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Abstract: Some considerations regarding the virtual dimension of distribution networks.
The World Wide Web is defined by numerical coding, dematerialization and ubiquity. The
Internet has created the possibility of convergence of information and communication
technologies that transcend traditional business boundaries, changing the global economic
landscape of the 21° century.

Due to the impact of the Internet phenomenon, the virtual environment can provide the means
to create a true paperless distribution network, among the already complex distribution
systems, in order to lower prices, increase consumer protection and ensure fair competition.
However, the need to address the legal issue related to this concept raises questions, in order to
prevent excessive behaviors, placed under the shelter of the famous "legal void".

The e-commerce and the virtual distribution channels create opportunities that empower
consumers to be proactive, assertive and less brand loyal. At the same time, the channel
structure, seen as a number of intermediates involved in the trade is also an important
feature of the market structure. Thus, the high number of intermediaries add significant cost
transaction, which is eventually borne by the consumer.

Studies show that electronic markets can minimize or eliminate the number of intermediaries,
claiming that a direct link will reduce the transaction cost and the final cost of the product. It
is thus clear that the Internet offers benefits to both producers and consumers by
eliminating intermediaries, which implies a direct threat to traditional intermediaries.

This article addresses the issues mentioned above, trying to determine the legal context of
the distribution networks in the Internet era.
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Context

Inovatia tehnologica si cresterea rapida a economiei informatice sunt tendinte
esentiale n economia de astdzi. Dezvolatarea tehnologiei digitale are profunde implicatii
in ceea ce priveste activitatea comerciala la nivel global. Unele dintre cele mai importate
schimbari apar odata cu dezvoltarea comertului electronic (e-commerce). Aceste schimbari
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vizeaza dezvoltarea unor noi afaceri on-line care concureazda impotriva asa numitelor
companii “bricks and mortar”’, precum si aparitia unor noi retele de distributie pentru
produse si servicii traditionalez.

Pentru a trata implicatiile comertului electronic, in primul rand trebuie definit
acest nou concept. Asadar, ce anume este comertul electronic? Organizatia pentru Cooperare
si Dezvoltare Economica (OCDE) il defineste ca fiind vdnzarea sau cumpdrarea de bunuri,
precum si prestarea de servicii intre intreprinderi, persoane fizice, organisme publice sau
private>. Bunurile sau serviciile sunt comandate pe Internet, ins3 modalitatea efectivi de
plata, respectiv livrare se pot face atat on-line, cat si off-line. O tranzactie comerciala
electronica in sens larg este o tranzactie realizatd pe o baza informatica (inclusiv si in special
Internet), iar propunerea OCDE este de a ingloba in aceasta categorie toate comenzile
inregistrate sau primite pe orice aplicatie on-line utilizat3 in tranzactiile automatizate”.

Acest tip de operatiuni au potentialul de a marca in mod semnificativ concurenta,
prin cresterea exponentiald a ofertei, a produselor si a schimburilor in general. Totodata,
aceste tranzactii potenteaza eficienta in operatiunile comerciale, pe masura ce costurile
relativ mari implicate de tranzactiile paper-based (bazate pe hartie) sunt inlocuite de
preturile mult mai scazute ale trazactiilor electronice.

O atentie deosebita trebuie acordata in acest nou si dinamic domeniu de activitate
economica, pentru asigurarea unor garantii suficiente, in asa fel incat oportunitatile oferite
sa nu fie umbrite de comportamente anti-concurentiale. Chiar daca se poate sustine ca in
pietele de inalta tehnologie, datorita multiplelor si rapidelor schimbari, concurenta apare
ca fiind neinfricats, cazuri precum Microsoft’ pun in lumin3 faptul c& anumiti operatori
economici pot dobandi o putere de piata atat de semnificativa incat vor profita de pozitia
lor si vor merge atat de departe incat sa impiedice concurenta.

n acest contex, regulile privind concurenta ridicd o noua problem3, anume aceea
de a stabili daca noile tehnologii altereaza in vreun fel modul de analizare si stabilire a puterii
de piata. Trebuie luata in considerare si posibilitatea ca dezvoltarea serviciilor si retelelor de
distributie bazate pe Internet sa afecteze definirea pietei ca element de repers. Aparitia
comertului electronic a avut un impact major si asupra managementului canalelor de
distributie’ si a inserarii acestor retele in cadrul unui sistem de distributie deja complex.

De la comertul clasic, unde producatorul era si distribuitor si vanzator, lucrurile au
evoluat semnificativ. Azi, retelele de distributie sunt extrem de complexe, implicand numerosi
actori si multiple mecanisme economice si juridice. Datorita complexitatii sale, aceasta
forma de comert a ridicat probleme serioase in special in materia dreptului concurentei.

O retea de distribu';ie8 reprezintd o structura juridica complexa, in cadrul careia
furnizori si distribuitori independeti incheie contracte de vanzare succesive, in vederea
distribuirii de produse sau servicii consumatorilor, cu respectarea unei politici comune de
distributie definit3 de furnizor, capul retelei’. Alti autori' considers distributia comercial3
ca fiind “ansamblul de operatiuni psihologice, juridice si materiale gratie carora
marfurile unui producator ajung la utilizator, care poate fi un producator industrial sau un
consumator particular”.
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Universul retelelor de distributie nu a ramas neatins de recentele evolutii din
domeniul tehnologiilor electronice si prin urmare nu este surprinzator faptul ca
dezvoltarile inregistrate in World Wide Web, Internet si alte medii virtuale au inceput sa isi
puna amprenta si in acest domeniu al retelelor de distributie. Totusi, mai sunt destul de
multe obstacole de infruntat pana cand distributia pe calea comertului electronic sa
devina “un mod de viata”, mai degraba decat o noutate™.

Exista momentan multe scheme de distributie in comertul electronic, insa nu
toate vor avea succes. Unele sunt folosite de distribuitorii traditionali care vaneaza
oportunitati noi sau care incearca doar sa isi apere propria distributie, in timp ce altii se
concentreaza exclusiv pentru a profita la maxim de avantajele oferite de lumea virtual3,
dedicandu-i-se in totalitate. Lideri de piata din diferite domenii sunt convinsi de faptul ca
gasirea strategiei potrivite de distributie on-line este cruciald pentru dezvoltarea afacerii,
iar aproape toti distribuitorii traditionali relevanti de pe piata sunt prezenti pe Internet.
Globalizarea distributiei muta jocul pe o scena mondiala.

Integrarea retelelor de distributie in cadrul comertului electronic

Recursul la Internet, oferind multiple posibilitati distribuitorilor, care pe aceasta
cale se debaraseaza de constrangeri geografice si chiar temporale, generaza pe de alta
parte o revolta a furnizorilor, care sunt vizibil alarmati de implicatiile acestui nou canal de
distributie comerciald. Cum oare pot fi adaptate la regulile care guverneaza distributia in
general aceste noi retele de distributie on-line, prezervand in acelasi timp echilibrul delicat
al economiei, modul de organizare si justificarea juridici™*? Tn acest sens, politica legislativi
trebuie sa adapteze atat regulile de concurenta, cat si regulile de protectie a consumatorului,
intrucat acesta din urma este lezat in principal de comportamentele actorilor din retelele
de distributie on-line.

