UDHEZIM

“MBI MARREVESHJET VERTIKALE™*

l. Qéllimi i Udhézimit

1. Ky udhézim shpreh parimet pér vlerésimin e marréveshjeve vertikale sipas Ligjit
Nr.9121, daté 28.7.2003 “Pér Mbrojtien e Konkurrencés” (i ndryshuar) (kétu e mé
poshté Ligji), si dhe i mundéson ndérmarjet gé té kryejné vlerésimin e tyre lidhur me
marréveshjet vertikale bazuar né rregullat e konkurrencés.

2. Neni 4 i Ligjit zbatohet pér marréveshjet vertikale qé pengojné, kufizojné ose
shtrembérojné konkurrencén (kétu e mé poshté referohen si “kufizime vertikale”).

Duhet béré dallimi midis efekteve anti konkurruese dhe atyre pro konkurruese. Ligji
ndalon ato lloj marréveshjesh, gé sjellin efekte anti konkurruese (neni 4 i ligjit) por
gjithashtu pérjashton nga ndalimi ato lloj marréveshjesh té cilat sjellin pérfitime té
mjaftueshme té cilat tejkalojné efektet anti konkurruese.

Analiza pérfshin té gjitha llojet e produkteve, pérfshiré edhe produktet jo pérfundimtare
si dhe nivelet e tregtimit, megjithése disa kufizime té caktuara vertikale lidhen kryesisht
me shpérndarjen e produkteve. Termin “Ofrues” dhe “Blerés” pérdoren pér té gjitha
nivelet e tregtimit.

3. Pér pjesén mé té madhe té kufizimeve vertikale, problemet e konkurrencés mund té
shfagen, vetém nése konkurrenca ndérmjet markave té ndryshme é&shté e
pamjaftueshme, p.sh. nése ekziston njé shkallé e fuqisé sé tregut né nivelin e ofruesit
apo té blerésit, ose né té dy nivelet sé bashku. Nése konkurrenca brenda markés éshté
e pamjaftueshme, atéhere mbrojtja e konkurrencés ndérmjet markave té ndryshme si
dhe brenda sé njéjtés marké éshté e réndésishme.

ll. Marréveshjet vertikale gé né pérgjithési nuk pérfshihen né fushén e zbatimit té
nenit 4

[I.1. Marréveshjet e réndésisé meé té vogél

4. "Marréveshjet vertikale ndérmjet ndérmarrjeve té vogla dhe té mesme, né pérgjithési,
nuk kané mundési té ndikojné ose té kufizojné ndjeshém konkurrencén né treg, sipas
kuptimit té nenit 4 té ligjit dhe prandaj né pérgjithési nuk jané objekt i nenit 4.

! Njoftimi i Komisionit Europian (2000/ C 291/01) “Udhézim mbi kufizimet vertikale” ( 32000Y1013(01) OJ C 291,
13.10.2000, p. 1-44)



5. Marréveshjet qé nuk kané pér objekt ose pasojé kufizimin e ndjeshém té konkurrencés
nuk jané objekt shqyrtimi i nenit 4.

6. Né varési té parimeve té shprehura né Rregulloren “Pér marréveshjet me réndési té
vogél”, kur pjesa e tregut pérkatés e ndérmarrjeve nuk kalon kufirin 10% té tregut
pérkatés, né pérgjithési nuk jané objekt shqyrtimi i nenit 4 té Ligjit. Ka raste kur
marréveshjet ndérmjet ndérmarrjeve ndonése kané njé pjesé tregu mbi kufirin 10%, dhe
nuk sjellin kufizim té ndjeshém té konkurrencés. Marréveshje té tilla vlerésohen si né
kuadrin ligjor edhe ekonomik. Duke vlerésuar efektet grumbulluese (kumulative) dhe
kufizimet e renda (hard core), marréveshjet ndérmjet ndérmarrjeve té vogla dhe té
mesme, rrallé jané né gjendije té ndikojné mbi konkurrencén né treg.

II.2. Marréveshjet e agjensisé

7. Marréveshjet e agjensisé, jané ato marréveshje, né té cilat njé person fizik apo juridik
(agjenti) ligjérisht ka té drejté té negociojé dhe/ose té pérfundojé njé marréveshje, pér
llogari t& njé personi tjetér (porositési) ose né emrin e vet (agjentit) ose né emér té
porositésit pér:

= Blerjen e produkteve nga porositési, ose
= Shitjen e produkteve té ofruara nga porositési.

8. Faktori pércaktues né vilerésimin e kétyre marréveshjeve éshté risku tregtar dhe
financiar i mbajtur nga agjenti né lidhje me veprimtarité pér té cilat ai éshté eméruar si
agjent nga porositési. Né kété kéndvéshtrim, fakti gé agjenti vepron pér llogariné e njé
ose disa porositésve, nuk pérbén shkak pér vierésim.

9. Ekzistojné dy lloje té riskut financiar ose tregtar gé shérbejné si bazé pér vlerésimin e
natyrés sé marréveshjes sé agjensiseé.

Sé pari, jané risqet, té cilat lidhen direkt me kontratat e pérfunduara dhe/ose té
negociuara nga agjenti pér llogari té porositésit, té tilla si financimi i stogeve.

Sé dyti, jané risqet gé lidhen me investimet specifike né treg. Ekzistojné edhe
investime sipas llojit t& veprimtarisé, pér té cilat agjenti ka gqené eméruar nga
porositési, d.m.th gé i mundésojné agjentit gé té pérfundojé dhe/ose té negociojé
kété lloj kontrate. Investime té tilla jané zakonisht té pakthyeshme.

10.Marrévesha e agjencisé, nuk éshté objekt i nenit 4 té ligjit, nése agjenti nuk merr
pérsipér risqe ose merr pérsipér vetém risge jo domethénése, né lidhje me kontratat e
pérfunduara dhe/ose té negociuara né emér té porositésit dhe gé lidhen me investimet
specifike té tregut, pér até fushé té veprimtarisé, dhe né kété rast konsiderohet si
marrévehsje autentike e agjensisé. Né njé situaté té tillé, funksioni i shitjes ose i blerjes
pérbén njé pjesé té veprimtarisé té porositésit, pavarésisht nga fakti se agjenti éshté njé
ndérmarrje e vecanté. Porositési mban risget tregtare dhe financiare korresponduese
dhe agjenti nuk ushtron njé veprimtari ekonomike té pavarur né lidhje me veprimtarité



pér té cilat ai ka gené eméruar nga porositési. Né rast té kundért marréveshja e
agjensisé konsiderohet si njé marréveshje joautentike e agjensise dhé si e tillé nuk
pérjashtohet. Né kété rast, agjenti mban pérsipér rrezige dhe trajtohet si njé tregtar i
pavarur, i cili duhet té jeté i liré né pércaktimin e strategjisé tregtare né ményré gé té
mund té mbulojé kontratén e tij, ose investimet specifike té tregut. Risget gé lidhen me
veprimtaring e sigurimit té shérbimeve té agjensisé, té tilla si risku i té ardhurave té
agjentit (qé jané té pavarura nga suksesi i tij si agjent ose nga investimet e
pérgjithshme) nuk merren parasysh né vlerésim.

11.Céshtja e riskut duhet té vlerésohet rast pas rasti. Pérjashtimi i késaj marréveshjeje nuk
do té jepet nése:

= pér detyrimet e vendosura ndaj agjentit si dhe pér kontratat e negociuara
dhe/ose té pérfunduara né emér té porositésit ; dhe
= pér mallrat e kontraktuara gé blihen ose shiten,

agjenti nuk éshté pronar, ose kur ai veté:

= Nuk ofron shérbime kontraktuale;

= Nuk kontribuon pér kostot gé lidhen me ofertén/blerjen e produkteve té
kontraktuara, duke pérfshiré kostot e transportit té¢ mallrave;

= Nuk éshté i detyruar né ményré té drejtpérdrejté ose té térthorté té investojé
né nxitjen e shitjeve, té tilla si kontributet né buxhetet reklamuese té kryesorit;

= Nuk merr pérsipér koston ose riskun e stokut té€ mallrave té kontraktuara,
pérfshiré kostot e financimit té stokut dhe kostot e humbjes sé stogeve, si dhe
mund té kthejé pa shpenzime mallrat e pashitura tek porositési, vetém nése
agjenti ka pérgjegjési pér gabimin (pér shémbull, nuk ka marré masat e
mjaftueshme pér shmangien e humbjeve té stogeve).

= Nuk krijon dhe/ose nuk shfrytézon njé shérbim pas—shitje, shérbim riparimi,
ose shérbim garancie, vetém nése ai éshté plotésisht i rimbursueshém nga
porositési;

= Nuk kryen investime specifike té tregut né paisje, lokale ose trainim té
personelit té tilla si: depozitat e magazinimit té karburantit né rastin e shitjes
me pakicé té karburanteve ose programe specifike pér shitjen e policave té
sigurimit né rastin e agjentéve té sigurimit;

= Nuk merr pérsipér pérgjegjési pér démin e shkaktuar ndaj paléve té treta nga
produkti i shitur, (pérgjegjésia e produktit), vetém nése si agjent éshté
pérgjegjés lidhur me kété;

= Nuk mban pérgjegjési pér mospérmbushjen e kontratés nga klienti, me
pérjashtim té humbjes sé komisionit té agjentit, vetém nése agjenti éshté
pérgjegjes pér gabimin (p.sh: nuk ka marré masat e mjaftueshme té sigurisé
kundér vjedhjes ose nuk ka marré masa té mjaftueshme pér té raportuar
vjedhjen tek porositési ose né polici ose pér t'i véné né dispozicion té gjithé
informacionin e nevojshém porositésit lidhur me besueshmériné financiare té
klientit).



12.Kur agjenti merr pérsipér njé ose shumé risge ose kosto té listuara mé lart, atéhere
pérjashtimi do té pérfitohet.

13.Kufizimet mbi territorin ku agjenti mund té shesi kéto produkte dhe kufizimet ndaj
klientéve tek té cilét agjenti mund té shesi kéto produkte jané detyrime té cilat
konsiderohet si pjesé e marréveshjes sé agjensisé.

14.Detyrimet e méposhtme qé bien mbi pjesén e agjentit, konsiderohen si pjesé e
pandaré e marréveshjes sé agjensisé:

— Kaufizimet mbi territorin ku agjenti mund té shesi kéto produkte.

— Kufizimet ndaj klientéve tek té cilét agjenti mund té shesi kéto produkte.

— Cmimet dhe kushtet né té cilat agjenti duhet té shesé ose té blejé kéto
produkte.

15.Pérvec¢ kushteve administrative pér shitjen apo blerjen e produkteve té kontraktuara
nga agjenti né emér té kryesorit, marréveshjet e agjensisé shpesh pérmbajné
dispozita lidhur me marrédhénien ndérmjet agjentit dhe kryesorit. Né vecanti ato
mund té pérmbajné njé dispozité gqé ndalon kryesorin té emérojé agjenté té tjeré pér
njé lloj transaksioni té béré, klientin apo territorin (dispozitat e eskluzivitetit té
agjensisé) dhe/ose dispozita gé ndalojné agjentin pér té vepruar si njé agjent apo
shpérndarés i ndérmarrjeve, té cilat konkurrojné me kryesorin (dispozita jo
konkurruese). Dispozitat e ekskluzivitetit té agjensisé i pérkasin konkurrencés
brenda markés dhe pérgjithésisht nuk té cojné né efektete jo konkurruese. Dispozitat
jo konkurruese, duke pérfshiré dispozitat jo konkurruese post term lidhen me
konkurrencén ndérmjet markave, ku produktet e kontraktuara shiten apo blihen.

16.Njé marréveshje agjensie éshté objekt i pérjashtimit edhe nése kryesori merr
pérsipér té gjitha risqet tregtare dhe financiare korresponduese, ku lehtésohet
bashkérendimi (collusion). Ky mund té jeté rasti ku njé numér kryesorésh pérdorin té
njéjtét agjenté, ndérsa né ményré kolektive pérjashtojné té tjerét nga pérdorimi i
kétyre agjentéve, ose kur ata i pérdorin agjentét pér t'u bashkuar me njé strateg;ji
marketingu, ose pér té shkémbyer informacion té ndjeshém mbi tregun ndérmjet
kryesoréve.

Cmimet dhe kushtet né té cilat agjenti duhet té shesé ose té blejé kéto produkte.

17.Pérvec kushteve administrative pér shitjen apo blerjen e produkteve té kontraktuara
nga agjenti né emér té porositésit, marréveshjet e agjensisé shpesh pérmbajné
dispozita lidhur me marrédhénien ndérmjet agjentit dhe porositésit. Né vecanti ato
mund té pérmbajné njé dispozité, qé ndalon porositésin t& emérojé agjenté té tjeré
pér njé lloj transaksioni té béré, klientin apo territorin (dispozitat e eskluzivitetit té
agjensisé) dhe/ose dispozita gé ndalojné agjentin pér té vepruar si njé agjent apo
shpérndarés i ndérmarrjeve, té cilat konkurrojné me porositésin (dispozita jo
konkurruese). Dispozitat e ekskluzivitetit té agjensisé i pérkasin konkurrencés
brenda markés dhe pérgjithésisht nuk cojné né efekte jo konkurruese.



18.Njé marréveshje agjensie pérjashtohet edhe atéheré kur porositési merr pérsipér té
gjitha risget tregtare dhe financiare. Ky mund té jeté rasti kur njé numér porositésish
pérdorin té njéjtét agjenté, ndérsa né ményré kolektive pérjashtojné té tjerét nga
pérdorimi i kétyre agjentéve ose kur ata i pérdorin agjentét pér t'u bashkuar me njé
strategji marketingu, ose pér té shkémbyer informacion té ndjeshém mbi tregun
ndérmjet porositésve.

lll. Pjesa e tregut

19.Marréveshjet vertikale vlerésohen né varési té pjesés sé tregut té ofruesit ose té
blerésit. Pjesa e tregut e ofruesit né tregun ku ai shet produktet e kontraktuara, nuk
mund té kapércejé pragun e 30%-shit edhe pér rastet kur marréveshja pérmban njé
detyrim té vecanté (ekskluziv) oferte.

20.Né kéndvéshtrimin ekonomik, njé marréveshje vertikale ka efekte jo vetém né tregun
ndérmjet ofruesit dhe blerésit, por edhe né tregjet e rrjedhjes sé poshtme té blerésit.
Nén kufirin e 30%, efektet e tregjeve té poshtme pérgjithésisht do té jené té
kufizuara.

21.Udhézuesi krijon njé supozim té ligjshmérisé pér marréveshjet vertikale né varési té
pjesés sé tregut té ofruesit ose e blerésit. Pjesa e tregut e ofruesit né tregun ku ai
shet produktet e kontraktuara, nuk mund té kapércejé pragun e 30%-shit edhe pér
rastet kur marréveshja pérmban njé detyrim té vecanté (ekskluziv) oferte.

22.Né kéndvéshtrimin ekonomik, njé marréveshje vertikale ka efekte jo vetém né tregun
ndérmjet ofruesit dhe blerésit, por edhe né tregjet e rrjedhjes sé poshtme té blerésit.
Pjesa e tregut té ofruesit dhe blerésit né tregjet ndérmjet kétyre dy paléve,
justifikohet nga fakti qé nén kufirin e 30%, efektet e tregjeve té poshtme
pérgjithésisht do té jené té kufizuara.

(i) Pérkufizimi i marréveshjeve vertikale

23.Né bazeé té nenit 3 té Ligjit né pérkufizimin e marréveshjeve vertikale pérfshihen tre
elemente kryesoré:

1. Marréveshja (ose praktika e bashkérenduar) lidhet midis dy ose mé shumé
ndérmarrjeve. Marréveshja vertikale me konsumatorét pérfundimtaré gé nuk
veprojné si njé ndérmarrje nuk pérfshihen né kété pérkufizim.

2. Marréveshja (ose praktika e bashkérenduar) lidhet midis ndérmarrjeve, ku secila
vepron pér géllimet e marréveshjes, né njé nivel té ndryshém té zinxhirit té
prodhimit ose té shpérndarjes. Kjo do té thoté qé njé ndérmarrje prodhon njé
produkt té papérpunuar, qé ndérmarrja tjetér e pérdor si léndé té paré, ose gé i
pari éshté njé prodhues, i dyti njé shités shumice dhe i treti njé shités pakice. Kjo
nuk e pengon ndérmarrjen nga té génit aktive né mé shumé se né njé nivel té
zinxhirit t& prodhimit ose té shpérndarjes;



3. Marréveshja (ose praktikat e bashkérenduara) lidhet me kushtet sipas té cilave,
palét né marréveshje, ofruesi dhe blerési, “mund té blejné, shesin ose rishesin
produkte té caktuara”. Kéto jané marréveshje gé kané lidhje me kushtet pér
blerjen, shitjen ose rishitien e produkteve té ofruara nga ofruesi dhe/ose kané
lidhje me kushtet pér shitjen nga blerési té produkteve, né té cilat jané pérfshiré
kéto produkteve. Produktet e ofruara nga ofruesi dhe produktet pérfundimtare,
konsiderohen si produkte kontraktuale. Marréveshjet vertikale lidhur me té gjitha
produktet pérfundimtare dhe té ndérmjetme jané objekt i kétij Udhézimi. | vetmi
pérjashtim éshté sektori i automjeteve. Produktet e siguruara nga ofruesi mund
té rishiten nga blerési ose mund té pérdoren si Iéndé e paré nga blerési pér té
prodhuar produktet e tij.

24.Marréveshjet e gerasé nuk jané objekt i Udhézimit, meqé asnjé produkt nuk éshté
shitur nga ofruesi tek blerési.

(i) Marréveshjet vertikale midis konkurrentéve

25.Udhézimi pérjashton né ményré té qarté nga zbatimi i tij “marréveshjet vertikale té
lidhura midis ndérmarrjeve konkurrente”. Marréveshjet vertikale té lidhura midis
konkurrentéve jané objekt shqyrtimi i Udhézimit ‘Pér vlerésimin e marréveshjeve
horizontale”. Megjithaté, aspektet vertikale té marréveshjeve té tilla duhet té
vlerésohen sipas kétij udhézimi. Udhézimi pérkufizon ndérmarrjet konkurrente si
“ofrues aktualé ose potencialé né té njéjtén treg produkti’, té pavarur nga fakti nése
ata jané ose jo konkurrenté né té njéjtin treg gjeografik.

26.Ndérmarrjet konkurruese jané ndérmarrje, gé jané ofrues aktualé ose potencialé té
produkteve té kontraktuara, ose zévendésuese té tyre. Njé ofrues potencial, éshté
njé ndérmarrje gé faktikisht nuk prodhon njé produkt konkurrues, por mund dhe do
té kishte mundési té vepronte késhtu né mungesé té njé marréveshje, si
kundérveprim i njé rritjeje té vogél dhe té vazhdueshme té ¢cmimit. Kjo do té thoté, gé
ndérmarrja do té ishte né gjendje dhe do té kishte mundési pér té ndérmarré
investime té nevojshme shtesé pér t'ja ofruar tregut brenda njé viti.

27.Ka tre pérjashtime nga rregulli i pérgjithshém i pérjashtimit té marréveshjeve
vertikale gé kané té b&jné me marréveshjet jo — reciproke. Marréveshje jo-reciproke
jané ato gé ndérsa njé prodhues béhet shpérndarés i produkteve té prodhuesit
tjetér, i fundit nuk béhet shpérndarés i produkteve té prodhuesit té paré.

28.Marréveshjet jo-reciproke midis konkurrentéve konsiderohen ato ku :

= ofruesi éshté njé prodhues dhe shpérndarés produktesh, ndérsa blerési éshté
vetém njé shpérndarés dhe jo njé prodhues i produkteve gé konkurrojné, ose

= ofruesi éshté njé sigurues i shérbimeve gé& veprojné né disa nivele té
tregétisé, ndérsa blerési nuk siguron shérbime qé konkurrojné né nivelin e
tregtisé ku blihen shérbimet e kontraktuara.



29.Pérjashtimi i dyté ka té béjé me situatat e shpérndarjes sé& dyfishté, d.m.th.
prodhuesi i produkteve té vecanta éshté edhe shpérndarés i mallrave, duke
konkurruar me shpérndarésit e pavarur té€ mallrave té tij. Njé shpérndarés gé siguron
specifikime pér njé prodhues, pér té prodhuar mallra té vecanta sipas emrit té
markés sé shpérndarésit, nuk duhet té konsiderohet njé prodhues i mallrave té tilla
té markés sé vet.

30.Pérjashtimi i treté mbulon situata t& ngjashme té shpérndarjes sé dyfishté, por né
kété rast pér shérbimet, kur ofruesi éshté gjithashtu njé sigurues i shérbimeve né
nivelin e blerésit.

(iii) Shogatat e shitésve me pakicé

31.Udhézimi pérfshin marréveshjet vertikale té lidhura nga njé shogaté e ndérmarrjeve,
gé plotésojné kushte té caktuara dhe né kété ményré pérjashton marréveshjet
vertikale té pérfunduara nga té gjithé shoqatat e tjera. Marréveshjet vertikale té
lidhura midis njé shogate dhe anétaréve té saj, ose midis njé shogate dhe ofruesve
té saj, jané objekt i udhézimit vetém nése té gjithé anétarét jané shités me pakicé té
mallrave (jo té shérbimeve). Shitésit me pakicé jané shpérndarés gé rishesin mallra
tek konsumatorét pérfundimtaré.

32.Njé shogaté e ndérmarrjeve mund té pérfshijé té dyja llojet e marréveshjeve, si
horizontale dhe ato vertikale. Marréveshjet horizontale vlerésohen né pérputhje me
Udhézimin “Pér vlerésimin e marréveshjeve horizontale”. Ndérsa, pér marréveshjet
vertikale, té pérfunduara nga shoqgata me ofruesit e saj, ose anétarét e saj
individualé do té jeté i nevojshém pér tu analizuar mé tej, vetém nése ky vlerésim
¢on né konkluzionin gé njé bashképunim midis ndérmarrjeve né fushén e blerjes ose
shitjes éshté i pranueshém. P&r shembull, marréveshjet horizontale té lidhura midis
anétaréve té shogatés ose vendimet e miratuara nga shoqata, té tilla si vendimi pér
t'u kérkuar anétaréve pér té bleré nga shogata ose vendimi pér t'u caktuar territore
ekskluzive anétaréve, duhet té vlerésohen sé pari si marréveshje horizontale. Vetém
nése Kky vlerésim éshté pozitiv, ai bé&het i pérshtatshém pér té vlerésuar
marréveshjet vertikale midis shoqgatés dhe anétaréve individualé ose midis shogatés
dhe ofruesve.

(iv) Marréveshjet vertikale gé pérmbajné dispozita ligjore pér té drejtat e
pronésisé intelektuale (DPI)

33.Marréveshjet pér DPI-sé duhet té plotésojné pesé kushte:

1. Dispozitat ligjore té DPI-sé duhet té jené pjesé e njé marréveshjeje vertikale,
d.m.th. nj¢ marréveshjeje me kushte sipas té cilave palét mund té blejné,
shesin ose rishesin produkte té caktuara,

DPI duhet ti caktohet blerésit, ose pér pérdorim nga blerési;

Dispozitat ligjore té DPI-sé nuk duhet té pérbéjné objektin kryesor té
marréveshjes;
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4. Dispozitat ligjore t& DPI-sé duhet té jené né ményré té drejtpérdrejté té
lidhura me pérdorimin, shitjien ose rishitien e produkteve nga blerési ose
klientét e tij.

5. Dispozitat ligjore té€ DPI-s&, né lidhje me produktet e kontraktuara, nuk duhet
té pérmbajné kufizime té konkurrencés.

34.Kufizimet gé kané té bé&jné me transferimin ose pérdorimin e DPI-sé jané objekt i
udhézimit, kur objekti kryesor i marréveshjes éshté blerja ose shpérndarja e
produkteve.

35.Kushti i paré bén té qgarté qé konteksti né té cilin DPI-té sigurohen éshté njé
marréveshje pér té bleré ose shpérndaré mallra, ose njé marréveshje pér té bleré
ose siguruar shérbime, dhe jo njé marréveshje gé ka té béjé me transferimin ose me
licensimin e DPI-sé& pér prodhimin e mallrave, dhe as njé marréveshje e pastér
licensimi. Nuk pérjashtohen :

(). marréveshjet ku njé palé pajis njé palé tjetér me njé receté dhe licenson palén
tjetér pér té prodhuar njé pije me kété receté;

(i). marréveshjet sipas té cilave njé palé pajis njé palé tjetér me njé model ose
ekzemplar kryesor dhe licenson palén tjetér pér té prodhuar dhe shpérndaré
ekzemplarét;

(iii). licensa e pastér e njé marke fabrike ose nénshkrimi pér géllimet e tregtimit;

(iv). kontratat gé kané té béjné me té drejtén pér t'i béré reklamé vetes sikur jané
njé sponsor zyrtar i njé ngjarje;

(v). licensimi i sé drejtés sé autorit té tilla si kontratat e transmetimit qé kané té
béjné me té drejtén pér té rregjistruar dhe/ose té drejtén pér té transmetuar njé
ngjarje.

