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Résumé

Les restrictions vertical es désignent |'ensenble des accords concl us
entre des entreprises indépendantes entretenant une relation d' acheteur a
vendeur, du type de celle qui lie, par exenple, un constructeur autonobile a
ses concessionnaires. La présente note anal yse certai nes des questions qui se
posent aux nouvelles autorités responsables de Ia politique de concurrence
chargées d' exam ner si ces pratiques ont des effets favorables ou défavorabl es
sur la concurrence et sur le bien-étre dans | es marchés concernés. Bien que
| es accords verticaux soient une constante de |'activité économ que, |eurs
conséquences pour |l e bien-étre et leurs incidences en mati ere de politique
sont toujours controversées. Leurs détracteurs considérent que ces accords
faussent systématiquenent le jeu de |la concurrence et réduisent le bien-étre.
Pl us précisénent, les fabricants et les distributeurs auraient recours a de
telles pratiques restrictives pour réduire la concurrence et nettre des
obstacles a |'entrée de produits concurrents, dans |le but d' augnmenter |eur
marge bénéficiaire au détriment des consommateurs et de |a société en général
Leurs partisans estinment que tous |es accords verticaux, quel que soit le

ni veau auquel ils ont été conclus, accroissent |'efficacité de |la production
et de la distribution de biens et de services. Méme si aucun consensus ne
s' est encore dégagé, il apparait de plus en plus nécessaire de prendre en

conpte les effets divers et parfois opposés que les restrictions verticales
ont sur la concurrence et sur |'efficacité en fonction de la structure du

mar ché concerné. Dans un marché concentré, caractérisé par des obstacles
importants a |'entrée, les entreprises qui jouissent d une position
conmer ci al e dom nante peuvent étre tentées de recourir a de telles pratiques a
des fins anticoncurrentielles et d' exclusion, renforgcant ainsi |'exploitation
du marché. Dans un marché non concentré, les restrictions vertical es sont
censées avoir un effet favorable sur la concurrence et sur |le bien-étre.
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INTRODUCTION
1. Les "restrictions vertical es" désignent |'ensenble des accords concl us
entre des entreprises indépendantes entretenant une relation d' acheteur a
vendeur, du type de celle qui lie, par exenple, un constructeur autonobile a

ses concessionnaires. Ces accords restreignent la liberté d' action des
entreprises en aval ou en anpbnt et peuvent se répercuter sur les prix, sur les
quantités produites ou sur d' autres conditions de revente. Méne si elles
peuvent concerner n'inporte quel maillon de |a chaine de production et de
distribution, ce sont les restrictions intervenant dans ce dernier secteur qu
ont particuliérement attiré |'attention des responsables de |'él aboration de
la politique de |la concurrence. De plus, |es conportenents opportunistes |iés
aux restrictions verticales, qui peuvent s'inscrire dans les relations entre
fabricants et distributeurs, sont noins susceptibles de se produire aux autres
stades de |'activité économ que. Bien que |es accords verticaux entre
entreprises soient une constante de |'activité économ que, |eurs conséquences
pour | e bien-étre et leurs incidences en mati ére de politique sont toujours
controversées. En effet, ils conptent des détracteurs et des partisans a la
fois dans les mlieux universitaires et au sein des autorités chargées de
faire respecter la politique de |la concurrence.

2. Aux yeux de leurs détracteurs, |les accords verticaux faussent
systénmati quenent le jeu de |a concurrence et réduisent |le bien-étre.
Pl us précisénent, ils permettraient aux fabricants et aux distributeurs de

restreindre la concurrence et de nettre en place des obstacles a |'entrée de
produits concurrents, et d' augnenter ainsi |leur nmarge bénéficiaire au
détriment des consomuateurs et de |la soci été en général. Leurs partisans
consi déerent que tous |les accords conclus aux différents stades de |a chaine
verticale contribuent a accroitre |'efficacité de |a production et de la
distribution de biens et de services. Bien qu' aucun consensus ne se soit
dégagé, chacun prend davantage conscience de | a nécessité d' exam ner |es
effets divers et parfois opposés que les restrictions verticales ont sur

la concurrence et sur |'efficacité en fonction de la structure du marché
concerné. Dans un marché concentré, ou |les obstacles a |'entrée sont

i nportants, les entreprises jouissant d' une position conmerciale dom nante ?
ont | es noyens d' exercer |eur "pouvoir de marché". Autrenent dit, elles
peuvent pratiquer des prix plus élevés pendant un certain tenps et profiter
d' une tarification anticoncurrentielle. En |'occurrence, les restrictions
vertical es peuvent étre utilisées a des fins anticoncurrentielles et

d' excl usi on, condui sant a une exploitation accrue du nmarché.

3. La présente note a été établie pour servir de docunment de base aux
activités d' assistance technique de |la Section du droit et de la politique de
I a concurrence et de la protection des consommateurs de |a CNUCED. Elle

anal yse certai nes des questions qui se posent aux responsabl es de

| ' él aboration de la politique de concurrence. Les élénments a prendre en conpte
lorsqu'il s'agit de décider si une pratique donnée (ou un ensenble de
pratiques) entraine une réduction de |la concurrence et du bien-étre dans le
mar ché concerné sont notamrent examinés. Si le droit et la politique de |la
concurrence ont des objectifs différents selon | es pays et poursuivent souvent
des buts sociaux et politiques plus larges, |leur mse en oeuvre est de plus en
pl us consi dérée come devant tendre en priorité a maintenir un degré idoine

de rivalité entre les entreprises dans un souci d'efficacité maxi male.

La présente note étudie |l es incidences des restrictions vertical es sur



|"efficacité gl obale, en distinguant, chaque fois que possible, les effets sur
| e consonmat eur et sur |e producteur. On trouvera a |'annexe | un bref apercu
du traitenent réservé aux restrictions verticales dans |la | égislation de

qguel ques pays.

A_. TYPES DE RESTRICTIONS VERTICALES

4, Il existe, dans tous |es pays, diverses formes restrictions vertical es,
trés souvent associ ées |les unes aux autres. Les plus fréquentes sont |es

sui vantes : a) pratique des prix de revente inposés; b) refus de traiter

c) distribution exclusive; d) exclusivité territoriale; e) accords sur la
quantité; f) vente liée; g) vente forcée d' une ganme enti ére de produits.
Cette liste n'"est pas exhaustive car d autres types de restrictions verticales
exi stent dans |le comerce. De plus, la nmise en place de systénes de

di stribution plus novateurs entrainera probablement |'apparition de nouvelles
formes d' arrangenents contractuels verticaux.

5. La pratique des prix de revente imposés (ou fixation verticale des prix)
dési gne tout accord par |lequel un fabricant fixe le prix auquel son

di stributeur sera autorisé a revendre le produit ou |l e service concerné.
Souvent, il s'agit sinplenent d un prix maxi mum (plafond) ou m ni mum

(pl ancher), ce qui pernet aux entreprises situées en aval de bénéficier d' une
pl us grande liberté pour fixer leurs prix. De plus, dans de nonbreux cas,

un "prix reconmandé" est sinplenent indiqué au détaillant, qui décide en
dernier ressort du prix facturé au consommateur final. Quoi qu'il en soit,

il convient de noter que les détaillants peuvent égal ement baisser leurs prix
en accordant des conditions plus favorables en mati ére de facilités de

pai ement, de frais de livraison, etc.

6. Le refus de traiter est une pratique consistant a refuser de fournir

un produit a un acheteur, souvent un détaillant ou un grossiste. Il est

| argenent utilisé pour faire respecter le prix de revente fixé.

7. La distribution exclusive exige des distributeurs qu'ils ne vendent que
| es produits fournis par un fabricant donné, a |'exclusion des marques
concurrentes. Il s'agit d' une notion générique qui peut recouvrir différentes

formes de restrictions verticales : exclusivité territoriale, refus de
traiter, etc. Connue égal enment sous |'expression "exclusivité réciproque”
elle a été définie de maniére restrictive pour |la distinguer de |'exclusivité
territoriale.

