capital de forma
inferior a la óptima si cuentan con una informa- 1) La mayorı́a de las restricciones verticales sólo
ción deficiente sobre la calidad del prestatario o pueden plantear problemas si la competencia
si existe una base inadecuada para garantizar el intermarca resulta insuficiente, es decir, si existe
préstamo. Cabe la posibilidad de que el compra- un cierto grado de poder de mercado por parte
dor o proveedor cuente con una información del proveedor, del comprador o de ambos. Desde
más completa y esté en condiciones, mediante un punto de vista conceptual, el poder de mer-
una relación exclusiva, de obtener mayor seguri- cado puede definirse como la facultad de subir
dad para su inversión. En caso de que el provee- los precios por encima del nivel competitivo y, al
dor conceda el préstamo al comprador, ello menos a corto plazo, de obtener beneficios por
puede conducir a la imposición a este último de encima de lo normal. Es posible que las empresas
una cláusula de no competencia o una obligación tengan un poder de mercado inferior al nivel de
de compra de una cantidad determinada. Si es el posición dominante en el mismo, que es el
comprador el que facilita el crédito al proveedor, umbral para que se aplique el artı́culo 82. Cuando
ello puede ser la razón de que se aplique al hay muchas empresas compitiendo en un mer-
proveedor una obligación de suministro exclu- cado no concentrado, se puede suponer que las
sivo o de imposición de una cantidad obligatoria. restricciones verticales no especialmente graves

no tendrán unos efectos negativos notables. Se
considera que un mercado no está concentrado8) «Uniformidad y normalización de la calidad»: Una

restricción vertical puede contribuir al incre- si el ı́ndice HHI, es decir, la suma de los cuadrados
de las cuotas de mercado individuales de todasmento de las ventas mediante la creación de una

imagen de marca, algo que aumenta la capacidad las empresas, es inferior a 1 000.
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2) Por lo general, las restricciones verticales que a menudo, se fijan más en la marca y la imagen.
Habida cuenta de que los distribuidores (minoris-reducen la competencia intermarca son más

perniciosas que aquéllas que la competencia tas, mayoristas) han de responder a la demanda
de los consumidores finales, cabe la posibilidadintramarca. Ası́ por ejemplo, es probable que las

cláusulas de no competencia produzcan más de que la competencia entre distribuidores se
resienta más si se impide a determinados distri-efectos negativos netos que la distribución exclu-

siva, dado que las primeras, al cerrar el mercado buidores vender una o varias marcas que si
se prohibe a los compradores de productosa otras marcas, pueden impedir que éstas lleguen

al mercado. La distribución exclusiva, por su intermedios el acceso a productos competidores
de determinadas fuentes de suministro.parte, aunque limita la competencia entre las

marcas, no impide que los productos lleguen al
Las empresas que adquieren bienes o serviciosconsumidor final.
intermedios cuentan, por lo general, con departa-
mentos especializados o asesores que siguen la3) Las restricciones verticales incluidas en el grupo evolución del mercado de suministro. Los costesde la distribución limitada, en ausencia de sufi- de búsqueda no son, por lo general, prohibitivos,ciente competencia intermarca, pueden restringir porque efectúan transacciones de gran magnitud.substancialmente la libre elección de los consumi- Por otra parte, la pérdida de competencia intra-dores. Estas restricciones son especialmente per- marca es menos importante en el nivel inter-niciosas si limitan el acceso a los distribuidores medio.más eficaces o a los que posean un formato

de distribución diferente. Ello puede reducir la
6) En general, la combinación de restricciones verti-innovación en la distribución y priva a los

cales potencia a menudo sus efectos negativos.consumidores del servicio especı́fico o de una
Sin embargo, determinadas combinaciones decombinación precio-servicio de estos distribui-
restricciones verticales son más beneficiosas paradores.
la competencia que si se aplican aisladamente.
Ası́ por ejemplo, en un sistema de distribución

4) Los acuerdos exclusivos son, por lo general, más exclusiva, es posible que el distribuidor tenga la
perniciosos para la competencia que los no tentación de incrementar el precio de los produc-
exclusivos. Los acuerdos exclusivos hacen, tos al haberse reducido la competencia intra-
mediante la redacción explı́cita del contrato o sus marca. Estos incrementos de precios pueden
efectos prácticos, que una parte se abastezca total limitar la utilización de una obligación de adquirir
o casi totalmente de otra parte. Ası́ por ejemplo, una cantidad determinada o el establecimiento de
en el marco de una cláusula de no competencia, un precio máximo de reventa.
el comprador adquiere una sola marca, mientras
que, por otro lado, la obligación de adquirir una

7) Los posibles efectos negativos de las restriccionescantidad determinada deja al comprador algún
verticales se ven reforzados cuando varios prove-margen para adquirir bienes que compitan entre
edores y sus compradores organizan su actividadsı́. Por consiguiente, el grado de exclusión del
de modo similar. Estos efectos acumulativos, quemercado puede ser menor con la obligación de
ası́ se llaman, pueden ser problemáticos en unaadquirir una cantidad determinada.
serie de sectores.

5) Las restricciones verticales relativas a los bienes y 8) Cuanta mayor transferencia de conocimientosservicios que no tienen marca son, por lo general, técnicos implique la restricción vertical másmenos perniciosas que las que afectan a la motivos habrá para que se espere la aparición dedistribución de bienes y servicios de marca. La eficiencias y más necesaria será una restricciónmarca tiende a aumentar la diferenciación entre vertical para proteger los conocimientos técnicosproductos y a reducir la posibilidad de sustitución transferidos o los costes de inversión efectuados.de los mismos, lo que provoca una menor
elasticidad de la demanda y una mayor posibili-

9) Cuanto más vinculada esté la restricción verticaldad de incrementar los precios. A menudo, la
a inversiones especı́ficas a la relación contractual,distinción entre bienes o servicios de marca y sin
más justificadas estarán determinadas restriccio-marca coincidirá con la distinción entre bienes y
nes verticales. La duración justificada dependeráservicios intermedios y bienes y servicios finales.
del tiempo necesario para que la inversión se
deprecie.Los bienes y servicios intermedios se venden a

empresas para ser utilizados como insumo con
vistas a producir otros bienes o servicios y, por 10) En caso de nuevo producto o de primera venta de

un producto existente en un mercado geográficolo general, no pueden reconocerse en los bienes
o servicios finales. Los compradores de productos diferente, para la empresa puede resultar difı́cil

definir el mercado, o bien su cuota de mercadointermedios suelen ser clientes bien informados,
capaces de reconocer la calidad y, por lo tanto, puede ser muy elevada. Sin embargo, ello no

debe considerarse un problema grave, ya quemenos influidos por cuestiones como marca e
imagen. Los bienes finales se venden, directa o las restricciones verticales relacionadas con la

apertura de nuevos mercados de productos oindirectamente, a los consumidores finales, que,
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geográficos, no restringen por lo general la a) posición de mercado del proveedor;
competencia. Esta norma es válida, con indepen-
dencia de la cuota de mercado de la empresa, b) posición de mercado de los competidores;
durante un periodo de dos años después de la
primera introducción del producto en el mer- c) posición de mercado del comprador;cado. Se aplica a todas las restricciones verticales
que no sean especialmente graves, y, en caso de

d) obstáculos de entrada;nuevo mercado geográfico, a las restricciones a
las ventas activas y pasivas impuestas a los

e) madurez del mercado;compradores directos del proveedor situados en
otros mercados a los intermediarios del nuevo
mercado. En caso de que se someta genuinamente f) nivel de comercio;
a prueba un nuevo producto en un territorio
limitado o en un grupo reducido de clientes, los g) naturaleza del producto;
distribuidores designados para la venta del nuevo
producto en el mercado de prueba pueden ser

h) otros factores.objeto de restricción en su venta activa fuera del
mercado de prueba durante un periodo máximo
de un año sin caer en el ámbito del apartado 1 del (122) La importancia de cada factor puede variar según el
artı́culo 81. caso y depende de los demás factores. Por ejemplo,

una elevada cuota de mercado por parte del proveedor
constituye, por lo general, una clara indicación de su

1.4. Metodologı́a de análisis poder de mercado, pero puede no serlo en caso de que
haya escasos obstáculos a la entrada. Por tanto, no es
posible establecer normas estrictas sobre la importan-(120) La evaluación de una restricción vertical consta, por lo
cia de cada factor. No obstante, cabe señalar logeneral, de los cuatro pasos siguientes:
siguiente.

1) En primer lugar, las empresas interesadas deben
definir el mercado de referencia a fin de determi-
nar la cuota de mercado del proveedor o del P o s i c i ó n d e m e r c a d o d e l p r o v e e d o r
comprador, en función de la restricción vertical
de que se trate (véanse los apartados 88 a 99, en

(123) La posición de mercado del proveedor se determina,particular del 89 al 95).
sobre todo, según su cuota de mercado en el mercado
de producto y geográfico de referencia. Cuanto mayor2) Si la cuota de mercado pertinente no excede del
sea su cuota de mercado, mayor será probablementeumbral del 30 %, será aplicable al acuerdo vertical
su poder de mercado. La posición de mercado dello dispuesto en el Reglamento de Exención
proveedor se ve aún más fortalecida si goza depor Categorı́as, sin perjuicio de las restricciones
determinadas ventajas en cuanto a costes con respectoespecialmente graves y las condiciones estableci-
a sus competidores. Estas ventajas competitivas pue-das en el mismo.
den ser consecuencia de ser empresa iniciadora (que
dispone de la mejor ubicación, etc.), de poseer las3) Si la cuota de mercado pertinente es superior al
patentes fundamentales, de disponer de mejor tecnolo-umbral del 30 %, debe evaluarse si es aplicable al
gı́a, de ser lı́der de marca o de contar con una carteraacuerdo vertical lo dispuesto en el apartado 1 del
superior.artı́culo 81.

4) Si es aplicable al acuerdo vertical lo dispuesto en
P o s i c i ó n d e m e r c a d o d e l o s c o m p e t i d o r e sel apartado 1 del artı́culo 81, debe examinarse si

cumple las condiciones para la exención con
arreglo al apartado 3 del artı́culo 81.

(124) Los mismos indicadores, a saber, la cuota de mercado
y las posibles ventajas competitivas, se emplean para
describir la posición de mercado de los competidores.1.4.1. Factores pertinentes para la evaluación con arreglo al Cuanto más fuertes y más numerosos sean los compe-

apartado 1 del artı́culo 81 tidores establecidos, menor será el riesgo de que el
proveedor o comprador en cuestión puedan por sı́
solos cerrar el mercado y de que se reduzca la(121) Para evaluar los casos en que se supere el umbral de

cuota de mercado del 30 %, la Comisión efectuará un competencia intermarca. Sin embargo, si el número
de competidores se reduce considerablemente y suanálisis completo desde el punto de vista de la

competencia. Los siguientes factores son los más posición de mercado (tamaño, costes, potencial de
I+D) es similar a grandes rasgos, esta estructura deimportantes a la hora de determinar si un acuerdo

vertical constituye una restricción apreciable a la mercado puede aumentar el riesgo de colusión. Cuotas
de mercado fluctuantes o cambiantes son normal-competencia de conformidad con el apartado 1 del

artı́culo 81: mente una indicación de la existencia de competencia.
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P o s i c i ó n d e m e r c a d o d e l c o m p r a d o r se pierden al abandonar el mismo. Los costes en
publicidad para obtener la fidelidad del consumidor
constituyen por lo general costes irrecuperables, a(125) El poder de compra se deriva de la posición de
menos que la empresa, al abandonar el mercado,mercado del comprador. El primer indicador del poder
pueda vender su marca o utilizarla en otro mercadode compra es la cuota de mercado del comprador en
sin sufrir pérdidas. Cuanto mayor es el carácterel mercado de compras. Esta cuota refleja la importan-
irrecuperable de los costes, más cuidadosamente debencia que tiene su demanda para sus posibles proveedo-
los potenciales participantes sopesar los riesgos queres. Otros indicadores se basan en la posición del
supone incorporarse al mercado, y los operadores yacomprador en los niveles posteriores del mercado,
establecidos disponen de más argumentos para hacerincluidos aspectos tales como la extensión geográfica
frente a la nueva competencia, pues debido a los costesde sus comercios, las marcas propias del comprador/
irrecuperables les es gravoso abandonar el mercado.distribuidor y su imagen entre los consumidores
Por ejemplo, si los distribuidores están vinculadosfinales. El efecto del poder de compra en la probabili-
a un fabricante en virtud de obligaciones de nodad de que se produzcan efectos anticompetitivos no
competencia, el efecto de exclusión será más acusadoes el mismo en todas las restricciones verticales. El
si para el potencial participante la creación de suspoder de compra puede, entre otras cosas, incrementar
propios distribuidores supone incurrir en costes alos efectos negativos en caso de restricciones proceden-
fondo perdido.tes de los grupos de distribución limitada y reparto

del mercado, tales como el suministro exclusivo,
la distribución exclusiva y la distribución selectiva (129) En general, la entrada en el mercado comporta costes
cuantitativa. a fondo perdido, de mayor o menor cuantı́a. Por lo

tanto, al evaluar un caso es en general más adecuado
atender a la competencia real, cuya influencia es mayor

O b s t á c u l o s a l a e n t r a d a que la de la competencia potencial.