36.Kushti i dyté bén té qarté, qé pérjashtimi nuk zbatohet kur DPI-té sigurohen nga
blerési tek ofruesi, dhe nuk ka réndési nése DPI-té kané té b&né me ményrén e
prodhimit ose té shpérndarjes. Njé marréveshje lidhur me transferimin e DPI-ve tek
ofruesi dhe gé pérmban kufizime té mundshme pér shitjet e béra nga ofruesi, nuk
éshté objekt i kétij udhézimi. Né vecanti, kjo nénkupton gé nénkontraktimi, i cili
pérfshin transferimin e njohurisé tek njé nénkontraktor, nuk éshté objekt i kétij
udhézimi. Megjithaté, marréveshjet vertikale sipas té cilave blerési siguron vetém
specifikime pér ofruesin, té cilat pérshkruajné mallrat ose shérbimet pér t'u ofruar,
jané objet i udhézimit.

37.Kushti i treté, bén té qarté qé objekti kryesor i marréveshjes, nuk duhet té jeté
trasferimi ose licensimi i DPI-sé. Objekti kryesor duhet té jeté blerja ose shpérndarja
e produkteve dhe dispozitat ligjore té DPI-sé,duhet t'i shérbejné zbatimit té
marréveshjeve vertikale.

38.Kushti i katért, kérkon gé dispozitat ligjore t&€ DPI-sé té lehtésojné pérdorimin, shitjen
ose rishitjen e produkteve nga blerési ose klientét e tij. Produktet pér pérdorimin ose
rishitjen jané zakonisht té ofruara nga licensuesi, por gjithashtu mund té blihen nga



personi i pajisur me licensé nga njé ofrues i treté. Dispozitat ligjore té DPI-sé
normalisht kané té bé&né me marketingun e produkteve. Psh. njé marréveshje
franshize, ku franshiz — dhénési i shet personit té pajisur me franshizé mallra pér
rishitie dhe vec késaj licenson personin e pajisur me franshizé pér té pérdorur
markén e tij té fabrikés dhe njohurité pér té shitur mallra. Gjithashtu, éshté dhe rasti
ku ofruesi i njé ekstrakti té pérgendruar, licenson blerésin pér ta holluar dhe futur né
shishe ekstraktin pérpara se ta shesé até si njé pije.

39.Kushti i pesté do té thoté gé dispozitat ligjore t& DPI-s&, nuk duhet té kené té njéjtin
objekt ose pasojé gé pérbén objekt té nenit 4 té Ligjit.

40.Té drejtat e pronésisé intelektuale, konsiderohen se i shérbejné zbatimit té
marréveshjeve vertikale, népérmjet tre fushave kryesore: Marka e fabrikés, E drejta
e autorit dhe Njohurité.

Marka e fabrikés:

41.Njé licensé e markés sé fabrikés pér njé shpérndarés mund té jeté e lidhur me
shpérndarjen e produkteve té licensuesit né njé territor té vecanté. Nése éshté njé
licensé ekskluzive, marréveshja éshté e njéjté me shpérndarjen ekskluzive.

E drejta e autorit

42.Rishitésit e mallrave (libra, programe, etj) mund té jené té detyruar nga mbajtési i sé
drejtés sé autorit vetém pér té rishitur, sipas kushtit gé blerési, apo dhe njé tjetér
rishités ose pérdorues final, nuk duhet t& cénojé té drejtén e autorit.

43.Marréveshjet, sipas té cilave kopje té sofwareve, ofrohen pér rishitje dhe ku rishitési
nuk ka njé licensé pér ¢do té drejté mbi kété software, por vetém ka té drejtén pér té
rishitur kéto kopje, konsiderohen si marréveshje pér ofrimin e mallrave pér rishitje.
Sipas késaj forme té shpérndarjes, licensa e software z& vend vetém midis pronarit
té sé drejtés sé& autorit dhe pérdoruesit té softwar-it. Blerésit e pajisjeve, qé
pérfshijné kéto software té mbrojtura nga e drejta e autorit, mund té jené té detyruar
nga mbajtési i sé drejtés sé autorit, t&¢ mos shkelin té drejtén e autorit, pér shembull
té mos béjné kopje dhe té rishesin softwarin, ose t& mos béjné kopje dhe té pérdorin
softwarin né kombinim me njé paisje tjetér.

Njohuria

44.Marréveshjet e franshizés, me pérjashtim té marréveshjeve industriale té franshizés,
jané shembulli mé i qarté ku njohurité pér géllimet e marketingut (reklamat, shitjet) i
jané dhéné blerésit. Marréveshjet e franshizés pérmbajné licensa té té drejtave té
pronésisé intelektuale lidhur me markat e fabrikés ose shenjave dhe njohurive pér
pérdorim dhe shpérndarjen e mallrave ose furnizimit t&é shérbimeve. Vec licensés sé
DPI-sé, franshiz-dhénési zakonisht i jep franshiz-marrésit ndihmé tregtare ose
teknike, té tilla si shérbimet e prokurimeve, trainimi, késhilla pér pasuriné e
patundshme, planifikimi financiar etj, pér aq kohé sa zgjat marréveshja.



45.

46.

47.

Kéto marréveshje té franshizés pérjashtohen nése té pesé kushtet e listuara mé
sipér jané pérmbushur. Ky rast, si né shumé marréveshje té franshizés, duke
pérfshiré marréveshjet kryesore té franshizés, franshiz-dhénési siguron produkte, né
vecanti shérbime ndihmése tregtare ose teknike, pér franshiz-marrésin. DPI-té
ndihmojné franshiz-marrésin pér té rishitur produktet e ofruara nga franshiz-dhénési
ose nga njé ofrues i caktuar nga franshiz-dhénési ose pér t'i pérdorur ato produkte
dhe pér té shitur produktet gé rezultojné nga ky pérdorim. Kur marréveshja e
franshizés, vetém ose kryesisht ka té béjé me licensimin e DPI-ve, nuk
pérjashtohen, por do té trajtohen né njé ményré té ngjashme me ato marréveshje té
franshizés gé pérjashtohen.

Detyrimet e méposhtéme té lidhura me DPI-té konsiderohen si té nevojshme pér té
mbrojtur té drejtat e pronésisé intelektuale té franshiz-dhénésit dhe pérjashtohen:

1.Detyrimi i franshiz-marrésit pér t¢é mos u angazhuar, né ményré té
drejtpérdrejté ose té térthorté, né ¢do biznes té ngjashém;

2.Detyrimi pér franshiz-marrésin pér té mos pérvetésuar interesa financiare
nga kapitali i njé ndérmarrjeje gqé konkurron e tillé dhe gé do ti jepte
franshiz-marrésit fuginé pér té ndikuar né sjelllen ekonomike té njé
ndérmarrjeje té tillé;

3. Detyrimi pér franshiz-marrésin pér té mos i zbuluar paléve té treta njohuriné
e siguruar nga franshiz-dhénési, pér aq kohé sa kjo njohuri nuk dihet nga
publiku;

4.Detyrimi i franshiz-marrésit pér ti komunikuar franshiz-dhénésit, c¢do
eksperiencé té fituar né pérdorimin e franshizés dhe pér tia dhéné até dhe
personave té tjeré té pajisur me franshizé, njé licensé jo-ekskluzive pér
njohuriné gé pérfton nga kjo eksperiencé;

5.Detyrimi i franshiz-marrésit pér té informuar franshiz-dhénésin pér shkeljet
e té drejtave té licensuara té pronésisé intelektuale, pér t& ndérmarré
veprime ligjore kundrejt shkelésve ose pér té ndihmuar franshiz-dhénésin
né veprimet ligjore kundrejt shkelésve;

6. Detyrimi i personit t& pajisur me franshizé pér t& mos pérdorur njohuriné e
licensuar nga franshiz-dhé&nési pér géllime té tjera nga ajo e pérdorimit té
franshizés;

7.Detyrimi i personit t& pajisur me franshizé pér t& mos i dhéné té tretéve té
drejtat dhe detyrimet sipas marréveshjes sé franshizés pa pélgimin e
franshiz-dhénésit.

IV. Kufizimet shumé té rénda sipas nenit 4 té ligjit

Té gjitha marréveshjet vertikale, té cilat pérmbajné kufizime shumé té rénda, té
listuara né nenin 4 té ligjit, konsiderohen marréveshje té ndaluara, pérjashtimi
individual i té cilave éshté i pamundur.
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48.Kufizimi shumé i réndé i paragitur né Nenin 4, pika 1, shkronja a, e ligjit ka té& béjé
me mbajtjen e ¢cmimit té rishities (MCR), gé do té thoté se ato marréveshje ose
praktika té bashkérenduara qé kané si objekt té tyre té drejtpérdrejté ose té térthorté
vendosjen e njé ¢cmimi té fiksuar ose minimal té rishitjes ose té njé niveli té fiksuar
ose minimal ¢mimi pér t'u vézhguar nga blerési, jané té ndaluara. Né rastin e
dispozitave kontraktore ose praktikave té bashkérenduara, té cilat né ményré té
drejtpérdrejté vendosin ¢mimin e rishitjes, kufizimi éshté i garté. Megjithaté, MCR
gjiithashtu mund té arrihet me ményra té térthorta®. Mjetet e drejtpérdrejta ose té
térthorta té arritjes sé caktimit té cmimit mund té b&hen mé efektive, kur kombinohen
me masa gé shérbejné pér té identifikuar shpérndarésit e uljes sé ¢cmimit, té tillé si:
zbatimi i njé sistemi kontrolli t¢ ¢mimit, ose detyrimi pér shitésit me pakicé pér té
raportuar antarét e tjeré té rrjetit t& shpérndarjes, gé shmangen nga niveli standart i
¢cmimit. Né ményré té ngjashme, caktimi i drejtpérdrejté ose i térthorté i gmimit mund
té béhet mé efektiv, kur kombinohet me masa gé mund té zvogélojné nxitjen e
blerésit pér té zvogéluar gmimin e rishitjes, i tillé si fiksimi i gmimit t& rekomanduar té
rishities pér produktin nga ofruesi; ose kur ofruesi detyron blerésin té zbatojé
dispozitén e klientit mé té favorizuar. Té njéjta ményra té térthorta dhe té njéjtat
masa “mbéshtetése” mund té pérdoren pér té vendosur cmime maksimale ose té
rekomanduara gé funksionojné si MCR (¢mimet maksimale ose té rekomanduara qé
funksionojné si MCR). Megjithaté, kushtet paraprake té njé liste t&€ ¢cmimeve té
rekomanduara, ose ¢gmimeve maksimale nga ofruesi te blerési, nuk konsiderohen né
vetvete gé cojné né MCR.

49.Né rastin e marréveshjeve té agjensis€, ¢cmimi i shitjeve vendoset nga porositési,
megé agjenti nuk éshté pronari i mallrave. Njé marréveshje agjensie, do té ishte njé
objekt i Nenit 4 té ligjit, kur vendoset njé detyrim gé ndalon ose kufizon agjentin nga
ndarja e komisionit té tij té fiksuar ose té ndryshueshém me klientin. Agjenti duhet té
lihet i liré té ulé cmimin efektiv té paguar nga klienti pa zvogéluar té ardhurat pér
porositésin.

50. Ndalimi pér té gjithé shpérndarésit pér t'i shitur pérdoruesve té fundit té caktuar, nuk
klasifikohet si njé kufizim shumé i réndé, nése egziston njé justifikim objektiv (i lidhur
me produktin, i tillé si njé ndalim i pérgjithshém pér shitjen e substancave té
rrezikshme klientéve té caktuar pér arsye sigurie ose shéndetésore). Nuk
klasifikohen si té rénda, as detyrimet pér rishitésin lidhur me ekspozimin e emrit té
markés sé ofruesit.

51.Ka katér pérjashtime pér kufizimin shumé té réndé té pércaktuar né nenin 4 té ligjit.

Shembuj té tillé jané marréveshjet gé fiksojné marxhinat e shpérndarjes, nivelin maksimal té uljes, té
cilin shpérndarési mund ta dhurojé nga njé nivel cmimi i pérshkruar, duke béré dhuraté rabatet, ose
rimbursime té kostove nxitése nga ofruesi — vartés, kundrejt njé niveli t&¢ dhéné ¢mimi, duke e lidhur
¢mimin e pérshkruar té rishities me ¢mimet e rishitjes sé konkurrentéve, kércénimet, frikésimet,
paralajmérimet, gjobat, shtyrje ose pezullim t& shpérndarjeve ose zgjidhje (prishje) té kontratés né
lidhje me respektimin e njé niveli t& dhéné ¢mimi.
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52.Pérjashtimi i paré, lejon njé ofrues té kufizojé shitjet aktive nga blerésit e tij té
drejtpérdrejté né njé territor, ose njé grup klientésh gé ka géné ekskluzivisht i
pércaktuar pér njé blerés tjetér, ose qé ofruesi e ka rezervuar pér veten e tij. Njé
territor ose grup klientésh éshté ekskluzivisht i pércaktuar, kur ofruesi pranon ti
shesé produktin e tij, vetém njé shpérndarési né njé territor té vecanté ose te njé
grup klientésh té vecanté dhe shpérndarési ekskluziv éshté i mbrojtur kundrejt
shitjeve aktive né territorin e tij ose né grupin e tij té& klientéve nga ofruesi dhe nga té
gjithé blerésit e tjeré té ofruesit brenda territorit®.

53. Me shitje “aktive” dhe “pasive” kuptohen:

(). Shitjet “aktive” nénkuptojné futien né ményré aktive té klientéve individualé ose
grupin e klientéve ekskluzivé brenda territorit ekskluziv té njé shpérndarési tjetér,
pér shembull me ané té postés ose kontaktimit té& drejtpérdrejté; ose futjen né
ményré aktive té njé grupi Kklientésh té vecanté né njé territor specifik
ekskluzivisht té caktuar pér njé shpérndarés tjetér, népérmjet reklamés né media
ose nxitjeve té tjera té planifikuara né ményré specifike pér até grup klientésh
ose té planifikuara pér klientét e atij territori; ose vendosja e njé magazine ose
pikave shpérndarése me pakice, né territorin ekskluziv té njé shpérndarési tjetér.

(if). Shitjet “pasive” nénkuptojné reagimin ndaj kérkesave té pakérkuara nga klienté
individualé, duke pérfshiré shpérndarjen e produkteve pér klienté té tillé.
Konsiderohen shitje pasive njoftimi ose reklama e pérgjithshme né media, ose né
Internet, qé mbérrin tek klientét né territore ekskluzive té shpérndarésve té tjeré
ose té grupeve té klientéve, por gé éshté njé ményré e arsyeshme pér té
mbérritur tek klientét jashté atyre territoreve ose grupeve té Klientéve, pér
shembull pér té mbérritur tek klientét né territore jo-ekskluzive ose né territorin e
tij.

54.Né pérgjithési, pérdorimi i Internetit nuk éshté konsideruar njé formé e shitjeve aktive
né territore ose grupe klientésh té tillé, megénése éshté njé ményré e arsyeshme
pér té mbérritur tek ¢cdo klient. Nése njé klient viziton fagen e internetit (websiti) té
njé shpérndarési dhe kontakton shpérndarésin dhe nése njé kontakt i tillé con né njé
shitje, duke pérfshiré njé shpérndarje, atéheré ajo konsiderohet shitje pasive.
Normalisht, gjuha e pérdorur né fagen e internetit (websiti), nuk luan asnjé rol lidhur
me té. Derisa nj¢ fage e internetit (websiti), nuk éshté planifikuar né ményré
specifike pér klientét, kryesisht brenda territorit ose grupit té klientéve té pércaktuar
ekskluzivisht tek njé shpérndarés tjetér® fagja e internetit nuk konsiderohet njé formé
e shitjes aktive. Megjithaté, mesazhet e pakérkuara népérmjet postés elektronike,
dérguar klientéve individualé ose grupeve specifike té klientit konsiderohen shitje
aktive. Njésoj veprohet edhe pér shitjen me ané té katalogut.

® Pér shembull, ofruesit i lejohet t& kombinojé pércaktimin e njé territori ekskluziv dhe té njé grupi
klientésh ekskluzivé, duke caktuar njé shpérndarés ekskluziv pér njé grup klientésh té vecanté né njé
territor té caktuar.

* P.sh pérdorimi i sloganeve publicitare ose lidhjeve né faget e internetit t& siguruesve, té viefshme né
ményré specifike vetém pér kéto klienté té caktuar ekskluzivisht
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55.Ekzistojné tre pérjashtime té tjera pér kufizimin e dyté shumé té réndé. Té tre
pérjashtimet lejojné kufizimin e shitjeve aktive dhe pasive sé bashku. Késhtu, éshté
e lejuar gé té:

(). kufizohet shitési me shumice gé ti shesi pérdoruesit final;

(i)). kufizohet shpérndarési gé ti shesé shpérndarésve té paautorizuar né njé sistem
pérzgjedhés shpérndarjeje, né tregjet ku vepron njé sistem i tillé, pér cdo nivel
tregtimi; dhe

(ii). kufizohet blerési i pérbérésve qé pérdoren pér inkorporim (trupézim) gé ti
rishesé ato tek konkurrentét e ofruesit’.

56. Kufizimi i réndé i paragitur né Nenin 4(c) té Ligjit, lidhet me kufizimin e shitjeve aktive
0se pasive nga anétarét e njé rrjeti pérzgjedhés shpérndarés, pérdoruesve final,
gofté pérdorues final profesionalé ose konsumatoré final. Kjo do té thoté gé tregtarét
né njé sistem pérzgjedhés shpérndarjeje, nuk mund té kufizohen nga pérdoruesit
ose agjentét blerés gé veprojné né emér té kétyre pérdoruesve, té ciléve ata mund
t'u shesin. Né njé sistem pérzgjedhés shpérndarjeje, tregtari duhet té jeté i liré té
reklamojé dhe té shesé me ndihmén e Internetit. Shpérndarja pérzgjedhése mund té
kombinohet me shpérndarjen ekskluzive, me kusht gé shitja aktive dhe pasive nuk
kufizohet. Né kété rast, ofruesi angazhohet té furnizojé vetém njé tregtar, ose njé
numeér té kufizuar té tregtaréve né njé territor té dhéné.

57.Vec késaj, né rastin e shpérndarjes pérzgjedhése, kufizimet mund té vendosen mbi
aftésiné e tregtarit pér té pércaktuar vendndodhjen e ambjenteve té tij té biznesit.
Tregtarét e pérzgjedhur mund té pengohen né aktivitetin e biznesit t& tyre nga
ekzistenca e ambjenteve té ndryshme ose nga hapja e njé pike té re pakice né njé
vendndodhje tjetér. Nése pika e pakicés (tregu) sé tregtarit éshté piké ambulante (i
|evizshém), mund té pércaktohet njé zoné jashté té cilés ky treg ambulant nuk mund
veprojé.

58.Kufizimi shumé i réndé i paraqitur né Nenin 4 té Ligjit ka té bé&jé me kufizimin e
furnizimeve té krygézuara midis shpérndarésve té caktuar brenda njé sistemi
pérzgjedhés shpérndarjeje. Kjo do té thoté, gé njé marréveshje ose praktiké e
bashkérenduar mund té mos keté si objekt té saj té drejtpérdrejté ose té térthorté, té
ndalojé ose kufizojé shitjen aktive dhe pasive té produkteve té kontraktuara midis
shpérndarésve té pérzgjedhur. Shpérndarésit e pérzgjedhur duhet té jené té liré té
blejné produktet e kontraktuara nga shpérndarés té tjeré té caktuar brenda rrjetit,
duke vepruar né nivele té njéjté ose té ndryshém té tregtisé. Kjo do té thoté qé
shpérndarja pérzgjedhése, nuk mund té jeté e kombinuar me kufizime vertikale gé
synojné té detyrojné shpérndarésit pér té bleré produktet e kontraktuara vetém nga
njé burim i dhéné pér shembull, blerje ekskluzive. Gjithashtu, kjo do té thoté gé
brenda njé rrjeti pérzgjedhés shpérndarjeje, nuk mund té vendoset asnjé kufizim mbi

® Termi “pérbérés” pérfshin ¢do mall té& ndérmjetém dhe termi “incorporim” i referohet pérdorimit té ¢do lénde
té paré pér té prodhuar mallra.
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grosistét (shitésit e shumicés) e caktuar, pérsa i pérket shitjeve té produktit té tyre
tek shités me pakicé té pércaktuar.

59. Kufizimi shumé i réndé i paragitur né Nenin 4 té Ligjit ka té béjé me marréveshjet qé
ndalojné ose kufizojné pérdoruesit final, riparuesit e pavarur dhe siguruesit e
shérbimeve nga marrja e pjeséve té ndérrimit né ményré té drejtpérdrejté nga
prodhuesi i kétyre pjeséve té ndérrimit. Nj& marréveshje midis njé prodhuesi té
pjeséve té ndérrimit dhe njé blerési gé inkorporon kéto pjesé né produktet e tij , né
ményré té drejtpérdrejté ose té térthorté, mund té mos ndalojé ose kufizojé shitjet
nga prodhuesi i kétyre pjeséve té ndérrimit tek pérdoruesit final, riparuesve té
pavarur ose siguruesve té shérbimit. Kufizimet e térthorta mund té arrihen né vecanti
kur ofruesi i pjeséve té ndérrimit éshté i kufizuar né furnizimin e informacionit teknik
dhe paisjeve speciale gé jané té nevojshme pér pérdorimin e pjeséve té ndérrimit
nga pérdoruesit, riparuesit e pavarur ose siguruesit e shérbimeve. Megjithaté, pér
furnizimin e pjeséve té ndérrimit, marréveshja mund tu vendosé kufizime, riparuesve
ose siguruesve té shérbimit, qé jané ngarkuar nga prodhuesi i paisjeve origjinale
me riparimin ose shérbimin e mallrave té tij. Me fjalé té tjera, prodhuesi i paisjeve
origjinale mund té kérkojé riparimin dhe rrjetin e shérbimit té tij pér té bleré pjesét e
ndérrimit nga ai.

V. Kushtet pér Pérjashtim

60. Pérjashtimi i paré, i parashikuar ka t& bé&jé me detyrimet jo-konkurruese. Detyrimet
jo-konkurruese jané detyrime qé kérkojné gé blerési té blejé nga ofruesi, ose nga njé
ndérmarrje tjetér e pércaktuar nga ofruesi, mé shumé se 80% té totalit té blerjeve té
blerésit, gjaté vitit t¢ méparshém, pér mallrat dhe shérbimet e kontraktuara dhe
zévendésuesit e tyre, duke ndaluar né kété ményré blerésin nga blerja e produkteve
gé konkurrojné ose kufizojné blerje té tilla né mé pak se 20% té totalit té blerjeve.
Nése né pérfundim té kontratés né vitin paraprirés, informacioni i blerjeve nuk éshté
i pérshtatshém pér blerésin, mund té pérdoret vlerésimi mé i miré i totalit té
kérkesave vjetore té blerésit. Detyrime té tilla jo-konkurruese nuk pérjashtohen, kur
kohézgjatja e tyre éshté e pacaktuar ose kapércen pesé vjet.

61. Megijithaté, detyrimet jo-konkurruese pérjashtohen kur kohézgjatja e tyre éshté e
kufizuar deri né pesé vjet ose mé pak, ose kur pértéritja pértej pesé vjetéve kérkon
pélgim té qarté té té dyja paléve dhe nuk egziston asnjé pengesé qé ndalon blerésin
nga pérfundimi né ményré efektive té detyrimit jo-konkurrues né fund té periudhés
pesé vjecare. Pér shembull, nése marréveshja siguron pér njé periudhé pesévjecare
detyrimin jo-konkurrues dhe ofruesi siguron njé hua pér blerésin, kthimi i parave té
asaj huaje nuk duhet t& pengojé blerésin nga pérfundimi né ményré efektive i
detyrimit jo-konkurrues né fund té periudhés pesé-vjecare; kthimi i parave duhet té
strukturohet né pjesé té barabarta ose zvogéluese dhe nuk duhet té tejkalojé kohén.
Nése blerési ka akoma njé borxh té |éné pezull né fund té detyrimit jo-konkurrues
duhet té keté mundésiné pér té kthyer borxhin e mbetur. Né ményré té ngjashme,
kur ofruesi pajis blerésin me paisje gé nuk éshté marrédhénie-specifike, blerési
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duhet té keté mundésiné té marré né dorézim paisjen né vlerén e aksioneve té
tregut né fund té detyrimit jo-konkurrues.

62. Kufiri pesévjecar i kohézgjatjes nuk zbatohet kur produktet jané rishitur nga blerési
“nga ambjente dhe toka té zotéruara nga ofruesi ose té marra me gera nga palé té
treta gé nuk lidhen me blerésin”. Né raste té tilla, detyrimi jo-konkurrues mund té
keté té njéjtén kohézgjatje sa periudha e mbajtjes sé pikés sé shitjes nga blerési.
Arsyeja pér kété pérjashtim éshté se normalisht éshté e paarsyeshme té presésh qé
njé ofrues té lejojé gé produktet qé konkurrojné, té shiten nga ambjente dhe toka té
zotéruara nga veté ai pa lejen e tij. Strukturat artificiale t& zotérimit té pércaktuara
pér t& shmangur kufirin pesévjecar nuk mund té pérfitojné nga ky pérjashtim.