8. L' exclusivité territoriale consiste a affecter une partie d' un marché
a un détaillant donné. Aucun autre distributeur concurrent n'est autorisé a
approvi si onner | es consommateurs sur le méne territoire, ce qui a pour effet
de limter, voire d élimner |la concurrence intramarque. En général, le
fabricant délimte une zone géographi que, mais |l e nmarché peut égal ement étre
défini selon le type de clientéle ou |l e node de distribution. Par exenple,
un distributeur peut avoir |'exclusivité des ventes par correspondance d' un
produit donné. De plus, il existe divers degrés d exclusivité territoriale en
fonction du niveau de concurrence intramarque qui subsiste. Les fabricants
peuvent sinplenent décider de |'enplacenent des points de vente de |leurs
produits, en s'engageant a ne pas autoriser |'inplantation d' autres
distributeurs a proximté, mais en pernettant, dans |le méne tenps, |es

livraisons a partir d autres zones. Une forne plus stricte d' exclusivité



territoriale exige des distributeurs qu'ils ne vendent pas les produits
concernés a des clients extérieurs au territoire qui leur a été affecté.

9. Les accords sur la quantité sont des contrats verticaux fixant |a
quantité de produits que |les détaillants doivent acheter aux fabricants.
Lorsque | a demande que |le détaillant doit satisfaire est connue et directenent
liée au prix final, ils peuvent avoir un effet trés analogue a celui de la
pratique des prix de revente inposés; les parties peuvent sinplenent
s'entendre sur |'achat d une quantité maxi mum ou m ni mum de produits.

10. La vente liée (ou subordonnée) est une pratique par laquelle le
fabricant ou le détaillant ne consent a vendre un produit que si le
di stributeur ou | e consommateur acheéte un autre article sans aucun rapport

avec |le premer.

11. La vente forcée d"une gamme entiére de produits peut étre consi dérée
comre une fornme de vente |iée entre un fabricant et ses distributeurs.

12. Dans | a plupart des pays, la | égislation établit une distinction claire
entre la pratique des prix de revente inposés, qui fait général enent |'objet
d' ' une interdiction de principe, et d autres fornes de restrictions vertical es,
qui sont souvent exam nées au cas par cas, afin d' évaluer leurs effets
favorabl es et défavorables sur la concurrence. On estinme que |la prem ére
pratique fausse davantage | a concurrence que |les autres et que |es nénes gains
d efficacité pourraient étre obtenus en utilisant des nbyens noins
anticoncurrentiels.

B. EFFETS DES RESTRICTIONS VERTICALES SUR
LA CONCURRENCE ET SUR L"EFFICACITE

13. Pl usi eurs rai sons expliquant |le recours trés répandu aux restrictions
vertical es dans tous |les secteurs d' activité économ que sont exan nées
ci-apreés. Il inporte de noter que les entreprises se situant en anont et en

aval d'une méme chaine verticale de production et de distribution sont
étroitenent |iées |les unes aux autres, |les décisions prises par |'une d'elles
en nmati ére de prix, des quantités et de services ayant des répercussions
directes sur |es autres.

Double marginalisation

14. Lorsque en aval, les entreprises de distribution ont |es noyens

d' exercer un pouvoir sur le marché, elles sont tentées de relever les prix et
de limter la production, afin de dégager des bénéfices suppl énentaires. Si
en anont, un fabricant jouit lui aussi d' une enprise sur |le marché et gonfle
sa propre marge bénéficiaire, le prix final payé par |le consommateur intégrera
une marge comerci al e double. Cette double marginalisation, intervenant

sépar énent au stade de |la production et de la distribution, entralnera une
réduction gl obale du bien-étre des entreprises en anont et en aval ainsi que
des consommateurs, contrairenent a ce qui se serait passé s'il y avait eu
coopération. En effet, la coordination aurait accru |'efficacité globale des
entreprises concernées et |es consommateurs auraient profité d' une baisse des
prix.



15. Qutre la solution de I'intégration verticale, les fabricants peuvent
recourir a différentes fornes de restrictions verticales pour élimner ou
limter | e phénomene de doubl e marginalisation. Un des noyens est d'inposer
des prix de revente (maximum afin de réduire ou de supprinmer |es marges
bénéficiaires excessives des distributeurs. Une autre possibilité est

d' obliger ces derniers a acheter une quantité mninmale de produits, pernettant
ainsi a tous les éléments de la chaine verticale de maxi maliser leur profit.
Pour déterm ner cette quantité, le fabricant doit néannpi ns di sposer

d' informati ons détaill ées sur |es ventes de chaque distributeur, données qu
sont rarenment précises et fiables. Une autre solution consiste, pour le
fabricant, a promouvoir une concurrence suffisante entre les détaillants, afin
de faire disparaitre |l es nmarges excessives. |l reste que dans certains cas, i
n'est ni possible ni méne souhaitable d annihiler |Ie pouvoir de marché du

di stributeur 2

Le parasitisme dans le secteur de la distribution

16. Les détaillants sont un maillon indispensable de |a chaine qui pernet
aux entreprises de vendre |eurs biens et |eurs services aux consommteurs
finals, et dont les fabricants s'efforcent de réduire autant que faire se peut
le colt. Comme il est dit plus haut, une fois que ceux-ci ont fixé le prix de
gros de leurs produits (qui peut étre supérieur au prix concurrentie
lorsqu'ils ont |la possibilité d exploiter |eur pouvoir de marché), |eur
intérét est que les entreprises en aval vendent |es plus grandes quantités
possi bl es au prix le plus bas possible, maxinmalisant ainsi |a demande de | eurs
produits et leurs bénéfices. Leur souci sera donc de mmintenir |a concurrence
entre leurs distributeurs.

17. Certaines des formes de restrictions verticales, que les fabricants
enpl oi ent | e plus souvent (notamment |la pratique des prix de revente inposés
et I'exclusivité territoriale), senblent permettre aux distributeurs de fixer
des prix supérieurs a ceux qui seraient normal ement pratiqués. Ce résultat est
obtenu de mani ére directe, en inposant aux distributeurs le prix de revente,
ou indirectenent, en autorisant les détaillants a exercer |eur pouvoir de
marché, par exenple en |eur concédant |'exclusivité totale ou partielle de |la
vent e dans une zone précise 3 Cela a pour effet de Iimter Ia concurrence
entre les distributeurs d' une néne marque (concurrence intramarque) au
détriment du fabricant (et des consommateurs, pour |esquels les prix sont plus
él evés), les produits vendus étant noins nonbreux et |es bénéfices noins

i mportants.

18. Ce paradoxe apparent peut néannpins s'expliquer par le fait que les
ventes d'un produit dépendent égal ement, dans une trés large nmesure, de la
qualité des services de prévente ou d' aprés-vente des distributeurs. Cela est
particulierement vrai des produits conplexes tels que |es ordinateurs

ou | es autonobil es. Le consonmateur exige souvent d'avoir des informations

sur les caractéristiques de ces produits, en particulier lorsqu'il s'agit
de nodeéel es récents; trés souvent, il a besoin de | es essayer avant de |es
acheter. Il est donc dans |'intérét du fabricant que la vente de ses produits

soit assortie de certains services. Certes, ces derniers ont un colt puisque
du personnel bien formé et des investissenents spécialisés sont nécessaires,
mais ils peuvent aussi contribuer a accroftre le chiffre d affaires et

| es bénéfices % Les avantages qui en découl ent peuvent étre partagés entre

le fabricant et ses distributeurs. Si toutes les entreprises, qu'elles soient



en anont ou en aval, tirent parti de ces services suppl énentaires, pourquo
e marché ne pourrait-il pas fournir de mani ére autonone |e niveau idoine de
services liés a la vente ?

