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REPUBLIKA E SHQIPERISE
AUTORITETI | KONKURRENCES
-KOMISIONI | KONKURRENCES-

VENDIM
nr. 352, daté 3.03.2015

PER
MIRATIMIN E UDHEZIMIT

“MBI VLERESIMIN E KUFIZIMEVE VERTIKALE *”

Komisioni i Konkurrencés, me pjesémarrjen e:

o Lindita MILO (LATI) Kryetar
o Servete GRUDA Zv/Kryetar
. Kogo BROKA Anétar
o Iva ZAJMI Anétar
o Eduard YPI Anétar

Né mbledhjen e tij té datés 03.03.2015, shqyrtoi ¢éshtjen me:

Objekt: Shqyrtimin e Udhézimit “Mbi vlerésimin e kufizimeve vertikale” né zbatim té Ligjit
nr 9121, daté 28.07.2003 “Pér mbrojtjen e konkurrencés” ( | ndryshuar);

Baza ligjore: Ligji nr 9121, daté 28.07.2003 “Pér mbrojtjen e konkurrencés” (i ndryshuar),
neni 4, dhe 24, shkronja d), dh).

Komisioni i Konkurrencés pas shqyrtimit té Projekt - Udhézimit “Mbi Vlerésimin e
Kufizimeve vertikale’” dhe Relacionit té Sekretarit té Pérgjithshém:

VEREN SE:

1. Né pérmbushje té objektivit pér té plotésuar kuadrin ligjor sekondar dhe pér té
pérditésuar e reflektuar té gjithé eksperiencén dhe praktikat mé té mira té sé drejtés europiane,
Sekretariati ka paraqitur kérkesén pér shfugizimin e Vendimit nr 145, daté 15.04.2010 té
Komisionit t¢ Konkurrencés mbi udhézimit “Mbi vlerésimin e kufizimeve vertikale’” dhe
miratimin e draftit té ripunuar té Udhézimit té ri “Mbi vlerésimin e kufizimeve vertikale’.



2. Qéllimi i1 kétij Udhézimi éshté té pércaktojé parimet e vlerésimit té marréveshjeve
vertikale bazuar né nenin 4 té Ligjit nr. 9121, daté 28.07.2003 “Pér mbrojtjen e konkurrencés”
(i ndryshuar), si dhe té Rregullores “Pér pérjashtimin ne bllok te kategorive te marréveshjeve
vertikale dhe praktikave te bashkérenduara”;

3. Ky Udhézim éshté hartuar, duke pérshtatur dhe pérfaruar Udhézimin e BE-sg;
“Njoftimi i Komisionit “Udhézues mbi kufizimet vertikale” (52010SC0411) /2010/C 130/01);

VENDOSI:

1. Udhézimi “Mbi vlerésimin e marréveshjeve vertikale” miratuar me Vendimin nr 145, daté
15.04.2010 té Komisionit té Konkurrencés, shfugizohet.

2. Té miratojé Udhézimin “Mbi Vlerésimin e Kufizimeve Vertikale’’, sipas tekstit té
bashkélidhur kétij vendimi;

Ky Vendim hyn né fugi menjéheré.

KOMISIONI | KONKURRENCES

Servete GRUDA Kogo BROKA lva ZAJMI Eduard YPI
) ) ) )
Zv/Kryetar Anétar Anétar Anétar

Lindita MILO(LATI)

KRYETAR
Udhézim
“Mbi vlerésimin e kufizimeve vertikale”*
Pérmbajtja Faget
l. HYRJE
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HYRJE

Qéllimi i udhézimit

Ky udhézim ka si géllim té pércaktojé parimet e vlerésimit té marréveshjeve vertikale bazuar
né nenin 4 té Ligjit nr. 9121, daté 28.07.2003 “Pér Mbrojtjen e Konkurrencés” (ndryshuar).

(kétu e mé poshté Ligji) si dhe té Rregullores “Pér Pérjashtimin e marréveshjeve vertikale dhe
praktikave té bashkérenduara (kétu e mé poshté Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok)

Gjaté kétij Udhézimi, analiza kryhet si pér mallrat dhe shérbimet (produktet), edhe pse disa
lloje kufizimesh vertikale pérdoren kryesisht pér shpérndarjen e produkteve. Marréveshjet
vertikale mund té lidhen pér produkte té ndérmjetme dhe pérfundimtare. Nése nuk shprehet
ndryshe, analiza dhe argumentet né kéto Udhézim zbatohen pér té gjitha llojet e produkteve
dhe né té gjitha nivelet e tregtisé. Termat "furnizues” dhe "blerés" pérdoren pér té gjitha
nivelet e tregtisé. Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok dhe ky Udhézim nuk zbatohen pér
marréveshjet né lidhje me konsumatorét pérfundimtar, ku ky i fundit nuk éshté ndérmarrje.

Népérmjet kétij Udhézimi, Autoriteti i Konkurrencés ka pér géllim té ndihmojé ndérmarrjet té
kryejné vetévlerésimin e marréveshjeve vertikale sipas rregullave té konkurrencés sé liré dhe
efektive gé pércakton ligji. Standardet e pércaktuara né kété Udhézim nuk mund té zbatohen
mekanikisht, por duhet té zbatohen duke marré né konsideraté rrethanat specifike té secilit
rast. Cdo rast duhet té vlerésohet né varési té fakteve té veta.

Zbatueshméria e nenit 4 té Ligjit pér marréveshjet vertikale

Neni 4 zbatohet pér marréveshjet vertikale gé mund té kufizojé, pengojé apo deformojé
konkurrencén né treg. Neni 4 ndalon ato marréveshje té cilat dukshém e kufizojné ose
deformojné konkurrencén, ndérsa neni 5/6 i pérjashton ato marréveshje té cilat japin pérfitime
té mjaftueshme duke tejkaluar efektet anti-konkurruese.

Pér shumicén e kufizimeve vertikale, shgetésimet e konkurrencés mund té lindin vetém né
gofté se ka konkurrencé té pamjaftueshme né njé apo mé shumé niveleve té tregtisé, gé do té
thoté, se ka njé shkallé té caktuar té fugisé sé tregut né nivel té furnizuesit apo blerésit ose né
té dyja nivelet. Kufizimet vertikale né pérgjithési jané mé pak té démshme se kufizimet
horizontale dhe jané té afta té sjellin eficence né treg.

Synimi i nenit 4 éshté té sigurojé gé ndérmarrjet nuk e pérdorin marréveshjen pér té kufizuar
konkurrencén né treg né dém té konsumatoréve. Vlerésimi i kufizimeve vertikale éshté
gjithashtu i réndésishém né kontekstin e objektivit mé té gjeré pér té arritur njé treg té
brendshém té integruar. Integrimi i tregut rrit konkurrencén. Ndérmarrjet nuk duhet té
lejohen té rivendosin barrierat, né rastet kur barrierat shtetérore jané hequr me sukses.

MARREVESHJET VERTIKALE QE NUK JANE OBJEKT I NENIT 4 TE LIGJIT
Marréveshjet e réndésisé sé vogél dhe SME-té

a) Marréveshjet gé nuk mund té ndikojné dukshém né treg ose gé nuk kufizojné dukshém

konkurrencén pér nga objekti ose efekti, nuk jané objekt i nenit 4.

b) Né pérputhje me kushtet e pércaktuara né njoftimin e marréveshjeve de minimis né lidhje me

kufizimet hardcore dhe ¢éshtjet me efekt kumulativ, marréveshjet vertikale lidhur ndérmjet
ndérmarrjeve jo-konkurruese pjesé individuale e tregut e té cilave nuk e tejkalon 15% té tregut
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d)

b)

pérkatés, jané konsideruar pérgjithésisht jashté objektit t€ nenit 4. Marréveshjet vertikale té
lidhura nga ndérmarrjet gé kané mé shumé se 15% té tregut, automatikisht jané objekt i nenit 4.
Ka raste kur marréveshjet ndérmjet ndérmarrjeve , edhe pse e tejkalojné pragun prej 15% té
tregut, pérséri mund té mos kené njé efekt té dukshém né treg ose nuk mund té pérbéjné njé
kufizim té ndjeshém té konkurrencés. Marréveshje té tilla duhet té vlerésohen né kontekstin e
tyre ligjor dhe ekonomik.

Sa i pérket kufizimeve hardcore té pérmendura né rregulloren pér marréveshjet me réndési té
vogél de minimis, Neni 4 mund té zbatohet nén pragun 15%, me kusht gé té keté njé efekt té
dukshém né treg dhe mbi konkurrencén.

Autoriteti konsideron se marréveshjet vertikale ndérmjet ndérmarrjeve té vogla dhe té mesme
jané rrallé té afta té ndikojné dukshém né treg ose té sjellin kufizime té konkurrencés, né
kuptim té nenit 4 dhe pér kété arsye né pérgjithési nuk jané objekt i nenit 4 té Ligjit. Né rastet
kur marréveshje té tilla plotésojné kushtet pér zbatimin e nenit 4, Autoriteti normalisht hap
procedurat hetimore kur ndérmarrjet kolektivisht ose individualisht zotérojné njé pozité
dominuese né njé pjesé té konsiderueshme né treg.

Marréveshjet e agjencive
Pérkufizimi i marréveshjeve té agjencive

Agjenti éshté njé person fizik ose juridik qé ka té drejtén e negocimit dhe /ose mbylljes sé
kontratave né emér té njé personi tjetér (Porositési), qofté né emrin e veté agjentit apo dhe né
emér té porositésit (aktori kryesor né treg) , pér:

- Blerjen e produkteve nga porositési, ose
- Shitjen e produkteve té ofruara nga porositési

Faktori gé pércakton marréveshjen e agjencisé pér sa i pérket zbatimit té nenit 4, éshté rreziku
financiar apo tregtar, i krijuar nga agjenti né lidhje me aktivitetet pér té cilat éshté eméruar si
agjent nga porositési. Né kété aspekt nuk éshté e réndésishme pér vlerésim, nése agjenti vepron
pér njé ose disa porosités.

Ekzistojné tre lloje rreziku financiar apo tregtar gé jané té réndésishém pér pércaktimin e
marréveshjeve té agjencisé né kéndvéshtrimin e zbatimit té nenit 4. Sé pari, jané rreziget e
kontratave té vecanta, té cilat lidhen direkt me kontratat e lidhura dhe / ose té negociuar nga
agjenti né emér té porositésit, té tilla si financimi i aksioneve. Sé dyti, jané rreziget gé lidhen
me investime né tregje té vecanta. Ké&to jané investimet e nevojshme né ményré specifike pér
llojin e veprimtarisé pér té cilén agjenti éshté caktuar si i tillé nga porositési, qé éshté e
nevojshme pér té mundésuar agjentin pér té pérfunduar dhe / ose té negociuar kété lloj
kontrate. Investime té tilla jané zakonisht té pakthyeshme (sunk), qé do té thoté se mbi até
fushé té vecganté té aktivitetit, investimet nuk mund té pérdoren pér aktivitete té tjera ose té
shiten (kundrejt humbjeve té konsiderueshme). Sé treti, jané rreziget gé lidhen me aktivitete té



d).

d)

tjera té ndérmarra né té njéjtin treg té produktit, deri né masén gé porositési i kérkon agjentit té
ndérmarré aktivitete té tilla, por jo si njé agjent né emér té porositésit, por pér rrezikun e vet.

Me géllim té zbatimit té nenit 4, marréveshja do té cilésohet si njé marréveshje agjencie, nése
agjenti nuk mbart rreziget né lidhje me kontratat e lidhura dhe / ose té negociuara né emér té
porositésit, né lidhje me investime né tregje té vecanta, pér até fushé té aktivitetit (dhe né lidhje
me aktivitetet e tjera té kérkuara nga porositési gé té ndérmerren né té njéjtin treg té produktit).
Megjithaté, risget gé lidhen me veprimtariné e ofrimit té shérbimeve té agjencisé né pérgjithési,
té tilla si risku i té ardhurave té agjentit pér té gené té varura nga suksesi i investimeve té
agjentit ose investimeve té pérgjithshme né ambiente ose né personel, nuk jané té réndésishme
pér kété vlerésim.

Me qéllim zbatimin e nenit 4, njé marréveshje konsiderohet pérgjithésisht, njé marréveshje
agjencie, ku produktet e blera ose té shitura sipas kontratés nuk i ngarkohen agjentit, ose kur
agjenti nuk i ofron veté shérbimet e kontratés dhe kur ai:

1) nuk kontribuon né shpenzimet gé kané té b&jné me furnizim / blerjen e mallrave ose
shérbimeve té kontratés, duke pérfshiré kostot e transportimit té mallrave. Kjo nuk
pérjashton agjentin nga kryerja e shérbimit té transportit, me kusht gé shpenzimet té jené té
mbuluara nga porositési;

2) nuk mban kosto ose rrezige té veta pér sa i pérket produkteve té kontratés, pérfshiré edhe
koston e financimit dhe humbjes sé aksioneve dhe i rikthen produktet e pa-shitura tek
porositési pa pagesé, vetém nése agjenti éshté pérgjegjés pér gabimet (pér shembull , duke
déshtuar né pérmbushjes e masave té sigurisé pér té shmangur humbjen e aksioneve);

3) nuk ka pérgjegjésiné ndaj paléve té treta pér démet e shkaktuara nga produkti i shitur
(detyrimi ndaj produktit), vetém nése, agjenti éshté pérgjegjés pér gabimet né kété drejtim;

4) nuk ka pérgjegjési pér mospérmbushjen e kontratés nga klientét, me pérjashtim té humbjes
sé komisionit té agjentit, vetém nése agjenti éshté pérgjegjés pér gabimet (pér shembull,
kur déshton né pérmbushjen e masave té sigurisé, apo masave anti-vjedhje ose déshton né
lidhje me denoncimin e vjedhjes tek porositési apo policia, apo pér t’i transmetuar
porositésit gjitha informacionin e disponueshém, né lidhje me besueshmériné financiare té
klientit).

5) nuk éshté i detyruar, drejtpérdrejt ose térthorazi, pér té investuar né promovimin e shitjes, si
kontribut né buxhetet e reklamave té porositésit;

6) nuk bén investime né tregje té vecanta né pajisje, ambiente apo né trajnime personeli, té
tilla si pér shembull: depozitat e magazinimit té karburantit, né rastin e shitjes me pakicé té
karburantit ose software specifik pér té shitur policat e sigurimit, né rastin e agjentéve té
sigurimit, pérvec rasteve kur kéto shpenzime rimbursohen plotésisht nga porositési.

7) nuk ndérmerr aktivitete té tjera brenda té njéjtit treg té produktit té kérkuar nga porositési,
vetém nése kéto aktivitete rimbursohen plotésisht nga porositési.

Kjo listé nuk éshté pérfundimtare. Kur agjenti has né njé ose mé shumé rrezige apo
shpenzime té pérmendura mé lart, marréveshja ndérmjet agjentit dhe porositésit, nuk do té



2.2

kualifikohet si njé marréveshje agjencie. Céshtja e rrezikut duhet té vlerésohet rast-pas-rasti,
dhe né lidhje me realitetin ekonomik té gjendjes né vend, mé shumé sesa me vlerésimin
ligjor. Pér arsye praktike, analiza e riskut mund té fillojé me vlerésimin e rrezigeve té
kontratave té vecanta. Nése rreziget e kontratave té vecanta jané béré nga njé agjent, ajo do té
jeté e mjaftueshme pér té vértetuar se agjenti éshté njé shpérndarés i pavarur. Né té kundértén,
né qofté se agjenti nuk has né rrezige té kontratave té vecanta, atéheré do té jeté e nevojshme
té vazhdohet mé tej me analizén duke vlerésuar rreziget gé lidnen me investime né tregje té
vecanta. Sé fundi, né qofté se agjenti nuk has ndonjé rrezik té kontratave té vecanta dhe
rrezige gé lidhje me investime né tregje té vecanta, duhet té merren parasysh rreziget qé
lidhen me aktivitetet e tjera té nevojshme brenda té njéjtit treg té produktit.

Zbatimi i nenit 4 pér marréveshjet e agjencisé

1. NEé rastin e marréveshjeve té agjencive, funksioni i shitjes ose blerjes nga agjenti éshté pjesé e

aktiviteteve kryesore té porositésit, duke gené se porositési mbart rreziget tregtare dhe
financiare gé lidhen me shitjen dhe blerjen e produkteve té kontratés, té gjitha detyrimet e
vendosura mbi agjentin né lidhje me kontratat e pérfunduara dhe / ose té negociuara né emér té
porositésit jané jashté zbatimit té nenit 4 té ligjit. Detyrimet e méposhtme nga ana e agjentit do
té konsiderohen se jané pjesé e pandaré e marréveshjes sé agjencisé, pasi secila prej tyre lidhet
me aftésiné e porositésit pér té caktuar fushén e veprimtarisé sé agjentit né lidhje me produktet
e kontratés, i cili éshté thelbésor né qofté se porositési do té marré rreziget dhe pér kété arsye
éshté né pozité pér té pércaktuar strategjiné tregtare:

I. kufizimet né territorin né té cilin agjenti mund té shesé kéto produkte;
ii. kufizimet mbi klientét ndaj té ciléve agjenti mund té shesé produktet;
iii. ¢cmimet dhe kushtet né té cilat agjenti duhet té shes apo té blejé produktet.

Pérvec se rregullon kushtet e shitjes ose blerjes sé produkt té kontratés nga ana e agjentit né
emér té porositésit, marréveshjet e agjencive shpesh pérmbajné dispozita qé kané té bé&jné me
marrédhéniet ndérmjet agjentit dhe porositésit. Q€ nga momenti qé agjenti éshté njé
ndérmarrje e ndaré nga porositési, dispozitat té cilat kané té béjné me marrédhéniet ndérmjet
agjentit dhe porositésit mund té jené objekt i nenit 4. Dispozitat né lidhje me marréveshjet
ekskluzive té agjencive né pérgjithési nuk cojné né efekte anti-konkurruese. Megjithaté,
dispozitat e markés sé vetme dhe dispozitat jo konkurruese gé kané té b&jné me konkurrencén e
tregut té brendshém, mund té jeté objekt i Nenin 4, nése ato ¢ojné ose kontribuojné né efektet
pérjashtuese kumulativ/grumbulluese né tregun pérkatés, ku produktet e kontratés shiten ose
blihen. Kéto dispozita mund té pérfitojné nga Rregulloret e Pérjashtimit né Bllok, dhe mund té
jené objekt i pérjashtimit individual té marréveshjeve si¢ pércakton neni 5 i Ligjit.

Njé marréveshje agjencie mund té jeté objekt i nenit 4 té ligjit, edhe né qofté se porositési
mban té gjitha rreziget financiare dhe tregtare, atéheré kur ai mundéson njé marréveshje té
fshehté. Ky pér shembull mund, té jeté rasti kur njé numér i porositésve pérdorin té njéjtét
agjenté duke pérjashtuar né ményré kolektive té tjerét nga pérdorimi i kétyre agjentéve, ose kur
ata pérdorin agjentét pér t’u bashkuar pér njé strategji marketingu apo pér shkémbimin e
informacionit té ndjeshém tregtar mes porositésve.



4. Kur agjenti mbart njé ose mé shumé rrezige si mé sipér, marréveshja mes agjentit dhe
porositésit nuk pérbén njé marréveshje agjencish pér géllim té zbatimit té nenit 4. Né kété
situaté, agjenti do té trajtohet si njé ndérmarrje e pavarur dhe marréveshja mes agjentit dhe
porositésit do te jeté objekt i nenit 4 si né cdo marréveshje tjetér vertikale.

3. Marréveshjet nén-kontraktore

Nén-kontraktimi éshté kontraktuesi gé siguron teknologji apo pajisje tek njé nénkontraktor gé merr
pérsipér prodhimin e produkteve té caktuara bazé (ekskluzivisht) pér kontraktorin.

1. ZBATIMI | RREGULLORES SE PERJASHTIMIT NE BLLOK
1. Siguria e ofruar nga rregullorja e pérjashtimit ne bllok

Pér shumicén e kufizimeve vertikale, shgetésimet e konkurrencés mund té lindin vetém néqoftése ka
konkurrencé té pamjaftueshme né njé apo mé shumé niveleve té tregtisé, qé do té thoté, né qofté se ka
njé shkallé té fuqisé sé tregut né nivel té furnizuesit apo blerésit ose né té dyja nivelet. Me kusht gé té
mos pérmbajné kufizime té rénda té konkurrencés, té cilat kufizojné konkurrencén pér nga objekti,
Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok krijon bazén ligjore pér marréveshjet vertikale né varési té tregut té
furnizuesit dhe blerésit. Né bazé té Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok, éshté pjesa e tregut té
furnizuesit, ku ai shet produkte té kontratés, ose shérbime dhe pjesa e tregut té blerésit né tregun ku ai
blen produkte té kontratés, té cilat pércaktojné zbatueshmériné e pérjashtimit né bllok. Pér té zbatuar
pérjashtimin né bllok, pjesa e tregut té furnizuesit dhe blerésit duhet té jeté secila 30% ose mé pak.
Udhézimi ofron sgarime sesi pércaktohet tregu pérkatés dhe sesi llogariten pjesét e tregut.

2. Qéllimi i rregullores se pérjashtimit ne bllok

2.1 Pérkufizimi i marréveshjeve vertikale

A. Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok pérkufizon njé "marréveshje vertikale™ si "njé marréveshje
ose praktiké e bashkérenduar e lidhur mes dy ose mé shumé ndérmarrjeve, secila prej té cilave
ushtron aktivitet, pér géllim té marréveshjes ose praktikés sé bashkérenduar, né njé nivel té
ndryshém té zinxhirit té prodhimit ose shpérndarjes, dhe gé lidhjet me kushtet né té cilat palét
mund té blejné, té shesin ose té rishesin produkte té caktuara ".

B. Pérkufizimi i "marréveshjes vertikale" pérmban katér elementé kryesoré:

a. Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok zbatohet pér marréveshjet dhe praktikat e
bashkérenduara, dhe nuk zbatohet pér sjelljet e njéanshme té ndérmarrjeve pjesémarrése. Njé
sjellje e tillé e njéanshme mund té jetw objekt i nenit 9 té ligjit, i cili ndalon abuzimet e
pozités dominuese.

QEé njé marréveshje té jeté objekt i nenit 4 té ligjit, mjafton qé palét té kené shprehur géllimin
e tyre té pérbashkét pér ta pérfshiré veten e tyre né treg né njé ményré té caktuar. Forma né té
cilén shprehet ky synim, nuk ka réndési pér sa kohé gé ajo pérbén njé shprehje té vérteté té
géllimit té paléve. Né rast se nuk ka marréveshje gé té shprehi konkurrencén e vullnetshme,

10



Autoriteti do té duhet té provojé se politika e njéanshme e njérés palé, merr pranimin e
heshtur té palés tjetér. Pér marréveshjet vertikale, ka dy ményra pér realizimin e politikés sé
njéanshme té vecanté. Sé pari, pranimi i heshtur vjen si rezultat i pozicionit té paléve né njé
marréveshje té pérgjithshme, e hartuar paraprakisht.

Nése dispozitat e marréveshjes sé hartuar paraprakisht, parashikojné ose autorizojné palén pér
té adoptuar njé politiké té njéanshém té vecanté e cila do té jeté detyruese pér palén tjetér,
pranimi i heshtur i késaj politike nga pala tjetér mund té vendoset mbi kété bazé. Sé dyti, né
mungesé té tillé té kétij pranimi, Autoriteti mund té tregojé ekzistencén e njé pranimi té
heshtur. Pér kété éshté e nevojshme té tregojé sé pari, se njéra palé kérkon né ményré
eksplicite ose implicite bashképunimin e palés tjetér pér zbatimin e politikés sé saj té
njéanshém dhe sé dyti, gé pala tjetér té jeté né pajtueshméri me kété kérkesé duke zbatuar
kété politiké té njeanshme né praktiké.

Pér shembull, nése pas njoftimit té njé furnizuesi té njé reduktimi té njéanshém té furnizimeve
pér té parandaluar tregtiné paralele, shpérndarésit reduktojné menjéheré urdhrat e tyre dhe
ndalojné angazhimin e tyre né tregti paralele, atéheré ata shpérndarés heshturazi pajtohen me
politikén e njéanshme té furnizuesit. Kjo megjithaté nuk mund té konkludohet nése
shpérndarésit vazhdojné té angazhohen né tregti paralele ose pérpigen pér té gjetur ményra té
reja pér t'u angazhuar né tregtiné paralele. Né ményré té ngjashme, pér marréveshjet vertikale,
pranimi i heshtur mund té konkludohet nga niveli i detyrimit té ushtruar nga njé palé pér té
vendosur politikén e saj té njéanshme té palés ose paléve té tjera té marréveshjes, né
kombinim me numrin e shpérndarésve, gé né fakt po zbatojné né praktiké politikén e
njéanshme té furnizuesit. Pér shembull, njé sistem i monitorimit dhe i gjobave, i ngritur nga
njé furnizues pér té penalizuar shpérndarésit qé nuk pajtohen me politikén e tij té njéanshme,
tregon pér pranimin e heshtur me politikat e njéanshme té furnizuesit, nése Ky sistem i lejon
furnizuesit pér té zbatuar né praktiké politikén e tij. Té dy ményrat e krijimit té pranimit té
heshtur, t& pérshkruar né kété paragraf, mund té pérdoren sé bashku;

b) Marréveshja apo praktika e bashkérenduar ndodh mes dy ose mé shumé ndérmarrjeve.
Marréveshjet vertikale mes konsumatoréve pérfundimtaré qé nuk veprojné si njé
ndérmarrje nuk jané té mbuluara nga Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok. Mé e
pérmbledhur, marréveshjet me konsumatorét pérfundimtaré nuk bien ndesh me nenin 4,
sepse ky nen zbatohet vetém pér marréveshjet ndérmjet ndérmarrjeve, vendimeve té
shogatave té sipérmarrjeve dhe praktikave té bashkérenduara té ndérmarrjeve. Kjo nuk
cenon zbatimin e mundshém té nenit 9 té ligjit;

c) Marréveshja apo praktika e bashkérenduar ndodh ndérmjet ndérmarrjeve qé veprojné
secila pér géllimet e marréveshjes, né njé nivel té ndryshém té prodhimit ose té zinxhirit
té prodhimit ose shpérndarjes. Kjo do té thoté pér shembull se njé ndérmarrje e cila
prodhon Iéndén e paré, ndérmarrja tjetér e pérdor si njé input; ose rasti kur ndérmarrja e
paré éshté njé prodhues, e dyta njé shités me shumicé dhe i treti shités me pakicé. Kjo
nuk pérjashton njé ndérmarrje nga té genit aktiv né mé shumé se njé nivel té zinxhirit té
prodhimit ose té shpérndarjes;

d) Marréveshjet dhe praktikat e bashkérenduara kané té béjné me kushtet né té cilat palét né
marréveshje, furnizues dhe blerés, "mund té blejné, té shesin ose té rishesin produkte té
caktuara". Kjo pasqgyron géllimin e Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok pér té mbuluar
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marréveshje te blerjes dhe shpérndarjes. Kéto jané marréveshje té cilat kané té béjné me
kushtet pér blerjen, shitjen ose rishitjen e produkteve té ofruara nga furnizuesi dhe / ose
gé kané té béjné me kushtet pér shitje nga blerési i produkteve né té cilat pérfshihen kéto
mallra ose shérbime. Si né rastin e paré dhe né rastin e dyté kéto produkte konsiderohen
pjesé e kontratés dhe mbulohen nga Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok. Marréveshjet
vertikale gé kané té béjné me té gjitha produktet pérfundimtare dhe té ndérmjetme jané
pjesé e Rregullores. Pérjashtim bén vetém sektori i automobilave, pér sa kohé gé ky
sektor mbetet i mbuluar nga njé rregullore e veganté e pérjashtimit né bllok, si ajo “Pér
kategorité e marréveshjeve vertikale dhe praktikave té bashkérenduara né sektorin e
mjeteve motorike”. Produktet e ofruara nga furnizuesi mund té rishiten nga blerési ose
mund té pérdoret si njé input nga blerési pér té prodhuar produktet e veta.

C. Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok zbatohet edhe pér mallrat e shitura dhe té blera pér t’u
dhéné me gera tek palét e treta. Megjithaté, kéto lloj marréveshje té gerave nuk jané pjesé e
rregullores duke gené se nuk ka produkte té cilat shiten nga furnizuesi te blerési. Mé né
pérgjithési, Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok nuk mbulon kufizime apo detyrime té cilat nuk
lidhen me kushtet e blerjes, shitjes dhe rishitjes, si rasti i detyrimit gé ndalon palét nga
ndérmarrja e kérkimeve dhe zhvillimeve, té cilat palét mund ta kené pérfshiré né njé lloj tjetér
marréveshje vertikale.

2.2 Marréveshjet vertikale mes konkurrentéve

1. Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok né ményré eksplicite pérjashton nga zbatimi "marréveshjet
vertikale gé lidhen ndérmjet ndérmarrjeve konkurruese”. Marréveshjet vertikale midis
konkurrentéve jané trajtuar, né lidhje me efektet e mundshme té marréveshjeve té fshehta, né
udhézimet e Autoritetit pér zbatimin e nenit 4 té ligjit pér marréveshjet horizontale té
bashképunimit. Megjithaté, aspektet e marréveshjeve té tilla vertikale duhet té vlerésohen né
bazé té kétyre Udhézimeve. Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok pércakton njé ndérmarrje
konkurruese si "njé konkurrent aktual apo potencial”. Dy kompani jané trajtuar si konkurrenté
aktual né qofté se jané aktive né té njéjtin treg pérkatés. Njé ndérmarrje trajtohet si njé
konkurrent potencial i njé ndérmarrjeje tjetér, nése, né mungesé té marréveshjes (né rast té njé
rritje té vogél, por té pérhershme né ¢mimet relative) ka té ngjaré gé kjo ndérmarrje e paré
brenda njé periudhe té shkurtér kohe (normalisht jo mé té gjaté se njé vit) ndérmerr investimet
e nevojshme shtesé ose kosto té tjera té kémbyeshme/switching té nevojshme pér té hyré né
tregun pérkatés né té cilén ndérmarrja tjetér éshté aktive. Ky vlerésim duhet té bazohet mbi
baza realiste dhe thjesht mundésia teorike pér té hyré né njé treg nuk éshté e mjaftueshme. Njé
shpérndarés qé ofron specifikimet pér njé prodhues pér té prodhuar mallra té vecanta nén emrin
e distributorit té markés nuk duhet té konsiderohet si njé prodhues i kétyre mallrave.

2. Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok pérmban dy pérjashtime lidhur me pérjashtimin e
pérgjithshém té marréveshjeve vertikale ndérmjet konkurrentéve. Kéto pérjashtime krijojné
marréveshje jo-reciproke. Marréveshjet jo-reciproke ndérmjet konkurrentéve jané pjesé e
Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok ku (a) Furnizuesi éshté prodhues dhe shpérndarés i
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2.3

mallrave, ndérsa blerési éshté vetém shpérndarés dhe jo edhe njé ndérmarrje konkurruese né
nivelin e prodhimit, ose (b) furnizuesi éshté njé ofrues i shérbimeve qé ushtron aktivitet né disa
nivele té tregtisé, ndérsa blerési vepron né nivelin e shitjes me pakicé dhe nuk éshté njé
ndérmarrje konkurruese né nivelin e tregtisé ku blen shérbimet e kontraktuara. Pérjashtimi i
paré mbulon situatat e shpérndarjes sé dyfishté, qé éshté, prodhuesi i mallrave té vecanta, i cili
gjithashtu vepron si njé shpérndarés i mallit né konkurrencé me shpérndarésit e pavarur té
mallrave té tij. Né rast té shpérndarjes sé dyfishté, konsiderohet se né pérgjithési ¢cdo ndikim i
mundshém né marrédhéniet konkurruese midis prodhuesit dhe shitésit me pakicé né nivelin e
shitjes me pakicé, ka mé pak réndési se sa ndikimi i mundshém i marréveshjes vertikale té
furnizimit mbi konkurrencén né pérgjithési, né prodhim ose né nivel té shitjes me pakicé.
Pérjashtimi i dyté mbulon situata té ngjashme té shpérndarjes sé dyfishté, por né kété rast pér
shérbime, kur furnizuesi éshté edhe njé ofrues i produkteve né nivelin e shitjes pakice, ku
ushtron aktivitet blerési.

Shogatat e shitésve me pakicé

Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok, pérfshin né zbatim e saj marréveshjet vertikale té lidhura
nga njé shogaté ndérmarrjesh, qé pérmbush disa kushte dhe né kété ményré pérjashton nga
Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok, marréveshjet vertikale té lidhura nga té gjitha shoqgatat e
tjera. Marréveshjet vertikale gé lidhen ndérmjet shogatés dhe anétaréve té saj, apo ndérmjet njé
shogate dhe furnizuesve té saj, jané objekt i Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok vetém né
gofté se té gjithé anétarét jané shitésit me pakicé té mallrave (jo shérbimet) dhe né qofté se ¢do
anétar individual i shogatés ka njé xhiro gé nuk i kalon 15 milion leké. Shitésit me pakicé jané
shpérndarés gé rishesin mallrat pér konsumatorét pérfundimtaré, ku vetém njé numér i kufizuar
I anétaréve té shogatés kané njé xhiro qé tejkalon pragun 15 milion leké dhe ku kéta anétaré sé
bashku pérfagésojné mé pak se 15% té xhiros kolektive té té gjithé anétaréve sé bashku. Né
kété rast nuk do té kryhet ndonjé vlerésim sipas nenit 4 te ligjit.

Njé shogaté ndérmarrjesh mund té pérfshijé si marréveshjet horizontale ashtu edhe ato
vertikale. Marréveshjet horizontale duhet té vlerésohen sipas parimeve té pércaktuara né
Udhézimin “Pér vlerésimin e marréveshjeve horizontale”. Né qofté se vlerésimi ¢on né
pérfundimin se njé bashképunim ndérmjet ndérmarrjeve né fushén e blerjes ose té shitjes éshté
i pranueshém, njé vlerésim i métejshém do té jeté i nevojshém pér té shqyrtuar marréveshjet
vertikale té lidhura nga shogata me furnizuesit e saj ose anétaréve individualé. Vlerésimi i
fundit ndjek rregullat e pércaktuara né Rregulloren e Pérjashtimit né Bllok dhe né kété
Udhézim. Pér shembull, marréveshjet horizontale lidhur ndérmjet anétaréve té shogatés ose
vendimet e miratuara nga Shoqata, té tilla si vendimi pér té kérkuar anétarét pér té bleré nga
shogata ose vendimin pér ndarjen territoriale ekskluzive té anétaréve, sé pari duhet té
vlerésohet si njé marréveshje horizontale. Kur ky Vlerésim i con né pérfundimin se
marréveshja horizontale nuk éshté anti-konkurruese, njé vlerésim i marréveshjeve vertikale
ndérmjet shoqgatés dhe anétaréve individual apo mes shogatés dhe furnizuesit éshté i nevojshém
gé té kryhet.
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2.4

Marréveshjet vertikale té cilat pérmbajné dispozita lidhur me té drejtat e pronésisé
intelektuale (IPRs)

1. Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok, pérfshin marréveshjet vertikale qé pérmbajné disa

dispozita né lidhje me caktimin e IPR-sé ose pérdorimin e IPR nga blerési né zbatimin e saj
dhe né kété ményré pérjashton té gjitha marréveshjet e tjera vertikale gé pérmbajné dispozita té
pronésisé intelektuale nga Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok. Rregullorja e Pérjashtimit né
Bllok zbatohet pér marréveshjet vertikale gé pérmbajné dispozita IPR ku plotésohen pesé
kushte:

(a) Dispozitat IPR duhet té jené pjesé e njé marréveshje vertikale, qé éshté, njé marréveshje
me kushtet né té cilat palét mund té blejné, shesin ose té rishesin produktet e caktuara;

(b) IPR-té duhet té jepen, ose té licencohen pér pérdorim nga blerési;
(c) Dispozitat IPR nuk duhet té pérbéjné objektin kryesor té marréveshjes;

(d) Dispozitat IPR duhet té jené té lidhura drejtpérdrejt me pérdorimin, shitjen ose rishitjen
e produkteve nga blerésit ose klientét e tij. Né rastin e franchising ku marketingu
pérbén objektin e shfrytézimit té IPR, produktet shpérndahen nga franchiz-marrési
gendror ose franchiz-marrésit;

(e) Dispozitat IPR, né lidhje me produktet e kontratés, nuk duhet té pérmbajné kufizime té
konkurrencés gé kané té njéjtin objekt si kufizimet vertikale té cilat nuk jané té
pérjashtuara nga Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok.

Kéto kushte sigurojné gé Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok té zbatohet pér marréveshjet
vertikale ku pérdorimi, shitja ose rishitja e produkteve mund té kryhen né ményré mé efektive,
sepse IPR jané caktuar ose licencuar pér pérdorim nga blerésit. Me fjalé té tjera, kufizimet né
lidhje me caktimin ose pérdorimin e IPR mund té mbulohen, kur objekti kryesor i marréveshjes
éshté blerja ose shpérndarja e produkteve.

Kushti i paré e bén té garté se konteksti né té cilin IPR jané dhéné, éshté njé marréveshje pér té
bleré ose shpérndaré mallra, ose njé marréveshje pér té bleré ose pér té ofruar shérbime, dhe jo
njé marréveshje né lidhje me caktimin apo licencimin e IPR pér prodhimin e mallrave, apo njé
marréveshje e pastér licencimi. Rregullorja pér pérjashtimin né bllok nuk pérfshin pér
shembull:

(@) Marréveshjet ku njé palé i ofron njé pale tjetér njé receté dhe licencon palén tjetér pér té
prodhuar njé pije me kété receté;

(b) Marréveshjet né té cilat njéra palé ofron njé receté me njé model ose njé kopje tip licence
palés tjetér pér té prodhuar dhe shpérndaré kopje;

(c) Licencén e pastér té njé marke tregtare ose té nénshkruajé pér géllimet e tregtimit;

(d) Kontratat sponsorizuese né lidhje me té drejtén pér té reklamuar veten si njé sponsor
zyrtar i njé eventi;

(e) Licencimin e té drejtés sé autorit, té tilla si kontratat e transmetimit né lidhje me té drejtén
pér té regjistruar dhe / ose té transmetuar njé ngjarje.
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4. Kushti i dyté bén té garté se Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok nuk zbatohet kur IPR-té jané
dhéné nga blerési tek furnizuesi, pa marré parasysh shgetésimin gé mund té sjellé IPR né
ményrén e prodhimit ose té shpérndarjes. Njé marréveshje lidhur me transferimin e IPR té
furnizuesit dhe gé pérmban kufizimet e mundshme mbi shitjet e béra nga furnizuesi nuk
mbulohet nga Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok. Kjo do té thoté, né vecanti, gé nén-
kontraktimi pérfshiré transferimin e njohurive né njé nénkontraktor nuk éshté objekt i
Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok . Megjithaté, marréveshjet vertikale sipas té cilave
blerési ofron vetém specifikimet pér furnizuesit, té cilat pérshkruajné produktet qé do té
ofrohen, jané objekt i Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok.

5. Kushti i treté bén té garté se né ményré gé té jené objekt i Rregullores sé Pérjashtimit né
Bllok, objekti kryesor i marréveshjes nuk duhet té jeté caktimi ose licencimi i IPR. Objekti
kryesor duhet té jeté blerja, shitja ose rishitja e mallrave apo shérbimeve dhe dispozitat e IPR
duhet té shérbejné pér zbatimin e marréveshjes vertikale.

6. Kushti i katért kérkon gé dispozitat e IPR té lehtésojné pérdorimin, shitjen ose rishitjen e
produkteve nga blerésit ose klientét e tij. Mallrat ose shérbimet pér pérdorim ose rishitje
furnizohen zakonisht nga licencé-dhénésit por edhe mund té blihet nga té licencuarit népérmjet
njé furnizuesi té treté. Dispozitat IPR normalisht do té ndikojné né marketingun e produkteve.
Njé shembull do té ishte njé marréveshje franchise ku franchiz-dhénési shet mallra pér rishitje
tek franchiz-marrési dhe licencon kété té fundit pér té pérdorur markén e saj tregtare dhe
njohurité know-how pér té tregtuar mallrat, ose kur furnizuesi i njé ekstrakti té koncentruar
licencon blerésin pér té tretur apo paketuar ekstraktin para se ta shesé até si njé pije.

7. Kushti i pesté thekson faktin se dispozitat IPR nuk duhet té kené té njéjtin objekt si ndonjé nga
kufizimet e rénda té renditura né nenin 4 té ligjit.

8. Té drejtat e pronésisé intelektuale gé jané té réndésishme pér zbatimin e marréveshjeve
vertikale sipas Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok zakonisht pérfshin tri fusha kryesore:
marka tregtare, e drejte e autorit dhe know-how.

Marka tregtare

Njé licencé pér njé marké tregtare gé ka njé shpérndarés mund té jeté e lidhur me shpérndarjen e
produkteve té licensé-dhénésit pér njé territor té caktuar. Né qofté se kjo éshté njé licencé ekskluzive,
marréveshja ka té béjé me njé shpérndarje ekskluzive.

E drejta e autorit

1. Rishitési i mallrave gé mbulohet nga e drejta e autorit (libra, software, etj)) mund té jeté i
detyruar nga mbajtési i té drejtés sé autorit gé té rishesé vetém sipas kushteve qé blerési (qofté
njé rishités tjetér ose njé pérdorues fundor) nuk duhet shkelé té drejtén e autorit. Detyrime te
tilla ndaj rishitésit, pér sa kohé jané objekt i nenit 4 té ligjit, jané objekt i Rregullores sé
Pérjashtimit né Bllok.

2. Marréveshjet, sipas té cilés kopja fizike e programeve ofrohet pér rishitje dhe ku rishitési nuk
kérkon njé licencé pér ndonjé té drejté mbi kété software, por vetém ka té drejté pér té rishitur
kopje fizike, duhet té konsiderohet si njé marréveshjeve pér furnizimin e mallrave pér rishitje
pér efekt té Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok. Sipas késaj forme shpérndarjeje, licencimi i
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software ndodh vetém midis pronarit t& drejtés sé autorit dhe pérdoruesit té softwerit. Ajo
mund té marré formén e njé licence "shrink wrap™, gé éshté, njé séré kushtesh té pérfshira né
paketén fizike té cilén pérdoruesit fundor e pranon né momentin gé hap paketén(ambalazhin).

3. Blerésit e hardware, gé kané té trupézuar software té mbrojtura nga e drejta e autorit, mund té
jené té detyruar nga mbajtési i té drejtés sé autorit pér t€ mos e shkelur até, dhe pér kété arsye
nuk duhet té béjé kopje dhe rishesé softwarin ose té béjé kopje dhe té pérdoré softwerin né
kombinim me pajisje té tjera.

Know-how

1. Marréveshjet e franchisés, me pérjashtim té marréveshjeve industriale té franchisés, jané rastet
mé té qgarta ku know-how pér géllime té marketingut i komunikohen blerésit. Marréveshja e
franchisés pérmbajné licencat e té drejtave té pronésisé intelektuale né lidhje me markat
tregtare ose shenjave dhe know-how pér pérdorimin dhe shpérndarjen e mallrave ose kryerjen e
shérbimeve. Pérvec licencés sé IPR, franchis-dhénési zakonisht i siguron franchismarrwsit
gjaté gjithé kohézgjatjes sé marréveshjes, ndihmén e duhur tregtare ose teknike, té tilla si
shérbimet e prokurimit, trajnime, késhilla té pasurive té patundshme, planifikimin financiar etj.
Licenca dhe ndihma jané komponentét pérbérés té metodés sé biznesit franchise

2. Licencimi sipas marréveshjes sé franchizés éshté pjesé e Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok.
Kéto kushte jané plotésuar zakonisht si né shumicén e marréveshjeve té francizés, duke
pérfshiré edhe marréveshjet Master ekskluzive, franchis-dhwnwsi ofron mallra dhe / ose
shérbime, né vecanti shérbimet e asistencés tregtare apo teknike, tek francez-marrési. IPRS
ndihmojé franchis marrésin pér té rishitur produktet e furnizuara nga franchis dhénési ose nga
njé furnizues i caktuar nga francez dhénés ose pér té pérdorur kéto produkte dhe té shesé
mallrat ose shérbimet gé vijné si rezultat i tyre.

3. Detyrimet e méposhtme IPR té lidhura konsiderohen né pérgjithési té nevojshme pér té
mbrojtur té drejtat e pronés intelektuale tw franchis-dhwnwsit dhe jané, kur kéto detyrime jané
objekt i nenit 4 té ligjit dhe jané pjesé e Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok:

(@ njé detyrim i franchis-marrésit gé té mos angazhohet, direkt ose indirekt, né ndonjé
biznes té ngjashém;

(b) njé detyrim i franchis-marrésit pér t€ mos bleré interesat financiare né kapitalin e njé
ndérmarrje konkurrente e tillé gé do t’i japé francez marrésit fuginé pér té ndikuar né
sjelljen ekonomike té njé ndérmarrje té tillé;

(c) njé detyrim té franchis-marrésit qé té mos zbulojé tek palét e treta know-how té dhéné
nga franchis-dhénési aq kohé sa kjo know-how nuk éshté publike;

(d) njé detyrim té francez-marrésit pér té komunikuar tek francez-dhénési ndonjé pérvojé té
fituar né shfrytézimin e ekskluzivitetit dhe tu japé francez-dhénésin dhe francez-
marrésit té tjeré, njé licencé jo-ekskluzive pér know-how té sjellé nga ajo pérvojé;

(e) njé detyrim té francez marrésit pér té informuar francez dhénésin mbi shkeljen e té
drejtave té pronésisé intelektuale té licencuar, pér té ndérmarré veprime ligjore kundér
shkelésve, ose pér té ndihmuar francez dhénésin né veprimet ligjore kundér shkelésve;
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2.5

(f)  njé detyrim té francez marrésit pér t& mos pérdorur know-how té licencuar nga franchis-
dhénési pér géllime té ndryshme té shfrytézimit té ekskluzivitetit;

(@) njé detyrim té francez marrésit pér t¢é mos caktuar té drejtat dhe detyrimet sipas
marréveshjes ekskluzivite pa pélgimin francez-dhénésve.

Marrédhénia me rregullore té tjera té pérjashtimit né bllok

Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok nuk zbatohet pér kategorité e marréveshjeve té transferimit té
teknologjisé, pér kategorité e marréveshjeve vertikale dhe praktikave té bashkérenduara né sektorin e
mjeteve motorike apo pér kategorité e marréveshjeve té specializimit dhe pér kategorité e kérkimit dhe
zhvillimit marréveshjeve.

Kufizimet e rénda/Hardcore sipas Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok

Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok, pérmban njé listé té kufizimeve té rénda/hardcore té cilat
cojné né pérjashtimin e té gjithé marréveshjeve vertikale nga géllimi i zbatimit t¢ Rregullores
sé Pérjashtimit né Bllok?. Kur njé kufizim i tillé i réndé/hardcore éshté pérfshiré né njé
marréveshje e cila supozohet gé éshté objekti i nenit 4 té ligjit, supozohet gjithashtu se
marréveshja nuk ka gjasa pér té pérmbushur kushtet e nenit 5/6, dhe né kété rast pérjashtimi né
bllok nuk zbatohet. Megjithaté, ndérmarrjet mund té tregojné efektet pro-konkurruese sipas
nenit 5/6 té ligjit né njé rast individual. Kur ndérmarrjet vértetojné se eficencat e mundshme
rezultojné nga pérfshirja e kufizimit hardcore né marréveshje dhe té tregojné gé né pérgjithési
té gjitha kushtet e nenit 5/6 plotésohen, Autoriteti duhet gé té vlerésojé né ményré efektive,
ndikimin e mundshém negativ né konkurrencé pérpara se té béjné njé vlerésim pérfundimtar
nése kushtet e nenit 5/6 jané plotésuar®.

Kufizimet e rénda/ hardcore té pércaktuara né Rregulloren e Pérjashtimit né Bllok kané té béjé
me ruajtjen e ¢cmimit té rishitjes (RPM), gé do té thoté , marréveshjet ose praktikat e
bashkérenduara gé kané objekt té drejtpérdrejté ose té térthorté krijimin e njé ¢mimi fiks ose
minimal rishitje ose njé niveli gmimi fiks ose minimal gé duhet t¢ monitorohet nga blerési. Né
rastin e dispozitave kontraktuale apo praktikave té bashkérenduara té cilat drejtpérsédrejti
vendosin ¢mimin e rishitjes, kufizimi éshté i garté. Megjithaté, RPM mund té arrihet edhe
népérmjet mjeteve té térthorta. Shembuj té kétyre té fundit jané marréveshjet pér fiksimin e
kufijve/marginave sé shpérndarjes, fiksimin e nivelit maksimal té zbritjes gé distributori mund
té japé nga njé nivel i pércaktuar i cmimit, duke e béré kété zbritje ose rimbursim té kostove
promocionale nga furnizuesi, subjektet t& monitorimit né njé nivel té caktuar ¢mimi (duke e

Kjo listé e kufizimeve hardcore zbatohet pér marréveshjet vertikale ge kane lidhje me tregtiné Njé marréveshje,
né té cilén rishitesi i jep prodhuesit njé ndérmarrje gé ajo té shesé produktet kontraktuale né njé treg jashté
Shqipérisé, nuk mund té konsiderohet ge ka pér objekt kufizimimi ne konkurrencés apo si té afté pér té ndikuar,
ne konkurrencén ne treg.

Edhe pse, né aspektin ligjor, kéto jané dy hapa té dallueshme, ata mund né praktiké té jeté njé proces pérsérités,
ku palét dhe Autoriteti pérmirésojné argumentet e tyre pérkatése.
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lidhur ¢mimin e rishitjes té pérshkruar me ¢mimin e rishitjes sé konkurrentéve, kércénimet,
frikésimet, paralajmérimet, gjobat, vonesé apo pezullimin e dérgesave apo zgjidhjen e
kontratés né lidhje me monitorimin e nivelit té cmimeve té dhéné). Mjetet e drejtpérdrejta ose
té térthorta té arritjes pér fiksimin e ¢gmimeve mund té béhen mé efektive kur kombinohet me
masa pér té identifikuar shpérndarésit e uljes sé ¢mimeve, si¢ éshté zbatimi i njé sistemi té
monitorimit t€ cmimeve, ose detyrimi pér shitésit me pakicé pér té raportuar anétarét e tjeré té
rrjetit té shpérndarjes gé devijojné nga niveli standard i ¢gmimeve. Né ményré té ngjashme,
rregullimi i ¢cmimeve té drejtpérdrejté ose té térthorté mund té béhet mé efektiv kur
kombinohet me masa té cilat mund té ulin nxitjen e blerésit pér té ulur gmimin e rishitjes, té
tilla si furnizuesi gé printon njé ¢mim té rekomanduar rishitje pér produktin ose furnizuesi gé
detyron blerésin gé té zbatojé njé dispozité pér” klientin e preferuar”. Té njéjtat mjete té
térthorta dhe té njéjtat masa "mbéshtetése” mund té pérdoren pér té ofruar gmimet maksimale
ose té rekomanduara té funksionojné si RPM. Megjithaté, pérdorimi i njé mase té vecganté
mbéshtetése ose sigurimi i njé liste t&¢ gmimeve té rekomanduara ose ¢gmimeve maksimale nga
furnizuesi tek blerési nuk éshté konsideruar né vetvete si udhéhegés i RPM.

Né rastin e marréveshjeve te agjencive, porositési normalisht pércakton ¢mimin e shitjes, pasi
agjenti nuk béhet pronar i mallrave. Megjithaté, kur njé marréveshje e tillé nuk mund té
kualifikohet si njé marréveshje e agjencisé pér géllime té zbatimit té nenit 4, detyrimi gé
parandalon ose kufizon agjentin nga ndarja e komisionit te tij, (fikse ose e ndryshueshme), me
Klientin do té jeté njé kufizim i réndé/hardcore né bazé té Rregullores se Pérjashtimit ne Bllok.
Pér té shmangur pérfshirjen e njé kufizimi té tillé hardcore né marréveshje, agjenti duhet té
lihet i liré pér té ulur cmimin efektiv te paguar nga klienti pa ulur té ardhurat pér porositésin.