(126) Los obstáculos a la entrada se determinan por el grado
en que las empresas ya presentes pueden aumentar su M a d u r e z d e l m e r c a d o
precio por encima del nivel de competencia, por lo
general por encima del coste medio mı́nimo total y (130) Un mercado maduro es un mercado que ha existidoobtener beneficios superiores a lo normal sin atraer la durante cierto tiempo, en el que la tecnologı́a empleadaentrada de otros competidores. De no haber obstá- es conocida, está extendida y no ha experimentadoculos, una entrada fácil y rápida eliminarı́a estos cambios importantes, en el que no se producenbeneficios. En la medida en que sea probable que innovaciones de importancia en materia de marcas yla entrada efectiva, que impedirı́a o erosionarı́a la la demanda se mantiene relativamente estable o enconsecución de beneficios por encima de lo normal, descenso. En un mercado de este tipo, los efectosse produzca en un plazo de uno o dos años, se puede negativos son más probables que en mercados másafirmar que los obstáculos de entrada son escasos. dinámicos.

(127) Los obstáculos a la entrada pueden ser resultado de
muy diversos factores como economı́as de escala y N i v e l d e c o m e r c i o
gama, normativas públicas, en particular sobre dere-
chos exclusivos, ayudas estatales, aranceles de importa-

(131) El nivel de comercio guarda relación con la distinciónción, derechos de propiedad intelectual, propiedad de
entre bienes y servicios intermedios y finales. Comorecursos en los que el suministro es limitado como
ya se ha señalado, los efectos negativos son en generalconsecuencia, por ejemplo, de limitaciones natura-
menos probables en el nivel de los bienes y serviciosles (1), instalaciones fundamentales, ventaja como con-
intermedios.secuencia de ser empresa iniciadora y fidelidad a la

marca por parte de los consumidores gracias una
publicidad intensa. Las restricciones verticales y la

N a t u r a l e z a d e l p r o d u c t ointegración vertical pueden también actuar como
obstáculo a la entrada, por dificultar el acceso y excluir
a competidores (potenciales). Los obstáculos a la (132) La naturaleza del producto desempeña un papel,
entrada pueden estar presentes sólo en el nivel de los especialmente en el caso de los productos finales, a la
proveedores, en el de los compradores o en ambos. hora de evaluar los efectos probables, tanto positivos

como negativos. A la hora de evaluar los probables
efectos negativos, es importante saber si los productos(128) Algunos de estos factores pueden considerarse obstá-
en el mercado son homogéneos o heterogéneos, si elculos a la entrada; depende de su relación con los
producto es costoso, si supone una proporción ampliacostes a fondo perdido. Se denominan costes a fondo
del presupuesto del consumidor, si es barato, si es unaperdido los costes en que debe incurrirse a fin de
compra única o si se compra en varias ocasiones. Enentrar o mantenerse activo en un mercado, pero que
general, cuando el producto es más heterogéneo,
menos costoso y tiene mayor carácter de compra
única, es más probable que las restricciones verticales(1) Véase la Decisión de la Comisión 97/26/CE (asunto no IV/M.619 —

Gencor/Lonrho), DO L 11 de 14.1.1997, p. 30. tengan efectos negativos.
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O t r o s f a c t o r e s ciencias deben justificarse y producir un efecto positivo
neto. No se aceptarán afirmaciones especulativas sobre
prevención del parasitismo o declaraciones genéricas(133) Al evaluar restricciones especı́ficas, puede ser preciso
sobre ahorros de costes. Los ahorros de costes debidosatender a otros factores. Entre éstos puede figurar el
al mero ejercicio del poder de mercado o a conductasefecto acumulativo, es decir, la cobertura del mercado
anticompetitivas no pueden aceptarse. En segundopor acuerdos similares, la duración de los acuerdos, si
lugar, los beneficios económicos deben favorecerel acuerdo es «impuesto» (cuando sobre todo una
no sólo a las partes del acuerdo, sino también alparte está sometida a restricciones u obligaciones) o
consumidor. En general, la transmisión de los benefi-«acordado» (cuando ambas partes aceptan las restric-
cios a los consumidores dependerá de la intensidadciones u obligaciones), el entorno reglamentario y
de la competencia en el mercado correspondiente.aquellos comportamientos que puedan ocasionar o
Normalmente, las presiones competitivas garantizaránfacilitar la colusión, como el liderazgo en materia de
que los ahorros de costes se transmitan en forma deprecios, los cambios de precios anunciados previa-
precios más bajos o que las empresas tengan unmente y los debates sobre el precio «correcto», la
incentivo para incorporar nuevos productos al mer-rigidez de los precios en respuesta al exceso de
cado lo más rápidamente posible. Por tanto, si secapacidad, la discriminación de precios y el pasado
mantiene en el mercado una competencia suficientecomportamiento colusorio.
que constriña de forma efectiva a las partes del
acuerdo, el proceso competitivo, en principio, garanti-
zará que los consumidores reciban una parte equitativa1.4.2. Factores pertinentes para la evaluación con arreglo al
de los beneficios económicos. El tercer criterio serviráapartado 3 del artı́culo 81
para garantizar que para obtener determinados efectos
positivos se opte por la restricción menos anticompeti-(134) Existen cuatro condiciones cumulativas para la aplica-
tiva.ción del apartado 3 del artı́culo 81:

— el acuerdo vertical debe contribuir a mejorar la
producción o distribución o a fomentar el pro- 2. Análisis de restricciones verticales especı́ficas
greso técnico o económico;

(137) Los acuerdos verticales pueden contener dos o más— el acuerdo vertical debe permitir a los consumido-
de los componentes de las restricciones verticalesres acceder a una participación equitativa en estos
enumeradas en los apartados 103 a 114. Seguida-beneficios;
mente se analizan las restricciones verticales más

— el acuerdo vertical no debe imponer a las empre- frecuentes y sus combinaciones siguiendo la metodo-
sas de que se trata restricciones verticales que no logı́a de análisis expuesta en los apartados 120 a 136.
sean indispensables para obtener estos beneficios;

— el acuerdo vertical no debe brindar a estas 2.1. Marca única
empresas la posibilidad de eliminar la competen-
cia respecto de una parte sustancial de los produc-

(138) Los acuerdos de no competencia se basan en untos de que se trate.
sistema de obligaciones o incentivos que hacen que el
comprador adquiera prácticamente todas sus necesida-(135) El último criterio de eliminación de la competencia en
des a un solo proveedor. Esto no significa querelación con una parte sustancial de los productos en
el comprador sólo pueda comprar directamente alcuestión está relacionado con la cuestión de dominio.
proveedor, sino que no comprará ni revenderá oEn caso de que una empresa ocupe una posición
incorporará bienes o servicios competidores. Los posi-dominante o vaya a alcanzar dicha posición a conse-
bles riesgos de competencia residen en la exclusióncuencia del acuerdo vertical, no puede en principio
de los proveedores competidores y potenciales, laaplicarse una excepción a una restricción vertical
propiciación de la colusión entre proveedores en casoque tenga efectos anticompetitivos apreciables. Sin
de uso acumulativo y, cuando el comprador sea unembargo, el acuerdo vertical puede quedar fuera del
minorista que venda a los consumidores finales, unaámbito del apartado 1 del artı́culo 81, por ejemplo,
pérdida de competencia intermarcas dentro de loscuando sea necesario para proteger inversiones especı́-
comercios. Estos tres efectos restrictivos tienen conse-ficas para determinadas relaciones o transferir conoci-
cuencias directas para la competencia intermarca.mientos técnicos importantes sin los cuales no sea

posible el suministro o adquisición de determinados
bienes o servicios. (139) La marca única goza de exención con arreglo al

Reglamento de Exención por Categorı́as cuando la
cuota de mercado del proveedor no supera el 30 %,(136) Si el proveedor (y el comprador) no ocupan una

posición dominante, debe atenderse a los tres restantes con una limitación a 5 años en caso de obligación de
no competencia. Por encima del umbral de cuota decriterios. El primero, relativo a la mejora de la produc-

ción o la distribución y al fomento del progreso mercado o superado el plazo de 5 años, se ofrecen las
siguientes orientaciones para evaluar casos indivi-técnico y económico, se refiere al tipo de eficiencias

contemplado en los apartados 115 a 118. Estas efi- duales.
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(140) La «posición de mercado del proveedor» es de impor- (143) En los casos en los cuales la cuota de mercado del
mayor proveedor se sitúa por debajo del 30 % y la detancia primordial para evaluar los posibles efectos
los cinco principales proveedores (CR5) se sitúa poranticompetitivos de las obligaciones de no competen-
debajo del 50 %, es improbable que se dé una situacióncia. En general, este tipo de obligación es impuesta por
de efecto anticompetitivo único o acumulativo. Si unel proveedor, quien mantiene acuerdos similares con
operador potencial no puede penetrar en el mercadootros compradores.
en condiciones de rentabilidad, es probable que ello se
deba a factores distintos a las obligaciones de no
competencia, tales como las preferencias del consumi-
dor. No es previsible que surja un problema de
competencia cuando, por ejemplo, cincuenta empre-
sas, de las cuales ninguna tiene una cuota de mercado(141) No sólo es importante la posición de mercado del
importante, compiten enérgicamente en un mercadoproveedor, sino también el alcance y la duración de la
dado.obligación de no competencia. Cuanto mayor sea su

cuota de mercado vinculada, es decir, la parte de su (144) Los «obstáculos a la entrada» son importantes a la hora
cuota de mercado derivada de la obligación de marca de determinar si existe exclusión real. Cuando para los
única, más importante será probablemente la exclu- proveedores competidores sea relativamente fácil crear
sión. En general, no se considera que las obligaciones nuevos compradores o encontrar compradores alter-
de no competencia de duración inferior a un año nativos para el producto, es poco probable que la
acordadas por empresas no dominantes den lugar exclusión constituya un problema real. Sin embargo,
a efectos anticompetitivos apreciables o a efectos existen a menudo obstáculos a la entrada, tanto en el
negativos netos. Las obligaciones de entre 1 y 5 años nivel de la fabricación como en el de la distribución.
de duración acordadas entre empresas no dominantes

(145) El «poder de compensación» es pertinente, ya que norequieren por lo general sopesar cuidadosamente los
es fácil que compradores importantes se permitanefectos favorables y los perjudiciales; en cambio, las
quedar excluidos del suministro de bienes o serviciosobligaciones de no competencia de duración superior
competidores. La exclusión no basada en la eficienciaa cinco años, para la mayorı́a de los tipos de inversio-
y que tenga efectos perjudiciales para los consumidoresnes, no se consideran necesarias para obtener las
finales supone por tanto un riesgo principalmente ensupuestas eficiencias, o las eficiencias no son suficien-
caso de compradores dispersos. No obstante, cuandotes para compensar el efecto de exclusión que produ-
se suscriben acuerdos de no competencia con compra-cen. Las empresas dominantes no pueden imponer
dores importantes, ello puede surtir un pronunciadoobligaciones de no competencia salvo en el supuesto
efecto de exclusión.de que puedan justificar objetivamente tal práctica

comercial en el contexto del artı́culo 82. (146) Por último, el «nivel de comercio» es pertinente para la
exclusión. La exclusión es menos probable en el caso
de los productos intermedios. Cuando el proveedor
de un producto intermedio no es dominante, los
proveedores competidores aún poseen una parte sus-
tancial de la demanda «libre». Por debajo del nivel de
posición dominante, no obstante, puede producirse(142) Para evaluar el poder del mercado del proveedor, es
un grave efecto de exclusión de competidores realesimportante atender a la «posición de mercado de sus
o potenciales en caso de efecto acumulativo. Escompetidores». Si éstos son suficientemente numero-
improbable que se produzca un efecto acumulativosos y fuertes, no cabe prever un efecto anticompetitivo
grave cuando esté vinculado menos del 50 % delsignificativo. Sólo es probable que los proveedores
mercado. Cuando el proveedor ocupe una posicióncompetidores queden excluidos cuando sean significa-
dominante, cualquier obligación a comprar los pro-tivamente más pequeños que el proveedor que aplica
ductos, principal o exclusivamente, al proveedor domi-la obligación de no competencia. La exclusión de los
nante puede llevar fácilmente a efectos de exclusióncompetidores no es muy probable cuando ocupen
graves en el mercado. Cuanto más dominante sea suposiciones de mercado similares y puedan ofrecer
posición, mayor será el riesgo de exclusión de otrosproductos de atractivo similar. Sin embargo, en este
competidores.caso, la exclusión puede afectar a los operadores

potenciales si varios proveedores principales celebran (147) En caso de que el acuerdo se refiera al suministro de
contratos de no competencia con un número significa- un producto final en el nivel mayorista, la probabilidad
tivo de compradores en el mercado pertinente (situa- de que aparezcan problemas de competencia por
ción de efecto acumulativo). Ésta es también una debajo del nivel de posición dominante depende en
situación en la que los acuerdos de no competencia gran medida del tipo de actividad mayorista y de los
pueden facilitar la colusión entre proveedores compe- obstáculos a la entrada en este nivel. No hay un riesgo
tidores. Si a cada uno de estos proveedores se les aplica real de exclusión cuando fabricantes competidores
el Reglamento de Exención por Categorı́as, puede ser pueden organizar fácilmente sus propias actividades
necesaria una retirada de a la exención por categorı́a a mayoristas. Si los obstáculos a la entrada son o no
fin de resolver tal efecto negativo acumulativo. En escasos es cuestión que en parte depende del tipo de
general, no se considera que una cuota de mercado actividad mayorista, es decir, de si los mayoristas
vinculada inferior al 5 % contribuye significativamente pueden o no operar con eficiencia únicamente con el