19. A ce propos, il convient de noter que certains (mais non la totalité)
des services |liés a la distribution peuvent étre consommés séparénent du
produit |ui-ménme. Par exenple, un consommateur peut se rendre chez un
détaillant pour obtenir |I'information et |'assistance dont il a besoin sur

| es derniers nodéles d ordinateurs, nmais effectuer son achat dans un magasin
de vente au rabais (dont les colOts de distribution sont noins élevés). Les
points de vente aux services |limtés, voire inexistants, risquent de
"parasiter" |es nmmgasins qui offrent une assistance conpléte et d' augnenter
ainsi leur part de marché au détrinment de ces derniers, acculés, a terme, a la

faillite. Il en résulterait une baisse des services de distribution au-dessous
du niveau souhaité par le fabricant, entrainant une bai sse globale du chiffre
d' affaires et des bénéfices ou une dégradation de |I'inmage qualitative de |la

mar que en questi on.

20. De méne, les distributeurs |les plus notivés peuvent étre amenés a

i nvestir davantage dans |a pronotion et dans |la publicité. Mais les
détaillants qui ne participent pas au financement de ces dépenses peuvent

aussi tirer un grand profit de |'augnentation de | a denande qui en découl e.
Les fabricants peuvent donc utiliser les restrictions vertical es pour
encourager les distributeurs a fournir des services qui peuvent étre consommés
sépar énent du produit lui-ménme 5 en veillant a m eux réconpenser |es

i nvestissements réalisés dans |la pronotion et dans la distribution. Il inporte
de noter que | e probléne de "parasitisne" se produit noins fréquenmment dans

| es services aprés-vente. Par exenple, un distributeur proposant de nonbreux
services peut effectuer des réparations non couvertes par |la garantie dont |es
consommat eurs bénéficient nornal enent et |eur facturer séparénent ces services
sans craindre d' étre parasité par des distributeurs offrant nmoins de services.

21. Les restrictions verticales mses en place pour résoudre | e probléne
de parasitisme dans |a distribution ont nornmal enent pour effet d' accroitre le
chiffre d affaires et |les bénéfices des fabricants et des distributeurs.

L' augnentation de |a production profite-t-elle a tous ? Pour répondre a cette

question, il faut examner les effets sur |l es consonmateurs des restrictions
verticales utilisées pour limter |le parasitisnme 5 Le prix du produit est plus
élevé, nmais il intégre en contrepartie davantage de services liés a la vente.
22. Pour juger si, globalenment, |les consommateurs sont perdants ou gagnants,

il faut savoir si la valeur des services découl ant des restrictions verticales
est considérée, au total, conmme supérieure a |'augnmentation du prix du produit
en question. A ce propos, il faut se souvenir que tous |les consommateurs n'ont
pas | es nménes préférences. En fait, il est possible de distinguer, d un cbté,
ceux qui ne sont tentés d'acheter un produit que si certains services y sont
rattachés et, de |'autre, ceux qui |'achéteraient méne en |'absence de ces
servi ces suppl énentaires. Par exenple, en ce qui concerne |es services de
prévente, |es consonmateurs connai ssant |le produit en vente (ou des produits
anal ogues) ne tirent pas un grand parti des efforts déployés et des ressources
i nvesties pour en nontrer les qualités et les caractéristiques. Ils

consi dérent plutdt que toutes ces dépenses suppl énentaires sont inutiles et
préféreraient que le produit soit fourni avec noins de services, mais a un



prix meilleur marché. A |'inverse, d autres consommateurs peuvent étre tentés
d' accorder une plus grande valeur au produit et donc de |"acheter

23. En fin de conpte, pour évaluer |es avantages découl ant des restrictions
vertical es censées résoudre | es probl énes de parasitisme dans |la distribution
il faut conparer |a hausse attendue des bénéfices des producteurs et les
effets nets sur | es consommateurs, & savoir la différence entre |'augnmentation
de la satisfaction des clients profitant des services suppl énmentaires et |la

di m nution du bien-étre des ceux qui n'ont pas besoin de ces services.

24, Un facteur inportant est |la nouveauté du produit ou de | a marque en
question. En effet, dans |le cas de marques ou de produits récents, |es
consonmat eurs ayant besoin d'informati ons sont plus nonbreux. Par contre,
lorsqu'il s'agit de marques et de produits connus et bien établis, |'inpact
sur |l es consommateurs est plutdt négatif. Un autre él ément est |le degré de
conplexité du produit. Par ailleurs, si |les consommateurs ont |e choix entre
pl usi eurs marques, ils peuvent facilement se porter vers des produits dont le
rapport prix/services |eur convient m eux. Dans ce cas, les restrictions
verticales nmises en place pour résoudre | e probl énme de parasitisme sont
davant age susceptibles d' accroitre |la satisfaction des consonmateurs et de
profiter a tous.

25. Comme il est dit plus haut, la pratique des prix de revente inposés et

| "exclusivité territoriale sont des restrictions verticales auxquelles |es
fabricants ont parfois recours pour garantir aux distributeurs une marge
adéquate et |es encourager ainsi a intensifier leurs activités de pronotion.
Si un degré suffisant de concurrence intermarques ou intranmarque existe, |la
mar ge suppl émentaire est répercutée au niveau du consommuateur, sous forme de
services accrus. Si |les pratiques susnentionnées entrainent toutes |es deux
une augnentation de la nmarge bénéficiaire des détaillants, elles n'ont pas
toujours e méne inpact sur le marché. L'exclusivité territoriale, en
particulier, autorise une plus grande souplesse que |'inposition des prix de
revente. En effet, la zone d'exclusivité territoriale allouée a un

di stributeur peut étre nodifiée en fonction de |a demande |l ocale, afin

d éviter que ce dernier ait une nmarge bénéficiaire excessive. La pratique des
prix de revente inposés est supposée npoins souple. Toutefois, come |'ont fait
observer Sherer et Ross 7, cette différence n'est qu' apparente. En effet, i
arrive que les distributeurs rejettent fermenment tout projet de nodification
de | eur zone géographi que, méne si |a demande a changé, car ils |e percgoivent
conme une tentative inacceptable de renettre en cause leur droit de propriété
acquis. Aux Etats-Unis, par exenple, les grossistes du secteur des boissons
non al cool i sées se sont vivenent opposés, dans |les années 70, a toute révision
de leur zone d'exclusivité territoriale, nalgré | es changenents inportants

i ntervenus dans les frais de transport, qui pernettaient de réaliser de plus
grandes écononi es d' échelle dans |l eur activité.

Le parasitisme dans le secteur manufacturier

26. Le conportenment opportuniste d entreprises de production peut égal enent
poser un probl éne de parasitisnme dans la relation fabricant-détaillant. Pour
veiller a la mse en place de réseaux efficaces, |es producteurs décident
souvent de soutenir |es organisations de distribution en assurant, par
exenple, la formation et |le perfectionnement du personnel de vente de ces
entreprises (indépendantes). |ls peuvent égal enent préter, a des taux



préférentiels, des capitaux de démarrage et aider a choisir |'enplacenment des
points de vente et a élaborer des projets de commercialisation. Les fabricants
concurrents peuvent parasiter ces investissements en utilisant |es nénes
points de vente et proposer des prix inférieurs a ceux des soci étés qui ont
investi dans les activités de distribution. De plus, les informations
échangées entre les fabricants et les distributeurs sur les résultats des
études de marché et sur les stratégies de comrercialisation risquent d' étre
conmuni quées aux producteurs concurrents. Le parasitisne peut étre résolu par
I a conclusion d accords de distribution exclusive : les distributeurs

s' engagent a ne vendre que |les produits d' un seul fabricant, |equel peut ains
rentabiliser les investissenents réalisés dans | e dével oppenent des activités

de distribution.
Verrouillage des marchés

27. Les accords de distribution exclusive utilisés pour régler |le probleéene
du parasitisnme entre fabricants peuvent égal ement avoir des effets
anticoncurrentiels (et étre enpl oyés expressénent a cette fin) lorsqu'ils font
obstacle a |'entrée de concurrents potentiels ou entravent |a croissance des
entreprises déja présentes sur le marché. La restriction de |a concurrence

n' est pas forcénent |'objectif avoué des parties a ces accords verticaux nmais
si mpl enent un effet secondaire non souhaité. Toutefois, intentionnelle ou non
ell e peut étre inportante (de néme que son inpact négatif potentiel sur

I e bien-étre économ que). Lorsque |la majeure partie des points de vente sont
i és par des accords de distribution exclusive, |es fournisseurs concurrents
sont obligés de trouver d' autres distributeurs ou de créer |eur propre réseau
i ndépendant. Ces accords peuvent donc, en |'occurrence, constituer un obstacle

i mportant a |'entrée de nouveaux venus sur |e marché.