Kufizimi hardcore i pércaktuar né Rregulloren e Pérjashtimit ne Bllok ka té béjé me
marréveshjet ose praktikat e bashkérenduara gé kané si objekt direkt ose indirekt kufizimin e
shitjeve nga njé palé blerése, (i cili éshté pjesé e marréveshjes ose e klientéve té tij) pér aq
kohé sa kéto kufizime kané té béjné me territorin (né té cilin) ose me klientét tek té cilét blerési
apo Kklientét e tij mund té shesin produktet e kontraktuara. Ky kufizim i réndé/hardcore ka té
béjé me ndarjen e tregut nga territori ose nga grupi i klientéve. Kjo mund té jeté rezultat i
detyrimeve té drejtpérdrejta, té tilla si detyrimi pér t& mos shitur pér klienté té caktuar ose pér
klienté né territore té caktuara ose detyrimi pér t'iu referuar urdhrave nga kéta klienté tek
shpérndarésit e tjeré. Ajo gjithashtu mund té rezultojné nga masat indirekte gé kané pér géllim
nxitjen e shpérndarésit pér t¢ mos shitur pér klienté te tille si, refuzimin apo zvogélimin e
shpérblimeve ose uljeve, ndérprerjen e furnizimit, reduktimin e véllimeve té furnizuara ose
kufizimin e véllimeve té furnizuara me kérkesén brenda territorit té caktuar ose grupit té
klientéve, kércénimi i ndérprerjes sé kontratés, gé kérkon njé ¢mim mé té larté pér produktet gé
do té eksportohen, duke kufizuar pérgindjen e shitjes gé mund té eksportohen ose detyrimet pér
tejkalimin e fitimit. Kjo mund té rezultojé mé tej nga furnizuesi si mos ofrim i njé shérbimi
garanci né té cilat zakonisht té gjithé shpérndarésit jané té detyruar gé té ofrojné shérbimin e

18



garancisé dhe té kompensohen pér kété shérbim nga furnizuesi, madje edhe né lidhje me
produktet e shitura nga shpérndarésit e tjeré né territorin e tyre”.

Praktika té tilla kane mé shumé té ngjaré gé té shikohen si njé kufizim i shitjeve té blerésit, kur
pérdoret né lidhje me zbatimin nga furnizuesi té njé sistemi monitorimi pér géllim, verifikimin
e destinacionit efektiv té mallrave té furnizuara, té tilla si pérdorimi i etiketave té diferencuara
apo numrave serial. Megjithaté, detyrimet e rishitésit né lidhje me shfagjen e emrit té markés se
furnizuesit, nuk klasifikohen si hardcore.

Ka katér pérjashtime te kufizimit hardcore né Rregulloren e Pérjashtimit ne Bllok. Pérjashtimi i
paré i lejon furnizuesit gé té kufizojé shitjet aktive nga pala blerése e marréveshjes né njé
territor apo né njé grup klientésh té cilét jané shpérndaré  ekskluzivisht tek njé tjetér blerés
ose té cilin furnizuesi e ka rezervuar pér vete. Njé territor ose grupi i klientéve éshté
ekskluzivisht i shpérndaré kur furnizuesi bie dakord gé té shes produktet e tij vetém te njé
shpérndarés, (pér shpérndarje né njé territor té caktuar ose pér njé grup té vecanté té klientéve)
dhe shpérndarési ekskluzive, éshté i mbrojtur nga shitja aktive né territorin e tij ose tek grupi i
Klientéve té tij,nga té gjithé blerésit e tjeré té furnizuesit (pavarésisht shitjes nga furnizuesi).
Furnizuesi éshté i lejuar pér t¢ kombinuar shpérndarjen e njé territori ekskluziv dhe njé grup té
vecanté té klientésh nga pér shembull: caktimin e njé shpérndarési ekskluziv pér njé grup té
vecanté té klientésh né njé territor té caktuar. Kjo mbrojtje e territoreve ekskluzive ose grupe té
klientéve duhet, megjithaté, té lejojé shitjet pasive né kéto territore ose grup klientésh. Me
shitje aktive dhe pasive do té kuptojmé:

Shitje aktive do té thoté térhegja e klientit individual né ményré aktive p.sh. me posté, duke
pérfshiré edhe dérgimin me ané té e-mailit, apo vizitave; ose térhegja e grupeve té vecanté té
Klientéve ose té klientéve né territore té vecanta me ané té reklamave né media, né internet
0se promovime té tjera gé u drejtohet né ményré specifike né até grup té klientéve (ose né
shénjestér té klientéve né até territor). Reklama apo promovimi gé éshté térheqése pér blerésit
vetém nése ajo ndikon te njé grup i vecanté klientésh apo klientésh né njé territor té caktuar,
dhe si e tillé konsiderohet shitje aktiv pér até grup té klientésh apo klientéve né até territor.

Shitje pasive do té thoté t’i pérgjigjesh kérkesave té pa-kérkuara nga klientét individualé,
duke pérfshiré shpérndarjen e mallrave ose shérbimeve pér klienté té tillé. Reklamat e
Pérgjithshme ose promovime pér té arritur te klientét né territore (ekskluzive) Shpérndarése
té tjera ose grupeve té klientéve, por e cila éshté njé ményré e arsyeshme pér té arritur tek
klientét jashté kétyre territoreve apo grupeve té klientéve (pér shembull pér té ndikuar te
Klientét né territorin e tyre), konsiderohen shitje pasive. Reklamat e pérgjithshme ose
promovimi konsiderohen si njé ményré e arsyeshme pér té ndikuar tek kéta klienté, nése ato
do té ishin térhegése pér blerésin, né ményré gé ai té ndérmarré kéto investime, dhe gjithashtu
nése ato nuk do té ndikonin tek klientét né territore té tjera ekskluzive té shpérndarésve apo
grupe Klientésh.

Nése furnizuesi vendos té mos rimbursojé shpérndarésit e saj pér shérbimet e kryera nén garanciné e Bashkimit,
mund té jeté réné dakord me kéta shpérndarés gé njé shpérndarés i cili bén njé shitje jashté territorit, do té duhet té
paguajé shpérndarésin e caktuar né territorin e destinacionit me njé tarifé t& bazuar né koston e shérbimeve (gé
duhet) kryhet duke pérfshiré njé diferencé té arsyeshme fitimi. Kjo lloj skeme nuk mund té shihet si njé kufizim i
shitjeve té shpérndarésve jashté territorit té tyre
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7.

Interneti &shté njé mjet i fugishém pér té arritur njé numér mé té madh dhe té shuméllojshém
klientésh né krahasim me metodat e shitjes tradicionale, té cilat shpjegojné se pse disa kufizime
né pérdorimin e internetit jané trajtuar si kufizime te rishitjes dhe shitjes. Né parim, ¢do
shpérndarés duhet té lejohet té pérdore internetin pér té shitur produktet. Né pérgjithési, kur njé
shpérndarés pérdor njé fage interneti pér té shitur produktet, konsiderohet si formé e shitjes
pasive, pasi ajo éshté njé ményré e arsyeshme pér té lejuar klientét pér té arritur tek
shpérndarési. Pérdorimi i njé fage interneti mund té keté efekte qé shtrihen pértej territorit te
veté shpérndarésit dhe grupeve té Kklientéve; megjithaté, efektet e tilla jané rezultat i
teknologjisé gé lejon akses té lehté nga kudo. Nése njé klient viziton fagen e internetit té njé
shpérndarési dhe kontakton shpérndarésin dhe nése ky kontakt con né njé shitje, duke pérfshiré
shpérndarjen, atéheré kjo konsiderohet shitje pasive. E njéjta gjé éshté e vérteté né qofté se njé
Klient zgjedh té& mbahet (automatikisht) i informuar nga shpérndarésit, e cila con né njé shitje.
Ofrimi i opsioneve té ndryshme gjuhésore né fagen e internetit nuk ndryshon, né vetvete,
karakterin pasiv té shitjes. Autoriteti i referohet shembujve té méposhtém si raste té kufizimeve
hardcore té shitjes pasive me aftésiné e kétyre kufizimeve gé ¢ojné né njé kufizim té aksesit té
shpérndarésve ndaj njé numri mé té madh dhe té shuméllojshém té klientéve:

(@ Njé marréveshje gé njé shpérndarés (ekskluziv) ndalon klientét té cilét ndodhen né njé
territor tjetér (ekskluziv), té shikojné fagen e saj ose do t’i nxjerri automatikisht klientét
e tij nga fagja e internetit e prodhuesit ose e shpérndarésve té tjeré (ekskluzive). Kjo
nuk pérjashton njé marréveshje, té tillé gé fagja shpérndarésit gjithashtu do té ofrojé njé
numér té lidhjeve/linkeve té fageve té internetit té shpérndarésve té tjeré dhe / ose
furnizuesit;

(b) njé marréveshje gé shpérndarési (ekskluziv) do té pérfundojé transaksionet e
konsumatoréve népérmjet internetit menjéheré sapo té dhénat e kartés sé kreditit japin
njé adresé gé nuk éshté brenda territorit (ekskluziv) té shpérndarésit;

(c) né njé marréveshje ku shpérndarési duhet té kufizojé pérgindjen e shitjeve té
pérgjithshme té béra népérmjet internetit. Kjo nuk pérjashton kérkesat e furnizuesit, pa
kufizuar shitjet online té shpérndarésit, qé blerési shet té paktén njé sasi té caktuar
absolute (né vleré ose né volum) té produkteve offline pér té siguruar njé operacion
efikas té hallkave té saj dhe dyganeve fizike (pika e shitjes fizike), as nuk pengon
furnizuesin pér t’u siguruar qé aktiviteti né internet nga shpérndarésit mbetet né
pérputhje me modelin e shpérndarjes sé furnizuesit. Kjo shumé absolute e kérkuar né
shitjet offline mund té jeté e njéjté pér té gjithé blerésit, ose té pércaktohet individualisht
pér cdo blerés né bazé té kritereve objektive, té tilla si madhésia e blerésit né rrjet ose
vendndodhja gjeografike;

(d) njé marréveshje ku shpérndarési do té paguajé njé ¢mim mé té larté pér produktet e
destinuara pér t'u rishitur nga shpérndarésit online, se pér produktet e destinuara pér tu
rishitur offline. Kjo nuk e pérjashton furnizuesin té pajtohet me blerésin pér njé tarifé
fikse (gé éshté, njé tarifé jo-variabél ku shuma rritet népérmjet xhiros sé realizuar
offline, dhe kjo do té conte né ményré té térthorté né rritje té dyfishté té cmimeve) pér
té mbéshtetur pérpjekjet e kétij té fundit pér té shitur online ose offline.
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Njé kufizim né pérdorimin e internetit nga shpérndarésit gé jané palé né marréveshje éshté né
pérputhje me Rregulloren e Pérjashtimit né Bllok deri né masén gé promovimi népérmjet
internetit apo pérdorimi i internetit do té ¢ojé né shitjen aktive pér shembull né territoret
ekskluzive té shpérndarésve té tjeré ose grupeve té klientéve. Autoriteti konsideron reklamimin
né internet né ményré té vecanté né adresé té konsumatoréve té caktuar si njé formé e shitjes
aktive pér ata klienté. Pér shembull, reklamat né njé territor té caktuar né faget e internetit té
palés sé treté jané njé formé e shitjeve aktive, né territorin ku kéto reklama jané shfaqur. Né
pérgjithési, pérpjekjet pér té gjetur njé ményré té vecanté né njé territor té caktuar apo nga njé
grup i caktuar klientésh éshté shitje aktive né até territor apo pér até grup té klientéve. Pér
shembull, té paguash njé motor kérkimi ose ofrues online reklamimi gé reklamat t’u shfagen né
ményré specifike pérdoruesve né njé territor té caktuar, cilésohet shitje aktive né até territor.

Megjithaté, sipas Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok furnizuesi mund té kérkojé standardet e
cilésisé pér pérdorimin e fages sé internetit pér té rishitur mallrat e tij, ashtu si furnizuesi mund
té kérkojé standardet e cilésisé pér njé dygan apo pér shitjen népérmjet katalogun ose
népérmjet reklamave dhe promovim né pérgjithési. Kjo mund té jeté e réndésishme né vecanti
pér shpérndarje selektive. Sipas Rregullore sé Pérjashtimit né Bllok, furnizuesi mund té
kérkojé, gé shpérndarésit e tij té kené njé ose mé shumé dyqgane fizike apo online si njé kusht
pér t'u béré njé anétar i sistemit té tij t& shpérndarjes. Ndryshimet té njé kushti té tille jané
gjithashtu t&¢ mundshme me pérjashtim té rastit kur kéto ndryshime kané pér objekt kufizimin
direkt ose indirekt té shitjeve online nga shpérndarésit. Né ményré té ngjashme, njé furnizues
mund té kérkojé gé shpérndarésit e tij té pérdorin platformat e palés sé treté pér té shpérndaré
produktet e kontratés vetém né pérputhje me standardet dhe kushtet e réna dakord ndérmjet
furnizuesit dhe shpérndarésit té tij, pér pérdorimin e internetit nga shpérndarésit. Pér shembull,
kur fagja e internetit té shpérndarésit éshté organizuar nga njé platformé e palés sé treté,
furnizuesi mund té kérkojé gqé konsumatorét té mos e vizitojné fagen e shpérndarésit pérmes
njé fage gé mban emrin apo logon e platformés palés sé treté.

Ka tre pérjashtime té tjera té kufizimeve hardcore té pércaktuara né Rregulloren e Pérjashtimit
né Bllok. Té tre pérjashtimet lejojné kufizimin e shitjeve aktive dhe pasive. Sipas pérjashtimit
té paré, éshté e lejueshme té kufizosh njé shités me shumicé nga shitja tek pérdoruesi fundor, e
cila lejon njé furnizues té ruajé né ményré té vecanté nivelin e tregtisé sé shitjes me shumicé
dhe pakicé. Megjithaté, kjo nuk e pérjashton mundésiné gé shitésit me shumicé mund té shesin
pér pérdorues fundor té caktuar (si pérdoruesit e médhenj fundor) duke mos lejuar shitjen tek
(té gjithé) pérdoruesit e tjeré fundor. Pérjashtimi i dyté lejon njé furnizues pér té kufizuar njé
shpérndarés té caktuar té njé sistemi selektiv té shpérndarjes nga shitja, né ¢do nivel té tregtise,
tek shpérndarésit té paautorizuar té vendosur né cdo territor, ku sistemi vepron aktualisht ose
kur furnizuesit ende nuk i shesin produktet e kontratés (referuar si "territor té rezervuar nga
furnizuesi pér té operuar né kété sistem"). Pérjashtimi i treté lejon njé furnizues té kufizojé njé
blerés nga komponentét, té cilit komponentét i jané dhéné pér trupézimin, duke i rishitur ato
tek konkurrentét e furnizuesit. Termi "komponent™ pérfshin mallrat e ndérmjetme dhe termi
"trupézim" i referohet pérdorimit té ¢cdo inputi pér té prodhuar malira.

Kufizimi hardcore i pércaktuar Rregulloren sé Pérjashtimit né Bllok pérjashton kufizimin e
shitjeve aktive ose pasive tek pérdoruesi fundor, qofté pérdoruesve pérfundimtaré profesionisté
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apo konsumatoréve fundor, nga anétarét e njé rrjeti selektiv té shpérndarjes, pa cenuar
mundésiné e ndalimit té njé anétari té rrjetit gé té ushtrojé aktivitetin jashté njé vendi té
paautorizuar. Shitésit e njé sistemi shpérndarjeje, si¢ pércaktohet né Rregulloren e
Pérjashtimit né Bllok, nuk mund té kufizohen né zgjedhjen e pérdoruesit tek té cilét ata mund
té shesin, ose agjentét e blerjes gé veprojné pér llogari té kétyre pérdoruesve, pérvec se pér té
mbrojtur njé sistem ekskluziv té shpérndarjes qé operon né vende té tjera . Brenda njé sistemi
selektiv té shpérndarjes, tregtarét duhet té jené té liré pér té shitur si né ményré aktive ashtu
edhe pasive, pér té gjithé pérdoruesit fundor, edhe me ndihmén e internetit. Prandaj, Autoriteti
merr né konsideraté ¢cdo detyrim, i cili i bind tregtarét e caktuar pér pérdorimin e internetit pér
té arritur nj& numér mé té madh dhe shuméllojshém té klientéve, duke vendosur kritere pér
shitjet online té cilat nuk jané ekuivalent i pérgjithshém me kriteret e vendosura pér shitje né
dyqganet fizike si njé kufizimi hardcore. Kjo nuk do té thoté se kriteret e vendosura pér shitje
online duhet té jené identike me ato té vendosura pér shitjet offline, por ata duhet té ndjekin té
njéjtat objektiva dhe té arrijné rezultate té krahasueshme. Dallimi né mes té kritereve, duhet té
justifikohet nga natyra e ndryshme e kétyre dy ményrave té shpérndarjes. Pér shembull, pér té
parandaluar shitjet nga tregtaré té paautorizuar, furnizuesi mund té kufizojé tregtarét e
pérzgjedhur nga shitja e mé shumé se njé sasie té caktuar té produkteve té kontratés pér njé
pérdorues individual fundor. Njé kérkesé e tillé, duhet té jeté mé e garté pér shitje online né
gofté se ajo éshté mé e lehté pér njé tregtar té paautorizuar pér té marré ato produkte duke
pérdorur internetin. Né ményré té ngjashme, mund té duhet té jené mé té rrepté pér shitjet
offline, né qofté se ajo éshté mé e lehté pér té pérftuar ato nga dygani fizik. Pér té siguruar
ofrimin né kohé té produkteve té kontratés, furnizuesi mund té vendosé gé produktet té
dorézohen menjéheré né rastin e shitjes offline. Ndérsa njé kérkesé e njéjté nuk mund té
imponohet pér shitje online, furnizuesi mund té specifikojé afate kohore mé praktike pér
shpérndarjen pér kéto shitje. Kérkesat specifike mund té formulohen pér njé asistencé online
pas shitjes, né ményré gé té mbulojé shpenzimet e konsumatoréve kur kthejné produktin dhe
pér té zbatuar sisteme té sigurta pagesash.

Brenda territorit ku furnizuesi vepron me shpérndarjen selektive, ky sistem nuk mund té
kombinohet me shpérndarjen ekskluzive sepse kjo do té conte né njé kufizim hardcore té
shitjes aktive ose pasive nga ana e tregtaréve né bazé t¢ Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok
(me pérjashtim se kufizimet mund té vendosen mbi aftésiné e tregtarit pér té pércaktuar
vendndodhjen e ambienteve té tij té biznesit). Tregtarét e zgjedhur, mund té ndalohen nga
ushtrimi i aktivitetit té tyre né ambjente té ndryshme ose té hapin njé dygan té ri né njé vend
tjetér. Pérdorimi nga njé shpérndarés i fages sé tij té internetit nuk mund té konsiderohet té jeté
e njéjta gjé si hapja e njé dygani té ri né njé vend tjetér. Nése dyqani i tregtarit éshté i
lévizshém, duhet pércaktuar zona jashté sé cilés tregtari nuk mund te operojé. Pérve¢ késaj,
furnizuesi mund té angazhohet pér té furnizuar vetém njé tregtar ose njé numér té kufizuar té
tregtaréve né njé pjesé té caktuar té territorit ku sistemi pérzgjedhés i shpérndarjes éshté
aplikuar.

Kufizimi hardcore i pércaktuar né Rregulloren e Pérjashtimit né Bllok ka té bé&jé me kufizimin
e ofertave té krygézuara mes shpérndarésve té caktuar brenda njé sistemi selektiv té
shpérndarjes. Njé marréveshje ose praktiké e bashkérenduar, nuk mund té keté si objekt té saj
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té drejtpérdrejté apo té térthorté parandalimin ose kufizimin e shitjeve aktive ose pasive té
produkteve té kontratés ndérmjet shpérndarésve té zgjedhur. Shpérndarésit e zgjedhur duhet té
jené té liré pér té bleré produktet e kontratés nga shpérndarésit e tjeré té caktuar brenda rrjetit,
gé veprojné ose né té njéjtin nivel ose né njé nivel té ndryshém té tregtisé. Si pasojé,
shpérndarja selektive nuk mund té kombinohet me kufizimet vertikale qé kané pér géllim té
detyrojné shpérndarésit pér té bleré produktet e kontratés vetém nga njé burim i caktuar. Kjo
gjithashtu do té thoté se brenda njé rrjeti shpérndarje selektive, nuk mund té vendosen kufizime
pér tregtarét me shumicé té caktuar pér sa i pérket shitjes sé produktit té tyre tek shitésit me
pakicé té caktuar.

Kufizimi i réndé i pércaktuar né Rregulloren e Pérjashtimit né Bllok ka té béjé me
marréveshjet gé parandalojné ose kufizojné pérdoruesit fundor, riparuesit e pavarur dhe
ofruesit e shérbimeve nga marrja e pjeséve té kémbimit direkt nga prodhuesi i tyre. Njé
marréveshje mes njé prodhues té pjeséve té kémbimit dhe njé blerési qé trupézon ato pjesé né
produktet e veta (prodhuesi i pajisjeve origjinal), nuk mund té&, parandalojé ose kufizojé né
ményré té drejtpérdrejté ose té térthorté, shitjet e pjeséve tek pérdoruesi fundor, riparuesit e
pavarur apo ofruesit e shérbimeve. Kufizimet indirekte lindin vecanérisht kur furnizuesit e
pjeséve té kémbimit jané té kufizuar né furnizimin me informacione teknike dhe pajisje té
vecanta té cilat jané té nevojshme pér pérdorimin e pjeséve té kémbimit nga ana e pérdoruesit,
riparuesit té pavarur apo ofruesit t& shérbimeve. Megjithaté, marréveshja mund té vendosé
kufizime né furnizimin me pjesé kémbimi té riparuesit ose ofruesit té shérbimeve qé i éshté
besuar nga prodhuesi i pajisjeve origjinale me té drejtén pér té riparuar ose shérbimin e
mallrave té veta. Me fjalé té tjera, prodhuesi i pajisjeve origjinale mund té kérkojé riparimin
dhe shérbimin né rrjetin e tij té shérbimit dhe riparimit pér té bleré pjesé kémbimi nga ai.

Raste individuale té kufizimeve té rénda/hardcore té shitjes té cilat nuk jané objekt i
nenit 4 ose mund té pérmbushin kushtet e nenit 5/6 tw ligjit

Kufizimet e rénda/ hardcore mund té jené té nevojshme né raste té vecanta pér njé marréveshje
té njé lloji ose natyre té vecanté, dhe si té tilla nuk jané objekt i nenit 4). Pér shembull, njé
kufizim i réndé/ hardcore mund té jeté i nevojshém pér t’u siguruar se éshté respektuar njé
ndalim publik pér shitjen e Iéndéve té rrezikshme pér klienté té caktuar pér arsye té sigurisé ose
shéndetit. Pérvec késaj, ndérmarrjet mund té sigurojné njé mbrojtje eficencé sipas nenit 5/6 né
njé rast individual.

Njé shpérndarés i cili do té jeté i pari pér té shitur njé marké té re ose i pari pér té shitur njé
marké ekzistuese né njé treg té ri, duke siguruar njé hyrje té miréfillté né tregun pérkatés, duhet
té kryej investime té konsiderueshme, ku mé paré nuk ka pasur asnjé kérkesé pér kété lloj té
produktit né térési apo pér até lloj produkti nga ai prodhues. Kéto shpenzimet té tilla shpesh
jané té pakthyeshme, dhe né rrethana té tilla shpérndarési nuk mund té hyjé né njé marréveshje
té shpérndarjes pa mbrojtje pér njé periudhé té caktuar kohe kundér shitjes aktive dhe pasive né
territorin e tij ose té grupit té klientéve té tij nga shpérndarésit e tjeré. Pér shembull, njé situaté
e tillé mund té ndodhé kur njé prodhues i cili ushtron aktivitet né njé treg té caktuar kombétar,
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fillon té ushtrojé aktivitet né njé tjetér treg dhe prezanton produktet e tij me ndihmén e njé
shpérndarési ekskluziv dhe kur ky shpérndarés ka nevojé pér té investuar né nisjen dhe krijimin
e markés né kété treg té ri. Kur jané té nevojshme pér t’u kryer investime té réndésishme nga
shpérndarésit pér té filluar dhe / ose zhvilluar njé tregut té ri, kufizimet e shitjes pasive nga
shpérndarésit e tjeré né njé territor té tillé apo pér njé grup té tillé té klientéve, té cilat jané té
nevojshme qé shpérndarési té ri-mbledhé ato investime, né pérgjithési nuk jané objekt i nenit 4
té ligjit (gjaté dy viteve té para qé shpérndarési shet produktet e kontratés né até territor apo pér
até grup té klientéve, edhe pse kufizime té tilla té rénda hardcore né pérgjithési konsiderohet se
nuk jané objekt i nenit 4).

Né rastin e testimit té njé produkti té ri né njé territor té kufizuar ose me njé grup té kufizuar
klientésh dhe né rastin e njé paraqitje hap pas hapi té njé produkti té ri, shpérndarésit e caktuar
pér té shitur produktin né tregun e ri ne (tregun gé po testohej) apo pér té marré pjesé né
raundin e paré té prezantimit té kétij produkti mund té kufizohet né shitjen e tyre aktive jashté
(tregut gé po testohet) ose tregut ku produkti éshté prezantuar pér heré té paré pa gené objekt i
nenit 4 té ligjit, pér periudhén kohore té nevojshme pér testimin ose prezantimin e produktit.

Né rastin e njé sistemi pérzgjedhés shpérndarjeje, furnizimet e krygézuara mes shpérndarésve
té caktuar duhet normalisht t€ mbeten té lira. Megjithaté, né qofté se tregtarét me shumicé té
caktuar qé ndodhen né territoret e ndryshme jané té detyruar pér té investuar né aktivitete
promovuese né territoret “e tyre" pér té mbéshtetur shitjet e béra nga shitésit me pakicé dhe té
caktuar, kjo nuk éshté praktike gé té pércaktojé né njé kontraté aktivitetet e nevojshme
promocionale, kufizimet mbi shitjet aktive nga tregtarét me shumicé tek shitésit me pakicé té
caktuar, né territoret e tjera me shumicé, pér té kapércyer hyrjen e lire né njé raste té vecanté
plotésojné kushtet e nenit 5/6.

