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DECISION DE LA COMISION

de 16 de junio de 1999

relativa a un procedimiento de aplicacion del articulo 81 del Tratado CE

(Asunto IV/35.992/F3 — Scottish and Newcastle)

[notificada con el niimero C(1999) 1474]

(El texto en lengua inglesa es el dnico auténtico)

(1999/474/CE)

LA COMISION DE LAS COMUNIDADES EUROPEAS,
Visto el Tratado constitutivo de la Comunidad Europea,

Visto el Reglamento n° 17 del Consejo, de 6 de febrero de
1962, primer Reglamento de aplicacion de los articulos 85 y
86 del Tratado (!), cuya dltima modificacion la constituye el
Acta de adhesion de Austria, de Finlandia y de Suecia y, en
particular, sus articulos 4, 6 y 8,

Vista la solicitud de declaracién negativa y la notificacién con
vistas a una exencién presentadas por Scottish and Newcastle
ple, el 25 de abril de 1996, con arreglo a los articulos 2 y 4
del Reglamento n° 17,

Tras haberse publicado un resumen de la solicitud y la notifica-
cion(®) en virtud de lo dispuesto en el apartado 3 del
articulo 19 del Reglamento n° 17,

Previa consulta al Comité consultivo en materia de practicas
restrictivas y posiciones dominantes,

Considerando lo que sigue:

. HECHOS
A. INTRODDUCION

(1) En febrero de 1995, la Office of Fair Trading (Oficina de
defensa de la competencia, en lo sucesivo, «<OFT» ela-
bord, a peticién de la Comisién, un estudio en torno a
la politica de precios al por mayor de las cerveceras del
Reino Unido. Este estudio, en el que también estaba
incluida Scottish and Newecastle plc (en lo sucesivo,
«S&N»), dio lugar a la elaboracién del informe interno
de la OFT sobre da politica de precios al por mayor de
las cerveceras» (en lo sucesivo, «informe OFT») que fue
adoptado en mayo de 1995; el 16 de mayo de 1995, la
OFT elaboré también un comunicado de prensa sobre
dicho informe.

() DO 13 de 21.2.1962, p. 204/62.
() DO C 8 de 13.1.1998, p. 4.

(2) El 25 de abril de 1996, S&N notificé ocho modelos de
contrato de arrendamiento (en lo sucesivo, «los arrenda-
mientos») de establecimientos expendedores de bebidas
en el Reino Unido plenamente equipados y destinados al
consumo in situ (%); tales arrendamientos van acompafia-
dos de una obligacién de suministro de cerveza, como
se describe mds adelante. Los ocho modelos de contrato
se pueden clasificar en tres grupos: los «arrendamientos
ingleses», que consisten en el modelo de S&N de
noviembre de 1993 para Inglaterra y Gales («arrenda-
miento I&G noviembre»), modificado mediante una
enmienda y el arrendamiento Matthew Brown; los
«arrendamientos escoceses», que consisten en el modelo
de arrendamiento escocés de S&N de noviembre de
1993; los arrendamientos escoceses de tipo E y S, modi-
ficados mediante una enmienda; y, por dltimo, los
arrendamientos a corto plazo», que incluyen un arren-
damiento temporal y un acuerdo de arrendamiento sin
plazo fijo. S&N solicité una declaracién negativa o una
confirmacién de que los arrendamientos pueden aco-
gerse a las disposiciones del Reglamento (CEE) n® 1984/
83, de 22 de junio de 1983, sobre la aplicacién del
apartado 3 del articulo 85 del Tratado CEE a determina-
das categorfas de acuerdos de distribucién exclusiva (*),
modificado por el Reglamento (CE) n® 1582/97 (°)(en lo
sucesivo, «el Reglamento») o a una exencién individual
con arreglo al apartado 3 del articulo 81 del Tratado CE
desde el momento de la entrada en vigor de los acuer-
dos.

(3) Se ha completado la informacién contenida en la notifi-
cacion mediante una verificacion efectuada en los locales
de S&N, en virtud de lo dispuesto en el apartado 2 del
articulo 14 del Reglamento n°® 17, y varias solicitudes de
informacion.

(4) Tras la publicacién en el Diario Oficial de las Comunidades
Europeas de la Comunicacién efectuada de conformidad
con el apartado 3 del articulo 19 del Reglamento (CEE)
n°® 17 del Consejo (en lo sucesivo, da Comunicaciony),

(®) Los establecimientos de consumo in situ son los que disponen de

una licencia para vender bebidas alcohdlicas en el propio local y
fuera de €|, frente a establecimientos tales como los supermercados,
que solo pueden vender bebidas para consumo fuera de ellos.

() DO L 173 de 30.6.1983, p. 5.

() DO L 214 de 6.8.1997, p. 27.
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en la que la Comisién anunciaba su intencién de conce-
der una exencién retroactiva de conformidad con lo
dispuesto en el apartado 3 del articulo 81, la Comisién
recibié observaciones de terceros interesados. Veintiuna
observaciones de arrendatarios actuales o anteriores se
presentaron en un modelo elaborado por Scottish
License Trade Consultants (el modelo SLTC); las observa-
ciones de dos arrendatarios, que inclufan el trabajo de
un contable, que también expres6 su opinion; las de
Bavarian Lager Company y las de tres asociaciones
comerciales y un empleado de Finnish Petrol Retailers
Organisation.

En el resto de la Decision se abordard la informacién
contenida en estas observaciones. Del total de terceros
interesados, veintiséis solicitaron a la Comisién que
registrase las observaciones como denuncia formal con-
tra S&N. Algunos de los denunciantes retiraron su
denuncia, si bien en noviembre de 1998 se informé a
los quince restantes, con arreglo a lo dispuesto en el
articulo 6 del Reglamento n° 99/63/CEE de la Comision,
de 25 de julio de 1963, relativo a las audiencias previs-
tas en los apartados 1 y 2 del articulo 19 del Regla-
mento n° 17 del Consejo (%), de la intencién de la Comi-
sién de no dar curso a su denuncia. Once de ellos pre-
sentaron nuevos observaciones sobre esta carta, que
también se recogen en la presente Decision.

B. LAS PARTES

El grupo S&N estd formado por tres divisiones comer-
ciales: la de elaboraciéon de cerveza, la de gestion de
bares al por menor y la de organizacién de actividades
de ocio. La divisién de fabricacién de cerveza de S&N
estd ubicada principalmente en el Reino Unido e Irlanda,
paises e los que elabora y distribuye sus marcas princi-
pales y elabora o distribuye algunas otras marcas con
licencia.

En agosto de 1995, S&N adquirié las divisiones de ela-
boracién y distribucién de cerveza de Courage Limited.
Las divisiones conjuntas de fabricacién de cerveza ope-
ran con el nombre de Scottish Courage, mientras que en
Irlanda S&N opera principalmente a través de Beamish
and Crawford plc, empresa que adquiri6 formando parte
de la compra de Courage. Estas actividades de elabora-
cién de cerveza representan aproximadamente entre el
28 y el 29% del volumen de produccién del mercado
britdnico de cerveza.

A raiz de los compromisos adquiridos con el Ministerio
en el marco de la Fair Trading Act de 1973 (Ley britdnica
de prdcticas comerciales justas y equitativas) tras la
adquisicion de Courage, S&N no estd facultada para vin-
cular o gestionar directamente mds de 2 624 estableci-
mientos expendedores de bebidas alcohélicas. El 16 de
noviembre de 1998, las autoridades de competencia del
Reino Unido liberaron a S&N de su compromiso y la
autorizaron a vincular 2 739 establecimientos. Esta cifra

() DO 127 de 20.8.1963, p. 2268]63.

(10)

(11)

(12)

representa aproximadamente el 1,9% del total de esta-
blecimientos expendedores de bebidas alcohdlicas del
Reino Unido y en estos establecimientos se comercializa
el 4,4% del volumen de cerveza que se consume en el
mercado britdnico de consumo in situ. En la actualidad,
estan alquilados 432 bares en el marco de acuerdos
notificados. Estos establecimientos adquirieron a S&N
152 000 barriles de cerveza en el ejercico que finalizé el
3 de mayo de 1998, lo que supuso el 0,6 % del mercado
britdnico de consumo de cerveza in situ.

El volumen de negocios de S&N a nivel mundial en el
gjercicio que finaliz6 el 30 de abril de 1997 fue de
3 349 millones de libras esterlinas. En ese ejercicio, el
volumen de negocios de las divisiones minoristas de
S&N ascendi6 a 779 millones de libras esterlinas.

En marzo de 1998, S&N adquiri6 310 establecimientos
expendedores de bebidas alcohdlicas a Inntrepreneur
Pub Company Limited (IPLC). Estos establecimientos se
incluyen entre los 2 739 locales vinculados o de gestién
directa autorizados de S&N. Con el fin de dejar espacio
para la adquisién de estos establecimientos, dentro del
maximo permitido, S&N liberé de las obligaciones con-
tractuales de sus arrendamientos a 184 establecimientos
y cedid otros 126.

A continuacién se ofrecen datos pormenorizados sobre
la cantidad real de barriles(”) vendidos por S&N y las
cuotas en el mercado britdnico de consumo de cerveza
in situ desglosadas en funcién de: a) el total de locales
vinculados, incluidos aquellos con contrato temporal,
b) los locales de gestion directa, ¢) los locales vinculados
por préstamo a S&N, d) las ventas totales de S&N a loca-
les vinculados, locales de gestién directa y locales vincu-
lados por préstamo, €) las ventas totales de S&N en el
mercado de consumo in situ y f) todo el mercado de
consumo in situ del Reino Unido (véase el cuadro 1).

Cuadro 1

Posicion de S&N en el sector de consumo de cerveza in
situ en el Reino Unido

(en miles de barriles)

(@) (®) © (d) (e) ®

1990/1991 421 471 267731863

19971998 | [0 | [0 | L0 | L0 | [0 | [

(%)

1990/1991 1,32 | 1,48 | 3,36 | 6,16 | 8,40 | 100

19971998 | [0 | [0 | L0 | L1 | [0 | [

Desde 1990, la duracién media de los contratos vincula-
dos por préstamo de S&N es de aproximadamente diez

() 1 barril equivale a 1,63659 hl; 1 hl equivale a 0,611026 barriles.
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(13)

(15)

aflos. La duracion media de los contratos vinculados por
préstamo de S&N antes del reembolso o de la renegocia-
cién oscila entre los 2,5 y los 3,5 afios. S&N no dispone
de documentacién respecto al régimen anterior aplicado
a clientes que han celebrado un nuevo contrato de prés-
tamo con ella. El volumen de préstamos en circulaciéon
de S&N se ha incrementado de 72,9 millones de libras
esterlinas en 1990 a 217,6 millones de libras en 1998.

La Comisiéon dispone de cierta informacién sobre el
volumen de barriles o sobre el porcentaje de cerveza
que S&N vende a otros operadores en el mercado al por
mayor de cerveza in situ del Reino Unido. Estas opera-
ciones estdn sujetas a ciertas restricciones, tales como
respetar obligaciones minimas de compra, de almacena-
miento o de no-competencia (poco estricta). Entre estos
operadores se encuentran otras cerveceras, mayoristas
independientes y empresas propietarias de bares pero no
productoras de cerveza. En los acuerdos celebrados con
los mayoristas independientes no existen restricciones
contractuales. No obstante, si las hay en los contratos
celebrados con empresas de bares que representan apro-
ximadamente el 1,1% del mercado britdnico de con-
sumo de cerveza in situ. Por lo que respecta a otras cer-
veceras, las restricciones suponfan en torno al 1,2% del
mercado britdnico de consumo de cerveza in situ. La
informaci6n de que dispone la Comision tiende a indicar
que el volumen correspondiente a los acuerdos restricti-
vos (obligaciones minimas de compra con multas) estd
decreciendo si lo comparamos con el registrado a princi-
pios de la década de los noventa, puesto que dltima-
mente los acuerdos fomentan cada vez mds los descuen-
tos, ofreciendo este tipo de ventajas en funcién de que
se alcancen unos objetivos minimos de ventas o distri-
bucion.

Las otras partes en este tipo de contratos, basados en
estos modelos de arrendamiento, son particulares o
empresas que, en general, s6lo poseen un tnico estable-
cimiento expendedor de bebidas alcohdlicas.

C. EL MERCADO

Desde 1985, fecha en que comenzaron a aplicarse los
arrendamientos, se han producido importantes cambios
en la estructura y gestion del mercado britdnico de con-
sumo de cerveza in situ. En su mayor parte, resultan de
las Beer Orders (Ordenes sobre la cerveza) promulgadas a
raiz del informe sobre la distribucién de cerveza elabo-
rado por la Monopolies and Mergers Commission
(Comisién de Monopolios y Fusiones) (en lo sucesivo,
«da MMG»), y también a raiz de la disminucion, tanto de
la demanda global de cerveza como, en particular, del
consumo de cerveza in situ. A esto debemos sumar, por
una parte, la preferencia de los consumidores por los
bares, que ofrecen un abanico mds amplio de bebidas y
alimentos y, por otra parte, la retirada del mercado de
algunas empresas cerveceras asi como las nuevas relacio-
nes que se han establecido entre empresas cerveceras y
cadenas de bares, por un lado, y arrendatarios, por otro.

(16)

(18)

Informe de la MMC de 1989 y promulgacién de las
Ordenes sobre la cerveza

El informe de la MMC de 1989 sobre la distribucién de
cerveza hizo una serie de recomendaciones destinadas a
relajar el tradicional vinculo que existia entre empresas
cerveceras y bares (obligacion de adquisién en exclusiva
y prohibicién de la competencia). La mayorfa de las
recomendaciones de la MMC se han llevado a la prac-
tica, especialmente a través de dos Ordenes de 1989 (en
lo sucesivo, das Ordenes»), la orden de distribucién de
cerveza (para locales vinculados) y la orden de distribu-
cion de cerveza (para préstamos, licencia y precios al
por mayor). La orden sobre locales vinculados impuso a
las cerveceras nacionales (cerveceras con mds de 2 000
establecimientos con licencia) los siguientes cambios:

— los arrendatarios estarfan libres de obligaciones en
relacién con otras bebidas distintas de la cerveza y
las cervezas de bajo contenido alcohélico;

— los arrendatarios tendrian a adquirir una segunda
cerveza de barril (cerveza de fermentacién en
barril) (|) de un proveedor distinto de su cervecera/
arrendador (en lo sucesivo, «cerveza alternativas), y

— las cerveceras sélo podian imponer la vinculacién a
un cierto niimero de bares. Ello les obligaba a ven-
der o a liberar de la vinculacién a unos 11 000
bares del total de 60 000 que se estimaba existian
en el Reino Unido. S&N sé6lo puede imponer vincu-
laciones a un maximo de 2 739 bares.

Factores de la demanda

La cerveza puede consumirse in situ, por ejemplo, en
bares, hoteles y restaurantes, o distribuirse para su con-
sumo en supermercados y establecimientos sin licencia
de consumo. Por otro lado, se estima que las impor-
taciones privadas con impuesto pagado, procedentes en
su mayorfa de Calais, supusieron casi un 5% del con-
sumo total de cerveza en el Reino Unido en 1996. Las
ventas totales en el pais descendieron, en volumen, en
un 9,5% entre 1989 y 1995 (en 1996 el volumen total
se increment6 ligeramente en relacion a 1995) y las de
consumo in situ, descendieron en un 17,3% en el mismo
periodo. La proporcién de ventas de este dltimo tipo ha
descendido de forma apreciable (de un 79,3% en 1989
a un 69%, aproximadamente, en 1996) aunque, excep-
tuando a Irlanda, sigue siendo la cifra més elevada de la
Comunidad.

El descenso de las ventas de cerveza para consumo in
situ ha quedado compensado por:

a) un aumento en términos reales del precio de la cer-
veza para este tipo de consumo del 21% entre 1989
y 1996, del que sélo una parte inapreciable puede
imputarse a un aumento de la imposicién fiscal;

(®) A partir del 1 de abril de 1998, el Gobierno britdnico decidi6

ampliar el dmbito de esta disposicion, con el fin de permitir la
adquisicion de una cerveza alternativa embotellada.
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b) un aumento de la proporcién de ingresos no proce-
dentes de la cerveza en los bares por un valor equi-
valente al 37% de los ingresos totales de 1996,
debido en parte al incremento de la venta de alimen-
tos.

(19) En 1996, el consumo de cerveza de barril supuso un

63% del consumo total. Con la excepcion de Irlanda,
ésta es la cifra mds alta de la Comunidad. Frente a este
porcentaje, el de Bélgica, tercer consumidor de cerveza
de barril de la Comunidad, sélo ascendia a un 39 %. Los
bares del Reino Unido ofrecen también la mayor varie-
dad de cervezas de barril de la Comunidad, con un pro-
medio de 6,5 marcas por bar.