63. Pérjashtimi i dyté ka té bé&jé me detyrimet jo-konkurruese pas afatit. Té tilla detyrime
nuk pérjashtohen, pérvec se kur detyrimi éshté i domosdoshém pér t& mbrojtur
njohurité e transferuara nga ofruesi tek blerési. Njohuria duhet té jeté “thelbésore”,
gé do té thoté “gé njohuria pérfshin informacionin gé éshté i domosdoshém pér
blerésin, pér pérdorimin, shitjen ose rishitjen e produkteve té kontraktuara”.

64.Pérjashtimi i treté, ka t& béjé me shitjen e mallrave gé konkurrojné né njé sistem
pérzgjedhés shpérndarjeje. Pérjashtimi mbulon kombinimin e shpérndarjes
pérzgjedhése me njé detyrim jo — konkurrues, duke detyruar tregtarét pér t&€ mos
rishitur markat qé konkurrojné. Megjithaté, nése ofruesi pengon tregtarét e tij, té
caktuar né ményré té drejtpérdrejté, nga blerja e produkteve pér rishitje nga ofrues
specifiké gé konkurrojné, njé detyrim i tillé nuk mund té pérjashtohet. Arsyeja e kétij
pérjashtimi &shté shmangja e njé situate me ané té sé cilés njé numér ofruesish gé
pérdorin té njéjtin treg té€ shpérndarjes pérzgjedhése, ndalojné njé konkurrues
specifik ose konkurrues té caktuar specifik, nga pérdorimi i kétyre tregjeve pér té
shpérndaré produktet e tyre.

VI. Marréveshjet gé nuk pérjashtohen

65. Marréveshjet vertikale gé nuk pérjashtohen nuk supozohen té paligjshme, por
analizohen rast pas rasti. Kur efektet e dukshme anti-konkurruese demonstrohen,
ndérrmarjet mund té provojné pretendimet e eficencés dhe té shpjegojné pse njé
sistem i caktuar shpérndarjeje ka mundési té sjellé pérfitime gé jané né pérputhje
me kushtet pér pérjashtim

VII. Njoftim prané Autoritetit

66.Marréveshjet vertikale mund té pérfitojné nga pérjashtimi. Nj& ndérmarrje mund té
njoftojé dhe Autoriteti mund té pérjashtojé nga ndalimi marréveshjen vertikale nése té
katér kushtet jané pérmbushur. Njé palé gé njofton nuk éshté e detyruar té shpjegojé
pérse marréveshja nuk u njoftua mé herét dhe nuk do ti mohohet pérjashtimi
prapaveprues thjesht, sepse nuk njoftoi mé herét.
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VIIl. Mundésia pér té gené i ndashém

67.Pérjashtohen marréveshjet vertikale, me kushtin qé marréveshja nuk duhet té pérmbajé
asnjé nga pikat e nenit 4 té Ligjit. Né gofté se ka njé ose mé shumé kufizime shumé té
rénda, e gjithé marréveshja nuk pérfton nga pérjashtimi. Pér kufizimet shumé té rénda,
nuk ekziston mundésia pér té gené i ndashém.

IX. Portofoli i produkteve i shpérndaré pérmes té njéjtit sistem shpérndarés

68.Kur njé ofrues duke patur parasysh pragun e pjesés sé tregut, pérdor té njéjtén
marréveshje shpérndarje pér té shpérndaré disa produkte, njé pjesé e tyre ose disa nga
kéto mund té pérjashtohen ndérsa té tjerat mundet gé jo. Né kété até rast, Pérjashtimi
zbatohet ndaj atyre produkteve, pér té cilat jané plotésuar kushtet e zbatimit.

69.Né lidhje me produktet, té cilat nuk pérjashtohen, zbatohen rregullat e zakonshme té
konkurrencés, si mé poshté:

— nuk ka pérjashtim, por gjithashtu nuk ka as supozim té paligjshmérisé;

— né gofté se ka njé shkelje té Nenit 4, mund té jepen rekomandime nése ka
rregullime té pérshtatshme pér té zgjidhur problemin e konkurrencés brenda
sistemit egzistues té shpérndarjes;

— né gofté se nuk ka rregullime té tilla té pérshtatshme, ofruesit té interesuar do
t'i duhet té béjé marréveshje té tjera shpérndarjeje.

X. Revokimi nga Pérjashtimi

X.1 Progedura e prapésimit

70.Pérjashtimi i dhéné mund té térhiget (prapésohet) né qofté se njé marréveshje vertikale,
e zbatuar nga ofruesit ose blerésit gé konkurrojné, pérfshihet brenda fushés sé zbatimit
té Nenit 4 dhe nuk pérmbush kushtet pér pérjashtim. Kjo mund té ndodhé kur njé
ofrues, ose njé blerés né rastin e marréveshjeve té furnizimit ekskluziv, duke mbajtur
njé pjesé tregu gé nuk kapércen 30%, hyn né njé marréveshje vertikale, e cila nuk
kompeson démin gé i shkakton konkurrencés. Vecganérisht, ky rast mund ndodhé né
lidhje me shpérndarjen e mallrave tek konsumatorét final, té cilét shpesh jané né njé
pozité shumé mé té dobét sesa blerésit profesionisté té mallrave té ndérmjetme. Né
rastin e shitieve tek konsumatorét final, disavantazhet e shkaktuara nga njé
marréveshje vertikale mund té kené njé ndikim mé té forté se né njé rast gé ka té bgjé
me shitjen dhe blerjen e mallrave té€ ndérmjetme.

71.Kushtet pér njé pérjashtim mund té€ mos jené té pérmbushura, né vecanti kur hyrja né
tregun pérkatés ose konkurrenca brenda tij kufizohet ndjeshém nga efekti (cumulativ)
grumbullues apo plotésues i rrjeteve paralele t& marréveshjeve vertikale té ngjashme,
té praktikuara nga ofrues ose blerés konkurrues. Rrjetet paralele t&€ marréveshjeve
vertikale duhet t& konsiderohen si té ngjashme né gofté se ato pérmbajné kufizime qé
prodhojné efekte té ngjashme né treg Njé situaté e tillé mund té duket pér shémbull,
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72

73.

74.

75.

kur né njé treg té dhéné, ofrues té caktuar praktikojné thjesht shpérndarjen
pérzgjedhése cilésore, ndérsa ofrues té tjeré praktikojné shpérndarjen pérzgjedhése
sasiore. Né rrethana té tilla, vlerésimi duhet té marré parasysh efektet anti-konkurruese
té shkaktuara nga secili rrjet individual i marréveshjeve. Atje ku éshté e pérshtatshme,
revokimi mund té keté té béjé vetém me kufizimet sasiore té vendosura mbi numrin e
shpérndarésve té autorizuar. Né disa raste revokim pérfshin situatat ku blerési, pér
shémbull, né konteksin e ofertés ekskluzive ose shpérndarjes ekskluzive, ka fugi tregu
té ndjeshme né tregun pérkatés té rrjedhés sé poshtme, ku ai rishet mallrat ose siguron
shérbimet.

.Revokimi mund té keté vetém efekt ex nunc, gé do té thoté se statusi pérjashtues i

marréveshjeve né fjalé, nuk do té preket deri né datén né té cilén revokimi béhet efektiv.
Moszbatimi i Pérjashtimit té parashikuar né ligj

Neni 48 i ligjit ngarkon me pérgjegjési Autoritetin, qé té pérjashtojé njé marréveshje
vertikale, e cila plotéson kushtet pér pérjashtim . Né cdo rast prapésimi i pérfitimit nga
pérjashtimi i parashikuar, béhet vetém me Vendim té Komisionit. Ky udhézues pérfshin
miratimin edhe té njé vendimi t& Komisionit, pér njé rast individual gé vendos njé shkelje
té nenit 4 nga njé ndérmarrje individuale.

Pér géllimin e llogarities té pjesés sé tregut, duhet té merret parasysh cdo rrjet
individual i marréveshjeve vertikale gé pérmban kufizime ose kombinime kufizimesh gé
prodhojné efekte t& ngjashme né treg.

Ky udhézim duhet té paraqesé qarté géllimin e tij. Sé pari, kjo do té thoté&, gé Autoriteti
duhet té pércaktojé tregun pérkatés té produktit dhe até gjeografik dhe sé dyti, gé ai
duhet té identifikojé tipin e kufizimit vertikal né lidhje me té cilin pérjashtimi nuk do té
zbatohet mé. Pér shembull, ndérsa té gjitha rrjetet paralele té marréveshjeve té tipit
marké e vetme duhet té merren parasysh pér shkak té vendosjes sé pjesés prej 50% té
mbulimit té tregut, Autoriteti mund, megjithaté, té kufizojé géllimin e moszbatimit té
udhézimit vetém ndaj detyrimeve jokonkurruese qé kapércejné njé kohézgjatje té
caktuar. Késhtu, marréveshjet e njé kohézgjatjeje mé té shkurtér ose e njé natyre mé
pak kufizuese mund té lihen té paprekura, duke i konsideruar né njé shkallé mé té vogél
té pérjashtimit gé iu ngarkohet kufizimeve té tilla. Né ményré té ngjashme, kur né njé
treg té vecanté, shpérndarja pérzgjedhése praktikohet né kombinim me kufizime shtesé
té tilla si detyrimi jo-konkurrues ose detyrime sasiore mbi blerésin, moszbatimi mund té
keté té béjé vetém me kéto kufizime té tilla shtesé. Atje ku éshté e pérshtatshme,
Autoriteti mund té sigurojé drejtimin, duke specifikuar nivelin e pjesés sé tregut, i cili né
konteksin e tregut specifik mund té konsiderohet si i pamjaftueshém pér té sjellé njé
kontribut domethénés nga njé ndérmarrje individuale tek efekti grumbullues.
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XI. PERKUFIZIMI | TREGUT DHE GESHTJET E LLOGARITJES SE PJESES SE
TREGUT

XI.1. Tregu pérkatés pér llogaritjen e pragut 30%- té pjesés sé tregut

76.Né zbatim té ligjit, né pérgjithési éshté pjesa e tregut té ofruesit, vendimtare pér
zbatimin e pérjashtimit té€ njé kufizimi vertikal. Né rastin e marréveshjeve vertikale té
pérfunduara midis njé shogate té shitésve me pakicé dhe anétaréve individualé,
shoqata éshté ofruesi dhe kérkohet té€ merret parasysh pjesa e saj e tregut si njé ofrues.
Vetém né rastin e furnizimit ekskluziv merret parasysh pjesa e tregut té blerésit, dhe
vetém ajo pjesé tregu, gqé éshté vendimtare pér zbatimin e vendimit pér pérjashtim.

77.Me qgéllim pér té llogaritur pjesén e tregut, éshté e nevojshme té pércaktohet tregu
pérkatés. Pér kété, duhet té pércaktohet tregu pérkatés i produktit dhe tregu pérkatés
gjeografik.

78.Pjesa e tregut té ofruesit éshté pjesa e tij né tregun pérkatés té produktit dhe até
gjeografik, né té cilin ai u shet blerésve té tij. Tregu i produktit varet né radhé té paré
nga aftésia pér t& gené i zévendésueshém nga perspektiva e blerésit. Kur produkti i
ofruar éshté i pérdorur si |éndé e paré, pér té prodhuar produkte té tjera dhe né
pérgjithési nuk éshté i njohur né produktin e fundit, tregu i produktit normalisht kufizohet
nga preferencat e blerésit té drejtpérdrejté. Zakonisht kufizimet vertikale té pranuara
midis ofruesit dhe blerésit té léndéve té para, lidhen vetém me shitjen dhe blerjen e
produktit t¢ ndérmjetém dhe jo me shitjen e produktit pérfundimtar. Né rastin e
shpérndarjes sé produkteve pérfundimtare, se cfaré jané zévendésuese pér blerésit e
drejtpérdrejté, normalisht do té ndikohet ose pércaktohet nga preferencat e
konsumatoréve pérfundimtaré. Njé shpérndarés, si rishités, nuk mund té mos marré
parasysh preferencat e konsumatoréve pérfundimtaré, kur ai blen mallra pérfundimtare.
Vec késaj, né nivelin e shpérndarjes, kufizimet vertikale zakonisht kané té béjné jo
vetém me shitjen e produkteve midis ofruesit dhe blerésit, por gjithashtu edhe rishitjen e
tyre. Atje ku ofruesit né pérgjithési shesin njé bashkési produktesh, térésia e bashkésisé
mund té pércaktojé tregun e produktit, kur térésia e produkteve dhe jo produktet
individuale konsiderohen si zévendésuese nga blerésit. Né rastin e furnizimit ekskluziv,
pjesa e tregut e blerésit éshté pjesa e té gjitha blerjeve té tij né tregun e pérkatés té
blerjes. Né shembullin e méposhtém, ky éshté tregu A.
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Ofruesit

Tregu A

Shpérndarésit

Tregu B

Konsumatorét

79.Kur njé marréveshje vertikale pérfshin tre palé, ku secila vepron né njé nivel té
ndryshém té tregut, pjesét e tyre té tregut do té jené poshté pragut té pjesés sé
tregut prej 30% né té dyja nivelet me géllim pér té pérfituar nga pérjashtimi. Nése
pér shembull, né njé marréveshje midis njé prodhuesi, njé grosisti (shités shumice)
(ose shogate té shitésve me pakicé€) dhe njé shitési me pakicé, éshté pranuar njé
detyrim jo-konkurrues, atéheré pjesa e tregut e té dyve, e prodhuesit dhe e shitésit
me shumicé (ose shogatés sé shitésve me pakicé) nuk duhet té kapércejé 30% me
géllim pér té pérfituar nga pérjashtimi.

80.Kur njé ofrues i prodhon té dyja, paisje origjinale dhe pjesé riparimi ose zévendésimi
pér kéto paisje, ofruesi shpesh do té jeté ofruesi i vetém ose mé i madh i tregut pér
pjesét e riparimit dhe zévendésimit. Kjo gjithashtu mund té shfaget atje ku ofruesi
(ofruesi PPO) nénkontrakton prodhimin e pjeséve té riparimit ose zévendésuesve.
Tregu pérkatés pér pérjashtimin, mund té jeté tregu i paisjeve origjinale qé pérfshin
pjesét e ndérrimit ose njé treg i ndaré i paisjeve origjinale dhe tregu sekondar gé
varet nga rrethanat e rastit, té tilla si efektet e kufizimeve té pérfshira, jetégjatésia e
paisjes dhe réndésia e kostove té riparimit ose zévendésimit.

81.Kur marréveshja vertikale, vec ofrimit t& produkteve té kontratés, pérmban dispozitat
e té Drejtés sé Pronésisé Intelektuale (DPI) — té tilla si njé dispozité qé ka té béjé me
pérdorimin e markés sé fabrikés sé ofruesit — gé ndihmojné blerésin té shesé mallrat
e kontratés, pjesa e tregut e ofruesit né tregun ku ai shet mallrat e kontratés éshté
vendimtare pér zbatimin e Pérjashtimit. Atje ku franshiz-dhénési nuk ofron mallra pér
t'u rishitur por siguron njé pako shérbimesh té kombinuara me dispozitat e DPI gé sé
bashku formojné metodén e biznesit té franshizuar, franshiz-dhénési duhet té marré
parasysh pjesén e tij té tregut si njé sigurues i njé metode biznesi. Pér até qéllim,
franshiz-dhénési duhet té llogarisé pjesén e tij té tregut, né tregun ku metoda e
biznesit éshté pérdorur, qé éshté tregu ku franshiz-marrésit pérdorin metodén e
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82.

83.

84.

biznesit pér t'u siguruar produkte pérdoruesve pérfundimtaré. Franshiz-dhénési
duhet té bazojé pjesén e tij té tregut né vilerén e produkteve té ofruara nga franshiz-
marrésit e tij né kété treg. Né njé treg té tillé konkurruesit mund té jené sigurues té
metodave té tjera té biznesit té franshizuar por gjithashtu edhe ofrues té produkteve
té afta pér tu zévendésuar gé nuk pérdorin franshizén. Pér shembull, pa
paragjykuar pérkufizimin ndaj njé tregu té tillé, nése do té ishte njé treg pér shérbime
té ushqgimit té castit (fast-food), njé franshiz-dhénés gé vepron né njé treg té tillé do
t'i duhej té llogariste pjesén e tij té tregut né bazé té numrit té shitjeve té franshiz-
marrésve té tij né kété treg. Nése franshiz-dhénési, ve¢ metodés sé biznesit,
gjithashtu ofron ushgime té caktuara, té tilla si mish dhe eréza, atéheré franshiz-
dhénési gjithashtu duhet té llogarisé pjesén e tij té tregut, né tregun ku shiten kéto
mallra.

XI.2 Tregu i pérkatés pér vlerésim individual

Pérvec tregut pérkatés té pérkufizuar, mund té nevojitet té hetohen tregje shteseé.
Njé marréveshje vertikale mund t& mos keté efekte vetém mbi tregun midis ofruesit
dhe blerésit, por gjithashtu mund té keté efekte né tregjet e rrjedhés sé poshtme.
Pér njé vlerésim individual t& marréveshjes vertikale, tregjet pérkatése né ¢do nivel
té tregétisé té ndikuara nga kufizimet e pérmbajtura né marréveshje do té
shqyrtohen:

Pér “produkte té ndérmjetme” gé jané té inkorporuar nga blerési né veté produktet e
tij, kufizimet vertikale né pérgjithési kané efekte vetém né tregun midis ofruesit dhe
blerésit. Njé detyrim jo-konkurrues, pér shembull, i imponuar mbi blerésin, mund té
pérjashtojé ofruesit e tjeré, por nuk do té cojé né zvogélim té konkurrencés, né
dyganet e rrjedhés sé poshtme. Megjithaté, né rastet e ofrimit ekskluziv, pozicioni i
blerésit né tregun e tij né rrjedhjen e poshtme, éshté gjithashtu i pérshtatshém,
sepse sjelljla pérjashtuese e blerésit mund té keté vetém efekte té dukshme
negative, nése ai ka fugi tregu né tregun e rrjedhjes sé poshtme.

Pér “produktet pérfundimtare”, njé¢ analizé e kufizuar ndaj tregut midis ofruesit dhe
blerésit nuk éshté e mjaftueshme, megénese kufizimet vertikale mund té kené efekte
negative té konkurrencés né ulje ndérmjet markave, dhe/lose ndérmjet
shpérndarésve té sé njéjtés marké né tregun e rishitjes, domethéné né tregun né
rrjiedhén e poshtme té blerésit. Pér shembull, shpérndarja ekskluzive mund té€ mos
COjé vetém né efekte pérjashtuese né tregun midis ofruesit dhe blerésit, por mbi té
gjitha mund té cojé né konkurrencé mé té vogél ndérmjet shpérndarésve té sé
njéjtés marké né territoret e rishitjes sé shpérndarésve. Né ményré té vecanté, tregu
i rishitjes éshté i réndésishém, nése blerési éshté njé shités pakice gé shet tek
konsumatorét pérfundimtaré. Njé& detyrim jo-konkurrues i pranuar midis njé
prodhuesi dhe njé shitési shumice mund té pérjashtojé kété shités shumice ndaj
prodhuesve té tjeré, por njé humbje e konkurrencés sé& pritshme nuk ka shumé
mundési t& ndodhé né nivelin e shitjes me shumicé. Megjithaté, e njéjta marréveshje
e pérfunduar me njé shités pakice mund té shkaktojé kété humbje té shtuar té
konkurrencés sé pritshme ndérmjet markave né tregun e rishitjes.
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85.

86.

87.

88.

89.

Né rastet e vlerésimit individual té njé “shérbimi pas shitjes”, tregu pérkatés mund
té jeté tregu i paisjeve origjinale ose shérbimi pas shitjes gé varet nga rrethanat e
rastit. Né ndonjé ngjarje, situata mbi njé “shérbim pas shitjes” té ndaré do té
vlerésohet duke marré parasysh situatén mbi tregun e paisjeve origjinale. Njé pozité
mé pak domethénése mbi tregun e paisjeve origjinale, normalisht do té zvogélojé
efektet e mundshme anti-konkurruese mbi shérbimin pas shitjes.

X1.3. Llogaritja e pjesés sé tregut

Llogaritja e pjesés sé tregut, duhet té bazohet né parimin mbi njé tregues vlere. Né
mungesé té kétyre treguesve té vlerés duhen té béhen llogaritje té tjera, té cilat
mund té bazohen né njé informacion té besueshém tregu, té tillé si té treguesit mbi
volumin.

Né rastin e shpérndarjes sé dyfishté té mallrave pérfundimtare, domethéné kur njé
prodhues i mallrave pérfundimtare vepron si njé shpérndarés né treg, pérkufizimi i
tregut dhe llogaritja e pjesés sé tregut duhet té pérfshijné produktet e shitura nga
prodhuesi dhe prodhuesit gé konkurrojné népérmjet shpérndarésve dhe agjentéve té
tyre té integruar.

XIl. POLITIKA E ZBATIMIT NE RASTET INVIDUALE

Kufizimet vertikale né pérgjithési jané mé pak té démshme se kufizimet horizontale,
pér faktin se ky i fundit mund té keté té bé&jé me njé marréveshje ndérmjet
konkurrentéve, gé prodhojné produkte té njéjta ose té zévendésueshme. Né
marrédhénie té tilla horizontale, ushtrimi i fugisé sé tregut nga njé ndérmarrje (¢mim
mé i larté i produktit té tij) mund t'i sjellé dobi konkurrentéve té tij. Kjo mund té
sigurojé njé nxitje pér konkurrentét pér té nxitur njéri tjetrin pér t'u sjellé né ményré
anti-konkurruese. Né marrédhéniet vertikale produkti i njérit &shté IEndé e paré pér
tjetrin. Kjo do té thoté gé ushtrimi i fugisé sé tregut nga ¢do ndérmarrje né rrjedhén e
sipérme ose né rrjedhén e poshtme, normalisht do té démtonte kérkesén pér
produktin e tjetrit. Ndérmarrjet e pérfshira né marréveshje kané né pérgjithési njé
nxitje pér té penguar ushtrimin e fugisé sé tregut nga té tjerét.

Ky karakter “veté kufizues” nuk duhet té jeté i mbivlerésuar. Kur njé ndérmarrje nuk
ka fugi tregu, ajo vetém mund té pérpiget té rrisé pérfitimet e saj, me ose pa
ndihmén e kufizimeve vertikale, me ané té optimizimit té proceseve té veta té
prodhimit dhe shpérndarjes. Gjithashtu, kur njé ndérmarrje ka njé fuqgi tregu, ajo
mund té pérpiget té rrisé fitimet e saj né kurriz té konkurrentéve té saj té
drejtépérdrejté, duke rritur kostot e tyre né kurriz té blerésve té saj dhe pérfundimisht
né kurriz t& konsumatoréve, duke u pérpjekur pér té pérvetésuar njé pjesé té
tepricés sé tyre. Kjo mund té ndodhé kur ndérmarrja né rrjedhén e sipérme dhe né
rrjiedhén e poshtme ndan fitimet e tepérta (mbi fitimet) ose kur njé nga ato té dyja
pérdor kufizimet vertikale pér té pérvetésuar té gjitha fitimet e tepérta.
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1, ANALIZA

1.1. Efektet negative té kufizimeve vertikale

90. Efektet negative né treg, gé mund té rezultojné nga kufizimet vertikale té cilat synon
t'i ndalojé Legjislacioni i Konkurrencés, Ligji Nr.9121, daté 28.7.2003 “Pér Mbrojtjen
e Konkurrencés” jané si mé poshté:

= Pérjashtimi i ofruesve té tjeré ose té blerésve té tjeré me ané té shtimit té
pengesave té hyrjes;

= Zvogélimi i konkurrencés ndérmjet markave, ndérmjet ndérmarrjeve Qé
operojné né njé treg, duke pérfshiré lehtésimin e maréveshjes sé fshehté
ndérmjet ofruesve ose blerésve;

= Zvogélimi i konkurrencés brenda markés, ndérmjet shpérndarésve té sé
njéjtés marke;

= Krijimi i pengesave pér integrimin e tregut,duke pérfshiré mbi té gjitha
kufizimet mbi liriné e konsumatoréve pér té bleré produkte né c¢do treg gé ata
mund té zgjedhin.

91.Efekte té tilla negative mund té rezultojné nga kufizime té ndryshme vertikale.
Marréveshjet gé jané té ndryshme né formé mund té kené té njéjtin ndikim mbi
konkurrencén. Pér té analizuar kéto efekte té mundshme negative éshté e
pérshtatshme té ndahen kufizimet vertikale né katér grupe;

— Grupi i markés sé vetme;

Grupi i shpérndarjes sé kufizuar;
Grupi i mbajtjes sé ¢mimit té rishitjes;
Grupi i copétimit té tregut.

92.Kufizimet vertikale brenda secilit grup, kané efekte té ngjashme negative mbi
konkurrencén né njé masé té madhe.