Referitor la aceasta chestiune, politica impusda de Comisia Europeané13este una
favorabila retelelor de distributie electronice, considerand ca dezvoltarea relatiilor comerciale
realizate pe cale electronica favorizeaza competitivitatea intre intreprinderile europene si ca
prin urmare trebuie promovat acest nou canal de distributie, chiar prin ridicarea barierelor
care ar rezulta din faptul inadaptarii textelor in vigoare sau din practicile existente.

La nivel mondial, politica este tot una de deschidere. Justificarea acestei viziuni
favorabile deriva din faptul ca e-commerce-ul si canalele de distributie virtuale creeaza
oportunitati care responsabilizeaza consumatorii sa fie proactivi, asertivi si mai putin loiali
brand-ului'®. Totodat3, structura canalelor, vizut3 ca numarul de intermediari implicati in
activitatea comerciald, este de asemenea o importanta caracteristica a structurii de piata.
Astfel, numarul ridicat de intermediari adauga un cost semnificativ tranzactiei, cost care
este suportat de citre consumator. in tirile dezvoltate, numérul intermediarilor este
foarte ridicat, structura canalului de distributie fiind foarte complexa, motiv pentru care
consumatorii incep sa se reorienteze spre a obtine aceleasi produse, direct de la producator,
folosind Internetul.
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Studiile demonstreaza faptul ca pietele electronice pot sa minimalizeze sau chiar
sa elimine numarul de intermediari, sustinand faptul ca o legatura directa va reduce atat
costul tranzactiei, cat si costul final al produsuluils. Este astfel evident faptul ca Internetul
ofera beneficii atat producatorilor, cat si consumatorilor, prin eliminarea intermediarilor,
ceea ce implica o amenintare directa la adresa intermediarilor traditionali.

Producatorii traditionali trebuie sa decidda daca se angajeaza in acest tip de
marketing direct prin restructurarea sistemului de distributie utilizat sau daca prefera
totusi sa 1l foloseasca in paralel cu sistemul clasic. Tn acest din urma caz, producitorii
trebuie isi transforme canalele de distributie existente in asa fel incat sa satisfaca nevoile
propiilor clienti pentru un pret minim de operare.

Exista Tnsa anumite chestiuni care trebuie dezbatute si rezolvate pentru ca e-
commerce s devind o adevirati retea de distributie alternativd. in primul rand, trebuie
stabilit exact ceea ce cauta si asteapta consumatorii de la comertul pe Internet. Rezultatele
cautarilor furnizate de motoarele de cdutare sunt de multe ori produsul unor cotizari
prealabile, si nu neapérat al unor algoritmi eficienti care sa furnizeze rezultate relevante. in
acelasi timp, riscul achizitiondrii unor produse contraficute este de asemenea imens™.

Conform unor studii*’, viabilitatea World Wide Web-ului ca un canal de distributie
depinde de trei aspecte capabile sa diminueze riscurile: money back guaranteelg, well-
known brand” si price reduction®®. Cea mai importanta si dorita garantie este cea legata de
restituirea sumelor platite, urmata de siguranta achizitionarii unui produs de marca, iar in
ultimul rand, reducerile de pret. n ceea ce priveste reducerile de pret, acest aspect a
ocupat ultimul loc in randul doleantelor internautilor din doua motive evidente. In primul
rand, preturile sunt mult mai scazute in comertul electronic de la bun inceput, intrucat,
asa cum mentionam mai devreme, scurtarea sau chiar eliminarea unui lung lant de
distributie produce ntocmai acest efect. in plus, costurile logisitice, de depozitare,
imobiliare, de personal, etc. au ca scop tocmai reducerea pretului final, in avantajul
consumatorului. Tn al doilea rand, in momentul in care un consumator doreste s cumpere
un bun sau sa i se presteze un serviciu, acesta a realizat in prealabil un studiu al pietei
electronice, de obicei in paralel cu cel al pietei traditionale. Acest studiu se realizeaza
extrem de usor, cu ajutorul unor comparatoare de pret aflate la indemana oricui, pe
Internet. Asadar, in momentul in care consumatorul incheie efectiv contractul electronic,
el a decis sa achizitioneze respectivul produs de la furnizorul cu pretul cel mai redus. Prin
urmare, consider ca nu se poate sustine, asa cum au facut-o autorii respectivului studiu,
faptul ca reducerile de pret sunt un risc care ar trebui acoperit sau garantat in comertul
electronic. Ceea ce trebuie Insa urmarit este garantarea livrarii produsului dorit, conform
specificatiilor si indicatiilor prevazute in contract, precum si acoperirea riscului de frauda.
Asadar, un impediment major in expansiunea comertului electronic este reprezentat de
nesiguranta onorarii obligatiilor din partea cocontractantului. Aceastd persoana poate fi
total necunoascuta si se poate situa oriunde pe mapamond.
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in cazul vanzirii de obiecte corporale, care implicd si un transport ulterior
perfectarii contractului, se pune problema fraudei, motiv pentru care cumparatorii sunt de
multe ori reticenti, intrucat pretul se plateste la momentul incheierii contractului, insa
bunul urmeaza sa fie remis ulterior. Nu trebuie ignorate nici implicatiile subsidiare ale
acestui aspect, anume exonerarea de raspundere a operatorului comercial care
exploateaza platforma de vanzari on-line.

Aceste impedimente pot fi inlaturate datorita unei creatii a practicii, care s-a
dovedit a fi extrem de eficienta. Una dintre operatiunile juridice care joaca azi un rol
important in cadrul tranzactiilor este contractul de escrow (escrow agreement). Chiar daca
acest mecanism nu este nou in totalitate, acesta a devenit din ce Tn ce mai utilizat in prezent,
datorita contextului economic mondial, pe de o parte, iar pe de alta parte, datorita
necesitatii si utilitatii sale.

Contul escrow este un depozit (colateral), avand ca destinatie pastrarea/blocarea
unei sume de bani, a unor titluri sau a altor bunuri, pana la incheierea unui contract, livrarea
unor marfuri si/sau indeplinirea unor conditii specificate intr-un angajament scris incheiat
intre doua parti, ca garantie a utilizarii sumelor strict pentru destinatia stabilita si/sau ca
masura asiguratorie a realizdrii obiectivelor stipulate in respectivul angajament scris.
Deponentul are dreptul recuperarii intregului disponibil din contul Escrow, in cazul in care
termenul de depunere a documentatiei de catre beneficiar a expirat, daca acesta se afla in
stare de faliment dovedita sau dacd acesta nu si-a indeplinit obligatiile in mod conform.
Verificarea executarii obligatiilor se face in functie de natura obiectului contractului de baza.
Prima examinare se face de catre cumparator, iar o a doua verificare se face de catre agentul
escrow, caruia i-au fost incredintate si prezentate in prealabil conditiile contractuale.

n cazul bunurilor tangibile, se verificd in primul rand livrarea (dacd s-a facut, daci
s-a facut in termen si daca s-a facut in mod corespunzator). Cumparatorul va avea dreptul
de a examina bunul sau de a-l folosi o perioada de timp. in acest caz, trebuie stabilite si
mijloacele de plata si de returnare a produselor. Daca cumparatorul este satisfacut de
achizitie, plata va fi eliberata vanzatorului.

n cazul produselor digitale, vanzatorul va face dovada livrarii, iar cumpératorul
(beneficiarul) va furniza o interfata pe baza careia sa se poata analiza continutul digital.

n cazul serviciilor sau altor prestatii, partile trebuie s stipuleze o modalitate de
verificare a prestarii serviciului.