Factores que inciden en la oferta

Fabricacion de cerveza

(20) El principal cambio que se ha producido desde 1989 es

la concentracién creciente del mercado de fabricacion de
cerveza. Esta ha venido de la mano de empresas que
han abandonado el mercado y vendido sus actividades a
competidores. En 1996, las cuatro empresas cerveceras
nacionales atin en actividad, Scottish & Newcastle, Bass,
Carlsberg Tetley Brewing y S&N controlaban un 78% de
la oferta de cerveza en el Reino Unido. El indice Herfin-
dahl-Hirschmann (en lo sucesivo, <HHI), utilizado para
calcular la concentracion del mercado cervecero briti-
nico, en funcién de la cuota de mercado de las empresas
cerveceras nacionales, aumenté de 1350 en 1991 a
1678 (°) en 1996. Un HHI situado entre 1 000 y 1 800
es indicativo de un mercado «moderadamente concen-
trado». Algunas empresas cerveceras regionales (19) deja-
ron el mercado entre 1989 y 1996, por lo que su
nimero se redujo de once a ocho. El modelo SLTC
sefiala que S&N posee el 38% del mercado escocés y
Bass el 42%.

Venta al por mayor

(21) Uno de los efectos de las Ordenes fue la venta de parte

—

de la cartera de locales vinculados por las cerveceras
nacionales. Se esperaba que esto liberalizaria el sector y

(’) La Comisién no dispone de informacién precisa sobre las cuotas

de mercado de las otras empresas cerveceras britdnicas. Sin
embargo, no calcula que el indice HHI alcance en el caso de todas
las cerveceras el nivel 1800, a partir del cual se estima que un
mercado se encuentra «altamente concentrado».

Definidas en el Informe de la MMC como cerveceras cuya «activi-
dad se concentra principalmente, aunque quizd no en su totalidad,
en una Unica drea del Reino Unido». El nimero de cerveceras
regionales existentes en 1996 se calculé tomando como referencia
el nimero de bares propiedad de la menor cervecera regional que
figura en el Informe de la MMC, asi como su volumen de produc-
cién.

(22)

(23)

(24)

aumentaria la participacién de los «mayoristas» indepen-
dientes. Sin embargo, entre 1995 y 1996, estos ultimos
s6lo controlaban un 6% de la distribucién, frente a un
5% en 1985. Las cerveceras nacionales siguen domi-
nando el sector al por mayor, con una cuota en el mer-
cado de distribucién similar a la de su mercado de pro-
duccion.

Los bares vendidos por las cerveceras nacionales fueron
adquiridos principalmente por cadenas de bares al por
menor o por cerveceras regionales. En general, las cade-
nas de bares efectiian ellas mismas su distribucién al por
mayor o son suministradas directamente por las cervece-
ras. De modo andlogo, las cerveceras regionales tam-
poco necesitan los servicios de mayoristas independien-
tes. Todo esto, unido al descenso general del consumo
de cerveza y a la creciente eficacia de los fabricantes/dis-
tribuidores nacionales, ha dado como resultado un creci-
miento muy débil del sector de la distribucién mayorista
independiente.

Venta al por menor

En el Reino Unido, para vender al por menor cerveza y
otras bebidas alcohoélicas destinadas al consumo en el
propio local se necesita una autorizacion judicial emitida
por el juzgado de distrito. La autorizacién puede dar
lugar a tres tipos de licencia diferentes (*!):

— licencias plenas: el cliente puede adquirir bebidas
alcoholicas sin ser huésped ni consumir alimentos.
Existen unos 83 100 establecimientos con licencia
plena, de los que unos 57 000 son bares. El resto
son hoteles y wine bars;

— licencias restringidas: para consumir bebidas es nece-
sario que el cliente sea residente o consuma también
alimentos. Existen unos 32 300 hoteles y restauran-
tes privados con este tipo de licencia;

— clubes: es indispensable ser socio del club para con-
sumir bebidas. Existen unos 31 500 establecimientos
de este tipo, en su mayoria propiedad de los socios.

Al provocar todos estos cambios en la propiedad de los
bares, las Ordenes han hecho que varfe también la pro-
porcién de cerveza vendida a través de los diferentes
canales al por menor: a) los locales vinculados a las cer-
veceras, b)los locales gestionados por las cerveceras,
¢) los locales vinculados a cadenas independientes de
bares, d) los locales gestionados por cadenas indepen-
dientes de bares, ) los locales vinculados por préstamos,
y f)los locales no vinculados o libres. Esto también

(*!) El sistema de licencia es ligeramente diferente en Escocia.
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(25)

(28)

puede comprobarse observando la evolucién de la venta
de cerveza. Los datos de 1985 proceden del Informe
MMC y pueden considerarse representativos de los afios
1985-1989; los datos de 1997 proceden de la Brewers
and Licensed Retailers Association (en lo sucesivo,
«BLRA») y en ellos se incluyen las estimaciones de los
no miembros.

Cuadro 2

Consumo de cerveza in situ en el Reino Unido

1985 30,8 | 24,2 0,0 0,0 22,0 | 23,0

1997 10,0 | 17,2 | 11,4 | 83 18,1 | 35,0

La cifra de 10% correspondiente a las ventas realizadas
en 1997 por los locales vinculados a las cerveceras
incluye las adquisiciones vinculadas de los arrendatarios
asi como la cerveza de barril que los arrendatarios de las
cerveceras nacionales compran, con un descuento, al
arrendador-cervecera ('2). Esta cifra no incluye las com-
pras de una cerveza alternativa a otro proveedor por
parte de los arrendatarios de cerveceras nacionales.

La cifra de 18,1% correspondiente a las ventas reali-
zadas en 1997 por los locales vinculados si incluye el
volumen total que el operador de un bar adquiere de un
proveedor con el que estd vinculado por préstamo. Este
volumen puede superar las cantidades vinculadas esta-
blecidas en el acuerdo de préstamo. Sin embargo, no se
puede determinar qué proporcién de esta cifra corres-
ponde a las compras que superan la cantidad vinculada
por préstamo. La cifra de 18,1% no incluye las compras
dibres» a otros proveedores por parte del operador de
un bar vinculado por préstamo.

El cuadro anterior refleja las cantidades relativas al con-
sumo in situ en funcién del tipo de propiedad de los
locales; pero hay que sefialar que, con respecto a los
locales con licencia, el 70% de la cerveza se vende a tra-
vés de los 57 000 bares, 20% a través de clubes y 10%
a través de restaurantes, hoteles, wine bars, etc., con
licencias plenas o restringidas (segtin datos de 1995).

Las Ordenes redujeron también el efecto restrictivo de
los vinculos por préstamo, permitiendo la rescisién de
los contratos en cualquier momento mediante un prea-
viso del arrendatario de tres meses. Asimismo reconocie-
ron el derecho a abastecerse de una cerveza alternativa a
los bares que hubieran recibido préstamos de las cerve-
ceras nacionales. De acuerdo con la informacion facili-
tada por la BLRA (segin un estudio especifico que se
llevé a cabo en 1996), parece ser que el periodo de
duracién normal de un préstamo es de entre cinco y
diez afios y que la duracién media suele ser de casi cua-

(*?) A veces también se denomina a esto «cerveza alternativa», aunque
la definicion legal de la cerveza alternativa es la compra de cerveza
de barril a otro proveedor (véase el considerando 16).

(29)

tro afios. Treinta y una cerveceras tenian aproximada-
mente 37 000 préstamos en circulacién al finalizar el
periodo de estudio (al principio, tenfan casi 35 000) y
durante el afio se celebraron casi 8 000 nuevos acuerdos
de préstamo y se reembolsaron mds de 5 000. El valor
de los préstamos reembolsados durante ese periodo
superé el de los nuevos préstamos (a antiguos o nuevos
clientes); aproximadamente el 2% del capital en circula-
cién se canceld por tratarse de operaciones fallidas. El
valor medio de un préstamo es de unas 30 000 libras.
Hay dos tipos de préstamo, los relativamente pequefios
(con un valor de casi 5 000 libras esterlinas al principio
del periodo de andlisis, pero con un valor medio inferior
a 2 000 libras al final de dicho periodo) que, en general,
suelen efectuarse en bares pequefios libres de vinculos y
que resultan muy voldtiles, y los préstamos mucho mads
elevados, propios de grandes establecimientos, como los
clubes (el valor medio de estos préstamos es de aproxi-
madamente 60 000 libras esterlinas); suelen ser présta-
mos que, por lo general, comportan obligaciones no
exclusivas. Las obligaciones de compra consisten mds
bien en cantidades especificas de cerveza. La BLRA no
ha hecho estimaciones del volumen destinado a estos
préstamos, ya sean grandes o pequeflos, ni del niimero
de contratos de préstamo no exclusivo, ni del porcentaje
total del consumo in situ con relacién al total a que
corresponden estos contratos no exclusivos, ni tampoco
del porcentaje de las cantidades de cerveza estipuladas
en los contratos de préstamo con relacién al total. No se
ha determinado la proporcién del préstamo que reem-
bolsa el gerente del bar con fondos procedentes de otro
préstamo concedido por otra cervecera (a cambio de la
vinculacién). Las ventas de cerveza efectuadas a través
de contratos de préstamo han disminuido en los dos
dltimos afios y, entre 1994 y 1996, el valor de los
reembolsos de los préstamos ha superado al de los nue-
VoS préstamos.

Competencia entre cerveceras

En sus operaciones al por mayor, las cerveceras princi-
pales tienen garantizado un cierto nivel de ventas a tra-
vés de sus locales vinculados o gestionados directa-
mente. Para abastecer al resto del mercado tienen que
competir con sus rivales; para ello suelen celebrar acuer-
dos individuales de suministro con locales libres de
vinculos (con o sin vinculos por préstamo) y acuerdos
de suministro con cadenas de bares o con otras cervece-
ras (con o sin «vinculos» como los impuestos por las
obligaciones minimas de compra y almacenamiento y
por la prohibicién de competencia). Los factores que
intervienen en esta competencia son principalmente los
precios y el prestigio de las marcas, aunque las cervece-
ras intentan también captar ventas ofreciendo algunas
ventajas tales como soportes publicitarios.

Acceso al mercado en el dmbito de fabricacion de
cerveza

Los principales obstdculos al acceso a este nivel consis-
ten en la necesidad de procurarse puntos de venta y en
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la necesidad de acceder a un sistema de distribucién. Un
nuevo competidor en el mercado tiene que asegurarse el
suministro de locales libres de vinculos, cadenas de bares
o locales pertenecientes a una cervecera, como parte del
repertorio de marcas ofrecidas o, en caso de que se trate
de un fabricante nacional, como cerveza alternativa. La
existencia de marcas muy conocidas en manos de los
competidores puede constituir también un obsticulo al
acceso o a la expansion de las cerveceras, especialmente
tratindose de cerveza tipo lager, que normalmente se
comercializa en el mercado nacional, y donde las econo-
mias de escala desde el punto de vista publicatario hacen
poco viable el acceso a pequefia escala. Las dificultades
que surgen en este dmbito estin empeorando, a la vista
del considerable incremento del gasto en publicidad de
las marcas nacionales de lager durante los dos dltimos
afios, incluso en funcién de las marcas.

La necesidad de procurarse establecimientos de venta
es ahora menor gracias a la aplicacién de las Ordenes,
ya que se ha reducido la proporciéon del mercado sujeta
a vinculos y han aparecido nuevas cadenas de bares
(en la medida que no estén vinculados —véase el
considerando 22). Para un nuevo competidor es mds
facil celebrar acuerdos de suministro con una cadena y
no con bares individuales. Es relativamente facil estable-
cer un sistema de distribucién limitado al suministro de
depésitos al por mayor de las otras cerveceras o mayo-
ristas, pero es mds dificil acceder a los puntos de venta
individuales.

La mayorfa de los productores extranjeros de cerveza
(lager en su mayoria) han decidido entrar en el mercado
britdnico a través de acuerdos exclusivos de licencia con
productores nacionales. De este modo, la cerveza se
fabrica en el Reino Unido y se vende como parte del
repertorio de marcas del fabricante nacional. Normal-
mente estas cervezas lager extranjeras se venden como
marcas de prestigio y cuentan con cuantiosas sumas
dedicadas a publicidad. S&N ha celebrado acuerdos de
licencias con Foster's, Beck's, Kronenbourg y Holsten,
entre otros.

Acceso a la distribucién al por menor

Los bares s6lo compiten con los demds bares de la loca-
lidad. En general, cada zona practica unos precios simi-
lares para un cierto tipo de prestaciones, es decir, para
la «oferta total» del bar (instalaciones, ambiente) y no
sélo para la cerveza en si.

Las dificultades de acceso a la distribucién al por menor
son relativamente escasas. La tnica traba relativamente
importante es la existencia de autorizaciones judiciales,
que pueden impedir la apertura de bares a no ser que se
demuestre una necesidad. Estas normas no se aplican de

forma estricta en todo el Reino Unido, pero alli donde
lo sean, pueden dificultar la apertura de un estableci-
miento en una determinada localidad. Del mismo modo,
en algunas zonas del Reino Unido se estin denegando
licencias por razones de orden publico. Sin embargo,
una determinada cadena de bares ha conseguido abrir
mds de 100 establecimientos de nueva creacién en los
tltimos afios.

Cambios en las relaciones entre arrendadores y
arrendatarios de bares

(35) Tradicionalmente, los bares se arrendaban mediante con-
tratos a corto plazo. Las cerveceras eran responsables de
la estructura del edificio y de sus instalaciones y acceso-
rios; los arrendatarios eran responsables de la venta de
la cerveza suministrada por el arrendador y de otras
bebidas y alimentos. A raiz del informe de la MMC, los
arrendatarios ingleses y galeses accedieron a una mayor
seguridad en sus contratos(!?), ya que estos fueron
incluidos en el dmbito de aplicaciéon de la Landlord and
Tenant Act (Ley de arrendamiento) de 1954. Sin
embargo, ya antes de las recomendaciones de la MMC,
se habfan empezado a introducir arrendamientos de
larga duracién con locales totalmente renovados y man-
tenidos, que proporcionaban una mayor seguridad a los
arrendatarios, asi como la posibilidad de ceder el arren-
damiento.

D. LOS ACUERDOS

(36) Los arrendamientos son contratos celebrados entre S&N
y un arrendatario, en virtud de los cuales S&N cede un
establecimiento expendedor de bebidas con su corres-
pondiente licencia junto con sus instalaciones y acceso-
rios al arrendatario con el fin de que éste lleve a cabo la
explotacion del establecimiento, y el arrendatario paga
un alquiler a S&N y se compromete a adquirir a esta
empresa o a quien ella designe, y no a otras empresas,
las cervezas que se especifiquen en el contrato de arren-
damiento.

(37) Existen ocho tipos de contratos, que se pueden clasificar
en tres grupos:

— Los «contratos ingleses»: el modelo de S&N de
noviembre de 1993 para Inglaterra y Gales (el con-
trato de noviembre para I&G) tiene, por lo general,
una vigencia de tres afios, renovable automatica-
mente por nuevos perfodos de tres afios cada uno
(unos pocos contratos tienen una vigencia inicial de
cuatro y nueve afios, renovables por periodos de tres

(**) Excepto en un niimero limitado de razones especificas, por ejem-

plo, que el propietario del bar quiera utilizar el local para gestio-
narlo directamente, en cuyo caso el arrendatario recibird una com-
pensacion estipulada por la ley, las partes podrén negociar un
nuevo acuerdo. A falta de un nuevo acuerdo, los tribunales britdni-
cos renovaran el acuerdo siguiendo los mismos términos y condi-
ciones que el acuerdo previo, con la excepcion del alquiler y el
periodo de duracién, que no podrd exceder los catorce afios.
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afios). En aplicacion del contrato de arrendamiento,
si bien el arrendatario no estd obligado a reparar los
principales elementos estructurales de los estableci-
mientos, ni determinadas partes integrantes de la
estructura, tales como los sistemas eléctrico y de
calefaccion, ha de reparar, sin embargo, otras zonas
y las instalaciones y accesorios, asi como redecorar
el interior de los locales. El modelo de S&N de abril
de 1993 para Inglaterra y Gales, modificado por una
enmienda (Letter of Variation), es un contrato de
arrendamiento en el que la vigencia y las obligacio-
nes de reparacion son idénticas a los del contrato de
noviembre, si bien el arrendatario ha de decorar los
locales por completo. Por dltimo, el contrato Mat-
hew Brown, modificado mediante una enmienda, es
un modelo de contrato que empleaba Mathew
Brown PLC antes de que fuera adquirida por S&N
en 1985. Este contrato de arrendamiento puede ser
rescindido por S&N mediante un preaviso de doce
meses o por el arrendatario, con un preaviso de tres
meses. En aplicacién del contrato de arrendamiento,
el arrendatario estd obligado a reparar y decorar
exclusivamente el interior de los locales y sus insta-
laciones y accesorios.