Grupi i markés sé vetme

93.Nén titullin “marké e vetme” pérfshinen ato marréveshje gé kané si element té tyre
kryesor njé tip té vecanté produkti. Ky pérbérés mund té gjendet ndér té tjera, né
detyrimin jo — konkurrues dhe detyrimin sasior mbi blerésin, ku njé skemé detyrimi
ose nxitjeje e pranuar ndérmjet ofruesit dhe blerésit bén gé ky i fundit té blejé pér té
mbuluar nevojat e tij pér njé produkt t& vecanté edhe zévendésuesit e tij, vetém ose
kryesisht nga njé ofrues. | njéjti pérbérés mund té gjendet né njé shitje té lidhur, ku
njé skemé detyrimi ose nxitjeje lidhet me njé produkt gé blerésit i éshté kérkuar ta
bleje me kusht pér blerjen e njé produkti tjetér té dallueshém. Produkti i paré
referohet si produkt i lidhur dhe i dyti referohet produkt lidhés.

94.Ekzistojné katér efekte kryesore negative mbi konkurrencén:
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1) ofruesit e tjeré né até treg, nuk mund t'u shesin blerésve té vecanté dhe kjo
mund té cojé né pérjashtimin e tregut, ose né rastin e shitjes sé lidhur né
pérjashtimin e tregut pér produktin e lidhur;

2) i bén pjesét e tregut mé té ngurta dhe kjo mund té ndihmojé marréveshjen e
fshehté kur zbatohet nga disa ofrues;

3) pérsa i pérket shpérndarjes té mallrave pérfundimtare, shitésat me pakicé
shesin vetém njé marké dhe prandaj nuk do té keté konkurrencé ndérmjet
markave né dyganet e tyre ; dhe

4) né rastin e njé shitjeje té lidhur, blerési mund té paguajé njé cmim meé té larté
pér produktin e lidhur, se sa ai do té& déshironte. Té gjitha kéto efekte mund té
COjné né njé zvogélim té konkurrencés ndérmjet markave.

95.Zvogélimi i konkurrencés ndérmjet markés, mund té lehtésohet nga njé konkurrencé
e forté fillestare ndérmjet ofruesve pér té arritur marréveshjen e markés sé vetme,
por sa mé e madhe té jeté kohézgjatja e detyrimit jokonkurrues, aqg mé tepér ka té
ngjaré qé ky efekt t&¢ mos jeté aq i forté, pér té kompensuar zvogélimin e
konkurrencés ndérmjet markés.

Grupi i shpérndarjes sé kufizuar

96.Nén titullin “shpérndarje e kufizuar” pérfshihen ato marréveshje, té cilat kané si
element té tyre kryesor, faktin se prodhuesi i shet vetém njé blerési, ose njé numri té
kufizuar blerésish. Kjo mund té kufizoj& numrin e blerésve pér njé territor té vecanté
ose pér njé grup klientésh ose pér pérzgjedhjen e njé lloji t& vecanté blerésish. Ky
element mund té gjendet ndérmijet té tjerave né:

1 Shpérndarjen ekskluzive dhe caktimin e klientéve ekskluzivé, ku ofruesi
kufizon shitjet e tij vetém tek njé blerés pér njé territor té caktuar ose pér njé
grup klientésh;

2 Furnizimi ekskluziv dhe detyrimi sasior mbi ofruesin, ku njé skemé detyrimi
ose nxitjeje e pranuar ndérmjet ofruesit dhe blerésit e bén té parin té shesé
vetém ose kryesisht tek njé blerés;

3 Shpérndarja pérzgjedhése, ku kushtet e vendosura ose té pranuara me
tregtaré té pérzgjedhur zakonisht kufizojné numrin e tyre;

4 Kufizimet e shitjeve té shérbimeve té pas shitjes, qé kufizojné mundésité e
shitjes sé pérbérésit té ofruesit.

97.Ekzistojné tre efektet kryesore negative mbi konkurrencén:

1. Disa blerés brenda tregut nuk mund té vazhdojné té blejné nga ai ofrues i
vecanté dhe kjo mund té ¢ojé né pérjashtim e tregut té blerjes, né vecanti
né rastin e furnizimit ekskluziv,

2. Kur shumica ose té gjithé ofruesit konkurrues kufizojné numrin e shitésve
me pakicé, gjé qé mund té lehtésonte marréveshjen ose né nivelin e
shpérndarésve, ose né nivelin e ofruesve,
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3. Zvogélimi i numrit té shpérndarésve gé ofrojné produktin, qé do té cojé né
njé zvogélim té konkurrencés brenda markés. Né rastin e territoreve
ekskluzive té gjéra ose té caktimit té klientéve ekskluzivé, rezultati mund
té jeté eleminimi total i konkurrencés brenda markés. Ky zvogélim i
konkurrencés brenda markés mund té c¢ojé né njé dobésimin té
konkurrencés ndérmjet markave.

Grupi i mbajtjes sé cmimit té rishitjes

98.Nén titullin e “mbajtjes sé ¢cmimit té rishities” (MCR), pérfshihnen ato marréveshje,
elementi kryesor i té cilave éshté gé blerési &shté i detyruar ose i provokuar té
rishesé jo mé poshté se njé ¢cmim i caktuar, me njé ¢mim té caktuar ose jo mé sipér
kétij cmimi té caktuar. Né kété grup pérfshihen ¢mimet minimale, té fiksuara,
maksimale dhe té rekomanduara té rishites. Cmimet maksimale dhe té
rekomanduara té rishitjes gé nuk jané kufizime shumé té rénda, mund té cojné
pérséri né njé kufizim té konkurrencés nga efekti.

99.N& vijim, egzistojné dy efekte kryesore negative té€ Mbaijtjes s& Cmimit té Rishitjes
(MCR) né konkurrencé:

1) njé zvogélim i konkurrencés pér ¢gmimin brenda markés, dhe
2) transparencé né rritje pér cmimet.

100. Né rastin e mbajties té nj¢ cmimi minimal, ose té fiksuar té rishitjes,
shpérndarésit nuk mund té konkurrojné pér cmimin pér até marké, duke cuar né njé
eleminim té ploté té konkurrencés té ¢cmimit brenda markés. Njé cmim maksimal ose
i rekomanduar mund té funksionojé si njé piké konvergjence pér rishitésit, duke guar
né njé zbatim mé shumé ose mé pak uniform té atij niveli gmimi.Transparenca mbi
¢mimin dhe pérgjegjésia pér ndryshimet e cmimit e bén mé té lehté bashképunimin
horizontal ndérmjet prodhuesve, ose shpérndarésve, té paktén né tregjet e
pérgendruara. Zvogélimi i konkurrencés brenda markés mund té keté si njé efekt té
térthorté njé zvogélim té konkurrencés ndérmjet markave, duke gqéné se con né njé
presion mé pak té ulur té cmimit pér mallra té vecanté.

Grupi i copézimit té trequt

101. Nén titullin e “ndarjes sé tregut” pérfshinen marréveshjet, elementi kryesor i té
cilave éshté gé blerési éshté i kufizuar té zgjedhé burimin e tij té furnizimit, ose té
tregut né té cilin ai rishet njé produkt té caktuar. Ky element mund té gjendet né
blerjen ekskluzive, atje ku njé skemé e detyrimit ose e nxitjes e pranuar ndérmjet
ofruesit dhe blerésit, e bén kété té fundit té plotésojé kérkesat e tij pér njé produkt té
vecanté, p.sh: birré e markés X, ekskluzivisht nga ofruesi i pércaktuar, por duke e
Iéné té liré blerésin té blejé dhe té shesé produkte qé konkurrojné p.sh: marka té
birrés gé konkurrojné. Gjithashtu, ai pérfshin kufizimet territoriale té rishitjes,
caktimin té njé zone té njé réndésie kryesore, kufizimet né vend-ndodhjen e njé
shpérndarési dhe kufizimet e rishitjes té klientit.
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102. Efekti negativ kryesor né konkurrencé éshté njé zvogélim i konkurrencés brenda
markés gqé mund té ndihmojé ofruesin té copézojé tregun dhe késhtu té pengojé
integrimin e tregut. Kjo mund té lehtésojé diskriminimin e ¢mimit. Kur shumica ose té
gjithé ofruesit konkurrues, kufizojné mundésité e burimit té furnizimit ose té rishitjes
té blerésve té tyre, kjo mund té lehtésojé bashkérendimin, ose né nivelin e
shpérndarésve, ose né nivelin e ofruesve.

1.2. Efektet pozitive té kufizimeve vertikale

103. Eshté e réndésishme té vihen né dukje gé kufizimet vertikale shpesh kané efekte
pozitive, né vecanti, duke pérkrahur konkurrencén té pabazuar né ¢mim dhe cilésiné
e pérmirésuar té shérbimeve. Kur njé ndérmarrje nuk ka fuqi tregu, ajo vetém mund
té pérpiget té rrisé pérfitimet e saj duke optimizuar proceset e saj t& prodhimit dhe
shpérndarjes. Pérsa i pérket késaj, né njé numér situatash, kufizimet vertikale mund
té jené té dobishme, duke gené se marréveshjet midis ofruesit dhe blerésit, qé
pércaktojné vetém ¢mimin dhe sasiné e njé transaksioni té caktuar, mund té cojné
né njé nivel nén-optimal té investimeve dhe shitjeve, té cilat jané:

Zgjidhja e problemit “free rider”

104. Njé shpérndarés mund té pérfitojé pa kosto, nga reklamat e njé shpérndarési
tietér. Ky lloj problemi éshté mé i zakonshé&m né nivelin e shitjes me shumicé dhe
pakicé. Shpérndarja ekskluzive ose kufizime té ngjashme mund té jené t& dobishme
né shmangien e njé pérfitimi té tillé pa kosto (free-riding). Pérfitimi pa kosto mund té
ndodhé midis ofruesve, pér shembull atje ku njéri investon pér reklamén né
vendndodhjen e blerésit, tek niveli i pakicés né pérgjithési, gé té mund té térheqgé
klienté pér konkurrentét e tij né nivelin e shities me pakicé. Forma e kufizimeve jo
konkuruese mund té ndihmojné gé té kalohet kjo situaté pérfitim pa kosto.

105. Peérfitimi pa kosto midis blerésve mund té ndodhé vetém né shérbimet e para-
shitjeve dhe jo né shérbimet e pas-shitjeve. Produkti duhet té jeté relativisht i ri ose
teknikisht kompleks, mbasi ndryshe klienti, i bazuar né blerjet e méparshme, mund
té dijé shumé miré se cfaré kérkon. Produkti mund té jeté me njé vleré té larté té
arsyeshme pasi nuk éshté i pélgyeshém pér klientin gé té shkojé tek njé dygan pér
informacion dhe tek njé tjetér pér té bleré. Sé fundi, nuk duhet té jeté praktike pér
ofruesin gé t'u imponojé me ané té kontratés té gjithé blerésve, kérkesa efektive
shérbimi gé lidhen me shérbimet e parashitjes.

106. Peérfitim pa kosto midis ofruesve é&shté i kufizuar pér situata té vecanta,
domethéné né rastet kur reklama béhet né vendndodhjen e blerésit dhe éshté e
pérgjithéshme dhe jo pér marké té vecanté.

“Hapja ose hyrja né tregje té reja”.
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107. Né&se njé prodhues do té hyjé né njé treg té ri gjeografik psh. duke eksportuar né
njé vend tjetér pér heré té paré, kjo mund té pérfshijé “investime té herés sé paré” té
vecanta nga shpérndarési pér té vendosur markén né treg. Me géllim gé té bindé njé
shpérndarés lokal, gé té béjé kéto investime, mund té jeté e nevojshme gé ti
sigurohet mbrojtje territoriale shpérndarésit, né ményré gé ai té kompensojé kéto
investime duke i véné pérkohésisht nj¢ ¢mim mé té larté. Shpérndarésit t& bazuar né
tregje té tjera, duhet té kufizohen nga shitja né tregun e ri pér njé periudhé té
kufizuar. Ky éshté njé rast i vecanté i problemit “pérfitim pa kosto” i pérshkruar sipas
pikés (1).

Vértetimi i “céshtjes pérfitues pa kosto”.

108. Né disa sektoré, shités té caktuar me pakicé merren vetém me produkte
“cilésore”. N&é njé rast té tillé, té& shesésh népérmjet kétyre shitésve me pakicé mund
té jeté jetésore pér hyrjen e njé produkti t& ri. Né qofté se prodhuesi fillimisht nuk
mund t'i kufizojé shitjet e tij ndaj dyganeve té dhuratave, ai rrezikon té ¢’regjistrohet
dhe hyrja e produktit mund té déshtojé. Kjo do té thoté gé mund té keté njé arsye
pér té lejuar pér njé periudhé té vogél njé kufizim té tillé si shpérndarja ekskluzive
ose shpérndarja pérzgjedhése. Ajo mund té jeté e mjaftueshme pér té garantuar
hyrjen e produktit té ri, por jo aq gjaté sa té pengojé shpérndarjen né shkallé té
gjéré. Pérfitime té tilla jané mé té mundshme me mallra “té provuara” ose mallra
komplekse qé pérfagésojné njé blerje relativisht t¢ madhe pér konsumatorin
pérfundimtar.

“Problemi i mbajtjes pezull”

109. Ndonjéheré duhen béré investime specifike pér klientin ose nga ofruesi ose nga
blerési, té tilla si né pajisje ose trajnime speciale. Pér shembull, nj¢ prodhues
pjesésh duhet té ndértojé mekanizma dhe vegla té reja, me géllim qgé té plotésojé
njé kérkesé té vecanté té njérit prej klientéve té tij. Investitori nuk mund té mos béjé
investimet e nevojshme pérpara se té fiksohen marréveshje té vecanta oferte.
Megjithaté, ashtu si dhe né shembujt e tjeré té pérfitimit pa kosto, ekziston njé
numér kushtesh gé& hasen pérpara se rreziku i néninvestimit té jeté real ose
domethénés.

— Sé pari, investimi duhet té jeté marrédhénie-specifike. Njé investim i béré nga
ofruesi éshté konsideruar si marrédhénie-specifike, kur pas mbarimit té
kontratés, ai nuk mund té pérdoret nga ofruesit pér t’ia ofruar klientéve té tjeré
dhe vetém mund té shitet me njé humbje domethénése. Njé investim i béré nga
blerési éshté konsideruar si marréveshje-specifike kur pas mbarimit té kontratés,
ai nuk mund té pérdoret nga blerési pér té bleré dhe/ose té pérdoré produktet e
ofruara nga ofrues té tjeré dhe mund té shitet vettm me njé humbje
domethénése. Késhtu, njé investim éshté marrédhénie-specifike sepse p.sh. ai
mund té pérdoret vetém pér té prodhuar njé pjesé té njé marke-specifike, ose pér
té rezervuar njé marké té vecanté dhe késhtu nuk mund té pérdoret me pérfitim
pér té prodhuar ose pér té rishitur alternativat.
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— Sé dyti, ai mund té jeté njé investim afat-gjaté, gé nuk éshté kompensuar né
periudhén e gmimeve té ngurta.

— Se treti, investimi duhet té jeté asimetrik, dmth njé palé e kontratés investon mé
shumé se pala tjetér.

— Kur ndeshen kéto kushte, zakonisht ka njé arsye t& miré pér té patur njé kufizim
vertikal. Kufizimi i pérshtatshém vertikal do té jeté i tipit jo konkurrues ose i tipit
detyrim sasior, kur investimi éshté béré nga ofruesi dhe do té jeté i tipit
shpérndarje ekskluzive, caktim klienti ekskluzivé ose oferté ekskluzive, kur
investimi &shté béré nga blerési.

110. “Problemi specifik i pengesés sé mbajtjes pezull gé mund té shfaget né
rastin e transferimit té njohurive ”. Njohuria, kur sigurohet, nuk mund té merret
mbrapsht dhe siguruesi i njohurisé mund té mos dojé gé ajo té pérdoret pér (ose
nga) konkurrentét e tij. Pér aq kohé sa njohuria, qé nuk ishte e disponueshme
lehtésisht pér blerésin, éshté e réndésishme dhe e domosdoshme pér veprimin e
marréveshjes, njé transferim i tillé mund té justifikojé njé formé jo - konkurruese
kufizimi.

111. “Ekonomité e shkallés né shpérndarje”. Me géllim qé ekonomité e shkallés té
jené té shfrytézueshme dhe si rrjedhim té arrihet nj¢ cmim mé i ulét i shities me
pakicé pér produktin e tij, prodhuesi do té donte té pérgéndronte rishitien e
produkteve té tij tek njé numér i kufizuar shpérndarésish. Pér kété ai mund té
pérdorte shpérndarjen ekskluzive, detyrimin sasior né formén e njé kérkese té
blerjes minimale, shpérndarjen pérzgjedhése gé pé&rmban njé kérkesé té tillé ose
blerje ekskluzive.

112. “Té metat e tregut té kapitalit”. Siguruesit e pérhershém té kapitalit (psh
bankat) mund té sigurojné kapital nén optimalen, kur ata kané informacion jo té ploté
pér cilésiné e huamarrésit, ose ekziston njé bazé e papérshtashme pér té siguruar
huané. Blerési ose ofruesi mund té keté informacion mé té miré dhe té jeté né
gjendje, pérmes njé marrédhénie ekskluzive, té fitojé siguri shtesé pér investimin e
tij. Kur ofruesi i siguron huané blerésit, atéhere ajo mund té cojé né detyrimin jo-
konkurrues ose detyrimin sasior mbi blerésin. Kur blerési i siguron huané ofruesit,
ajo mund té jeté arsyeja pér té pasur oferté ekskluzive, ose detyrim sasior mbi
ofruesin.

113. *“Njétrajtésia dhe standartizimi cilésor”. Njé kufizim vertikal mund té ndihmojé
pér té rritur shitjiet me ané té krijimit té& njé imazhi marke dhe si rrjedhim duke rritur
joshjen e njé produkti nga konsumatori pérfundimtar, duke vendosur njé mase té
caktuar té njétrajtshmérisé dhe standartizimit cilésor mbi shpérndarésit. Pér
shembull, kjo mund té ndeshet né shpérndarjen pérzgjedhése dhe marréveshjet e
franshizés.
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114. Situatat e pérmendura mé lart, qartésojné se marréveshjet vertikale, né kushte té
caktuara, kané mundési té ndihmojné pér realizimin e eficensave dhe zhvillimin e
tregjeve té reja dhe kjo mund té balancojé efektet e mundshme negative. Né
pérgjithési, kjo ndodh pér kufizimet vertikale té njé kohézgjatjeje té kufizuar, gé
ndihmojné futjen e produkteve té reja komplekse, ose mbrojné marrédhénien e
investimeve specifike.

115. Egziston njé shkallé e larté e zévendésueshmérisé midis kufizimeve té ndryshme
vertikale. Kjo do té thoté&, qé i njéjti problem i inefigiencés (i paefektshmérisé€) mund
té zgjidhet me ané té kufizimeve té ndryshme vertikale. Pér shembull, ekonomité e
shkallés né shpérndarje, mund té jené té€ mundshme pér t'u arritur duke pérdorur
shpérndarjen ekskluzive, shpérndarjen pérzgjedhése, detyrimin sasior ose blerjen
ekskluzive. Kjo é&shté e réndésishme, duke qgené se efektet negative mbi
konkurrencén, mund té ndryshojné ndérmjet larmisé sé kufizimeve vertikale.

1.3. Rregullat e pérgjithshme pér vlierésimin e kufizimeve vertikale
116. Né& vlerésimin e kufizimeve vertikale respektohen disa rregulla té pérgjithshme:

117. Pér pjesén mé té madhe té kufizimeve vertikale qé lidhen me konkurrencén,
problemet mund té shtrohen vetém nése konkurenca ndérmjet markave éshté e
pamjaftueshme, p.sh nése ekziston njé shkallé e caktuar e fugisé sé tregut né
nivelin e ofruesit, ose té blerésit ose té dyve sé bashku. Fugia e tregut éshté fugia
pér té rritur cmimet mbi nivelin konkurrues té tregut, té€ paktén pér njé kohé té
shkurtér dhe pér té fituar té ardhura mbi normalen. Né njé treg té papérqéndruar, ku
veprojné shumé ndérmarrje konkurrente, supozohet se kufizimet vertikale jo té
réndésishme, nuk do té kené efekte té dukshme negative. Njé treg gjykohet si i
papérgéndruar nése indeksi HHI, p.sh shuma e pjeséve té tregut né katror e té gjitha
ndérmarrjeve né tregun pérkatés éshté nén 1000.

118. Kufizimet vertikale gé zvogélojné konkurrencén ndérmjet markave, né pérgjithési
jané mé té démshme se sa kufizimet vertikale gé zvogélojné konkurrencén brenda
markés. Psh, detyrimet jo konkurruese kané mundési té kené mé shumé efekte
negative neto se sa shpérndarja ekskluzive. Né rastin e paré, mundésia e nxjerrjes
nga tregu té markave té tjera, pengon ato marka qé té mbérrijné né treg. Né rastin e
dyté, kufizimi i konkurrencés brenda markés nuk ndalon mallrat qé té arrijné tek
konsumatori i fundit.

119. Kufizimet vertikale né grupin e shpérndarjes sé kufizuar, né mungesé té
konkurrencés sé mjaftueshme ndérmjet markés mund té kufizojné mjaftueshém
zgjedhjet e disponueshme té konsumatoréve. Ato jané vecanérisht té démshme kur
shumica e shpérndarésve eficienté ose shpérndarésve té€ ndryshém jané
pérjashtuar. Kjo zvogélon novacionin né shpérndarje dhe u mohon konsumatoréve
shérbime té vecanta ose kombinimin e ¢gmim — shérbimit té kétyre shpérndarésve.
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120. Marréveshjet e tregtimit ekskluziv jané pérgjithésisht mé negative pér
konkurrencén se sa marréveshjet jo ekskluzive. Tregtimi ekskluziv sipas gjuhés sé
shprehur né kontraté apo sipas efekteve té veta praktike, bén gé njé palé té
pérmbushé té gjitha ose praktikisht té gjitha kérkesat e veta nga njé palé tjetér. P sh,
sipas njé detyrimi jo konkurrues, blerési blen vetém njé marké. Nga ana tjetér,
detyrimi sasior e lejon blerésin pér disa géllime té blejé mallra konkurruese. Shkalla
e pérjashtimit mund té jeté mé e vogél me detyrimin sasior.

121. Kufizimet vertikale té pranuara, pér produktet jo té markés jané mé pak té
démshme se sa kufizimet qé prekin shpérndarjen pér produktet e markés. Marka rrit
diferencimin e produktit dhe zvogélon zévéndésueshmériné e produktit, duke guar
né njé zvogélim té elasticitetit t& kérkesés dhe duke rritur mundésiné e rrities sé
¢mimit. Dallimi ndérmjet produkteve t& markés dhe jo t& markés shpesh pérputhet
me dallimin ndérmjet produkteve té ndérmjetme dhe produkteve pérfundimtare.

122. Produkte té ndérmjetme, té shitura ndérmarrjeve pér tu pérdorur si Iéndé e paré
né prodhimin e produkteve té tjera, zakonisht nuk njihen si produkte pérfundimtare.
Blerésit e produkteve té ndérmjetme, zakonisht jané klienté t& miré-informuar, té afté
té vlerésojné cilésiné dhe mé pak té varur nga marka dhe imazhi. Produktet
pérfundimtare né ményré té drejtépérdrejté ose té térthorté u shiten konsumatoréve
pérfundimtaré, té cilét shpesh besojné mé shumé tek marka dhe imazhi. Ndérmarrjet
blerése té produkteve té ndérmjetme kané departamente té specializuara ose
késhilltaré, té cilét monitorojné zhvillimet né tregun e ofertés. Kostot e kérkimit
zakonisht nuk jané té ndaluara, sepse ato ndikojné né transaksione té réndésishme.
Njé humbje e konkurrencés brenda markés éshté mé pak e réndésishme né nivelin
e ndérmjetém.

123. Né& pérgjithési, kombinimi i kufizimeve vertikale pérkegéson efektet negative té
tyre. Megjithaté, disa kombinime té kufizimeve vertikale jané mé té mira pér
konkurrencén se sa pérdorimi i tyre né ményré té vecuar nga njéri tjetri. Psh, né njé
sistem té shpérndarjes ekskluzive, shpérndarési éshté i bindur té rrisé ¢mimin e
produkteve, duke géné se konkurrenca ndérmjet markave éshté kufizuar. Pérdorimi i
detyrimit sasior, ose vendosja e njé ¢cmimi maksimum té rishitjes, mund té kufizojé
rritje té tilla té cmimit.

124. Sa mé shumé i lidhur té jeté kufizimi vertikal me transferimin e njohurisé, aq mé
shumé e mundshme éshté gé té arrinen eficienca dhe aqg mé shumé njé kufizim
vertikal mund té jeté i nevojshém pér té mbrojtur njohurité e transferuara ose kostot
e investimeve té béra.

125. Sa mé shumé i lidhur té jeté kufizimi vertikal me investimet, gé jané marrédhénie
specifike, ag mé mundési ka pér kufizime vertikale. Kohézgjatja e justifikuar do té
varet nga koha e nevojshme pér zhvlerésimin e investimit.