28. Il peut s'avérer excessivenent colteux, voire inpossible, pour

| es fabricants concurrents, notamrent lorsqu'il s'agit de petites et noyennes
entreprises, de dével opper leur propre circuit de distribution. En effet, pour
nettre en place un réseau efficace, il faut non seul ement di sposer de

ressources financi éres et de conpétences techni ques qui ne sont pas toujours
faciles a réunir, nmamis aussi y consacrer beaucoup de tenps et d efforts. De
plus, la distribution dans le méne point de vente de différentes |ignes de
produits permet trés souvent de réaliser des écononmes de game (ce qui est le
cas des détaillants qui vendent des nmilliers de marques et de produits
différents). Les colts de distribution seraient donc beaucoup plus élevés s

| es nouveaux venus ne pouvaient utiliser |es réseaux existants, notamrent ceux
des entreprises dom nantes. Les obstacles a |'entrée ont des effets
particulierement néfastes sur |la concurrence dans | es marchés de production et
de distribution ou la collusion entre |es entreprises en place représente une
nmenace plus réelle et plus directe. Le risque de collusion augnente sur les
mar chés fortenent concentrés ou |les produits sont honbgénes et |a demande

rel ati vement inélastique. Les accords collusoires peuvent durer plus |ongtenps
| orsque I e marché est verrouill é, puisque aucun nouveau venu ne peut se

dével opper et proposer des prix inférieurs a ceux des entreprises en place.

29. En | ' absence des facteurs susmentionnés, qui favorisent la collusion ou
| a présence d' entreprises dom nantes, les effets anticoncurrentiels que
peuvent avoir |les accords de distribution exclusive sont général ement noins
prononcés, ce qui réduit considérablement |'intérét qui leur est porté en tant
gu'instrunments de restriction de la concurrence. Il n'y a pas de raison que



| es distributeurs souhaitent conclure de tels accords s'ils risquent de perdre
de |'argent parce que |la gamme de produits vendus est trop étroite. Ils
peuvent néannmoins y consentir si |le fabricant |es réconpense de nani ére
adéquate, c'est-a-dire s'ils partagent |es bénéfices suppl énentaires découl ant
de la restriction de |la concurrence.

30. L' i npact des accords de distribution exclusive sur |la concurrence senble
donc dépendre dans une | arge nesure du degré de concentration du marché ains
que d'autres caractéristiques structurelles du secteur concerné. A cet égard,

| a proportion de points de vente |liés par des contrats de ce type est un

i ndi cateur inportant du degré de concentration de la distribution. Toutefois,

I e nonbre et | e poids des nouveaux prestataires de services préts a entrer sur
| e marché sont des facteurs tout aussi prépondérants. Pour anal yser les effets
possi bl es du verrouillage des réseaux de distribution, il faut éval uer

| "inmportance relative de trois autres fornes potentielles de distribution 8
Prem érenment, les distributeurs en place ont parfois |la possibilité de trouver
de nouveaux fournisseurs dans un tenps relativenent court (notamment |orsque
les contrats d' exclusivité sont limtés dans |le tenps) ou d' ouvrir de nouveaux
points de vente de marques concurrentes. Deuxiémenment, |les distributeurs

d' autres secteurs peuvent se dével opper sur |e marché en question
Troi si émenent, de nouveaux distributeurs peuvent étre tentés d' entrer sur ce
marché si | es opportunités de profit sont suffisantes.

31. D autres types de restrictions verticales ayant des effets anal ogues a
ceux obtenus par des accords de distribution exclusive peuvent également faire
obstacle a |l a venue de nouveaux concurrents. Par exenple, en concédant une
zone d'exclusivité territoriale a un distributeur, le fabricant est assuré que
ce dernier ne se |laissera pas faire et déclenchera une guerre des prix au cas
oU un concurrent s'inplanterait dans sa zone. Pour étre plus précis, le
détaillant pourra déci der de bai sser sensiblenment ses prix afin d' exclure son
concurrent sans avoir a se préoccuper des conséquences que cela pourrait avoir
dans d' autres zones géographi ques. En revanche, le fabricant qui n'a pas
conclu d" accord d'exclusivité territoriale (et qui n'est donc pas en nesure

d' appliquer des prix discrimnatoires) serait noins enclin a décl encher |es
hostilités contre un nouveau concurrent qui s'est inplanté dans une zone
géogr aphi quenent restreinte, de peur que sa stratégie de baisse des prix ne

se répercute sur le niveau des prix dans d' autres zones géographi ques.

32. Le verrouillage des marchés est bien un probl éne fondanmental qui se pose
dans |l e cadre de la politique de concurrence et de |la politique comrerciale.
La suppression des obstacles tarifaires et non tarifaires n'entraine pas
forcénent la libre circulation des biens et des services, méne dans |les
marchés |ibéralisés, si les entreprises en place (entreprises nationales ou
filiales de soci étés transnational es) entravent |'accés aux marchés par des
accords de distribution exclusive et par d autres fornes de restrictions
verticales °. Si de tels accords réussissent a enpécher |'arrivée de nouveaux
venus, des tensions risquent égal enent d' apparaitre entre partenaires
comerci aux, | es pays potentiellenment exportateurs se rendant conpte que

les effets bénéfiques de Ila |ibéralisation du comrerce sont en fait linmtés,
voire annul és par |'attitude de certaines entreprises.



Les comportements collusoires

33. Les restrictions vertical es peuvent favoriser la création et le maintien
de cartels lorsque |l es marchés ont certaines caractéristiques structurelles.
La pratique des prix de revente inposés, notamment, peut pernettre de m eux
s'assurer que |es engagenments pris par un cartel de fabricants sont bien
respectés. Lorsque les prix de détail sont fixes, |es producteurs sont npins
tentés d affaiblir le cartel ou de proposer des tarifs inférieurs a ceux de

| eurs concurrents puisque |es détaillants ne peuvent répercuter les rabais
consentis sur le prix facturé au consommateur final. Le cartel de fabricants
en sort donc renforcé. En ce qui concerne la durée et la solidité des cartels,
un des probl émes qui menacent leur stabilité interne est la difficulté a
contrdler que |leurs nenbres respectent bien | eurs engagenents. Toutes |es
parties prenantes sont tentées de baisser le prix convenu par le cartel s
elles peuvent le faire sans étre détectées et en toute inmpunité. Cela étant,
on a observé que néne dans |le cas de prix de revente inposés, |les rabais que
| es fabricants accordent aux grossistes et aux détaillants peuvent pernettre
aux entreprises de distribution de baisser indirectement |eurs prix - par
exenpl e, en proposant des conditions de crédit plus favorables ou en

fourni ssant des services suppl énentaires aux consommateurs finals - avec un
résultat anal ogue a celui qui est obtenu par |es rem ses pratiquées par

| es détaill ants.