Los «contratos escoceses» el modelo de contrato
escocés de S&N de noviembre de 1993 tiene, por lo
general, una vigencia inicial de cinco afios (un
nimero reducido de contratos tiene una vigencia de
entre seis y nueve afios) y continda indefinidamente
hasta que sea rescindido por S&N o el arrendatario
mediante un preaviso de seis meses. En el marco del
contrato de arrendamiento, el arrendatario ha de
reparar todo, sin olvidar los principales elementos
estructurales de los locales, y redecorar los interiores.
El contrato escocés de S&N de tipo E, modificado
mediante una enmienda, tiene, en cambio, una
vigencia de diez afios y continda indefinidamente a
menos que sea rescindido por S&N o el arrendatario
mediante un preaviso de seis meses. Las obligaciones
de reparacién y redecoracion que incumben al
arrendatario son similares a las obligaciones recogi-
das en el contrato de arrendamiento escocés, salvo
que, en este caso, también ha de redecorar el exte-
rior. Por dltimo, el contrato escocés de S&N de
tipo S, modificado mediante una enmienda, es idén-
tifico al de tipo E y, por lo general, tiene una vigen-
cia de diez afios, aunque en ocasiones llega a los
veinte. La diferencia principal entre éste y los otros
dos contratos escoceses reside en que se concede al
arrendatario la titularidad de todo el fondo de
comercio relativo a los locales. En las revisiones de
los alquileres, se hace caso omiso de este fondo de
comercio y se puede traspasar al beneficiario.

Los «contratos a corto plazo»: el contrato de arren-
damiento temporal se ha de emplear en Inglaterra
en aquellas circunstancias en las que la Landlord and
Tenant Act de 1954 (Ley britdnica de arrendamiento)
haya sido excluida por resolucién de un tribunal. El
contrato de arrendamiento tiene una vigencia de un
afio y puede rescindirse por cualquiera de las partes
mediante un preaviso de veintiocho dias. Las obliga-
ciones de reparacion y redecoracion del arrendatario
son idénticas a las especificadas en el contrato de
noviembre para I&G. El acuerdo de arrendamiento
sin plazo fijo también se ha de emplear en Inglaterra

(38)

(40)

cuando estén pendientes las negociaciones relativas
a una vigencia mayor. Permite al arrendatario ocu-
par el local, si bien puede rescindirse en cualquier
momento. Con arreglo a lo dispuesto en el acuerdo,
el arrendatario estd obligado a mantener en buen
estado el interior del local y ha de reparar sus insta-
laciones y accesorios comerciales. Los arrendamien-
tos son contratos celebrados entre S&N y el arrenda-
tario por los cuales la empresa pone a disposicion
de este dltimo un establecimiento expendedor de
bebidas alcohdlicas junto con sus instalaciones y
accesorios, con el fin de que gestione su actividad
comercial. Con arreglo a lo dispuesto en los contra-
tos, el arrendatario paga un alquiler a S&N y se
compromete a comprar a dicha empresa o su repre-
sentante, y a ninguna otra, las cervezas especificadas
en el contrato.

Obligacion de suministro de cerveza

El arrendatario acuerda adquirir todos los tipos de cer-
veza que le indique S&N o su representante, con la
excepcion de cerveza con un contenido alcohdlico infe-
rior al 1,2% y una marca de cerveza de barril. En el
anexo al contrato de arrendamiento se exponen los tipos
de cerveza y se establecen las condiciones del acuerdo.
Estos tipos son light, pale (incluida la Scotch Ale) o bitter
ale (también conocidos como 70 Shilling, heavy o special
Ale), export o premium ale (también conocidos como
80 Shilling Ale), mild ale (también conocido como 60
Shilling Ale o light ale), brown ale, strong ale (incluido el
vino de cebada), cervezas de frutas, cervezas de trigo,
stout, sweet stout, porter, lager, export o premium lager (tam-
bién conocidos como malt lager o malt liquor), strong
lager, diet pils (o cerveza extra con bajo contenido en
hidratos de carbono) y cerveza con bajo contenido en
hidratos de carbono (o lite) y cerveza o lager de bajo
contenido alcohdlico. Estos tipos estin representados
por las marcas o denominaciones de cerveza contenidas
en la lista de precios de S&N.

El arrendatario puede vender otros tipos de cerveza dife-
rentes de los indicados siempre que estén embotelladas
en botellines, latas u otro tipo de envase pequefio, o si
se trata de cerveza de barril siempre que sea obligatorio
la venta de este modo o sea necesario satisfacer una
demanda suficientemente elevada por parte de los clien-
tes del arrendatario.

Algunos arrendatarios han presentado observaciones
sobre determinados aspectos de los arrendamientos. Se
ha subrayado que las definiciones de los tipos «especifi-
cados» abarcan basicamente todos los tipos de cervezas
que se venden en el Reino Unido. Esto es algo que no se
cuestiona. Un denunciante alegd que los doce tipos
especificados son demasiado genéricos y, por ello, no se
diferencian «claramente en su composicion, su aspecto o
su sabor», que son los criterios pertinentes que figuran
en el Reglamento para definir los «diferentes tipos de
cerveza» (1*). El denunciante hizo referencia a la diferen-

(%) Apartado 2 del articulo 7.
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cia existente entre «cerveza envasada en barril» (cerveza
de fermentacién en barril) y «cerveza keg» (que no fer-
menta en barril) y al hecho de que en la especificacién
de los doce tipos no se hacia referencia alguna a esta
diferencia. La Comisién reconoce que los consumidores
més avezados pueden distinguir la diferencia entre las
variedades de fermentacion en barril y keg de la misma
marca. No obstante, la Comisién no estima que ello
implique necesariamente que la especificacién de los
tipos debiera tener en cuenta esta diferencia. La defini-
cién de los tipos de cerveza es algo que incumbe a los
expertos (1°). Dado que fueron las respectivas federacio-
nes de cerveceras y proveedores autorizados del Reino
Unido, expertos en la materia, quienes determinaron los
doce tipos de cerveza, la Comisién estima que se trata
de una forma adecuada y viable de definir los tipos de
cerveza existentes en el Reino Unido.

Alquiler

(41) Por lo que respecta a todos los contratos de arrenda-
miento, con excepcion del contrato sin plazo fijo, el
alquiler se paga mensualmente o trimestralmente por
adelantado y el arrendatario paga las primas abonadas
por el arrendador para asegurar el establecimiento con-
tra las pérdidas o los dafios producidos, por ejemplo,
por incendio, que incluyen el alquiler correspondiente a
dos aflos a precios de mercado, asi como los honorarios
del perito (en el caso del contrato sin plazo fijo, el pago
del alquiler es semanal). Cada afio de alquiler que se ha
de abonar en aplicaciéon de los contratos escoseses se
incrementa segun el indice general de precios al con-
sumo.

(42) Muchos arrendatarios han indicado en sus observaciones
que consideran que el seguro que tienen que pagar a
S&N se encuentra por encima del valor de mercado de
otros con una cobertura similar, y que no tienen dere-
cho a ver el contrato.

(43) S&N asegura todos sus establecimientos autorizados,
tanto los gestionados directamente como los arrendados,
en una cartera de riesgo del grupo, como, por ejemplo,
edificios, motores, responsabilidad civil, etc. S&N utiliza
su poder negociador para lograr el precio mds ventajoso
posible en el que la prima esté estrechamente relacio-
nada con la relacién de siniestros de sus establecimien-
tos, con lo que se minimiza el margen de la compaiifa
de seguros. Ello hace que la péliza y la prima total sean
sensibles desde un punto de vista comercial y no se
hagan publicas a los arrendatarios.

(*’) Véase el punto 51 de la Comunicacién de la Comisi6n relativa a
los Reglamentos (CEE) n° 1983/83 y (CEE) n° 1984/83 de la
Comisién, de 22 de junio de 1983, sobre la aplicacion del
apartado 3 del articulo 85 del Tratado a categorfas de acuerdos de
distribucion exclusiva y de compra exclusiva (en lo sucesivo, «a
Comunicacién relativa al Reglamento») (DO C 101 de 13.4.1984,

p. 2).

(44)

(45)

(46)

(49)

Un sistema en el que los arrendatarios asegurasen indivi-
dualmente los bienes del propietario supondria costes
mds elevados para los arrendatarios. El contrato de
arrendamiento incluye una declaracién de los riesgos
que el propietario estd autorizado a asegurar y a cobrar
al arrendatario. Nada puede impedir que el arrendatario
trate de realizar una valoracién para asegurar el local o
asesorarse sobre la validez del cargo que se le impone
bajo este concepto. No se facilitaron elementos de
prueba que sugiriesen que el importe exigido por S&N
fuese excesivo.

El periodo normal de revisién de los alquileres se sucede
cada tres afios. El alquiler revisado corresponderd al mds
alto de los existentes o al valor de arriendo de los locales
en la fecha correspondiente. El valor de arriendo serd el
que las partes acuerden es el precio justo de alquiler del
mercado o la cantidad que se determine en un arbitraje.

En determinadas observaciones basadas en el modelo
SLTC se alega que los costes de arbitraje influyeron a la
hora de dilucidar si se debian cuestionar los alquileres
fijados por S&N. No obstante, no se facilité prueba
alguna de que las propuestas de alquiler de S&N no se
ajusten a las surgidas del arbitraje, como serfa el caso si,
por regla general, los alquileres fuesen superiores al nivel
establecido por dicho arbitraje.

Mediante carta enviada a principios de julio de 1998,
S&N indicé a los arrendatarios que la Royal Institution
of Chartered Surveyors designard a expertos con una
remuneracién fija para que resuelvan con rapidez las
reversiones de alquileres.

En numerosas observaciones basadas en el modelo SLTC
se ha indicado lo que se consideran los efectos negativos
de la «revisién de los alquileres s6lo al alza», especial-
mente cuando el volumen de negocios de un bar dismi-
nuye debido a circunstancias particulares o a una rece-
sion general en el pais.

El informe OFT (véase el considerando 50) ha exami-
nado este asunto y ha discutido esta préctica con el
Ministerio de Medio Ambiente, que en 1995 llevé a
cabo una revisién de los contratos de arrendamiento de
locales comerciales en el Reino Unido. Resulté que la
«revision de los alquileres sélo al alza» (en lo sucesivo,
«RASA») es una prdctica muy extendida en todos los
tipos de propiedades comerciales y, por tanto, nada
especifico de los contratos de arrendamiento de bares.
Se puede decir que la RASA favorece la inversion al
generar un flujo de renta mds previsible. También se
estima que, en ausencia de una RASA, el precio del
alquiler en el momento de la celebracién del contrato
podria ser mds elevado para compensar una mayor
incertidumbre en el flujo de renta.
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Descuentos y compensaciones

En el Reino Unido, las personas no vinculadas a ninguna
empresa para el suministro de cerveza (operadores
libres) pueden obtener descuentos a los que no pueden
acceder los operadores vinculados. Por ello, la Comisién
ha calculado: i) el diferencial neto entre los precios de la
cerveza de S&N abonados por los operadores libres y
los abonados por los arrendatarios de S&N, vy ii) el valor
de las ventajas concedidas por S&N a sus arrendatarios,
ventajas a las que no pueden optar los operadores libres
0 que superan las obligaciones contractuales de S&N
para con sus arrendatarios (en lo sucesivo, «las compen-
saciones»). El punto de partida para este cilculo es el
informe de la Office of Fair Trading (el Informe OFT),
que se completé con otras investigaciones llevadas a
cabo por la Comisién.

A efectos del cdlculo del diferencial de precios, los des-
cuentos medios concedidos por S&N a los operadores
libres de vinculos se calcularon sobre la base de las fac-
turas reales de cada aflo para la cerveza lager o ale mds
vendida de una muestra de la contabilidad de 400 ope-
radores libres de vinculos. La cifra media de descuentos
que se deriva de este cdlculo se increment6 posterior-
mente mediante un factor basado en el volumen histd-
rico de los establecimientos de la muestra.

El precio medio pagado por los arrendatarios vinculados
tiene en cuenta un sistema de descuentos, introducido
en noviembre de 1993 y denominado Deed of Variation
(Acta de modificacién), que ha suscrito el 80% de los
arrendatarios de S&N. En el marco de esta Acta, se le
suma un importe fijo al alquiler que ha de abonar el
arrendatario (en relacién con aquellos arrendatarios que
no lo suscriben), a cambio de lo cual el arrendatario
tiene derecho a un descuento bdsico por barril en sus
compras de las cervezas especificadas. El importe del
aumento del alquiler es en un principio el 90% del des-
cuento aplicable a un determinado volumen de barriles
acordado, basado en niveles anteriores de compra.

En una observacion remitida por una asociacién comer-
cial, se alega que el Acta funciona como si se tratase de
un acuerdo de penalizaciéon de compras minimas. Dado
que el alquiler del arrendatario se incrementa en un
90% del descuento, en este caso al menos 25 libras
esterlinas por barril, es decir, 22,5 libras esterlinas, el
descuento real es de 2,50 libras. En el caso de que el
arrendatario adquiera una cerveza alternativa, perderfa
22,50 libras del alquiler extra recuperable pagado por
adelantado. Esta es la penalizacién por adquirir otros
productos.

Se deberfa sefialar que los arrendatarios de S&N podian
elegir; tenian pleno derecho a seguir con las condiciones
vigentes y un 20% asi lo hizo. En segundo lugar, a la
hora de calcular el alquiler adicional, sélo se tiene en
cuenta el producto que se estd obligado a suministrar.
Las cervezas alternativas no se tienen en cuenta en el

(55)
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célculo del incremento del alquiler. En el caso de que el
arrendatario no adquiera actualmente una ale alternativa
a otro proveedor, la ale de fermentacion en barril sumi-
nistrada en mayor volumen por S&N queda excluida del
célculo.

El Acta de modificacién varia las condiciones del con-
trato de arrendamiento, por lo que no tiene existencia
independiente. Por si misma, no impone al arrendatario
obligacién de compra alguna. Por ello, el contrato de
arrendamiento y el Acta de modificacién forman un
tinico acuerdo nuevo y, como tal, se ha de considerar
como un todo en relaciéon tanto con cualquier obliga-
cién de compra en exclusiva como con cualquier com-
pensacion.

El Acta de modificacién establece una obligaciéon
contractual de abonar descuentos a cambio de un alqui-
ler fijo més elevado. El alquiler de mercado de un con-
trato de arrendamiento que contemple la aplicaciéon de
descuentos ha de ser superior al de los arrendamientos
que no contemplen tales descuentos. Inevitablemente,
cuanto més elevado sea el alquiler y el descuento, mayor
serd la exposicion del arrendatario (en lugar del arrenda-
dor) al riesgo o la gratificaciéon de un rendimiento satis-
factorio o de otro deficiente.

La mayor parte de los terceros interesados han afirmado
ser conscientes de que S&N concede a los operadores
libres descuentos superiores a los indicados en el
cuadro 3 y algunos han facilitado copias de ofertas reali-
zadas por S&N a este tipo de clientes. No se cuestiona
que en casos especificos se concedan descuentos supe-
riores, ya que el cuadro 3 se base basa en la media de
todos los operadores y clientes libres de S&N. Del
considerando 77 también se desprende que el dato rele-
vante del cuadro 3 es el resultado de la diferencia entre
la media de los descuentos a los operadores libres (con
conclusién de los clientes con vinculacién por présta-
mos) y los concedidos a los arrendatarios de S&N.

Una compensacién importante es la denominada sub-
vencién de alquileres, que se deriva de la comparacion
entre el alquiler abonado por un establecimiento vincu-
lado y los costes de propiedad equivalentes que se han
de abonar por un bar dibre de vinculos».

Varios son los métodos para calcular la subvencién de
alquileres. El Informe de la OFT ha sefialado la existencia
de tres métodos principales para llevar a cabo la compa-
racién. El primero consiste en tomar «un bar de tipo
medio», estimar el valor de la propiedad y el saldo divisi-
ble y comparar los pagos hipotecarios que se derivan
con el alquiler que cobrarfa una cervecera. El segundo
consiste en analizar los rendimientos obtenidos por las
cerveceras de su capital en uso procedente de sus bares
y compararlos con algin tipo de estimacion de un ren-
dimiento normal. El tercero consiste en calcular la dife-
rencia entre el coeficiente alquiler/volumen de negocios
para el establecimiento vinculado y un coeficiente esti-
mado alquiler/volumen de negocios para los «estableci-
mientos libres de vinculos». Este dltimo ha sido el
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empleado en el Informe de la OFT, dado que disponia
del mayor niimero de datos para utilizarlo. La Comisién
ha seguido esta metodologia, dado que le permitia
tomar como base el trabajo de la OFT, con el evidente
ahorro en el procedimiento.

(60) En la prictica, la subvencién de alquileres se calcula res-

tando la renta efectiva por arrendamiento del local vin-
culado del 15% del volumen de negocios del estableci-
miento (se estima que el alquiler de un establecimiento
sin vinculos equivale a un 15% del volumen de nego-
cios). Para calcular el valor de la subvencion en libras
esterlinas/barril, se divide la subvencién total entre el
nimero total de barriles (vinculados y no vinculados)
suministrados por S&N al establecimiento.