Din momentul in care termenii tranzactiei au fost executati si verificati, agentul va
elibera suma depusa in contul vanzatorului. Din contra, daca vanzatorul nu a respectat
conditiile, operatiunile sunt fie auto-rambursabile, fie sumele sunt puse la dispozitia
cumaratorului. Daca prestatia nu a fost executata in termenul stipulat, cumparatorul poate
sd o refuze.

in cazul in care vanzitorul a livrat produse stricate sau necorepunzitoare,
cumpadratorul are dreptul de a notifica aceste defecte intr-un termen prestabilit, iar
agentul va suspenda plata. Daca vanzatorul retrimite marfa intr-un termen acceptat de
cumparator, agentul va elibera fondurile vanzatorului.
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Prin urmare, pe calea acestui contract escrow, sunt acoperite atat riscul nerestituirii
sumelor platite, cat si riscul livrarii unor bunuri sau prestarii unor servicii necorespunzatoare.

Comertul electronic si distribuitorii

fn principiu, orice Tmpartire a pietei este interzisd de normele comunitare.
Regulamentul (UE) nr. 330/2010 al Comisiei din 20 aprilie 2010 privind aplicarea articolului
101 alineatul (3) din Tratatul privind functionarea Uniunii Europene categoriilor de
acorduri verticale si practici concertate’' introduce o prezumtie favorabild anumitor tipuri
de acorduri verticale, sub rezerva indeplinirii anumitor conditii. In acest regulament nu
exista referiri speciale pentru comertul on-line, insa Comisia Europeana a emis Liniile
directoare privind restrictiile verticale” in care se regaseste punctul de contact dintre
acordurile verticale si comertul electronic.

Referitor la contractele de distributie, chestiunea centrala este de a determina
daca organizarea retelelor pe baza unei exclusivitati teritoriale poate fi autorizata in cazul
unei distributii on-line; pe scurt, un distribuitor care depinde de o clauza de exclusivitate
teritoriala poate sau nu sa utilizeze un site Internet pentru a-si vinde produsele, dat fiind
faptul ca accesul la comertul electronic exclude orice bariera geografica?

Regulamentul si Liniile directoare rezolva chestiunea in discutie pornind de la
distinctia dintre vanzarea activa si vanzarea pasiva. Dreptul concurentei admite faptul ca
un acord de distributie poate interzice membrilor sdi vanzarile active, in schimb, a
interzice vanzarile pasive reprezinta o atingere adusa liberei concurente. Aceasta distinctie
se aplica indiferent daca in cauza sunt acorduri clasice de distributie sau este vorba despre
comertul electronic.

Conform Liniilor directoare, prin "vdnzdri active” se intelege faptul de a prospecta
clienti individuali aflati intr-un teritoriu exclusiv sau care sunt clienti exclusivi ai unui alt
distribuitor, prin intermediul marketingului direct prin corespondenta, inclusiv trimiterea
de email-uri nesolicitate sau vizite propriu-zise; sau abordarea activa a unui anumit grup
de clienti sau a anumitor clienti dintr-un teritoriu determinat, prin publicitate in mass
media, pe Internet sau prin alte actiuni de promovare adresate in mod special acestui grup
de clienti sau clientilor din acest teritoriu, precum si deschiderea uni punct fizic de vansare
sau a unui depozit in zona de exclusivitate teritoriald a unui alt distribuitor. Publicitatea
sau promovarea, care este atractiva numai pentru cumparator daca ajunge, de asemenea,
la un grup specific de clienti sau la clientii dintr-un anumit teritoriu, se considera vanzare
activa pentru acel grup de clienti sau pentru acei clienti din teritoriul in cauza;

Viénzdri pasive inseamna "a raspunde la cereri nesolicitate de la clienti individuali,
inclusiv livrarea de bunuri sau servicii unor astfel de clienti; orice publicitate sau actiune
de promovare generala care intrd in atentia clientilor din teritoriile exclusive ale altor
distribuitori sau din grupurile de clienti ale altor distribuitori, care este insa un mod rezonabil
de a aborda clientii situati in afara acestor teritorii sau a grupurilor de clienti, de exemplu

. . . . . . . . v A . wp23
pentru a aborda clienti situati pe teritoriul propriu, este considerata vanzare pasiva””".
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Internetul este un instrument puternic, utilizat pentru a ajunge la un numar si o
varietate mai mare de clienti decat in cazul utilizarii doar a metodelor traditionale de
vanzare, ceea ce explicd motivul pentru care anumite restrictii privind utilizarea
Internetului sunt tratate ca restrictii de (re)vanzare. in principiu, fiecare distribuitor
trebuie s aiba dreptul de a folosi Internetul pentru a vinde produse. in general, atunci
cand un distribuitor foloseste un site web pentru a vinde produse, acest lucru este
considerat o forma de vanzare pasiva, deoarece este un mod rezonabil de a permite
clientilor sa ajungd la distribuitor. Folosirea unui site web poate avea efecte in afara
teritoriului distribuitorului si grupului sau de clienti; totusi, astfel de efecte sunt o
consecinta a tehnologiei ce ofera posibilitati de a avea acces la distribuitor de oriunde.

n cazul in care un client viziteaza site-ul web al unui distribuitor si contacteaz
distribuitorul, iar acest contact conduce la o vanzare, inclusiv la o livrare, este vorba de
vanzare pasiva. Acelasi lucru este valabil in cazul in care un client decide sa fie (automat)
informat de catre distribuitor si acest lucru duce la o vanzare. Optiunile de limba pe site-ul
web nu schimba, in sine, caracterul de vanzare pasiva al unei astfel de vanzari. Astfel,
Comisia considera urmadtoarele situatii ca fiind exemple de restrictii grave de vanzare
pasiva, avand in vedere capacitatea acestor restrictii de a impiedica accesul distribuitorului
la un numar si o varietate mai mare de clienti:

(a) Acordul ca distribuitorii (exclusivi) sa Tmpiedice clientii situati intr-un alt
teritoriu (exclusiv) sa vizualizeze site-ul web al acestora sau de a instala pe site-ul web al
acestora redirectionarea automata a clientilor catre site-ul web al producatorului sau al
altor distribuitori (exclusivi). Aceasta nu exclude acordul ca site-ul web al distribuitorului
sa ofere, de asemenea, o serie de link-uri catre site-uri web ale altor distribuitori si/sau ale
furnizorului;

(b) Acordul ca distribuitorul (exclusiv) sa anuleze tranzactiile consumatorilor pe
Internet, odata ce cartea de credit furnizeaza o adresd care nu se afla in teritoriul
(exclusiv) al distribuitorului;

(c) Acordul ca distribuitorul sa limiteze procentajul vanzarilor totale efectuate prin
Internet. Aceasta nu exclude posibilitatea pentru furnizor de a cere cumparatorului, fara
limitarea vanzarilor on-line ale distribuitorului, sa vanda cel putin o anumita cantitate absoluta
(ca valoare sau ca volum) de produse off-line pentru a asigura gestionarea eficientd a
magazinului sdu traditional (punct fizic de vanzari), nici sa impiedice furnizorul sa se asigure cd
activitatea on-line a distribuitorului ramane coerenta cu modelul de distributie al furnizorului.
Aceasta cantitate absolutd aferentd vanzarilor off-line poate fi aceeasi pentru toti
cumparatorii, sau stabilita individual pentru fiecare cumparator pe baza unor criterii obiective,
cum ar fi importanta cumparatorului in contextul de retele sau locatiei sale geografice;