producto contemplado en el acuerdo (por ejemplo,a un efecto de exclusión acumulativo.
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helados) o si es más eficaz operar con toda una gama (152) Es previsible que la denominada «cláusula inglesa», que
obliga al comprador a informar de cualquier ofertade productos (por ejemplo, alimentos congelados). En

este último caso, para el fabricante que vende sólo mejor y únicamente le permite aceptar tal oferta
cuando el proveedor no pueda hacer una ofertaun producto no es eficiente establecer sus propias

actividades mayoristas. En este caso pueden aparecer semejante, tenga el mismo efecto que una obligación
de no competencia, especialmente cuando el compra-efectos anticompetitivos por debajo del nivel de posi-

ción dominante. También pueden aparecer problemas dor debe revelar quién hace la mejor oferta. Además,
al incrementar la transparencia del mercado, puedede efecto acumulativo si varios proveedores vinculan

a la mayorı́a de los mayoristas disponibles. facilitar la colusión entre proveedores. Una cláusula
inglesa también puede funcionar como imposición de
cantidades. La imposición de cantidades al comprador
es una forma más débil de no competencia en la(148) Tratándose de productos finales, por lo general es
que los incentivos u obligaciones acordados entre elmás probable que se produzca exclusión en el nivel
proveedor y el comprador llevan a este último aminorista, dados los significativos obstáculos a la
concentrar gran parte de sus compras en un únicoentrada que deben afrontar la mayorı́a de los fabrican-
proveedor. La imposición de cantidades puede, portes a la hora de crear comercios únicamente para sus
ejemplo, adoptar la forma de obligaciones de comprasproductos propios. Además, es en el nivel minorista
mı́nimas o de sistemas no lineales de establecimientodonde los acuerdos de no competencia pueden reducir
de precios, como los sistemas de rebajas en función dela competencia intermarca dentro de los comercios.
la cantidad, los sistemas de rebajas por fidelidad o lasPor estos motivos, y habida cuenta de los demás
tarifas duales (un canon fijo más un precio por unidad).factores pertinentes, pueden producirse efectos anti-
La imposición de cantidades al comprador tienecompetitivos importantes relacionados con los pro-
efectos de exclusión similares pero más atenuados queductos finales en el nivel minorista cuando un provee-
una obligación de no competencia. La evaluación dedor no dominante vincula el 30 % o una cuota super-
todas estas diversas formas dependerá de su efecto enior del mercado de referencia. En el caso de una
el mercado. Además, el artı́culo 82 impide expresa-empresa dominante, es probable que incluso una
mente a las empresas dominantes emplear cláusulasmodesta cuota de mercado vinculada dé lugar a efectos
inglesas o sistemas de rebajas por fidelidad.anticompetitivos graves. Cuanto más dominante sea la

posición, mayor será el riesgo de exclusión de otros
competidores.

(153) Cuando se determina la presencia de efectos anticom-
petitivos considerables se plantea la cuestión de una
posible exención con arreglo al apartado 3 del ar-(149) También puede plantearse un efecto de exclusión
tı́culo 81, siempre y cuando el proveedor no ocupeacumulativo en el nivel minorista. Cuando todas las
una posición dominante. Para las obligaciones de noempresas poseen cuotas de mercado situadas por
competencia, pueden ser especialmente pertinentes lasdebajo del 30 %, es poco probable que se produzca un
eficiencias descritas en los puntos 1 (parasitismo entreefecto de exclusión acumulativo si la cuota de mercado
proveedores), 4, 5 (problemas de cautividad) y 7 (im-vinculada total es inferior al 40 %, y la retirada de la
perfecciones del mercado de capitales) del apar-exención por categorı́a es por tanto también poco
tado 116.probable. Esta cifra puede ser más alta si se atiende a

otros factores, tales como el número de competidores,
los obstáculos a la entrada, etc. Cuando no todas las (154) En el caso de una eficiencia como las descritas en los
empresas poseen cuotas de mercado por debajo del puntos 1, 4 y 7 del apartado 116, la imposición de
umbral del Reglamento de Exención por Categorı́as, cantidades al comprador podrı́a quizás constituir una
pero ninguna es dominante, es poco probable que alternativa menos restrictiva. Una obligación de no
aparezca un efecto acumulativo de exclusión si la competencia puede ser la única manera viable de
cuota de mercado vinculada total es inferior al 30 %. lograr una eficiencia como las contempladas en el

punto 5 del apartado 116 (problema de cautividad
relacionado con la transferencia de conocimientos

(150) En caso de que el comprador realice sus actividades en técnicos).
locales y terrenos que sean propiedad del proveedor o
alquilados por éste a un tercero no vinculado con el
comprador, la posibilidad de imponer soluciones (155) En el caso de una inversión del proveedor ligada
efectivas a un posible efecto de exclusión serán especı́ficamente a la relación (eficiencia 4 del apar-
limitadas. En este caso, es improbable la intervención tado 116), un acuerdo de no competencia o de
de la Comisión por debajo del nivel de posición imposición de cantidades durante el periodo de depre-
dominante. ciación de la inversión cumplirá por lo general las

condiciones del apartado 3 del artı́culo 81. En caso de
inversiones de importe elevado ligadas especı́ficamente
a la relación, una obligación de no competencia que(151) En determinados sectores, la venta de más de una

marca a un único establecimiento puede resultar muy exceda de cinco años podrá estar justificada. Una
inversión especı́ficamente ligada a la relación podrı́adifı́cil, en cuyo caso el problema de exclusión puede

solucionarse mejor limitando la duración efectiva de ser, por ejemplo, la instalación o adaptación de los
equipos por parte del proveedor cuando despuéslos contratos.
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dichos equipos sólo puedan ser utilizados para produ- del 40 %, vende la mayor parte de su producto
(el 90 %) a través de minoristas vinculados (cuota decir componentes destinados a un comprador determi-

nado. En principio, las inversiones genéricas o relativas mercado vinculada del 36 %). Los acuerdos obligan a
los minoristas a adquirir exclusivamente al lı́der deal mercado en capacidad (adicional) no son inversiones

especı́ficamente ligadas a la relación. No obstante, mercado durante un periodo mı́nimo de cuatro años.
El lı́der de mercado está más representado en lascuando un proveedor crea capacidad nueva ligada

especı́ficamente a las actividades de un comprador zonas más densamente pobladas, como la capital. Sus
competidores, en total 10, de los cuales algunos sólodeterminado, por ejemplo una empresa que produce

envases metálicos que crea capacidad nueva para existen a nivel local, poseen cuotas de mercado mucho
más pequeñas; el mayor posee un 12 %. Estos 10 com-producir estos bienes en los locales de un fabricante

de alimentos o cerca de las instalaciones de envases de petidores venden juntos otro 10 % del mercado a
través de comercios vinculados. Existe una acusadatal fabricante de alimentos, esta capacidad nueva sólo

será viable desde el punto de vista económico cuando diferenciación de marcas y productos en el mercado.
El lı́der de mercado posee las marcas más fuertes. Es elproduzca para este cliente concreto, en cuyo caso la

inversión se considerarı́a especı́ficamente ligada a la único que lleva a cabo con regularidad campañas
publicitarias nacionales. Suministra a sus minoristasrelación.
vinculados arcones de almacenamiento especiales para
su producto.

(156) Cuando el proveedor concede al comprador un
préstamo o le proporciona equipos no especı́ficamente
ligados a la relación, esta operación en sı́ misma no El resultado es que, en total, el 46 % (36 % + 10 %)
será suficiente, en principio, para justificar la exención del mercado resulta inaccesible para los operadores
de un efecto de exclusión en el mercado. Los casos potenciales y para los operadores existentes que no
de imperfección del mercado de capitales, cuando cuentan con comercios vinculados. Los operadores
conceder un préstamo es más eficiente para el provee- potenciales encuentran aún más dificultades en las
dor de un producto que para un banco, serán limitados áreas de mayor densidad de población, donde la
(eficiencia 7 del apartado 116). Aun cuando el provee- exclusión es aún mayor pese a ser allı́ donde preferirı́an
dor del producto resultara ser el más eficiente provee- acceder al mercado. Además, debido a la fuerte
dor de capital, un préstamo sólo podrı́a justificar una diferenciación de marcas y productos y a los elevados
obligación de no competencia si no se impide al costes de búsqueda en relación con el precio del
comprador rescindir la obligación de no competencia producto, la ausencia de competencia intermarcas
y reembolsar el importe pendiente del préstamo en dentro de los comercios supone una pérdida adicional
cualquier momento y sin penalización. Esto significa de bienestar para los consumidores. Las posibles
que el reembolso del préstamo deberı́a estructurarse eficiencias de la exclusividad de los comercios, que
en tramos iguales o decrecientes, sin incrementos a lo según el lı́der del mercado se derivan de los menores
largo del tiempo, y que el comprador deberı́a tener la costes de transporte, ası́ como el posible problema de
posibilidad de hacerse cargo de los equipos proporcio- cautividad en relación con los arcones de almacena-
nados por el proveedor a su valor de activo en el miento, son limitadas e inferiores a los efectos negati-
mercado. Esto se entiende sin perjuicio de la posibili- vos en la competencia. Las eficiencias son limitadas,
dad, por ejemplo en el caso de un nuevo punto de ya que los costes de transporte están relacionados con
venta, de aplazar el pago durante el primer año o los la cantidad, no con la exclusividad, y los arcones de
dos primeros años hasta que las ventas hayan alcan- almacenamiento no implican conocimientos técnicos
zado un determinado nivel. especiales y no son de marca especı́fica. Por lo tanto,

no es probable que secumplan las condiciones para
obtener una exención.(157) La transferencia de conocimientos técnicos sustancia-

les (eficiencia 5 del apartado 116) justifica general-
mente una obligación de no competencia para toda la

(160) Ejemplo de imposición de cantidadesduración del acuerdo de suministro, como, por ejem-
plo, en una situación de franquicia.

Un productor X, con una cuota de mercado del 40 %,
vende el 80 % de su producción mediante contratos(158) Por debajo del grado de posición dominante, la
en los que se especifica que el revendedor debecombinación de la no competencia con la distribución
comprar al menos el 75 % de sus necesidades de esteexclusiva también puede justificar que la primera
producto a X. A cambio, X ofrece financiación yabarque toda la duración del acuerdo. En este último
equipo a precios favorables. Los contratos tienencaso, la obligación de no competencia es probable que
una duración de cinco años, y está previsto que elmejore los esfuerzos de distribución del distribuidor
reembolso de los préstamos se haga en tramos iguales.exclusivo en su territorio (véanse los aparta-
No obstante, tras los dos primeros años de vigenciados 161 a 177).
del contrato, los compradores tienen la posibilidad de
rescindir el contrato con un plazo de preaviso de seis

(159) Ejemplo de no competencia meses si reembolsan el préstamo pendiente y se hacen
cargo del equipo a su valor de activo en el mercado.
Al final del periodo de cinco años, el equipo pasa aEl lı́der del mercado nacional de un producto de

consumo impulsivo, con una cuota de mercado ser propiedad del comprador. La mayorı́a de los
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productores son pequeñas empresas, en total doce, de se combine con otras restricciones verticales no especi-
almente graves; por ejemplo, no competencia limitadalas cuales la mayor posee una cuota de mercado

del 20 %, que tienen contratos similares de duraciones a cinco años, imposición de cantidades o compra
exclusiva. La combinación de la distribución exclusivadiversas. Los productores con cuotas de mercado por

debajo del 10 % a menudo suscriben contratos de con la distribución selectiva sólo queda exenta por el
Reglamento de Exención por Categorı́as si la ventamayor duración y cláusulas de rescisión menos genero-

sas. Los contratos del productor X dejan libre un 25 % activa en otros territorios no está restringida. Por
encima del umbral de cuota de mercado del 30 %, sede la demanda para su suministro por los competido-

res. En los últimos tres años, dos nuevos productores ofrece la siguiente orientación para evaluar casos
concretos de distribución exclusiva.han penetrado en el mercado y adquirido una cuota

de mercado combinada de alrededor del 8 %, en parte
haciéndose cargo de los préstamos de una serie de
revendedores a cambio de la suscripción de contratos (163) La posición de mercado del proveedor y de suscon éstos. competidores es de importancia primordial, ya que la

pérdida de competencia intramarca únicamente puede
ser problemática si la competencia intermarca esLa cuota de mercado vinculada del productor X es
limitada. Cuanto más fuerte sea la «posición deldel 24 % (0,75×0,80×40 %). La cuota de mercado
proveedor», tanto más importante será la pérdida devinculada de los demás productores es de alrededor
competencia intramarca. Por encima del umbral dedel 25 %. Por tanto, en total, alrededor del 49 %
cuota de mercado del 30 %, puede plantearse undel mercado es inaccesible para los competidores
riesgo de reducción significativa de la competenciapotenciales y para los operadores que no tienen
intramarca. Para poder aplicar una exención, la pérdidacomercios vinculados por lo menos durante los prime-
de competencia intramarca debe compensarseros dos años de vigencia de los contratos de suminis-
mediante eficiencias reales.tro. El mercado muestra que, a menudo, los revendedo-