(61) Los ingresos totales por arrendamiento se obtienen de la

adicién del alquiler, la renta en concepto del Acta de
modificacién y la parte que corresponde a S&N de los
ingresos procedentes de las maquinas.

(62) El volumen de negocios total al por menor del estableci-

(17

-

miento es una estimacién cuyo punto de partida fue
una estimacion del volumen de negocios total anual de
cada establecimiento llevada a cabo en febrero de 1995
por el empleado responsable (1). El volumen de nego-
cios de cada establecimiento generado por la venta de
bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas se estimé exami-
nando el volumen de compras actuales y anteriores de
S&N. Las cifras relativas al pasado se refieren al ejercicio
que finalizé6 en octubre de 1993, dado que hasta ese
momento todos los arrendatarios estaban obligados a
comprar a S&N todas sus adquisiciones de cervezas,
sidra y aguas minerales ('’). Los voliimenes de vinos y
bebidas espirituosas también se calcularon pasando
revista a las compras de algunos arrendatarios con ante-
rioridad a octubre de 1993 y a los actuales tipos de con-
version (es decir, el nimero de cajas por cien barriles de
cerveza vendidos) de una muestra comparable de los
establecimientos directamente gestionadas por S&N, es
decir, S&N Retail (North) Ltd. A continuacidn, se utilizd
la estimacion del volumen de compras por estableci-
miento para calcular el volumen de negocios, basado en
precios mds recientes. El volumen de negocios de las
méquinas se calculd por referencia al niimero real y a
los tipos de méquinas de cada local, junto con los datos
conocidos de los ingresos habituales generados por estas
méquinas (que cuenta con el apoyo de las estimaciones
realizadas por consultores especializados y los ingresos
reales obtenidos por un elevado niimero de estableci-
mientos a los que se habian aplicado las condiciones
relativas a las mdquinas compartidas anteriores a octu-
bre de 1993). Se estimbé que las ventas de tabaco y
articulos varios ascendfan al 6% del volumen de nego-

(*%) El contable coment6 que S&N no posefa un conocimiento factual

de sus arrendatarios. S&N informé a la Comisién de que posee
numerosos datos factuales sobre el volumen de negocios de sus
arrendatarios (basindose en las ventas de S&N a los arrendatarios
y en las listas de precios de estos dltimos que se hacen publicas
con arreglo a la normativa britdnica).

En octubre de 1993, S&N se convirtié en una «cervecera nacional»,
de modo que, en aplicacion de las Ordenes relativas a la cerveza,
sus arrendatarios podian a cogerse a los derechos especiales descri-
tos en el considerando 28.

cios vinculado. Se estimé que el volumen de negocios
generado por la venta de alimentos y el alquiler de habi-
taciones s6lo ascendia al 3% del total del volumen de
negocios. Por lo que se refiere al periodo que se inici6
en 1994-1995, se ha incrementado considerablemente
la proporcién del volumen de negocios generada por las
ventas de alimentos. Tras haber analizado los datos faci-
litados por S&N, la Comisién se ha mostrado conserva-
dora al considerar que este porcentaje se ha incremen-
tado desde el 3% de 1994-1995 hasta el 6% de 1997-
1998. La Comision escogié al azar veinte bares de la
red de S&N con el fin de contrastar los datos internos
de la empresa en relacién con estos establecimientos y
confirmar asi la fiabilidad de la estimacién del volumen
de negocios total al por menor.

(63) El volumen de negocios para el ejercicio 1997-1998
calculado de esta forma se convirtié en volumen por
barril de cerveza (de todos los proveedores). A continua-
cion, esta cifra para 1997-1998 se empled para calcular
el volumen de negocios por barril para el ejercicio ante-
rior mediante la indizacién de la cifra al incremento
medio de la lista de precios de S&N por barril. En afios
posteriores esta cifra se redujo en un 2% al afio con el
fin de reflejar el incremento de volumen de negocios
procedente de las bebidas no alcohdlicas y especialmente
de los alimentos.

(64) El método de cdlculo de la subvencién de alquileres ha
sido objeto de criticas. Muchos arrendatarios, sobre la
base del modelo SLTC, declararon que es bien sabido
que un alquiler justo y arbitrario para un local publico
de tipo medio se sitGa entre el 6 y el 8% del volumen
de negocios, en lugar del 15% del mismo que se emplea
en la Comunicacién para el volumen de negocios de los
establecimientos libres de vinculos.

(65) En primer lugar, la Comisién seflala que la carta en la
que se basa la alegacion presentada por los arrendatarios
no menciona si los porcentajes del 6% y 8% se refieren
a establecimientos vinculados o libres. En segundo tér-
mino, si la carta hacia referencia a los porcentajes del
6% y 8% en relacion con establecimientos libres de
vinculos, no estd claro porqué las empresas que acaben
de introducirse en el mercado vayan a optar por un
arrendamiento de S&N, si, como sugiere la muestra de
los establecimientos vinculados a esta empresa escogidos
por la Comisién, la proporcion alquiler/volumen de
negocios es del 11,36 %.

(66) Un par de arrendatarios, que se basan en el trabajo de
un contable que también present6 sus conclusiones con
caricter independiente, consideran que, en la practica,
los alquileres se fijan sobre la base del 50% del saldo
divisible, o lo que es lo mismo, del beneficio neto (13).
Por lo tanto, se alega que es erronea la hipédtesis de que
resulte oportuno basar el precio del alquiler en un por-
centaje del volumen de negocios y que, por tanto, tam-
bién es erréneo partir de la base de que el precio del
alquiler libre de vinculos se base en un 15% del volu-

(*¥) El contable presentd, en nombre del denunciante, una gufa en la

que mostraba como calcularfa el alquiler de un bar, a pesar de lo
cual, no facilité prueba alguna de que su método reflejase el fun-
cionamiento del mercado libre.
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(68)

(69)

(71)

men de negocios. Ademds, estiman que el precio total
del alquiler impuesto por S&N, es decir, el precio del
alquiler y los descuentos denegados (wet rent o impuesto
de vinculaci6n) tienen como consecuencia que los arren-
datarios se encuentren en desventaja econdmica. Por
consiguiente, los arrendatarios y el contable han ido
més lejos al afirmar que la subvencién de alquileres no
puede superar el diferencial de precios (si bien no han
explicado la razén). No han facilitado prueba alguna de
que no sea asi en el mercado libre, cuando los futuros
arrendatarios hagan sus propios cilculos de riesgo y
beneficio.

La Comisién no cuestiona el hecho de que las negocia-
ciones para el alquiler real (o para las revisiones) tengan
lugar entre la compaififa y el arrendatario (actual o
potencial) y se basen en una cuenta de pérdidas y
ganancias ficticia que tenga en cuenta los resultados que
podria obtener un arrendatario competente, el segmento
en el que opera el establecimiento, la variedad de pro-
ductos que ofrece, las condiciones de adquisicién del
producto vinculado, las dimensiones y condiciones de la
propiedad, y la complejidad de la operacién (por ejem-
plo, el niimero de bares).

El alquiler contractual negociado por las partes no se fija
automdticamente sobre la base del 50% del saldo divisi-
ble. Como resultado de la libre competencia en el mer-
cado, las partes negocian un alquiler que ronda, por lo
general, entre el 40 y el 60% del saldo divisible.

No obstante, con la presente evaluacién no se pretende
describir como se negocian los alquileres individuales,
sino hacer un andlisis comparativo de los niveles medios
de alquiler entre una parte y otra del mercado. La ven-
taja que presenta el empleo del coeficiente alquiler/volu-
men de negocios a efectos de este andlisis comparado
con una posible metodologia basada en las diferencias
existentes en la media alquiler[saldo divisible reside en
que la comparacién para el primer método se basa en
menos estimaciones de pardmetros variables. No se han
de hacer estimaciones para la estructura de «costes» de
los bares a la hora de trabajar con el coeficiente alquiler/
volumen de negocios.

Por lo que respecta al resultado de los diferentes méto-
dos, no serfa raro descubrir que el alquiler medio de los
establecimientos libres de vinculos expresado en porcen-
taje del volumen de negocios de un determinado estable-
cimiento es del 15% y que el saldo divisible medio es
del 50%.

Por lo que se refiere a la variable mds importante del
método empleado por la Comision, es decir, que el coe-
ficiente alquiler/volumen de negocios para el alquiler de
un establecimiento libre de vinculos es del 15%, esta
institucién toma como base los hechos siguientes:

— Mediante carta de 22 de abril de 1998, S&N
inform6 a la Comisién de que en 1998 y en un
plazo de seis semanas liber6 de su vinculo a unos
184 bares con el fin de cumplir lo dispuesto en las
Ordenes relativas a la cerveza. El aumento medio del
alquiler logrado mediante estas negociaciones, com-
parado con el alquiler vinculado anterior, fue un
18% superior, lo que supone que el coeficiente
alquiler/volumen de negocios es aproximadamente
del 14,6%. Si el periodo de venta hubiese sido mds

(72)

(73)

(74)

(75)

largo, S&N piensa que podria haber logrado un
alquiler mds elevado.

— Gerald Eve y Christie & Co, Surveyors, Valuers and
Agents (en lo sucesivo, «Christie») sefialaron a S&N
que la mayoria de las revisiones de los estableci-
mientos libres de vinculos deberfan abonar un alqui-
ler de entre el 13 y el 17%. Por otra parte, también
informaron a S&N que, en su opinién autorizada,
los alquileres medios del sector se sitian por lo
general en torno al 50% del beneficio neto medio
del operador competente, siendo el 50% restante
imputable al arrendatario. En los casos en los que el
50% imputable al arrendatario no le ofrezca unas
buenas condiciones de vida, el porcentaje podria ser
inferior. A la inversa, en aquellos establecimientos
con mayores descuentos y beneficios, no son infre-
cuentes alquileres por encima del 50% y considera-
rian que el 60% constituye la parte mds alta de la
escala.

— Estod datos confirman los hechos presentados a la
OFT, segtin los cuales los establecimientos libres de
vinculos pagan en concepto de alquiler entre 2 y
3 puntos porcentuales mas de su volumen de nego-
cios que los arrendatarios vinculados a cerveceras y
en los alquileres libres sus equivalentes ascendian a
entre el 14 y el 15% del volumen de negocios. Ello
hizo posible que, en su Informe, la OFT basase su
método de cdlculo de la «subvencion de alquileres»
en la diferencia existente entre el alquiler real
pagado por los arrendatarios vinculados y una esti-
macién de entre el 14 y el 15% del volumen de
negocios.

Por todas las razones anteriormente expuestas, la Comi-
si6n considera que, el método basado en el coeficiente
alquiler/volumen de negocios es adecuado para calcular
la subvencién de alquileres para los arrendatarios vincu-
lados.

Muchos arrendatarios, basindose en el modelo SLTC,
sefialaron que la Ley relativa a los alquileres de 1954 no
se aplica a Escocia. Se alega que, por ello, el arrendatario
no dispone de seguridad de tenencia, por lo que existe
un desequilibrio entre las partes a la hora de llevar a
cabo las negociaciones de los alquileres.

Los arrendatarios en Escocia gozan de seguridad de
tenencia del local alquilado de conformidad con las dis-
posiciones contractuales de sus arrendamientos. En el
caso de los contratos de S&N, ello implica que tienen
seguridad de tenencia hasta la expiracién del contrato.
En el momento de la revisién de los alquileres, durante
la vigencia del contrato, el arrendatario escocés goza de
la misma seguridad de tenencia que el arrendatario
inglés.

Durante las negociaciones de los alquileres, cuando se
discute la renovacion de un contrato, el arrendatario no
dispone de seguridad de tenencia. La renovacién del
contrato y, por consiguiente, el hecho de que el arrenda-
tario siga ocupando el establecimiento dependen del
resultado de la negociacién del alquiler. Los arrendata-
rios no han presentado prueba alguna que sugiera que,
por término medio, el nivel de los alquileres en Escocia
se ve afectado por el supuesto desequilibrio de capaci-
dad de negociacion existente entre las partes.
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(76) La observacién presentada por la Licensed and Gaming beneficios de las mdquinas recreativas. En aplicacion de

Association puso en tela de juicio que S&N pudiera utili-
zar una decisién de exencion de los contratos de arren-
damiento para obligar al suministro de equipo auxiliar y
méquinas que funcionan con monedas. En aplicacion de
los contratos de arrendamiento (salvo en el caso de los
contratos de tipo E y S, en los que no es preceptiva),
S&N ha de dar su autorizacién previa por escrito si el
arrendatario desea introducir en su establecimiento o
explotar desde el mismo maquinas recreativas. Mientras
S&N siga siendo el arrendador en el marco del contrato
escocés, el contrato de noviembre para 1&G y el con-
trato temporal, no puede establecer como condicién
para dar su autorizacién que haya de compartir los

77)

Cuadro 3

los demds contratos de arrendamiento, como condicién
para dar su autorizacién S&N puede exigir una partici-
pacién en los beneficios o, como alternativa, que se
revise el alquiler. Por lo general, S&N exigird una partici-
paci6n en los beneficios, en el marco de aquellos contra-
tos en los que la cervecera pueda exigirlo como condi-
cién.

El resultado de esta evaluacion del diferencial de precios,
asi como las ventajas compensatorias figuran en el cua-
dro siguiente:

Diferencial de precios y ventajas compensatorias

£/barril
Final de afio: 30 de abril 1990-1991 1991-1992 1992-1993 1993-1994 1994-1995 1995-1996 1996-1997 1997-1998
Diferencial de precios 1 8 13 21 13 18 25 27
Subvencién del alquiler 31 35 37 31 18 24 25 27
Conclusién 30 27 24 10 5 6 0 0

(78)

(79)

(80)

Puede haber otras medidas compensatorias que no se
incluyen en el cuadro 3. No era necesario incluir las
medidas compensatorios descritas a continuacién, dado
que la subvencién del alquiler compensaba con creces el
diferencial de precios.

S&N invierte sumas importantes en el mantenimiento de
capital y las reparaciones de las instalaciones y acceso-
rios. Siempre que este gasto no se incluya entre las obli-
gaciones contractuales del arrendamiento de S&N, se
puede considerar que constituyen medidas compensato-
rias. Arrendatarios actuales y otros anteriores han sefia-
lado que no se beneficiaron de tal inversion.

Ademds, S&N también ofrece algunas ventajas no cuan-
tificadas. S&N concede préstamos a arrendatarios vincu-
lados. Aunque no estdn subvencionados, suponen una
ventaja para los arrendatarios en la medida en que no
pueden obtener fondos de otras fuentes de financiacion.
En segundo lugar, se facilita formacion. Determinadas
observaciones presentadas sobre la base del modelo
SLTC han sefialado la existencia de otros proveedores de
formacion. En tercer lugar, S&N ofrece con exclusividad
a sus arrendatarios algunas ventajas de asistencia técnica
y de mercadotecnia. Este asistencia incluye asesoria
sobre el almacenamiento y la distribucién de productos,
asi como asistencia por lo que se refiere a las solicitudes
y recursos de licencia y la dotacién de materiales de pro-
mocién y descuentos promocionales periddicos.

(81)

(82)

Los arrendatarios también se benefician del poder adqui-
sitivo del grupo S&N en relacion con el seguro de los
establecimientos. Por dltimo, S&N también ha accedido,
en determinadas circunstancias, a la rescisiéon del con-
trato de arrendamiento.

II. FUNDAMENTOS DE DERECHO

A. APARTADO 1 DEL ARTICULO 81

1. Mercado de referencia

Mercado de productos de referencia

El mercado de productos de referencia abarca, en princi-
pio, todos los bienes o servicios que el consumidor con-
sidera, por sus caracteristicas, precio o el uso que se pre-
tende hacer de ellos, razonablemente intercambiables
entre si(!%). Como sostuvo el Tribunal de Justicia en la
sentencia Delimitis (3°), «el mercado de referencia se

() Asunto 27/76: United Brands (Recopilacién 1978, p. 207),

apartado 12.
(®% Tribunal de Justicia, asunto C-234/89: Stergios Delimitis contra
Henninger Briu (Recopilacién 1991, p. [-935), apartado 16.
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define, en primer lugar, en funcién de la naturaleza de
la actividad econémica de que se trate, en este caso, la
venta de cerveza. Esta se lleva a cabo tanto por la via
del comercio al por menor, como por la de los estableci-
mientos de bebidas. Desde el punto de vista del consu-
midor, el sector de los establecimientos de bebidas, que
comprende especialmente los bares (*!) y restaurantes, se
distingue del sector del comercio al por menor, debido a
que la venta en los establecimientos de bebidas estd aso-
ciada, no s6lo a la mera compra de una mercancia, sino
asimismo a la prestacion de servicios, y porque el con-
sumo de cerveza en los establecimientos de bebidas no
depende bésicamente de consideraciones de cardcter
econémico. Esta especificidad de las ventas en los esta-
blecimientos de bebidas se confirma por el hecho de
que las empresas cerveceras hayan organizado sistemas
de distribucién propios para este sector, que precisa ins-
talaciones especiales, y de que los precios practicados en
este sector searn, en general, superiores a los practicados
para las ventas en el comercio al por menor».