Njé marréveshje ku njé shpérndarés paguan njé ¢mim mé té larté pér produktet e destinuara pér
t'u rishitur nga shpérndarésit online, sesa pér produktet e destinuara pér t’i rishitur offline
("cmimi i dyfishté"™) éshté njé kufizim i réndé/hardcore. Megjithaté, né disa rrethana té
caktuara, njé marréveshje e tillé mund té plotésojé kushtet e nenit 5/6 té ligjit. Rrethanat e tilla
mund té jené té pranishme kur njé prodhues bie dakord me njé ¢mim té tillé té dyfishté me
shpérndarésit e tij, sepse shitjet online kané kosto mé té larta pér prodhuesit sesa shitjet offline.
Pér shembull, kur shitjet offline pérfshijné dérgimin né shtépi nga shpérndarési, ndérkohé gé
shitjet online nuk e ofrojné kété shpérblim, kéto té fundit mund té sjellin mé shumé ankesa dhe
kérkesa garancie nga klientét pér prodhuesit. Né kété rast, Autoriteti duhet té marré né
konsideraté shkallén né té cilin ky kufizim ka té ngjaré té limitojé shitjet né internet dhe té
pengojé shpérndarésin pér té pasur mé shumé konsumatoré né lloj dhe né sasi.

Kufizimet pérjashtuese sipas rregullores sé Pérjashtimit né Bllok

Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok pérjashton disa detyrime nga fusha e zbatimit té késaj
Rregulloreje edhe pse pragu i pjesés sé tregut nuk tejkalohet. Megjithaté, Rregullorja e
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Pérjashtimit né Bllok, vazhdon té zbatohet pér até pjesé té marréveshjes vertikale e cila éshté
pjesé e vecanté nga detyrimet jo-pérjashtuese.

Pérjashtimi i paré sipas Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok ka té bé&jé me detyrimet jo-
konkurruese. Detyrimet jo-konkurruese jané ato marréveshjet ku blerési blen né mé shumé se
80% té blerjeve totale té tij (té cilat jané produkte té kontratés dhe zévendésuesve té tyre) gjaté
vitit t& méparshém kalendarik, nga furnizuesi ose nga njé ndérmarrje tjetér e Kkrijuar nga
furnizuesi. Né kété ményré pengohet blerési nga blerja e produkteve konkurruese ose
kufizohen blerjet e tilla né mé pak se 20% té blerjeve totale. Detyrimet e tilla jo-konkurruese
nuk jané pjesé e Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok, ku kohézgjatja éshté e papércaktuar ose
tejkalon pesé vjet. Detyrimet té tilla jo-konkurruese gé jané té rinovueshme né ményré té
heshtur pértej njé periudhé prej pesé vjetésh, gjithashtu nuk mbulohen nga Rregullorja e
Pérjashtimit né Bllok. Né pérgjithési, detyrimet jo-konkurruese jané té pérjashtuara sipas késaj
Rregulloreje, ku kohézgjatja e tyre éshté e kufizuar né pesé vjet ose mé pak dhe nuk ka
mungesa ndaj blerésit nga ndérprerja efektive e detyrimit jo-konkurrues né fund té periudhés
pesé vjecare. Nése, pér shembull, marréveshja parashikon njé detyrim jo-konkurrues pesé-
vjecar dhe furnizuesi siguron njé kredi pér blerésit, shlyerja e késaj kredie nuk duhet té pengojé
blerésit nga ndérprerja efektive e detyrimit jo-konkurrues né fund té periudhé pesé-vjecare. Né
ményré té ngjashme, kur furnizuesi i siguron blerésit pajisje té cilat nuk kané pércaktim
specifik, blerési duhet t’i jepet mundésia pér té marré pérsipér pajisjen me vlerén e aseteve té
tregut sapo mbaron detyrimi jo-konkurrues.

Kufiri i kohézgjatjes pesévjecare nuk zbatohet kur produktet rishiten nga blerési "nga objektet
dhe toka né pronési té furnizuesit ose qé jepet me gera nga furnizuesi nga palét e treta té cilat
nuk jané té lidhura me blerésin”. Né raste té tilla detyrimi jo-konkurrues mund té keté té njéjté
kohézgjatje me periudhén e shfrytézimit té pikés sé shitjes nga blerési. Arsyeja pér kété
pérjashtim éshté se zakonisht nuk éshté e arsyeshme gé té pritet njé furnizues pér té lejuar
shitjen e produkteve konkurruese gé do té shiten nga ambientet dhe toka né pronési té
furnizuesit, pa lejen e tij. Pér analogji, té njéjtat parime zbatohen kur blerési vepron nga njé
dygan i lévizshém né pronési té furnizuesit ose e marré me gira nga furnizuesi, nga palét e treta
gé nuk jané té lidhura me blerésin. Nuk pérfitojné nga ky pérjashtim transferimi i té drejtés se
pronésisé me mashtrim, té tilla si transferimi nga shpérndarési i té drejtave té tij té pronésisé
mbi tokén dhe ambientet, tek furnizuesi pér té shmangur periudhén e caktuar kohore pesé
vjegar.

Pérjashtimi i dyté sipas Rregullores sé Pérjashtimit né Blloku ka té bé&jé me detyrimet jo-
konkurruese pas afateve mbi blerésin. Detyrime té tilla, zakonisht nuk jané objekt i Rregullores
sé Pérjashtimit né Bllok, pérveg rastit kur detyrimi éshté i domosdoshém pér té mbrojtur know
how-t e transferuar nga furnizuesi tek blerési, dhe éshté i kufizuar deri né pikén e shitjes nga e
cila blerési ka vepruar pérgjaté periudhés sé kontratés, dhe éshté kufizuar pér njé periudhé
maksimale prej njé viti. Know-how duhet té jeté thelbésore/ e réndésishme, qé do té thoté se
know-how pérfshin informacion i cili éshté i réndésishém dhe i dobishém pér blerésit pér
pérdorimin, shitjen ose ri-shitjen e produkteve té kontratés.

25



5. Pérjashtimi i treté ka té béjé me shitjen e mallrave konkurrues né njé sistem pérzgjedhés
shpérndarjeje. Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok mbulon kombinimin e shpérndarjes
pérzgjedhése me njé detyrim jo-konkurrues, duke e detyruar tregtarin t&¢ mos rishesé marka
konkurruese. Megjithaté, né qofté se furnizuesi pengon tregtarét e caktuar, drejtpérdrejt ose
térthorazi, nga blerja e produkteve pér rishitje nga furnizuesit konkurrues specifik, njé detyrim
i tillé nuk mund té pérfitojé nga Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok. Qé&llimi i pérjashtimit té
njé detyrimi té tillé éshté pér té shmangur njé situaté ku njé numér furnizuesish té cilét pérdorin
té njéjtén magaziné shpérndarjeje, pengpjné njé konkurrent/é té vecanté nga pérdorimi i kétyre
njésive pér té shpérndaré prodhimet e tyre (pérjashtimi i njé furnizuesi konkurrues gé do té
ishte njé formé e bojkotit kolektiv).

6. Ndarja

1. Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok, pérjashton marréveshjet vertikale, me kusht gé asnjé
kufizim i réndé/hardcore, té jeté pjesé ose té zbatohet me marréveshjen vertikale. Nése ka njé
ose mé shumé kufizime té rénda/hardcore, nuk mund té zbatohet Rregullorja e Pérjashtimit né
Bllok pér té gjithé marréveshjen vertikale.

2. Rregulli i segmentimit/ndarjes zbatohet pér kufizimet e pérjashtuara té pércaktuara né
Rregulloren e Pérjashtimit né Bllok. Prandaj, nuk zbatohet pérjashtimi né bllok né lidhje me
até pjesé té marréveshjes vertikale e cila nuk éshté né pérputhje me nenin 5 té ligjit.

7. Portofoli i produkteve té shpérndara népér tw njéjtin sistem té shpérndarjes

1. Kur njé furnizues pérdor té njéjtén marréveshje té shpérndarjes pér té shpérndaré produktet (né
funksion té pragut té pjesés sé tregut), disa nga kéto mund té mbulohen nga Rregullorja e
Pérjashtimit né Bllok ndérsa té tjerét mund té mos mbulohen. Né kété rast, Rregullorja e
Pérjashtimit né Bllok zbatohet pér ato produkte pér té cilat jané plotésuar kushtet e zbatimit.

2. Né lidhje me mallrat ose shérbimet té cilat nuk jané pjesé e Rregullores sé Pérjashtimit né
Bllok zbatohen rregullat e zakonshme té konkurrencés, gé do té thoté:

a) nuk ka pérjashtim né bllok, por edhe nuk ka supozim pér paligjshméri;

b) né qofté se ka njé shkelje té nenit 4, i cili nuk éshté i pérjashtueshém, mund té merren né
konsideraté mjetet e duhura pér té zgjidhur problemin e konkurrencés brenda sistemit
ekzistues té shpérndarjes;

c) nése nuk ka mjete té tilla té pérshtatshme, furnizuesi né fjalé do té duhet té béjé
marréveshje tjetér shpérndarjeje.

Mund té kemi njé situaté e tillé kur zbatohet neni 9 i ligjit.
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V. TERHEQJA E PERJASHTIMIT NE BLLOK DHE MOSZBATIMI | RREGULLORES
SE PERJASHTIMIT NE BLLOK

1. Procedura e térhegjes

1.1.  Prezumimi i ligjshmérisé sé dnhéné nga Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok mund té térhiget kur
njé marréveshje vertikale (qé konsiderohet ose né ményré té izoluar, ose né lidhje me marréveshjet
e ngjashme té zbatuara nga furnizuesi apo blerési konkurrues) éshté objekt i nenit 4 dhe nuk i
pérmbush té gjitha kushtet e nenit 5/6.

1.2. Kushtet e nenit 5/6 nuk mund té pérmbushen né ményré té vecanté, kur aksesi né tregun
pérkatés apo konkurrenca né té éshté e kufizuar né ményré té konsiderueshme nga efekti kumulativ
I rrjeteve paralele té marréveshjeve té ngjashme vertikale praktikuar nga furnizuesit apo blerésit
konkurrues. Rrjetet paralele t¢ marréveshjeve vertikale duhet té konsiderohen si té ngjashme né
gofté se ato pérmbajné kufizime gé prodhojné efekte té ngjashme né treg. Njé situaté e tillé mund
té krijohet pér shembull kur, né njé treg té caktuar, disa furnizues praktikojné shpérndarjen e
thjeshté cilésore selektive ndérsa furnizues té tjeré praktikojné shpérndarjen sasiore selektive. Njé
situaté e tillé mund té lindé kur, né njé treg té caktuar, pérdorimi grumbullues i kritereve té cilésisé
pérjashton shpérndarésit gqé jané mé eficent. Né rrethana té tilla, vlerésimi duhet té marré parasysh
efektet anti-konkurruese gé i atribuohen cdo rrjeti individual té marréveshjeve. Kur éshté e
pérshtatshme, térheqja mund té béhet vetém nga njé kriter i vecanté cilésor ose vetém nga
kufizimet sasiore té vendosura mbi njé numér té shpérndarésve té autorizuar.

1.3. Pérgjegjésia pér njé efekt kumulativ anti-konkurruese mund t'i atribuohet vetém atyre
ndérmarrjeve té cilat e béjné njé kontribut té dukshém né té. Marréveshjet ndérmjet ndérmarrjeve,
kontributi i té cilave né efektet kumulative éshté i paréndésishém nuk éshté objekt i ndalimit té
parashikuar né nenin 4 dhe pér kété arsye nuk éshté subjekt i mekanizmit té térhegjes.

1.4.  Kur zbatohet procedura e térhegjes, Autoriteti i Konkurrencés duhet té provojé se marréveshja
éshté objekt i nenit 4 dhe se marréveshja nuk i pérmbush njé ose disa nga kushtet e nenit 5/6 té
ligjit. Njé vendim i térhegjes mund té keté vetém efekt ex nunc, gé do té thoté se statusi i
pérjashtuar i marréveshjeve né fjalé nuk do té preket deri né datén né té cilén térhegja hyn né fuqi.

2. Moszbatimi i Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok

1. Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok mundéson Autoritetin e Konkurrencés té pérjashtojé nga
objekti i Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok, me ané té rregullimit, rrjeteve paralele té kufizimeve
té ngjashme vertikale ku ato mbulojné mé shumé se 50% té tregut pérkatés. Njé masé e tillé nuk i
drejtohet ndérmarrjeve individuale, por prek té gjitha ndérmarrjet, marréveshjet e té cilave
pércaktohen né rregulloret gé nuk zbatojné Rregulloren e Pérjashtimit ne Bllok.

2. Ndérsa térhegja nga pérfitimi i Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok nénkupton marrjen e njé
vendimi pér shkeljen e nenit 4 té ligjit nga njé ndérmarrje e caktuar nuk zbatohen pérfitimet e
Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok por zbatohet vetém neni 4 i ligjit. Kur éshté e pérshtatshme,
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Autoriteti do té marré njé vendim rast pas rasti, té cilat mund té japin udhézime pér té gjitha
ndérmarrjet gé operojné né tregun né fjalé.

Pér efekt té llogaritjes té pjesés té tregut prej 50%, pérllogaritja béhet bazuar né rrjet individuale té
marréveshjeve vertikale qé pérmbajné kufizime, ose kombinime té kufizimeve, gé sjellin efekte té
ngjashme né treg. Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok nuk pérfshin detyrimin nga ana e Autoritetit
pér té vepruar, ku éshté tejkaluar raporti 50% té mbulimit té tregut. Né pérgjithési, moszbatimi
éshté i pérshtatshém, kur ka gjasa gé aksesi né tregun pérkatés ose konkurrenca né té éshté e
kufizuar dukshém. Kjo mund té ndodhé né ményré té vecanté kur strukturat paralele té
shpérndarjes pérzgjedhése, té cilat mbulojné mé shumé se 50% té tregut, jané né gjendje té
pérjashtojné nga tregu duke pérdorur kriteret selektiv té cilat nuk kérkohen pér efekt té natyrés sé
produkteve pérkatése ose gé diskriminojné forma té caktuara té shpérndarjes té afté pér té shitur
mallra té tilla.

Né vlerésimin e nevojés pér té zbatuar Rregulloren e Pérjashtimit né Bllok, Autoriteti do té
shqyrtojé nése térhegja individuale do té ishte njé zgjidhje mé e pérshtatshme. Kjo mund té varet,
né ményré té vecanté, nga numri i ndérmarrjeve konkurruese gé kontribuojné pér njé efekt
kumulativ né njé treg apo né numér té tregjeve gjeografike té prekura, brenda kétij tregu.

Cdo rregullore referuar Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok duhet té pércaktojé qarté géllimin e
saj. Prandaj, Autoriteti duhet sé pari té pércaktojé produktin pérkatés dhe tregun gjeografik dhe, sé
dyti, duhet té identifikojné llojin e kufizimit vertikal, pér té cilat Rregullorja e Pérjashtimit né
Bllok nuk do té zbatohet mé. Pér sa i pérket kétij aspekti, Autoriteti mund té formulojé géllimin e
Rregullores né pérputhje me shqgetésimet e konkurrencés, pér té cilat hartohet kjo Rregullore. Pér
shembull, ndérkohé qé té gjitha rrjetet paralele té llojeve t€ marréveshjeve té markés sé vetme,
merren né konsideraté pér géllime té€ mbulimit prej pjesés 50% té tregut Autoriteti mundet gjithsesi
gé té kufizojé géllimin e mos zbatimit té rregullores vetém pér detyrimet jo konkurruese gé
tejkalojné njé kohézgjatje té caktuar. Né kété ményré marréveshjet qé kané njé kohézgjatje me té
shkurtér ose njé natyré mé pak kufizuese lihen té paprekura si pasojé e shkallés mé té ulét té
pérjashtimit té kétyre kufizimeve. Né ményré té ngjashme kur né njé treg té vecanté, shpérndarja
selektive zbatohet né kombinim me kufizime shtesé té tilla si jo-konkurruese ose detyruese mbi
sasiné pér blerésin, Rregullorja e moszbatimit mund té pérfshijé kéto kufizime shtesé. Kur éshté e
pérshtatshme, Autoriteti mundet gjithashtu té nxjerré udhézues gé pércaktojné nivelin e pjesés sé
tregut i cili mund té cilésohet si i pamjaftueshém pér té sjellé njé kontribut domethénés nga njé
ndérmarrje individuale pér efekte kumuluese.

V. PERCAKTIMI | TREGUT DHE LLOGARITJA E PJESEVE TE TREGUT.

1. Udhézimi i Autoritetit pér pércaktimin e tregut pérkatés

Udhézimi i Autoritetit né pércaktimin e tregut pérkatés, jep udhézime se cilat jané rregullat, kriteret
dhe té dhénat gé Autoriteti pérdor pér pérkufizimin e tregut. Ky Udhézim ka té béjé vetém me céshtje
specifike gé ngrihen né kontekstin e kufizimeve vertikale dhe gé nuk jané pjesé e “Udhézimit pér
pércaktimin e tregut pérkatés”.
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2. Tregu pérkatés pér llogaritjen e pragut prej 30% té pjesés sé tregut sipas Rregullores sé
Pérjashtimit né Bllok

a)

b)

d)

Sipas Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok, pjesa e tregut si nga ofruesi edhe nga blerési jané
vendimmarrése pér té pércaktuar nése do té zbatohet Rregullorja e Pérjashtimit ose jo. Né
ményré gé Rregullorja e Pérjashtimit té zbatohet, pjesa e tregut e ofruesit né tregun ku ai shet
produktet e kontratés blerésit, dhe pjesa e tregut e blerésit né tregun ku ai blen produktet e
kontratés, duhet té jeté secila 30% ose mé pak. Pér marréveshjet midis ndérmarrjeve té vogla
dhe té mesme, né pérgjithési nuk éshté e nevojshme té llogaritet pjesa e tregut.

Né ményré gé té llogaritet pjesa e tregjeve pér ndérmarrjet, éshté e nevojshme té pércaktohet
tregu pérkatés ku kjo ndérmarrje shet dhe blen, produktet e kontratés. Eshté e nevojshme qé té
pércaktohen tregu i produkteve pérkatés dhe tregu gjeografik pérkatés. Tregu pérkatés i
produkteve pérfshin ¢cdo produkt qé konsiderohet nga blerésit si i shkémbyeshém, duke u
bazuar né karakteristikat e tyre, cgmimet dhe géllimet e pérdorimit. Tregu pérkatés gjeografik
pérfshin zonén ku ndérmarrjet e prekura jané pérfshiré né ofertén dhe kérkesén e produkteve
pérkatése, ku kushtet e konkurrencés jané mjaftueshém homogjene dhe mund té dallohen nga
zonat gjeografike fginje pér shkak se, kéto kushte jané dukshém té ndryshme né ato zona.

Pércaktimi i tregut té produktit fillimisht varet nga zévendsueshmeéria e tij nga kéndvéshtrimi i
blerésit. Kur produkti plotésues pérdoret si njé input pér té prodhuar produkte té tjera dhe
pérgjithésisht nuk njihet né produktin pérfundimtar, tregu i produktit pércaktohet nga
preferencat direkte té blerésve. Klientét e blerésve normalisht nuk kané njé preferencé té forté
né lidhje me inputet qé pérdoren nga blerésit. Kufizimet vertikale pér té cilat kané réné dakord
ofruesi dhe blerési pér inputin lidhen vetém me shitjen dhe blerjen e produktit té ndérmjetém
dhe jo me shitjen e produktit pérfundimtar. Né rastin e shpérndarjes sé té mirave
pérfundimtare, zévendésuesit e blerésve direkt, normalisht do té ndikohen ose do té
pércaktohen nga preferencat e konsumatoréve pérfundimtaré. Njé shpérndarés, si njé rishités,
nuk mund té injoroj preferencat e konsumatoréve pérfundimtaré kur blejné produktet
pérfundimtare. Vec késaj, né nivelin e shpérndarjes kufizimet vertikale zakonisht nuk lidhen
vetém me shitjen e produkteve mes ofruesit dhe blerésit, por lidhen edhe me rishitjen e tyre.
Duke gené se konkurrojné formate té ndryshme shpérndarjeje, tregjet né pérgjithési nuk
pércaktohen nga forma e shpérndarjes qé zbatohet. Né pérgjithési, kur ofruesit shesin
portofolin e produkteve té tyre, i gjithé portofoli mund té pércaktojé tregun e produktit, vetém
né rastin kur portofolet dhe jo produktet e vecanta merren si zévendésues nga blerésit. Duke
gené se shpérndarésit jané blerés profesionisté, tregu gjeografik i shumicés zakonisht éshté mé
i gjeré se tregu me pakicé, ku produkti rishitet tek konsumatori pérfundimtaré. Shpesh, kjo té
con né pércaktimin e tregjeve kombétaré ose tregjeve me shumicé mé té médhenj. Por tregjet
me pakicé mund té jené mé té gjeré se zona e kérkimit t& konsumatoréve pérfundimtaré, ku
kushtet e tregut jané homogjene dhe ka mbivendosje lokale ose zona té mbledhjes rajonale.

Kur njé marréveshje vertikale pérfshin tre pale, dhe secila operon né njé nivel t& ndryshém
tregtimi, ¢cdo pjesé tregu e paléve duhet té jeté 30% ose mé pak né ményré gé té zbatohet
Rregullorja e Pérjashtimit. Sipas Rregullores sé Pérjashtimit té Bllokut, ku né njé marréveshje
shumépaléshe njé ndérmarrje blen produktet e kontratés nga njé ndérmarrje gé éshté pjesé e
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marréveshjes dhe ia shet produktet e kontratés njé ndérmarrjeje tjetér gé éshté pérséri pjesé e
kontratés, Rregullorja e Pérjashtimit zbatohet vetém nése pjesa e tregut nuk e kalon 30% té
pjesés sé tregut si té blerésit ashtu edhe ofruesit. Nése, pér shembull, né njé marréveshje midis
njé prodhuesi, njé shitési me shumicé (ose bashkim shitésish me pakicé) dhe njé shitési me
pakicé, éshté réné dakord pér njé detyrim jo-konkurrues, atéheré pjesa e tregut pér prodhuesin
dhe shitésin me shumicé (ose bashkim shitésish me pakicé) nuk duhet té kalojé 30% né tregjet
e tyre pérkatése té rrjedhjes sé poshtme, dhe pjesa e tregut pér shitésin me shumicé (ose
bashkim shitésish me pakicé) dhe shitési me pakicé nuk duhet té kalojé 30% né tregjet e tyre
pérkatése té blerjes né ményré gé té pérfitojé nga rregullorja e pérjashtimit.

e) Kur njé ofrues prodhon edhe pajisjen origjinale edhe riparuesin ose pjesén zévendésuese pér
até pajisje, ofruesi shpesh do té jeté i vetmi, ose ofruesi kryesor né pas-tregjet/ aftermarket nése
duhet riparim ose zévendésim pjesésh. Kjo mund té lindi gjithashtu kur ofruesi nénkontrakton
prodhimin e pjeséve té riparimit ose zévendésimit. Tregu pérkatés pér zbatimin e Rregullores
sé Pérjashtimit né Bllok mund té jeté tregu origjinal i pajisjeve duke pérfshiré edhe pjesét e
kémbimit ose njé treg i veganté i pajisjeve origjinale dhe pas-tregjeve( aftermarket) né varési
té rrethanave té céshtjes, si pér shembull efektin e kufizimeve té pérfshira, jetégjatésiné e
pajisjeve dhe réndésiné e kostove té riparimit ose té zévendésimit. Né praktiké, éshté e
réndésishme nése pjesa domethénése e blerésve i marrin vendimet e tyre bazuar né koston e
jetégjatésisé sé produktit. Nése ndodh késhtu, kjo tregon gé ka vetém njé treg pér pajisjet
origjinale edhe pér pjesét e kémbimit.

f) Kur marréveshja vertikale, pérvec ofrimit té té mirave té kontraktuara, gjithashtu pé&rmban
dispozitat e té drejtave té pronésisé intelektuale (IPR), si pér shembull dispozitat né lidhje me
pérdorimin e markés tregtare té furnizuesit, e cila e ndihmon blerésin té tregtojé té mirat e
kontratés, pjesa e tregut e ofruesit né treg ku ai shet produktet éshté i pérshtatshém pér
zbatimin e Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok. Kur njé franciz-dhénés nuk i ofron té mirat pér
rishitje, por siguron njé paketé produktesh té kombinuara me dispozitat e IPR, té cilat té gjitha
sé bashku pérbéjné metodén e biznesit té cilés i éshté marré eksluziviteti. Franciz-dhénési
duhet té llogarisé pjesén e tij té tregut ku metoda e tij e biznesit po zbatohet, i cili éshté tregu
né té cilin francez-marrési shfrytézon kété metodé biznesi pér t’i siguruar produkte pérdoruesit
pérfundimtaré. Franciz-dhénési duhet ta bazojé pjesén e tij té tregut né vlerén e produkteve gé
ofrohen nga francez-marrésit e tij né kété treg. Né njé treg té tillé, konkurrentét mund te jené
ofrues e metodave té tjera té biznesit te francizés por gjithashtu mund té jené ofrues pér
zEévendésuesit e produkteve gé nuk zbatohet francize. Pér shembull, duke mos paragjykuar
pércaktimin e njé tregu té tillé, nése do té kishte njé treg pér shérbimin e fast-food (ushgimeve
té shpejta), njé francez-dhénés qé operon né njé treg té tillé do t’i duhej té llogariste pjesén e tij
té tregut duke u bazuar né shifrat e pérkatése té shitjeve té francez-marrésit sé tij né kété treg.

3. Llogaritja e pjeséve té tregut sipas Rregullores sé Pérjashtimit té Bllokut.

1. Llogaritja e pjeséve té tregut duhet té bazohet né parimet e vlerave té shifrave. Kur nuk jané té
disponueshme, mund té béhen llogaritje té arsyeshme. Llogaritje té tilla mund té bazohen né
informacione té besueshme té tregjeve té tjera si pér shembull t¢ dhéna mbi volumin e shitjeve.
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2.

Prodhimi né shtépi, gé éshté prodhimi i njé produkti té ndérmjetém pér pérdorim vetjak, mund
té jeté shumé i réndésishém né analizén e konkurrencés si njé nga kufizimet e konkurrencés ose
gé thekson pozicionin e tregut té ndérmarrjes. Sidoqofté, qé té pérkufizohet tregu dhe llogaritja
e pjeséve té tregut pér produktet e ndérmjetme, prodhimet né shtépi nuk do té merren parasysh.

Né rastin e shpérndarjes sé dyfishté té té mirave pérfundimtare, gé do té thoté gé njé prodhues i
té mirave pérfundimtare gjithashtu éshté edhe shpérndarés né treg, pérkufizimi i tregut dhe
llogaritja e pjeséve té tregut duhet té pérfshijné shitje té té mirave té tyre té béra nga prodhuesi
népérmjet shpérndarjes sé integruar vertikale dhe agjentéve.