126. Né rastin e njé produkti té ri, ose kur njé produkt ekzistues éshté shitur pér heré
té paré né njé treg té ndryshén gjeografik, ndérmarrja e ka té véshtiré té pérkufizojé
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tregun, ose pjesa e saj e tregut mund té jeté shumé e larté. Ky nuk mund té
konsiderohet njé problem kryesor, mbasi kufizimet vertikale té lidhura me shtrirjen e
produktit té ri ose té tregjeve gjeografike, né pérgjithési nuk e kufizojné
konkurrencén. Ky rregull, pavarésisht nga pjesa e tregut té ndérmarrjes, zgjat dy
vjet pas futjes pér heré té paré té produktit né treg dhe zbatohet ndaj té gjitha
kufizimeve vertikale jo shumé té rénda (hardcore), né rastin e njé tregu té ri
gjeografik, ndaj kufizimeve mbi shitjet aktive dhe pasive té vendosura mbi blerésit e
drejtépérdrejté té ofruesve gqé ndodhen né tregjet e tjera, si dhe ndaj ndérmjetésve
né tregun e ri.

1.4. Metodologjia e analizave

127. Vlerésimi i njé kufizimi vertikal né pérgjithési pérfshin 4 hapat e méposhtém:

1 Ndérmarrjet e pérfshira duhet té pérkufizojné tregun pérkatés me géllim pér té
vendosur pjesén e tregut té ofruesit ose té blerésit;

2 Né qofté se pjesa e tregut pérkatés nuk kapércen pragun e 30%, né varési té
kufizimeve shumé té rénda dhe kushteve té paragitura né ligj, marréveshja
vertikale mbulohet nga nenet 5-7 té ligjit;

3 .Né qofté se pjesa e tregut pérkatés éshté mbi pragun 30%, éshté e
nevojshme té vlerésohet nése marréveshja vertikale éshté objekt i nenit 4 i
ligjit.

4 Né qofté se marréveshja vertikale éshté objekt i nenit 4 té ligjit, éshté e
nevojshme té kontrollohet nése ajo plotéson kushtet pér pérjashtim, sipas
neneve 5-7 té ligjit .

1.5. Faktoret pérkatés pér vierésimin sipas nenit 4 té ligjit.

128. Pér vlerésimin e rasteve nése njé marréveshje vertikale sjell njé kufizim té
dukshém té konkurrencés mbi pragun prej 30% té pjesés sé tregut, duhet té béhet
njé analizé e ploté e konkurrencés, bazuar né faktorét e méposhtém:

1) pozicioni né treg i ofruesit;

2) pozicioni né treg i konkurrentéve;
3) pozicioni né treg i blerésit;

4) pengesa e hyrjes;

5) pjekuria e tregut;

6) nivelii tregtisé;

7) natyra e produktit;

g8) faktoré té tjeré.

129. Réndésia e faktoréve individualé varion nga rasti né rast dhe varet nga té gjithé
faktorét e tjeré. Pér shembull, madhésia e pjesés sé tregut té ofruesit, éshté njé
tregues i miré pér fuginé e tij né treg, por né rastin e pengesave té ulta né hyrje, nuk
mund té flasim pér fugi tregu. Megjithaté nuk éshté e mundur té vendosésh rregulla
strikte pér réndésiné e faktoréve individualé. Gjithmoné& mund té themi si mé poshté:
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Pozicioni né treg i ofruesit

130. Pozicioni né treg i ofruesit éshté krijuar nga pjesa e tij e tregut né tregun pérkatés
té produktit dhe até gjeografik. Sa mé e madhe té jeté pjesa e tij né treg, ag mé e
madhe ka té ngjaré té jeté dhe fugia e tij né treg. Pozicioni i tregut té ofruesit
forcohet mé tej, nése ai ka pérparési té caktuara té kostos ndaj konkurrentéve té tij.
Kéto pérparési konkurruse mund té rezultojné nga njé pérparési nxitése (pasja e njé
pozicioni mé té miré etj), mbajtja e njé patente thelbésore, pasja e njé teknologjie
superiore, té genét udhéheqés i markés, ose pasja e njé portofoli superior.

Pozicioni né treg i konkurrentéve:

131. Disa tregues, si pjesa e tregut dhe mundésia e pérparésisé konkurruese jané
pérdorur pér té pérshkruar pozicionin e tregut té konkurrentéve. Sa mé té forté jané
konkurrentét e vendosur dhe sa mé i madh té jeté numri i tyre, ag mé i vogél éshté
rreziku qé ofruesi ose blerési né fjalé do té jené té afté pér t'u pérjashtuar
individualisht nga tregu dhe agq mé i vogél éshté rreziku i zvogélimit té konkurrencés
brenda markés. Megjithaté, né qofté se njé numér i konkurrentéve béhet gjithmoné e
mé i vogél dhe pozicioni i tyre né treg (madhésia, kostot, fugia kérkuese dhe
zhvilluese etj) éshté shumé i ngjashém, atéhere kjo strukturé tregu rrit riskun e
marréveshjeve té bashkérendimit. Luhatjet ose ndryshimet e shpejta té pjesés sé
tregut jané pérgjithésisht njé tregues i njé konkurrence té forté.

Pozicioni né treg i blerésit

132. Fugia blerése vjen nga pozicioni i tregut té blerésit. Treguesi i paré né fuqiné
blerése éshté pjesa e tregut té blerésit né tregun e blerjes. Kjo pjesé reflekton
réndésiné e kérkesés pér ofrues té mundshém té tij. Treguesit e tjeré fokusohen né
pozicionin e tregut té blerésit né tregun e tij té rishitjes, duke pérfshiré karakteristika
té tilla si: Gjérésia e shtrirjes gjeografike té pjeséve té tij té kémbimit, (produktet e tij
té reja), veté markén e blerésit / shpérndarésit dhe imazhi i tij tek konsumatorét
pérfundimtaré. Efekti i fugisé blerése né efektet anti konkurruese ka té ngjaré gé té
mos jeté i njéjté pér kufizime té ndryshme vertikale. Fugia blerése mund té rrisé né
vecanti efektet negative né rastin e kufizimeve nga njé shpérndarje e kufizuar dhe
nga copétimi i grupeve té tregut té tillé si: furnizimin ekskluziv, shpérndarjen
ekskluzive dhe shpérndarjen pérzgjedhése sasiore.

Pengesat e hyrjes

133. Pengesat e hyrjes maten ose pércaktohen nga shtrirja mbi bazén e sé cilés
ndérmarrjet mund té rrisin ¢mimin e tyre mbi nivelin konkurrues, zakonisht mbi
mesataren minimale té kostos totale dhe té sigurojné té ardhura super normale pa
hyrje térheqgése. Hyrja e lehté dhe e shpejté pa ndonjé pengesé hyrje, duhet té
eleminojé pérfitime té tilla. Pér ag sa njé hyrje efektive, e cila duhet té pengojé ose
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té gérryejé té ardhurat super normale, té cilat ka té ngjaré té sigurohen brenda njé
ose dy vjetéve, mund té themi se pengesat e hyrjes jané té ulta.

134. Pengesat e hyrjes vijojné si pasojé e njé shuméllojshmérie faktorésh té tillé si:
ekonomité e shkallés dhe géllimit, vendimet geveritare vecanérisht ato qé krijojné té
drejta ekskluzive, ndihmén shtetérore, tarifat e importit, t€ drejtat e pronésise
intelektuale, pronésiné e burimeve, ku oferta éshté e kufizuar pér shkak té
kufizimeve natyrale, mé shumé pérparési pér infrastrukturé lehtési thelbésore dhe
transparenca e markés sé konsumatoréve e krijuar nga njé reklame e forté.
Kufizimet vertikale dhe integrimi vertikal mund té konsiderohen si njé pengesé hyrje
pér té véshtirésuar aksesin né hyrje dhe pérjashtuar konkurrentét. Pengesat e hyrjes
mund té jené té dukshme jo vetém né nivel té ofruesit apo té blerésit, por mund té
jené té dukshme né té dy nivelet sé bashku.

135. Céshtja éshté nése disa nga kéto faktoré duhet té pérshkruhen si pengesa hyrje,
varet se sa té lidhura jané ato me kostot e pakthyeshme. Kostot e pakthyeshme,
jané ato kosto gé rrjedhin nga hyrja ose nga té genit aktiv né njé treg, por gé jané té
humbura (té pakthyeshme) nése del nga tregu. Kostot e reklamés, té cilat krijojné
besnikéri tek konsumatori jané normalisht kosto t& pakthyeshme, vetém nése njé
firmé ekzistuese nuk mund as té shesé né emér té markés sé vet, apo té pérdoré
diké tjetér pa pasur njé humbje. Sa mé tepér kosto té jené té pakthyeshme, ag mé
tepér hyrésit potencial duhet té vlerésojné rrezikun e hyrjes né treg.

136. Peérgjithésisht hyrja kérkon kosto té pakthyeshme, nganjéheré té médha dhe
nganjéheré té vogla. Megjithaté, konkurrenca aktuale éshté pérgjithésisht mé
efektive dhe do té ndikojé mé shumé né vlerésimin e njé rasti se sa konkurrenca
potenciale.

Maturimi i tregut

137. Njé treg i maturuar éshté ai treg gé ka ekzistuar pér disa kohé, ku teknologjia e
pérdorur éshté e mirénjohur, gjérésisht e pérhapur dhe nuk ndryshon shumé, ku nuk
ka novacione t& médha té markés dhe ku kérkesa éshté relativisht e géndrueshme
ose pa rénie. Né njé treg té tillé efektet negative jané mé shumé té mundshme, se
sa né shumicén e tregjeve dinamike.
Niveli i tregtisé

138. Niveli i tregtisé éshté i lidhur me dallimin gé ekziston ndérmjet produkteve té
ndérmjetme dhe pérfundimtare. Pér lehtési shpjegimi, efektet negative jané né
pérgjithési mé pak t&€ mundshme né nivelin e produkteve té ndérmjetme.
Natyra e produktit

139. Natyra e produktit luan njé rol té vecanté pér produktin pérfundimtar né
vlerésimin e ngjashmérisé sé efekteve negative dhe pozitive t& marra sé bashku. Né
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vlerésimin e ngjashmérisé sé efekteve negative éshté e réndésishme té dihet nése
produktet né treg jané homogjene apo heterogjene, nése produkti éshté i shtrenijté,
kap njé pjesé té réndésishme té buxhetit té konsumatorit, ose nuk éshté i shtrenjté
dhe nése produkti éshté konsum i pérditshém ose njé blerje e vetme. Né pérgjithési,
nése produkti éshté mé shumé heterogjen, mé pak i shtrenjté dhe pérmbledh mé
shumé se sa njé shitje, kufizimet vertikale kané té ngjaré té kené efekte negative.

Faktoré té tjeré

140. Né& vlerésimin e kufizimeve té vecanta, mund té merren parasysh edhe faktoré té
tieré. Ndérmjet kétyre faktoréve, mund té jeté efekti grumbullues, domethéné
mbulimi i tregut nga marréveshje té ngjashme, kohézgjatja e marréveshjes, nése
marréveshja éshté “detyruese” (kryesisht njé pjesé éshté subjekt i kufizimeve ose
detyrimeve) ose “e pranuar’ (palét, sé bashku, pranojné kufizime ose detyrime),
sjellja dhe mijedisi rregullator gé mund té tregojné ose té lehtésojné (colluzionin)
bashkérendimin, marréveshjen e fshehté si influencé dominuese e ¢mimit,
ndryshime té paralajméruara té ¢mimit dhe diskutime mbi ¢mim “té drejte”, ngurtési
cmimi né kundérveprim té kapaciteteve té tepérta, diskriminim ¢mimi dhe sjellje té
méparéshme té bashkérenduara.

141. Ekzistojné katér kushte grumbulluese pér pérjashtim.

1) Marréveshja vertikale mund té kontribuojé pér pérmirésimin e prodhimit, ose
shpérndarjes, ose nxitjes teknike, ose progresit ekonomik;

2) Marréveshja vertikale i lejon konsumatorit té kené njé pjesémarrje té drejté né
kéto pérfitimeve,;

3) Marréveshja vertikale nuk i vendos ndérmarrjeve kufizime vertikale, té cilat
nuk jané té nevojshme pér arritjen e kétyre pérfitimeve;

4) Marréveshja vertikale nuk mund t'u sigurojé ndérmarrjeve mundési té tilla si
mundésia e eleminimit t& konkurencés né lidhje me njé pjesé esenciale té
produkteve né fjalé.

142. Kiriteri i fundit i eleminimit té konkurrencés, pér njé pjesé domethénése té
produktit né fjalé lidhet me ¢éshtjen e pozités dominuese. Nése njé ndérmarrje ka
pozité dominuese, ose sillet si e tillé si pasojé e njé marréveshje vertikale, kufizimi
vertikal qé éshté vlerésuar si efekt antikonkurrues mund té mos pérjashtohet né
parim. Marréveshja vertikale lihet jashté fushés sé zbatimit té nenit 4, né gofté se ka
njé justifikim objektiv, pa té cilin oferta ose blerja e produkteve té sigurta nuk mund
té arrihet ndryshe.

143. Nése ofruesi dhe blerési nuk kané pozité dominuese, do té vlerésojmeé tre kritere
té tjera.

1) E para, gé lidhet me pérmirésimin e prodhimit, apo té shpérndarjes dhe

nxitjen e progresit teknik ose ekonomik. Kéto eficienca jané thelbésore dhe
mund té prodhojné njé efekt neto pozitiv. Pretendimet spekulative pér
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shmangien e pérfitimit pa kosto ose raportet e pérgjithshme té kursimeve té
kostos nuk do té jené té pranuara. Kursimet e kostos gé shfagen thjesht nga
ushtrimi i fugisé sé tregut apo nga sjellja anti konkurruese, nuk mund té
pranohen.

2) Seé dyti, pérfitimet ekonomike ndihmojné jo vetém palét né marréveshje, por
edhe konsumatorét. Né pérgjithési transmetimi i pérfitimeve tek konsumatorét
do té varet nga forca (intesiteti) e konkurrencés né tregun pérkatés.
Normalisht, presionet konkurruese do té sigurojné qé kursimet e kostos té
kalojné sipas ményrés sé ¢cmimeve mé té ulta ose sipas nxitjes qé kompanité
kané pér té sjellé produkte té reja né treg sa mé shpejt gé té jeté e mundur.
Megjithaté, néqoftése konkurrenca né ményré efektive detyron palét né
marréveshje t& mbajné tregun, procesi konkurrues normalisht do té sigurojé
njé pjesémarrje mé té drejté té pérfitimeve ekonomike, nga ana e
konsumatoréve.

3) Sé treti sigurohet zgjedhja e kufizimit anti-konkurrues mé té vogél, gé té arrijé
efekte té caktuara pozitive.

2. Analiza e kufizimeve vertikale specifike

144. Marréveshjet vertikale mund té pérmbajné njé kombinim té dy ose mé shumé
elementéve té kufizimeve vertikale. Shumica e kufizimeve vertikale té zakonshme
dhe kombinimet e kufizimeve vertikale analizohen duke ndjekur metodologjiné e
analizave t& mésipérme.

Marka e vetme

145. Njé marréveshje anti konkurruese, bazohet né njé detyrim ose skemé nxitése, e
cila e bén blerésin té plotésojé té gjitha kérkesat e tij né njé treg té vecanté, nga njé
ofrues i vetém. Kjo nuk do té thoté qé blerési mund té blejé né meényré té
drejtépérdrejté vetém nga ofruesi, por gé blerési nuk do té blejé dhe rishesé ose
inkorporojé produktet konkurruese. Risget e mundshme té konkurrencés jané
pérjashtimi i tregut pér ofruesit konkurrues dhe ofruesit e mundshém, lehtésimi i
marréveshjeve té bashkérenduara, ndérmjet ofruesve né rastin e pérdorimit
grumbullues dhe atje ku blerési éshté njé shités pakice pér konsumatorin
pérfundimtar, njé humbje e konkurrencés sé pritshme ndérmjet markave. Té tre
efektet kufizuese kané impakt direkt né konkurrencén ndérmjet markave.

146. Pozicioni i tregut té ofruesit éshté i réndésishém pér vierésimin e efekteve anti
konkurruese ose detyrimeve jo konkurruese. Né pérgjithési, ky lloj detyrimi vendoset
nga ofruesi, kur ky i fundit ka nj¢ marréveshje té ngjashme me blerés té tjeré.

147. Gjithashtu edhe shtrirja dhe kohézgjatja pér té cilin ai zbaton njé detyrim jo
konkurrues éshté e réndésishme. Sa mé e madhe té jeté pjesa e tij e tregut té lidhur,
gé do té thoté, pjesa e tregut té tij e shitur sipas njé detyrimi té markés sé vetme, aq
mé i ndjeshém ka té ngjaré té jeté pérjashtimi. Né ményré té ngjashme, sa mé e
madhe té jeté kohézgjatja e detyrimeve jo-konkurruese, aqg mé i ndjeshém ka té
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ngjaré té jeté pérjashtimi. Detyrimet jo konkurruese té vendosura nga ndérmarrjet jo
dominuese, gé zgjasin mé pak se njé vit, nuk konsiderohen se krijojné efekteve té
dukshme anti konkurruese. Detyrimet jo konkurruese, té vendosura ndérmjet
ndérmarrjeve jo dominuese, té cilat zgjasin nga 1-5 vjet kérkojné njé balancim té
efekteve pro dhe anti konkurruese. Ndérsa, detyrimet jo konkurruese, t& vendosura
nga ndérmarrjet jo dominuese, té cilat kapércejné kufirin 5 vjecar, nuk konsiderohen
té nevojshme pér pjesén mé té madhe té investimeve, pér té arritur eficiencat e
pretenduara, ose eficienca gé nuk jané té mjaftueshme pér té tejkaluar efektet e tyre
té pérjashtimit.

148. Ne& vlerésimin e fugisé sé tregut té ofruesit éshté i réndésishém pozicioni i tregut
té veté konkurrentit. Pér ag kohe sa konkurrentét te jené té shumté dhe té forté nuk
mund té priten efekte té dukshme anti konkuruese. Ka té ngjaré gé& ofruesit
konkurrues té pérjashtohen, vetém nése ata jané né ményré domethénése, mé té
vegjél se sa ofruesi gé zbaton detyrimin jo konkurrues. Pé&rjashtimi i konkurrentéve
nuk ka té ngjaré té ndodhé, nése ata kané njé pozicion té ngjashém né treg dhe
nése ata ofrojné produkte té ngjashme térhegése. Né njé rast té tillé, pérjashtimi
mund té ndodhé nga hyrésit potencialé, kur njé numér ofruesish t&€ médhenj kané
lidhur marréveshje jo konkurruese me njé numér té konsiderueshém blerésish né
tregun pérkatés. Kjo gjithashtu éshté njé situaté ku marréveshjet jo konkurruese
lehtésojné bashkérendimin ndérmjet ofruesave konkurrues. Njé pjesé tregu e lidhur,
mé e vogél se 5%, pérgjithésisht nuk konsiderohet té keté ndikim né ményré té
ndjeshme ndaj njé efekti grumbullues té pérjashtimit.

149. NEé rastin kur pjesa e tregut e ofruesit mé té madh éshté mé pak se 30% dhe
pjesa e tregut té 5 ofruesave mé té médhenj éshté nén 50%, nuk ka mundési té jeté
njé situaté e njé efekti té vetém, apo efekti grumbullues antikonkurrues. Nése njé
hyrés potencial nuk mund té jeté fitimprurés né treg, kjo ndodh pér shkak té
faktoréve té tillé si preferencat e konsumatorit, se sa pér shkak té detyrimeve
konkurruese.

150. “Pengesat e hyrjes” jané té réndésishme pér té vendosur nése egziston njé
pérjashtim i vérteté. Kudo gé pér ofruesit konkurrues éshté relativisht e lehté té
krijojné blerésa té rinj ose té gjejné blerésa alternativé pér produktin, pérjashtimi nuk
ka mundési té pérbéjé njé problem té vérteté. Megjithaté, shpesh egzistojné
pengesa té hyrjes né nivelin e prodhimit dhe té shpérndarjes.

151. “Fugia kundérvepruese” éshté e pérshtatshme, duke qgené se blerésit e
fugishém nuk do ta lejojné veten té largohen lehtésisht nga oferta e mallrave ose
shérbimeve konkurruese. Pérjashtimi, i cili nuk éshté i bazuar né eficencé dhe gé ka
efekte t& démshme tek konsumatorét pérfundimtaré, kryesisht éshté njé rrezik né
rastin e blerésve té shpérndaré. Megjithaté, atje ku marréveshjet jo-konkurruese
lidhen me blerésit kryesoré, kjo mund té keté njé efekt té forté pérjashtimi.

152. “Niveli i tregtisé” éshté i pérshtatshém né vlerésimin e efekteve té pérjashtimit.
Pérjashtimi éshté mé pak i mundshém né rastin e njé produkti té¢ ndérmjetém. Kur
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ofruesi i njé produkti t& ndérmjetém nuk éshté dominues, ofruesit konkurrues
mbulojné njé pjesé thelbésore té kérkesés gé éshté “e liré”. Njé efekt serioz i
pérjashtimit pér konkurrentét aktualé ose potencialé nén nivelin e dominancés mund
té shfaqet, atéhere kur ekziston njé efekt grumbullues. Njé efekt serioz grumbullues
nuk éshté i mundshém té shfaget pér aq kohé sa, mé pak se 50% e tregut éshté e
lidhur. Kur ofruesi éshté dominues, ¢do detyrim pér té bleré produkte vetém ose
kryesisht nga ky ofrues dominues, mund té ¢ojé lehtésisht né efekte domethénése té
pérjashtimit né treg. Sa mé e forté éshté pozita e tijj dominuese, ag mé i madh éshté
rreziku i pérjashtimit té konkurrentéve té tjeré.

153. Kur marréveshja né nivelin e shities me shumicé, ka té béjé me ofertén e njé
produkti pérfundimtar, céshtja nése, ka mundési té shfaget njé problem i
konkurrencés nén nivelin e dominancés, varet né pjesén mé té madhe nga lloji i
shities me shumicé dhe pengesat e hyrjes né kété nivel. Nése prodhuesit
konkurrues ushtrojné lehtésisht veprimtariné e tyre té shitjes me shumicé, nuk mund
té keté asnjé rrezik real pér pérjashtim. Nése pengesat e hyrjes jané té ulta, kjo
varet pjesérisht nga lloji i shities me shumicé, d.m.th. nése shitésit me shumicé
mund té veprojné ose jo me eficiencé vetém té produktit pér té cilin ka té bgjé
marréveshja (psh akullorja) ose nése éshté mé eficiente pér té tregétuar né njé varg
té téré produktesh (psh ushqgime té ngrira). Né rastin e fundit, nuk éshté eficiente pér
njé prodhues, pér té ushtruar veprimtariné e tij té shitjes me shumicé duke shitur
vetém njé produkt. Né até rast efektet anti konkurruese mund té shfagen nén nivelin
e dominancés.

154. Pér kéto arsye produktet pérfundimtare ne nivelin e tregtisé me pakicé do té
shfagen efekte antikonkurruese domethénése duke marré parasysh té gjithé faktorét
e tjeré kur njé ofrues jo dominues lidh 30% ose mé shumé té tregut pérkatés. Pér
njé ndérmarrje me pozité dominuese edhe njé pjesé modeste e lidhur e tregut mund
té cojé né efekte domethénése anti konkurruese. Sa mé e forté té jeté pozita
dominuese aq mé i larté éshté rreziku i pérjashtimit t& konkurrentéve té tjeré.

155. Né& nivelin e tregtisé me pakicé mund té shfaget gjithashtu njé efekt grumbullues
pérjashtimi. Kur té gjitha ndérmarrjet kané pjesé tregu nén 30% njé efekt
grumbullues pérjashtimi éshté i pamundur ngs pjesa totale e lidhur e tregut éshté mé
pak se 40% dhe né kété ményré éshté e pamundur shmangja nga pérjashtimi. Ky
tregues mund té jeté mé i larté kur faktoré té tjeré merren parasysh té tillé si: numri i
konkurrentéve, pengesat né hyrje etj. Kur jo té gjitha ndérmarrjet kané pjesé tregu
nén kufirin e pérjashtimit por asnjéra nuk éshté dominuese, efekti grumbullues i
pérjashtimit éshté i pamundur ngs pjesa totale e lidhur e tregut éshté nén 30%.