C. PRISE EN COMPTE DES EFFETS FAVORABLES ET DEFAVORABLES DES RESTRICTIONS
VERTICALES SUR L"EFFICACITE ET SUR LA CONCURRENCE

34. Les effets des différentes formes de restrictions verticales sur le

bi en-étre économ que et sur |la concurrence, illustrés plus haut, dépendent
dans une large nesure de la situation du narché concerné. La sinple anal yse
des accords verticaux ne suffit pas a déterm ner si ceux-ci ont un inpact
négatif ou positif sur le bien-étre économ que. Selon |les conditions du
marché, une méne forme de restriction verticale (ou un néne ensenbl e de
restrictions verticales) peut réduire ou accroitre |'efficacité et la
concurrence. Par exenple, |la pratique des prix de revente inposés peut étre
utilisée par les fabricants pour enpécher les détaillants a néne d' exploiter

| eur pouvoir de marché de doubler I[eur nmarge, ou pour élimner |e probléne de
parasitisne dans |es services de distribution. Dans d autres conditions, elle
peut étre utilisée pour meux détecter les violations des cartels et peut
avoir des effets anticoncurrentiels mani festes. Aucune des restrictions
vertical es susmenti onnées ne peut étre définie come ayant systénmti quenent
des effets défavorables ou favorables sur |le bien-é&tre économ que et sur

| a concurrence.

35. La structure du marché et |e degré de rivalité entre |l es entreprises
sont les principaux facteurs qui déternminent les effets des restrictions
verticales sur |'efficacité et sur la concurrence. En particulier, |orsque

e marché est caractérisé par |la présence d' un nonbre suffisant de structures
verticales concurrentes (fabricants et distributeurs) et par des conditions
d' entrée relativenent faciles aussi bien en anmont qu'en aval, |a concurrence
entre marques peut pernettre aux restrictions verticales d accroitre
|"efficacité du marché ainsi que |la satisfaction du consommateur. Par exenpl e,
| orsque ce dernier a le choix entre diverses marques, |les restrictions
verticales visant a offrir davantage de services de distribution (d ou des
prix de détail plus élevés) ont en général pour effet non seul enent



d' augmenter |es bénéfices des fabricants et des distributeurs concernés, mais
aussi de procurer des avantages aux consomrateurs. Les nouveaux clients
séduits par |la prestation de services suppl énentaires liés a la vente
profiteront de |a nouvelle offre prix/services tandis que les clients

i nsatisfaits pourront se porter sur d' autres marques. De néne, |lorsque |la
concurrence entre fabricants est vive et que de nonmbreux points de vente

exi stent, les restrictions vertical es ne peuvent avoir un inpact sensible sur
["intensité de |a concurrence. Par exenple, |es accords de distribution
exclusive ne pernettent ni de limter |la concurrence ni de verrouiller

e marché | orsque d' autres points de vente peuvent facilenent étre trouvés.

36. En revanche, lorsque la rivalité entre I es structures concurrentes est
fai ble, comme dans un grand nonbre de marchés de pays en dével oppenent,

les restrictions verticales ont des effets plus anmbigus sur |a concurrence et
sur |'efficacité. Celles qui visent a favoriser une coordination plus étroite
entre les fabricants et les distributeurs pernettent d' accroitre |les
bénéfices, mais | a hausse des profits des producteurs peut s'acconpagner d'une
di m nution encore plus forte du bien-étre des consommteurs |orsque |les
entreprises sont en nesure d' exploiter |eur pouvoir de marché et ne sont pas
obl i gées de répercuter les gains d efficacité au niveau des consomrat eurs
finals. De plus, dans les marchés faiblement concurrentiels, les restrictions
vertical es peuvent restreindre | a concurrence, aggravant le risque de
cartellisation et réduisant |es probabilités et |les possibilités
d'inplantati on de nouveaux acteurs.

37. Si une anal yse économ que conpl éte des conditions de certains nmarchés
senbl e i ndi spensabl e pour tirer des conclusions précises concernant les effets
des restrictions verticales sur la concurrence, |'étude au cas par cas des

trés nonbreux accords conclus par les entreprises risque de s'avérer

excessi venent colteuse pour |les autorités responsables de |a concurrence,
quelles qu'elles soient (sans oublier les colts admnistratifs que
supporteraient |les entreprises). Cela est certainenent |le cas des autorités
nouvel | ement établies, aux noyens et a |'expérience limtés. Afin de réduire
| es dépenses de surveillance et de prévenir, dans le méne tenps, les effets
déf avorabl es des restrictions vertical es consi dérées comme |es plus
anticoncurrentielles, Rey et Caballero-Sanz ! proposent d'adopter des
directives d' application prévoyant différentes regles selon | e degré de
concurrence entre marques et recensant |es situations ou des effets
anticoncurrentiels ont |le plus grand risque de se produire, justifiant une
anal yse plus détaillée. Les études des autorités de | a concurrence seraient
ainsi plus prévisibles.

38. Dans | es marchés qui ne sont pas concentrés aussi bien en anmont qu'en
aval, il est proposé d' autoriser autonmati quenent les restrictions verticales
(aussi bien en matiére de prix que dans |les autres dommines). Des criteéeres
relatifs a la structure du marché devraient ensuite étre él aborés en fixant
| es seuils de parts de nmarché au-dessus desquel s des mesures n'aurai ent pas

besoin d' étre prises en vue de faire respecter |a concurrence '

39. Dans | es marchés concentrés et en particulier |orsque des entreprises
ont une position dom nante, une anal yse plus approfondie serait nécessaire,
afin de contrdler les effets sur la concurrence et |les gains d efficacité dus
aux restrictions verticales exam nées. De plus, |les entreprises dom nantes

devraient étre invitées a dénontrer que des gains conparables a ceux qui sont



supposés se dégager des restrictions verticales ne pourraient étre réalisés
par d'autres noyens noins préjudiciables a la concurrence.

40. Dobson et Waterson ont récemment présenté une nouvel |l e anal yse conpl éte
des effets des restrictions verticales sur le bien-étre et ont formul é des
recomuandati ons en mati ére de politique de concurrence 2 1ls préconisent

de conmencer par exam ner trois aspects inportants des restrictions verticales
et de n'entreprendre une étude approfondie de leurs effets défavorables
potentiels que si des notifs de préoccupati on sont apparus.

41. Le premi er aspect a exam ner est |a présence ou non d' entreprises ayant
un pouvoir de marché fort en anont ou en aval. Si cela n'est pas |e cas,

| " exanen des restrictions verticales a peu de chances de présenter un intérét
pour |es responsables de |'élaboration de Ia politique de concurrence.

L' exi stence de bénéfices substantiels ainsi que de parts de marché et de

ni veaux de concentration élevés et stables |aisse supposer que |les entreprises
ont un pouvoir de marché.

42. Si |'"on juge probable que des entreprises exploitent |eur pouvoir de
marché, il faut exam ner les effets sur la concurrence et sur |'efficacité
des restrictions qui en découlent. Il faut notamment déterm ner s

| " appauvri ssement de |'offre de produits/services résultant d' une concurrence
i ntramarque ou intermarques dans | es magasi ns a des conséquences néfastes pour
| e consommateur. A cette fin, on peut évaluer |le degré de substituabilité des
produits et des points de vente aux yeux des consommateurs et |'anpl eur des
écononi es de gamre réalisées dans la distribution. Il inporte égal enent

d' exam ner |la portée des gains d efficacité dus aux restrictions pesant sur

I e nonbre de distributeurs ou sur Ia ganme de |eurs produits en étudi ant

| e type de marchandi ses, | e co(t des recherches supporté par |es consommateurs
et d' autres caractéristiques du marché (voir tableau 1). Les gains

d' efficacité découl ant des restrictions vertical es sont général ement plus

i nportants pour des produits chers, trées conplexes et relativenment peu connus.
Par contre, dans |les marchés caractérisés par |a présence d' obstacl es notables
a |l'entrée de nouveaux détaillants et par des économ es de game

consi dérables, le risque de fausser |a concurrence est plus grand.