(d) Acordul ca distribuitorul sa plateasca un pret mai mare pentru produsele
destinate sa fie revandute de catre distribuitor on-line, decat pentru produsele destinate a fi
revandute off-line; acest lucru nu exclude acordul dintre furnizor si cumparator asupra unei
taxe fixe (adicd nu o taxa variabila Tn cazul in care suma creste cu cifra de afaceri realizata off-
line deoarece acest lucru ar reprezenta in mod indirect o politica de pret dublu) pentru a
sprijini eforturile acestuia din urma in ceea ce priveste vanzarile off-line sau on-line.
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O restrictie privind utilizarea Internetului de catre distribuitorii parte la acord este
compatibila cu Regulamentul de exceptare pe categorii numai ih masura in care promovarea
pe Internet sau utilizarea Internetului ar conduce la efectuarea de vanzari active, de
exemplu in teritoriile exclusive sau catre grupurile de clienti exclusive ale altor
distribuitori. Comisia considerd publicitatea on-line adresata in mod specific anumitor
clienti o forma de vanzare activa catre acesti clienti. De exemplu, bannerele de pe site-
urile web ale tertilor sunt o forma de vanzare activa in teritoriul in care acestea sunt
accesibile. Tn general, eforturile de a fi gésit in mod specific intr-un anumit teritoriu sau de
catre un anumit grup de clienti reprezinta vanzare activa in acel teritoriu sau catre acel
grup de clienti. De exemplu, faptul de a plati pentru un motor de cautare sau un furnizor
de publicitate on-line, pentru a afisa publicitate in mod special pentru utilizatorii dintr-un
anumit teritoriu, reprezinta vanzare activa pe acel teritoriu.

Cu toate acestea, Tn cadrul unei exceptari pe categorii, furnizorul poate impune
respectarea anumitor standarde de calitate pentru utilizarea site-ului Internet in vederea
revanzarii produselor sale, asa cum o poate face pentru un magazin sau pentru vanzarea
prin catalog, sau pentru anunturi publicitare sau actiuni de promovare in general. Acest lucru
poate fi relevant in special pentru distributia selectivi. In cadrul exceptirii pe categorii
furnizorul poate solicita, de exemplu, ca distribuitorii sai sa aiba unul sau mai multe
magazine traditionale sau sali de expozitie ca o conditie pentru a deveni membri ai
sistemului sdu de distributie. Modificari ulterioare la o astfel de conditie sunt, de asemenea,
posibile Tn temeiul exceptarii pe categorii, cu exceptia cazului in care acele modificari au ca
obiect s3 limiteze direct sau indirect vanzarile on-line ale distribuitorilor. Tn mod similar,
un furnizor le poate cere distribuitorilor sai sa utilizeze platforme ale unei parti terte pentru a
distribui produsele contractuale numai in conformitate cu standardele si conditiile convenite
intre furnizor si distribuitorii sai pentru utilizarea Internetului de catre distribuitori. De
exemplu, Tn cazul in care site-ul web al distribuitorului este gazduit de o platforma a unei
parti terte, furnizorul ar putea cere clientilor sa nu intre pe web site-ul distribuitorului prin
intermediul unui site care poarta numele sau logo-ul platformei partii terte.

Totodatd, intr-un sistem de distributie selectiva, distribuitorii ar trebui sa fie liberi
sa vanda, atat activ cat si pasiv, catre toti utilizatorii finali, inclusiv cu ajutorul Internetului.
in consecintd, Comisia considera restrictie gravd orice obligatii care descurajeazi
distribuitorii desemnati sa utilizeze Internetul pentru a ajunge la clienti mai numerosi si
mai diferiti, prin impunerea de criterii vanzarilor on-line care nu sunt echivalente, in
general, cu criteriile impuse vanzarilor prin intermediul magazinelor traditionale. Aceasta
nu Tnseamna cd aceste criterii impuse vanzadrilor on-line trebuie sa fie identice cu cele
impuse vanzarilor prin intermediul magazinelor traditionale, ci ar trebui sa urmareasca
aceleasi obiective si sa obtina rezultate comparabile, iar diferenta dintre criterii trebuie sa
fie justificata prin natura diferita a acestor doua moduri de distributie. De exemplu, pentru
a Tmpiedica vanzarile catre distribuitorii neautorizati, un furnizor poate restrictiona
distribuitorilor sai selectati vanzarea catre un utilizator final individual a produselor
contractuale care depdsesc o anumita cantitate. Este posibil sa fie necesar ca o astfel de
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obligatie sa fie mai strictd in cazul vanzarilor on-line daca este mai usor pentru un
distribuitor neautorizat si obtind acele produse prin intermediul Internetului. in mod
similar, poate fi necesar ca aceasta obligatie sa fie mai stricta pentru vanzarile off-line,
daca este mai usor sa se obtina acele produse dintr-un magazin traditional.

Pentru a asigura livrarea la timp a produselor contractuale, un furnizor poate
impune livrarea imediata a produselor in cazul vanzarilor off-line. Tntrucat nu poate fi impus3
o conditie identica in cazul vanzarilor on-line, furnizorul poate impune anumite termene de
livrare realiste pentru astfel de vanzari. Poate fi necesar sa se formuleze conditii specifice
pentru un serviciu on-line de asistenta post-vanzare, cu scopul de a acoperi costurile relative
la produsele returnate de catre clienti si la aplicarea sistemelor de plati sigure.

Prin urmare, tinand cont de Orientarile privind restrictiile verticale, deschiderea si
utilizarea unui site Web este licita, fiind asimilata unei vanzari pasive. Prin urmare, o
clauza contractuala care interzice distribuitorului sa utilizeze un site este nuld, intrucat
obiectul sdu este ilicit, deoarece o atare clauzad are ca rezultat indepartarea beneficiilor
distribuitorului in urma exceptiei pe categorii’* de care dispune.

Comertul electronic si varful retelei de distributie

Varful retelei este fie francizorul, fie concedentul, care poate diviza teritoriul in
care alege s3 isi exercite activitatea in cate teritorii de exclusivitate doreste. Tn acest
context, diferenta dintre vanzarea activa si cea pasiva nu are nici o relevantd; ceea ce este
decisiv in acest context este exclusivitatea teritoriala si concurenta. Astfel, un varf de
retea poate sau nu utiliza un site Web ca mijloc de comercializare a propriilor produse?

Curtea de Casatie franceza a avut ocazia sa se pronunte asupra acestei chestiuni
intr-o spetéstn care beneficiarul unui contract de franciza a invocat obligatiile francizorului
de a nu autoriza deschiderea unui punct de vanzare in zona de exclusivitate teritoriald
exploatata de catre reclamant. Francizorul deschisese un site Web, iar beneficiarul
contractului a invocat incadlcarea unei obligatii esentiale a contractului, motiv pentru care
a cerut rezilierea contractului de franciza pe baza nerespectarii obligatiilor francizorului,
precum si daune interese. Curtea de Apel®® desficuse contractul pe baza vinei exclusive a
francizorului, retinand faptul ca obligatia de exclusivitate teritoriald este una esentiala si
determinanta in contractul de franciza. Curtea de Casatie a casat acea hotarare, bazandu-
se pe articolul 1134 Cod Civil francez”’, care prevede faptul ca toate conventiile legal
incheiate tin loc de lege intre partile contractante si ca ele trebuie executate cu buna
credinta. Prin urmare, solutia Curtii de Casatie se fondeaza pe dreptul contractelor, iar
ceea ce spune Curtea este faptul ca acea clauza interzicea deschiderea unui punct de
vanzare in zona de exclusivitate.