VI. POLITIKAT ZBATUESE NE RASTET INDIVIDUALE

1.
a)

b)

Struktura e analizés

Eshté me réndési gé té analizohet nése né rastet individuale marréveshja éshté objekt i Nenit 4
té ligjit dhe nése ndodh késhtu a pérmbushen kushtet e Nenit 5/6. Duke e marré té gené gé ato
nuk pérmbajné kufizime té konkurrencés nga objekti dhe né vecanti kufizime té rénda té
konkurrencés, nuk ka ndonjé supozim qé marréveshjet vertikale jané jashté fushés sé zbatimit
té Pérjashtimit né Bllok sepse pragu i pjesés sé tregut éshté tejkaluar dhe si i tillé nuk éshté
objekt i Nenit 4 té ligjit ose nuk pérmbush kushtet e Nenit 5/6. Né kété rast kérkohet gé té
béhet njé vlerésim individual i efekteve té mundshme té marréveshjes. Ndérmarrjet
inkurajohen gé té béjné vlerésimet e tyre vetjake. Marréveshjet qé nuk kufizojné konkurrencén
né bazé té Nenit 4 ose gé pérmbushin kushtet e Nenit 5/6 jané té vlefshme dhe té
imponueshme. Né kété rast nuk ka nevojé qé té béhet njoftimi prané Autoritetit pér pérjashtim
individual té kétyre marréveshjeve. Né rastin e njé analize individuale nga Autoriteti, Ky i
fundit do t€ mbajé barrén e provés pér té provuar gé marréveshja né fjalé shkel rregullat e
konkurrencés (Nenin 4). Ndérmarrjet gé pretendojné pérfitimet sipas té Nenit 5/6 ka barrén e
provés pér té provuar gé kushtet e atij neni jané pérmbushur. Kur shfagen efekte anti-
konkurruese, pérpara se Autoriteti té vendosé nése marréveshja i pérmbush kushtet e Nenit 5/6
ose jo, ndérmarrjet mund té provojné eficencén e pretendimeve dhe mund té shpjegojné pse njé
sistem i tillé shpérndarjeje éshté i domosdoshém qé t’i sjelli pérfitime konsumatoréve pa
eliminuar konkurrencén.

Vlerésimi nése njé marréveshje vertikale ka efekt né kufizimin e konkurrencés, do té béhet
duke krahasuar situatén e tanishme ose situatén e ardhshme té mundshme né tregun pérkatés
(né té cilin ka kufizimet vertikale) me situatén gé do té mbizotéronte né mungesé té kufizimeve
vertikale té marréveshjes. Né vlerésimin e ¢éshtjeve individuale, Autoriteti do té marré né
konsideraté si efektet aktuale edhe ato té mundshme. Q& marréveshjet vertikale té jené
kufizuese ndaj konkurrencés si pasojé e efekteve gé ato sjellin, ato duhet té kené ndikim né
konkurrencén aktuale ose potenciale deri né até pike sa efektet negative né tregun pérkatés mbi
¢mime, prodhim, inovacion ose ne shuméllojshmériné apo cilésiné e produkteve, mund té pritet
me njé shkallé té arsyeshme probabiliteti. Efektet negative t¢ mundshme mbi konkurrencén
duhet té jené té dukshme. Efektet e dukshme anti-konkurruese kané mé shumé probabilitet té
ndodhin kur té paktén njéra nga palét zotéron njé masé té konsiderueshme té fuqgisé sé tregut
dhe marréveshja kontribuon né krijimin, mirémbajtjen ose forcimin e asaj fugie tregu ose i
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d)

lejon palét ta shfrytézojné njé fuqi té tillé tregu. Fugia e tregut éshté aftésia pér té mbajtur
¢cmimet mbi nivelin konkurrues ose gé mbajné prodhimin né kushtet e sasisé sé produktit,
cilésisé sé produktit dhe shuméllojshmériné apo inovacionit nén nivelet konkurruese, pér njé
periudhe jo té réndésishme kohore. Shkalla e fuqgisé sé tregut gé kérkohet normalisht pér té
provuar njé shkeljeje sipas Nenin 4 té ligjit &shté mé e ulét se sa shkalla e fuqisé sé tregut qé
kérkohet pér té provuar ekzistencén e njé dominance sipas Nenin 9 té ligjit.

Kufizimet vertikale pérgjithésisht jané mé pak té démshme se kufizimet horizontale. Arsyeja
kryesore pse fokusi éshté mé i madh né kufizimet horizontale ndodh sepse té tilla kufizime
kané té béjné me marréveshje ndérmjet konkurrentéve gé prodhojné produkte identike ose té
zévendésueshme. Né marrédhénie té tilla horizontale, ushtrimi i fuqisé sé tregut nga njé
ndérmarrje (cmime mé té larta pér produktet e tij) mund té jeté né dobi té konkurrentéve té tij.
Kjo mund té nxisé njé stimul ndaj konkurrentéve gé té shtyjné njeri tjetrin pér té patur njé
sjellje jo konkurruese. Né& marrédhéniet vertikale, produkti i njérit éshté 1éndé e paré pér tjetrin,
me fjalé té tjera, aktivitetet e paléve té pérfshira né marréveshje jané té varur nga njéri tjetri.
Ushtrimi i fuqisé sé tregut si nga ndérmarrja né tregun e rrjedhjes sé sipérme ose né rrjedhjen e
poshtme do té démtonte kérkesén pér produkt té tjetrit. Né kété ményré, kompanité e pérfshira
né marréveshje zakonisht nxiten gé ta parandalojné ushtrimin e fugisé sé tregut nga tjetri.

Njé sjellje e tillé veté-kufizuese nuk duhet mbivlerésuar. Kur njé ndérmarrje nuk ka fugi tregu,
ajo mund té pérpiget té rris pérfitimet e saj duke optimizuar prodhimin dhe procesin e
shpérndarjes, me ose pa ndihmén e kufizimeve vertikale. Né pérgjithési, pér shkak té varésisé
sé paléve né njé marréveshje vertikale né nxjerrjen e njé produkti né treg, kufizimet vertikale
mund té ofrojné géllime té dukshme pér eficencén. Kur njé ndérmarrje ka fuqi tregu ajo
gjithashtu mund té pérpiget té rris pérfitimet e veta né kurriz té konkurrentéve té saj té
drejtpérdrejté, duke rritur kostot e tyre dhe né kurriz té blerésve té saj dhe sé fundi
konsumatoréve té saj duke i pérvetésuar kursimet e tyre. Kjo ndodh kur ndérmarrjet né
rrjedhén e sipérme dhe né rrjedhén e poshtme i ndajné pérfitimet e tyre shtesé ose kur njéra nga
té dyja ndérmarrjet pérdor kufizimet vertikale pér té pérvetésuar té gjitha pérfitimet shteseé.

1.1 Efektet negative té kufizimeve vertikale

1.

Efektet negative né treg gé mund té vijné si pasojé e kufizimeve vertikale, té cilat ka si géllim
gé t’i parandalojé ligji i konkurrencés, jané si mé poshté:

(a) pérjashtimi anti-konkurrues i ofruesve ose blerésve té tjeré duke ngritur barriera té hyrjes
ose té zgjerimit;

(b) zbutja e konkurrencés ndérmjet ofruesit dhe konkurrentéve té tij ose/dhe lehtésimi i
marréveshjeve té fshehta midis kétyre ofruesve, gé shpesh i referohen si reduktim i
konkurrencés ndérmjet markave té ndryshme.

(c) zbutja e konkurrencés ndérmjet blerésit dhe konkurrentéve té tij dhe/ose lehtésimi i
marréveshjeve té fshehta ndérmjet kétyre konkurrentéve, gé shpesh i referohemi si reduktimi i
konkurrencés ndérmjet markave té njéjta, nése ai ka lidhje me konkurrencén e shpérndarésve
né bazat e markés ose produktit té té njéjtit ofrues.
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(d) krijimi 1 pengesave né integrimin e tregut, duke pérfshiré mbi té gjitha, kufizimet e
mundésive té konsumatoréve pér té bleré produkte né treg qé ata zgjedhin.

2. Pérjashtimi, zbutja e konkurrencés dhe marréveshjeve té fshehta né nivelin e prodhuesit mund
t’i démtojé konsumatorét né vecanti duke rritur cmimin e shitjes me shumicé té produkteve,
duke kufizuar zgjedhjen e produkteve, duke ulur cilésiné e tyre ose duke reduktuar nivelin e
inovacionit té produktit. Pérjashtimi, zbutja e konkurrencés dhe marréveshjeve té fshehta né
nivelin e shpérndarésit mund té démtojé konsumatorin né vecanti duke rritur gmimin e shitjes
me pakicé té produkteve, duke kufizuar zgjedhjen e kombinimit t¢ gmim-shérbim dhe formén e
shpérndarjes, duke ulur disponueshmériné dhe cilésiné e shérbimeve té shitjeve me pakicé dhe
duke reduktuar nivelin e inovacionit né shpérndarje.

3. N& njé treg ku shpérndarésit individual shpérndajné markén/markat té vetém njé ofruesi, njé
reduktim 1 konkurrencés midis shpérndarésve té sé njéjtés marké do té ¢ojé né reduktimin e
konkurrencés ndérmjet markave té njéjta midis kétyre shpérndarésve, por mund té mos keté njé
efekt negativ mbi konkurrencén ndérmjet shpérndarésve né pérgjithési. Né njé rast té tillé, nése
konkurrenca ndérmjet markave té ndryshme éshté e forté, nuk ndodh gé njé reduktim i
konkurrencés ndérmjet markave té njéjta té keté efekte negative mbi konsumatorin.

4. Zakonisht marréveshjet ekskluzive jané mé anti-konkurruese se marréveshjet jo-ekskluzive.
Marréveshjet ekskluzive, edhe nga kéndvéshtrimi i gjuhés kontraktuale té shprehur ose i
efekteve té tyre praktike, rezulton si njéra palé gé e furnizon té gjithé ose pothuajse té gjithé
kérkesén nga njé palé tjetér. Pér shembull, nén njé detyrim jo-konkurrues, blerésit blejné vetém
njé lloj marke. Por nga ana tjetér sasia e detyruar i 1€ blerésit njé hapésiré pér té bleré té mirat
konkurruese. Shkalla e pérjashtimit né kété rast mund té jeté mé e ulét se sa sasia detyruese.

5. Marréveshjet mbi kufizimet vertikale té réna dakord pér produktet jo té markés, né pérgjithési
jané mé pak té démshme se kufizimet gé prekin shpérndarjen e produkteve té markés. Marka
ka tendencén gé té rris diferencimin e produktit dhe té uli zévendueshmériné e produktit, duke
cuar drejt reduktimit té elasticitetit t€¢ kérkesés dhe mundésisé sé rritjes sé ¢mimit. Dallimi
midis produkteve té markés ose jo té markés shpesh lidhet me dallimin ndérmjet produkteve té
ndérmjetme me produktet pérfundimtare.

6. Né pérgjithési, njé kombinim i kufizimeve vertikale pérkeqéson efektet e veta negative.
Kombinime té caktuara té kufizimeve vertikale jané mé pak konkurruese se pérdorimi i tyre si
té vetme. Pér shembull, né njé sistem ekskluziv shpérndarjeje, shpérndarési mund té keté
tendencén qé té rris cmimin e produkteve duke gené se konkurrenca midis té njéjtés marké
éshté ulur. Pérdorimi i sasisé sé detyruar ose vendosja e njé ¢mimi maksimum té rishitjes mund
té kufizojé njé rritje té tillé cmimi. Efekte negative té tilla t&¢ mundshme té kufizimeve vertikale
pérforcohen kur ofrues té ndryshém dhe blerésit e tyre organizojné tregun e tyre né ményré té
ngjashme, duke cuar drejt té ashtuquajturave efektet kumulative.

1.2 Efektet pozitive té kufizimeve vertikale
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(@)

(b)

(©)

1. Eshté e réndésishme té dihet se kufizimet vertikale mund té kené efekte pozitive, né vecanti,

duke promovuar konkurrencén (jo porsa i pérket cmimeve) dhe duke pérmirésuar cilésiné e
shérbimeve. Kur njé kompani nuk ka fugi tregu, ajo mundet vetém té provojé té rris fitimet e
veta duke optimizuar prodhimin ose procesin e shpérndarjes. Né njé numér té caktuar situatash,
kufizimet vertikale mund té jené ndihmuese duke marré parasysh se gjatésia e marréveshjeve
midis ofruesit dhe blerésit, qé pércakton vetém ¢mimin dhe sasiné e disa transaksioneve, mund
té ¢ojé né njé nivel nén optimal té investimeve dhe shitjeve.

Arsyet e méposhtme mund té justifikojné zbatimin e disa kufizimeve vertikale:

Zgjidhja e njé problemi “free rider®”. Njé shpérndarés mund té jeté free rider né pérpjekijet pér

promovim té njé shpérndarési tjetér. Ky lloj problemi éshté mé i zakonshém né nivelin e shitjes
me shumicé dhe shitjes me pakicé. Shpérndarjet ekskluzive ose kufizimet e ngjashme mund té
jené ndihmése pér té shmangur kété free riding. Ky fenomen mund té ndodhi gjithashtu
ndérmjet ofruesve, pér shembull kur njéri investon né promovimin e ambienteve té blerésit,
pérgjithésisht né nivelin e shitjes me pakicé, duke térhequr klientét pér konkurrentét e tij.
Llojet e kufizimeve jo konkurruese ndihmojné pér ta kapércyer free riding.

Free riding midis blerésve mund té ndodhi vetém né shérbimet e para shitjes dhe aktivitete té
tjera promocionale, por jo né shérbimet e pas shitjes, pér té cilat shpérndarési mund té vendosi
¢cmimin pér konsumatorin sipas déshirés. Produkti zakonisht duhet té jeté relativisht i ri,
teknikisht kompleks, ose reputacioni i produktit duhet té jeté njé pércaktues i réndésishém pér
kérkesén e tij, duké gené se konsumatori mund ta njohé shumé miré se ¢faré déshiron, duke u
bazuar né blerjet e méparshme. Produkti duhet té jeté i njé vlere té larté, sepse pérndryshe nuk
éshté térhegés pér konsumatorin gé né njérin dygan té shkojé pér té marré informacion dhe te
tjetri pér té bleré. Sé fundmi, mund té mos jeté praktike pér ofruesin qé té vendosé népérmjet
kontratés mbi té gjithé blerésit promocione efektive, ose kérkesa mbi shérbimet.

Free riding midis ofruesve, gjithashtu kufizohet né situata té vecanta, kryesisht né ¢éshtjet ku
promocioni ka té béjé me ambientet blerésit dhe éshté i pérgjithshém, jo i bazuar né njé markeé
té caktuar.

“Pér té zgjeruar tregun ose pér té hyré né tregje té reja”. Kur njé prodhues déshiron té hyjé né
njé treg té ri gjeografik, pér shembull duke eksportuar né njé vend tjetér pér heré té paré, kjo
pérfshin edhe “investimet e vecanta té herés sé paré” nga shpérndarési né ményré gé té
vendosé njé marké né treg. Pér té bindur njé shpérndarés vendas gé té béjé kéto investime,
mund té jeté e nevojshme té sigurohet mbrojtje territoriale pér shpérndarésin, né ményré gé té
rimarré kéto investime kohé pas kohe duke i vendosur njé cmim mé té larté. Shpérndarésit e
vendosur né tregje té tjera duhet té kufizohen pér njé periudhé té caktuar nga shitja né njé treg
té ri. Ky éshté njé rast i vecanté i problemit té free rider i diskutuar né pikén (a).

“Certifikimi i céshtjes free rider”. Né disa sektoré, disa shités me pakicé té caktuar kané njé
reputacion gé shesin vetém produkte me cilési. Né njé rast té till&, té shesésh pérmes kétyre
shitésve mund té jeté jetike pér prezantimin e produktit t& ri. Nése prodhuesi nuk i kufizon
fillimisht shitjet e tij vetém né dyqganet premium (dygane gé ofrojné produkte mé ¢mime té

http://en.gikipedia.org/éiki/Free_rider_problem. Né ekonomiks, problemi i free rider, ndodh kur ata gé pérftojné nga burimet, t& mirat ose
shérbimet, nuk paguajné pér to, dhe kjo sjell njé mbi-pérdorim ose degradim té burimeve té pérb ashkéta té pronésisé.  Free riding
konsiderohet njé problem ekonomik kur ¢on né njé mos prodhim ose nén prodhim té té mirave publike, njé situaté e njohur si Ineficencé
pareto ( Pareto inefficiency), ose kur free riding ¢on né njé pérdorim té tepért té burimeve té pérbashkéta té pronésisé.
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(d)

(€)

(f)

lira), ai rrezikon té shpallet jashté listés dhe prezantimi i produktit té déshtojé. Né kété rast
mund té ndodhé gé té keté njé arsye gé té lejohet pér njé kohé té caktuar njé kufizim i tillé, sic
éshté shpérndarja ekskluzive ose shpérndarja selektive. Duhet té jeté e mjaftueshme pér té
garantuar prezantimin e produkteve té reja por jo aq e gjaté sa té véshtirésoj pérhapjen né
shkallé té gjeré. Pérfitime té tilla kané mé shumé mundési té ndodhin me produkte té njohura
(gé kané njé eksperiencé té caktuar) ose produkte komplekse gé pérfagésojné njé blerje
relativisht té madhe pér konsumatorin.

| ashtuquajturi ““hold-up problem’®. Ndonjéheré ekzistojné investimet pér klienté té vecanté qé
duhet té béhen ose nga ofruesi ose nga blerési, si pér shembull pajisje té vecanta ose trajnimi.
Pér shembull, njé nga prodhuesit qé duhet té ndértojé makineri dhe pajisje té reja pér té
kénaqur njé kérkeseé té caktuar pér njé nga klientét e tij. Investuesi mund té mos béjé investimet
e duhura pérpara se té jené lidhur me marréveshje té vecanta té furnizimit.

Ashtu si edhe né shembujt e tjeré free riding, ka njé numér té caktuar kushtesh qé duhen
plotésuar pérpara se risku i investimit té jeté real ose domethénés. Sé pari, njé investim duhet té
keté njé marrédhénie té specifikuar. Njé investim i béré nga blerési, quhet gé ka njé
marrédhénie specifike, kur pas pérfundimit té kontratés, nuk mund té pérdoret nga ofruesi pér
té furnizuar klienté té tjeré dne mund té shiten vetém me humbje. Pér shembull, njé investim i
béré nga blerési konsiderohet njé marrédhénie specifike atéheré kur pas pérfundimit té
kontratés nuk mund té pérdoret nga blerési pér té bleré dhe/ose pér té pérdorur produktet e
ofruara nga njé furnizues tjetér, dhe mund té shitet vetém me humbje. Njé investim
konsiderohet si njé marrédhénie specifike sepse mundet té pérdoret, pér shembull, vetém pér té
prodhuar njé pérbérés specifik té markés ose pér té depozituar njé markeé té caktuar dhe késhtu
nuk mund té pérdoret né ményré efektive pér alternativat e prodhimit ose té rishitjes. Sé dyti,
duhet té jeté njé investim afatgjaté qé nuk kthehet né periudhé afat shkurtér. Dhe sé treti,
investimi duhet té jeté asimetrik, qé do té thoté gé njéra palé investon mé shumé sé pala tjetér.
Kur kéto kushte pérputhen, ekziston njé arsye e forté pér té véné njé kufizim vertikal né lidhje
mé kohézgjatjen e zhvlerésimit té& investimit. Kufizimi i duhur vertikal do té jeté i tipit jo
konkurrues ose sasisé detyruese kur investimi éshté béré nga ofruesi dhe me njé shpérndarje
ekskluzive, shpérndarje ekskluzive e klientéve ose lloji i furnizuesve ekskluzivé kur investimi
béhet nga blerési.

“Problemi specifik hold-up gé mund té shfaget né rastin e transferimit té njohurive. Njohurité,
pasi merren né fillim, nuk mund té kthehen mé, dhe zotéruesi i njohurive mund té mos dojé qé
té pérdoren pér (ose nga) konkurrentét. Pér sa kohé qgé& njohurité nuk jané ende té
disponueshme pér blerésit, éshté domethénése dhe e domosdoshme pér vazhdimésiné e
marréveshjes. Njé transferim i tillé mund té justifikojé njé lloj kufizimi jo konkurrues, i cili
normalisht do té ishte jashté objektit t& Nenit 4 té ligjit.

Céshtja e “eksternalitetit vertikal”. Njé shités me pakicé ndoshta nuk arrin t& marré té gjitha
pérfitimet pér veprimet qé ka ndérmarré pér té pérmirésuar shitjet; disa nga ato mund t’i
shkojné prodhuesit. Pér ¢cdo njési shtesé gé shitési me pakicé shet duke i ulur gmimin e rishitjes

6 http://en.gikipedia.org/éiki/Hold-up_problem . Né ekonomiks, hold-up problem ka té béjé mé teoriné e kontratave té papérfunduara dhe tregon
véshtirési né hartimin e kontratave té pérfunduara, Njé problem I tillé shfaget kur ka prezent dy faktoré dhe konkretisht (i). palét né njé transaksion té
ardhshém nuk duhet té béjné investime specifike para se transaksioni té ndodhé (ii). Forma specifike e transaksionit (p.sh koha e dorézimit, sasia e
njésive) nuk mund té pércaktohen me siguri né advancg.
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ose duke rritur pérpjekjet pér shitje, prodhuesi pérfiton nése ¢mimi i shitjes me shumicé e
tejkalon koston marxhinale te prodhimit. Késhtu mund t’i jeté dhéné njé eksternalitet pozitiv
prodhuesit nga té tilla veprime té shitésit me pakicé dhe nga kéndvéshtrimi i prodhuesit, shitési
me pakicé mund té jeté duke vendosur njé ¢mim shumé té larté ose/dhe duke béré shumé pak
pérpjekje pér shitjet. Eksternaliteti negativ i vendosjes sé ¢mimit shumé té larté nga shitési me
pakicé ndonjéheré quhet “problem i marxhinalizimit té dyfishté” dhe mund té shmanget duke
vendosur njé ¢cmim maksimum té rishitjes tek shitésit me pakicé. Pér té rritur pérpjekjet e
shitjeve té shitésit me pakicé pér shpérndarje selektive, mund té jeté e nevojshme shpérndarje
ekskluzive ose kufizimet e ngjashme.

9) “Ekonomia e shkallés né shpérndarje”. Né ményré gé té kemi ekonomi shkalle té shfrytézuar
dhe késhtu té shikojmé njé ¢mim pakice mé té ulét pér produktet e tij, prodhuesi mund té dojé
gé ta pérgendrojé rishitjen e tyre né njé numér té caktuar shpérndarésish. Pér ta béré kété,
mund té pérdori shpérndarjen ekskluzive, sasiné e detyruar né formén e njé kérkese minimum
té blerjes, ose shpérndarjen selektive gé pérmban njé kérkesé ose burim ekskluziv.

(h) Papérsosmeria e tregut kapital. Siguruesit e zakonshém té kapitalit (bankat, tregjet e kapitalit)
mund té sigurojné kapital nén normén optimale kur kané informacione jo té sakta mbi cilésiné
e huamarrésit ose ka njé baze jo té pérshtatshme pér té marré hua. Blerési ose ofruesi mund té
kené njé informacion mé té miré dhe té jené té afté, pérmes njé marrédhénie ekskluzive, pér té
marré siguri shtesé pér investimin e tij. Kur ofruesi siguron njé hua pér blerésin, kjo mund té
COjé né njé situaté jo-konkurruese ose detyruese sasiore pér blerésin. Kur blerési siguron njé
hua pér ofruesin, mund té jeté arsye e mjaftueshme pér té patur njé oferté ekskluzive ose
detyrim sasior pér ofruesin.

(1) Standartizimi i unifikimit dhe cilésisé. Njé kufizim vertikal mund té ndihmojé pér té krijuar
njé imazh marke duke imponuar njé sasi té caktuar standardizimi té unifikimit dhe cilésisé pér
shpérndarésit, duke rritur térhegjen pér produktin te konsumatori final dhe duke rritur shitjen.
Kjo pér shembull mund té gjendet né shpérndarésit selektiv dhe francizat.

3. Nénté situatat e listuara mé sipér e béjné té garté se nén disa kushte té caktuara, marréveshjet
vertikale kané mé shumé mundési gé té ndihmojné né identifikimin e efektshmérisé dhe
zhvillimin e tregjeve té reja dhe kjo gjithashtu mund té ménjanojé efektet e mundshme
negative. Céshtja, né pérgjithési éshté mé e forté pér kufizimet vertikale té njé kohe té limituar,
té cilat ndihmojné né prezantimin e produkteve té reja komplekse ose t€ mbrojné investimet me
marrédhénie specifike. Njé kufizim vertikal éshté ndonjéheré i nevojshém pér aq kohé sa
furnizuesi ja shet produktin e tij blerésit.

4. Njé shkallé e gjeré zévendueshmérie ekziston mes kufizimeve té ndryshme vertikale. Si
rezultat, i njéjti problem ineficence mund té zgjidhet nga kufizime té ndryshme vertikale. Pér
shembull, ekonomité e shkallés né shpérndarje mund té arrihen duke pérdorur shpérndarjen
ekskluzive, shpérndarjen selektive, sasiné e detyruar ose burimin ekskluziv. Gjithsesi, efektet
negative né konkurrencé mund té ndryshojné mes kufizimeve té ndryshme vertikale, té cilat
luajné njé rol kur diskutohet domosdoshméria sipas Nenin 5/6 té Ligjit.

1.3 Metodologjia e analizés

Vlerésimi i njé kufizimi vertikal pérgjithésisht pérfshin kéto katér hapa:
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a) Fillimisht, ndérmarrjet e pérfshira duhet té vendosin ndarjen e tregut té furnizuesit dhe té
blerésit né tregun ku ato respektivisht shesin dhe blejné produktet e kontraktuara.

b) Nése secila prej pjeséve té tregut pérkatés té furnizuesit dhe blerésit nuk e tejkalojné 30% té
kufirit, marréveshja vertikale mbulohet nga Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok.

c) Nése pjesa e tregut pérkatés éshté mbi pragun prej 30% pér furnizuesin dhe ose blerésin éshté e
nevojshme gé té vlerésohet nése marréveshja vertikale éshté objekt i Nenit 4 té Ligjit.

d) Nése kufizimi vertikal éshté objekt i Nenit 4 té Ligjit, éshté e nevojshme té shihet nése ai i
pérmbush kushtet pér pérjashtim sipas Nenit 5/6 té Ligjit.