Tableau 1. Poids de I"argument de I"efficacité dans I"analyse des

restrictions verticales en fonction
caractéristiques des produits et de

de différentes
la distribution

Nature du produit/ de ladistribution

Gains defficacité les plus probables

Gains d'efficacité les moins probables

Complexité du produit

Trés complexe ou technique

Simple ou sans caractére technique

Co(t pour le consommateur Cher - grande partie du budget Peu colteux
Comportements d'achat Achats ponctuels Achats répétitifs

du consommateur

Type de magasin Autres magasins Magasin de proximité

Connaissance du produit par le
consommateur

Connaissance limitée

Bonne connaissance
des caractéristiques du produit

Comparabilité prix/qualité

Produits d'achat courant ("expérience
goods' et "credence goods')

Produits exigeant des recherches
("search goods’)

Perception de la différenciation du
produit

Floue - faible role de lamarque

Claire - r6le important de lamarque

Position dansle cycle devie du
produit

Phase de lancement

Phase de développement ou de
maturité

Obstacles al'entrée dans le commerce | Faibles Importants
de détail
Economies de gamme dansle Insignifiantes Trés importantes
commerce de détail
Source : W Dobson et M Waterson, "Vertical restraints and conpetition

policy",
12 décenbre 1996, p. 56.

O fice of Fair Trading,

Royaune- Uni ,

Research Paper,




1/ La notion de position dom nante est toujours définie par rapport
a un marché en cause. Pour en délimter le chanp, tous les produits (ou
servi ces) considérés comme directenent interchangeables par |es consommateurs
sont éval ués. Afin de s'assurer qu'ils sont substituables, on exam ne
|"élasticité croisée de | eur demande : on estinme fréquenment que deux biens
apparti ennent au nménme marché |l orsque |a hausse du prix de |'un entralne une
augment ati on sensible de la demande de |'autre. Etant donné qu'elles ont
rarement |les noyens et |le tenps d avoir acces a des estimations a jour de
|"élasticité croisée, les autorités responsables de |a concurrence utilisent
d' autres types d' él énents conme | es études de marché portant sur |es
pr éf érences des consonmmateurs. Le narché en cause a égal enent une di nension

géographique : il recouvre |'ensenble des zones ou | es consonmat eurs concernés
ont la possibilité et la volonté de reporter leurs achats. Une fois que le
marché en cause a été défini, |'étape suivante consiste a analyser |la position

commerciale de la soci été concernée. Si la structure du narché et la part de
mar ché détenue par |les entreprises ne sont pas les seuls facteurs

déterm nants, il reste que |la persistance d' une part de marché él evée est un
indice significatif de |'existence d une position dom nante. Un autre él ément
trés inportant est |a nesure dans laquelle I a concurrence potentielle et les
facilités relatives d entrée sur Ie marché font obstacle a |'exploitation ou a
| " abus de pouvoir de marché.

2/ Par exenple, dans les petites villes, les détaillants ont souvent
un nonopol e.

3/ En limtant | e nonmbre de distributeurs dans une zone préci se,
le fabricant y réduit la concurrence ce qui a un inpact direct sur le prix
de revente et donc sur la marge bénéficiaire des détaillants |ocaux.

4/ Cela est vrai lorsque les effets positifs liés a |a hausse de
| a demande des produits du fabricant |'enportent sur les effets négatifs de
| "augnent ati on des dépenses afférentes aux services de distribution

5/ On suppose qu'il existe un certain degré de différenciation entre
les produits fournis par |les fabricants concurrents. En cas de produits
fortement substituables, |e problénme de "parasitisne" se poserait égal enent
chez les distributeurs de produits différents.

6/ Cette partie s'inspire de |'article de Wlliam S. Comanor
intitulé "Vertical price-fixing, vertical market restrictions, and the new
antitrust policy", Harvard Law Review; vol. 98, 1985, p. 983.

7/ F.M Scherer et D. Ross, Industrial Market Structure and Econonic
Performance (troisiénme édition), Houghton Mfflin, Boston, 1990, p. 558 a 560.

8/ Voir S.1. Onstein, "Exclusive dealing and antitrust”,
The Antitrust Bulletin, printenps 1989, p. 84 a 86.

9/ Voir, par exenple, |e docunent de la CNUCED intitulé World
| nvest nent Report 1997: Transnational Corporations, Mirket Structure and
Conpetition Policy, New York et Geneve, 1997 (Publication des Nations Unies,
numéro de vente : E.97.11.D.10), p. 156 & 159.




10/ Voir P. Rey et F. Caballero-Sanz, "The policy inplications of the
econom ¢ anal ysis of vertical restraints”, Econom c Paper No. 119 de |la
Direction générale des affaires économ ques et financieéres de |a Comm ssion
eur opéenne, novenbre 1996.

11/ Il convient de noter que des informations sont rarement
di sponi bl es sur les parts de marché des entreprises dans | es pays en
dével oppenent .

12/ P. W Dobson et M Witerson, "Vertical restraints and conpetition

policy", Ofice of Fair Trading, Royaune-Uni, Research Paper
12 décenbre 1996.
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Annexe

BREF APERCU DU TRAITEMENT RESERVE AUX RESTRICTIONS VERTICALES
DANS LA LEGISLATION DE CERTAINS PAYS

Australie

1. Les sections 47 et 48 de la loi australienne intitul ée Trade Practices
Act traite explicitenent des restrictions verticales en mati ére de prix et
dans | es autres dommines. La pratique des prix de revente inposés fait |'objet
d' ' une interdiction de principe tandis que les autres fornmes de restrictions
vertical es sont exam nées au cas par cas et ne sont interdites que si elles
ont pour effet de réduire sensiblenent |a concurrence. En vertu de |la

| égi sl ation australienne relative a |la concurrence, |les entreprises peuvent
notifier |I"autorité conpétente, a savoir |la Comm ssion des pratiques
conmer ci al es, des restrictions verticales ne portant pas sur |les prix.

Ces accords verticaux bénéficient d une exenption a la | égislation

antitrust a noins que |a Comission ne déclare explicitenent qu'ils sont
anticoncurrentiels et ne contribuent pas au bien public. La Comm ssion a
considéré | a pronotion du dével oppenent économ que et |'augnentation de

" enpl oi comme des facteurs allant dans le sens de |'intérét général 2 Enfin

c'est a elle de prouver que les restrictions verticales en cause
sont anticoncurrentiell es et desservent |es consonmateurs.

Union européenne

2. Le paragraphe 1 de |'article 85 du Traité de Rome (portant création de

| a Communaut € européenne) interdit |les accords qui affectent |e comrerce entre
Etats nenmbres et qui ont pour objet ou pour effet de restreindre le jeu de

la concurrence a |'intérieur du marché commun. Ces accords peuvent néannoi ns
étre exenptés en vertu du paragraphe 3 du ménme article sous réserve de

renplir quatre conditions. Prem érenent, ils doivent contribuer a angliorer

| a production ou la distribution des produits ou a pronouvoir |e progreés
techni que ou économi que. Deuxi énement, ils doivent réserver aux consommateurs
une "partie équitable du profit qui en résulte". Troisiénenment, ils ne doivent
pas inposer aux entreprises intéressées des restrictions qui ne sont pas

i ndi spensabl es pour atteindre les objectifs susnentionnés (efficacité

économ que et satisfaction du consommateur). Quatri émenent, ils ne doivent

pas donner a ces entreprises |la possibilité, pour une partie substantielle
des produits en cause, d' élinmner |a concurrence.

3. L'article 85 s'applique donc a tous |es accords restreignant |la
concurrence, qu'ils soient horizontaux ou verticaux. Pour étre exenptés,
ceux-ci doivent procurer des avantages directs et notabl es aux consonmateurs,
le fait d accroitre |'efficacité de |a production n'étant pas consi déré conme
une condition suffisante. On constate, dans le libellé de |"article 85, qu'un
poi ds relativenent plus inportant est accordé au bien-étre du consommat eur
dans | ' évaluation des effets des restrictions verticales ®. La Conmi ssion adnet
donc que | eurs répercussions sur |a concurrence peuvent aussi étre bénéfiques,
en particulier : réduire les colts de distribution des nouveaux venus et
donner au consonmateur final la possibilité d acheter de nouveaux biens et
services. Elle peut les autoriser si une grande partie des avantages qui en
découl ent profitent aux consonmateurs.