En atencidn al sistema de licencias especifico del Reino
Unido, se ha de precisar qué secciones de los tres tipos
distintos de establecimientos expendedores de bebidas
(considerando 23) forman el mercado de productos de
referencia de «bares y restaurantes». A este respecto se
hace referencia al punto 43 de la Comunicacion relativa
al Reglamento en el que se afirma que «el concepto de
locales para la venta y el consumo de bebidas abarca
todos los locales con licencia que se utilicen al efecto.
También se incluyen los clubes privados». Eso es algo
comprensible, ya que todos estos puntos de venta, en
los que también se incluyen los establecimientos con
licencias restringidas, tienen en comiin que las bebidas
se adquieren para ser consumidas dentro del local y que
en ellos existe un componente sustancial de prestacién
de servicios. La Comisién reconoce que los precios de la
cerveza consumida en los clubes se sitdan por debajo de
los aplicados en los bares. En diciembre de 1994 eran
entre un 82 y un 83 % mds bajos que los practicados en
los bares(*?). No obstante, este dato refleja en gran
medida el hecho de que se trata de establecimientos sin
dnimo de lucro. Los precios de la cerveza practicados en
los clubes siguen siendo superiores a los de los super-
mercados en razén del componente de prestacion de
servicios en los primeros. Por otra parte, el sistema espe-
cifico de distribucién para todo el sector de consumo in
situ, clubes incluidos, es el mismo: las instalaciones espe-
ciales para la expedicién de cerveza de barril, las listas
de precios de la cerveza fabricada por la empresa y la
existencia de vinculos por préstamos.

De todo ello se deduce que el mercado de referencia es
el de distribuciéon de cerveza en locales destinados a la
venta y el consumo de bebidas (todo el mercado de con-
sumo in situ). Como se afirmé en la sentencia Delimi-
tis (%), esta conclusién no se ve afectada por la existen-
cia de un cierto solapamiento entre este sector y el del
consumo fuera de establecimientos, especialmente en la
medida en que las ventas al por menor hacen posible

(®') La versién alemana (lengua del procedimento) de la sentencia
emplea el término Schankwirtschaften. En la version francesa, lengua
de trabajo del Tribunal, se utiliza el término “cafés”.

(*?) Extractos del estudio de Stats MR sobre los precios al por menor,
remitido por una cervecera nacional a la OFT.

(¥%) Véase la nota 20, apartado 17.

(85)

(89)

que nuevos competidores den a conocer sus marcas y
utilicen su renombre para poder acceder al mercado de
venta y consumo de bebidas en establecimientos.

Mercado geogrifico de referencia

Las condiciones competitivas objetivas de la oferta y la
demanda en el suministro de cerveza al sector de con-
sumo in situ varian considerablemente en las distintas
zonas de la Unién Europea. Como el Tribunal de Justicia
sostuvo en el apartado 18 de la sentencia Delimitis, los
contratos de suministro de cerveza atin se celebran, en
su mayor parte, a nivel nacional. Tal es especialmente el
caso del Reino Unido, al no existir fronteras terrestres.
De ello se deduce que, al aplicar las normas comunita-
rias de competencia al acuerdo, se ha de tener en cuenta
el mercado britdnico de distribucién de cerveza en loca-
les destinados a la venta y el consumo de bebidas.

El mercado de la cerveza del Reino Unido también se
diferencia del de los demds Estados miembros como
consecuencia de las Ordenes (considerando 16), el
elevado consumo de cerveza de barril (considerando
19), la presencia de empresas gestoras de bares
(considerando 22), las normas de concesiéon de licencias
a los bares (considerandos 23 y 24) y la variedad de
tipos de ale que se ofrecen (considerando 38).

2. Acuerdo entre empresas

S&N y los arrendatarios son empresas a efectos de lo
dispuesto en el apartado 1 del articulo 81.

Cada uno de los arrendamientos celebrados entre S&N y
los arrendatarios, de forma similar a los modelos de
contratos antes descritos, son acuerdos a efectos de lo
dispuesto en el apartado 1 del articulo 81.

3. Consecuencias negativas sobre la competencia de
las restricciones de principio

3.1. Descripcién y naturaleza de las restricciones de
principio

Los contratos de suministro de cerveza, como son los
arrendamientos, se definen, por lo general, haciendo
referencia a la obligaciéon de compra exclusiva que, en
términos generales, va acompafiada de una prohibicién
de competencia (**). Estas cldusulas se formulan en el
contrato de arrendamiento como sigue (considerandos
38 y 39):

— El arrendatario deberd adquirir a S&N o su represen-
tante y a ninguna otra persona o empresa las cerve-
zas que necesite (salvo la cerveza alternativa) para la
venta en sus locales; en la préctica, la cervecera estd
facultada para afiadir, sustituir o eliminar las marcas

(** Véase la nota 20, apartado 10.
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de un tipo especificado en la lista de precios de la
empresa (obligacion de compra exclusiva).

— El arrendatario no deberd vender o exponer para la
venta en sus locales o introducir en ellos con fines
de venta: a) ninguna cerveza de un tipo especificado,
si no estd suministrada por S&N o sus representan-
tes; o b) ninguna otra cerveza, a menos que: i) vaya
envasada en botellines, botes u otros contenedores
pequefios; o ii) esté envasada en barril y la venta de
tal cerveza en barril sea habitual o resulte necesaria
para satisfacer una demanda suficiente desde el
punto de vista del arrendatario (prohibicién de com-
petencia).

(90) Se puede sefalar que, al margen de la prohibicién expli-
cita de competencia con relacién a determinados tipos
especificados de cerveza, la obligacién de compra exclu-
siva se ha formulado de tal forma que ya incluye impli-
citamente una prohibicién de competencia, que se ha
traducido en la expresion das cervezas especificadas».

(91) Debido a la obligacién de compra exclusiva, los arrenda-
tarios no estdn autorizados a aceptar ofertas de produc-
tos sujetos a contratos procedentes de otros proveedo-
res. Se prohibe la competencia por hacerse con el mer-
cado de los arrendatarios entre la cervecera y otros
mayoristas que ofrecen las mismas marcas (restricciéon
de la competencia dentro de una misma marca).

(92) La prohibicion explicita e implicita de competencia en
relacién con determinados tipos de cerveza, es decir, la
prohibicién de que los arrendatarios adquieran otras
marcas de determinados tipos a otros fabricantes de cer-
veza, restringe la competencia entre las distintas marcas.
Si bien las disposiciones contractuales relativas a la com-
pra de tipos no especificados imponen a los arrendata-
rios algunos obstdculos administrativos, no les restringen
la libertad de ofrecer en sus locales tales tipos. Por con-
siguiente, estas cldusulas no restringen la competencia.

3.2. Efecto restrictivo

(93) Una vez definido el cardcter de la restriccion de la com-
petencia provocada por la red de arrendamientos de la
compaiifa cervecera, se han de demostrar los efectos res-
trictivos producidos entre los minoristas y proveedores
del mercado de referencia (2°).

(¥’) Véase también el apartado 13 de la sentencia Delimitis: «Si bien
los acuerdos de este tipo (suministro exclusivo de cerveza) no tie-
nen por objeto restringir la competencia, a efectos del apartado 1
del articulo 81, no obstante, es preciso verificar si no tienen por
efecto impedirla, restringirla o falsear su libre juego.»

(94) En el asunto Brasserie De Haecht/Wilkin (29), el Tribunal
de Justicia sostuvo que las consecuencia de un contrato
de suministro de cerveza tenfan que evaluarse en el con-
texto econémico y juridico en el que se producian ya
que, unidas a otras, podrian producir un efecto acumu-
lativo sobre la competencia. De esta sentencia también
se desprende que el efecto acumulativo de varios acuer-
dos similares no constituye sino un factor entre otros a
la hora de analizar si se impide, restringe o falsea la
competencia (¥).

3.2.1. Efecto acumulativo de varias redes similares

(95) Lo que se pretende lograr con esta evaluacion es calcular
el grado de restriccion del mercado britdnico de con-
sumo in situ, asi como los obsticulos con que se
encuentran otros fabricantes de cerveza, ya sean nacio-
nales o extranjeros, para acceder al mercado de con-
sumo in situ de forma independiente, como resultado
del efecto acumulativo de todas las redes de las cervece-
ras. Dicho de otro modo, la evaluacién estd relacionada
con la posibilidad de que esas otras cerveceras lleguen al
consumidor final en unas condiciones competitivas (%)
definidas de forma independiente por la cervecera de
que se trate.

(96) Ademads, habida cuenta de que S&N notificé los arrenda-
mientos para acogerse a una exencion con efectos a par-
tir de la fecha en que se celebraron los acuerdos, esta
evaluacion ha de retrotraerse hasta 1985, afio en que se
introdujeron los arrendamientos.

(97) El efecto restrictivo producido por las redes de contratos
de las cerveceras adopta diferentes formas. En primer
lugar, se comprueba una integracién vertical de las cer-
veceras del Reino Unido que alcanza el nivel minorista.
Este tipo de integracion vertical se concreta en bares
directamente gestionados y otros vinculados. En
segundo lugar, la red también celebra «acuerdos vertica-
les» a dos niveles. Por una parte, de una forma directa
con establecimientos al por menor mediante vinculos
por préstamos, o a nivel mayorista, mediante acuerdos
de suministro que conllevan un vinculo (obligaciones de
compra exclusiva, de compra minima, de almacena-
miento, etc.), celebrados con mayoristas «tradicionales»,
empresas explotadoras de bares que no fabrican cerveza
u otras cerveceras en su funciéon mayorista.

(*%) Asunto 23/67 (Recopilacién 1967, p. 407).

(?7) Véase la nota 19, considerando 14.

(*%) Por lo que respecta a la politica de competencia, los pardmetros
principales son los genéricos above the line: posicionamiento global
de la marca (precios incluidos), politica general de marketing (con-
cepto publicitario, publicidad a nivel nacional, promociones) en
oposicion a los especificos below the line, que es un tipo de marke-
ting orientado al «punto de ventan.
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(98) Como se observa en el cuadro 2 (considerando 24), las que la relacion contractual no tiene un cardcter efimero.

(99)

(100)

(101)

(102)

ventas de los establecimientos vinculados a cerveceras y
de los gestionados directamente representaron en 1985
aproximadamente el 55% de las ventas en el sector de
consumo in situ. Ese mismo afio, las ventas correspon-
dientes a los establecimientos vinculados por préstamos,
se elevaban a un 22%. Habida cuenta de que, antes de
la introduccién de las Ordenes, los cambios producidos
en la situacion del sector de consumo in situ en el Reino
Unido habian sido escasos, se considera que los datos de
1990 son representativos al menos para el periodo
1985-1989. En 1990, atin no se habian aplicado plena-
mente las Ordenes, por lo que, aunque la situacion
estaba empezando o cambiar en relacién con la de los
aflos anteriores, se puede calcular que cerca del 70% del
consumo de cerveza en el sector de consumo in situ
seguia teniendo lugar en puntos de venta vinculados.

Por lo que respecta a 1997, dltimo afio del que se dis-
pone de este tipo de datos, los establecimientos vincula-
dos a las cerveceras o los gestionados directamente por
ellas dan cuenta del 27,2% del volumen total, mientras
que los establecimientos con vinculaciéon por préstamos
alcanzan, por su parte, el 18,1%. Existe una parte no
identificable del volumen correspondiente a los estable-
cimientos vinculados por préstamos en virtud de un
compromiso juridico vinculante del minorista (con-
siderando 26) (*°) que no se conoce, aunque es muy
probable que tal compromiso abarque al menos el 10%
del volumen total del sector de consumo in situ. Por
consiguiente, se ha de concluir que las cerveceras del
Reino Unido vinculan directamente un mdximo del
45,3% (aunque lo mds probable es que, como minimo,
vinculen un 37%). La importancia de esta cifra en el
mercado de consumo in situ del Reino Unido hace que
otras cerveceras no puedan acceder directamente al mer-
cado minorista.

Se ha alegado que, dado que las Ordenes hacen posible
rescindir las vinculaciones por préstamos con un prea-
viso de tres meses, ya no deberfa considerarse que estas
vinculaciones entorpecen el acceso.

La Comision acepta que no siempre se excluye el acceso
independiente a los puntos de venta vinculados por
préstamos, dado que un nimero no identificado de los
acuerdos de vinculacién por préstamos es de cardcter no
exclusivo (*%). No obstante, por lo que se refiere al volu-
men cubierto por la vinculacién por préstamos, «la posi-
bilidad de que otras cerveceras accedan directamente al
consumidor final en condiciones competitivas definidas
de forma independiente» es escasa.

La Comision reconoce también que las Ordenes facilitan
la posibilidad de rescindir una vinculacién por préstamo.
No obstante, la duracién media de cuatro afios sugiere

(*%) No puede negarse la existencia de un nexo intrinseco entre la vin-
culacién por préstamos y el volumen real adquirido. La mejor
prueba de su existencia es la incapacidad de las empresas cervece-
ras para disociar los dos en su contabilidad interna.

(*% Este tipo de acceso podria quedar excluido en la practica mediante
mdltiples préstamos no exclusivos.

(103)

(104)

(105)

Por otra parte, la cervecera que desee acceder de forma
independiente a un establecimiento vinculado por prés-
tamos ha de ofrecer al explotador del bar de que se trate
los medios financieros para reembolsar el primer prés-
tamo (lo mds probable es que sea mediante una nueva
obligacién de préstamo). Asi pues, la competencia entre
estas cerveceras no se circunscribe a la calidad ni al pre-
cio (directo) de la cerveza, sino que exige que la otra
cervecera ofrezca también vinculaciones por préstamos.
Ademds, se ha de subrayar que este tipo de acceso inde-
pendiente a un local vinculado por préstamos sélo tiene
sentido si la cervecera dispone de todos o la mayoria de
tipos de cerveza que normalmente ponen a disposicién
del puablico, dado que, de no ser asi, el coste financiero
total del préstamo tendria que cubrirse con la venta de
una marca (0 un cierto niimero de marcas).

No se cuestiona la posibilidad de que el volumen vincu-
lado ofrezca a pesar de todo acceso indirecto a otras
cerveceras en la medida en que la cervecera o el mayo-
rista que impone el vinculo (mediante propiedad o prés-
tamos) esté dispuesto a suministrar a sus puntos de
venta vinculados cerveza de otros fabricantes. No obs-
tante, la evaluacion sobre el efecto de restriccion debe
centrarse en las posibilidades de acceso independiente
para otras cerveceras, que evidentemente no procede de
la cooperacion <horizontal» entre competidores. Este
tipo de cooperacién puede limitar el nivel de la compe-
tencia entre marcas de las distintas cerveceras y el fabri-
cante que impone el vinculo sélo aceptard en sus locales
cervezas de otro fabricante si revierte en su propio
interés.

Ademds de los vinculos directos (locales gestionados y
arrendados y vinculos por préstamos) establecidos por
las cerveceras del Reino Unido con los establecimientos,
se ha de hacer referencia al 19,7 % (en 1997) que se dis-
tribuye mediante los establecimientos que pertenecen o
estdn gestionados directamente por empresas propieta-
rias de bares pero no productoras de cerveza. Se estima
que el volumen correspondiente a los acuerdos de sumi-
nistro con «vinculo» entre cadenas de bares y cerveceras
asciende al 13% aproximadamente. En este porcentaje
se incluye el volumen total de Inntrepreneur Pub Com-
pany Limited, Spring Estates Limited y Allied Domecq
Retailing. Todas estas empresas tuvieron que adquirir en
1996 (*!) a una tnica cervecera nacional toda la cerveza
consumida en sus locales. También se incluyen las esti-
maciones de los suministros sujetos a restricciones con-
tractuales de las cuatro cerveceras nacionales con otras
cadenas de bares.

Por lo tanto, se puede concluir que, en 1997, hasta un
méximo de aproximadamente el 58% (aunque lo mds
probable es que al menos sea un 50%) del volumen de
cerveza correspondiente al sector de consumo in situ del
Reino Unido segufa suministrindose mediante vincula-
ciones de las cerveceras. Por consiguiente, desde 1985,

(*!) El acuerdo exclusivo de suminsitro de las cadenas de Inntrepreneur

y Spring finalizé el 28 de marzo de 1998; el de las cadenas de
Allied Domecq, el 12 de diciembre de 1997.
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(106)

(107)

(108)

los acuerdos vinculantes celebrados por las cerveceras
han influido considerablemente en las posibilidades de
acceso independiente al mercado del consumo in situ del
Reino Unido.