1.3.1 Faktoré té réndésishém pér vlierésime sipas Nenin 4 té Ligjit.

Né vlerésimet e rasteve ku pjesa e tregut éshté mbi pragun prej 30%, Autoriteti do té ndérmarré njé
analizé té ploté té konkurrencés. Faktorét e méposhtém jané vecanérisht té réndésishém pér té
pércaktuar nése njé marréveshje vertikale sjell njé kufizim té dukshém té konkurrencés sipas Nenin
4,

(a) natyra i marréveshjes;

(b) pozicioni né treg i paléve;

(c) pozicioni né treg i konkurrentéve;

(d) pozicioni né tregu i blerésve té produkteve té kontraktuara,;
(e) barrierat hyrése;

(f) pjekuria e tregut;

(9) niveli i tregtisé;

(h) natyra e produktit;

(i) faktoré té tjeré.

Réndésia e faktoréve individual mund té variojé nga ¢éshtja né c¢éshtje dhe té varet nga té gjithé
faktorét e tjeré. Pér shembull, njé shkallé e larté e ndarjes sé tregut pér palét éshté zakonisht njé
indikatoré i miré pér fuginé e tregut, por né rastin e barrierave té ulta té hyrjes mund té mos jeté njé
indikator i fugisé sé tregut. Késhtu nuk éshté e mundur té provojmé rregulla té sakta pér réndésiné
e faktoréve individual.

Marréveshjet vertikale mund té marrin forma té ndryshme. Késhtu éshté e nevojshme té analizohet
natyra e marréveshjes né kushtet e kufizimeve gé pérmban, kohézgjatjen e kétyre kufizimeve dhe
pérgindjen e shitjeve totale né treg té ndikuar nga kéto kufizime. Mund té jeté e nevojshme té
shkohet mé tej dhe té analizohen kushtet e marréveshjes. Ekzistenca e kufizimeve mund té vijné si
rezultat i ményrés sesi éshté zbatuar marréveshja nga palét dhe nga nxitjet gé ato pérballen.

Pozicioni né treg i paléve éshté treguesi pér shkallén e fugisé sé tregut, nése ka, né zotérim té
furnizuesit, té blerésit ose té dyve bashké. Sa mé e larté té jeté pjesa e tregut, ag mé é madhe éshté
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fugia e tregut gé mund té kené. Kjo ndodh vecanérisht aty ku pjesa e tregut reflekton avantazhet e
kostos ose avantazhe té tjera konkurruese, konkurrenté vis-a-vis. Kéto avantazhe konkurrues mund
té jené pér shembull, rezultat i bérjes sé lévizjes sé paré né treg (té kesh vendin mé té miré etj), i té
paturit patenta themelore ose té kesh teknologji superiore, i té génurit lider i markés ose té kesh njé
portofol superior.

Indikatoré té till&, si¢c jané pjesa e tregut dhe avantazhet konkurruese, pérdoren pér té vlerésuar
pozicionet né treg té konkurrentéve. Sa mé té shumté né numér dhe sa mé té forté té jené, ag mé i
vogél éshté rreziku gé palét té ushtrojné aktivitetin e tyre individualisht, té pérjashtojné tregun ose
té zbusin konkurrencén. Eshté gjithashtu e réndésishme té merren né konsideraté nése ka, kundér
strategji gé jané efektive né kohé, gé konkurrentét jané té gatshém té zhvillojné. Gjithsesi, nése
numri i konkurrentéve zvogélohet dhe pozicioni i tyre né treg (madhésia, kostot, potenciali R&D)
éshté i ngjashém, njé strukturé e tillé tregu mund té rris rrezikun e marréveshjeve té fshehta.
Luhatja ose ndryshimi i menjéhershém i pjesés sé tregut jané tregues té njé konkurrence té madhe.

Pozicioni né treg i klientéve té paléve éshté njé tregues nése ka, ose nuk ka njé ose mé shumé
klienté qé zotérojné fuqiné blerése. Indikatori i paré i fugisé blerése éshté pjesa e tregut e Kklientit
né tregun blerés. Kjo pjesé tregu reflekton réndésiné e kérkesés sé tij pér furnizues té mundshém.
Indikatoré té tjeré pérgendrohen né pozicionin e klientit né tregun e rishitjes, duke pérfshiré edhe
karakteristikat si pér shembull njé shpérndarje e madhe gjeografike té tregut té tij, markat
pérkatése duke pérfshiré edhe etiketat private edhe imazhin e markés mes konsumatoréve final. Né
disa rrethana, fugia blerése mund t’i parandalojé palét nga ushtrimi i aktivitetit té tyre né treg dhe
késhtu té zgjidhin njé problem konkurrence gé do té ishte shfaqur. Kjo ndodh vecanérisht kur
konsumatoré té fugishém kané kapacitetin dhe nxitjen té sjellin burime té reja ofertash né treg né
rastin kur ndodh njé rritje e vogél por e géndrueshme e ¢mimeve relative. Kur konsumatorét e
fugishém thjesht marrin gjéra té favorshme pér veten e tyre ose thjesht kalojné cdo rritje cmimi te
Klientét e tyre, pozicioni i tyre nuk i parandalon palét nga ushtrimi i fugisé sé tregut.

Barrierat hyrése maten nga shtrirja me té cilén kompanité mund té rrisin ¢mimet mbi nivelin
konkurrues pa térhequr hyrje té reja. Né& mungesé té barrierave té hyrjes, hyrja e shpejté dhe e
thjeshté do e kthente rritjen e ¢cmimit né situaté jo fitimprurése. Kur hyrja efektive, duke
parandaluar ose ulur aktivitetin e fugisé sé tregut, éshté e mundshme gé té ndodhi brenda njé ose
dy vjetéve, barrierat hyrése mund té thuhet se jané té ulta (sipas njé rregulli té pérgjithshém).
Barrierat hyrése mund té vijné si rezultat i njé game té gjeré faktorésh, té tilla si jané ekonomia e
shkallés dhe géllimi, aktet geveritare, sidomos aty ku vendosin té drejta ekskluzive, ndihmén
shtetérore, tarifa importi, té drejtat e pronésisé intelektuale, burimet e pasurisé ku oferta éshté e
kufizuar nga kufizime natyrore, lehtésime esenciale/essential facilities, njé lévizje e paré e
dobishme dhe besnikéria e markés nga konsumatori e krijuar si pasojé e njé reklamimi té forté pér
njé periudhé kohe. Kufizimet vertikale dhe integrimi vertikal mund té funksionojné si njé barrieré
hyrése duke e béré hyrjen mé té véshtiré dhe té pérjashtojé konkurrentét potencial. Barrierat hyrése
mund té jené té pranishme vetém né nivelin e furnizuesit ose blerésit ose né té dy nivelet. Céshtja
nése disa nga kéto faktoré duhet té pércaktohen si barriera hyrése varet vecanérisht nése ato
detyrojné kostot e pakthyeshme. Kostot e pakthyeshme jané ato kosto gé duhet té hyjné ose té jené
aktive né treg, por gé mé pas humbasin nése dalin nga tregu. Kostot e reklamimit qé shérbejné pér
té ndértuar besueshmériné e konsumatorit jané kosto té pakthyeshme, vetém nése njé ndérmarrje e
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10.

11.

shet emrin e markés sé saj ose e pérdor diku tjetér pa humbje. Sa mé shumé kosto té pakthyeshme,
aq mé shumé hyrés potencial té tregut duhet té peshojné miré rrezikun e hyrjes né treg dhe
ndérmarrjet me besueshméri né treg mund té kércénojné se do té pérshtaten me konkurrencén e re,
duke gené se kostot e pakthyeshme e béjné mé té kushtueshme pér kéto ndérmarrje gé té largohen
nga tregu. Nése, pér shembull, shpérndarésit jané té lidhur me prodhuesit népérmjet njé detyrimi
jo-konkurrues, efekti i pérjashtimit do té jeté mé domethénés nése vendosja e shpérndarésve té vet
do t’ja imponojé hyrésve potencial kostot e pakthyeshme. Né pérgjithési, hyrja kérkon kosto té
pakthyeshme, ndonjéheré mé té médha ndonjéheré mé té vogla. Késhtu, konkurrenca aktuale éshté
né pérgjithési mé efektive dhe do té peshojé mé shumé se konkurrenca potenciale né vlerésimin e
njé rasti.

Njé treg i maturuar éshté njé treg gé ka ekzistuar pér disa kohé, ku teknologjia e pérdorur njihet
miré, éshté e pérhapur dhe nuk ndryshon shumé, ku nuk ka inovacione t¢ médha marke dhe
kérkesa éshté relativisht e géndrueshme ose né rénie. Né njé treg té tillé, efektet negative kané mé
shumé mundési té ndodhin se né tregjet dinamike.

Niveli i tregtisé lidhet me dallimin ndérmjet produkteve té ndérmjetme dhe pérfundimtare.
Produktet e ndérmjetme i shiten ndérmarrjeve pér tu pérdorur si njé input pér prodhimin e
produkteve té tjera gé pérgjithésisht nuk jané té dallueshme né produktet pérfundimtare. Blerésit e
produkteve té ndérmjetme jané zakonisht klienté té miré-informuar, né gjendje pér té dalluar
cilésiné dhe si rrjedhojé mé pak té varur nga markat dhe imazhet. Produktet pérfundimtare, i shiten
drejtpérdrejt ose indirekt, konsumatoréve final gé ndikohen né mé té shumtén e rasteve nga marka
dhe imazhi. Duke gené se shpérndarésit duhet t’i pérgjigjen kérkesés sé konsumatoréve
pérfundimtaré, konkurrenca mund té vuajé mé shumé kur shpérndarésit jané té pérjashtuar nga
shitja e njé ose e mé shumé markave, se sa mund té vuajné kur blerésit e produkteve té ndérmjetme
ndalohen nga blerja e produkteve konkurruese nga disa burime té caktuara furnizimi.

Lloji i produktit luan njé rol té vecanté pér produktet pérfundimtare duke vlerésuar njékohésisht
edhe efektet negative edhe efektet pozitive. Né vlerésimin e efekteve negative té mundshme, éshté
e réndésishme té dihet nése produktet né treg jané mé shumé homogjene apo heterogjene, nése
produktet jané té shtrenjta, duke zéné njé vend té madh né buxhetin e konsumatoréve, apo jané té
lira dhe gjithashtu nése produkti blihet njé heré té vetme apo konsumatori i kthehet vazhdimisht
blerjes. Né pérgjithési, kur produkti éshté mé heterogjen, mé pak i shtrenjté dhe i pérshtatet mé
shumé blerjes njé heré té vetme, ka mé shumé té ngjaré gé kufizimet vertikale té kené efekte
negative.

Né vlerésimin e kufizimeve té vecanta duhet t& merren parasysh edhe faktoré té tjeré. Pjesé e
kétyre faktoréve mund té jené:

— efektet kumulative, gé jané mbulimi i tregut nga marréveshje té njéjta té té tjeréve, edhe nése
marréveshja éshté e “imponuar” (kryesisht njéra palé éshté subjekt i kufizimit apo detyrimit)
ose e “réné dakord” (té dyja palét kané pranuar kufizimet ose detyrimet);

— Mijedisi rregullator dhe sjellja ¢ mund té ndikojé ose té lehtésojé marréveshjet e fshehta si
udhéhegja e ¢cmimit, ndryshimet e paralajméruara té¢ ¢cmimit dhe diskutimet pér “cmimin e
drejté”, ngurtésimi i ¢cmimit si pérgjigje e kapacitetit té tejkaluar, diskriminimi i ¢mimit dhe
sjelljet e marréveshjeve té kaluara.
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1.3.2 Faktorét pérkatés pér vlerésimet sipas Nenit 5/6 té Ligjit

Marréveshjet e kufizimeve vertikale mund té gjenerojné gjithashtu efekte pro-konkurruese né
formén e eficencés, té cilat jané mé té réndésishme se sa efektet anti-konkurruese. Njé vlerésim i
tillé kryhet né zbatim té Nenit 5/6, i cili pérmban njé pérjashtim nga rregulli i parandalimit té
Nenit 4. Q& ky pérjashtim té jeté i zbatueshém, marréveshjet vertikale duhet té prodhojné pérfitime
ekonomike objektive, kufizimet né konkurrencé duhet té jené té domosdoshme qé té pérftohen
kéto eficenca, konsumatorét duhet t& marrin njé pjesé té drejté té pérfitimeve té eficencés, dhe
marréveshja nuk duhet t’i japi paléve mundésiné e eliminimit t€ konkurrencés né lidhje me njé
pjesé té réndésishme té produkteve pérkatése.

. Vlerésimi i marréveshjeve kufizuese sipas Nenit 5/6 &shté béré nén té njéjtin kontekst né té cilin ka
ndodhur, si edhe mbi bazén e fakteve gé ekzistojné né ¢do kohé. Vlerésimi éshté i ndjeshém ndaj
ndryshimit té fakteve. Rregulli pérjashtues i Nenit 5/6 zbatohet pér sa kohé té katér kushtet
pérmbushen dhe pushon se zbatuari kur nuk ekziston mé céshtja. Kur zbatohet Neni 5/6 né
pérputhje me kéto parime éshté e nevojshme té merren parasysh investimet e béra nga secila palg,
koha e nevojshme dhe kufizimet e nevojshme pér té kryer dhe pér té rimarré eficencén nga
investimi i béré.

Kushti i paré i Nenit 5/6 kérkon njé vlerésim té pérfitimeve objektive né kushtet e eficencés té
prodhuar nga marréveshja. Né lidhje me kété, marréveshjet vertikale shpesh kané potencialin pér té
ndihmuar né identifikimin e eficencés, duke pérmirésuar ményrén sesi palét e udhéheqin aktivitetin
bashkéveprues.

Né zbatimin e testit t&¢ domosdoshém gé pérmban Neni 5/6, Autoriteti do té shqyrtojé né vecanti
nése kufizimet individuale e béjné t¢ mundur vazhdimin e prodhimit, blerjes dhe/ose (ri)shitjen e
produkteve té kontraktuara né ményré mé eficente se sa do kishte gené né rastin kur nuk do té
kishte kufizim. Né kryerjen e njé vlerésimi té tillé, duhet té merren parasysh kushtet e tregut dhe
realiteti me té cilin palét pérballen. Ndérmarrjet gé kérkojné pérjashtim sipas Nenit 5/6 nuk u
kérkohet gé té marrin né konsideraté alternativat hipotetike dhe teorike. Ata duhet gjithsesi té
shpjegojné dhe té demonstrojné se pse alternativat né dukje realiste dhe né ményré té
konsiderueshme mé pak kufizuese, do té ishin dukshém mé pak eficente. Nése zbatimi i asaj gé
duket nga ana tregtare si alternativé mé realiste dhe mé pak kufizuese, do té ¢onte né njé humbije té
konsiderueshme té eficencés, ky kufizim trajtohet si i domosdoshém.

Kushti gé konsumatorét duhet té marrin njé pjesé té drejté té pérfitimeve nénkupton qé
konsumatorét e produkteve té blera ose/dhe té (ri)shitura nén marréveshjet vertikale duhet gé té
paktén té kompensohen pér efektet negative té marréveshjes. Me fjalé té tjera, pérfitimet nga kjo
eficencé duhet té largojné ndikimin negativ t¢ mundshém mbi ¢cmimet, prodhimin dhe faktoréve té
tjeré pérkatés si pasojé e marréveshjes.

Kushti i fundit i Nenit 5/6, sipas té cilit marréveshja nuk duhet t’i japi paléve mundésiné e
kufizimit té konkurrencés né lidhje me pjesén e konsiderueshme té produkteve, presupozon njé
analizé té presionit konkurrues té mbetur né treg dhe ndikimin e marréveshjes mbi konkurrencén.
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Né zbatimin e kushtit té fundit té Nenit 5/6, lidhja midis kétyre neneve dhe Nenit 9 té Ligjit, duhet
té merret né konsideraté. Pér mé tepér, duke gené se Neni 4 dhe 9 kané si géllim té dy té ruajné
konkurrencén efektive né treg, si rrjedhojé kérkohet gé Neni 5/6 té interpretohet si pérjashtues i
cdo zbatimi té rregullit pérjashtues pér marréveshjet kufizuese Q& cojné né abuzim té pozités
dominuese. Marréveshja vertikale mund té mos eliminojé konkurrencén efektive duke hequr té
gjitha burimet ose vetém ato ekzistuese té konkurrencés potenciale ose aktuale. Rivaliteti ndérmjet
ndérmarrjeve éshté njé drejtues thelbésor i eficencés ekonomike, duke pérfshiré edhe efigencat
dinamike né formén e inovacionit. Né mungesé té saj, ndérmarrja dominante nuk do té keté nxitjen
e duhur pér té vazhduar té krijojé pérfitimet e eficencés ekonomike. Aty ku nuk ka konkurrencé
dhe asnjé kércénim pér hyrjen, mbrojtja e rivalitetit dhe procesi i konkurrencés nxjerr né pah
pérfitime té mundshme nga eficenca. Njé marréveshje kufizuese e cila mban, krijon, ose forcon njé
pozicion tregu duke iu afruar situatés monopol, nuk mund té justifikohet qé edhe ajo krijon
pérfitime eficence.

2. Analiza e kufizimeve specifike vertikale.

2.1 Marka e vetme

1. Nén titullin e markés sé vetme pérfshihen ato marréveshje qé kané si element kryesor faktin gé
blerési éshté i detyruar ose imponuar t’i pérgendroj porosité e tij pér njé lloj té caktuar produkti
nga njé furnizues. Ai pérbérés mund té gjendet pérkrah té tjeréve né njé zoné jo-konkurruese
dhe me sasi té detyruar nga blerési._Njé marréveshje jo-konkurruese bazohet né detyrimin ose
skemén nxitése, té cilat e béjné blerésin té blej mé shumé se 80% té nevojave té tij né njé treg
té caktuar nga njé furnizues i vetém. Kjo nuk do té thoté vetém gé blerési mund té blejé direkt
nga furnizuesi, por gé blerési nuk mund té blejé dhe té rishesé ose té trupézojé produkte
konkurruese. Sasia e detyruar te blerési éshté njé formé mé e thjeshté e mos-konkurrimit, ku
nxitésit ose detyrimet e réna dakord midis furnizuesit dhe blerésit e béjné kété té fundit té
pérgendrojé blerjet e tij né njé gamé mé té gjeré nga i njéjti furnizues. Sasia e detyruar mundet,
pér shembull, té keté kérkesat minimale pér té béré njé blerje, pér té mbajtur rezervat ose pér
¢cmimet jolineare, si¢ jané skemat e skontove té kushtézuara ose tarifat dy-pjesore (tarifa fikse
plus ¢cmimin pér njési). E ashtuquajtura “klauzola Angleze”, gé i kérkon blerésit té raportojé
secilén oferté mé té miré dhe i lejon atij qé ta pranojé njé oferté té tillé kur furnizuesi nuk e
pérmbush dot, pritet qé té keté té njéjtin efekt si detyrimi i markés sé vetme, vecanérisht kur
blerési duhet té zbulojé se kush éshté oferta mé e miré.

2. Rreziget e markés sé vetme mbi konkurrencén jané pérjashtuese té tregut pér té konkurruar
furnizuesit (dhe furnizuesit potencial), duke zbutur konkurrencén dhe lehtésimin e
marréveshjeve té fshehta midis furnizuesve né rastin e njé pérdorimi kumulativ dhe kur blerési
éshté shités me pakicé gé ja shet konsumatoréve pérfundimtaré, duke sjellé njé humbje mbi
konkurrencén ndérmjet markave té ndryshme. Njé efekt kaq kufizues ka njé ndikim té
menjéhershém né konkurrencén ndérmjet markave té ndryshme.

3. Marka e vetme pérjashtohet nga Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok, atéheré kur secila pjesé e
tregut té furnizuesit dhe blerésit nuk e kalon 30% dhe jané subjekt i njé kufizimi kohor prej
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pesé vjetésh pér detyrimet jo-konkurruese. Ky seksion udhézon se si kryhet vlerésimi i rasteve
individuale mbi pragun e pjesés sé tregut ose pértej kufizimit kohor sé pesé vjetéve.

Detyrimet e markés sé vetme té njé furnizuesi té vecanté gé rezultojné né pérjashtime anti-
konkurruese, shfagen vecanérisht aty ku, pa detyrimin, njé kufizim i réndésishém konkurrues
ushtrohet nga konkurrentét gé nuk jané shfaqur ende né treg né kohén kur detyrimet jané
vendosur, ose nuk jané né pozitén pér té konkurruar pér furnizimin e ploté té klientéve.
Konkurrentét mund té mos jené né gjendje pér té konkurruar pér kérkesén e ploté té njé klienti
pérfundimtaré pér shkak se furnizuesi né fjalé éshté njé partner tregtar i pashmangshém pér njé
pjesé té kérkesés né treg, mé shumé sepse marka e tij éshté “njé artikull i domosdoshém
rezervé” i kérkuar nga shumé konsumatoré pérfundimtaré ose sepse kapaciteti i kufizimeve nga
furnizuesit e tjeré éshté i tillé qé njé pjesé e kérkesés mund té sigurohet vetém nga furnizuesi
né fjalé. Pozicioni né tregu i furnizuesit ka njé réndési thelbésore pér té vlerésuar efektet e
mundshme anti-konkurruese té detyrimeve té markés sé vetme.

Nése konkurrentét mund té konkurrojné né kushte té barabarta pér kérkesén e ploté té cdo
Klienti, detyrimet e markés sé vetme té njé furnizuesi té vecanté pérgjithésisht nuk e pengojné
konkurrencén efektive, vetém nése ndérrimi i furnizuesve nga klientét mund té béhet i véshtiré
pér shkak té kohézgjatjes dhe mbulimit té tregut nga detyrimet e markés sé vetme. Sa mé e
larté té jeté ndarja e pjesés sé tregut (gé do té thoté pjesa e tij e ndarjes sé tregut e shitur nén
detyrimet e markeés sé vetme), ag mé domethénés ka mundési té jeté pérjashtimi. Po njésoj, sa
mé e gjaté kohézgjatja e detyrimeve té markés sé vetme, ag mé domethénése ka té ngjaré té
jeté pérjashtimi. Detyrimet e markave té vetme qé jané mé té shkurtra se njé vit, té réna dakord
nga ndérmarrje jo me pozité dominuese, pérgjithésisht nuk konsiderohen se do té kené efekte
anti-konkurruese apo efekte negative. Detyrimet e markés sé vetme gé variojné nga njé deri né
pesé vjet té réna dakord ndérmjet ndérmarrjeve jo me pozité dominuese, zakonisht kérkojné njé
baraz-peshim té drejté té efekteve pro ose anti konkurruese, ndérsa detyrimet e markés sé
vetme gé i tejkalojné té pesé vjetét, nuk merren né konsideraté nga shumica e investimeve pér
eficencén e pretenduar, ose eficenca nuk éshté e mjaftueshme pér t’i dhéné réndési efektit té
pérjashtimit. Detyrimet e markés sé vetme kané mé shumé mundési qé té rezultojné né
pérjashtime anti-konkurruese kur lidhen ndérmjet ndérmarrjeve né pozité dominuese.

Kur vlerésohet fugia e tregut e furnizuesit, pozicioni né treg i konkurrentéve té tij éshté i
réndésishém. Pér sa kohé gé konkurrentét jané té mjaftueshém né numér dhe té forté, nuk pritet
ndonjé efekt i réndésishém anti-konkurrues. Pérjashtimi i konkurrentéve nuk éshté shumé i
mundshém kur konkurrentet kané pothuajse té njéjtin pozicion tregu dhe tregtojné produkte té
ngjashme. N& njé rast té tillé, pérjashtimi mund té ndodhé pér hyrésit potencial, kur njé numér i
madh furnizuesish lidhin kontratat e markés sé vetme me njé numér té konsiderueshém
blerésish né tregun pérkatés (situata e efekteve kumulative). Kjo éshté gjithashtu njé situaté ku
marréveshjet e markés sé vetme mund té lehtésojné marréveshjet e fshehta midis furnizuesve
konkurrenté. Nése, individualisht, kéto furnizues jané objekt i Rregullores sé Pérjashtimit né
Bllok, njé pérjashtim nga Pérjashtimi né Bllok mund té jeté i nevojshém qé té pérballohet njé
efekt i tillé kumulativ negativ. Njé ndarje e pjesés sé tregut prej mé pak se 5% pérgjithésisht
nuk merret parasysh pér njé kontribut domethénés né efektet kumulative té pérjashtimit.
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Né rastet kur pjesa e tregut e furnizuesit mé té madh éshté mé pak se 30% dhe pjesa e tregut e
pesé furnizuesve mé té médhenj éshté nén 50% éshté e pazakonté gé té keté njé ose disa situata
té efekteve anti-konkurruese. Kur njé hyrés potencial nuk mund té futet né tregun me pérfitim,
ka shumé té ngjaré té ndodh pér shkak té faktoréve sesa pér shkak té detyrimeve té markés sé
vetme, si¢ jané preferencat e konsumatoréve.

Barrierat hyrése jané té réndésishme pér té vendosur nése ka pérjashtime anti-konkurruese.
Edhe kur éshté relativisht e thjeshté pér furnizuesit konkurrenté qé té gjejné blerés té rinj ose té
gjejné blerés alternative pér produktet e tyre, pérjashtimi nuk éshté njé problem i vérteté.
Gjithsesi, ka shpesh barriera hyrése, si né nivelin e prodhimit ashtu edhe ne nivelin e
shpérndarjes.

Fugia kundérvepruese éshté e pranishme, ndérkohé gé blerésit e fugishém nuk do ta lejojné
lehtésisht gé té ndalen nga furnizimi me produkte konkurruese. Mé gjerésisht, né ményré qé té
binden klientét pér té pranuar markén e vetme, furnizuesit mund t’i duhet gé t’i kompensojé
ata, pjesérisht ose plotésisht, pér humbjen qé vjen si pasojé e eksluzivitetit. Pasi jepet
kompensimi, éshté né interesin personal té klientit té hyjé né njé detyrim té markés sé vetme
me furnizuesin. Por do té ishte e gabuar gé té arrihej automatikisht né pérfundimin se té gjitha
detyrimet e markeés sé vetme, té marra sé bashku, jané té gjitha fitimprurése pér konsumatorin
né treg dhe pér konsumatorin final.