res tienen dificultades para obtener préstamos de
los bancos y, en general, son empresas demasiado
pequeñas para obtener financiación por otros medios, (164) La «posición de los competidores» puede tener unpor ejemplo, mediante la emisión de acciones. Ade- doble significado. En general, si los competidores sonmás, el productor X puede demostrar que una concen- fuertes, la reducción de la competencia intramarcatración de sus ventas entre un número limitado de se ve compensada por una suficiente competenciarevendedores le permite planificar mejor sus ventas y intermarca. Sin embargo, si el número de competido-ahorrar en costes de transporte. Teniendo en cuenta res se reduce considerablemente y su posición deel 25 % de libre disposición en los contratos del mercado en términos de cuota de mercado, capacidadproductor X, la posibilidad real de una rescisión y red de distribución es similar a grandes rasgos, existeanticipada del contrato, la reciente entrada de nuevos un riesgo de colusión. La pérdida de competenciaproductores y el hecho de que alrededor de la mitad intramarca puede incrementar este riesgo, especial-de los revendedores no tiene este tipo de vinculación, mente cuando varios proveedores gestionan sistemasla imposición de cantidades hasta el 75 % aplicada por de distribución similares. Los acuerdos múltiples deel productor X es probable que cumpla los requisitos distribución exclusiva, es decir, cuando varios provee-para obtener una exención. dores designan al mismo distribuidor exclusivo en un

determinado territorio, pueden incrementar aún más
el riesgo de colusión. Si se concede a un distribuidor
autorizado el derecho exclusivo a distribuir dos o más2.2. Distribución exclusiva productos importantes que compiten en el mismo
territorio, es probable que la competencia se reduzca
entre estas dos marcas. Cuanto mayor sea la cuota de(161) En un acuerdo de distribución exclusiva, el proveedor mercado acumulada de las marcas distribuidas por elacepta vender sus productos exclusivamente a un distribuidor múltiple autorizado, mayor será el riesgodistribuidor para su reventa en un territorio determi- de colusión y más se reducirá la competencia inter-nado. Al mismo tiempo, suele limitarse la venta activa marca. Estas situaciones de efectos acumulativos pue-del distribuidor en otros territorios asignados en den constituir un motivo para retirar el beneficio delexclusiva. Los posibles riesgos de competencia residen Reglamento de Exención por Categorı́as aun cuandoprincipalmente en la menor competencia intramarca las cuotas de mercado de los proveedores estén pory la partición del mercado, lo que puede facilitar, en debajo del umbral establecido en el mismo.particular, la discriminación de precios. Si todos o la

mayorı́a de los proveedores aplican la distribución
exclusiva, esto puede facilitar la colusión, tanto en
el nivel de los proveedores como en el de los (165) Los «obstáculos a la entrada», que pueden impedir a los
distribuidores. proveedores crear nuevos distribuidores o encontrar

distribuidores alternativos, son menos importantes a
la hora de evaluar los posibles efectos anticompetitivos
de la distribución exclusiva. La exclusión de otros(162) La distribución exclusiva queda exenta por el Regla-

mento de Exención por Categorı́as cuando la cuota de proveedores no surge en tanto la distribución exclusiva
no se combine con una marca única.mercado del proveedor no rebasa el 30 %, aun cuando
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(166) La exclusión de otros distribuidores no constituye mercado superior al 30 % posee en general capacidad
de negociación suficiente para no elegir a un mayoristaproblema alguno cuando el proveedor que gestiona el

sistema exclusivo de distribución designa a un número menos eficiente. Los posibles riesgos de los acuerdos
múltiples de distribución exclusiva para la competen-elevado de distribuidores exclusivos en el mismo

mercado y no se restringe a éstos la venta a otros cia intermarca son, sin embargo, mayores en el nivel
mayorista que en el minorista.distribuidores no designados. No obstante, la exclusión

de otros distribuidores puede convertirse en un pro-
blema en caso de «poder de compra» y poder de

(171) La combinación de la distribución exclusiva con lamercado en los niveles inferiores del mercado, en
marca única puede suponer el problema añadido de laespecial, en caso de territorios muy grandes, cuando el
exclusión de otros proveedores del mercado, sobredistribuidor exclusivo se convierte en comprador
todo en caso de que exista una densa red de distribui-exclusivo para todo el mercado. Servirı́a de ejemplo el
dores exclusivos en territorios pequeños, o en caso decaso de una cadena de supermercados que se convierte
efecto acumulativo. Esto puede hacer necesaria laen el único distribuidor de una marca que lidera el
aplicación de los principios anteriormente expuestosmercado en un mercado nacional de alimentación al
sobre la marca única. Sin embargo, cuando la combi-por menor. La exclusión de otros distribuidores puede
nación no lleva a una exclusión significativa, laverse agravada en caso de acuerdos múltiples de
combinación de la distribución exclusiva con la marcadistribución exclusiva. Este tipo de casos, acogidos al
única puede favorecer la competencia por aumentarbeneficio del Reglamento de Exención por Categorı́as
los incentivos para que el distribuidor exclusivo centresi la cuota de mercado de cada proveedor es inferior
sus esfuerzos en una marca en particular. Por lo tanto,al 30 %, pueden justificar la retirada de la exención
en ausencia de tal efecto de exclusión, la combinaciónpor categorı́a.
de la distribución exclusiva con la no competencia
puede gozar de exención para toda la duración del
acuerdo, y en particular en el nivel mayorista.(167) Asimismo, el «poder de compra» puede incrementar el

riesgo de colusión en el lado de los compradores
cuando compradores importantes, posiblemente esta-

(172) La combinación de la distribución exclusiva con lablecidos en territorios distintos, imponen acuerdos de
compra exclusiva incrementa los posibles riesgos dedistribución exclusiva a uno o varios proveedores.
una menor competencia intramarca y de partición del
mercado, lo que puede facilitar, en particular, la
discriminación de precios. La distribución exclusiva ya(168) La «madurez del mercado» es importante, ya que la

pérdida de competencia intramarca y la discriminación limita el arbitraje de los clientes, al limitar el número
de distribuidores, y normalmente también restringe lade precios pueden representar un grave problema en

un mercado maduro, pero resultar menos grave en un libertad de los distribuidores en lo que respecta a la
venta activa. La compra exclusiva, que obliga a losmercado con una demanda creciente, tecnologı́as en

evolución y posiciones de mercado en transformación. distribuidores exclusivos a comprar sus suministros de
una determinada marca directamente al fabricante,
elimina además el posible arbitraje de los distribuidores

(169) El «nivel de comercio» es importante, pues los posibles exclusivos, a quienes se impide comprar a otros
efectos negativos pueden diferir entre el nivel mayo- distribuidores del sistema. Esto aumenta las posibilida-
rista y el minorista. La distribución exclusiva se aplica des de que el proveedor limite la competencia intra-
principalmente a la distribución de bienes y servicios marca aplicando al mismo tiempo condiciones de
finales. La pérdida de competencia intramarca es venta desiguales. Por tanto, es poco probable que la
especialmente probable en el nivel minorista si se combinación de la distribución exclusiva con la com-
combina con territorios grandes, ya que los consumi- pra exclusiva pueda beneficiarse de una exención en el
dores finales dispondrán de pocas posibilidades de caso de los proveedores con una cuota de mercado
elección entre un distribuidor de precio elevado y superior al 30 %, a menos que existan eficiencias muy
servicio de calidad y otro de precio bajo y servicio de claras y sustanciales que lleven a precios más bajos
menos calidad en una marca importante. para todos los consumidores finales. La falta de tales

eficiencias puede también ocasionar la retirada de la
exención por categorı́a cuando la cuota de mercado(170) Un fabricante que elige a un mayorista para que sea su
del proveedor sea inferior al 30 %.distribuidor exclusivo lo hace por lo general en un

territorio mayor, por ejemplo, en todo un Estado
miembro. En tanto el mayorista pueda vender el (173) La «naturaleza del producto» no constituye un aspecto
producto sin limitaciones a minoristas de los niveles muy importante para evaluar los posibles efectos
inferiores del mercado, no es probable que haya anticompetitivos de la distribución exclusiva. Sı́ lo es,
efectos anticompetitivos apreciables, siempre y cuando sin embargo, cuando se analiza la cuestión de las
el fabricante no sea dominante. La posible pérdida de posibles eficiencias, esto es, una vez determinado un
competencia intramarca en el nivel mayorista puede efecto anticompetitivo apreciable.
compensarse fácilmente por las eficiencias obtenidas
en logı́stica, promoción, etc., sobre todo cuando el
fabricante está establecido en un paı́s diferente. La (174) La distribución exclusiva puede permitir eficiencias,

sobre todo cuando se requieran inversiones de losexclusión de otros mayoristas en ese territorio no es
probable, pues un proveedor con una cuota de distribuidores para proteger o crear la imagen de
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marca. En general, se dan más eficiencias en nuevos existen efectos anticompetitivos, sea probable que se
cumplan las condiciones para obtener una exención.productos, en productos complejos, en productos

cuyas cualidades sean difı́ciles de determinar antes del
(176) Ejemplo de acuerdos múltiples de distribución exclu-consumo (los llamados «productos de experiencia») o

siva en un mercado oligopolı́sticoincluso después del consumo (los llamados «productos
de confianza»). Además, la distribución exclusiva En el mercado nacional de un producto final, existen
puede permitir ahorros de costes logı́sticos gracias a cuatro lı́deres de mercado, cada uno de los cuales
economı́as de escala en el transporte y la distribución. posee una cuota de mercado de alrededor del 20 %.

Estos cuatro lı́deres de mercado venden su producto a
través de distribuidores exclusivos en el mercado
minorista. Se ofrece a los minoristas un territorio
exclusivo, que corresponde a la ciudad en que están(175) Ejemplo de distribución exclusiva en el nivel mayorista
situados, o a un distrito de la ciudad en el caso de las
grandes ciudades. En la mayor parte de los territorios,
los cuatro lı́deres de mercado designan al mismo
minorista exclusivo («acuerdo múltiple»), a menudoA es lı́der del mercado de un bien de consumo
situado en el centro y preferentemente especializadoduradero. A vende su producto a través de mayoristas
en el producto. El 20 % del mercado nacional restanteexclusivos. Los territorios de los mayoristas correspon-
está integrado por pequeños productores locales, elden a todo el Estado miembro en los Estados miembros
mayor de los cuales posee una cuota de mercadopequeños, y a una región en los mayores. Estos
del 5 % en el mercado nacional. En general, estosdistribuidores exclusivos se ocupan de las ventas en
productores locales venden sus productos a través desus territorios a todos los minoristas. No venden a los
otros minoristas, en particular debido a que losconsumidores finales. Los mayoristas son responsables
distribuidores exclusivos de los cuatro mayores prove-de la promoción en sus mercados. Esto incluye el
edores muestran en general poco interés por venderpatrocinio de acontecimientos locales, pero también
estas marcas menos conocidas y más baratas. Existeexplicar y promocionar los nuevos productos entre
una acusada diferenciación de marcas y productos enlos minoristas de sus territorios. La tecnologı́a y los
el mercado. Los cuatro lı́deres de mercado realizanproductos innovadores se están desarrollando con
grandes campañas publicitarias nacionales y poseenbastante rapidez en este mercado, y el servicio preventa
sólidas imágenes de marca, mientras que los producto-a los minoristas y los consumidores finales desempeña
res marginales no hacen publicidad de sus productosun papel importante. Los mayoristas no están obliga-
en el ámbito nacional. El mercado es bastante maduro,dos a comprar todos los productos de la marca del
con una demanda estable y sin innovaciones importan-proveedor A al propio productor, y el arbitraje por los
tes en producto ni en tecnologı́a. El producto esmayoristas o los minoristas es viable, pues los costes
relativamente simple.de transporte son relativamente bajos en comparación

con el valor del producto. Los mayoristas no tienen En un mercado oligopolı́stico como éste, existe un
obligaciones de no competencia. Los minoristas tam- riesgo de colusión entre los cuatro lı́deres de mercado.
bién venden varias marcas de proveedores competido- Este riesgo se ve incrementado por los acuerdos
res, y no existen acuerdos exclusivos o selectivos de múltiples. La competencia intramarca está limitada
distribución en el nivel minorista. En el mercado por la exclusividad territorial. La competencia entre
europeo de ventas a los mayoristas, A posee una cuota las cuatro marcas principales es reducida en el nivel
de mercado de alrededor del 50 %. Su cuota de minorista, ya que un minorista fija el precio de
mercado en los distintos mercados minoristas naciona- las cuatro marcas en cada territorio. El acuerdo de
les osciları́a entre el 40 % y el 60 %. A tiene entre 6 y distribución múltiple supone que, si un productor
10 competidores en cada mercado nacional: B, C y D rebaja el precio de su marca, el minorista no estará
son los principales, y están también presentes en cada dispuesto a transmitir este recorte de precios al
mercado nacional, con cuotas de mercado que varı́an consumidor final, pues ello reducirı́a sus ventas y los
entre el 20 % y el 5 %. Los restantes productores son beneficios resultantes de las ventas de las demás
nacionales, con cuotas de mercado inferiores. B, C y D marcas. Por tanto, los productores tendrán menos
cuentan con redes de distribución similares, mientras interés por entrar en una competencia de precios entre
que los productores locales tienden a vender sus sı́. La competencia de precios intermarca existeprinci-
productos directamente a los minoristas. palmente en los bienes con escasa imagen de marca de

los productores marginales. Los posibles argumentos
sobre la eficiencia de los distribuidores exclusivos
(comunes) son escasos: el producto es relativamente