156. Pér produktet pérfundimtare, duke i konsideruar té njohura pengesat
domethénése té hyrjes pér shumicén e prodhuesve pér té aktivizuar tregjet e shitjes
me pakicé vetém pér produktet e tyre, pérjashtimi ka mé shumé mundési té ndodhé
né nivelin e tregtisé me pakicé. Né nivelin e shities me pakicé marréveshjet jo-
konkurruese mund té cojné né konkurrencé té zvogéluar té pritshme, ndérmjet
markave.
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157. Njé e ashtéquajtur “klauzolé angleze”, gé i kérkon blerésit té raportojé ¢do oferté
mé té miré dhe duke e lejuar até té pranojé vetém njé oferté té tillé kur ofruesi nuk e
kombinon até, mund té pritet té keté té njéjtin efekt si njé detyrim jo konkurrues,
vecanérisht kur blerési duhet té tregojé kush bén ofertén mé té miré. Veg késaj, rritja
e transparencés sé tregut mund té lehtésojé marréveshjen e fshehté ndérmjet
ofruesve. Kjo “klauzolé angleze” mund té funksionojé si detyrim sasior. Detyrimi
sasior mbi blerésin éshté njé formé mé e dobét e detyrimit jo konkurrues, atéhere
kur nxitjet ose detyrimet e pranuara midis ofruesit dhe blerésit e bén kété té fundit té
pérgendrojé blerjet e tij né njé shtrirje té gjéré me njé ofrues. Detyrimi sasior pér
shémbull mund té marré formén e kérkesave minimale té blerjes ose té ¢cmimit jo
linear, i tillé si skemat e zvogélimit sasior, skemat e zvogélimit t&€ besnikérisé ose njé
tarifé me dy pjesé (kuoté fikse plus njé ¢cmim pér njési). Detyrimi sasior mbi blerésin
do té keté efekte té pérjashtimit té ngjashme, por mé té dobta se sa njé detyrim jo
konkurrues. Vlerésimi i té gjithé kétyre formave té ndryshme do té varet nga efekti i
tyre né treg.

158. Atje ku ofruesi siguron blerésin me njé hua ose pajis blerésin me paisje gé nuk
éshté marrédhénie specifike, kjo éshté né vetvete e pamjaftueshme pér té justifikuar
pérjashtimin. Edhe sikur ofruesi i produktit, té ishte siguruesi mé efikas i kapitalit, njé
hua vetém do té justifikonte njé detyrim jo-konkurrues, nése blerési nuk pengohet té
pérfundojé detyrimin jo-konkurrues dhe té paguajé pjesén e konsiderueshme té
huasé né cdo kohé dhe pa pagesén e ndonjé gjobe. Kjo do té thoté gé pagesa e
huasé duhet té strukturohet né kuota té barabarta, ose né rénie dhe nuk duhet té
rritet dhe qé blerési duhet té keté mundésiné té marré paisjen e siguruar nga ofruesi
me vlerén e tij té tregut.

159. Transferimi i njohurisé thelbésore zakonisht justifikon njé detyrim jo-konkurrues
pér té téré kohézgjatjen e marréveshjes sé furnizimit, si pér shembull né kuptimin e
franshizés.

160. Né&n nivelin e dominancés, kombinimi i detyrimit jo-konkurrues me shpérndarjen
ekskluzive mund té justifikojé detyrimin jo konkurrues gé zgjat gjaté gjithé periudhés
gé éshté né fugi marréveshja. Né kété rast, detyrimi jo konkurrues ka mundési pér té
pérmirésuar pérpjekjet e shpérndarésit ekskluziv né territorin e tij, pér shpérndarje.
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Shembull i njé detyrimi jo-konkurrues: Udhéheqgési i tregut, né njé treg kombétar, ku zotéron njé
pjesé tregu prej 40% pér njé nxitje té produktit t&é konsumatorit, shet pjesén mé té madhe té
produkteve té tij (90%) népérmijet shitésve me pakicé té lidhur (pjesa e tregut té lidhur éshté
36%). Marréveshjet i detyrojné shitésit me pakicé té blejné vetém nga udhé&heqési i tregut, pér
njé periudhé té paktén katér vjecare. Udhéheqési i tregut éshté njé pérfagésues i forté né njé
zoné shumé té populluar si kryeqyteti. Konkurruesit e tij qé jané 10 né numér kané pjesé té
vogla té tregut dhe nga té cilét disa jané vlerésuar vetém si lokalé, ku mé i madhi ka 12%. Té
gjithé sé bashku kéta konkurenté kané 10% té tregut pér produktet e lidhura. Pér kété ekziston
njé marké e forté dhe produkt i diferencuar né treg. Udhéhegési i tregut ka markat mé té forta
dhe éshté i vetmi gé bén fushata té rregullta kombétare té reklamés. Ai i siguron shitésve me
pakicé té lidhur, kabinete (zyra té vogla apo kontenieré) pér produktin e tij. Rezultati né treg
éshté gé né total 46% (36% + 10%) e tregut éshté e pérjashtuar pér hyrésit e mundshém dhe
pér ndérmarrjet egzistuese gé nuk kané tregje té lidhura. Hyrésit potencialé gjaté hyrjes né
treg hasin disa véshtirési né zonén me déndési mé té madhe té popullsisé ku pérjashtimi éshté
edhe mé i madh, megjithése éshté vendi ku ata do té déshironin té hynin né treg. Vec késaj,
pér shkak té markés sé forté, diferencimit té produktit dhe kostos sé larté té kérkimit né
krahasim me ¢mimin e produktit mungesa e konkurrencés sé pritshme ndérmjet markave né
dygane ¢con né uljen e mirégénies pér konsumatorét. Eficencat e mundshme té ekskluzivitetit té
tregut pér té cilat udhéhegési i tregut ankohet, rezultojné nga reduktimi i kostos sé transportit
dhe njé problem i mundshém njohurish gé lidhet me kontenierét, jané té kufizuara dhe nuk
shkaktojné efekte negative né konkurrencé. Eficiencat jané té kufizuara si dhe kostot e
transportit jané té lidhura me sasité dhe jo me ekskluzivitetin e kontinieréve gé nuk pérmbajné
njohuri té vecanta dhe nuk jané marké specifike. Né kété rast ka pak té ngjaré gé kushtet pér
pérjashtimin té jené plotésuar.

Shémbulli i detyrimit shtréngues sasior: Njé prodhues X gé ka 40% pjesé té tregut, shet 80% té
produkteve té veta népérmijet kontratave ku specifikohet gé rishitésit i kérkohet té blejé té
paktén 75% té kérkesave té veta pér até lloj produkti nga X. Si kémbim X ofron financime dhe
paisje me interes té leverdiséshém. Kontratat jané lidhur pér njé periudhé 5 vjecare, né té cilén
ripagimi i huasé té shlyhet né késte té njéjta. Megjithaté mbas dy vjetésh blerésit kané
mundésiné té pérfundojné kontratén, duke njoftuar pér njé periudhé 6 mujore, néqoftése ata
shlyejné huané dhe marrin paisjet né vlerén e aseteve té tregut. Né pérfundim té periudhés 5
vjecare paisjet i kalojné né zotérim blerésit. Shumica e prodhuesve konkurrenté jané té vegjél,
12 mé té médhenjté nga totali kané njé pjesé tregu 20% dhe jané té angazhuar né kontrata té
ngjashme me kohézgjatje té ndryshme. Prodhuesit, me pjesé tregu mé poshté se 10% shpesh
lidhin kontrata mé afat gjata dhe me kushte mé pak té favorshme. Kontratat e prodhuesit X ka
25% té kérkesave té lira pér té géné ofrues nga konkurrentét. Né tre vitet e mévonshme né treg
kané hyré dy prodhues té rinj dhe kané fituar njé pjesé té kombinuar té tregut prej 8%,
pjesérisht nga marrja mé tepér hua nga njé numeér rishitésish né kthim pér kontratat me kéta
rishités. Pjesa e tregut té lidhur e Prodhuesit X' éshté 24% (0.75 x 0.80 x 40%). Pjesa e tregut
té lidhur e prodhuesve té tjeré éshté rreth 25%. Megjithaté, né total rreth 49 % e tregut éshté
pérjashtuar nga hyrésit potencialé dhe pjesétarét e rinj nuk kané pjesé kémbimi té lidhura pér
té paktén dy vjet pér kontratat e ofruara. Tregu tregon qé rishitésit shpesh kané véshtirési né
marrjen e huasé nga bankat dhe pérgjithésisht jané té vegjél pér té pérfituar kapital népérmjet
lidhjeve té tjera pér shkak té pjesés sé tregut. Prodhuesi X ka mundési té tregojé gé
pérgendrimi i shitjeve té veta né njé numér té kufizuar rishitésish i lejon atij té planifikojé mé
miré shitjet e veta dhe té ruajé koston e transportit. Né dritén e 25% té pjesés jo té lidhur té
kontratave té prodhuesit X, mundésia reale pér pérfundimin e parakohéshém té kontraktés,
hyrja e fundit e prodhuesve té rinj dhe fakti gé rreth gjysma e rishitésve nuk jané té lidhur,
detyrimi shtréngues sasior prej 75% i zbatuar nga prodhuesi X ka té ngjaré té pérmbushé
kushtet pér pérjashtim.
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2.2. Shpérndarja ekskluzive

161. Né njé marréveshje té shpérndarjes ekskluzive, ofruesi pranon té shesé
produktet e tij vetém tek njé shpérndarés pér rishitje né njé territor t& vecanté. Né té
njéjtén kohé, shpérndarési zakonisht éshté i kufizuar né shitjen e tij aktive né
territore té tjera té caktuara ekskluzivisht. Rreziget e mundshme té konkurrencés
kryesisht jané zvogéluar né konkurrencén brenda markés dhe copétimin e tregut, qé
né vecanti mund té lehtésojné diskriminimin e ¢cmimit. Kur shumica ose té gjithé
ofruesit zbatojné shpérndarjen ekskluzive, kjo mund té lehtésojé marréveshjen e
fshehté né nivelin e ofruesve dhe té shpérndarésve.

162. Shpérndarja ekskluzive éshté e lejuar kur pjesa e tregut e ofruesit, nuk kapércen
30%-shin, edhe sikur té jeté kombinuar me kufizime té tjera jo-shumé té rénda
vertikale, té tilla si njé detyrim jo-konkurrues i kufizuar deri né pesé vjet, detyrim
sasior ose blerje ekskluzive. Njé kombinim i shpérndarjes ekskluzive dhe
shpérndarjes pérzgjedhése éshté i lejuar, vetém nése shitja aktive né territore té
tiera nuk éshté e kufizuar. Mbi pragun e 30%-shit té pjesés sé tregut, udhézimi i
méposhtém éshté parashikuar pér vlerésimin e shpérndarjes ekskluzive né rastet
individuale.

163. Pozicioni i tregut i ofruesit dhe i konkurrentéve té tij ka shumé réndési, duke gené
se humbja e konkurrencés brenda markés mund té jeté problematike vetém nése
konkurrenca ndérmjet markave éshté e kufizuar. Sa mé i forté té jeté “pozicioni i
ofruesit” ag mé serioze éshté humbja e konkurrencés brenda markés. Mbi pragun e
30%-shit té pjesés sé tregut, mund té egzistojé rreziku i zvogélimit domethénés té
konkurrencés brenda markés. Me géllim pér té géné e pérjashtueshme, humbja e
konkurrencés brenda markés duhet té balancohet me eficiensa reale.

164. “Pozicioni i konkurrentéve” mund té keté njé domethénie té dyfishté.
Konkurrenté té forté né pérgjithési, do té thoté gé zvogélimi né konkurrencén brenda
markés éshté mé i réndésishém ndaj konkurrencés sé mjaftueshme ndérmjet
markave. Megjithaté, nése numri i konkurrentéve béhet disi mé i vogél dhe pozicioni
i tyre i tregut éshté disi i ngjashém i shprehur né pjesén e tregut, rrjetin e kapacitetit
dhe shpérndarjes, egziston njé rrezik pér marréveshje té fshehté. Humbja e
konkurrencés brenda markés mund ta rrisé kété rrezik, né vecanti kur disa ofrues
drejtojné sisteme té ngjashme té shpérndarjes. Firmat e shumta ekskluzive gé kané
té drejté té tregétojné, d.m.th. kur ofrues té ndryshém caktojné té njéjtin shpérndarés
ekskluziv né njé territor té dhéné&, mund té rrisin mé tej rrezikun pér marréveshje té
fshehté. Nése njé tregtari i éshté dhéné e drejta ekskluzive pér té shpérndaré dy ose
mé shumé produkte té réndésishém gé konkurrojné né té njéjtin territor, konkurrenca
ndérmjet markave ka mundési té jeté e kufizuar kryesisht pér ato marka. Sa mé e
madhe té jeté pjesa e tregut grumbullues i markave té shpérndara nga tregtari i
shuméfishté, ag mé i larté do té jeté rreziku pér marréveshje té fshehté dhe aq mé
shumé do té zvogélohet konkurrenca ndérmjet markave. Situata té tilla té efektit
grumbullues mund té jené njé arsye pér té prapsuar pérfitimin nga pérjashtimi, kur
pjesét e tregut té ofruesve jané poshté pragut té pérjashtimit.
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165. “Pengesat e hyrjes” gé mund té pengojné ofruesit té krijojné shpérndarés té rinj
ose té gjejné shpérndarés alternativé jané mé pak té réndésishém né vlerésimin e
efekteve té mundshme antikonkurruese té shpérndarjes ekskluzive. Pérjashtimi i
ofruesve té tjeré nuk shfaget, pér ag kohé sa shpérndarja ekskluzive nuk éshté
kombinuar me markén e vetme.

166. Nése ofruesi gé drejton sistemin e shpérndarjes ekskluzive, cakton njé numér té
madh shpérndarésish ekskluzivé né té njéjtin treg, ku kétyre nuk u kufizohet shitja
pér tek shpérndarés té tjeré jo té caktuar, pérjashtimi i shpérndarésve té tjeré nuk
éshté njé problem. Megjithaté pérjashtimi i shpérndarésve té tjeré mund té pérbéjé
njé problem kur egziston ‘fuqi blerjeje’ dhe fugi tregu né tregjet e rrjedhjes sé
poshtme, né vecanti, né rastin e territoreve shumé té gjera atje ku shpérndarési
ekskluziv béhet blerési ekskluziv pér té téré kété treg. Né lidhje me kété, si shembull
do té konsiderohet njé rrjet supermarketesh gé luan rolin e shpérndarésit té vetém té
nj¢ marke udhéhegése né njé treg kombétar té tregtisé ushgimore me pakicé.
Pérjashtimi i shpérndarésve té tjeré mund té réndohet né rastin e shpérndarjes sé
shumeéfishté ekskluzive. Njé rast i tillé, kur pjesa e tregut e secilit ofrues éshté nén
30%, mund té jeté njé arsye pér pérjashtim.

167. *“Fuqia blerése” gjithashtu mund té rrisé rrezikun pér bashkerendim me blerésit,
kur marréveshjet e shpérndarjes ekskluzive jané té imponuara nga blerés té
réndésishém, ndoshta té vendosur né territore té ndryshme, né njé ose disa
furnizues.

168. “Maturimi i tregut” éshté i réndésishém, duke gené se humbja e konkurrencés
brenda markés dhe diskriminimi i gmimit mund té jené njé problem serioz né njé treg
té maturuar, por mund té jené mé pak té pérshtatshém né njé treg me kérkesé qé
rritet, teknologji gé ndryshojné dhe pozicione té tregut gé ndryshojné.

169. “Niveli i tregtisé” éshté i réndésishém, duke gené se efektet e mundshme
negative mund té ndryshojné midis nivelit té shities me shumicé dhe me pakiceé.
Shpérndarja ekskluzive, kryesisht zbatohet né shpérndarjen e mallrave dhe
shérbimeve pérfundimtare. Njé humbje e konkurrencés brenda markés éshté e
mundshme vecanérisht né nivelin e shitjes me pakicé, nése kjo lidhet me territore té
gjera, megénése konsumatorét pérfundimtaré mund té pérballohen me njé mundési
té vogél té zgjedhjes midis njé ¢cmimi té larté / shérbimi té larté dhe njé ¢cmimi té ulét
/ shérbimi té ulét té shpérndarésit pér njé markeé té réndésishme.

170. Njé prodhues gé zgjedh njé grosist (shités shumice) gé té jeté shpérndarési i tij
ekskluziv, normalisht do té veprojé késhtu pér njé territor mé té gjeré, té tillé si
tregun gjeografik kombétar. Kur prodhuesi nuk éshté dominues dhe pér sa kohé
grosisti mund té shesé produktet pa kufizim tek shitésit me pakicé né tregjet e
rrjiedhés sé poshtme, nuk ka mundési té egzistojné efekte té dukshme
antikonkurruese. Njé humbje e mundshme e konkurrencés brenda markés né nivelin
e shities me shumicé mund té jeté lehtésisht e tejkalueshme nga eficiencat e
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pérfituara né logjistiké, reklamé etj, vecanérisht, kur prodhuesi éshté i bazuar né njé
vend tjetér. P&rjashtimi i grosistéve té tjeré brenda atij territori, nuk ka mundési té
ndodhé&, duke gené se njé ofrues me njé pjesé tregu mbi 30% zakonisht ka fuqi té
konsiderueshme né marréveshje, pér t&€ mos zgjedhur njé shpérndarés mé pak
eficient. Megjithaté, rreziget e mundshme pér konkurrencén ndérmjet markave té
shpérndarjes sé shuméfishté ekskluzive, jané mé té larta né nivelin e shitjies me
shumicé sesa né até té shitjes me pakicé.

171. Kombinimi i shpérndarjes ekskluzive me markén e vetme mund té shtojé
problemin e pérjashtimit té tregut ndaj ofruesve té tjeré, vecanérisht né rastin e njé
rrjeti té dendur té shpérndarésve ekskluzivé me territore té vogla ose né rastin e njé
efekti grumbullues. Kjo mund té kérkojé zbatimin e parimeve té paragitura mé sipér
pér markén e vetme. Megjithaté, kur ky kombinim nuk c¢on né pérjashtim té
ndjeshém, mund té jeté pro-konkurrues, duke shtuar nxitjen pér shpérndarésin
ekskluziv qé té pérgéndrojé pérpjekjet e tij né markén e vecanté. Prandaj, né
mungesé té njé efekti té tillé pérjashtimi, kombinimi i shpérndarjes ekskluzive me
detyrimin jo — konkurrues pérjashtohet pér té gjithé kohézgjatjen e marréveshjes, né
vecanti né nivelin e shitjes me shumicé.

172. Kombinimi i shpérndarjes ekskluzive me blerjen ekskluzive rrit rreziget e
mundshme té konkurrencés sé zvogéluar brenda markés dhe copétimit té tregut, i
cili mund té lehtésojé né vecanti diskriminimin e ¢cmimit. Shpérndarja ekskluzive
kufizon shitjen e njgkohéshme me ané té klientéve né disa tregje, duke gené se ajo
kufizon numrin e shpérndarésve dhe zakonisht kufizon liriné e shpérndarésit pér
shitje aktive. Blerja ekskluzive, qé i kérkon shpérndarésve ekskluzivé té blejné
ofertat e tyre pér markén e vecanté né ményré té drejtpérdrejté nga prodhuesi, dhe i
ndalon té blejné nga shpérndarés té tjeré né sistem, eleminon shitjen e mundshme
té njékohéshme né disa tregje. Kjo rrit mundésité pér ofruesin gé té kufizojé
konkurrencén brenda markés, ndérsa zbaton kushte té ndryshme shitjeje. Ofruesit
me njé pjesé tregu mbi 30%, nuk kané mundési té pérjashtojné kombinimin e
shpérndarjes ekskluzive dhe blerjes ekskluzive, vetém nése ka eficiensa shumé té
garta dhe thelbésore, qé cojné né cmime mé té ulta pér té gjithé konsumatorét
pérfundimtaré.

173. “Natyra e produktit” nuk éshté shumé e pérshtatshme pér té vierésuar efektet e
mundshme anti-konkurruese té shpérndarjes ekskluzive. Megjithaté, éshté e
pérshtatshme kur diskutohet ¢éshtja e eficiensave té mundshme, d.m.th pasi éshté
vendosur njé efekt i dukshém anti-konkurrues.

174. Shpérndarja ekskluzive mund té cojé né eficienca, vecanérisht atje ku investimet
nga shpérndarésit kérkohen pér té mbrojtur ose ngritur imazhin e markés. Né
pérgjithési, céshtja pér eficiencat éshté mé e larté pér produktet e reja, pér produktet
komplekse, pér produktet, cilésité e té cilave jané té véshtira pér t'u vlerésuar
pérpara konsumimit (t&é ashtéquajturat produkte té eksperiencés) ose cilésité e té
cilave jané té véshtira pér t'u vlerésuar edhe pas konsumimit (té ashtéquajtuarat
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produkte té besimit). Ve¢ késaj, shpérndarja ekskluzive mund té ¢ojé né kursime né
kostot e logjistikés pér shkak té ekonomive té shkallés né transport dhe shperndarje.

Shembull i shpérndarjes ekskluzive né nivelin e shitjes (tregétisé) me shumicé: A-ja éshté udhéheqési i

tregut, né njé treg pér njé konsumator t&€ géndrueshém. A-ja shet produktin e tij pérmes grosistéve
ekskluzivé. Territoret pér grosistét i korrespondojné té gjithé territorit né rastin e njé shteti t&€ vogél dhe njé
rajoni né rastin e njé shteti t¢ madh. Kéta shpérndarés ekskluzivé kujdesen pér shitjet ndaj té gjithé
shitésve me pakicé né territoret e tyre. Ata nuk shesin tek konsumatorét pérfundimtaré. Grosistét jané
pérgjegjés pér reklamén né tregjet e tyre. Novacioni i teknologjisé dhe produktit zhvillohet vértet shpejt né
kété treg dhe shérbimi i parashitjes pér shitésit me pakicé dhe konsumatorét pérfundimtaré luan njé rol té
réndésishém. Grosistéve nuk u kérkohet té sigurojné té gjitha nevojat e tyre t& markés sé ofruesit A nga
veté prodhuesi, dhe shitja e njékohéshme né disa tregje nga grosistét ose shitésit me pakicé éshté e
zbatueshme sepse kostot e transportit jané relativisht té ulta té krahasuara me vlerén e produktit.
Grosistét nuk jané nén njé detyrim jo—konkurrues. Shitésit me pakicé gjithashtu shesin njé numér markash
té ofruesve qé konkurrojné dhe nuk ka marréveshje té shpérndarjes ekskluzive ose pérzgjedhése né
nivelin e shitjes me pakicé. Né tregun e shitjeve ndaj grosistéve, A ka pjesé tregu rreth 50%. Pjesa e tij e
tregut né tregje té ndryshme té shities me pakicé varion midis 40% dhe 60%. A ka midis 6 dhe 10
konkurrenté né cdo treg kombétar: B, C dhe D jané konkurrentét e tij mé té€ médhenj dhe gjithashtu
gjenden né cdo treg kombétar, me pjesé tregu gé variojné midis 20% dhe 5%. Prodhuesit gé mbesin jané
prodhues kombétaré me pjesé mé té vogla tregu. B, C dhe D qé kané rrjete té& ngjashme té shpérndarjes,
ndérsa prodhuesit lokalé priren té shesin produktet e tyre drejtpérdrejté tek shitésit me pakicé. Né tregun e
shities me shumicé té pérshkruar mé sipér, rreziku i konkurrencés sé zvogéluar brenda markés dhe i
diskriminimit t& ¢mimit éshté i ulét. Shitja e njékohéshme né disa tregje nuk pengohet dhe mungesa e
konkurrencés brenda markés nuk éshté shumé e pérshtatshme né nivelin e shities me shumicé. Né
nivelin e shities me pakicé nuk pengohet as konkurrenca brenda markés as konkurrenca ndérmjet
markave. Pér mé tepér, konkurrenca ndérmjet markave éshté gjerésisht e paprekur nga marréveshjet
ekskluzive né nivelin e shitjies me shumicé. Nése efektet antikonkurrues ekzistojné, béhet i mundur gé

kushtet pér pérjashtim té pérmbushen.