Sé fundi, “niveli i tregtisé” éshté i pérshtatshém. Pérjashtimi anti-konkurrues éshté mé pak i
mundshém né rastet e produktit t& ndérmjetém. Kur furnizuesi i njé produkti t€ ndérmjetém
nuk éshté dominant, furnizuesit konkurrenté kané ende njé pjesé domethénése té kérkesés gé
éshté e liré. Nén nivelin e dominancés njé efekt pérjashtues anti-konkurrues mundet gé té
shfaget né njé situaté té efekteve kumulative. Njé efekt anti-konkurrues kumulativ nuk ka
ndonjé mundési té ndodhé pér sa kohé gé mé pak se 50% e tregut éshté e lidhur.

Kur marréveshja pérgendrohet te furnizimi i njé produkti final né tregun me shumicé, ¢éshtja
nése mund té ngrihet njé problem konkurrence varet mé sé shumti nga tregu i shumicés dhe
barrierat hyrése né nivelin e shitjes me shumicé. Nuk ka ndonjé rrezik konkret té pérjashtimeve
anti-konkurruese nése prodhuesit konkurrenté ushtrojné aktivitet né tregun e shumicés. Ndérsa
kur barrierat e hyrjes jané té ulta varet mé sé shumti nga lloji i tregut té shumicés, gé do té
thoté, nése shitésit me shumicé mund té operojné me eficencé vetém me produktin qgé
pérfshihet né marréveshje (pér shembull akullorja) ose nése éshté mé eficente pér té tregtuar
njé zinxhir produktesh (pér shembull ushgime té ftohta). Né kété rast té fundit, nuk éshté
eficente pér njé prodhuese té shes njé produkt té vetém, pér té ngritur njé treg me shumicé. Né
kété rast, mund té shfagen efektet anti-konkurruese. Problemet e efekteve kumulative mund té
shfagen nése furnizues té ndryshém lidhen mé shitésit me shumicé té disponueshém.

Pér produktet pérfundimtare, pérjashtimi pérgjithésisht ka mé shumé té ngjaré té ndodhé né
nivelin e tregut me pakicé, duke vendosur barrierat hyrése t& domosdoshme pér pjesén mé té
madhe té prodhuesve qé té fillojné tregtimin me pakicé pér produktet e tyre. Né nivelin e
shitjes me pakicé, marréveshjet e markés sé vetme mund té reduktojné konkurrencés ndérmjet
markave té ndryshme. Pér kéto arsye mund té shfagen efekte anti-konkurruese domethénése
pér produktin final né tregun e pakicés, duke marré parasysh té gjithé faktorét e pérshtatshém,
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nése njé furnizues jo me pozité dominuese ka 30% ose mé shumé té tregut pérkatés. Pér njé
ndérmarrje né pozité dominuese, edhe njé pjesé tregu modeste mund té ¢ojé drejt efekteve anti-
konkurruese.

Né tregun me pakicé, mund té shfaget njé pérjashtim kumulativ. Kur té gjithé furnizuesit kané
mé pak se 30% té pjesés tregu, njé efekt pérjashtues anti-konkurrues kumulativ nuk éshté
shumé i mundshém gé té ndodhé nése totali i pjesés sé tregut éshté mé pak se 40% dhe
Pérjashtimi né Bllok nuk éshté i pérshtatshém. Ajo shifér mund té jeté mé e larté kur faktorét e
tjeré si numri i konkurrentéve, barrierat hyrése etj., merren parasysh. Kur pjesa e tregut e jo té
gjitha ndérmarrjeve éshté nén pragun e parashikuar nga Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok,
por asnjéra nuk éshté dominante, njé efekt anti-konkurrues pérjashtues nuk ndodh nése totali i
pjesés sé tregut éshté nén 30%.

Kur blerési operon nga ambientet dhe godinat gé i zotéron furnizuesi ose jané dhéné me gera
nga furnizuesi nga njé palé e treté gé nuk éshté i lidhur me blerésin, mundésia e vendosjes sé
kushteve/remedies efektive pér njé efekt pérjashtues, do té jeté i kufizuar.

Né sektoré té caktuar, shitja e mé shumé se njé marke nga njé vend i vetém mund té jeté e
véshtiré, rast né té cilin njé problem i pérjashtimit mund té zgjidhet mé miré duke kufizuar
kohézgjatjen efektive té kontratés.

Né rastin e njé eficence, sasia detyruese mbi blerésin mund té jeté njé alternativé mé pak
kufizuese. Njé detyrim jo-konkurrues mund té jeté e vetmja rrugé e zbatueshme pér té arritur
njé eficencé (problemet hold-up gé lidhen me transfertat e know how).

Né rastin e investimeve me marrédhénie té vecanté té béra nga furnizuesi, njé marréveshje jo-
konkurruese ose sasi detyruese pér periudhén e zhvlerésimit té investimit do t& pérmbushi
kérkesat e Nenit 5/6. Né rastin e numrit t€ madh té investimeve me marrédhénie té vecanté, njé
detyrim jokonkurrues gé i kalon té pesé vjetét mund té justifikohet. Njé investim me
marrédhénie té vecanté mund té jeté, pér shembull, vendosja ose pérshtatja e pajisjeve nga
furnizuesi né rastin kur kjo pajisje mund té vendoset mé voné vetém pér té prodhuar pérbérés
pér njé blerés té caktuar. Investimet, e pérgjithshme ose né tregje té caktuar, me kapacitet
shtesé nuk jané investime me marrédhénie té vecanté. Gjithsesi, kur furnizuesi krijon kapacitet
té reja lidhur me veprimet e njé blerési té caktuar, si pér shembull njé kompani gqé prodhon
kanoce alumini e cila krijon kapacitet té reja pér té prodhuar kanoge né ambientet/ ose afér me
ndihmén e njé prodhuesi ushgimesh, ky kapacitet i ri do té jeté ekonomikishit i disponueshém
vetém pér njé klienté té caktuar, rast né té cilin investimi do té quhej me marrédhénie té
vecante.

Kur njé furnizues i siguron blerésit njé hua ose pajisje, gjé e cila nuk éshté me marrédhénie té
vecanté, kjo né vetvete nuk éshté e mjaftueshme pér té justifikuar pérjashtimin e njé efekti anti-
konkurrues pérjashtues né treg. Né rastin e imperfeksioneve té tregut kapital, mund té jeté mé
eficente pér furnizuesin e njé produkti sesa té sigurohet huaja nga njé banké. Gjithsesi, né njé
rast té tillé huaja duhet té sigurohet né ményrén mé pak kufizuese dhe blerési nuk duhet té
ndalohet nga shlyerja e detyrimit dhe pagesa e pjeséve té vonuara té huas né ¢cdo kohé dhe pa
pagesén e ndonjé gjobe.
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19. Transferimi i know how zakonisht justifikon njé detyrim jo-konkurrues pér té gjithé
kohézgjatjen e marréveshjes sé furnizimit, si pér shembull né rastin e frangizave.

Shembull i detyrimeve jo-konkurruese

Drejtuesi i tregut né njé treg kombétar pér njé nxitje té produktit t&¢ konsumuar, me njé pjesé
tregu 40%, shet shumicén e produkteve té tij (90%) népérmijet lidhjeve me tregtarét e pakicés
(tregu i pakicés i lidhur 36%). Marréveshjet i detyrojné tregtarét me pakicé té blejné vetém
nga drejtuesi i tregut pér té paktén katér vjet. Drejtuesi i tregut prezantohet vecanérisht dhe
fugishém né zonat me popullim mé té larté sic jané kryeqytetet. Konkurrentet e tij, jané 10, té
cilét disa i gjen vetém né nivel lokal, kané té gjithé pjesé tregu shumé mé té vogél, ku mé e
shumta éshté 12%. Kéto 10 konkurrenté sé bashku furnizojné njé 10% tjetér té tregut
népérmjet dyganeve zinxhir/té lidhura. Ekzistojné marka té forta dhe diferencim produkti né
treg. Drejtuesi i tregut ka markat mé té forta. Eshté i vetmi i rregullt me fushatat e reklamimit
né nivel kombétar. Ai i siguron tregtaréve té tij me pakicé magazina ku té mbajné mallin stok.

Rezultati né treg éshté se né total 46% (36%+10%) e tregut éshté pérjashtues ndaj hyrésve
potencial dhe atyre ndérmarrjeve gé nuk kané dygane zinxhir/té lidhura. Hyrésit potencial e
kané edhe mé té véshtiré futjen né treg né zonat e shumé populluara ku pérjashtimi éshté edhe
mé i larté, edhe pse ky éshté pozicioni ku duan té futen né treg. Té pasurit njé marke té forte,
diferencim produkti dhe kosto té larta kérkimi gé lidhen me ¢mimin e produktit, mungesa e
njé konkurrence ndérmjet markave té ndryshme né dygane con né njé humbje shtesé pér
konsumatorét. Eficencat e mundshme té njé eksluziviteti té dyganit, pér té cilat drejtuesi i
tregut thoté gé vjen si pasojé e reduktimit té kostove té transportit dhe njé problem té
mundshém hold up gé lidhet me magazinat e stogeve, jané té kufizuara dhe nuk tejkalojné
efektet negative té konkurrencés. Efigencat jané té kufizuara, sikurse edhe kostot e transportit
jané té lidhura me sasiné dhe jo eksluzivitetin dhe magazinat e stogeve nuk pérmbajné know
how té vecanta dhe nuk jané specifike sipas markeés. Sipas késaj, éshté e pamundur gé kushtet
e Nenit 5/6 té pérmbushen.

Shembull i sasisé sé detyruar

Njé prodhues X me 40% té pjesés sé tregut shet 80% té gjithé produkteve té tij népérmjet
marréveshjeve té cilat specifikojné gé rishitésit i kérkohet té blejé té paktén 75% té kérkesés
sé tij pér até lloj produkti nga X. Si kémbim X i ofron financim dhe pajisje né vlera té
favorshme. Marréveshjet kané njé kohézgjatje prej pesé vjetésh, periudhé né té cilén ri-pagesa
e huas béhet me késte té barabarta. Gjithsesi, pas dy vjetéve té para blerésit kané mundésiné
gé ta mbyllin marréveshjen me njé periudhé njoftimi 6-mujore, nése ato paguajné pjesén e
mbetur té huas dhe marrin pajisjet me vlerén e tregut. Ne fund té pesé vjetéve pajisjet kalojné
né pronési té blerésit. Shumica e prodhuesve konkurrenté jané té vegjél, né total jané
dymbédhjeté ku mé i madhi zotéron 20% té tregut dhe angazhohen né marréveshje té njéjta
me kohézgjatje té ndryshme. Prodhuesit me pjesé tregu mé pak se 10% shpesh kané kontrata
me kohézgjatje mé té gjaté dhe me kushte té zgjidhjes sé kontratés mé té forta. Marréveshjet e
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prodhuesit X e 1éné 25% té kérkesés té liré qé té furnizohet nga konkurrentét. Né tre vitet e
fundit, dy prodhues té rinj kané hyré né treg dhe kané fituar njé pjesé tregu té kombinuar prej
8%, pjesérisht duke marré njé numér té huave té njé numri té caktuar rishitésish né kémbim té
marréveshjeve me kéta rishités.

Pjesa e lidhur e tregut e Prodhuesit X éshté 24% (0.75*0.80*40%). Pjesa e tregut éshté rreth
25%. Prandaj né total diku te rreth 49% e tregut éshté e mbyllur pér hyrésit e rinj dhe pér ato
ndérmarrje gé nuk kané dygane pér té paktén dy vitet e para té marréveshjeve té furnizimit.
Tregu tregon gé rishitésit shpeshheré kané véshtirési pér t€ marré hua nga bankat dhe
pérgjithésisht jané shumé té vogla pér té marré kapital népérmjet rrugéve té tjera si pér
shembull I&shimin e njé pjese tregu. Prodhuesi X éshté né gjendje té tregojé gé pérgendrimi i
shitjeve té tij né njé numér té caktuar rishitésish e lejon até gé t’i planifikojé shitjet mé miré
dhe té kursejé kostot e transportit. Duke pasur parasysh eficencat nga njéra ané dhe 25% té
pjesés jo té lidhur né marréveshjet e prodhuesit X, mundésia e vérteté pér ta mbyllur mé
shpejt marréveshjen, hyrja e fundit e prodhuesve té rinj dhe fakti gé pothuajse gjysma e
rishitésve nga ana tjetér nuk jané té lidhur, sasia e detyruar prej 75% qé ushtrohet nga
prodhuesi X ka shumé mundési gé té pérmbushi kushtet e Nenit 5/6.

2.2 Shpérndarja Ekskluzive

1. Né njé marréveshje me shpérndarje ekskluzive, furnizuesi bie dakord qgé t’ja shes produktet e
veta vetém njé shpérndarési pér rishitje né njé zoné té caktuar. Né té njéjtén kohé, shpérndarési
zakonisht éshté i kufizuar pér té shitur né territore té tjera (shpérndarje ekskluzive). Rreziku i
konkurrencés sé mundshme kryesisht reduktohet né konkurrencé mes markave dhe copézim
tregu, gjé e cila mund té lehtésojé vecanérisht diskriminim e ¢mimit. Kur té gjithé ose
pothuajse té gjithé furnizuesit zbatojné shpérndarjen ekskluzive, ajo mund ta zbus
konkurrencén dhe té lehtésojé marréveshjet e fshehta, t& dyja né nivel furnizuesi dhe
shpérndarési. Sé fundi, shpérndarja ekskluzive mund té c¢ojé né njé pérjashtim pér
shpérndarésit e tjeré dhe do té reduktojé konkurrencén né até nivel.

2. Shpérndarja ekskluzive pérjashtohet nga Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok ku secila pjesé e
tregut té blerésit dhe ajo e furnizuesit nuk i kalojné 30%, edhe kur kombinohen me kufizime te
tjera vertikale, si pér shembull njé detyrim jo-konkurrues i kufizuar deri né pesé vjet, sasia
detyruese ose blerjet ekskluzive. Njé kombinim i shpérndarjes ekskluzive me shpérndarjen
selektive ndalohet nga Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok vetém nése shitjet aktive né zonat e
tjera nuk kufizohen. Pjesa tjetér e kétij seksioni siguron njé udhézim pér vlerésimin e
shpérndarjen ekskluzive né raste individuale gé kané mé shumé se 30% té pjesés sé tregut.

3. Pozicioni i tregut i furnizuesit dhe konkurrentéve té tij kané njé réndési té madhe, duke gené se
humbja e konkurrencés ndérmjet markave té ndryshme éshté problematike vetém nése
konkurrenca ndérmjet markave té njéjta éshté e kufizuar. Sa mé i forté té jeté pozicioni né treg
i ofruesit, ag mé i madh do té jeté kufizimi i konkurrencés midis markave té njéjta. Mbi pragun
e pjesés sé tregut prej 30%, mund té keté njé rrezik té reduktimit domethénés té konkurrencés
ndérmjet markave té njéjta. Né ményré gé té pérmbushen kushtet e Nenit 5/6, humbja e
konkurrencés ndérmjet markave té njéjta mund té duhet té balancohet me efigenca reale.
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4. Pozicioni i konkurrentéve mund té keté njé domethénie té dyfishté. Me konkurrenté té forté do
té kuptojmé gé reduktimi i konkurrencés ndérmjet markave té njéjta do té bjeré mé shumé né
sy nga konkurrenca e mjaftueshme ndérmjet markave té ndryshme. Gjithsesi, nése numri i
konkurrentéve béhet mjaft i vogél dhe pozicioni i tregut &shté shumé i ngjashém pér sa i pérket
ndarjes sé tregut, kapacitetit dhe té rrjetit té shpérndarjes, ekziston njé rrezik pér marréveshjet e
fshehta dhe/ose uljen e konkurrencés. Humbja e konkurrencés ndérmjet markave té njéjta
mund ta rris até rrezik, sidomos kur furnizues té ndryshém operojné sisteme té njéjta
shpérndarjeje. Shités té shumté ekskluzivé, qé ndodh né rastin kur furnizues té ndryshém
caktojné shpérndarés té njéjté ekskluziv né njé zoné té caktuar, mund té ¢ojé né rritjen e
rrezikut pér marréveshjet e fshehta dhe/ose uljen e konkurrencés. Nése njé shpérndarési i jepen
té drejtat e shpérndarjes pér dy ose mé shumé produkte konkurruese té réndésishme né té
njéjtén zoné, konkurrenca ndérmjet markave té ndryshme mund té reduktohet né ményré té
ndjeshme pér kéto marka. Sa mé e larté pjesa kumulative e tregut e markave té shpérndara nga
shitésit gé kané eksluzivitetin e dy ose mé shumé markave, ag mé i larté rreziku pér
marréveshjet e fshehta dhe/ose rénia e konkurrencés dhe aq mé shumé konkurrenca e markave
té njéjta do té reduktohet. Nése njé shités me pakicé éshté shpérndarés ekskluzivé pér disa
marka kjo mund té sjelli qé nése njé prodhues té uli gmimin e pakicés pér markén e tij, shitési
me pakicé ekskluzivé nuk do té jeté i gatshém ta transmetojé kété ulje té konsumatori final,
sepse do té ulte shitjet dhe pérfitimet e béra nga markat e tjera. Késhtu, duke e krahasuar me
situatén pa shités té shuméfishté ekskluziv, prodhuesit nuk kané shumé interes gé té béjné
konkurrencé ¢mimi me njéri tjetrin. Njé situaté e tillé me efekte kumulative mund té jeté njé
arsye pér té marré anét pozitive té Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok, ku pjesa e tregut e
furnizuesve dhe blerésve jané mé pak se sa pragu qé pércakton Rregullorja e Pérjashtimit né
Bllok.

5. Barrierat hyrése qé mund té pengojné furnizuesit pér krijimin e shpérndarésve té rinj ose
gjetjen e shpérndarésve alternativé jané mé pak té réndésishme né vlerésimin e efekteve té
mundshme anti-konkurruese té shpérndarjes ekskluzive. Pérjashtimi i furnizuesve té tjeré nuk
rritet pér sa kohé shpérndarja ekskluzive nuk kombinohet me markén e vetme.

6. Pérjashtimi i shpérndarésve té tjeré nuk éshté njé céshtje ku furnizuesi i cili ushtron aktivitet né
sistemin e shpérndarjes ekskluzive, cakton njé numér mé té madh shpérndarésish ekskluziv né
té njéjtin treg dhe kéto shpérndarés nuk jané té kufizuar pér t’i shitur shpérndarésve té tjeré gé
nuk jané té paracaktuar. Pérjashtimi i shpérndarésve té tjeré mund té béhet njé céshtje ku ka
fuqi blerése dhe fugi tregu né rrjedhén e poshtme, vecanérisht né rastet kur zona éshté shumé e
madhe ku shpérndarési ekskluziv béhet blerési ekskluziv pér té gjithé tregun. Njé shembull do
té ishte njé zinxhir supermarket i cili béhet i vetmi shpérndarés i njé marke lider né njé treg
ushgimor kombétaré me pakicé. Pérjashtimi i shpérndarésve té tjeré mund té réndohet né rastin
e shitésve té tjeré ekskluzivé té shuméfishté.

7. Fugia blerése mund té rris mundésiné e marréveshjeve té fshehta nga ana e blerésve kur
marréveshjet pér shpérndarjen ekskluzive imponohen nga blerés té réndésishém, mundésisht té
vendosura né zona té ndryshme, me furnizues té njéjté ose té ndryshém.
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8.

10.

11.

12.

Maturia e tregut éshté e réndésishme, duke gené se humbja e konkurrencés ndérmjet markave
té njéjta dhe diskriminimi i ¢gmimit mund té jené njé problem serioz né njé treg té pjekur por
mund té jené mé pak té dukshme né njé treg me kérkesén né rritje, ku ndryshon teknologjia dhe
ndryshon pozicioni i tregut.

Niveli i tregtisé éshté i réndésishém pér shkak se efektet negative mund té ndryshojné midis
tregjeve té pakicés dhe shumicés. Shpérndarja ekskluzive zbatohet kryesisht né shpérndarjen e
produkteve pérfundimtare. Njé humbje e konkurrencés ndérmjet markave té njéjta ka mé
shumé mundési té ndodhi né tregjet e pakicés nése éshté né zona té médha, duke gené se
konsumatorét pérfundimtaré pérballen me pak mundési zgjedhjeje ndérmjet njé ¢cmimi té
larté/shérbimi té larté dhe njé ¢mimi té ulét/shérbimi té ulét shpérndarjeje pér njé marké té
réndésishme.

Njé prodhues gé zgjedh njé shités me shumicé gé té jeté shpérndarési i tij ekskluziv do ta béj
kété zgjedhje pér njé territor té gjeré (pér gjithé tregun shqiptar). Pér sa kohé shitési me
shumicé mund té shes produktet pa kufizim drejt shitésve me pakicé né rrjedhén e poshtme nuk
ekziston ndonjé mundési qé té shfagen efekte negative anti-konkurruese. Njé humbje e
mundshme e konkurrencés ndérmjet markave té njéjta né nivelin e shitjes me shumicé mund té
nxirret lehtésisht né pah nga eficencat e pérfituara nga logjistika, promocioni etj., vecanérisht
kur prodhuesi éshté i vendosur né vende té ndryshme. Rreziget pér konkurrencén e ndérmjet
markave té njéjta té drejtuesve té shuméfishté ekskluziv jané mé té larta né tregun me shumicé
se né tregun me pakicé. Kur njé shités me shumicé béhet shpérndarés ekskluziv pér njé numér
té mjaftueshém furnizuesish, jo vetém qé ekziston rreziku qé konkurrenca mes kétyre markave
té ulet, por gé gjithashtu té keté njé pérjashtim né nivelin e tregut té shumicés.

Pérjashtimi i furnizuesve té tjeré nuk shfaget pér sa kohé shpérndarja ekskluzive nuk
kombinohet me markén e vetme. Por edhe kur shpérndarja ekskluzive kombinohet me markén
e vetme nuk ka ndonjé mundési té ndodhi anti-konkurrenca pérjashtuese e furnizuesve té tjere,
duke pérjashtuar vetém rastin kur marka e vetme zbatohet né njé rrjeti té dendur shpérndarésish
ekskluziv me zona té vogla ose né rastin e njé efekti kumulativ. Né njé rast té tillé mund té jeté
e nevojshme qé té zbatohen parimet e markés sé vetme . Gjithsesi, kur kombinimi nuk ¢on
drejt njé pérjashtimi domethénés, kombinimi i shpérndarésit ekskluziv dhe marka e vetme
mund té jené pro-konkurruese duke rritur nxitjen pér shpérndarésit ekskluziv qé té
pérgendrojné pérpjekjet e tyre né markat e vecanta. Késhtu, né mungesé té njé efekti té tillé
pérjashtues, kombinimi i shpérndarjes ekskluzive me ato jo-konkurruese mund té pérmbushin
shumé miré kushtet e Nenit 5/6 pér té gjithé kohézgjatjen e marréveshjes, vecanérisht né
nivelin e tregut me shumiceé.

Kombinimi i shpérndarjes ekskluzive me burimet ekskluzive rrit rrezikun e mundshém e
konkurrencés sé reduktuar ndérmjet markave té njéjta dhe copézimit té tregut, e cila mund té
lehtésojé vecganérisht diskriminimin e ¢gmimit. Shpérndarja ekskluzive e kufizon arbitrazhin nga
konsumatorét, duke gené se kufizon numrin e shpérndarésve dhe zakonisht i kufizon
shpérndarésve liriné e tyre pér shitje aktive. Burime ekskluzive, duke i kérkuar shpérndarésve
ekskluziv gé té furnizohen pér markat e vecanta direkt nga prodhuesi, eliminon arbitrazhin e
mundshém nga shpérndarésit ekskluziv, té cilét parandalohen nga blerja nga shpérndarés té
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tjeré né sistem. Si rezultat, mundésité e furnizuesit pér té kufizuar konkurrencén ndérmjet
markave té njéjta né sajé té zbatojné té kushteve jo té ngjashme té shitjeve né dém té
konsumatorit, rriten me pérjashtim té rastit kur kombinimi e lejon krijimin e eficencave gé
¢ojné né cmime mé té ulta pér té gjithé konsumatorét pérfundimtaré.

13. Lloji i produktit nuk éshté domosdoshmeérish tregues i vlerésimit té efekteve anti-konkurruese
té shpérndarjes ekskluzive. Eshté e dukshme, gjithsesi, pér vlerésimin e eficencés té
mundshme, gjé qé ndodh pasi jané vendosur disa efekte anti-konkurruese.

14. Shpérndarja ekskluzive mund té ¢ojé drejt eficencave, vecanérisht kur kérkohet gé investimet
nga shpérndarésit té té mbrojné ose té krijojné njé imazh marke. Né pérgjithési, rasti pér
eficencat éshté mé i forté pér produktet e reja, produktet komplekse dhe pér produktet, cilésité
e té cilave jané té véshtira té gjykohen pérpara konsumit (té ashtuquajtura produkte té
konsoliduar ose té njohura), ose cilésité e té cilave jané té véshtira pér tu gjykuar edhe pas
konsumimit té tyre (t& ashtuquajtura produkte té besueshme). Shpérndarja ekskluzive mund té
cojé né kursime né kostot e logjistikés pér shkak té ekonomisé sé shkallés né transport dhe
shpérndarje.

Shembull i shpérndarjes ekskluzive né nivelin e shitjes me shumice.