En el mercado al por mayor descrito anteriormente, simple, la reventa no requiere inversiones especı́ficas
el riesgo de menor competencia intramarca y de ni formación y la publicidad se efectúa principalmente
discriminación de precios es escaso. No se impide el en el nivel de los productores.
arbitraje, y la ausencia de competencia intramarca no
es excesivamente pertinente en el nivel mayorista. Si bien cada uno de los lı́deres de mercado posee una

cuota de mercado por debajo del umbral, la exenciónEn el nivel minorista no se impide la competencia
intramarca ni intermarca. Por otra parte, la competen- de conformidad con el apartado 3 del artı́culo 81 no

puede justificarse, y puede ser necesario retirar lacia intermarca apenas se ve afectada por acuerdos
exclusivos en el nivel mayorista. Esto hace que, si exención por categorı́a.
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(177) Ejemplo de distribución exclusiva combinada con mente en la menor competencia intramarca y la
partición del mercado, lo que puede facilitar, encompra exclusiva
particular, la discriminación de precios. Cuando todos
o la mayorı́a de los proveedores practican una asigna-El fabricante A es el lı́der europeo en el mercado de
ción de cliente exclusivo, la colusión puede verseun voluminoso bien de consumo duradero, con una
facilitada, tanto en el nivel de los proveedores comocuota de mercado de entre 40 % y 60 % en la mayor
en el de los distribuidores.parte de los mercados minoristas nacionales. En

cada Estado miembro, tiene unos 7 competidores con
cuotas de mercado muy inferiores, el mayor de los

(179) La asignación de cliente exclusivo goza de una exen-cuales posee una cuota de mercado del 10 %. Estos
ción en el Reglamento de Exención por Categorı́ascompetidores únicamente están presentes en uno o
cuando la cuota de mercado del proveedor no superados mercados nacionales. A través de sus filiales
el umbral del 30 %, aun cuando se combine con otrasnacionales, A vende su producto a distribuidores
restricciones verticales no especialmente graves, porexclusivos en el mercado minorista, quienes no están
ejemplo, con obligaciones de no competencia, imposi-autorizados a realizar ventas activas en los territorios
ción de cantidades o compra exclusiva. Por lo general,de los demás. Además, los minoristas están obligados
una combinación de la asignación de cliente exclusivoa adquirir los productos del fabricante A exclusiva-
con la distribución selectiva es especialmente grave, yamente a la filial nacional del fabricante A en su paı́s
que la venta activa a los usuarios finales por losrespectivo. Los minoristas que venden la marca del
distribuidores designados habitualmente no es libre.fabricante A son los principales revendedores de ese
Por encima del umbral de cuota de mercado del 30 %,tipo de producto en cuestión en su territorio. Gestio-
la orientación facilitada en el apartado anterior res-nan marcas de la competencia, pero con diversos
pecto de la distribución exclusiva se aplica mutatisgrados de éxito y aceptación. A aplica diferencias de
mutandis para evaluar la asignación de cliente exclu-precios de un 10 % hasta un 15 % entre los mercados
sivo, sin perjuicio de las observaciones especı́ficas quey diferencias más pequeñas dentro de los mercados.
figuran a continuación.Esto se traduce en que las diferencias de precios son

más pequeñas en el nivel minorista. El mercado es
relativamente estable en el lado de la demanda y de la (180) La asignación de clientes dificulta por lo general el
oferta, y no se producen cambios tecnológicos de arbitraje por parte de éstos. Además, como cada
importancia. distribuidor designado posee su propia categorı́a de

clientes, los distribuidores no designados, no incluidos
En estos mercados, la pérdida de competencia intra- en esta categorı́a, pueden sufrir dificultades para
marca no sólo obedece a la exclusividad territorial en obtener el producto. Esto reduce el posible arbitraje
el nivel minorista, sino que además se ve agravada por por los distribuidores no designados. Por tanto, por
la obligación de compra exclusiva impuesta a los encima del umbral de cuota de mercado del 30 % del
minoristas. La obligación de compra exclusiva ayuda Reglamento de Exención por Categorı́as, es poco
a mantener los mercados y territorios separados al probable la exención de la asignación de cliente
imposibilitar el arbitraje entre los minoristas exclusi- exclusivo, salvo en caso de efectos de eficiencia claros
vos. Los minoristas exclusivos no pueden tampoco y sustanciales.
realizar ventas activas en los territorios de los demás y
en la práctica tienden a evitar la distribución en

(181) La asignación de cliente exclusivo se aplica principal-otros territorios. Esto hace posible que se produzcan
mente a los productos intermedios y en el niveldiscriminaciones de precios. El arbitraje por consumi-
mayorista cuando atañe a productos finales, en cuyodores o comerciantes independientes se ve limitado
caso pueden distinguirse grupos de clientes conpor el volumen del producto.
demandas especı́ficas diferentes en cuanto al producto.

Es improbable que los posibles beneficios de eficiencia
de este sistema, relacionados con economı́as de escala (182) La asignación de cliente exclusivo puede permitiren transporte y costes de promoción en el nivel de eficiencias, sobre todo en caso de que se requieranlos minoristas, compensen el efecto negativo de la inversiones de los distribuidores, por ejemplo, endiscriminación de precios y la menor competencia equipos especı́ficos, técnicas o conocimientos paraintramarca. Por tanto, es improbable que se cumplan adaptarse a las necesidades de su tipo de clientes. Ellas condiciones para obtener una exención. periodo de depreciación de estas inversiones indica la

duración justificada de un sistema de asignación de
cliente exclusivo. En general, se dan más eficiencias en

2.3. Asignación de cliente exclusivo nuevos productos, en productos complejos y en
productos que deban adaptarse a las necesidades
del cliente concreto. Es más probable que puedan(178) En un acuerdo de asignación de cliente exclusivo, el

proveedor acuerda vender sus productos solamente a determinarse necesidades diferenciadas en el caso de
productos intermedios, es decir, productos vendidos aun distribuidor para la reventa a una categorı́a parti-

cular de clientes. Al mismo tiempo, el distribuidor se tipos diferentes de compradores profesionales. En
consecuencia, es improbable que la asignación deve generalmente limitado en su venta activa a otras

categorı́as de clientes asignadas en exclusiva. Los consumidores finales permita lograr eficiencia alguna
y disfrute por ello de una exención.posibles riesgos de competencia residen principal-
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(183) Ejemplo de asignación de cliente exclusivo: (185) Los posibles riesgos residen en una menor competen-
cia intramarca y, sobre todo en caso de efecto acumula-
tivo, la exclusión de un determinado tipo o tipos deUna empresa ha desarrollado una instalación sofisti- distribuidores y la mayor facilidad de la colusión entrecada de extinción por aspersión. La empresa posee proveedores o compradores. A la hora de evaluar losactualmente una cuota del 40 % en el mercado de posibles efectos anticompetitivos de la distribucióninstalaciones de extinción por aspersión. Cuando selectiva con arreglo al apartado 1 del artı́culo 81,empezó a vender este producto avanzado, contaba ya debe trazarse una distinción entre la distribucióncon una cuota de mercado del 20 % con un producto selectiva puramente cualitativa y la distribución selec-más antiguo. La instalación del nuevo tipo de extintor tiva cuantitativa. En la distribución selectiva pura-por aspersión depende del tipo de edificio en que se mente cualitativa se seleccionan distribuidores autori-instale y el uso del mismo (oficinas, fábricas de zados únicamente en virtud de criterios objetivosproductos quı́micos, hospitales, etc.). La empresa ha necesarios por la naturaleza del producto, tales comodesignado a varios distribuidores para vender y e la formación del personal de venta, el servicio prestadoinstalar los aparatos de rociado. Cada distribuidor ha en el punto de venta, la venta de una determinadadebido formar a sus empleados en los aspectos gama de productos, etc. (1). La aplicación de estosgenerales y especı́ficos de la instalación de rociado criterios no limita directamente el número de distribui-para cada categorı́a particular de clientes. A fin de dores autorizados. En general, se considera que lagarantizar que los distribuidores se especialicen, la distribución selectiva puramente cualitativa quedaempresa ha asignado a cada uno de ellos una categorı́a fuera del apartado 1 del artı́culo 81 por ausencia deexclusiva de clientes y les ha prohibido las ventas efectos anticompetitivos, siempre y cuando se cum-activas a las categorı́as exclusivas de clientes asignadas plan tres condiciones. En primer lugar, la naturalezaa los demás distribuidores. Transcurridos cinco años, del producto de que se trate ha de necesitar un sistemase permitirá a todos los distribuidores exclusivos de distribución selectiva, en el sentido de que talvender activamente a todas las categorı́as de clientes, sistema debe constituir una necesidad legı́tima, habidade modo que terminará el sistema de asignación cuenta de la naturaleza del producto, para preservarde cliente exclusivo. El proveedor podrá entonces su calidad y garantizar un uso correcto. En segundoempezar por su parte a vender a nuevos distribuidores. lugar, los revendedores han de ser seleccionados sobreEl mercado es muy dinámico, con dos entradas la base de criterios objetivos de carácter cualitativo,recientes y una serie de avances tecnológicos. Los establecidos de forma uniforme para todos los reven-competidores, con cuotas de mercado situadas entre dedores potenciales y que no pueden aplicarse deel 25 % y el 5 %, también están modernizando sus forma discriminatoria. En tercer lugar, los criteriosproductos. establecidos no deben exceder de lo necesario (2). La
distribución selectiva cuantitativa añade otro tipo de

Dado que la exclusividad es de duración limitada criterios de selección que limitan de forma más directa
y permite garantizar que los distribuidores puedan el número potencial de distribuidores autorizados, por
recuperar sus inversiones y concentrar primero sus ejemplo, al exigir ventas mı́nimas o máximas, fijar el
esfuerzos de venta en una determinada categorı́a de número de distribuidores autorizados, etc.
clientes a fin de aprender a desenvolverse en este
sector, y dado que los posibles efectos anticompetiti-

(186) La distribución selectiva cualitativa y cuantitativavos resultan limitados por tratarse de un mercado
puede beneficiarse del Reglamento de Exención pordinámico, es probable que se cumplan las condiciones
Categorı́as hasta una cuota de mercado del 30 %, aunpara obtener una exención.
cuando se combine con otras restricciones verticales
no especialmente graves, como, por ejemplo, la no
competencia o la distribución exclusiva, siempre y

2.4. Distribución selectiva cuando no se restrinjan las ventas activas de los
distribuidores entre sı́ o de éstos a los usuarios finales.
El Reglamento de Exención por Categorı́as exime

(184) Los acuerdos de distribución selectiva, como los la distribución selectiva con independencia de la
acuerdos de distribución exclusiva, restringen, por una naturaleza del producto de que se trate. No obstante,
parte, el número de distribuidores autorizados, y, por si la naturaleza del producto no exige el uso de la
otra, las posibilidades de reventa. La diferencia con la distribución selectiva, un sistema de este tipo no
distribución exclusiva reside en que la restricción del aporta, por lo general, suficientes efectos de eficiencia
número de distribuidores autorizados no depende del
número de territorios, sino de criterios de selección
relacionados, en primer lugar, con la naturaleza de los
productos. Otra diferencia radica en que la restricción

(1) Véase, por ejemplo, la Sentencia del Tribunal de Primera Instanciade la reventa no consiste en una restricción de las
en el Asunto T-88/92, Groupement d’achat Édouard Leclerc/Co-ventas activas en un territorio, sino en una restricción misión, Rec. 1996, p. II-1961.

de todo tipo de venta a distribuidores no autorizados, (2) Véanse las sentencias del Tribunal de Justicia en los asuntos 31/80,
de modo que tan sólo quedan como posibles compra- L’Oréal/PVBA, Rec. 1980, p. 3775, considerandos 15 y 16; 26/76,
dores los distribuidores designados y los clientes Metro I, Rec. 1977, p. 1875, considerandos 20 y 21; 107/84,
finales. Casi siempre se utiliza una distribución selec- AEG, Rec. 1983, p. 3151, considerando 35; y T-19/91 Vichy/Co-

misión, Rec. 1992, p. II-415; considerando 65.tiva para distribuir productos finales de marca.
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para contrarrestar una reducción significativa de la efecto acumulativo cuando la cuota de mercado
cubierta por la distribución selectiva sea inferior alcompetencia intramarca. Si se producen efectos de

eficiencia apreciables, es probable que se retire el 50 %. Tampoco es probable que se plantee un pro-
blema cuando el ı́ndice de cobertura sea superior albeneficio del Reglamento de Exención por Categorı́as.