Shembull i shpérndarjes sé& shuméfishté ekskluzive né njé treg oligopolistik: N&é njé treg kombétar pér
njé produkt pérfundimtar, egzistojné katér udhé&hegés tregu, ku secili ka njé pjesé tregu prej rreth 20%. Kéta
katér udhéhegés tregu shesin produktin e tyre pérmes shpérndarésve ekskluzivé né nivelin e shitjes
(tregétis€) me pakicé. Shitésve me pakicé u éshté dhéné njé territor ekskluziv gé i korrespondon gytetit né
té cilin ata jané vendosur ose njé rajoni té qytetit pér qytetet e médha. Né shumicén e territoreve, té katér
udhéheqésit e tregut ndodh té caktojné té njéjtin shités me pakicé ekskluziv (“ndérmarrje e shuméfishté
ekskluzive gé ka té drejté té tregtojé”) shpesh té vendosur né gendér dhe mé tepér té specializuar né
produkte. Pjesa e mbetur prej 20% e tregut kombétar pérbéhet nga prodhues té vegjél lokalé, mé i madhi
nga kéta prodhues ka njé pjesé tregu prej 5% né tregun kombétar. Kéta prodhues lokalé shesin produktet e
tyre népérmijet shitésve té tjeré me pakicé, pasi shpérndarésit ekskluzivé té katér ofruesve mé t&€ médhenj
tregojné interes té vogél né shitjen e markave mé pak té njohura dhe mé té lira. Egziston njé marké e forté
dhe diferencim produkti né treg. Té katér udhéheqgésit e tregut béjné fushata t&¢ médha kombétare té
reklamés dhe paragesin imazhe té forta té markés, ndérsa prodhuesit dytésoré nuk reklamojné produktet té
tyre né nivel kombétar. Tregu éshté disi i maturuar, me kérkesé té géndrueshme dhe pa produkt kryesor
dhe novacion teknologjik. Produkti éshté relativisht i thjeshté. Né njé treg té tillé oligopolistik, egziston njé
rrezik pér marréveshje té fshehté midis té katér udhéhegésve té tregut. Ky rrezik rritet népérmjet
shpérndarjes sé shuméfishté. Konkurrenca brenda markés éshté e kufizuar nga ekskluziviteti territorial.
Konkurrenca midis katér markave gé udhéheqin éshté zvogéluar né nivelin e shitjes (tregétis€) me pakicé
megé njé shités pakice fikson ¢cmimin e té katér markave né secilin territor. Shpérndarja e shuméfishté
nénkupton até gé nése nje prodhues ul cmimin pér markén e tij, shitési me pakicé nuk do té jeté i etur té
transmetojé kété ulje cmimi tek konsumatori pérfundimtar, duke gené se ajo do té zvogélonte shitjet e tij dhe
pérfitimet e arritura me markat e tjera. Prandaj, prodhuesit kané njé ulje té interesit pér té hyré né
konkurrencén e ¢mimit me njéri — tjetrin. Konkurrenca e ¢mimit ndérmjet markave egziston kryesisht me njé
imazh té dobét té markés sé mallrave té prodhuesve dytésoré. Argumentat e mundshme té eficiencés pér
shpérndarésit ekskluzivé (té pérbashkét) jané té kufizuara, duke gené se produkti éshté relativisht i thjeshté,
rishitia nuk kérkon investime specifike ose trainimi dhe reklama béhet né nivelin e prodhuesve.



Shembull i shpérndarjes ekskluzive i kombinuar me blerjen ekskluzive: Prodhuesi A éshté lider né
treg ndaj njé konsumatori voluminoz té géndrueshém, me njé pjesé tregu ndérmjet 40 dhe 60% né
pjesén mé té madhe té tregjeve té tregtisé me pakicé. Né secilin shtet ka rreth shtaté konkurrenté me
pjesé shumé té vogél té tregut, ku mé i madhi i kétyre konkurrentéve ka njé pjesé tregu prej
10%.Prodhuesi A népérmijet filialeve té tij kombétaré shet produktin e tij, tek shpérndarésit ekskluzivé
né nivelin e shities me pakicé, té cilét nuk lejohen té shesin né ményré aktive né territoret e njéri —
tjetrit. Vec késaj, shitésit me pakicé jané té detyruar té blejné produktet e prodhuesit A ekskluzivisht
nga filiali kombétar i prodhuesit A né vendet e tyre. Shitésit me pakicé qé shesin markén e prodhuesit
A jané rishitésit kryesoré té atij tipi produkti né territorin e tyre. Ato mbajné markat konkurruese, por me
shkallé té ndryshme té suksesit dhe entuziazmit. Prodhuesi A zbaton diferenca nga 10 deri né 15% né
¢mime ndérmijet tregjeve dhe diferenca mé té vogla brenda tregjeve. Kjo interpretohet si diferenca mé
té vogla té ¢cmimit né nivelin e tregétisé me pakicé. Tregu éshté relativisht i géndrueshém si nga ana e
ofertés, ashtu edhe nga ana e kérkesés dhe nuk ka ndryshime teknologjike domethénése. Né kéto
tregje, humbja e konkurrencés brenda markés rezulton jo vetém né ekskluzivitetin territorial né nivelin e
tregétisé me pakicé, por réndohet nga detyrimi i blerjes ekskluzive té vendosur mbi shitésat e pakicés.
Detyrimi i blerjes ekskluzive ndihmon pér té mbajtur tregjet dhe territoret té ndara, duke béré té
pamundur arbitrimin ndérmjet shitésve me pakicé ekskluzivé. Kéta té fundit nuk mund té shesin
aktivisht né territorin e njéri — tjetrit dhe né praktiké priren té€ shmangin dorézimin jashté territorit té tyre.
Kjo e bén té mundshém diskriminim e ¢mimit. Arbitrimi nga konsumatorét dhe tregtarét e pavarur éshté
i kufizuar lidhur me volumin e produktit. Argumentat e mundshém té eficienés té kétij sistemi té lidhura
me ekonomité e shkallés né pérpjekjet pér transport dhe reklamé né nivelin e shitésve me pakicé, nuk
ka mundési té tejkalojné efektin negativ té diskriminimit t& ¢mimit dhe té konkurrencés sé zvogéluar
brenda markés. Si pasojé nuk ka mundési gqé kushtet pér pérjashtim té jené pérmbushur.

2.3. Caktimi i klientit ekskluziv

175. Né njé maréveshjeje té caktimit té& klientit ekskluziv, ofruesi pranon t'i shesé
produktet e tij vetém njé shpérndarési pér rishitje tek njé kategori e vecanté
klientésh. Né té njéjtén kohé, shpérndarési kufizohet né shitjen e tij aktive pér
kategorité e tjera té klientéve ekskluzivisht té caktuar. Rreziget e mundshme té
konkurrencés jané zvogéluar kryesisht né konkurrencén brenda markés dhe
copétimin e tregut, gé né vecanti lehtésojné diskriminimin e ¢mimit. Kur shumica ose
té gjithé ofruesit zbatojné caktimin e klientit ekskluziv, mund té lehtésohet
bashkérendimi né nivelin e ofruesve dhe shpérndarésve.

176. Njé kombinim i caktimit t& klientit ekskluziv dhe shpérndarjes pérzgjedhése
normalisht é&shté shumé i réndé, duke géné se shitja aktive tek pérdoruesi
pérfundimtar me ané té shpérndarésve té caktuar zakonisht nuk lihet e liré.

177. Caktimi i klientit ekskluziv kryesisht zbatohet pér produktet e ndérmjetme dhe né
nivelin e shitjes me shumicé kur i pérket produkteve pérfundimtare, atje ku grupet e
klientit me kérkesa té ndryshme specifike gé i pérkasin produktit mund té jené té
dallueshme.

178. Caktimi i Kklientit ekskluziv mund té sjellé eficienca, veganérisht kur
shpérndarésve u kérkohet té béjné investime, p.sh: né paisje specifike, né aftésité
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profesionale ose njohuri pér t'ju pérshtatur kérkesave té grupit té klientéve té tyre.
Periudha e zhvlerésimit té& kétyre investimeve tregon kohézgjatjen e justifikuar té njé
sistemi té caktimit té klientit ekskluziv. Né pérgjithési, rasti éshté mé i forté pér
produktet e reja ose komplekse dhe pér produktet, gé kérkojné pérshtatien me
nevojat e klientéve té vecanté. Nevoja té identifikueshme té diferencuara jané mé
shumé té mundshme pér produktet e ndérmjetme, d.m.th produkte té shitura tek tipe
té ndryshme té blerésave profesionalé. Caktimi i konsumatoréve pérfundimtaré nuk
ka mundési té cojé né eficienca dhe késhtu éshté i pamundur té pérjashtohet.

Shembull i caktimit té Kklientit ekskluziv: Njé ndérmarrje ka krijuar njé impiant té sofistikuar fikési
automatik. Ndérmarrja zotéron njé pjesé prej 40% té kétij tregu. Kur ajo ka filluar té tregtojé kété sistem
té ri, pjesa e saj e tregut ishte 20% me njé produkt mé té vjetér. Impianti i ri i fikésit automatik varet nga
lloji i ndértesés (zyré, fabriké kimikatesh, spital etj). Ndérmarrja ka caktuar njé numér shpérndarésish
pér té shitur dhe instaluar impiantin e fikésit automatik. Cdo shpérndarés ka kérkuar té trajnojé
népunésit e vet pér kérkesat e pérgjithshme dhe specifike té instalimit té& impiantit té fikésit automatik
pér njé kategori té caktuar té klientéve. Pas 5 vjetésh, té gjithé shpérndarésit ekskluzivé do tu lejohet té
shesin aktivisht pér té gjitha kategorité e klientéve, duke pérfunduar késhtu sistemin e caktimit té
klientit ekskluziv. Atéhere, ofruesi, mund té fillojé té shesi tek shpérndarésit e rinj. Tregu éshté
krejtésisht dinamik, me dy hyrésit e fundit dhe njé numér zhvilluesish teknologjiké. Konkurrentét me
pjesé tregu ndérmjet 25 dhe 5 % kané pérmirésuar gjithashtu produktet e tyre. Duke géné se
ekskluziviteti Eshté me njé kohézgjatje té kufizuar dhe ndihmon pér té siguruar gé shpérndarésit té
zhdémtojné investimet e tyre dhe ti pérgéndrojné pérpjekjet pér shitjet e tyre né rradhé té paré tek njé
kategori e caktuar e konsumatoréve, me synim gé té mésojné tregtiné dhe qé efektet e mundéshme
anti konkurruese té duken té kufizuara né njé treg dinamik, kushtet pér pérjashtimin pérmbushen.

2.4. Shpérndarja pérzgjedhése.

179. Marréveshjet e shpérndarjes pérzgjedhése ashtu si dhe marréveshjet e
shpérndarjes ekskluzive, nga njéra ané kufizojné njé numér té shpérndarésve té
autorizuar dhe nga ana tjetér mundésité e rishitjes. Dallimi ndérmjet shpérndarjes sé
pérzgjedhur dhe shpérndarjes ekskluzive, géndron né faktin gé kufizimi i numrit té
tregtaréve nuk varet nga numri i territoreve, por mbi kriterin e pérzgjedhjes qé lidhet
né rradhé té paré me natyrén e produktit. Gjithashtu, kufizimi i rishitjes nuk éshté njé
kufizim mbi shitjet aktive né njé territor, por njé kufizim pér c¢do shitje té
shpérndarésve té pa autorizuar, duke cuar né tregtaré té caktuar dhe konsumatoré
pérfundimtaré si blerés té mundshém. Shpérndarja e pérzgjedhur pérdoret
pothuajse gjithmoné pér té shpérndaré produktet pérfundimtare té markeés.

180. Rreziget e mundshme té konkurrencés jané: njé zvogélim né konkurrencén
brenda markés dhe vecanérisht né rastin e efektit grumbullues; pérjashtimi i llojeve
té caktuara té shpérndarésve dhe lehtésimi i bashkérendimit midis ofruesve ose
blerésve. Pér té vlerésuar efektet e mundéshme antikonkurruese té shpérndarjes
pérzgjedhése duhet béré njé dallim midis shpérndarjes sé pérzgjedhur té pastér
cilésore dhe shpérndarjes pérzgjedhése sasiore. Shpérndarja e pérzgjedhur e
pastér cilésore zgjedh tregtarét vetém mbi bazén e kriterit objektiv té€ kérkuar sipas
natyrés sé produktit, té tillé si trajnimi i personelit shités, shérbimi i siguruar né pikén
e shitjes, njé numér i caktuar i produktit t& shitur etj. Zbatimi i njé kriteri té tillé nuk
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kufizon né ményré té drejtpérdrejté numrin e tregtaréve. Shpérndarja e pérzgjedhur
e pastér cilésore pér mungesé té efekteve anti konkurruese, pérgjithésisht
konsiderohet jashté fushés sé zbatimit té nenit 4, vetém nése pérmbushen tre
kushte.

> Sé pari, natyra e produktit né fjalé, duke pasur parasysh natyrén e produktit
pérkatés, mund té kérkojé njé sistem shpérndarje té pérzgjedhur, né kuptimin
gé njé sistem i tillé mund té pérbéjé njé kérkesé té ligjshme pér té ruajtur
cilésiné dhe pérdorimin e vet produkiit.

> Seé dyti, rishitésit mund té zgjidhen mbi bazén e njé kriteri objektiv té natyrés
cilésore, qé pércaktohet né ményré té njétrajtshme pér té gjithé rishitésit
potencialé dhe nuk zbatohet né ményré diskriminuese.

> Sé treti, kriteret e pércaktuara nuk mund té shkojné pértej asaj cka éshté e
nevojshme. Shpérndarja selektive sasiore shton kritere té tjera pér
seleksionim, gé kufizojné né ményré té drejtpérdrejté numrin e tregtaréve té
mundshém, pér shembull, duke kérkuar shitjet minimale ose maksimale,
fiksimin e numrit té tregtaréve etj.

181. Shpérndarja pérzgjedhése, cilésore ose sasiore pérjashtohen pér pjesén e tregut
mbi 30%, edhe sikur té jeté e kombinuar me kufizime té tjera vertikale gé nuk jané té
réndésishme, té tilla si njé shpérndarje jo-konkurruese ose njé shpérndarjes
ekskluzive, gé siguron se shitja aktive nga shpérndarés té autorizuar tek njéri — tjetri
dhe tek pérdoruesit e fundit nuk éshté kufizuar. Kur natyra e produktit nuk kérkon
shpérndarjen e pérzgjedhur, njé sistem i tillé shpérndarje zakonisht nuk sjell
eficiencé té ploté, duke rritur efektet pér kundérbalancimin e njé uljeje té ndjeshme
brenda markés. Néqoftése ndodhin efekte antikonkurruese té dukshme, pérfitimet
pér pérjashtim, té parashikuara né ligj, ka mundési té prapsohen.

182. Né& vlerésimin e efekteve anti konkurruese té mundshme konsiderohet shumé i
réndésishém pozicioni i tregut té ofruesit dhe i konkurrentéve té tij, duke gqéné se
humbja e konkurrencés brenda markés mund té jeté problematike vetém né rastin
kur konkurrrenca ndérmjet markave éshté kufizuar. Sa mé i forté éshté pozicioni i
ofruesit, ag mé problematike é&shté edhe humbja e konkurrencés brenda markés.
Njé faktor tjetér i réndésishém éshté prania e numrit té rrjeteve té shpérndarjes
pérzgjedhése né té njéjtin treg. Né rastin kur shpérndarja e pérzgjedhur zbatohet
vetém nga njé ofrues né treg qé nuk éshté njé ndérmarrje dominuese, ajo nuk krijon
efekte negative neto, me kusht gé mallrat e kontraktuara qé kané lidhje me natyrén
e tyre kérkojné pérdorimin e njé sistemi shpérndarjeje té pérzgjedhur dhe gé kushti i
kriterit pérzgjedhés té zbatuar éshté i nevojshém pér té siguruar shpérndarje
eficente t& mallrave né fjalé.

183. Pozicioni i konkurrentéve mund té keté njé domethénie té dyfishté dhe té luajé

njé rol té té vecanté né rastin e efektit grumbullues. Konkurrenté té forté do té thoté
gé zvogélimi i konkurrencés brenda markés tejkalohet lehtésisht nga konkurrenca e
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mjaftueshme ndérmjet markave. Kur shumica e ofruesve kryesoré zbatojné
shpérndarjen pérzgjedhése, atéhere do té keté njé humbje té ndjeshme té
konkurrencés brenda markés dhe pérjashtimin e mundshém té disa llgj
shpérndarésish, ashtu si dhe njé rritje té riskut pér bashkérendim ndérmjet ofruesve
mé té médhenj. Duke u nisur nga kufizimi mbi shitjet ndaj tregtaréve té paautorizuar
né shpérndarjen pérzgjedhése, rreziku i pérjashtimit t& shpérndarésve mé eficent
éshté mé i madh né shpérndarjen pérzgjedhése se sa né shpérndarjen ekskluzive.
Kjo i jep sistemeve té shpérndarjes pérzgjedhése njé karakter t& mbyllur, duke e
béré té pamundur pérfitimin e ofertés nga tregtarét e paautorizuar, duke e béré
shpérndarjen e pérzgjedhur vecanérisht mé té kérkuar, né shmangien e presionit
nga zbritésit e ¢gmimit né marxhinat e prodhuesve, ashtu si dhe né marxhinat e
tregtaréve té autorizuar.

184. Kur pérjashtimi zbatohet pér rrjetet individuale té€ shpérndarjes sé pérzgjedhur,
mos zbatimi i tj mund té merret parasysh né rastin e efekteve grumbulluese.
Megjithaté, njé problem i efektit grumbullues, nuk ka mundési té shfaget kur pjesa e
tregut t&€ mbuluar nga shpérndarja pérzgjedhése éshté nén 50%. Kjo ndodh edhe
né rastin kur raporti i mbulimit té tregut kalon 50%, por pjesa e bashkuar e tregut té
5 ofruesve mé té médhenj (CR5) éshté nén 50%. Kur raporti i pérgendrimit (CR5)
dhe pjesa e tregut e mbuluar nga shpérndarja pérzgjedhése i kalon 50%, vlerésimi
mund té varet né ¢do rast nése 5 ofruesit mé té médhenj zbatojné shpérndarjen
pérzgjedhése. Sa mé i forté té jeté pozicioni i konkurrentéve gé nuk zbatojné
shpérndarjen pérzgjedhése, ag mé pak é&shté i mundshém pérjashtimi i
shpérndarésve té tjeré. Nése 5 ofruesit mé té médhenj zbatojné shpérndarjen
pérzgjedhése, problemet e konkurrencés mund té shfagen né vecanti né lidhje me
ato marréveshje qé zbatojné kriterin e pérzgjedhjes sasiore. duke kufizuar né
ményré té drejtpérdrejté numrin e tregtaréve té autorizuar.

185. “Pengesat e hyrjes” né rastin e pérjashtimit nga tregu té tregtaréve té pa
autorizuar, duke qéné se shpérndarja pérzgjedhése zakonisht zbatohet nga
prodhuesit e produkteve té markés, pérgjithésisht, duhet kohé dhe investime té
konsiderueshme, pér shitésit me pakicé té pérjashtuar gé té hedhin né treg markat e
tyre ose té fitojné oferta konkurruese diku tjetér.

186. “Fuqia blerése” mund té rrisé riskun e marréveshjeve té fshehta ndérmjet
tregtaréve dhe pér rrjedhim té ndryshojé analizén e efekteve anti konkurruese té
mundshme té shpérndarjes pérzgjedhése. Pérjashtimi nga tregu i shitésve me
pakicé mé eficienté vecanérisht mund té rezultojé kur njé organizaté e forté tregtare
vendos kriterin e pérzgjedhjes mbi ofruesit me géllim kufizimin e shpérndarjes né
favor té anétaréve té sa,.

187. Pérjashtimi i ofruesve mé té médhenj, nuk éshté problem pér ag kohé sa ofruesit
e tjeré mund té pérdorin té njéjtét shpérndarés, dmth pér aq kohé sa sistemi i
shpérndarjes pérzgjedhése nuk éshté i kombinuar me markén e vetme. Né rastin e
njé rrjeti t& déndur té shpérndarésve té autorizuar ose né rastin e efektit
grumbullues, kombinimi i shpérndarjes sé pérzgjedhur dhe njé detyrimi jo
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konkurrues mund té paragesin njé rrezik té pérjashtimit té ofruesve té tjeré. Né kété
rast, zbatohen parimet e paraqgitura mé sipér pér markén e vetme. Atje ku
shpérndarja pérzgjedhése nuk éshté kombinuar me njé detyrim jo konkurrues,
pérjashtimi nga tregu i ofruesve konkurrenté éshté njé problem, nése ofruesit
kryesoré zbatojné jo vetém kriterin e pérzgjedhjes cilésore té pastér, por vendosin
mbi tregtarét e tyre disa detyrime shtesé té tilla si: detyrimi pér té rezervuar njé
hapésiré paraprake pér produktet e tyre ose me kusht qé shitjet e produkteve té tyre
nga tregtarét té arrijné pérgindjen minimale té xhiros totale té tregtarit. Njé problem i
tillé éshté i pamundur té shfaget nése pjesa e tregut e mbuluar nga shpérndarja
pérzgjedhése éshté nén 50% ose kur ky raport i mbulimit té tregut tejkalon kété kufi
nése pjesa e tregut té pesé ofruesve mé té médhenj éshté nén 50%.

188. “Maturimi i tregut” éshté i réndésishém, pasi humbja e konkurrencés brenda
markés dhe pérjashtimi i mundshém i ofruesve ose tregtaréve mund té jeté njé
problem serioz né njé treg té maturuar, por éshté mé pak i pérshtatshtém né njé treg
me kérkesé né rritje, ndryshim teknologjie dhe ndryshim té pozicionit né treg.

Shémbull i shpérndarjes pérzgjedhése sasiore: Né& njé treg me konsumatoré té qéndrueshém,
udhéhegési i tregut (marka A), me njé pjesé tregu prej 35% i shet produktet e veta népérmijet njé rrjeti
shpérndarés té pérzgjedhur, konsumatoréve té fundit. Lidhur me kété, ekzistojné disa kritere pér
pranimin né rriet: dygani duhet té punésojé staf té trainuar dhe té sigurojé shérbime para — shitjes,
duhet té keté né dygan njé hapésiré té specializuar gé i kushtohet shitjeve té produktit, produkte té
ngjashme té teknologjisé sé larté dhe gjithashtu dyqganit i kérkohet té shesé njé numér té madh té
modeleve té ofruesit dhe ti paragesé ato né njé ményré térheqése. P&r mé tepér, numri i shitésve me
pakicé té pranuar né rrjet, éshté i kufizuar né ményré té drejtpérdrejté népérmjet caktimit t& njé numri
maksimal té shitésve me pakicé pér frymé né ¢do rreth ose zoné urbane. Prodhuesi A ka 6 konkurrenté
né kété treg. Konkurrentét e tij mé t& médhenj B, C dhe D kané respektivisht 25, 15 dhe 10 % pjesé té
tregut, ndérsa prodhuesit e tjeré kané pjesé tregu mé té vogél. Prodhuesi A éshté i vetmi gé pérdor
shpérndarjen pérzgjedhése. Shpérndarésit pérzgjedhés té markés A gjithmojné tregtojné pak marka
konkurruese. Megjithaté, markat konkurruese shiten gjérésisht né dygane gé nuk jané anétaré té rrjetit
té shpérndarjes pérzgjedhése té A-sé. Kanalet e shpérndarjes jané té ndryshme: P.sh, markat B dhe C
shiten né pjesén mé té madhe té dyganeve té pérzgjedhur nga A-ja, por edhe né dyqgane té tjera gé
sigurojné njé shérbim cilésor té larté dhe né supermarkete. Marka D shitet kryesisht né dygane me
nivel shérbimi té larté. Teknologjia éshté duke u zhvilluar me shpejtési né kété treg dhe ofruesit
kryesoré ruajné njé imazh té forté cilésor pér produktet e tyre népérmjet reklamés. Né kété treg, raporti
i mbulimit t& shpérndarjes sé pérzgjedhur éshté 35%. Konkurrenca ndérmjet markave nuk preket né
ményré té drejtpérdrejté nga sistemi shpérndarjes sé pérzgjedhur té A-sé. Konkurrenca brenda markés
mund té zvogélohet pér markén A, por konsumatorét kané té drejtén e hyrjes né shérbime mé pak
cilésore / ¢cmime té ulta té ofruara nga shitésit me pakicé pér markat B dhe C, té cilat kané imazh
cilésie té krahasueshém me markén A. Pér mé tepér, e drejta e hyrjes sé shitésve me pakicé pér
shérbim té larté pér marka té tjera nuk pérjashtohet, pérderisa nuk ka kufizim mbi kapacitetin e
shpérndarésve pérzgjedhés pér té shitur markat konkurruese, si dhe kufizime sasiore lidhur me numrin
e shitésve me pakicé pér markén A, duke i [Ené té liré shitésit e tjeré me pakicé té shérbimeve té
cilésisé sé larté té shpérndajné markat konkurruese. Né kété rast, nga piképamja e kérkesave dhe
eficiencave té shérbimit gé ka mundési té sigurohen dhe nga efektet kufizuese té konkurrencés
brenda markés, kushtet pér pérjashtimin e rrjetit té shpérrndarjes sé pérzgjedhur té A-sé ka mundési té
plotésohet.
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Shémbulli i shpérndarjes pérzgjedhése me efekte grumbulluese: Né njé treg me artikuj sportivé té
vecanté ka 7 prodhues, ku secili zotéron njé pjesé tregu respektive: 25%, 20%, 15%, 15%, 10%, 8%,
dhe 7%. Pesé prodhuesit mé té médhenj shpérndajné produktet e tyre népérmjet shpérndarjes
pérzgjedhése sasiore, gé té con né mbulimin e 85 %, té kétij sistemi, ndérsa dy mé té vegjélit pérdorin
forma té ndryshme té sistemit té shpérndarjes. Kriteret pér hyrjen né rrjetet e shpérndarjes
pérzgjedhése jané té njéjta pér té gjithé prodhuesit: dyganeve u kérkohet té kené personel té trainuar
dhe té sigurojné shérbime para shitjes, té kené né dygan njé hapésiré té specializuar minimalisht té
domosdoshme pér shitjen e kétyre artikujve. Dyganit i kérkohet té shesé njé numér té madh té markés
né fjalé dhe ta paragesé artikullin né njé ményré térheqése; dygani mund té lokalizohet né njé rrugé
tregtare dhe ky lloj artikulli mund té pérfaqésojé té paktén 30% té xhiros totale té dyqanit. | njéjti tregtar
caktohet si shpérndarés pérzgjedhés pér té 5-t€ markat. Dy markat e tjera, té cilat nuk i nénéshtrohen
formés sé shpérndarjes pérzgjedhése, zakonisht shiten népérmjet shitésave me pakicé mé pak té
specializuar dhe me nivel mé té ulét shérbimi. Tregu éshté i géndrueshém si nga ana e ofertés ashtu
edhe nga ana e kérkesés dhe ekziston njé imazh i forté i markés dhe diferencim i produktit. Pesé
kryesuesit e tregut kané imazh té forté t€ markés, té cilin e kané arritur népérmjet reklamave dhe
sponsorizimeve, ndérsa dy prodhuesit mé té vegjél kané njé strategji pér produkte mé té lira, dhe njé
imazh mé té ulét t& markés.Né kété treg, né pérgjithési ndalohet hyrja e zbritésve té ¢mimit pér 5
markat kryesuese. Né fakt, kérkesa gé ky lloj i produktit pérfagéson té paktén 30% té veprimtarisé sé
tregtaréve dhe kriteret pér prezantimin e shérbimeve té parashitjes pérjashtojné pjesén mé té madhe té
zbritésve té ¢cmimeve nga rrjeti i tregtaréve té autorizuar. Pér pasojé, konsumatorét nuk kané zgjidhje
tjetér, pérvec se té blejné 5 markat kryesuese té tregut né dygane me nivel té larté shérbimi / ¢mim té
larté. Kjo té con né zvogélimin e konkurrencés ndérmjet markés pér pesé markat kryesuese. Fakti gé
dy markat mé té vogla mund té blihen né dygane me shérbim cilésor mé té ulét / gmim mé té ulét nuk
kompeson kété, sepse imazhi i markés sé pesé kryesuesve té tregut é€shté shumé mé i forté.
Konkurrenca ndérmjet markés éshté e kufizuar népérmijet shpérndarjes sé shuméfishté. Megjithaté,
ekzistojné disa shkallé té konkurrencés brenda markés dhe numri i shitésve me pakicé nuk éshté i
kufizuar né ményré té drejtpérdrejté; kriteret pér pranim jané mijaft strikte pér té cuar tek njé numeér i
vogél shitésish me pakicé pér pesé markat kryesuese né cdo territor.