Aportul deciziei este de a specifica faptul ca un site Web nu este asimilabil
implantarii unui punct de vanzare in teritoriul protejat. Trebuie subliniat in acest context
faptul ca solutia Curtii se bazeaza pe o interpretare a clauzei asa cum a fost ea redactata
de parti, iar o redactare diferita ar fi condus la o solutie diferita. De exemplu, daca partile
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ar fi stipulat faptul ca francizorul nu poate deschide un punct de vanzare fizic, solutia ar fi
fost evident diferita.

Totusi, din prisma Orientarilor impuse de catre Comisia Europeana, se poate
interpreta decizia Curtii de Casatie in sensul ca un francizor poate sa isi vanda produsele
pe Internet si ca fara o dispozitie contrara, acesta poate sa isi comercializeze produsele pe
calea Internetului fara a-si incalca obligatia privind exclusivitatea teritoriald. O asemenea
solutie este justificata in masura n care francizorul nu face altceva decat sa raspunda cererilor
consumatorilor aflati in zona de exclusivitate, adica se limiteaza la o vanzare pasivézg.

Consider totusi, data fiind situatia relativ ambigua a chestiunii in discutie, ca inserarea
unei “clauze Internet””’ s-ar putea dovedi extrem de util3. Aceast3 clauzi trebuie s3 fie clard si
sa precizeze de maniera non-echivoca implicatiile utilizarii de catre cel putin una dintre parti a
comertului electronic, evitand in acest fel orice conflict vizand comertul electronic®.

Comert electronic intre membrii retelei de distributie

Conform punctului 53 din Liniile directoare, intr-o retea de distributie selectiva,
distribuitorul trebuie sa fie liber sa isi faca publicitate sau sa vanda pe Internet.

Exceptia acestei reguli, deci interdictia de vanzari on-line nu Impidica totusi varful
retelei sa isi ia masurile pe care le considera necesare in vederea asigurarii calitatii
produselor vandute on-line si impuse cu titlu obligatoriu in comertul traditionalal.

Totusi, interdictia categorica de vanzare pe Internet nu este admisibila decat in
masura in care este obiectiv justificata. Mai concret, ea poate fi justificata de motive de
ordine, sanatate sau moralitate publica, in scopul protejarii consumatorului.

Chemata sa clarifice diferite aspecte legate de legitimitatea sau lipsa justificarii
unor restrictii privind vanzarea de produse on-line, echivalentul Consiliului Concurentei
din Romania, Autoritatea privind concurenta din Franta, s-a pronuntat cu privire la
obligatia de consiliere in cazul anumitor produse complexe din punct de vedere tehnic, de
pe o parte, si pe de alta parte, consiliere privind utilizarea unor produse para-farmaceutice
de igiena corporala.

Prima decizie dateaz3 din 2006 si a fost pronuntat in sectorul de distributie de
material Hi-Fi si Home cinema, Consiliul concurentei francez® analizind liceitatea
interdictiei totale de vanzari on-line impusa de catre furnizori distribuitorilor agreati. Cele
trei societati le-au autorizat distribuitorilor agreati sa vanda produsele pe Internet in
conditii non-restrictive, Tnsa cu exceptia unei game de produse de inalta tehnicitate.

Interdictia totald de vanzare a fost considerata nejustificata, in masura in care
restrictiile impuse acestui tip de vanzare trebuie sa fie proportionale obiectivului vizat si sa
fie comparabile cu cele impuse unui magazin fizic. Tn acelasi timp, conditiile restrictive
impuse pentru vanzarea pe Internet exced ceea ce poate fi considerat ca necesar pentru
prezervarea imaginii marcii produselor si integritatii retelei.

Asadar, justificare invocata de societdti, anume o buna consiliere a consumatorului si
prezervarea imaginii marcii au fost considerate disproportionale scopului vizat. In concluzie,
distribuitorii agreati din retelele de comercializare a produselor Hi-Fi si Home cinema pot sa
isi vanda produsele pe Internet.
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in aceeasi cauzd, dar cu referire la doar doud produse a cidror complexitate
tehnica se prezintd ca fiind extrem de ridicatd, impunandu-se prin urmare cumpararea
dintr-un magazin, precum si instalarea lor de catre un profesionist, pentru asigurarea
functionarii la capacitate maxima, Consiliul a admis aceasta interdictie, considerata ca
obiectiva si justificata de catre cele trei societati.

O alta piatra de temelie jurisprudentiala o constituie cauza Pierre Fabre®. Tn
spetd este vorba despre o cunoscuta societate de produse de infrumusetare. Produsele in
discutie erau comercializate doar in farmacii special selectionate din punct de vedere al
calitatii oferite, anume calitatea personalului si angajamentul de a garanta prezenta
permanenta a unui farmacist. Una dintre farmaciile care distribuia respectivele produse a
decis sa utilizeze une site Web pentru a-si comercializa produsele pe Internet. Pierre Fabre
a invocat incalcarea prevederilor contractuale, intrucat pe Internet nu se poate garanta
prezenta unui farmacist pentru consilierea consumatorilor. Consiliul concurentei din
Franta s-a sesizat din oficiu cu privire la practicile puse in aplicare in sectorul distributiei de
produse cosmetice si printr-o decizie a infirmat angajamentele propuse de catre societate
si a impus modificarea contractelor de distributie selectiva incheiate de aceasta astfel
incat sa prevada pentru membrii retelei proprii posibilitatea de a vinde, in anumite
conditii, produsele acestor intreprinderi pe Internet.

Consiliul Concurentei a estimat ca o retea de distributie selectiva ofera toate
garantii suficiente pentru o societate notorie si prestigioasa. Produsele para-farmaceutice
nu sunt medicamente si prin urmare nu necesitd avizul sau sfatul unui farmacist. in
concluzie, criteriile de selectie ale societatii Pierre Fabre destinate punerii in valoare si
respectului marcii puteau fi adaptate unei distributii selective exercitate si pe Internet.

Problema din speta se axeaza pe determinarea faptului daca o persoana deja
selectionatad ar putea sa isi preluneasca activitate si pe Internet. Consiliul Concurentei a
decis ca interdictia impusa de Pierre Fabre limiteaza excesiv libertatea comerciald a
distribuitorilor sdi agreati si asta doar in detrimentul consumatorilor. Legat de libertatea
de a intreprinde, distribuitorii sunt independeti de varful retelei de distributie. A fi
independent din punct de vedere juridic implica gerarea propriilor activitati economice.

Libertatea comertului este libertatea de a decide exercitarea unui comert.
Libertatea de a intreprinde este libertatea de a alege liber mijloacele puse in opera pentru
a fructifica acel comert de maniera cat mai eficienta. Printr-un contract, anumite aspecte
implicate de aceste libertati pot fi restranse; ceea ce se reproseaza in speta este caracterul
excesiv al acestor restrictii.