4, Un autre aspect inportant de la politique de concurrence de
[ Uni on européenne, notamment du point de vue des restrictions verticales,
est |'objectif politique de I'intégration des narchés, qui est tout auss

prioritaire que celui de |la pronmpotion de |la concurrence et de |'efficaciteé.
Les pratiques ayant pour effet de cloisonner |e marché commun sur |a base
des fronti éres nationales vont a |'encontre de |'intégration et ont été
syst émati quenent interdites et sancti onnées conme des viol ations graves
des régles de concurrence. Etant donné |'inportance de cet objectif pour

l a Conmunaut €, une grande partie de |'action de |a Comm ssion européenne et
de la Cour européenne de justice visant a faire respecter ces regles a été,

depuis | e début, consacrée essentiellenent aux pratiques de distribution

5. Afin d autoriser les accords a |'origine de gains d efficacité qu
contreviennent au paragraphe 1 de |"'article 85, tout en évitant d' anal yser au
cas par cas |es nonbreuses pratiques verticales en vigueur dans |a Comunaut é,
I a Conmi ssion a adopté des reéglenents d' exenption qui définissent |les

cat égories d' accords renplissant en général |es conditions prévues pour
bénéficier d une dérogation au titre du paragraphe 3 du ménme article.

Les réglenents d' exenption par catégorie |les plus inportants concernent

la distribution exclusive ¢, |'exclusivité territoriale ¢ et |les accords

de franchise © Lorsque des accords renplissent |es conditions énoncées dans
ces reglenents, ils n'ont pas besoin d étre notifiés a la Conm ssion

6. Les pratiques verticales qui ne renplissent pas |les conditions énoncées

dans | es reglenments susnentionnés et qui ont un inpact sensible sur |la
concurrence ne sont pas autonatiquenent interdites : elles peuvent bénéficier
d' une exenption individuelle sous réserve d avoir été préal ablement notifiées

a la Conmission et d' étre, preuve a |'appui, a |'origine de gains d efficacité
not abl es dans la distribution

7. Tout en reconnai ssant que certaines fornes de restrictions verticales
permettent d' accroitre |'efficacité, |a Comm ssion a systématiquenent interdit
| es accords de distribution exclusive assortis d' une protection territoriale
absol ue ainsi que la pratique des prix de revente inposés. Dans |'affaire
Grundi g-Consten f, elle a interdit un accord par |lequel le fabricant allemand
concédait une protection territoriale absolue a son distributeur exclusif

en France. Elle a déclaré que son objectif était de maintenir |a concurrence

i ntramarque, de poursuivre |'intégration des marchés et de préserver la
viabilité des petits comerces paralléles. Elle ne pouvait autoriser |les
accords verticaux qui réduisent sensiblenment |a concurrence intramarque néne
si ceux-ci contribuent & aviver la concurrence entre narques. La protection
territoriale absolue a toujours été considérée comme une infraction en so

dont | es effets sur la concurrence intermarques n'avai ent pas besoin d' étre
exam nés. Les restrictions a |'exportation sont donc interdites, nméne si |les
di stributeurs peuvent s'engager eux-ménes a ne pas chercher a dével opper |eurs

ventes hors du territoire qui leur a été affecté.

8. La Commission interdit égalenent |la différenciation des prix selon

| a destination finale du produit. Dans |'affaire Distillers 9 elle s'est
opposée a ce que |e producteur inmpose un prix d' achat plus él evé aux
grossi stes souhaitant exporter vers |'Europe continentale. Cette
surfacturation avait été justifiée par |'existence de conditions de marché
di fférentes dans | es deux zones géographi ques consi dérées : En Europe

continentale, |e whisky écossais (produit considéré) était en concurrence avec



des produits | ocaux plus populaires, ce qui obligeait les distributeurs
exclusifs a | ancer des canpagnes de pronotion co(teuses. Si |les inportations
paral | €l es étaient autorisées, les autres distributeurs pourraient parasiter
les distributeurs officiels. La Conmi ssion a néannoins jugé |a pratique en

question inconpatible avec | es regles comunautaires de concurrence.

9. Dans une autre affaire (Polistil-Arbois) " |a Conm ssion a contesté |es
rabai s consentis par un fabricant a ses distributeurs exclusifs pour conpenser
des frais de pronotion plus élevés. La Conmission a adnm s que

| es distributeurs exclusifs supportaient des colts plus inportants, mais

elle a considéré que cela ne suffisait pas a justifier la pratique de prix
différenci és. A son avis, |la concession d exclusivité du fabricant constituait

déj a une conpensation

10. La Conmi ssion a égal ement adm s que |les fabricants veuillent inposer
un prix mninmmde revente au détaillant dans |'intérét de |a concurrence,
afin de faire en sorte que celle-ci s'exerce sur la qualité des services
fournis. Toutefois, |'inposition de prix de revente n'est pas consi dérée conme
un bon noyen d' atteindre cet objectif. La distribution sélective ou d" autres
pratiques de distribution sont percues come des nbpyens noins
anticoncurrentiels de garantir la fourniture des services liés a la vente

j ugés nécessaires a |la reconnai ssance et a la pronotion du produit.
L'interdiction de la fixation verticale des prix ne concerne pas |la pratique
des prix de détail reconmandés a condition que ces reconmandati ons ne soient
pas contraignantes et que les distributeurs soient |libres de fixer le prix

de revente.

11. Début 1997, la Commission a publié un livre vert présentant a toutes

| es parties concernées (mlieux d affaires, autorités responsabl es de

| a concurrence dans |les Etats menbres, etc.) les options possibles en vue

de la révision de la politique conmunautaire en matiére de restrictions
verticales . Elle a décidé de |ancer cette procédure pour plusieurs raisons.
Prem érenent, certains reéeglenents d' exenption par catégorie arrivent

a expiration. Deuxienenent, la plupart des reéegles que | a conmunauté a adopt ées
pour établir un véritable nmarché unifié ont été pleinenent mses en oeuvre
les restrictions privées a la concurrence et & |'intégration des marchés sont
désormai s jugées come | a cause de distorsions inportantes du comrerce

i ntracomunautaire. Troisiéenmement, la structure des marchés et |e niveau
technol ogi que de |la distribution ont sensibl ement évol ué, exigeant |'adoption
de nouvel |l es politiques.

12. Certai nes des options exam nées par |a Conm ssion autoriseraient
davant age de soupl esse dans |'application des reéeglenents d' exenption par
cat égorie (portant sur des pratiques ayant des effets anal ogues a celles qu
sont déj a concernées) ou dans le traitenment des accords verticaux conclus

entre parties disposant d' un faible pouvoir de nmarché.

13. A la lum ére des observations recues sur le livre vert, la Conmission
a avancé des propositions visant a réformer le traitement des restrictions
verticales ' dans le cadre de la politique de concurrence comrunautaire.

L' objectif est d' accorder plus d'inportance a |'analyse du pouvoir de marché
détenu par les entreprises de production et de distribution concernées qu'a
la forme des accords verticaux. La plupart des restrictions verticales

associ ant des entreprises a faible pouvoir de marché serai ent autonati quenent



exenpt ées tandis que celles liant des entreprises a fort pouvoir de nmarché
feraient |'objet d une anal yse sans préjuger de leur illégalité. Certaines
pratiques verticales comme |'inposition de prix de revente resteraient
néanmoi ns interdites quelle que soit |la part de marché détenue par |es
entreprises concernées.