3.2.2. Otros factores

El Tribunal de Justicia también sostuvo que, como con-
firmé en dltimo término la sentencia Delimitis antes
mencionada, las consecuencias de la red de acuerdos de
compra exclusiva no es mds que un factor de los que
hay que analizar en el contexto econdémico y juridico a
la hora de evaluar un acuerdo. Los demds elementos que
se han de tener en cuenta son, en primer lugar, los rela-
cionados con las oportunidades de acceso y, en segundo
término, las condiciones de competencia en las que ope-
ran las distintas fuerzas en el mercado de referencia.

3.2.2.1. Posibilidades de acceso

El apartado 21 de la sentencia Delimitis hizo referencia
a das posibilidades reales y concretas para que un nuevo
competidor se infiltre en el haz de contratos gracias a la
adquisicion de una fébrica de cerveza ya implantada en
el mercado con toda su cadena de puntos de venta, o de
eludir el haz de contratos mediante la apertura de nue-
vos establecimientos de bebidas. A estos efectos, es pre-
ciso tomar en consideracién las normativas y los acuer-
dos relativos a la adquisicion de sociedades y al estable-
cimiento de puntos de venta, asi como el ntimero
minimo de puntos de venta necesario para la explo-
tacion rentable de un sistema de distribucién. La presen-
cia de mayoristas de cerveza no vinculados a producto-
res activos en el mercado constituye asimismo un factor
que puede facilitar el acceso de un nuevo productor a
este mercado, ya que aquél se puede beneficiar de los
circuitos de venta explotados por estos mayoristas para
la distribucion de su propia cervezar.

No es facil abrir un niimero sustancial de bares en unos
pocos afios debido a las normas de concesion de licen-
cias (véase el considerando 34). Por otra parte, aunque
los bares del Reino Unido cambian de mano con fre-
cuencia y se ha vendido en operaciones individuales un
nimero elevado de bares, se ha de hacer hincapié en
que la inversion que tendria que desembolsar todo
nuevo competidor para adquirir una red de estableci-
mientos o para abrir nuevos bares es muy elevada (*2) e
implicaria de hecho un cambio de orientacién, ya que
pasarfa de ser un productor de cerveza a convertirse
también en minorista. Ademds, ello requeriria instituir
unos nexos horizontales con otras cerveceras del Reino
Unido para poder suministrar todos los tipos diferentes

(*?) El precio medio de venta de un bar privado sin vinculos en el
Reino Unido ronda las 200 000 libras esterlinas (fuente: Fleurets).

(109)

(110)

(111)

(112)

(113)

de cerveza propios de estos establecimientos, dado que
los nuevos competidores (especialmente los extranjeros)
tenderdn a ofrecer determinadas marcas, en lugar de
toda la gama de cervezas que se consumen habitual-
mente en el Reino Unido.

Si bien en los dltimos afios se han producido unas cuan-
tas absorciones directas de cerveceras del Reino Unido
(con sus locales vinculados) por parte de empresas
extranjeras, en la mayorfa de los casos estas tltimas se
han desprendido posteriormente de las primeras (asi ha
sucedido con la participacion de la cervecera holandesa
Grolsch en Ruddles y la australiana Foster's en Courage).

Por otra parte, el papel relativamente poco importante
que desempefian los mayoristas «tradicionales» en la
distribucion de cerveza en el Reino Unido (con-
siderando 21) dificulta a las cerveceras extranjeras o a
los nuevos productores de cerveza la posibilidad de
introducirse en el mercado de forma independiente.

Por consiguiente, en la mayoria de los casos las cervece-
ras extranjeras autorizan a una de las grandes producto-
ras del Reino Unido a fabricar y distribuir sus productos
en este pafs, con lo que logran acceder a sus bares y a
las instalaciones de distribucién de los bares sin
vinculos. En estas circunstancias, la cervecera britdnica
tiene una gran influencia en el posicionamiento y el
mérketing (publicidad) de la marca extranjera.

La Comisién acepta que la importancia creciente del
volumen de ventas al por menor en establecimientos
explotados por cadenas de bares no productoras de cer-
veza ofrece, al menos en teoria, mayores posibilidades a
otras cerveceras de acceso al consumidor britdnico de
cerveza in situ. Resulta evidente que para un recién lle-
gado al mercado, aunque solo disponga de una marca,
es mucho mads fdcil celebrar acuerdos con cadenas de
bares, con lo que lograrfa acceder a toda la red, que con
establecimientos concretos. No obstante, por las razones
anteriormente aducidas en el considerando 99, no se
puede calcular con precision la apertura concreta de ese
segmento del mercado. Por otro lado, si una cervecera
desea suministrar a cadenas de bares sin recurrir a su
propia infraestructura, se veria obligada a organizar la
distribuciéon (véanse también los considerandos 23

y 32).

3.2.2.2. Juego de la competencia en el mercado (*?)

La industria cervecera del Reino Unido ha venido atrave-
sando un proceso de concentracion (considerando 20).

(**) Véase también el apartado 22 de la sentencia Delimitis. Véase la

nota 20.



L 186/44

Diario Oficial de las Comunidades Europeas 19.7.1999

(114)

(115)

En segundo lugar, es probable que tanto la demanda
general de cerveza como el mercado de consumo in situ
sigan su tendencia a la baja o, en el mejor de los casos,
se mantengan estancados (considerando 17). Ademds, el
gasto cada vez mayor que se ha de dedicar a publicidad
para la promocién de una tinica marca (coste con pér-
dida) ofrece a las cerveceras extranjeras un incentivo adi-
cional para introducirse en el mercado mediante acuer-
dos de licencia. Por dltimo, las posibilidades de utilizar
el renombre adquirido en el mercado de la venta de cer-
veza fuera de los establecimientos para poder acceder de
forma independiente al de consumo in situ son menores
en el Reino Unido que en la mayoria de los paises
europeos, habida cuenta de que el primer sector sélo
representa el 30% de las ventas totales de cerveza
(considerando 17).

3.3. Conclusion sobre el primer criterio Delimitis

De lo anteriormente expuesto se puede deducir que,
haciendo un andlisis de todos los acuerdos vinculantes,
incluidos los de suministro de cerveza, aunque sin cir-
cunscribirse a ellos, y de los demds factores pertinentes
en el contexto econémico y juridico del mercado de
consumo in situ del Reino Unido, puede comprobarse
que, segin la informaciéon mds reciente de que se dis-
pone, los acuerdos con vinculacién de las cerveceras
tenfan en 1985 y siguen teniendo en la actualidad unos
efectos acumulativos como resultado de los cuales se
entorpece de forma considerable el acceso al mercado,
tanto de los nuevos competidores nacionales como de
los fordneos.

3.4. Contribucion significativa

Ha llegado el momento en que es preciso evaluar, como
aclaré el Tribunal de Justicia en el apartado 24 de la
sentencia Delimitis, «en qué medida los contratos cele-
brados por la fébrica de cerveza de que se trate contri-
buyen al efecto acumulativo producido, a este respecto,
por el conjunto de contratos similares observados en
este mercado. La responsabilidad de este efecto de cierre
del mercado debe imputarse, conforme a las normas
sobre competencia comunitarias, a las fdbricas de cer-
veza que contribuyen al mismo de manera significativa.
Los contratos de suministro celebrados por las fabricas
de cerveza cuya contribucién al efecto acumulativo es
insignificante no entran, por tanto, dentro de la prohibi-
cién del apartado 1 del articulo 85». Por consiguiente,
cuando se evalie en qué medida contribuye al citado
efecto una determinada cervecera, en este caso S&N, se
habrd de evaluar la totalidad de la red de vinculos de la
misma, incluidas, aunque no de forma exclusiva, la obli-
gacion exclusiva de compra y la prohibicién de compe-
tencia inherente de los arrendamientos. Dicho de otro
modos, es la red la que, segiin la sentencia Delimitis, <ha
de aportar una contribucién significativa al efecto de
bloqueo provodado por la totalidad de los acuerdos vin-
culantes de las cerveceras en su contexto econdémico y
juridico» (>4).

(** Pentiltima frase del punto 1 de la parte dispositiva de la sentencia.

(116) En esta tarea se tendrd en cuenta los efectos producidos

por la red de S&N en su conjunto; de comprobarse la
presencia de efectos restrictivos se atribuirdn también a
cada uno de sus componentes (*®).

3.4.1. La notificacién de minimis sobre la cerveza (>®)

(117) Es evidente que S&N no es una «cervecera pequefia» tal

como se define en la notificacién, dado que produce
mads de 200 000 hl, su cuota de mercado es superior al
1% del mercado de consumo in situ del Reino Unido y
uno de los modelos de contrato de arrendamiento es, en
algunos casos, superior al maximo de quince afios indi-
cado en la notificacion.

3.4.2. Evaluacién individual

(118) El Tribunal sostuvo en la sentencia Delimitis (*”) que a

importancia de la contribucién del contrato concreto
depende de la posicién de las partes contratantes en el
mercado afectado y de la duracién del contrato». En los
apartadados 25 y 26 de la sentencia, el Tribunal aclar6
que «esta posicién no depende sélo de la parcela de
mercado de la fibrica de cerveza y del grupo al que, en
su caso, pertenezca, sino también del nimero de puntos
de venta vinculados a ésta o a su grupo, en relaciéon con
el nimero total de establecimientos de bebidas existentes
en el mercado de referencia». Por lo que respecta a la
duracién, el Tribunal indicé que «si la duracién es mani-
fiestamente excesiva respecto a la duracién media de los
contratos de suministro de cerveza generalmente cele-
brados en el mercado afectado, el contrato concreto estd
prohibido por el apartado 1 del articulo 85. Una fébrica
de cerveza que disponga de una parcela de mercado
relativamente reducida, que vincula a sus puntos de
venta durante muchos afios, puede, en efecto, contribuir
a un cierre del mercado de una manera tan significativa
como un fébrica de cerveza que tenga una posicién rela-
tivamente fuerte en el mercado, que, en cortos intervalos
de tiempo, libera regularmente de su vinculacién sus
puntos de venta.

(119) En los asuntos de helados alemanes, el Tribunal de Pri-

(36

37

)

mera Instancia hizo referencia, al evaluar la contribucion
significativa de las empresas en cuestidn, a «a posicion
de fuerza ocupada por la [empresa en cuestion] en el
mercado de referencia y, en particular, su cuota de mer-
cado» (*8). Asi pues, el TPI se ha basado fundamental-
mente en el concepto mds amplio de la cuota global de
mercado.

(**) El Tribunal de Primera Instancia sefial6 en los asuntos T-7 & 9/83:

Langnese-Iglo and Scholler (Recopilacién 1995, p. 1I-1539 y II-
1611), apartados 129 y 95 respectivamente (en lo sucesivo, <los
asuntos de helados alemanes») que «si existe una red de acuerdos
similares celebrados por un solo fabricante, las conclusiones en
cuanto a los efectos de dicha red en el juego de la competencia se
aplicardn a todos los contratos individuales que constituyen la
red».

Punto 40 de la Comunicacién relativa al Reglamento (DO C 121
de 13.5.1992, p. 2).

Ultima frase del punto 1 de la parte dispositiva de la sentencia.
Véase la nota 33; apartado 87 en el asunto Scholler y
apartado 112 en el asunto Langnese-Iglo.
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(120) Por consiguiente, si se pretende evaluar la contribucion nado) supone, por consiguiente, en torno a una cuarta

(121)

(122)

(123)

de una empresa cervecera, se ha de tener en cuenta su
posicién en el mercado de referencia y, en particular,
sus efectos restrictivos sobre el acceso al mercado mer-
ced a acuerdos con vinculo y, en segundo término, la
duraciéon de sus acuerdos restrictivos y especialmente
sus modelos de contrato.

La evaluacién de la contribuciéon de la empresa cerve-
cera debe tener en cuenta los establecimientos directa-
mente gestionados por ella, aunque este sector no entra
dentro del dmbito de aplicacién del apartado 1 del
articulo 81, al no tratarse de acuerdos celebrados entre
operadores independientes. A la hora de analizar los
acuerdos notificados (que forman parte de la red de la
empresa cervecera), especial importancia tiene que se
tome debidamente en consideracion el efecto de restric-
cién provocado por los establecimientos gestionados
directamente por una cervecera nacional, puesto que las
Ordenes limitan el nimero total de vinculos de propie-
dad. No obstante, sin sobrepasar el limite, la cervecera
puede decidir si desea explotar el establecimiento
mediante un contrato de arrendamiento o mediante ges-
tién directa. Por lo tanto, tiene la posibilidad de ofrecer
en cualquier momento un contrato de arrendamiento a
un establecimiento que en ese momento esté siendo ges-
tionado directamente y, una vez expirada la duraciéon
del contrato, de convertir el establecimiento arrendado
en otro de gestion directa.

El resto de segmentos de la «red vinculada» de S&N son
sus vinculos por préstamos y las obligaciones de adquisi-
cién (exclusividad, compra minima, obligacién de alma-
cenamiento y prohibicién de competencia, etc.) de sus
«socios mayoristas». Como se ha sefialado en el
considerando 13, la Comisién no dispone de muchos
datos en relacién con este «canal». Ademds, a la hora de
evaluar la envergadura en el mercado de una cervecera
determinada, también se puede tener en cuenta su cuota
global en el mercado de consumo in situ del Reino
Unido y su cuota del mercado afin de fabricacién de cer-
veza en este pais.

Los 892 bares (de los que 421 se explotan mediante
arrendamientos) propiedad de S&N en 1990-1991 y los
2600 (432 arrendados) de 1997-1998 suponen el
0,57% y el 1,9%, respectivamente, del ntimero total de
establecimientos expendedores de bebidas alcohdlicas.
Por otra parte, suponen, como se indica en el cuadro 1
(considerando 9), aproximadamente el 2,8% y el 4,12%,
respectivamente, del volumen de consumo in situ en
1990-1991 y 1997-1998, respectivamente (a la parte
vinculada correspondié el 1,32% y el 0,89 %, respectiva-
mente). Las ventas vinculadas de S&N de las que la
Comisién dispone de datos, es decir, las anteriores mds
las de los establecimientos vinculados por préstamos,
suponen el 6,16%(>°) y el 9,44%, respectivamente. El
segmento «vinculado» (propiedad, préstamos y gestio-

(*%) La Comisién no dispone de informacién detallada sobre la red vin-
culada de S&N con anterioridad a 1990, es decir, para el periodo
1985-1990. Por ello, es posible que en ese periodo la red vincu-
lada de S&N no haya contribuido de forma significativa al efecto
restrictivo. No obstante, se partird del supuesto, posiblemente en
contra de los intereses de la empresa, de que los contratos de
arrendamiento se encuadran en el dmbito de aplicacion del
apartado 1 del articulo 71 para todo el perfodo.

(124)

(125)

(126)

parte de las ventas totales de S&N de su cuota de apro-
ximadamente el 28 % del mercado de consumo in situ. A
estas cuotas de mercado ya significativas se deberfan
afiadir los «vinculos de los socios mayoristas», como se
ha indicado anteriormente en el considerando 122.

Por lo que respecta a la duracién en los segmentos de la
red vinculada de S&N, se entiende que todos los estable-
cimientos que son propiedad de la empresa mantienen,
en principio, una relacién indisociable con ella. Ello no
s6lo sucede con los establecimientos directamente ges-
tionados, sino que también los bares arrendados se vol-
verdn a entragar, una vez expirado el contrato de arren-
damiento (a corto o largo plazo), a otro operador
mediante vinculo. Los arrendamientos mds prolongados
tienen en algunos caso una vigencia de veinte afios. Los
vinculos por préstamos de la empresa duran, por tér-
mino medio, entre dos afios y medio y tres afios y
medio.

Por consiguiente, se ha de concluir que las ventas vincu-
ladas de S&N, de las que los acuerdos notificados consti-
tuyen una parte, contribuyen de forma significativa al
efecto de restriccion del mercado britdnico de consumo
in situ. Por lo tanto, la obligacién de compra exclusiva y
la prohibicién de competencia que figuran en los arren-
damientos tienen un efecto restrictivo sobre la compe-
tencia.

4. El efecto restrictivo de otras restricciones sobre la
competencia

4.1. Descripcion

Los contratos de arrendamiento constan de las cldusulas
siguientes (clausulas que, de acuerdo con algunas de las
partes que respondieron a la notificacién, tenian un
efecto restrictivo sobre la competencia):

— obligaciéon de gestionar y mantener el interior del
local y sus instalaciones y accesorios en buen estado
de conservacion;

— obligaciéon de utilizar los locales exclusivamente
como bar con licencia plena;

— restricciones sobre traspasos;

— obligacién de vender a S&N o al nuevo arrendatario
las instalaciones y accesorios, el mobiliario y los
demds efectos y existencias a la expiracién del con-
trato de arrendamiento;

— prohibicién de colocar méquinas recreativas sin la
autorizacion de S&N; y
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— cldusulas relativas a la publicidad en algunos de los
arrendamientos (en lo sucesivo se conocerd conjun-
tamente con el nombre de «ldusula publicitaria»): la
obligacién de mostrar anuncios facilitados por S&N
(en los contratos de arrendamiento de 1&G de 1993
y en el contrato escocés); y la autorizacién para
anunciar exclusivamente productos suministrados
por terceros en proporcién a la cuota de los mismos
en el volumen de negocios total de los estableci-
mientos (en todos los contratos ingleses).