Dreptul concurentei are ca punct central notiune de consumator, libera
concurentd profitandu-i intru totul. Consiliul considera asadar ca interdictiile impuse de
Pierre Fabbre aduc atingere regulilor dreptului concurentei, fiind echivalente unei
interdictii de vanzare activa si pasiva, fara a fi exceptata nici colectiv, de Regulamentul
European din 1999 care incadreaza acordurile verticale si nici individual, pe baza
dispozitiilor dreptului national sau comunitar care permit luare in considerare a acordului
la progresul economic sau tehnic. Neaducand nici un beneficiu consumatorilor, Pierre
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Fabre a adus atingere intereselor acestora prin faptul ca i-a privat practic de efectul pro-
concurential asigurat de vanzarea on-line a produselor distribuite printr-o retea selectiva
si a limitat drastic libertatea comercialad a distribuitorilor sdi agreati, privandu-i de un mod
de comercializare fructuos.

Societatea Pierre Fabre a introdus apel in fata Curtii de Apel din Paris impotriva
deciziei sus mentionate. Comisia Europeana a intervenit in proces ca amicus curiae,
sustinand ca interdictia totala si generala de vanzare pe Internet constituie in obiectul sau
o restrictie caracterizata de concurenta, care ar putea insa, in anumite circumstante, sa fie
justificata. Totodata, Comisa sugereazad judecatorilor parizieni sa adreseze o intrebare
prejudiciald Curtii de Justitie cu privire la interpretarea art. 81 si 82 din Tratat®. Curtea de
apel a suspendat cauza si a formulat intrebarea prejudiciald, iar Curtea de Justitie a
reformulat intrebarea®, fiind in acest sens important a decide daca clauza contractuala in
cauza constituie o restrictie de concurenta prin obiect in sensul art 101 para. 1 TFUE; in al
doilea rand, daca un contract de distributie selectivd care contine o atare clauza, in
ipoteza in care intra in campul de aplicare al art. 101 para.1 TFUE — poate beneficia de
exceptarea pe categorii instituitd prin Regulamentul n°2790/1999; in al treilea rand, in
masura Tn care exceptia nu este aplicabila, respectivul contract ar putea totusi beneficia
de exceptia legala prevazuta de art. 101 para. 3 TFUE?”.

Cu privire la prima chestiune, Curtea a decis ca o clauza dintr-un contract de
distributie selectiva care interzice vanzarea de produse cosmetice pe Internet datorita
necesitatii prezentei unui farmacist constituie o restrictie prin obiect in sensul acestei
dispozitii dacd Tn urma unui examen individual si concret al obiectivului clauzei
contractuale si din contextul juridic si economic in care se incadreaza, datorita
proprietatilor produsului in cauza, aceasta restrictie nu este obiectiv justificata.

Cu privire la a doua si a treia chestiune, anume exceptarea pe categorii sau cea
individuald, Curtea mentioneaza faptul c3 art 4 c) din Regulamentul n° 2790/1999 trebuie
interpretat in sensul ca art. 2 din acel regulament nu se aplica pentru un contract de
distributie selectiva care contine o clauza care interzice de facto Internetul ca mod de
comercializare a produselor contractuale. Tn schimb, un asemenea contract poate beneficia,
cu titlu individual, de exceptiile legale prevazute de art. 101 para. 3 TFUE, in masura in
care conditiile necesare sunt intrunite.

Hotararea in cauza aduce un aport imens in definirea notiunilor de drept al
concurentei si comert electronic, fiind puse in lumina diferite concepte esentiale.

in primul rand, se pune problema aplicirii Regulamentului de exceptare pe
categorii in vigoare la momentul respectiv. Chestiunea centrald in acest demers este aceea
de a stabili ce relevanta poate sa aiba interzicerea de facto a vanzarilor pe Internet relativ
la aplicarea Regulamentului. Autoritatea competenta in domeniul concurentei din Franta a
invocat faptul ca aceasta interdictie echivaleaza cu o limitare a libertatii comerciale a
distribuitorilor, deoarece exclude o modalitate de comercializare a produselor. in plus,
aceasta interdictie restrangea optiunea consumatorilor care doreau sa cumpere pe
Internet si, in sfarsit, impiedica vanzarile catre cumparatorii finali care nu sunt localizati in
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zona normald de acoperire ,fizica” a distribuitorului autorizat. Potrivit autoritatii
mentionate, aceastd limitare are in mod necesar ca obiectiv restrangerea concurentei,
care este complementara limitarii inerente alegerii unui sistem de distributie selectiva de
catre producdtor, care limiteaza numarul de distribuitori autorizati pentru a distribui un
produs si care impiedic3 distribuitorii s3 vand3 produsul unor distribuitori neautorizati’’.
Asadar, interdictia de facto a vanzarilor on-line are ca prim efect limitarea exercitarii
libertatii comerciale a distribuitorilor. Al doilea efect negativ se inregistreaza in randul
consumatorilor, intrucat cei care se situeaza la o distanta considerabild de un punct fizic
de vanzare (de un distribuitor agreat), nu au practic acces la aceste produse.

Un al doilea element cheie il reprezinta calificarea comertului electronic, adica a
vanzarii pe Internet. Conform aceleiasi autoritati, interdictia vanzarii pe Internet nu
indeplineste conditiile pentru exceptarea prevazutd la articolul 4 litera (c) din Regulamentul
nr. 2790/1999, potrivit caruia aceste restrangeri ale vanzarilor nu aduc atingere posibilitatii
de a interzice unui membru al sistemului sa opereze ,,dintr-un loc de stabilire neautorizat”.
Altfel spus, Internetul nu este un loc de comercializare, ci o modalitate de vanzare
alternativa utilizata, la fel ca vanzarea directa in magazin sau vanzarea prin corespondenta,
de distribuitorii dintr-o retea care dispun de puncte de vanzare fizice.

Nu Tn ultimul rand, trebuie mentionata sanctiunea aplicatd, conform dreptului
intern, societatii Pierre Fabre. Pe langa amenda, Autorité de la concurrence a solicitat
societatii sa elimine din contractele sale de distributie selectiva toti termenii care sunt
echivalenti cu o interdictie de vanzare pe Internet a produselor sale cosmetice si de
ingrijire personala si sa prevada in mod expres in contractele respective, pentru toti
distribuitorii sdi, posibilitatea de a utiliza aceasta metoda de distributie .

Prin aceasta obligatie impusa se evidentiaza foarte clar ponderea si relevanta
comertului electronic relativ la dreptul concurentei. Calificand vanzarile pe Internet ca
modalitate de vanzare, facand abstractie de localizare (datorita delocalizarii si ubicuitatii
Internetului), interdictia de vanzare pe Internet devine contrard concurentei. n acest fel,
dreptul de a comercializa produse/presta servicii pe Internet nu poate fi interzis de facto.
Evident, restrictiile pot sa existe, insa trebuie sa fie justificate si proportionale cu scopul vizat.