Además, se ofrecen las siguientes orientaciones para 50 %, pero la cuota de mercado combinada de los
cinco mayores proveedores (CR5) sea inferior al 50 %.evaluar la distribución selectiva en casos individuales

que no queden cubiertos por el Reglamento de Cuando tanto la CR5 como la cuota de mercado
cubierta por la distribución selectiva excedan del 50 %,Exención por Categorı́as o en caso de efecto acumula-

tivo derivado de la existencia de redes paralelas de la evaluación variará en función de si los cinco
mayores proveedores aplican o no la distribucióndistribución selectiva.
selectiva. Cuanto más fuerte sea la posición de los
competidores que no aplican la distribución selectiva,(187) La «posición de mercado del proveedor y de sus tanto menos probable será la exclusión de otroscompetidores» es de importancia primordial para distribuidores. Si los cinco mayores proveedores apli-evaluar los posibles efectos anticompetitivos, pues la can la distribución selectiva, pueden surgir problemaspérdida de competencia intramarca únicamente puede de competencia, en particular, con respecto a losser problemática si la competencia intermarca es acuerdos que aplican criterios de selección cuantitati-limitada. La pérdida de competencia intramarca resulta vos que limitan directamente el número de distribuido-tanto más problemática cuanto más fuerte es la res designados. En general, es improbable que seposición del proveedor. Otro factor importante es el cumplan las condiciones del apartado 3 del artı́culo 81número de redes de distribución selectiva presentes en si los sistemas de distribución selectiva en cuestiónel mismo mercado. Cuando únicamente la aplica un impiden que accedan al mercado nuevos distribuidoresproveedor no dominante, la distribución selectiva con capacidad para vender adecuadamente los produc-cuantitativa no crea, en general, efectos negativos tos de que se trate, especialmente almacenes denetos, siempre y cuando los bienes objeto del contrato, descuento, limitando de este modo la distribución enhabida cuenta de su naturaleza, exijan el uso de un beneficio de determinadas cadenas y en perjuicio desistema de distribución selectiva y a condición de que los consumidores finales. Otras formas más indirectaslos criterios de selección aplicados sean necesarios de distribución selectiva cuantitativa, derivadas porpara garantizar una distribución eficiente de los bienes ejemplo de la combinación de criterios de selecciónde que se trate. Sin embargo, de hecho se observa que, puramente cualitativos con la imposición a los distri-a menudo, la distribución selectiva se aplica por una buidores de un volumen mı́nimo de adquisicionesserie de proveedores en un mercado dado. anuales, tienen menos probabilidades de producir
efectos negativos netos si tal volumen no representa
una proporción significativa del volumen de negocios(188) La posición de los competidores puede tener un doble
total del distribuidor obtenido con el tipo de productossignificado, y su importancia es especialmente grande
de que se trate y no excede de lo necesario para que elen caso de efecto acumulativo. En general, si los
proveedor pueda recuperar la inversión especı́fica-competidores son fuertes, la reducción de la competen-
mente ligada a la relación o realizar economı́as decia intramarca se ve ampliamente compensada por
escala en la distribución. En cuanto a las contribucio-una suficiente competencia intermarca. Sin embargo,
nes individuales, por lo general no se considera quesi la mayorı́a de los principales proveedores hace uso
un proveedor con una cuota de mercado inferior alde una distribución selectiva, se producirá una pérdida
5 % contribuye de forma significativa a un efectosignificativa de competencia intramarca y una posible
acumulativo.exclusión de ciertos tipos de distribuidores, ası́ como

un mayor riesgo de colusión entre dichos proveedores
principales. La distribución selectiva siempre ha plan- (190) Los «obstáculos a la entrada» son de interés principal-
teado un riesgo mayor de exclusión de distribuidores mente en el caso de la exclusión del mercado de
más eficientes que la distribución exclusiva, debido a los distribuidores no autorizados. En general, los
la restricción de las ventas a los distribuidores no obstáculos a la entrada son considerables, pues gene-
designados que se produce en el primer tipo de ralmente aplican la distribución selectiva los fabrican-
distribución. Ası́ se pretende dotar a los sistemas de tes de productos de marca. Los minoristas excluidos
distribución selectiva de un carácter cerrado, que necesitan por lo general tiempo y una inversión
hace imposible que los distribuidores no designados considerable para lanzar marcas propias u obtener
obtengan suministros. Esto lo convierte en un sistema suministros competitivos de otra manera.
particularmente idóneo para evitar la presión a la baja
sobre los márgenes del fabricante por parte de los (191) El «poder de compra» puede aumentar el riesgo dealmacenes de descuento, ası́ como sobre los márgenes colusión entre distribuidores autorizados y de estede los distribuidores no designados. modo alterar sensiblemente el análisis de los posibles

efectos anticompetitivos de la distribución selectiva.
La exclusión del mercado de minoristas más eficientes(189) Cuando el Reglamento de Exención por Categorı́as se

aplica a redes individuales de distribución selectiva, puede agravarse aún más en caso de que una sólida
organización entre los distribuidores autorizadospuede plantearse la retirada de la exención por catego-

rı́as o la no aplicación del Reglamento de Exención imponga al proveedor criterios de selección cuyo
objetivo sea limitar la distribución en beneficio de suspor Categorı́as en caso de efectos acumulativos. No

obstante, es poco probable que surja un problema de miembros.
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(192) La letra c) del artı́culo 5 del Reglamento de Exención tado 116), la naturaleza del producto es muy perti-
nente. En general, la exención es más probable enpor Categorı́as establece que el proveedor no podrá

imponer una obligación que impida a los distribuido- nuevos productos, productos complejos o productos
cuya calidad sea difı́cil de determinar antes del con-res autorizados, directa o indirectamente, vender las

marcas de proveedores competidores concretos. Esta sumo (los llamados «productos de experiencia») o
incluso después del consumo (los llamados «productoscondición tiene como objetivo especı́fico evitar la

colusión horizontal para excluir determinadas marcas de confianza»). La combinación de la distribución
selectiva con la distribución exclusiva es probable quemediante la creación de un club selecto de marcas por

parte de los proveedores que encabezan el mercado. infrinja el artı́culo 81 si la aplica un proveedor cuya
cuota de mercado es superior al 30 % o en caso deEs improbable que esta clase de obligación pueda

gozar de exención cuando la CR5 sea igual o mayor al efectos acumulativos, aun cuando las ventas activas
dentro de los territorios sean libres. En situaciones50 %, a menos que ninguno de los proveedores que

impongan dicha obligación figure entre los cinco excepcionales, tal combinación puede cumplir las
condiciones del apartado 3 del artı́culo 81 si resultamayores proveedores del mercado.
imprescindible para proteger inversiones sustanciales
y ligadas especı́ficamente a la relación realizadas

(193) La exclusión de otros proveedores no constituye, por por los distribuidores autorizados (eficiencia 4 del
lo general, un problema en tanto otros proveedores apartado 116).
puedan utilizar los mismos distribuidores, esto es, en
tanto el sistema de distribución selectiva no se combine
con una marca única. En caso de que exista una densa (196) Para garantizar que se opta por la restricción menosred de distribuidores autorizados o en caso de efecto anticompetitiva, es conveniente determinar si puedenacumulativo, la combinación de la distribución selec- obtenerse las mismas eficiencias a un coste comparabletiva con una cláusula de no competencia puede mediante, por ejemplo, solamente requisitos de ser-plantear un riesgo de exclusión de otros proveedores. vicio.En este caso se aplican los principios anteriormente
expuestos sobre la marca única. Cuando la distribución
selectiva no se combina con la no competencia, la

(197) Ejemplo de distribución selectiva cuantitativaexclusión de proveedores competidores del mercado
puede seguir siendo un problema si los principales
proveedores no sólo aplican criterios de selección

En un mercado de bienes de consumo duraderos, elpuramente cualitativos, sino que imponen a sus distri-
lı́der de mercado (marca A), con una cuota de mercadobuidores determinadas obligaciones adicionales, como
del 35 %, vende su producto a los consumidoresla obligación de reservar a sus productos un espacio
finales a través de una red de distribución selectiva.mı́nimo en las estanterı́as o de garantizar que las
Existen varios criterios de admisión a la red: la tiendaventas de sus productos por parte del distribuidor
debe emplear a personal formado y prestar serviciosrepresenten un porcentaje mı́nimo del volumen de
de preventa, en la tienda debe haber una parte dedicadanegocios total del distribuidor. Es poco probable que
a la venta del producto y de productos similares dese plantee este problema cuando el ı́ndice de cobertura,
alta tecnologı́a, y la tienda debe vender una ampliaes decir, la parte del mercado cubierta por la distribu-
gama de modelos del proveedor y presentarlos deción selectiva, sea inferior al 50 % o cuando se rebase
manera atractiva. Por otra parte, el número de minoris-este ı́ndice de cobertura pero la cuota de mercado de
tas admisibles a la red se limita directamente alos cinco principales proveedores se sitúe por debajo
través del establecimiento de un número máximo dedel 50 %.
minoristas por número de habitantes en cada provin-
cia o zona urbana. El fabricante A tiene 6 competido-
res en este mercado. Sus mayores competidores, B, C(194) La «madurez del mercado» es importante, ya que
y D, poseen cuotas de mercado de respectivamentela pérdida de competencia intramarca y la posible
25 %, 15 % y 10 %, mientras que los demás producto-exclusión de proveedores o distribuidores pueden
res tienen cuotas de mercado más pequeñas. A es elrepresentar un grave problema en un mercado
único fabricante que practica la distribución selectiva.maduro, pero resultan menos graves en un mercado
Los distribuidores selectivos de la marca A siemprecon una demanda creciente, tecnologı́as en evolución
gestionan algunas marcas de la competencia. Siny posiciones de mercado que cambian.
embargo, las marcas de la competencia también se
venden ampliamente en las tiendas que no participan
en la red de distribución selectiva de A. Los canales de(195) La distribución selectiva puede ser eficiente cuando

permite ahorros de costes logı́sticos debidos a econo- distribución son diversos: por ejemplo, las marcas B y
C se venden en la mayorı́a de las tiendas seleccionadasmı́as de escala en el transporte, lo que puede suceder

con independencia de la naturaleza del producto de A, pero también en otras tiendas que ofrecen un
servicio de elevada calidad y en hipermercados. La(eficiencia 6 del apartado 116). Sin embargo, ésta es

generalmente sólo una eficiencia marginal de los marca D se vende principalmente en tiendas de
servicios especializados. La tecnologı́a evoluciona ensistemas de distribución selectiva. Para solucionar

un problema de parasitismo entre los distribuidores este mercado con gran rapidez, y los principales
proveedores mantienen una sólida imagen de calidad(eficiencia 1 del apartado 116) o ayudar a la creación

de una imagen de marca (eficiencia 8 del apar- de sus productos a través de la publicidad.
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En este mercado, el ı́ndice de cobertura de la distribu- autorizados y los criterios de presentación y servicios
de preventa excluyen a la mayor parte de los almacenesción selectiva es del 35 %. La competencia intermarca

no se ve directamente afectada por el sistema de de descuento de la red de distribuidores autorizados.
Como consecuencia de ello, los consumidores nodistribución selectiva de A. La competencia intramarca

A puede reducirse, pero los consumidores tienen tienen más opción que comprar las cinco principales
marcas en tiendas de servicio de calidad elevada yacceso a minoristas de menor calidad de servicio y

menor precio en las marcas B y C, que poseen una precios altos. Esto reduce la competencia entre las
5 principales marcas. El hecho de que las dos marcasimagen de calidad comparable a la de la marca A. Por

otra parte, no se excluye el acceso a minoristas con un más pequeñas puedan comprarse en tiendas de servicio
de calidad y precio inferiores no compensa estaservicio de alta calidad para otras marcas, ya que

no existe limitación alguna a la capacidad de los situación, pues la imagen de marca de los cinco
lı́deres de mercado es muy superior. La competenciadistribuidores seleccionados de vender marcas de la

competencia, y la limitación cuantitativa al número de intermarca también se ve limitada por los acuerdos
múltiples de distribución. Si bien existe cierto gradominoristas para la marca A deja libertad a otros

minoristas que ofrecen un servicio de alta calidad para de competencia intramarca, y el número de minoristas
no está directamente limitado, los criterios de admi-distribuir marcas de la competencia. En este caso,

teniendo en cuenta los requisitos de servicio y las sión son lo bastante estrictos para llevar a que exista
un pequeño número de minoristas para las cincoeficiencias que es probable que éstos permitan, ası́

como el efecto limitado en la competencia intramarca, marcas principales en cada territorio.
es probable que se cumplan las condiciones para que
la red de distribución selectiva de A obtenga una Las eficiencias asociadas a estos sistemas de distribu-
exención. ción selectiva cuantitativa son escasas: el producto no

es muy complejo y no justifica un servicio especial-
mente caro. A menos que los fabricantes puedan(198) Ejemplo de distribución selectiva con efectos acumula-
probar que su red de distribución selectiva presentativos
eficiencias claras, es probable que deba retirarse la
exención por categorı́a debido a sus efectos acumulati-

En el mercado de un determinado artı́culo deportivo, vos, que implican menos opciones y precios más altos
existen siete fabricantes cuyas cuotas de mercado para los consumidores.
respectivas son: 25 %, 20 %, 15 %, 15 %, 10 %, 8 % y
7 %. Los cinco mayores fabricantes distribuyen sus
productos mediante un sistema de distribución selec-

2.5. Franquiciativa cuantitativa, mientras que los dos más pequeños
emplean otros tipos de sistemas de distribución, lo
que permite un ı́ndice de cobertura de la distribución