4.2. Evaluacién

No se puede considerar que las cuatro primeras clausu-
las tengan como objeto o efecto restringir la competen-
cia en un mercado determinado. La cldusula relativa a
las mdquinas tragaperras no es restrictiva, habida cuenta
de su influencia en el cardcter de los locales (*°).

Si la cldusula publicataria entra en conflicto o no con lo
dispuesto en el apartado 1 del articulo 81, sélo es perti-
nente para el mercado de distribucién de cerveza. Por lo
que respecta a todos los demds mercados afines de
suministro en establecimientos con licencia plena en el
Reino Unido, como por ejemplo el de bebidas distintas
de la cerveza, patatas fritas «crisps» y maquinas tragape-
rras, la cldusula no es restrictiva. En ausencia de la obli-
gacion de compra exclusiva y de la prohibicién de com-
petencia para el suministro de tales productos, los arren-
damientos no restringen de forma apreciable, mediante
la mera imposicién de una cldusula publicitaria, la com-
petencia en tales mercados, caso de existir.

Por lo que respecta al suministro de cerveza, la obliga-
cién de mostrar la publicidad facilitada por S&N no res-
tringe en modo alguno la publicidad de la cerveza sumi-
nistrada por otras empresas, por lo que no constituye
una restriccion de la competencia. La cldusula que figura
en los contratos ingleses tiene por objeto limitar, en
cierta medida, la publicidad de la cerveza suministrada
por otras empresas. La tnica cerveza que el arrendatario
de S&N estd autorizado o comprar a otras empresas, de
conformidad con lo estipulado en el contrato de arren-
damiento, es la alternativa y la de tipos no especificados.
En particular, es posible que las marcas de cerveza de
tipos no especificados no sean muy conocidos por el
consumidor britdnico, por lo que requerirfan una publi-
cidad puntual especifica. La letra de la clausula impedirfa
la publicidad de estos nuevos productos, dado que exige
que sea proporcional al volumen de negocios generado
por los mismos, que, por definicién, es pricticamente
nulo, al tratarse de productos nuevos. No obstante, a la
Comisién no le consta que la cldusula publicitaria se

(*%) Véase igualmente el punto 53 de la Comunicacion relativa al
Reglamento. Véase la nota 15.

(130)

(131)

haya aplicado de una forma muy estricta. Antes al con-
trario, mediante carta de 2 de octubre de 1998, S&N
confirmé que no ha utilizado, no utiliza y nunca utili-
zard los contratos de arrendamiento para excluir o
impedir ilegalmente la publicidad relativa a los produc-
tos de otras empresas. En la préctica, aquellos arrendata-
rios que ocupan locales sujetos al contrato de arrenda-
miento escocés exponen con mucha frecuencia el mate-
rial publicatario que le facilitan otros proveedores. S&N
no ha tratado de impedir a los arrendatarios que mues-
tren este material, ni nunca les ha denegado la autoriza-
cién para hacerlo. En estas circunstancias, no se consi-
dera que la cldusula publicitaria constituya una restric-
cién apreciable de la competencia.

5. Repercusiones sobre el comercio entre Estados
miembros

Cuando, por las razones enunciadas anteriormente, la
obligacién de compra exclusiva y la prohibiciéon de
competencia incluidas en los contratos de arrendamiento
en cuestién resultan en una eliminacién de la libertad de
los arrendatarios para almacenar y ofrecer a la venta al
consumidor determinadas cervezas de competidores,
estos dltimos no pueden acceder a los establecimientos
afectados, independientemente de su localizacién geo-
grifica y del origen de los productos, a menos que
hayan celebrado un acuerdo especifico con S&N. Esta
restriccién tiene como consecuencia que sus niveles de
venta de cerveza se sittien por debajo de los que podrian
alcanzar en otras circunstancias. Quienes mds sufren las
consecuencias son los proveedores extranjeros que tra-
tan de establecerse de forma independiente en el mer-
cado britdnico de consumo de cerveza in situ; es proba-
ble que los acuerdos «restrictivos», incluidos los de sumi-
nistro exclusivo de cerveza, protejan a una parte sustan-
cial del mercado britdnico de la competencia directa de
productos originarios de otros Estados miembros. Como
se ha sefialado en el considerando 32, la mayoria de los
fabricantes extranjeros han optado por introducirse en
el mercado del Reino Unido mediante la celebracién de
acuerdos de licencia con cerveceras ya existentes,
incluida S&N, para poder acceder a su red de consumo
in situ(*1). En consecuencia, los contratos de arrenda-
miento afectan al comercio entre Estados miembros.

6. Capacidad de evaluacion

La obligacién de compra exclusiva y la prohibicién de
competencia s6lo se encuadran en el dmbito de aplica-
cién del apartado 1 del articulo 81 si afectan de forma
apreciable a la competencia y al comercio entre Estados
miembros.

(*!) Decisién de la Comisién 90/186/CEE — Moosehead/Whitbread

(DO L 100 de 20.4.1990, p. 32), considerando 16.
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(132) La cuantificacién del efecto restrictivo de las redes acu- articulo 6 del Reglamento, que exige una especificacién

(133)

(134)
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mulativas y de los demds factores que contribuyen al
efecto de limitacién de la competencia en el mercado de
consumo de cerveza in situ del Reino Unido y la contri-
bucién significativa que la red de S&N aporta al mismo,
mencionado en los considerandos 95-130, ponen de
manifiesto el cardcter apreciable de sus efectos a la hora
de restringir la competencia y el comercio entre Estados
miembros en el mercado britdnico de consumo de cer-
veza in situ.

7. Conclusion

La obligacién de compra exclusiva y la prohibicién de
competencia de los contratos de arrendamiento se
encuadran en el dmbito de aplicacién del apartado 1 del
articulo 81, desde la introduccién de los arrendamientos
en 1985.

B. APARTADO 3 DEL ARTICULO 81

1. Reglamento (CEE) n° 1984/83 (el Reglamento)

El Tribunal confirmé en la sentencia Delimitis
(apartado 36) que el apartado 1 del articulo 6 del Regla-
mento exige que el compromiso de compra en exclusiva
asumido por el revendedor se refiera tinicamente a
determinadas cervezas o a determinadas cervezas y bebi-
das especificadas en el acuerdo. Esta exigencia tiene por
objeto evitar que el proveedor amplie unilateralmente el
dmbito de aplicacién de la obligacién de compra en
exclusiva. Un contrato de suministro de cerveza que,
respecto a los productos sometidos a la obligaciéon de
compra en exclusiva, se remite a una lista de productos
que el proveedor puede modificar unilateralmente, no
cumple esta exigencia y no goza, pues, de la proteccion
del apartado 1 del articulo 6. Por consiguiente, el Tribu-
nal concluyé (apartado 37) que no se considerardn cum-
plidos los requisitos de aplicacién del apartado 1 del
articulo 6 del Reglamento cuando las bebidas objeto de
la compra en exclusiva no se enumeran en el propio
texto del contrato, sino que se estipula que serdn los
que figuren en la lista de precios de la empresa cerve-
cera o de sus filiales, que puede ser objeto de modifica-
cion.

Los modelos de contrato establecen que se ha de especi-
ficar el tipo de vinculo de cerveza, lo que permite a
S&N afiadir, eliminar o sustituir las marcas de cerveza
que suministra a los arrendatarios modificando de vez
en cuando la lista de los tipos de cervezas especificados.
Por consiguiente, la especificacién del vinculo por tipo
de cerveza hace posible que esta cervecera amplie unila-
teralmente el dmbito de su obligaciéon de compra en
exclusiva, por lo que no cumple lo dispuesto en el

(136)

(137)

(138)

por marcas o denominaciones (+2).

Esta es la razén por la que los modelos de contrato no
cumplen la condiciones establecidas por el Reglamento.

2. Exencion individual

2.1. Mejora de la distribucién

2.1.1. Consideraciones generales

Por regla general, los contratos de suministro de cerveza
implican una mejora de la distribucién, dado que facili-
tan de modo significativo el establecimiento, la moderni-
zacion, el mantenimiento y la explotacién de los locales
utilizados para la venta y consumo de bebidas (véase
tmabién el considerando 15 del Reglamento). Ello se
aplica tanto a la productora/proveedora de cerveza que
no tienen necesidad de integrarse verticalmente como al
arrendatario. El alquiler de un local a cambio de una
renta determinada, como sucede en los modelos de con-
trato de S&N, constituye, habida cuenta especialmente
del sistema restrictivo de concesién de licencias en el
Reino Unido, un modo de ofrecer al arrendatario los
medios para explotar un local y, como tal, permite que
un nuevo competidor se introduzca con bajo coste en el
mercado de consumo de cerveza in situ. El sistema
mediante el cual determinadas cerveceras del Reino
Unido permiten a un empresario independiente explotar
un establecimiento con licencia de su propiedad
aumenta las opciones de introducirse en el mercado. En
cierta manera, los establecimientos vinculados se consi-
deran a veces como «ocal a medio camino» entre la ges-
tion directa (en un bar propiedad de la cervecera o de la
cadena de bares) y la plena propiedad del estableci-
miento (que puede tener una vinculacién por préstamo
o totalmente libre de vinculos).

El incentivo que, como consecuencia del compromiso
de compra en exclusiva y de la prohibicién de compe-
tencia, supone para el revendedor consagrar todos los
recursos de que dispone para la venta de los productos
objeto del contrato implicard, por lo general, una mejora
de la distribucién de los mismos. Dicho de otro modo,
como se indica en el considerando 15 del Reglamento,
estos acuerdos llevan a las partes contratantes a una
larga cooperacién que les permite mejorar la calidad de
los productos y el servicio al cliente prestado por el
revendedor. Permiten una planificacién a largo plazo de
las ventas y, por consiguiente, una organizacién rentable
de la produccién y de la distribucién. Ademds, la pre-
si6n de la competencia entre productos de marcas dife-

(*) Punto 41 de la Comunicacién relativa al Reglamento. Véase la

nota 15.
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rentes obliga a las empresas implicadas a determinar el
niimero y las caracteristicas de los establecimientos de
venta y consumo de bebidas en funcién de los deseos de
la clientela.

Por lo que respecta a la larga duracién de la obligacién
de exclusividad y de la cldusula de prohibicién de la
competencia incluidas en el arrendamiento, se ha de
sefialar que se aplican normas especiales en aquellos
casos en los que el proveedor alquila al revendedor los
locales utilizados para la venta y el consumo de bebidas.
A este respecto, se hace referencia a la letra a) del
apartado 2 del articulo 8 en la que se dispone que «se
podrdn imponer al revendedor las obligaciones de com-
pra exclusiva y las prohibiciones de competencia men-
cionadas en el presente titulo, durante todo el periodo
durante el cual explote efectivamente el establecimiento
de bebidas». Sobre esta base, la duracién a largo plazo
de las cldusulas de obligacion de compra exclusiva y de
prohibicion de la competencia que figuran en el arren-
damiento no constituye, por lo tanto, un obstdculo para
la exencién de ambas.

Por otra parte, se considera que la especificacion del
vinculo por tipos permite una explotacién mds practica
de los acuerdos exclusivos de suministro de cerveza en
el Reino Unido que la especificacion contemplada en el
Reglamento. La especificacién del vinculo por tipos faci-
lita la posibilidad de introducir las marcas de cerveceras
nuevas o extranjeras en sus listas de precios, dado que
no se exige la autorizacién de todos los arrendata-
rios (**). Tal es especialmente el caso si se tiene en
cuenta el gran nimero de cervezas suministrado por
S&N a los arrendatarios y la frecuencia con que la
empresa aflade o sustituye una cerveza a su lista de pre-
cios, marcas extranjeras incluidas. Esta cuestion es de
especial importancia dado el elevado porcentaje de cer-
veza que se vende en el Reino Unido en barril y ante el
hecho de que un 70% (en 1989) o un méximo que
ronda el 58% vy, desde luego, al menos el 50% (en
1997) del consumo in situ en el Reino Unido se encuen-
tra en manos de las cerveceras britdnicas, es posible que
las cerveceras nuevas o extranjeras sigan experimen-
tando dificultades a la hora de penetrar en este mercado
de forma independiente. También se ha de sefialar que,
en cualquier caso, el arrendatario no estarfa en condicio-
nes de afiadir marcas porque la cervecera habria podido
prohibir las ventas efectuadas por el arrendatario en su
establecimiento de otras marcas del mismo tipo
mediante la cldusula de prohibicién de la competencia,
exenta en aplicacion de lo dispuesto en la letra a) del
apartado 1 del articulo 7 del Reglamento. Por consi-
guiente, el arrendatario no estd en condiciones de influir
positiva o negativamente en el grado de limitacién del
mercado britdnico de cerveza para consumo in situ.

Es cierto que un arrendatario podria verse obligado a
adquirir productos desconocidos para él si S&N vende a
otra empresa su establecimiento vinculado. En caso de
que este cambio se lleve a cabo de repente, cabe la posi-
bilidad de que tenga una repercusién considerable en el
volumen de negocios del establecimiento en cuestion y
que, en consecuencia, suponga un grave trastorno sobre
el arrendatario. No obstante, desde el punto de vista de

(*}) Siempre que los acuerdos correspondientes se ajusten a lo dispu-
esto en el articulo 81.

(142)

(143)
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la competencia, la estructura contractual ofrece en estas
circunstancias nuevas oportunidades de entrada o
ampliacion en el mercado para otras cerveceras, nacio-
nales o extranjeras. Si este cambio se lleva a cabo de
forma gradual, cabe la posibilidad de que no repercuta
negativamente en la posicion del arrendatario de que se
trate. A este respecto, se ha de sefialar que un cambio
gradual de la cartera de marcas tendria lugar incluso en
un mercado en declive, con el fin de tener en cuenta las
nuevas preferencias de los consumidores. Ademads, el
interés comercial a largo plazo del «nuevo» propietario
le aconseja no perjudicar la rentabilidad de sus nuevos
locales ofreciendo a sus clientes marcas que no les inte-
resan.

2.1.2. Diferenciales de precios

La Comisién estima, sin embargo, que, si existen
diferencias de precios a las que ha de hacer frente el
arrendatario vinculado, se ha de evaluar en profundidad
si se pueden materializar las ventajas anteriormente des-
critas.

La discriminacion en los precios constituye un elemento
importante para justificar desde un punto de vista eco-
némico la concesién de una exencién para los acuerdos
de compra exclusiva. Ello se debe, en primer lugar, a
que la posibilidad de discriminacién viene dada por el
acuerdo de compra exclusiva, dado que durante su
vigencia no ofrece al comprador, a diferencia de lo que
sucede con los demds clientes del fabricante, ninguna
fuente legal de aprovisionamiento alternativo. Por consi-
guiente, las cerveceras podrian optar por aprovecharse
de su situacién de privilegio frente a sus clientes vincula-
dos.

En segundo lugar y por lo que respecta a la condiciéon
relativa a la mejora de la distribucién, la Comisién con-
sidera que quien sea victima de una discriminacién
importante en los precios «netos» podria encontrar difi-
cultades para competir en igualdad de condiciones. Por
consiguiente, cabe la posibilidad de que cualquier
mejora de la distribucién que se derive de estos acuerdos
se quede en pura teorfa o se encuentre tan inhibida
desde un punto de vista estructural que no compense a
largo plazo los elementos contrarios a la competencia
del acuerdo. La idea de que la discriminacién de precios
puede ser incompatible con el apartado 3 del articulo 81
se expresa también en el Reglamento, cuyo
considerando 21 sefiala que «en casos especiales, en que
los acuerdos o précticas concertadas regulados por el
presente Reglamento produjeren efectos incompatibles
con las disposiciones del apartado 3 del articulo 85 del
Tratado, la Comisién podrd retirar a las empresas parti-
cipantes el beneficio de la exencidn por categorfa». Entre
tales casos contemplados en el articulo 14 del Regla-
mento, se encuentra la discriminacién de precios (*4).