Revenind la Regulamentul nr.2790/1999, acesta nu se aplica acordurilor verticale
care, direct sau indirect, separat ori in combinatie cu alti factori, au ca obiect o restrangere
grava a concurentei. Pentru a aprecia daca clauza contractuald in cauza implica o restrangere a
concurentei ,prin obiect”, trebuie analizate cuprinsul clauzei, obiectivele pe care urmareste sa
le atinga, precum si contextul economic si juridic in care aceasta se inscrie. Dupa cum
subliniaza Comisia, prin excluderea de facto a unui mod de comercializare a produselor care nu
necesita deplasarea fizica a clientului, clauza contractuala in cauza reduce in mod semnificativ
posibilitatea unui distribuitor autorizat de a vinde produsele contractuale clientilor din afara
teritoriului sau contractual sau din afara zonei sale de activitate. Prin urmare, clauza
mentionatd poate conduce la restrangerea concurentei in acest sector.

Tn ceea ce priveste acordurile care constituie un sistem de distributie selectivd, Curtea
a statuat ca astfel de acorduri influenteaza in mod necesar concurenta in cadrul pietei comune.
Prin urmare, Curtea a retinut faptul cd o clauza contractuald, in cadrul unui sistem de
distributie selectiva, care impune ca vanzarile de produse cosmetice si de ingrijire personala sa
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fie efectuate intr-un spatiu fizic in prezenta obligatorie a unui farmacist care poseda o diploma
de specialitate, avand drept consecinta interdictia de utilizare a Internetului pentru aceste
vanzari, constituie o restrangere prin obiect in sensul acestei dispozitii daca, in urma unei
examinari individuale si concrete a cuprinsului si a obiectivului acestei clauze contractuale,
precum si a contextului juridic si economic in care aceasta se inscrie, rezulta ca, avand in
vedere proprietatile produselor in cauza, aceasta clauza nu este justificata Tn mod obiectiv.

Aceasta viziune a Curtii este una foarte progresiva, o viziune adaptata realitatii
economice si sociale a secolului XXI. Reformuland si indraznind o interpretare mai larga,
Curtea evidentiaza faptul ca principiul este cel al libertatii comertului electronic, libertate
care poate fi ingradita doar in cazuri foarte bine justificate.

Cu o situatie similara s-a confruntat si Consiliul Concurentei relativ recent, intr-o
speta din decembrie 2012%. Starea de fapt este foarte asemandtoare, insa produsele fac
parte din categoria Home Cinema si Hi-Fi, fiind vorba de asemenea despre distributie
selectiva in cadrul retelei. Societatea in cauza, al carei domeniu de activitate tine in
masura covarsitoare de acest sector, detinea o pozitie foarte importanta pe piata
franceza, datorita cifrei de afaceri personala si a grupului din care facea parte. Interzicand
in conditiile sale generale de vanzare comercializarea prin mijloace de coresponsenta,
ceea ce include si Internetul, distribuitorii agreati nu puteau sa fie decat comercianti
traditionali, a caror activitate se desfasura intr-un punct de vanzare fizic. Prin urmare,
consumatorii si beneficiarii acestor produse si servicii nu puteau sa fie decat francezi.

Aportul imens al dezbaterii se concentreaza in jurul ideii conform careia Internetul
este prin definitie global. Produsele vandute prin intermediul acestui mediu sunt menite sa
ajungd la un numar nedeterminat de persoane, aflate pe intreg mapamondul, Tntrucat
Internetul este deschis prin natura comertului transfrontalier®. Curtea de Justitie a statuat
cu titlu de principiu faptul ca o activitate, chiar daca are ca obiect comercializarea unor
produse doar in interiorul unui stat membru, nu este susceptibil de a exclude ab initio
afectarea comertului intre statele membre, intrucat afectarea pietei nationale poate fi
susceptibilda de a ingradi intrepatrunderea economica vizata si dorita de Tratat™.

Prin urmare, chiar daca compania in cauza este una de drept national, chiar daca
toti distribuitorii sai sunt resortisanti ai aceluiasi stat membru si activitatea sa se
desfasoara doar in respectivul stat membru, practica de a interzice, fara nici o justificare,
comercializarea produselor pe Internet (interzicerea atat a vanzarii active, cat si a
vanzarilor pasive), afecteaza in mod sensibil comertul intre statele membre si prin urmare,
dreptul Uniunii este cel aplicabil situatiei in cauza.

Urmarind acest rationament, Consiliul Concurentei a stabilit ca societatea a avut
un comportament anticoncurential, care a perturbat economia si a creat dezavantaje
consumatorilor, motiv pentru care a aplicat o sanctiune pecuniara in valoare de 900 000
euro si a obligat societatea ca in termen de 3 luni de la comunicarea deciziei sa isi modifice
clauzele contractuale referitoare la distributia selectiva si sa stipuleze in termeni clari
faptul ca membrii retelei sale de distributie selectivd au posibilitatea de a recurge la
Internet, pentru a-si vinde produse.
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Retele de distributie si pure-players

Asa numitii pure-players au inceput sa isi revendice locurile in retelele de
distributie, dorind sa obtind agrementul furnizorilor in vederea vanzarii exclusiv pe
Internet a produselor contractuale.

Din punct de vedere al dreptului concurentei, 0o asemenea pretentie poate sa aiba
efecte negative pe piatd, datorita costurilor foarte reduse pe care le implicd e-commerce-ul.
Curtea de apel din Paris*, aproband decizia Consiliului Concurentei®, a confirmat optiunea
furnizorului de a rezerva vanzarea on-line doar distribuitorilor sai agreati care dispun de
un punct de vanzare fizic; prin urmare, solutia recunoaste refuzul agrementului privind
distributia on-line efectuata de catre pure-players.

Starea de fapt este urmatoarea: societatea Bijourama, operator pure-player ( nu
detinea un punct de vanzare fizic si isi desfasura intreaga activitate pe Internet) a
considerat ca refuzul producatorului Festina de a-si da agrementul in vederea integrarii
sale in reteaua de distributie selectiva era ilicit si discriminator, intrucat excludea o forma
de distributie, cea pe Internet, nesocotind legislatia unionald in vigoare.

Festina initial nu permitea vanzarea on-line, insa in urma angajamentelor luate,
aceasta si-a modificat conditiile generale de vanzare si a permis, in anumite conditii si doar
in favoarea unor distribuitori agreati care detineau si un punct de vanzare fizic,
comercializarea on-line.

Aceasta solutie pleaca de la premisa costurilor reduse implicate de comertul on-
line, mentionand faptul ca “atata timp cat intrd in concurentd cu o retea de distributie
fizica organizata, anume o retea de distributie selectiva, vanzarea exclusiv pe Internet
implica luarea in considerare a costurilor de constituire a retelei si a parazitismului, adica a
faptului c@ o societate sa beneficieze de actiunile sau eforturile angajate de o alta
societate, fara a imparti costurile aferente”®.

Vanzarea exclusiv pe Internet poate fi sursa unor distorsiuni de concurenta, prin
faptul ca cei doi distribuitori, cel care detine un punct de vanzare fizic si cel care vinde
produse doar pe Internet platesc furnizorului acelasi pret pentru produs, insa cei doi nu se
afld in aceeasi situatie, in termeni de investitii realizate pentru promovarea/vanzarea
produsului. Problema din punct de vedere al consumatorului rezida in pretul mult mai
ridicat pe care cumparatorul care alege magazinul fizic il are de platit. Ca urmare,
consumatorii se vor indrepta spre un magazin fizic, unde vor studia produsul, eventual vor
fi si consiliati de catre personalul de specialitate, iar apoi vor comanda produsul dorit pe
Internet, datorita pretului mai avantajos. Chiar daca din acest punct de vedere comertul
electronic i este favorbil consumatorului, acest tip de vanzari poate duce la distorsiuni de
concurenta intre vanzatori, fiind in acelasi timp susceptibil de a antrena indirect disparitia
anumitor servicii, iar in final tot consumatorii vor fi cei afectati.