Japon

14. Au Japon, les restrictions verticales tonbent sous |le coup de

|"article 19 de la loi antinmonopole, qui traite des prati ques comerci al es

dél oyal es. Des directives ont égal enent été publiées afin d informer |e public
de la mani ére dont |la Conm ssion des pratiques conmmerciales |oyales veillerait
a ce que les accords verticaux respectent la | égislation sur |a concurrence k.
L'inposition de prix de revente fait |'objet d une interdiction de principe
qui a été strictenent appliquée non seul enent aux accords explicites ou
inplicites y relatifs, mais aussi aux pratiques indirectes (comme |le refus de
traiter). Dans plusieurs cas, |a Conmi ssion a inposé des anendes inportantes
aux auteurs de ce type d'infraction'. Par contre, les restrictions verticales
ne concernant pas les prix font |'objet d' une anal yse fondée sur |a regle de
rai son, dans laquelle leurs effets favorables et défavorables sur |a
concurrence sont évalués. La Commi ssion s'est particuliérenment intéressée aux
accords de distribution exclusive, dont |'inpact sur le verrouillage du marché
au détrinment d' entreprises concurrentes et de nouveaux venus potentiels est
étudi é. Les accords conclus par des entreprises détenant une part de marché
inférieure a 10 % ne sont toutefois pas considérés conme pouvant restreindre

I a concurrence. L'inpact sur |la concurrence intermrques et intramarque

des exclusivités territoriales a égal enent été analysé. A |'inmge des accords
de distribution exclusive, celles-ci ne sont pas consi dérées come étant
susceptibles de réduire la concurrence lorsqu'elles concernent des entreprises
qui ont une faible part de marché. La pratique des ventes liées est, elle

aussi, jugée potentiellenment anticoncurrentielle lorsqu' elle est le fait
d' entreprises détenant un fort pouvoir de nmarché car |es autres vendeurs
des produits subordonnés risquent de se trouver dans |'inpossibilité

d' affronter |eurs concurrents sur un pied d' égalité.
Kenya

15. Au Kenya, la loi de 1988 intitul ée Restrictive Trade and Practices,
Monopolies and Price Control Act traite des restrictions vertical es dans

| es dispositions relatives aux pratiques comercial es restrictives.

Les restrictions verticales, qu'elles portent sur les prix ou non, sont

consi dérées, la plupart du tenps, comre ayant un effet plutdt favorable sur
la concurrence et sur |'efficacité. Les effets anticoncurrentiels potentiels
sont éval ués en fonction des parts de narché détenues par |es entreprises,
de la structure des marchés en cause et des facilités ou difficultés a vy
entrer.

Mexique

16. Au Mexique, la loi de 1992 intitul ée Ley Federal de conpetencia
econom ca établit une distinction claire entre | es pratiques nonopolistiques
"absol ues", qui font |'objet d une interdiction de principe, et "relatives",
qui sont anal ysées au cas par cas afin de déterm ner si elles restreignent

I a concurrence de mani ére abusive. Parm |es premiéres figurent |les accords
conclus entre concurrents ayant pour objet ou effet de fixer les prix, de
[imter |a production, de partager |les narchés ou d' effectuer des soum ssions




collusoires. Les secondes, dont la liste est énumérée a |'article 10 de |la

| oi, conprennent plusieurs fornmes de restrictions verticales, notament |a
pratique des prix de revente inposés, les exclusivités territoriales, les
accords de distribution exclusive, les refus injustifiés de traiter et les
ventes liées. En vertu de |'article 11 de la loi, les pratiques
nonopol i stiques relatives ne constituent une infraction que si |les entreprises
i mpl i quées détiennent un fort pouvoir de marché et si |es pratiques contestées
concernent des biens et des services relevant du narché en cause. L'article 13
précise les facteurs qui doivent étre pris en considération pour évaluer le
pouvoir de marché, a savoir |la part de nmarché détenue par |les entreprises
concernées et leur aptitude a fixer les prix et alimter la production de
mani ére unilatérale, |e poids des concurrents et |les obstacles a |'entrée de
nouveaux venus sur | e marché.

République de Corée

17. En Corée, la loi antitrust de 1980 traite des restrictions verticales
dans | es dispositions relatives aux pratiques comerci al es dél oyal es.

La Commi ssion des pratiques comrerci ales |oyales, qui est |'organe responsabl e
de la concurrence, a défini les types et éléments de ces pratiques dans

un docunent publié en 1990 ™ Conpte tenu de |'évolution permanente des
pratiques comerciales, elle évalue au cas par cas les restrictions
verticales. En fait, la distribution exclusive et les différentes fornmes

d' exclusivité territoriale ne faisant |'objet d' aucune interdiction de
principe, leurs effets sur la concurrence dans | e marché en cause sont

anal ysés. L'inposition de prix de revente est nornalenment interdite a priori,
mais | es entreprises peuvent demander une exenption tenporaire. Mene si
|"autorité responsable de I a concurrence |la |eur accorde, elle peut contrdler
les prix de revente inposés. Seuls les produits cosméti ques et pharnmaceuti ques
ont bénéficié d' une dérogation au début des années 80. Depuis, |'interdiction
est la reégle générale.

Etats-Unis d"Amérique

18. Aux Etats-Unis, la politique antitrust relative aux restrictions
vertical es a sensiblenent évolué au fil des ans, sous |'influence des progres
réalisés dans la mani ére dont |la théorie économ que évalue les effets des
pratiques verticales sur la concurrence et sur |'efficacité. Il convient

de noter que dans ce pays, a |l'inverse de |'Union européenne, |'intégration
du marché interne ne fait pas partie des objectifs déclarés de la politique
de concurrence.

19. Aux Etats-Unis, les restrictions verticales font constamment |' objet

d un traitenent différent selon qu'elles concernent les prix ou non. Si |les
restrictions verticales ne portant pas sur les prix font de plus en plus

| ' obj et d'une analyse fondée sur la régle de raison, la fixation verticale
des prix tonbe général enent sous |e coup d' une interdiction de principe.
Depuis |"arrét Docteur MIles Medical Co (1911) ", la Cour supréne a confirme
que |'"inposition des prix de revente constitue une infraction a |'article
premer de la loi intitul éée Sherman Act, qui prévoit que tout contrat, toute
association ou toute autre entente destiné(e) a restreindre | es échanges

est illégal(e).



20. Néannoins, le champ d'interdiction de la fixation verticale des prix

s' est progressivenent restreint au fil du tenps. En fait, le droit pour

| es fabricants de refuser de traiter avec un distributeur, conjugué a

la | égalité des prix de détail "suggérés", a perm s (dans une certaine nmesure)
aux intéressés d'inposer des prix de revente, les distributeurs réfractaires
n' étant pas approvisionnés. Le refus unilatéral de traiter est un droit qu

a été confirmé dans |'arrét Colgate, ou la Cour suprénme a déclaré que

| e Sherman Act ne restreint pas le droit reconnu de | ongue date d'un négoci ant
ou d'un fabricant exercant des activités entiéerenment privées de décider
librenment et en toute indépendance avec quelle partie il traitera, sauf si son
intention est de créer ou de préserver un nonopole. L'intéressé peut

évi demmrent infornmer a |'avance des conditions qui justifieront un refus

de vente °.

21. Dans un arrét plus récent P, la Cour supréne a cassé |'interdiction
de principe dont faisait |'objet la fixation verticale de prix nmaxi num
Elle a admi s que cette pratique pouvait étre enpl oyée pour restreindre

| e pouvoir de marché de distributeurs détenant une position dom nante ou
un nonopol e.

22. En ce qui concerne les restrictions verticales ne portant pas sur

les prix, dans |"arrét Sylvania 9 qui a fait date, |a Cour suprénme est revenue
sur ses précédents arréts en décidant d appliquer la régle de raison. Elle a
adm's que si elles réduisaient |a concurrence intramarque, les restrictions
vertical es pouvai ent accroftre les incitations aux distributeurs et donc

aviver | a concurrence entre marques.

23. La Cour supréne a déclaré, en particulier, que "les restrictions
verticales favorisent |a concurrence intramarque en pernettant au fabricant
d' obtenir certains gains d' efficacité dans la distribution de ses produits..
Les économ stes ont dénonbré plusieurs noyens par |esquels les fabricants
peuvent utiliser cette forne de restriction pour concurrencer plus

ef fi cacenment d' autres producteurs... Par exenple, |es nouveaux fabricants

et ceux qui s'inplantent sur de nouveaux marchés peuvent y recourir afin

d inciter des détaillants conpétents et dynam ques a réaliser les

i nvesti ssenents en capital et en main-d oeuvre qui sont souvent nécessaires
a la distribution de produits inconnus du public...".
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