La pertinencia de las consideraciones anteriores en rela-
cién con los modelos de contrato, en el contexto del
mercado britdnico de consumo de cerveza in situ, reside

(*% Véase el punto 2 de la letra ¢) del articulo 14 del Reglamento: «se

apliquen precios o condiciones de venta menos favorables [...] sin
motivo objetivamente justificado».
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en la posibilidad de que el arrendatario victima de dife-
renciales (injustificados) de precios no esté en condicio-
nes de competir en igualdad de condiciones. A igualdad
de todas las demds condiciones, su negocio serd mucho
menos rentable o incluso podria llegar a arrojar pérdi-
das. La repercusiéon en la rentabilidad de este efecto
negativo, ya sea en el momento de introducirse por pri-
mera vez en el mercado, ya sea durante un periodo mds
o menos largo de la explotacion de su negocio, puede
suponer al arrendatario que no pueda seguir el ritmo de
sus competidores, dado que éstos pueden aprovechar los
descuentos en el precio de la cerveza, ya sea transfirién-
dolos parcialmente al consumidor final, bajando de
forma temporal o permanente el precio de la misma cer-
veza, o invirtiendo en la mejora de su oferta total dentro
del bar (renovacién de cocinas, aseos, infraestructuras
para la familia, etc.). A iguladad de todas las demds con-
diciones, ello llevard a que el arrendatario pierda atn
mds competitividad, dado que sus clientes recibirdn en
otros bares una oferta mejor por el mismo precio.

La discriminacién injustificada de precios sélo tendrd un
efecto negativo apreciable en la competitividad del
arrendatario y, por lo tanto, s6lo afectard a la mejora en
la distribucion, si es significativa y se prolonga por un
espacio de tiempo considerable. Se estima que el nivel
de descuentos (independientemente de cualquier posible
justificacién) que se aplicaba tradicionalmente en el mer-
cado britdnico de consumo in situ hasta mediados de los
afios ochenta (informe de la MMC de 1985: los estable-
cimientos libres de vinculos recibifan un descuento de
entre el 3 y el 5%) no era muy significativo. No obs-
tante, a partir de ese momento y a lo largo del periodo
de vigencia de los modelos de contrato de arrenda-
miento, la situacion ha cambiado y determinados grupos
de compradores reciben descuentos bastante mds cuan-
tiosos que los aplicados a los arrendatarios vinculados.
Todo ello se analizd con bastante detalle en el informe
de la OFT.

Estos descuentos mds altos se aplican a todos los demds
operadores del mercado britdnico de consumo in situ
que no han celebrado acuerdos con obligaciones de
compra exclusiva y con los que S&N comercia: mayoris-
tas, cadenas de bares y otras cerveceras, ademds de los
operadores libres de vinculos. Por otra parte, los des-
cuentos ofrecidos a los mayoristas, los establecimientos
gestionados directamente, las cadenas de bares y las
demds cerveceras son por término medio mds elevados
que los concedidos a los establecimientos libres de
vinculos.

La mayoria de los competidores directos de los arrenda-
tarios vinculados, es decir, los establecimientos directa-
mente gestionados por las cerveceras, los gestionados
por las cadenas de bares y los vinculados a éstas, los
vinculados por préstamos y los operadores libres de
vinculos y los clubes (éstos s6lo compiten, como conse-
cuencia del acceso restringido, de forma limitada con los
arrendatarios vinculados) tienen, por tanto, la posibilidad
de adquirir su cerveza mds barata que ellos.

Por lo que se refiere a todos estos competidores, sélo
los operadores libres de vinculos (los suministros a los

(150)

151)

(152)

(153)

(154)

clubes no vinculados por préstamos se han incluido en
los datos de S&N sobre descuentos a dichos operadores)
adquieren su cerveza directamente a S&N en condicio-
nes de mercado. Se considera que éste es el «grupo de
referencia», dado que, efectivamente, es el Unico grupo
en el que «el proveedor [...] aplica a un revendedor
ligado por el el compromiso de compra exclusiva, pre-
cios [...] menos favorables que otros en la misma fase de
distribucion» (*°) (la cursiva es nuestra).

El cuadro 3 (considerando 77) muestra claramente que
el diferencial entre el precio pagado por los arrendata-
rios vinculados (la lista de precios de S&N menos los
descuentos aplicados a las compras de cerveza ale de
barril) y el precio medio pagado por los operadores
libres de vinculos se ha incrementado afio tras afio
como consecuencia de los descuentos cada vez mayores
ofrecidos a estos tltimos.

2.1.3. Ventajas compensatorias

No obstante, S&N ha alegado que su relaciéon con los
arrendatarios no sélo se deberia juzgar en funcién de
los precios que éstos pagan y que se deberfa tener en
cuenta la relaciéon comercial en su conjunto para deter-
minar si el arrendatario es capaz de «sobrevivir» en el
mercado y, por consiguiente, si se puede alegar una
mejora de la distribucion.

Aunque la Comisién acepta este argumento, ello
implica, sin embargo, realizar una comparacién de gran
dificultad intrinseca entre, por una parte, diferencias de
precios claramente cuantificables y, por otra, aspectos
mas relacionados con la calidad de la relacién comercial.

La descripcion de las denominadas «ventajas compensa-
torias cuantificables» que figura en los considerandos 50-
76 refleja las dificultades que encierra esta cuantifica-
cién. No obstante, habida cuenta de los argumentos que
en ellos se desarrollan en apoyo de la metodologia
empleada para cada una de las ventajas y la informacién
factual que respalda los resultados obtenidos en relaciéon
con los diversos productos, la Comisién considera que
el resultado, descrito bajo el epigrafe «Conclusion» en el
cuadro 3, constituye un instrumento razonable para
decidir, en el contexto del margen discrecional de que
dispone en la aplicacion del apartado 3 del articulo 81,
si la aplicacion préctica de los modelos de contrato de
arrendamiento introduce mejoras en la distribucion.

A la hora de evaluar las condiciones del apartado 3 del
articulo 81 y especialmente si se solicita una exencién
retroactiva, la Comisién no puede realizar una evalua-
cién global para todo el periodo «retroactivos, sino que
debe analizar si se cumplen en todo momento las condi-
ciones del apartado 3 del articulo 81. Habida cuenta del

(**) Punto 2 de la letra c) del articulo 14 del Reglamento.
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(155)

(156)

(157)

(158)

(159)

cardcter «estindar» de los acuerdos notificados que abar-
can varios cientos de acuerdos individuales, de la com-
plejidad intrinseca de los datos y de la escasa disponibili-
dad de datos interanuales, la Comision considera razona-
ble que se determine con una periodicidad anual si se
cumplen las condiciones del apartado 3 del articulo 81.

Del cuadro 3 se deduce que, en todo el periodo, la sub-
vencién del alquiler ha compensado con creces el dife-
rencial de precios, por lo que no es necesario examinar
las demds ventajas compensadoras cuantificables con-
templadas en los considerandos 79-81. Asi pues, en una
evaluacion general de la relacién comercial con S&N, el
arrendatario «medio» estd en condiciones de competir en
igualdad de condiciones con los operadores libres de
vinculos.

La Comisién concluye, por consiguiente, que durante
toda la vigencia de los modelos de contratos de arrenda-
miento, no existen argumentos que respalden la conclu-
sién de que no se han materializado las mejoras en la
distribucion descritas de forma general anteriormente.

Por consiguiente, los modelos de contratos de arrenda-
miento, incluidas las restricciones vinculantes, han con-
tribuido a mejorar la distribucién en el mercado britd-
nico de consumo de cerveza in situ.

2.2. Ventajas para el consumidor

Por lo que respecta a las ventajas generales que ofrecen
los arrendamientos vinculados, el considerando 16 del
Reglamento indica que «los consumidores se benefician
de dichas mejoras, en particular porque tienen la certeza
de poder comprar productos de calidad satisfactoria y
pueden elegir entre productos de diferentes fabrican-
tes» (46).

Ademés de estas referencias de cardcter general, se ha de
sefialar que los establecimientos vinculados constituyen
un incentivo para que las cerveceras mantengan la
inversion o inviertan en establecimientos demasiado
pequefios para ser explotados por los propios gestores
de las cerveceras de forma rentable. Este sistema es una
forma, por tanto, de mantener bares que, de no ser asi,
tendrian que cerrar o no atraerfan la inversién realizada
por S&N ylo el arrendatario. La continuidad de estos
establecimientos o la mejora de las instalaciones a raiz
de una inversién o inversiones suponen un claro benefi-
cio para el consumidor. Es evidente que sblo se puede

(*%) Esto hace referencia a la posibilidad prevista por el articulo 6
junto con la letra a) del apartado 1 del articulo 7 del Reglamento
de permitir a los arrendatarios que adquieran marcas de cerveza
de tipos distintos a los suministrados con arreglo al acuerdo y las
ofrezcan a los consumidores. Esta posibilidad se mantiene también
en los modelos de arrendamientos. Es lo que constituye el procedi-
miento para los tipos no especificados.

(160)

(161)

(162)

(163)

(164)

considerar que los establecimientos vinculados a una
cervecera determinada se benefician de estas ventajas si
no corre peligro la explotacion a largo plazo de los mis-
mos, o, dicho de otro modo, si, en circunstancias de
mercado en las que existen diferencias de precios, tales
diferencias se ven compensadas en su mayor parte por
otras ventajas especificas. Tal es el caso de S&N, como
se ha indicado anteriormente.

Por lo que respecta a la especificacién de vinculos por
tipo, la Comisién sefiala también que en el periodo
1990-1997 S&N introdujo por término medio cada afio
unas cinco marcas de cerveza de barril en sus estableci-
mientos arrendados. Entre estas marcas se encuentran
marcas extranjeras muy conocidas como Budweiser y
Miller Pilsner y otras menos conocidas como Webster's
Green Label ale.

Por consiguiente, la Comision llega a la conclusion de
que los consumidores son los destinatarios de una buena
parte de los beneficios obtenidos por los modelos de
contratos de arrendamiento.

2.3. Cardcter indispensable de las restricciones

La obligacion de compra exclusiva y la cldusula de
prohibicién de la competencia son indispensables para
las ventajas obtenidas de los acuerdos de suministro de
cerveza, como se sefiala en el considerando 137. Como
se indica en el considerando 17 del Reglamento, estas
ventajas no pueden obtenerse de otro modo, en las mis-
mas proporciones y con la misma certeza.

Se puede afirmar que la especificacion por tipos que
caracteriza al vinculo es indispensable para facilitar
la introduccién de marcas en las redes vinculadas de
las empresas productoras de cerveza en el mercado
britdnico de consumo de cerveza in situ (considerandos
140 y 160).

2.4. Posibilidad de eliminar la competencia en
relacién con una parte sustancial del mercado
en cuestion (*)

Es evidente que S&N no puede eliminar la competencia
de una parte sustancial del mercado, dado que en 1997

(*) Un concepto diferente al de «contribucién significativa al efecto de

limitacién del mercado».
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(165)

(166)
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solo disponia de una cuota que ronda el 28-29% del
mercado britdnico de consumo de cerveza in situ. Ade-
mds, incluso teniendo en cuenta de que en 1997 el 58%
a lo sumo del mercado britdnico de consumo in situ se
encontraba limitado por el entramado de acuerdos entre
cerveceras, los acuerdos celebrados por S&N no condu-
cen a la eliminacién de la competencia en relacién con
una parte sustancial del mercado britdnico de consumo
de cerveza in situ.

2.5. Conclusién

Los modelos de contratos de arrendamiento de S&N y la
obligacién de suministro de cerveza (incluidas la obliga-
cién de compra exclusiva y la prohibicién de competen-
cia) retinen las condiciones establecidas en el apartado 3
del articulo 81.

C. RELACION CON EL ARTICULO 28

El modelo SLTC y un arrendatario sefialan que la Comi-
sién no puede conceder una exencién retroactiva dada
la posicién que esta institucion adopté contra la clausula
de cerveza alternativa en un procedimiento incoado con
arreglo al articulo 226 del Tratado CE. Sobre la base de
la sentencia Metro 1(*%), se alega que la Comision ejerce-
ria indebidamente las facultades que le confiere el
apartado 3 del articulo 81 si autorizase una exenci6n
retroactiva que avalase, en aplicaciéon de las normas de
competencia, lo que se considera una clara violacién del
articulo 28.

La compatibilidad de la normativa sobre la cerveza alter-
nativa con el articulo 28 es irrelevante a efectos del
articulo 81. En primer lugar, toda decisién en virtud de
lo dispuesto en el apartado 3 del articulo 81 en relacién
con un acuerdo que incorpora hasta abril de 1998 sélo
la «antigua» cldusula de cerveza alternativa, es decir, la
de la cerveza de barril, se entenderd sin perjuicio de una
sentencia definitiva sobre la cuestion con arreglo al
articulo 28. Ademds, el Reglamento exime los acuerdos,
de aplicacién en todos los Estados miembros, en virtud
de los cuales la cervecera/propietario no tenga que con-
ceder un derecho similar al de la cldusula de la «cerveza
alternativa». La cervecera o propietario puede imponer
una prohibicién de competencia a todas las marcas de
cerveza del mismo tipo que las vinculadas en el acuerdo.
Por lo tanto, la inclusiéon de la «antigua» cldusula de la
cerveza alternativa ya supuso una liberalizacién respecto
a lo que se permitia en aplicacion del Reglamento y, por
ello, no puede generar inquietud en el marco de la nor-
mativa de competencia comunitaria.

(*¥) Asunto 26/76: Metro contra Comision (Recopilacién 1977,
p. 1875).

(168)

(169)

(170)

171)

172)

Habida cuenta de que, por las razones anteriormente
expuestas, la cuestion del articulo 28 es irrelevante, la
Comisién no tuvo necesidad de hacer referencia a ella
en la Comunicacién, por lo que se considera que estaba
completa. Los terceros interesados no sélo pueden pre-
sentar sus observaciones sobre puntos determinados
mencionados en una comunicacién en aplicacién del
apartado 3 del articulo 19, sino también sobre todas
aquellas cuestiones que estimen pertinentes.

D. CARACTER RETROACTIVO Y DURACION DE LA
EXENCION

Los modelos de arrendamiento son acuerdos a efectos
de lo dispuesto en el punto 1 del apartado 2 del
articulo 4 del Reglamento n° 17, en los que «s6lo parti-
cipen en ellos empresas de un s6lo Estado miembro, y
esos acuerdos [...] no afecten a las importaciones ni a
las exportaciones entre Estados miembros». De lo dispu-
esto en el articulo 6 del Reglamento n°® 17 se deduce
que, por lo que se refiere a estos acuerdos, la fecha a
partir de la cual entre en vigor una decisién en virtud
del apartado 3 del articulo 81 puede ser anterior a la
fecha de notificacion.

En su sentencia Fonderies Roubaix (*°), el Tribunal sos-
tuvo que «el hecho de que los productos objeto de los
acuerdos que nos ocupan hayan sido importados previa-
mente de otro Estado miembro no implica, en si mismo,
que se haya de considerar que se trata de acuerdos rela-
cionados con importaciones a efectos de lo dispuesto en
el apartado 2 del articulo 4 del Reglamento n® 17». Por
consiguiente, no se deberia descartar la aplicacién de
este articulo, habida cuenta de las marcas de la lista de
precios de S&N que se importan de fuera del Reino
Unido.

Dado que se ha comprobado anteriormente que los
modelos de arrendamiento retinen las condiciones del
apartado 3 del articulo 81 desde la fecha de la primera
introduccion de los arrendamientos, es decir, el 1 de
enero de 1985, ésta serd la fecha de entrada en vigor de
la Decision.

En aplicacién de lo dispuesto en el apartado 1 del
articulo 8 del Reglamento n° 17, se otogard una exen-
cién para un periodo de tiempo determinado. La Comi-
sién considera que es apropiado un perfodo hasta el 31
de diciembre de 2002, dado que los restantes estableci-
mientos arrendados de S&N no son muy numerosos y
se espera que sigan en descenso a medida que se vayan
vendiendo o transformando en locales de gestion
directa. Por consiguiente, el periodo de exencién permite
a S&N tomar sus decisiones comerciales sobre los demds
locales arrendados con un nivel razonable de seguridad
juridica,

(*)) Asunto 63]75: Fonderies Roubaix contra Société Nouvelle des

Fonderies (Recopilacién 1976, p. 111), apartado 8.



L 186/52

Diario Oficial de las Comunidades Europeas

19.7.1999

HA ADOPTADO LA PRESENTE DECISION:

Articulo 1

1. En aplicacién del apartado 3 del articulo 81, las disposi-
ciones del apartado 1 del articulo 81 se declaran inaplicables a
los modelos de contrato de arrendamiento siguientes: a) «los
arrendamientos ingleses», b) «los arrendamientos escoceses» y
¢) dos arrendamientos a corto plazo», asi como a la obligacién
de compra exclusiva y a la prohibicién de competencia
(«vinculo de suministro de cerveza») de que constan.

2. La presente Decision serd aplicable desde el 1 de enero
de 1985 hasta el 31 de diciembre de 2002.

Articulo 2
El destinatario de la presente Decisién serd:

Scottish and Newcastle plc
50 East Fettes Avenue
Edimburgh EH4 1RR
Reino Unido.

Hecho en Bruselas, el 16 de junio de 1999.

Por la Comisién
Karel VAN MIERT

Miembro de la Comisién