189. Eficensat e shogéruara me kéto sisteme shpérndarése té pérzgjedhura jané té
ulta: produkti nuk éshté shumé kompleks dhe nuk justifikon njé shérbim té larté dhe
té vecanté. Derisa prodhuesit mund té provojné gé ekzistojné eficienca té qarta
lidhur me rrjetin e tyre té shpérndarjes pérzgjedhése, ka mundési gé pérjashtimi té
prapsohet, pér shkak té efekteve té tyre grumbullues gé c¢ojné né zgjedhje mé té
vogél dhe ¢mime mé té larta pér konsumatorét.

2.5. Franshiza

190. Marréveshja e franshizés pérmban licensén e té drejtave té pronésisé
intelektuale, né ményré té vecanté ato gé lidhen me markat tregtare ose shenjat dhe
njohurité pér pérdorimin dhe shpérndarjen e produkteve. Pérvec licencés té DPI,
franshiz-dhénési zakonisht i siguron franshiz-marrésit asistencé teknike gjaté
kohézgjatjes sé marréveshjes. Licenca dhe asistenca jané pérbérés integral né njé
marréveshje franshize. Franshiz-dhénésit zakonisht i paguhet njé ¢mim nga
franshiz-marrési pér pérdorimin e metodave té vecanta té bisnesit. Kjo marréveshje i
jep mundési franshiz-dhénésit qé té krijojé, me investime té vogla njé rrjet uniform
pér shpérndarjen e produkteve té tij. Né vazhdim té klauzolés sé metodés sé
bisnesit, marréveshjet e franshizés zakonisht pérmbajné njé kombinim té kufizimeve
vertikale té ndryshme, qé i pérkasin produkteve té shpérndara, né vecanti
shpérndarjes pérzgjedhése dhe/ose shpérndarjes jo konkurruese, ose shpérndarjes
ekskluzive dhe/ose forma mé té buta té kétyre kufizimeve.
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Shembuj té marréveshjes sé franshizés: Njé prodhues ka futur nj¢ ményré té re pér shitien e
karameleve né té ashtéquajturat Eémbéltore, ku karamelet mund té ngjyrosen né varési té kérkesés sé
konsumatorit. Prodhuesi i karameleve ka krijuar edhe makinén pér ngjyrosjen e karameleve, si dhe
prodhon edhe Iéngjet ngjyruese. Cilésia dhe freskia e léngut éshté e njé réndésie jetésore pér
prodhimin e karameleve cilésore. Prodhuesi éshté i sukseshém me karamelet e tij népérmjet shitésve
té tij me pakicé né treg, gé ushtrojné veprimtariné e tyre nén té njéjtin emér tregtar dhe me té njéjtin
imazh (stili i shtrirjes sé dyganeve, reklama e zakonshme etj). Me géllim zgjerimin e shitjeve, prodhuesi
fillon zbatimin e sistemit té franshizés. Franshiz-marrésit jané té detyruar té blejné karamele, léngun
dhe makinén ngjyrosése nga ky prodhues, té kené té njéjtin imazh dhe té ushtrojné veprimtariné e tyre
nén té njéjtin emér tregtar, té€ paguajné masén e pércaktuar té shpenzimeve (kuoté) té franshizés, té
kontribuojné pér reklamat e pérbashkéta dhe té sigurojné konfidencialitetin e manualit operues té
pérgatitur nga franshiz-dhénési. Né vazhdim, franshiz-marrésit lejohen té shesin vetém né ato
ambjente té pranuara né kontratén e franshizés. Gjithashtu, franshiz-dhénési lejon tu shesi
pérdoruesve final ose franshiz-marréséve té tjeré vetém kété lloj karamelesh dhe jo karamele té tjera.
Franshiz-dhénési éshté i detyruar té mos caktojé asnjé franshiz-marrés tjetér dhe as té mos ushtrojé
veprimtari té tijén né njé treg té shities me pakicé brenda njé territori t€ pércaktuar né kontraté.
Gjithashtu, franshiz-dhénési éshté i detyruar gé té pérditésojé dhe té zhvilloj¢ mé tej produktet e tij, té
ardhmen e biznesit dhe manualin e zbatimit operues, duke i béré kéto pérmirésime té disponueshme
pér té gjithé shitésit me pakicé franshiz-marrés. Marréveshjet e franshizés kané njé kohé zgjatje deri né
10 vjet. Shitésit me pakicé té karameleve i blejné karamelet e tyre né njé treg kombétar, ose nga
prodhues kombétaré qé plotésojné shijet kombétare, ose nga shités me shumicé té cilét i importojné
karamelet nga prodhues té huaj, pérvec shitjes sé produkteve nga prodhues kombétare. Né kété treg
produktet e franshiz-dhénésit konkurrojné me markat e tjera té karameleve. Franshiz-dhénési ka 30%
té pjesés sé tregut, pér karamelet e shitura né tregun e shitésve me pakicé. Konkurrenca vjen nga njé
numér markash kombétare dhe ndérkombétare, nganjéheré té prodhuara nga shogéri me njé gamé té
gjéré ushgimesh. Ka shumé pika t¢ mundshme té shitjes sé karameleve si dyganet e duhanshitésve,
ushgimore té shitésve me pakicé, kafeneté dhe dyganet e specializuara té karameleve. Né tregun e
makinave pér ngjyrosjen e ushgimit, pjesa e tregut té franshiz-dhénésit éshté nén 10%.

191. Shumé nga detyrimet e pérmbajtura né marréveshjen e franshizés, mund té
vlerésohen si té domosdoshme pér mbrojtjen e sé drejtés sé pronésisé intelektuale
ose té mbajtjes sé identitetit apo reputacionit t& zakonshém té rrjetit té franshizés gé
nuk pérfshihen né fushén e zbatimit té nenit 4 té ligjit. Kufizimet né shitje (kontratat
gé lidhen me territorin dhe shpérndarja pérzgjedhése) i sigurojné njé nxitje franshiz-
marrésit qé té investojé pér makinat ngjyrosése dhe konceptin e franshizés dhe
nése nuk éshté e nevojshme pér té investuar pér kété, té paktén ndihmon pér té
mbajtur identitetin e zakonshém, duke kompensuar késhtu humbjen e konkurrencés
brenda markés. Klauzola jo konkurruese qé pérjashton markat e tjera té karameleve
nga dyganet pér ag kohé sa zgjat marréveshja, e lejon franshiz-dhénésin té ruajé
uniformitetitn e tregjeve dhe té ndalojé konkurrentét gé té pérfitojné nga emri i tij
tregtar. Kjo nuk sjell ndonjé pérjashtim serioz nga piképamja e numrit té madh té
tregjeve potencialé té disponueshém pér prodhuesit e tjeré té karameleve.
Marréveshjet e franshizés té kétij franshiz-dhénési mund té pérmbushin kushtet pér
pérjashtim .
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2.6. Oferta ekskluzive

192. Oferta ekskluzive éshté forma ekstreme e shpérndarjes sé kufizuar, pér aq sa i
takon kufirit pér numrin e blerésve. Rreziku kryesor i konkurrecés sé ofertés
ekskluzive éshté pérjashtimi i blerésve té tjeré. Pjesa e tregut té blerésit né tregun e
blerjes sé rrjedhés sé sipérme éshté njé element i réndésishém né vlerésimin e
aftésisé sé blerésit pér “té imponuar” ofertén ekskluzive, e cila pérjashton blerésit e
tieré nga hyrja né oferta. Réndésia e blerésit né tregun e rrjedhés sé poshtme éshté
faktor gé pércakton nése mund té shfaget njé problem konkurrence. Nése blerési
nuk ka fuqgi tregu né tregjet e rrjedhés sé poshtme, atéhere nuk mund té priten
efekte negative t& ndjeshme pér konsumatorét. Efektet negative mund té priten, kur
pjesa e tregut té blerésit né tregun e rrjedhés sé poshtme té ofertés, si dhe né
tregun e blerjes sé rrjedhés sé sipérme tejkalon kufirin 30%. Gjithashtu efekte
negative priten edhe pér rastet kur pjesa e tregut té blerésit né tregun e rrjedhés sé
sipérme nuk e tejkalon kufirin 30%, si dhe kur pjesa e tregut té blerésit né tregun e tij
té rrjedhés sé poshtme tejkalon 30%. Né raste té tilla, mund té kérkohet prapsimi
nga pérjashtimi.

193. Nuk éshté i réndésishém vetém pozicioni né treg i blerésit né tregun e rrjedhés
sé poshtme dhe né tregun e rrjedhés sé sipérme, por edhe shtrirja dhe kohézgjatja
ku dhe pér té cilén ai zbaton njé detyrim té ofertés ekskluzive. Sa mé e madhe té
jeté pjesa e lidhur e ofertés dhe sa mé e gjaté kohézgjatja e ofertés ekskluzive, aq
mé domethénés ka mundési té jeté pérjashtimi. Marréveshjet e ofertés ekskluzive
mé té shkurtra se pesé vjet té béra nga shogéri jo-dominuese zakonisht kérkojné njé
balancim té efekteve pro dhe anti konkuruese, ndérsa, pér shumé tipe investimesh,
marréveshjet gé zgjasin mé shumé se pesé vjet jané konsideruar jo té nevojshme
pér té arritur eficencat e pretenduara, ose eficencat nuk jané té mjaftueshme gé té
tejkalojné efektin e pérjashtimit t¢ marréveshjeve té tilla afatgjata t& ofertés
ekskluzive.

Shembull i ofertés ekskluzive: Né njé treg, pér njé lloj t& caktuar pérbérésish (tregu i produktit té
ndérmjetém), ofruesi A bie dakort me blerésin B gé té zhvillojné njé version t& ndryshém té pérbérésit.
Ofruesi A do ofrojé njohurité e tij dhe njé investim té konsiderueshém né makina té reja, ndérsa blerési
B do ofrojé specifikimet e duhura. B-sé do ti duhet té béjé investime té konsiderueshme lidhur me
pérbérésin e ri. Eshté pranuar gqé A-ja do ti ofrojé produktin e ri gé nga data e daljes né treg pér heré té
paré, vetém blerésit B pér njé periudhé 5-vjecare. B-ja éshté i detyruar té blejé produktin e ri vetém nga
A-ja pér té njéjtén periudhé prej 5 vjetésh. Sé bashku A-ja dhe B-ja mund té vazhdojné té shesin dhe té
blejné respektivisht versione té tjera té pérbérésve né njé vend tjetér. Pjesa e tregut gé zotéron
blerési B né tregun e rriedhés sé poshtme pér pérbérésin dhe né tregun e riedhés sé sipérme pér
produktin pérfundimtar éshté 40%. Pjesa e tregut té ofruesit t& pérbérésit éshté 35%. Ekzistojné dhe dy
ofrues té tjeré té pérbérésit gé zotérojné rreth 20% - 25% té tregut. Ndérsa pjesa tjetér zotérohet nga
njé numér ofruesish té vegjél. Nisur nga investimet e konsiderueshme, si dhe duke pasur parasysh
eficiencat dhe efektin e kufizuar té pérjashtimit, marréveshja ka mundési té pérmbushé kushtet pér
pérjashtim. Blerés té tjeré jané pérjashtuar nga njé version i vecanté i njé produkti té& njé ofruesi me
35% té pjesés sé tregut dhe ka ofrues té tjeré té pérbérésit gé mund té zhvillojné produkte té reja té
ngjashme. Pérjashtimi i pjesés sé kérkesés sé blerésit B ndaj ofruesve té tjeré éshté kufizuar né
maksimumin prej 40% té tregut.
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194. Oferta ekskluzive éshté bazuar né njé detyrim té drejtpérdrejté ose té térthorté gé
e bén ofruesin té shesé vetém tek njé blerés. Detyrimi sasior mbi ofruesit éshté
bazuar né nxitésit e pranuar midis ofruesit dhe blerésit, gé e béjné té parin té
pérgéndrojé shitjet e tij kryesisht né njé blerés. Detyrimi sasior mbi ofruesin mund té
keté efekte té ngjashme por mé lehtésuese sesa oferta ekskluzive. Vierésimi i
detyrimit sasior do té varet nga shkalla e pérjashtimit té blerésve té tjeré né tregun e
rrjedhjes sé sipérme.

2.7. Shitja e Lidhur

195. Shitja e Lidhur ekziston kur ofruesi kushtézon shitjen e njé produkti, ndaj blerjes
té njé produkti tjetér té dallueshém nga ofruesi ose nga dikush i pércaktuar nga ky i
fundit. Produkti i paré referohet si produkti lidhés dhe produkti i dyté referohet si
produkti i lidhur. Né qofté se lidhja nuk éshté e justifikuar objektivisht nga natyra e
produkteve ose pérdorimi tregtar, praktika té tilla mund té pérbé&jné njé abuzim né
kuptim té€ nenit 9 té ligjit. Neni 4 i ligjit mund té€ zbatohet ndaj marréveshjeve
horizontale ose praktikave té bashkérenduara midis ofruesve konkurrues, té cilét
kushtézojné shitjen e njé produkti mbi blerjen e njé produkti tjetér té dallueshém.
Lidhja gjithashtu mund té pérbéjé njé kufizim vertikal sipas kuptimit t& nenit 4 té ligjit,
kur ai con né njé tip marke té vetme té detyrimit pér produktin e lidhur.

196. Cfaré kuptojmé me produkt té dallueshém? Dy produkte jané té dallueshém né
gofté se né mungesé té lidhjes nga perspektiva e blerésit, produktet jané bleré nga
ata, né dy tregje t& ndryshém®. Shpesh kombinimet jané kthyer né praktika té
pranuara sepse natyra e produktit e bén teknikisht té véshtiré gé té ofrohet njé
produkt pa ofrimin e njé produkti tjetér.

197. N& konkurrencé, efekti kryesor negativ i lidhjes éshté pérjashtimi i mundshém né
treg i produktit té lidhur. Lidhja nénkupton se egziston té paktén njé formé e detyrimit
sasior mbi blerésin pérsa i pérket produktit té lidhur. Detyrimi jo-konkurues i pranuar,
pérsa i pérket produktit té lidhur, rrit efektin e mundshém té pérjashtimit né treg té
kétij produkti. Lidhja mund té ¢cojé né ¢mime mbi nivelin konkurrues, vecanérisht né
3 situata.

> Sé pari, kur produkti i lidhur dhe ai gé lidhet jané pjesérisht té zévendésueshém
pér blerésin.

> Sé dyti, kur lidhja lejon diskriminimin né ¢mime né bazé té pérdorimit gé klienti i
bén produktit lidhés, pér shembull lidhja e bojés rezervé me shitjen e fotokopjes.

> Seé treti, kur né rastin e kontratave afat-gjata ose né rastin e pas-tregjeve me
pajisje origjinale me njé kohé té gjaté zévendésueshmérie, béhet e véshtiré pér
klientét té llogarisin pasojat e lidhjes.

198. Sé fundmi, lidhja gjithashtu mund té cojé né pengesa mé té larta hyrjeje né
tregun e produktit t& lidhur dhe né até té produktit lidhés.

® p.sh., kur klientét duan té blejné képucé me lidhése, prodhuesit e képucéve ofrojné képucé me lidhése.
Shitja e képucéve me lidhése nuk éshté njé praktiké e lidhur
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199. Shitjet e lidhura pérjashtohen, kur pjesa e tregut té ofruesit né té dy tregjet, si né
tregun e produktit lidhés, ashtu edhe né tregun e produkteve té lidhura nuk i kalon
30%. Ajo mund té jeté e kombinuar me kufizime vertikale té tjera jo shumé té rénda
té tilla si; detyrimi jo-konkurrues ose detyrimi sasior né lidhje me produktin e lidhur
ose blerjen ekskluzive.

200. Pér té vlerésuar efektet e mundshme anti-konkuruese né tregun e produktit
lidhés, do té merren parasysh:

> pozicioni né tregut i ofruesit

> pozicioni né tregut i konkurrentéve

> fuqgia blerése

> efekti i gmimeve mbi nivelin konkurrues

201. Pozicioni né treg i ofruesit ka shumé réndési. Né pérgjithési, kjo formé e
marréveshjes (pér shitien e lidhur) éshté vendosur mbi ofruesin. Réndésia e
pozicionit té ofruesit né tregun e produktit lidhés éshté arsyeja kryesore, pse njé
blerés mund té hasé véshtirési pér té refuzuar detyrimin e shitjes té lidhur.

202. Pér té vlerésuar fuqiné e tregut té ofruesit, éshté i réndésishém pozicioni né
treg i konkurentéve té tij né tregun e produktit lidhés. Pér sa kohé qé
konkurruesit e tij jané té shumté né numér dhe té fugishém nuk mund té priten
efekte anti-konkuruese, meqé blerésit kané alternativa té mjaftueshme pér té bleré
produktin lidhés pa produktin e lidhur, vetém nése ofrues té tjeré zbatojné shitje té
lidhura té ngjashme. Vec késaj, pér té pércaktuar pozicionin né treg té ofruesit,
pengesat e hyrjes né tregun e produktit lidhés merren né konsideraté. Shitja e lidhur
e kombinuar me njé detyrim jo-konkurues pérsa i pérket produktit lidhés, forcon né
ményré té konsiderueshme pozicionin e ofruesit.

203. Fugia blerése konsiderohet e pérshtatshme, duke qéné se blerésit e
réndésishém nuk do té jené té detyruar té pranojné lehté shitjen e lidhur, pa siguruar
té paktén njé pjesé té eficencave té€ mundshme. Shitja e lidhur, e cila nuk bazohet
né eficiencé éshté kryesisht njé rrezik, ku blerésit nuk kané fuqgi blerése
domethénése.

204. Kur ka efekte antikonkuruese té dukshme, céshtja e njé pérjashtimi té
mundshém shfaget pér aq kohé sa ndérmarrja nuk ka pozité dominuese. Detyrimet
e shitjes sé lidhur mund té ndihmojné pér té dhéné eficenca, gé shfagen nga
prodhimi i pérbashkét ose shpérndarja e pérbashkét. Kur produkti i lidhur nuk éshté
prodhuar nga ofruesi, njé eficencé mund té shfaget nga ofruesi gé blen sasi té
médha té produktit té lidhur. Q& shitja e lidhur té jeté e pérjashtueshme duhet té
tregohet gé té paktén njé pjesé e kétyre zvogélimeve té kostos kané kaluar tek
konsumatori. Normalisht, shitja e lidhur nuk pérjashtohet kur shitési me pakicé éshté
I afté té sigurojé mbi baza té rregullta oferta té produkteve té njéjta ose ekuivalente,
né kushte té njéjta ose mé té mira sesa ato té ofruara nga ofruesi, qé zbaton
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praktikén e shitjes sé lidhur. Njé eficencé tjetér mund té egzistojé kur shitja e lidhur
ndihmon pér té siguruar njé standartizim té caktuar uniformiteti dhe cilésie.
Megjithaté, duhet té tregohet se efektet pozitive nuk mund té realizohen njésoj né
ményré eficiente, duke i kérkuar blerésit té pérdoré ose té rishesé produktet gé
plotésojné standartet minimale té cilésisé, pa i kérkuar blerésit t'i blejé kéto nga
ofruesi, ose dikush i pércaktuar nga ky i fundit. Kérkesat gé lidhen me standartet
minimale té cilésisé, normalisht nuk do té pérfshihen né fushén e zbatimit té nenit 4
té ligjit.

205. Efekti i gmimeve mbi nivelin konkurrues éshté konsideruar né vetvete si efekt
anti-konkurrues. Efekti i pérjashtimit varet nga pérgindjet e shitjeve té lidhura té
totalit té shitjeve té produkteve té lidhura né treg. Né c¢éshtjen se cfaré mund té
konsiderohet pérjashtim i dukshém sipas nenit 4 té ligjit mund té zbatohet analiza
pér markén e vetme. Mbi pragun 30% té pjesés sé tregut, pérjashtimi i shitjes sé
lidhur nuk éshté i mundshém, vetém nése egzistojné eficenca té qarta qé
transmetohen té paktén pjesérisht te konsumatorét. Pérjashtimi éshté akoma mé
pak i mundéshém kur shitja e lidhur éshté kombinuar me detyrime jo-konkurruese
ose ndaj produktit t& lidhur ose pérsa i pérket produktit lidhés.

206. Cmimet e rekomanduara dhe maksimum té rishitjes: Udhézimi mbulon
praktikat e rekomandimit t& njé ¢mimi rishitjeje tek njé rishités, ose kérkimi nga
rishitési gé té respektojé njé ¢cmim maksimum rishitjeje. Rastet mbi pragun e pjesés
sé tregut dhe pér rastet e prapsimit nga pérjashtimi ky udhézim i parashikon sa mé
poshté:

207. Rreziku i mundshém i konkurrencés sé& c¢mimeve maksimale dhe té
rekomanduara éshté:

= Sé pari ¢mimet maksimum ose té rekomanduara do té jené si piké referimi
pér rishitésit dhe mund té ndigen nga shumica e tyre ose nga té gjithé.

= Sé dyti, ¢cmimet maksimale ose té rekomanduara mund té lehtésojné
bashkérendimin midis ofruesve.

208. Faktori mé i réndésishém pér té vlerésuar efektet e mundshme anti-konkuruese
té ¢cmimeve maksimale ose té rekomanduara té rishitjes, éshté pozita né treg e
ofruesit. Sa mé e forté té jeté kjo pozité, ag mé i madh éshté rreziku gé njé ¢cmim
maksimal ose i rekomanduar i rishitjes té ¢ojé pak a shumé né njé zbatim uniform
nga rishitésit té kétij niveli gmimesh, sepse ata mund ta pérdorin até si piké referimi.
Ata mund ta kené té véshtiré t&¢ shmangen nga ai gé ata e perceptojné si gmimin e
preferuar té rishitjes sé propozuar nga njé ofrues i réndésishém né treg. Né rrethana
té tilla, praktika e vénies té njé ¢mimi maksimal ose té rekomanduar té rishitjes
mund té shkelé nenin 4 té ligjit, né gofté se ¢on né njé nivel uniform té& ¢mimit.

209. Faktori i dyté mé i réndésishém pér vlerésimin e efekteve t¢ mundéshme anti-

konkuruese té praktikave té ¢mimeve maksimale dhe té rekomanduara éshté
pozicionimi né treg i konkurruesve. Vecanérisht né njé situaté oligopoli, praktika e
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pérdorimit ose publikimit t&¢ ¢mimeve maksimale ose té rekomanduara mund té
lehtésojé bashkérendimin midis ofruesve duke shkémbyer informacion mbi nivelin e
preferuar t& ¢mimit dhe duke zvogéluar mundésité e gmimeve mé té ulta té rishitjes.
Praktika e vendosjes sé njé ¢mimi maksimal ose té rekomanduar té rishitjes gé
cojné né efekte té tilla gjithashtu mund té pérbéjné shkelje té nenit 4 té ligjit.
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