Prin urmare, refuzul agrementului pentru pure-players este considerat justificat.
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Aceste solutii, desi pertinente, nu merit3 totusi o aprobare fira rezerve. in masura
in care Consiliul Concurentei admite conditionarea agrementului de a vinde on-line de
detinerea unui magazin fizic, o atare conditie este justificatd mai degraba din prisma vointei
de a proteja echilibrul economic al retelei decat de o veritabila constrangere de distributie.
Din momentul in care s-a admis ca distribuitorii agreati pot vinde on-line, fara a limita
alegerea consumatorului de a se indrepta spre un magazin fizic, nu exista la nivel conceptual
motive pentru care ei nu ar putea sa se limiteze la simpla prezenta pe Internet.

n plus, mai justificatd din toate punctele de vedere ar fi ca furnizorul s divizeze
costurile retelei sale de distributie ntre toti distribuitorii. Sau de ce nu, solutia ar putea
consta si in aplicarea unor preturi diferite, in functie de tipul distribuitorului. In acest caz,
chiar daca situatia s-ar incadra intr-o discriminare de preturi, aceasta ar putea sa beneficieze
de o exceptie individuala. Nu in ultimul rand, asa cum exemplul prevazut in Liniile directoare
o ilustreaza, furnizorul poate sa perceapa o taxad fixa distribuitorilor agreati, in vederea
echilibrarii si partajarii costurilor implicate de constituirea si functionarea retelei de
distributie. O atare solutie este mult mai potrivita contextului electronic.

Referitor la argumentul Consiliului Concurentei conform cdruia consumatorii vor
testa produsele si vor fi consiliati in magazinele fizice, urmand sa procure respectivele
produse de pe Internet datorita pretului mult mai mic, acesta poate fi la fel de usor
combatut invocand costul aferent transportului, durata mai indelungata a livrarii, chiar
lipsa asistentei la instalare. Nu Tn ultimul rand, studiile arata reticenta consumatorilor in
cumpadrarea unor produse complexe sau a caror calitate este decisa strict pe criterii
subiective sau personale (gustul, compatibilitatea, etc.) de pe Internet.

n concluzie, trebuie retinut faptul c3 jurisprudenta este extrem de protectoare in
privinta retelelor de distributie, retele care functioneaza pe baza unui mecanism contractual
care prevede clauze de exclusivitate teritoriald si de aprovizionare. insd comertul electronic
bulverseaza vechiile principii, motiv pentru care aceste retele trebuie sa se adapteze noilor
circumstante. Progresul tehnic, rapiditatea si chiar alegerea consumatorului reprezinta noi
repere, care dau valente noi vechilor valori.

Data fiind orientarea jurisprudentei la nivel comunitar, sansele ca portile sa se
deschia tot mai larg pentru acesti pure-players sunt considerabile.

Retele de distributie si contul escrow

Una dintre multiplele utilitati ale contractului de cont escrow rezida si in materie
de proprietate intelectual3™. Astfel, in cazul in care un utilizator considers c3 produsul
oferit de un furnizor este esential si strategic pentru propria sa activitate si ca furnizorul
nu poate sa ii ofere toate garantiile care sa asigure perenitatea furnizarii produsului sau a
suportului ®, clientul poate, cu acordul titularului dreptului in discutie (furnizorului), s3
incheie un contract de cont escrow. Acest risc care rezida din dependenta utilizatorului de
furnizor poate sa fie acoperit prin garantarea accesului la informatiile esentiale, informatii
de care nu poate sa dispuna in nume propriu. Astfel, respectivele informatii sunt stocate
in deplina securitate si controlate, pentru ca ele sa ramana disponibile in permanenta.
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Prin mecanismul de escrow, sursele, planurile, procedurile care permit
reconsituirea unui softwear, etc, sunt depuse la un tert, agentul escrow. Aceste practici sunt
intalnite Tn materie de IT si alte documentatii de nalta tehnicitate, cu o durata lunga de
viata. Acest mecanism se aplica si in cazul in care furnizorul lucreaza pe propriile servere, iar
utilizatorul le acceseazd prin intermediul unui browser. in acest caz, se depun la agentul
escrow niste copii ale informatiilor stocate pe servere, pentru ca in cazul in care serverele
furnizorului nu mai functioneaza, utilizatorilor sa nu le fie blocat accesul la aplicatiile si
informatiile stocate. Tn aceste situatii, avantajele sunt de ambele parti. Astfel, utilizatorul are
garantat accesul la informatiile esentiale sau cel putin necesare activitatii sale, iar
informatiile furnizorului sunt stocate in deplind confidentd si securitate, urmand a fi
divulgate doar pe baza prezentdrii, de catre furnizor, a unor contracte incheiate cu diferiti
beneficiari. Totodata, furnizorul are acces la informatiile depuse, ceea ce i confera
posibilitatea de a aduce la zi informatiile, de a optimiza planurile sau algoritmii folositi, etc.

Practic, prin acest mecanism, pe langa garantarea perenitatii si accesului la
anumite informatii, se realizeaza un nou tip de retea de distributie, specifica Internetului.
ncé nu a fost calificata aceastd operatiune ca atare, insa progresul tehnologic si necesitatea
adaptarii mecanismelor juridice vor duce la crearea unor retele de distributie tipice
comertului dematerilizat si virtual.

Concluzie

Datorita abilitatii sale de a colecta si gdsi informatii sau lucruri care altfel ar fi fost
inaccesibile prin metode traditioanle, potentialul Internetului de a deveni un mediu de
cumpadrare a fost recunoscut destul de devreme. Prin intermediul pietei virtuale, s-a ajuns
la cresterea flexibilitatii, reducerea costurilor, a timpului de procurare si tranzactie.

Comertul electronic a creat o paradigma de afaceri, insotitda de un marketing
remarcabil din punct de vedere al oportunitatilor si chiar al provocarilor. Probabil ca cel
mai important segment al acestei chestiuni este managementul retelelor de distributie in
mediul virtual. Totodata, s-a creat o adevarata nevoie a companiilor de a exista si in acest
mediu, intrucat ce nu este pe Internet, nu exista. Indiferent de strategia adoptata, daca
prin intermediul Internetului se urmareste doar cresterea unor venituri sau, din contra, se
incearcad obtinerea de venituri exclusiv pe si datorita Internetului, companiile isi orienteaza
atentia, gradual, dar sigur, spre un proces de adaptare a lantului de furnizare /
aprovizionare pe Internet. Uneori, acest proces capata un contur diferit de cel traditional,
creandu-se chiar retele de distributie specifice Internetului. Toate schimbarile inregistrate
in acest domeniu au ca scop imediat satisfacerea nevoilor consumatorilor intr-o maniera
cat mai eficienta si completa.
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Totusi, sub un scop licit, se pot deghiza comportamente care sa afecteze puternic
jocul pietei si al concurentei. Din acest motiv, juristul trebuie sa perceapa si sa inteleaga
aceste mecanisme, iar dreptul trebuie sa le accepte, sa le inteleaga obiectivul si sa
protejeze vechile valori sociale, care capata, cu aceasta ocazie, valente noi.
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