(199) Los acuerdos de franquicia contienen licencias deselectiva del 85 %. Los criterios de acceso a las
derechos de propiedad intelectual relativos, en parti-redes de distribución selectiva son extraordinariamente
cular, a marcas o signos registrados y conocimientosuniformes entre los fabricantes: las tiendas deben
técnicos para el uso y la distribución de bienes ocontar con personal formado y prestar servicios de
servicios. Además de la licencia de DPI, el franquiciadorpreventa, en la tienda debe haber una parte, cuyas
generalmente facilita asistencia comercial o técnica aldimensiones mı́nimas se especifican, dedicada a la
franquiciado durante la vigencia del contrato. Laventa del artı́culo. La tienda debe vender una amplia
licencia y la asistencia son partes integrantes delgama de esta marca y presentar el artı́culo de manera
método comercial objeto de franquicia. Por lo general,atractiva; la tienda debe estar situada en una calle
el franquiciador recibe del franquiciado un canon porcomercial y este tipo de artı́culo debe representar al
el uso de un concepto método concreto. La franquiciamenos el 30 % del volumen de ventas total de
puede permitir al franquiciador establecer, con inver-la tienda. Generalmente el mismo distribuidor es
siones limitadas, una red uniforme para la distribucióndesignado distribuidor selectivo para las cinco marcas.
de sus productos. Además de facilitar un métodoLas dos marcas que no practican distribución selectiva
comercial, habitualmente los acuerdos de franquiciavenden generalmente a través de minoristas menos
contienen una combinación de diferentes restriccionesespecializados, con niveles de servicio inferiores. El
verticales relativas a los productos que se distribuyen,mercado es estable, tanto en el lado de la oferta como
en especial mediante distribución selectiva, no compe-en el de la demanda, y existe una fuerte diferenciación
tencia o distribución exclusiva, o formas más débilesde imagen de marca y producto. Los cinco lı́deres del
de estas prácticas.mercado poseen sólidas imágenes de marca, logradas

mediante la publicidad y el patrocinio, mientras que los
dos fabricantes más pequeños poseen una estrategia de (200) La cobertura por el Reglamento de Exención por
productos más baratos, sin una imagen de marca Categorı́as de las licencias de derechos de propiedad
fuerte. industrial que contienen los acuerdos de franquicia se

ha tratado en los apartados 23 a 45. En cuanto a las
restricciones verticales a la compra, venta y reventa deEn este mercado se niega el acceso de los almacenes

de descuento a las cinco principales marcas. El requi- bienes y servicios recogidas en un acuerdo de franqui-
cia, tales como la distribución selectiva, la no compe-sito de que este tipo de artı́culo represente por lo

menos del 30 % de la actividad de los distribuidores tencia o la distribución exclusiva, el Reglamento de
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Exención por Categorı́as se aplica hasta el umbral de Los minoristas compran las golosinas en un mercado
nacional, bien a productores nacionales que se adaptancuota de mercado del 30 % por parte del franquiciador

o del proveedor designado por éste (1). Las orientacio- a los gustos nacionales, o bien a mayoristas que
importan dulces de productores extranjeros ademásnes facilitadas anteriormente en relación con estos

tipos de restricciones sirven igualmente para la fran- de vender productos de fabricantes nacionales. En este
mercado los productos del franquiciador compitenquicia, sin perjuicio de las observaciones especı́ficas

siguientes: con otras marcas de golosinas. El franquiciador posee
una cuota de mercado del 30 % en el mercado de
dulces vendidos a minoristas. La competencia procede1) Conforme a la norma general 8 (véase el apar-
de varias marcas nacionales e internacionales, a vecestado 119), cuanto más importante es la transfe-
producidas por grandes empresas diversificadas derencia de conocimientos técnicos, más fácilmente
alimentación. Existen muchos puntos de venta poten-cumplen las restricciones verticales las condicio-
ciales de dulces, en forma de estancos, minoristasnes para la exención.
generales de alimentación, cafeterı́as y tiendas de
golosinas especializadas. En el mercado de las máqui-

2) Las obligaciones de no competencia en los bienes nas de colorante, la cuota de mercado del franquiciador
o servicios adquiridos por el franquiciado quedan se sitúa por debajo del 10 %.
fuera del apartado 1 del artı́culo 81 cuando son
necesarias a fin de mantener la identidad y

La mayorı́a de las obligaciones recogidas en losreputación comunes de la red franquiciada. En
acuerdos de licencia pueden considerarse necesariasestos casos tampoco es pertinente la duración de
para proteger los derechos de propiedad industrial ola obligación de no competencia con arreglo al
para mantener la identidad y reputación comunes deapartado 1 del artı́culo 81, siempre y cuando no
la red, y quedan fuera del apartado 1 del artı́culo 81.exceda de la duración del propio acuerdo de
Las restricciones a la venta (territorio contractual yfranquicia.
distribución selectiva) ofrecen a los franquiciados
incentivos para invertir en la máquina de colorante y

(201) Ejemplo de franquicia en el concepto de licencia y, si bien no son necesarias,
al menos ayudan a mantener la identidad común, lo
que compensa la pérdida de competencia intramarca.Un fabricante ha desarrollado un nuevo formato para
La cláusula de no competencia que excluye a otrasla venta de golosinas en las llamadas «tiendas de
marcas de golosinas de las tiendas durante el periodochucherı́as» donde las golosinas pueden colorearse a
completo de duración de los acuerdos permite algusto del consumidor. El fabricante de golosinas
franquiciador mantener la uniformidad de los comer-también ha desarrollado las máquinas para colorear
cios e impide que los competidores se beneficien delas golosinas. También produce los lı́quidos colorantes.
su denominación comercial. No ocasiona ningunaLa calidad y la frescura del lı́quido son de importancia
exclusión grave, dado el gran número de comerciosvital para producir buenas golosinas. El fabricante ha
potencialmente disponibles para otros productores delogrado con sus golosinas un éxito gracias a una serie
golosinas. Es probable que los acuerdos de franquiciade comercios al por menor propios, que actúan todos
de este franquiciador cumplan las condiciones paracon el mismo nombre comercial y con una imagen
obtener una exención conforme al apartado 3 deluniforme (estilo de decoración de las tiendas, publici-
artı́culo 81 por cuanto las obligaciones contenidas endad común, etc.). Para ampliar las ventas, el fabricante
los mismos se contemplan en el apartado 1 delha empezado a aplicar un sistema de franquicia. Los
artı́culo 81.franquiciados están obligados a comprar las golosinas,

el lı́quido y la máquina de colorante al fabricante, a
mantener la misma imagen y operar con la marca
registrada, a pagar un canon de franquicia, a contribuir
a la publicidad común y a garantizar el secreto del 2.6. Suministro exclusivo
manual de instrucciones elaborado por el franquicia-
dor. Además, sólo se permite a los franquiciados
vender en los locales acordados y a los usuarios finales

(202) El suministro exclusivo, tal y como está definido en lao a otros franquiciados, y no se les permite vender
letra c) del artı́culo 1 del Reglamento de Exención porotras golosinas. El franquiciador tiene la obligación de
Categorı́as, es la forma extrema de la distribuciónno designar a otro franquiciado ni explotar por sı́
limitada en cuanto a la restricción del número demismo comercios al por menor en un determinado compradores: en el acuerdo se especifica que elterritorio contractual. El franquiciador tiene también
proveedor solo podrá vender a un comprador dentrola obligación de actualizar y seguir desarrollando sus
de la Comunidad determinados productos finales. Enproductos, la presentación comercial y el manual de el caso de los bienes o servicios intermedios, elinstrucciones y de poner estas mejoras a disposición
suministro exclusivo significa que existe un solode todos los minoristas franquiciados. Los acuerdos de
comprador dentro de la Comunidad o un solo compra-franquicia se celebran por un periodo de 10 años. dor dentro de la Comunidad para un uso especı́fico.
En el caso de los bienes o servicios intermedios, el
suministro exclusivo se denomina a menudo suminis-
tro industrial.(1) Véanse también los apartados 89 a 95, en especial el 95.
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(203) El suministro exclusivo, tal y como está definido en la pequeños que el comprador que practica la exclusión.
La exclusión de compradores competidores ya estable-letra c) del artı́culo 1 del Reglamento de Exención por

Categorı́as, goza de exención con arreglo al apartado 1 cidos no es muy probable si éstos poseen un poder de
compra similar y pueden ofrecer a los proveedoresdel artı́culo 2 en relación con el apartado 2 del ar-

tı́culo 3 del mismo hasta una cuota de mercado del posibilidades de venta similares. En ese caso, sólo
puede excluirse a operadores potenciales, que puedencomprador del 30 %, aun cuando se combine con

otras restricciones verticales no especialmente graves, no estar en condiciones de garantizar suministros
cuando toda una serie de compradores principalespor ejemplo, la no competencia. Por encima del

umbral de cuota de mercado se ofrecen las siguientes suscribe contratos de suministro exclusivo con la
mayorı́a de los proveedores del mercado. Este efectoorientaciones para evaluar casos concretos de suminis-

tro exclusivo. acumulativo puede llevar a la retirada del beneficio del
Reglamento de Exención por Categorı́as.

(204) El principal riesgo de competencia del suministro
(207) Los «obstáculos a la entrada» al nivel del proveedorexclusivo reside en la exclusión de otros compradores.

son pertinentes para establecer si existe una exclusiónLa cuota de mercado del comprador en el nivel
real. En la medida en que para los compradoressuperior del mercado es sin duda importante para
competidores sea eficiente suministrar por sı́ mismosevaluar su capacidad para «imponer» el suministro
este bien o servicio mediante una integración verticalexclusivo, que excluye el acceso de otros compradores
ascendente, es poco probable que la exclusión consti-a los suministros. La importancia del comprador en el
tuya un problema real. Sin embargo, existen a menudonivel inferior del mercado es, sin embargo, el factor
importantes obstáculos a la entrada.que determina si puede plantearse un problema de

competencia. Si el comprador no posee ningún poder
de mercado en el nivel inferior, no cabe esperar ningún (208) El «poder de compensación de los proveedores» es
efecto negativo apreciable para los consumidores. pertinente, ya que no es fácil que proveedores impor-
No obstante, es previsible que se produzcan efectos tantes permitan que se les impida el acceso a compra-
negativos cuando la cuota de mercado del comprador dores alternativos. La exclusión supone por tanto un
en el nivel inferior del mercado de suministro ası́ riesgo principalmente en caso de proveedores débiles
como en el nivel superior del mercado de compra y compradores fuertes. En caso de proveedores fuertes,
supera el 30 %. Cuando la cuota de mercado del el suministro exclusivo puede combinarse con la no
comprador en el nivel superior no excede del 30 %, competencia. La combinación con la no competencia
pueden seguir produciéndose importantes efectos de hace aplicables las normas en materia de marca única.
exclusión, especialmente cuando la cuota de mercado Cuando existan inversiones ligadas especı́ficamente a
del comprador en el nivel inferior excede del 30 %. En la relación por ambos lados (problema de «cautividad»),
tales casos, puede resultar necesario retirar la exención la combinación de suministro exclusivo y no compe-
por categorı́a. Si una empresa ocupa una posición tencia, es decir, la exclusividad recı́proca en acuerdos
dominante en el nivel inferior del mercado, cualquier de suministro industriales, está generalmente justifi-
obligación para suministrar los productos exclusiva o cada debajo del nivel de posición dominante.
principalmente al comprador dominante es fácil que
surta efectos anticompetitivos graves.

(209) Por último, el «nivel de comercio y la naturaleza
del producto» son pertinentes para determinar la

(205) No sólo es de importancia la «posición de mercado del exclusión. La exclusión es menos probable en el caso
comprador» en los niveles superior e inferior del de un producto intermedio o cuando el producto es
mercado, sino también en qué medida y por cuánto homogéneo. En primer lugar, un fabricante excluido
tiempo existe una obligación de suministro exclusivo. que usa ciertos insumos posee generalmente más
Cuanto mayor sea el porcentaje de suministro vin- flexibilidad para atender a la demanda de sus clientes
culado y la duración del suministro exclusivo, más que el mayorista/minorista para atender a la demanda
importante será previsiblemente la exclusión. Los del consumidor final, para el cual las marcas pueden
acuerdos de suministro exclusivo de duración inferior desempeñar un papel importante. En segundo, la
a cinco años suscritos por empresas no dominantes pérdida de una posible fuente de suministro es menos
requieren por lo general sopesar los efectos favorables grave para los compradores excluidos en caso de
y los anticompetitivos; en cambio, los acuerdos de productos homogéneos que en el caso de un producto
duración superior a cinco años no se consideran, en la heterogéneo de grados y calidades diversos.
mayorı́a de los tipos de inversiones, necesarios para
obtener las supuestas eficiencias, o las eficiencias no (210) En caso de productos intermedios homogéneos, esson suficientes para compensar el efecto de exclusión probable que los efectos anticompetitivos puedande tales acuerdos de suministro exclusivo a largo quedar exentos por debajo del nivel de posiciónplazo. dominante. Cuando se trata de productos finales de

marca o de productos intermedios diferenciados donde
existen obstáculos de acceso, el suministro exclusivo(206) La «posición de mercado de los compradores competi-

dores en el nivel superior del mercado» es importante, puede tener graves efectos anticompetitivos si los
compradores competidores son relativamente peque-pues sólo es probable que se excluya a los compradores

competidores por motivos anticompetitivos, es decir, ños en comparación con el comprador, aun cuando
éste no sea dominante en el nivel inferior del mercado.para aumentar sus costes, si son claramente más
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(211) En caso de que se observen efectos anticompetitivos La imposición de cantidades al proveedor puede tener
efectos similares al suministro exclusivo, si bien másapreciables, es posible conceder una exención de

conformidad con el apartado 3 del artı́culo 81 siempre atenuados. La evaluación de la imposición de cantida-
des dependerá del grado de exclusión de otros compra-y cuando la empresa no sea dominante. Cabe prever

que existan eficiencias en caso de problema de cautivi- dores del nivel superior del mercado.
dad (puntos 4 y 5 del apartado 116), lo cual es más
probable en productos intermedios que en productos
finales. Otras eficiencias son menos probables. No 2.7. Vinculación
parece previsible que las posibles economı́as de escala
en la distribución (punto 6 del apartado 116) justifi-

(215) Existe vinculación cuando el proveedor supedita laquen el suministro exclusivo.
venta de un producto a la compra de otro producto
distinto a sı́ mismo o a un tercero designado por él. Al

(212) En caso de problema de cautividad, y aún más en primer producto se le denomina bien o servicio
caso de economı́as de escala en la distribución, la vinculante, y al segundo, producto vinculado. Si la
imposición de cantidades al proveedor, tales como vinculación no está objetivamente justificada por la
los requisitos mı́nimos de suministro, bien podrı́a naturaleza de los productos o su uso comercial, tal
constituir una alternativa menos restrictiva. práctica puede constituir un abuso a efectos del

artı́culo 82 (1). El artı́culo 81 puede aplicarse a los
acuerdos horizontales o prácticas concertadas entre

(213) Ejemplo de suministro exclusivo proveedores competidores para supeditar la venta de
un producto a la adquisición de otro producto distinto.

En el mercado de un determinado tipo de componen- Asimismo, la vinculación puede constituir una restric-
tes (mercado de producto intermedio) el proveedor A ción vertical contemplada en el artı́culo 81 si redunda
acuerda con el comprador B desarrollar, con sus en una obligación de marca única (véase los aparta-
propios conocimientos técnicos, mediante una inver- dos 138 a 160) en lo que respecta al producto
sión considerable en nuevas máquinas y con ayuda de vinculado. Sólo esta última situación se aborda en las
las especificaciones suministradas por el comprador B, presentes Directrices.
una versión diferente del componente. B deberá hacer
inversiones considerables para incorporar el nuevo

(216) El factor más importante para determinar si se estácomponente. Se acuerda que A sólo suministre el
ante un bien distinto es la demanda de los comprado-nuevo producto al comprador B durante un perı́odo
res. Dos productos son distintos si, en ausencia dede 5 años a partir de la fecha de la primera entrada en el
vinculación, desde el punto de vista de los comprado-mercado. B stará obligado a comprar exclusivamente a
res los productos son adquiridos en dos mercadosA el nuevo producto durante el mismo perı́odo de
distintos. Por ejemplo, habida cuenta de que los5 años. Tanto A como B pueden seguir respectiva-
clientes desean comprar zapatos con cordones, losmente vendiendo y comprando otras versiones del
fabricantes de zapatos han adoptado como prácticacomponente. La cuota de mercado del comprador B
comercial suministrar zapatos con cordones. Poren el nivel superior del mercado del componente y en
tanto, la venta de zapatos con cordones no representael nivel inferior del mercado de los bienes finales es de
una práctica de vinculación. A menudo las combina-un 40 %. La cuota de mercado del proveedor del
ciones se han convertido en práctica aceptada porquecomponente es de un 35 %. Existen otros dos provee-
la naturaleza del producto hace que sea difı́cil desde eldores de componentes con cuotas de mercado de
punto de vista técnico suministrar un producto sinalrededor del 20-25 %, ası́ como una serie de pequeños
suministrar otro producto.proveedores.

(217) El principal efecto negativo que produce la vinculaciónEl acuerdo, dadas las considerables inversiones, es
sobre la competencia es la posible exclusión en elprobable que cumpla las condiciones para obtener una
mercado del bien vinculado. Existe vinculación cuandoexención habida cuenta de las eficiencias y de lo
por lo menos se da una forma de imposición delimitado del efecto de exclusión. Se excluye a otros
cantidades al comprador en lo que respecta al biencompradores de una versión concreta de un producto
vinculado. Cuando, además, se acuerda una cláusulade un proveedor que posee una cuota de mercado del
de no competencia con respecto al bien vinculado, se35 %, y existen otros proveedores de componentes
acentúa el posible efecto de exclusión en el mercadoque pueden desarrollar nuevos productos del mismo
de dicho producto. La vinculación también puedetipo. La exclusión de parte de la demanda del compra-
llevar a precios supracompetitivos, especialmente endor B a otros proveedores se limita a un máximo del
tres tipos de situaciones. En primer lugar, cuando40 % del mercado.
los bienes vinculante y vinculado son parcialmente
sustituibles desde el punto de vista del comprador. En

(214) El suministro exclusivo se basa en una obligación segundo lugar, cuando la vinculación permite que se
directa o indirecta que lleva al proveedor a vender a
un único comprador. La imposición de cantidades al
proveedor se basa en los incentivos acordados entre el (1) Sentencia del Tribunal de Justicia en el Asunto C-333/94 P
proveedor y el comprador, mediante los cuales aquél Tetrapak contra Comisión, Rec. 1996, p. I-5951, conside-

rando 37.concentra sus ventas principalmente en un comprador.
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produzcan discriminaciones de precios en función del posible exención con arreglo al apartado 3 del ar-
tı́culo 81, siempre y cuando la empresa no ocupe unauso que haga el cliente del bien vinculante; por

ejemplo, cuando se vincula la venta de cartuchos de posición dominante. Las obligaciones de vinculación
pueden contribuir a producir eficiencias derivadas detinta a la venta de máquinas fotocopiadoras (metering).

En tercer lugar, cuando en el caso de contratos a la producción o distribución conjuntas. En caso de
que el proveedor no produzca el producto vinculadolargo plazo o de contratos suscritos en un mercado

secundario con respecto a un equipo original con un también pueden generarse eficiencias si éste adquiere
grandes cantidades del producto vinculado. Para queplazo largo de sustitución, resulta difı́cil para los

clientes calcular las consecuencias de la vinculación. la vinculación pueda obtener una exención ha de
demostrarse, no obstante, que por lo menos unaEn último lugar, la vinculación puede reforzar los

obstáculos de acceso al mercado tanto del bien parte de estas reducciones de costes se transmiten al
consumidor. Por tanto, normalmente la vinculaciónvinculante como del bien vinculado.
no puede quedar exenta cuando el minorista tiene
capacidad para obtener de forma regular suministros

(218) La vinculación está exenta por el por apartado 1 del de los mismos productos o de productos similares en
artı́culo 2 en relación con el artı́culo 3 del Reglamento condiciones mejores que las ofrecidas por el proveedor
de Exención por Categorı́as cuando la cuota de que aplica la vinculación. Puede existir otro tipo de
mercado del proveedor tanto en el mercado del bien eficiencia si la vinculación contribuye a garantizar una
vinculado como en el del bien vinculante no excede determinada uniformidad y normalización (eficien-
del 30 %. Puede combinarse con otras restricciones cia 8 del apartado 116). No obstante, es necesario
verticales no especialmente graves, como la cláusula demostrar que los efectos positivos no pueden alcan-
de no competencia, la imposición de cantidades con zarse con el mismo grado de eficiencia exigiendo al
respecto al bien vinculante o la adquisición exclusiva. comprador utilizar o revender productos que satisfa-
Por encima del umbral de cuota de mercado se ofrecen gan niveles mı́nimos de calidad sin exigirle adquirirlos
las siguientes orientaciones para la evaluación de la al proveedor o a un tercero designado por éste. Los
vinculación en casos concretos. requisitos relativos a los niveles mı́nimos de calidad

quedarı́an, en principio, fuera del ámbito de aplicación
del apartado 1 del artı́culo 81. En caso de que el(219) Lógicamente, la «posición del proveedor en el mer-
proveedor del producto vinculante imponga al com-cado» del producto vinculante reviste una importancia
prador los proveedores a los que ha de comprarcrucial para evaluar los posibles efectos anticompetiti-
el producto vinculado, por ejemplo porque resultavos. En general, es el proveedor quien impone este
imposible formular niveles mı́nimos de calidad, estatipo de acuerdo. La posición del proveedor en el
práctica también podrı́a quedar fuera del apartado 1mercado del bien vinculante es la razón principal de
del artı́culo 81, especialmente cuando el proveedorque a un comprador le pueda resultar difı́cil rechazar
del producto vinculante no obtiene un beneficiouna obligación de vinculación.
(financiero) directo de la designación de los proveedo-
res del producto vinculado.

(220) Para valorar el poder de mercado del proveedor es
importante la «posición de sus competidores en el
mercado» del producto vinculante. En tanto sus com-

(223) El efecto de los precios supracompetitivos se considerapetidores sean lo suficientemente numerosos y pujan-
en sı́ mismo anticompetitivo. El efecto de exclusióntes no cabe esperar efectos anticompetitivos, pues los
depende del porcentaje vinculado sobre el total decompradores contarán con alternativas suficientes
las ventas en el mercado del bien vinculado. Parapara adquirir el producto vinculante sin el producto
determinar qué puede calificarse de exclusión conside-vinculado, salvo en el supuesto de que otros proveedo-
rable con arreglo al apartado 1 del artı́culo 81 puederes estén aplicando sistemas de vinculación similares.
aplicarse el análisis de la marca única. Por encima delAdemás, resultan pertinentes para determinar la posi-
umbral de cuota de mercado del 30 % es pococión del proveedor en el mercado los obstáculos de
probable la exención, salvo en el supuesto de queacceso al mercado del producto vinculante. Cuando la
haya eficiencias claras que se transmitan, al menosvinculación se combina con una cláusula de no
parcialmente, a los consumidores. La exención es aúncompetencia con respecto al bien vinculante, el prove-
menos probable cuando la vinculación se combinaedor fortalece considerablemente su posición.
con la no competencia, ya sea con respecto al producto
vinculado o con respecto al producto vinculante.

(221) El «poder de compra» es un factor pertinente, pues los
clientes importantes no se verán fácilmente forzados a
aceptar la vinculación sin obtener por lo menos

(224) La retirada de la exención por categorı́as es probableuna parte de las posibles eficiencias. Por tanto, la
en caso de que la vinculación no genere eficiencias ovinculación que no esté basada en la eficiencia supone
de que tales eficiencias no se transmitan al consumidorfundamentalmente un riesgo en el caso de comprado-
(véase el apartado 222). También puede producirse lares sin un poder de compra significativo.
retirada en caso de efecto acumulativo, si la mayorı́a
de los proveedores aplican acuerdos de vinculación
similares sin que las posibles eficiencias se transmitan,(222) Cuando se determina la presencia de efectos anticom-

petitivos considerables se plantea la cuestión de una al menos parcialmente, a los consumidores.
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2.8. Precios de reventa recomendados y máximos utilizarlo como punto de referencia. Los revendedores
podrı́an tener dificultades para desviarse de lo que
perciben como el precio de reventa que prefiere un(225) La práctica consistente en recomendar un precio de
proveedor tan importante del mercado. En estasreventa a un revendedor o exigirle que respete un
circunstancias, la práctica de imponer un precio deprecio de reventa máximo está cubierta por el Regla-
reventa máximo o recomendado puede infringir elmento de Exención por Categorı́as, sin perjuicio de las
apartado 1 del artı́culo 81 si redunda en un nivel deobservaciones formuladas al respecto en los aparta-
precios uniforme.dos 46 a 56 a propósito del MPR, cuando la cuota de

mercado del proveedor no excede del umbral del (228) El segundo factor más importante para evaluar los30 %. Se ofrece la siguiente orientación para evaluar posibles efectos anticompetitivos de los precios máxi-los casos que se sitúan por encima del umbral de cuota mos y recomendados es la posición de mercado de losde mercado del 30 % y los casos de retirada de la competidores. Especialmente cuando se trata de unexención por categorı́as. oligopolio cerrado, la práctica de aplicar o publicar
precios máximos o recomendados puede facilitar

(226) El posible riesgo que representan para la competencia la colusión entre los proveedores, al intercambiar
los precios máximos y recomendados es, en primer información sobre el nivel de precios preferido y al
lugar, que el precio máximo o recomendado actuará disminuir la probabilidad de que bajen los precios de
como punto de referencia para los revendedores y reventa. La práctica consistente en imponer un precio
podrı́a ser aplicado por la mayorı́a o la totalidad de de reventa máximo o recomendado que produzca tales
ellos. Un segundo riesgo para la competencia se deriva efectos podrı́a también infringir el apartado 1 del
de que los precios máximos o recomendados pueden artı́culo 81.
facilitar la colusión entre proveedores.

2.9. Otras restricciones verticales
(227) El factor más importante para evaluar los posibles

efectos anticompetitivos de los precios de reventa (229) Las restricciones verticales y las combinaciones hasta
aquı́ descritas representan tan sólo una parte. Existenmáximos o recomendados es la «posición de mercado

del proveedor». Cuanto más fuerte sea la posición de otras restricciones y combinaciones para las cuales no
se ofrece aquı́ orientación directa alguna. No obstante,mercado del proveedor, mayor será el riesgo de que

un precio de reventa máximo o recomendado lleve a deberán abordarse según los mismos principios, con
la ayuda de las mismas normas generales y prestandouna aplicación más o menos uniforme de dicho precio

por parte de los revendedores, ya que éstos podrı́an idéntica atención a sus efectos en el mercado.