A, éshté drejtues tregu, né njé treg me konsumatoré té géndrueshém. A i shet produktet e tij
népérmjet shitésve me shumicé ekskluzivé. Territoret pér shitésit me shumicé i
korrespondojné té gjithé tregut pér shtete té vogla, dhe njé zone té caktuar pér shtete té
médha. Kéta shpérndarés ekskluziv merren me shitjet pér té gjithé shitésit me pakicé né zonat
e tyre. Ata nuk shesin te konsumatorét pérfundimtaré. Shitésit me shumicé kané pérgjegjési
pér promocionin né tregjet e tyre, duke pérfshiré edhe sponsorizimin pér eventet lokale, por
gjithashtu edhe té shpjegojné edhe promovojné produktet e reja te shitésit me pakicé né zonat
e tyre. Teknologjia dhe inovacioni i produkteve po zhvillohen me shpejtési né kété treg dhe
shérbimet e para shitjes luajné njé rol té réndésishém pér shitésit me pakicé dhe konsumatorét
pérfundimtaré. Shitésve me pakicé nuk i kérkohet té blejné té gjitha nevojat té markés té
furnizuesit A nga veté prodhuesi, dhe gjithashtu aplikohet arbitrazhi nga shitésit me shumicé
ose pakicé pér shkak se kostot e transportit jané relativisht té ulta krahasuar me vlerén e
produktit. Shitésit me shumicé nuk jané nén njé detyrim jo-konkurrues. Shitésit me pakicé
gjithashtu shesin njé numér té caktuar markash té furnizuesve konkurrenté, dhe nuk ka
marréveshje pér shpérndarés ekskluzivé ose selektiv né nivelin e shitjes me pakicé. A zotéron
50% té pjesés né tregut né tregun e shitjeve me shumicé. Pjesa e tij e tregut né tregje té
ndryshme té shitésve me pakicé né nivel kombétaré varion nga 40% deri né 60%. A ka nga 6
deri né 10 konkurrenté né ¢cdo treg kombétaré. B, C dhe D jané konkurrentét e tij mé té
médhenj dhe jané gjithashtu té pranishém né ¢do treg kombétaré, me pjesé tregu gé varion
nga 20% deri né 5%. Pjesa tjetér e prodhuesve jané prodhues vendas, me pjesé tregu mé té
vogél. B, C dhe D kané zinxhir shpérndarjeje té njéjté, ndérsa prodhuesit lokalé ja shesin
produktet e tyre direkt shitésve me pakicé.

Né tregun me shumicé gé pérshkruhet né kété shembull, rreziku i konkurrencés sé reduktuar
ndérmjet markave té njéjta dhe diskriminimi i ¢mimit éshté i ulét. Arbitrazhi nuk pengohet,
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dhe mungesa e konkurrencés ndérmjet markave té njéjta nuk éshté njé tregues shumé i
réndésishém pér tregun me shumicé. Né nivelin e tregut me pakicé, as konkurrenca ndérmjet
markave té njéjta dhe as ajo ndérmjet markave té ndryshme nuk pengohen. Edhe mé shumé,
konkurrenca ndérmjet markave té ndryshme nuk preket nga marréveshjet ekskluzive né
nivelin e tregut me shumicé. Késhtu edhe pse ekzistojné efektet anti-konkurruese, ka shumé
mundési gé té pérmbushen edhe kushtet e Nenit 5/6.

Shembull i shitésve té shuméfishté ekskluzivé né njé treg oligopolistik.

Né njé treg kombétar pér njé produkt pérfundimtar, ka katér drejtues tregu, ku secili prej tyre
ka njé pjesé tregu prej 20%. Keéta katér drejtues tregu i shesin produktet e tyre pérmes
shpérndarésve ekskluziv né nivelin e shitjes me pakicé. Tregtaréve me pakicé i jané dhéné
zona ekskluzive té cilat korrespondojné me qytetin ku ato jané té vendosur ose njé pjesé té
qytetit pér qytetet e médha. Né shumicén e vendeve, katér drejtuesit e tregut ndodh qé té kené
té njéjtin shités me pakicé ekskluzivé (pérfagésité e shumta), shpesh té pérgendruara né
gendér dhe té specializuara pér produktet. Pjesa e mbetur prej 20% e tregut kombétar, éshté e
pérbéré nga prodhues té vegjél lokalé, prodhuesi mé i madh ka 5% té pjesé sé tregut né tregun
kombétar. Kéto prodhues kombétaré pérgjithésisht i shesin produktet e tyre pérmes shitésve
me pakicé té tjeré, vecanérisht sepse shpérndarésit e katér prodhuesve mé té médhenj, nuk
shfagin shumé interes pér té shitur marka jo shumé té njohura dhe mé té lira. Ka marka té
forta dhe diferencim produkti né treg. Katér drejtuesit e tregut béjné fushata té médha pér
marketing dhe kané njé imazh marke, ndérsa prodhuesit e vegjél nuk i reklamojné produktet e
tyre né nivelin kombétar. Tregu éshté i maturuar me njé kérkesé té géndrueshme dhe jo me
ndonjé inovacion teknologjik dhe produkt té réndésishém. Produkti &shté relativisht i thjeshté.

Né njé treg té tillé oligopolistik, ka njé rrezik pér marréveshjet e fshehta midis katér
drejtuesve té tregut. Ky rrezik béhet mé i larté pérmes pérfagésive té shuméfishta.
Konkurrenca ndérmjet markave té njéjta éshté e kufizuar nga eksluziviteti territorial.
Konkurrenca mes katér drejtuesve té tregut reduktohet né nivelin e tregut té pakicés, duke
gené se njé tregtar pakice fikson ¢mimin pér té katérta markat né cdo zoné. Pérfagésia e
shuméfishté nénkupton se, nése njé prodhues ul ¢gmimin pér markeén e tij, shitési me pakicé
nuk do té jeté i gatshém ta transmetojé kété ulje cmimi te konsumatori pérfundimtar sepse do
té ulte shitjet dhe pérfitimet gé do té bénte me markat e tjera. Késhtu, prodhuesit kané mé pak
interes gé té hyjné né konkurrencé ¢mimi me njéri tjetrin. Konkurrenca e ¢mimit ndérmjet
markave té ndryshme ekziston mé sé shumti me produktet me imazh jo shumé té forté té
prodhuesve té vegjél. Argumentet e eficencés sé mundshme pér shpérndarésit ekskluziv
(bashkimet) jané té kufizuara, duke gené se produkti éshté relativisht i thjeshté, rishitja nuk
kérkon ndonjé investim specifik ose trajnime, dhe reklamat shpérndahen nga prodhuesi. Edhe
pse secili nga drejtuesit e tregut ka njé pjesé tregu nén pragun, kushtet e Nenit 5/6 mund té
mos pérmbushen dhe térhegja e pérjashtimit né Bllok mund té jeté e nevojshme pér
marréveshjet e lidhura midis shpérndarésit pjesa e tregut e té ciléve éshté nén 30% té tregut té
prokuruar.

Shembull i shpérndarjes ekskluzive té kombinuar me burimin ekskluziv.
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Prodhuesi A éshté drejtues i tregut pér njé konsumator té géndrueshém té gjeré, me njé pjesé
tregu gé varion nga 40% deri né 60% né shumicén e tregjeve me pakicé kombétare. Kur ka
njé pjesé té madhe tregu, ka mé pak konkurrenté, me shumé pak pjesé tregu. Konkurrentét
jané té pranishém né vetém njé ose dy tregje kombétare. Politika afatgjaté e A-sé, éshté té
shes produktet e tij pérmes filialeve té tij kombétare té shpérndarjes ekskluzive né nivelin e
shitjes me pakicé, té ciléve nuk i lejohet té shesin né territoret e njéri tjetrit. Né kété ményré
kéta shpérndarés nxiten gé té promovojné produktet dhe té sigurojné shérbimet e para-shitjes.
Sé fundi, shitésit me pakicé jané té detyruar té blejné produktet e prodhuesit A ekskluzivisht
nga filiali i prodhuesit A né até vend. Shitésit me pakicé gé shesin markén e prodhuesit A
jané rishitésit kryesor té atij lloji produkti né até zoné. Ata merren me marka konkurrente, po
me shkallé t& ndryshme suksesi dhe entuziazmi. Q& nga prezantimi i burimit ekskluziv, A
aplikon njé diferencé ¢cmimi prej 10% deri né 15% ndérmjet tregjeve me ¢mime mé té larta né
tregjet ku ka mé pak konkurrencé. Tregjet jané relativisht té géndrueshme pér sa i pérket
kérkesés dhe ofertés, dhe nuk ka ndryshime domethénése teknologjike.

Né tregjet me ¢cmime té larta, humbja e konkurrencés ndérmjet markave té njéjta nuk shfaget
vetém nga ekluzivitetit territorial né tregun me pakicé por réndohet nga detyrimi i burimit
ekskluziv gé vendoset mbi shitésit me pakicé. Detyrimi i burimit ekskluziv ndihmon pér té
mbajtur tregjet dhe zonat té ndara, duke e béré arbitrazhin té pamundur mes shitésve me
pakicé ekskluziv, gé jané rishitésit kryesoré té atij tip produkti. Shitésit me pakicé ekskluzivé
gjithashtu nuk mund té shesin lirshém né zonat e njéri tjetrit dhe né praktiké kané tendencén
gé té shmangin shpérndarjen jashté territorit té tyre. Si pasojé, mund té ndodhi diskriminimi i
¢cmimit, pra té shkohet drejt nje rritje domethénése té shitjeve totale. Arbitrazhi nga
konsumatorét ose tregtarét e liré éshté i kufizuar nga sasia e madhe e produktit.

Ndérkohé gé argumentet e eficencés sé mundshme pér caktimin e shpérndarésve ekskluziv
mund té jeté bindése, vecanérisht pér shkak té nxitjes sé shitésve me pakicé, argumentet pér
eficencén e mundshme pér kombinimin e shpérndarjes ekskluzive dhe burimin ekskluziv, dhe
vecanérisht pér argumentet né lidhje me eficencén e mundshme pér burimin ekskluziv, i
lidhur kryesisht me ekonominé e shkallés pér transportin, nuk ndodh gé té nxjerrin né pah
efektet negative té diskriminimit té cmimit dhe té reduktojné konkurrencén ndérmjet markave
té njéjta. Rrjedhimisht, nuk éshté e mundur gé té pérmbushen kushtet e Nenit 5/6.

2.3 Shpérndarja e klientéve ekskluzivé

1. Né njé marréveshje pér shpérndarjen e klientéve ekskluziv, furnizuesi bie dakord gé t’ja shes
produktet vetém njé shpérndarési pér rishitje drejt njé grupi té caktuar konsumatorésh. Né té
njéjtén kohé, shpérndarési éshté i kufizuar pér shitjen ndaj grupeve té tjera konsumatore
(shpérndarje ekskluzive). Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok nuk e kufizon ményrén se si njé
grup klientésh ekskluziv mund té pércaktohen, pér shembull mund té jeté njé grup qé
pércaktohet nga profesioni i tyre por gjithashtu mund té jeté njé listé e vecanté klientésh qé
jané zgjedhur né bazé té njé ose mé shumé kriteresh objektiv. Rreziget e mundshme
konkurruese pérgjithésisht jané reduktuar nga konkurrenca ndérmjet markave té njéjta dhe
ndarja e tregut, e cila mund té lehtésojé vecanérisht diskriminimin e ¢mimit. Né rastin kur
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shumica ose té gjithé furnizuesit zbatojné shpérndarjen e klientéve ekskluziv, konkurrenca
mund té zbutet dhe marréveshjet e fshehta, si ne nivelin e furnizuesit ashtu edhe né nivelin e
shpérndarésit, mund té lehtésohen. Sé fundi, shpérndarja e klientéve ekskluziv mund té ¢ojé né
pérjashtim té shpérndarésve té tjeré dhe késhtu do ta uli edhe konkurrencén né até nivel.

2. Shpérndarja e klientéve ekskluziv pérjashtohet nga Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok kur
edhe secila nga pjesét e tregut té furnizuesit edhe blerésit nuk i kalon 30% té pjesés sé tregut,
madje edhe kur kombinohen me kufizime vertikale té tjera jo té rénda si pér shembull jo-
konkurruese, sasi forcuese ose burim ekskluziv. Njé kombinim i shpérndarjes sé klientéve
ekskluziv dhe shpérndarjes selektive éshté pérgjithésisht njé kufizim i rénde, duke gene se
shitjet aktive tek pérdoruesve pérfundimtaré nga shpérndarésit e caktuar nuk lihen té lira.

3. Shpérndarja e klientéve zakonisht e bén arbitrazhin nga konsumatorét mé té véshtiré. Duke
gené se secili shpérndarés ka klasén e vet té klientéve, shpérndarésit jo té caktuar qé nuk béjné
pjesé né kété klasé mund ta kené té véshtiré gé ta gjejné kété produkt. Rrjedhimisht, arbitrazhi i
mundshém do té reduktohet nga shpérndarésit jo té caktuar.

4. Shpérndarja e klientéve ekskluziv zbatohet mé shumé pér produktet e ndérmjetme, edhe né
nivelin e shitjes me shumicé kur béhet fjalé pér produktet pérfundimtare, ku mund té
identifikohen grupet e klientéve me kérkesa té ndryshme specifike gé kané lidhje me
produktin.

5. Shpérndarja e klientéve ekskluziv mund té ¢ojé drejt eficencave, vecanérisht kur shpérndarésve
i kérkohet gé té béjné investime p.sh. né pajisje té vecanta, aftési té vecanta ose know how pér
t’u pérshtatur me kérkesat e njé grupi té caktuar klientésh. Periudha e zhvlerésimit pér kéto
investime tregon kohézgjatjen e justifikuar té njé sistemi té shpérndarjes sé klientéve ekskluziv.
Né pérgjithési rasti béhet mé i forté pér produktet e reja ose komplekse dhe pér produktet gé
kérkojné pérshtatien me nevojat individuale té klientéve. Nevojat e identifikueshme té
diferencuara jané mé shumé té mundshme pér produktet e ndérmjetme, gé do té thoté produkte
gé i shiten tipeve té ndryshme té blerésve profesional. Shpérndarja e konsumatoréve
pérfundimtaré nuk sjell eficenca.

Shembull i shpérndarjes sé klientéve ekskluziv

Njé kompani ka ngritur njé impiant ujités té sofistikuar. Kompania ka aktualisht njé pjesé
tregu prej 40% né tregun e impianteve ujités. Kur filloi té shiste impiantin e sofistikuar ai
kishte njé pjesé tregu prej 20% me njé produkt mé té vjetér. Instalimi i llojit té ri té ujitésit
varet nga lloji i ndértesés ku do té instalohet dhe pérdorimi i ndértesés (zyra, bimé kimike,
spitale etj.). Kompania ka caktuar njé numér shpérndarésish gé té shesin dhe té instalojné
impiantin ujités. Cdo shpérndarés kishte nevojé gé t’i trajnonte punonjésit e vet pér kérkesat e
pérgjithshme dhe kérkesat specifike gé duheshin pér impianti ujités pér njé klasé té caktuar
klientésh. Pér t’u siguruar qé shpérndarésit do té specializoheshin, kompania i caktoi ¢do
shpérndarési njé klasé ekskluzive klientésh dhe ja ndaloi shitjet klasave té klientéve ekskluziv
té njéri tjetrit. Pas pesé vjetésh, té gjithé shpérndarésit ekskluziv do té lejohen t’i shesin lirisht
té gjitha klasave té klientéve, duke e pérfunduar késhtu sistemin shpérndarjes sé klientéve
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ekskluziv. Furnizuesi mund té fillojé té shes te shpérndarésit e rinj. Tregu éshté mjaft
dinamik, me dy hyrjet e fundit dhe disa zhvillime teknologjike. Konkurrentét, me pjesé tregu
midis 25% dhe 5%, gjithashtu po i zhvillojné produktet e tyre.

Duke gené se eksluziviteti ka njé kohézgjatje té kufizuar dhe ndihmon pér tu siguruar gé
shpérndarésit do té kompensohen nga investimi i tyre dhe t’i pérgendrojné shitjet e tyre té njé
klasé té caktuar klientésh né ményré gé té mésojné tregun, dhe duke gené se efektet e
mundshme anti-konkurruese duken té kufizuara né njé treg dinamik, kushtet e Nenit 5/6
mund té pérmbushen.

2.4 Shpérndarja selektive

1. Marréveshjet e shpérndarjes selektive, ashtu si edhe marréveshjet e shpérndarjes ekskluzive, e
kufizojné numrin e shpérndarésve nga njéra ané dhe mundésité e rishitjes nga ana tjetér.
Ndryshimi me shpérndarjen ekskluzive éshté qé kufizimi i numrit té tregtaréve nuk varet nga
numri i zonave por nga kriteri i selektimit gé lidhet né radhé té paré me natyrén e produktit.
Njé tjetér ndryshim nga shpérndaja ekskluzive éshté gé kufizimi né rishitje nuk éshté njé
kufizim né shitjet aktive né njé zoné té caktuar, por njé kufizim pér shitjet ndaj ¢do
shpérndarési jo té autorizuar, duke léné késhtu vetém tregtaré té caktuar dhe Kklientét
pérfundimtaré si blerés t& mundshém. Shpérndarja selektive pérdoret pothuajse gjithmoné pér
té shpérndaré produkte pérfundimtare té markave.

2. Rreziget e mundshme té konkurrencés jané njé reduktim né konkurrencén ndérmjet markave té
njéjta dhe vecanérisht né rastin e efekteve kumulative, jané pérjashtues té disa lloje té caktuar
shpérndarésish, ulje e konkurrencés dhe lehtésimi i marréveshjeve té fshehta midis furnizuesve
ose blerésve. Pér té vlerésuar efektet e mundshme anti-konkurruese té shpérndarjes selektive
sipas Nenit 4, duhet té béhet njé dallim midis shpérndarjes selektive shumé cilésore dhe
shpérndarjes selektive sasiore. Shpérndarja selektive shumé cilésore i zgjedh tregtarét vetém
mbi bazén e kriterit objektiv qé kérkohet né bazé té natyrés sé produktit si pér shembull
trajnimi i personelit té shitjeve, shérbimi i siguruar né pikén e shitjes, njé gamé e caktuar e
produkteve gé jané shitur etj. Zbatimi i njé kriteri té tillé nuk vendos njé kufizim direkt né
numrin e tregtaréve. Shpérndarja selektive shumé cilésore pérgjithésisht nuk pérputhet me
Nenin 4 pér shkak té mungesés sé efekteve anti-konkurruese, po ge se pérmbushen té tre
kushtet. Sé pari, natyra e produktit gé éshté marré né shqyrtim duhet té keté nevojé pér njé
sistem shpérndarjeje selektive, né kuptimin gé njé sistem i tillé duhet té strukturojé njé kérkesé
legjitime, duke marré parasysh natyrén e produktit t& marré né konsideraté, pér té ruajtur
cilésiné e tij dhe té sigurohet gé té pérdoret si duhet. Sé dyti, rishitésit duhet té zgjidhen mbi
bazén e njé kriteri objektiv né bazé té cilésisé, té cilat jané pércaktuar jo zyrtarisht pér té gjithé
dhe i jané véné né dispozicion té gjithé rishitésve potencial dhe nuk zbatohen né ményré
diskriminuese. Sé treti, kriteri i pércaktuar nuk duhet té tejkalojé até cfaré éshté e nevojshme.
Shpérndarja selektive sasiore i shton kritere té tjera pér selektim gé mé shumé kufizojné
numrin potencial té tregtaréve qé pér shembull duke kérkuar shitje maksimale ose minimale,
duke fiksuar numrin e tregtaréve, etj.

3. Shpérndarja selektive cilésore dhe sasiore pérjashtohet nga Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok
pér sa kohé gé pjesa e tregut e secilit si e furnizuesit ashtu edhe e blerésit nuk e kalojné 30%
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edhe pse mund té kombinohen me kufizime té tjera vertikale jo té rénda, si¢ jané shpérndarja
ekskluzive ose jo-konkurruese, gé sigurojné shitje aktive nga shpérndarésit e autorizuar me
njéri tjetrin dhe té pérdoruesit pérfundimtaré nuk éshté e kufizuar. Rregullorja e Pérjashtimit né
Bllok pérjashton shpérndarésit selektiv pavarésisht natyrés sé produktit gqé éshté marré né
konsideraté dhe pavarésisht natyrés sé kriterit té€ selektimit. Gjithsesi, kur karakteristikat e
produktit nuk kérkojné shpérndarje selektive ose nuk kérkojné kriteret e aplikimit, si pér
shembull kérkesa gé shpérndarésit té kené njé ose mé shumé dygane fizik_ose gé té kené
shérbime specifike, njé sistem shpérndarjeje i tillé pérgjithésisht nuk sjell eficencé té
mjaftueshme duke rritur efektet pér té barazuar njé ulje domethénése té konkurrencés ndérmjet
markave té njéjté. Kur shfagen efektet anti-konkurruese, pérfitimi nga Rregullorja e
Pérjashtimit né Bllok ka té ngjaré té térhigen. Pjesa e mbetur e kétij seksioni ofron njé
udhézim pér vlerésimin e shpérndarjes selektive né rastet individuale té cilat nuk jané pjesé e
Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok ose né rastin e efekteve kumulative gé vijné si rezultat i
lidhjeve paralele ose shpérndarjes selektive.

Pozicioni i tregut pér furnizuesin dhe konkurrentét e tij ka shumé réndési pér vlerésimin e
efekteve t¢ mundshme anti-konkurruese, ashtu si edhe humbja e ndérmjet markave té njéjta
mund té jené problematike vetém nése konkurrenca ndérmjet markave té ndryshme éshté e
kufizuar. Sa mé i forté té jeté pozicioni i furnizuesit, ag mé problematike éshté humbja e
konkurrencés ndérmjet markave té njéjta. Njé faktor tjetér i réndésishém éshté numri i rrjeteve
té shpérndarésve selektiv té pranishém né té njéjtin treg. Kur shpérndarja selektive zbatohet
vetém nga njé furnizues né treg, shpérndarja selektive sasiore normalisht nuk sjell efekte
negative, me kusht produktet e kontratés, duke patur parasysh edhe natyrén e tyre, kérkojné
pérdorimin e njé sistemi shpérndarjeje selektiv dhe me kusht qé kriteri i selektimit i zbatuar té
jeté i domosdoshém pér té siguruar njé shpérndarje eficente pér produktet né fjalé. Realiteti,
gjithsesi, tregon gé shpérndarja selektive zbatohet shpesh nga njé numér i caktuar furnizuesish
né njé treg.

Pozicioni i konkurrentéve né treg mund té keté njé domethénie té dyfishté dhe luan njé rol té
vecanté né rastin e njé efekti kumulativ. Konkurrentét e forté tregojné pérgjithésisht se ulja e
konkurrencés ndérmjet markave té njéjta nxirret né pah mé lehté nga njé konkurrencé e
mjaftueshme ndérmjet markave té ndryshme. Gjithsesi, kur pjesa mé e madhe e furnizuesve
kryesor aplikojné shpérndarje selektive, do té keté njé humbje té madhe té konkurrencés
ndérmjet markave té njejta dhe njé pérjashtim té mundshém té disa lloje shpérndarésish, si
edhe njé rrezik rritje marréveshjesh té fshehta midis furnizuesve mé té médhenj. Rreziku i
pérjashtimit i mé shumé shpérndarésve eficent, ka gené gjithmoné mé i madh me shpérndarjen
selektive se sa me shpérndarjen ekskluzive, duke marré parasysh kufizimin mbi shitjet ndaj
tregtaréve jo té autorizuar pér shpérndarjen selektive. Ky kufizim éshté ngritur pér t’i dhéné
sistemit té shpérndarjes selektive njé karakter t&¢ mbyllur duke e béré té pamundur pér tregtarét
e paautorizuar qé té marrin furnizim. Pérkatésisht, shpérndarja selektive éshté ngritur
vecanérisht pér té shmangur presionin e uljes sé ¢cmimit (edhe pér shpérndarésit népérmjet
blerjeve online edhe né dygane fizike pér shpérndarésit) nga ana e prodhuesit, ashtu edhe nga
ana e tregtaréve té autorizuar. Pérjashtimi i njé formati té tillé shpérndarjeje, edhe nése vjen si
pasojé e zbatimit kumulativ té shpérndarjes selektive ose nga aplikimi i njé furnizuesi té vetém
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gé ka njé pjesé tregu gé tejkalon 30%, ul mundésité qé konsumatorét té pérfitojné nga dobité gé
ofrohen nga kéto formate si¢ jané ¢cmime mé té ulta, mé shumé transparencé dhe akses mé i
gjeré.

Edhe né rastet kur Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok zbatohet mbi rrjete individuale té
shpérndarjes selektive, térhegja e Pérjashtimit né Bllok ose mos ushtrimi i Rregullores sé
Pérjashtimit né Bllok mund té merret parasysh né rastet e efekteve kumulative. Gjithsesi, nuk
ndodh gé té shfaget njé problem i efektit kumulativ kur ndarja e tregut gé mbulohet nga
shpérndarja selektive éshté mé pak se 50%. Gjithashtu, nuk shfaget asnjé problem né rastin kur
pérgindja mbulimit té tregut e tejkalon pragun prej 50%, por pjesa agregate e tregut e pesé
furnizuesve mé té médhenj (CR5) éshté mé pak se 50%. Kur edhe CR5 edhe pjesa e tregut e
mbuluar nga shpérndarja selektive e tejkalon 50%, vlerésimi do té jeté né varési té faktit nése
pesé furnizuesit mé té médhenj do té zbatojné ose jo shpérndarjen selektive. Sa mé i forté
pozicioni i konkurrentéve gé nuk e aplikojné shpérndarjen selektive, ag mé pak do té jeté e
mundur gé shpérndarésit e tjeré té pérjashtohen. Nése té pesté shpérndarésit zbatojné
shpérndarjen selektive, shgetésimet e konkurrencés mund té shfagen né lidhje me kéto
marréveshje, né vecanti me ato gé zbatojné kriterin e selektimit sasior duke kufizuar direkt
numrin e tregtaréve té autorizuar ose gé aplikojné kriterin cilésor, si pér shembull kérkesat pér
té pasur njé ose mé shumé dygane fizike ose pér té ofruar shérbime specifike, duke pérjashtuar
késhtu formate té caktuara shpérndarjeje. Kushtet e Nenit 5/6 kané shumé gjasa té mos
pérmbushen nése sistemi i shpérndarjes selektive parandalon hyrjen né treg nga shpérndarés té
rinj né gjendje pér té shitur produktet né fjalé, vecanérisht ulésit e gmimeve ose shpérndarésit
népérmjet internetit gé ofrojné ¢mime mé té ulta pér konsumatorét, duke kufizuar késhtu
shpérndarjen népérmjet kanaleve té caktuara ekzistuese dhe né dém té konsumatoréve
pérfundimtaré. Forma té tjera indirekte té shpérndarjes selektive sasiore, gé vijné si rezultat i
kombinimit té kriterit t& selektimit cilésor me kérkesat e vendosura ndaj tregtaréve pér té
arritur njé minimum blerjeje vjetore, kané mé pak gjasa gé té sjellin efekte negative né total,
nése njé sasi e tillé nuk paraget njé pjesé domethénése té xhiros totale té tregtarit té arritur me
tipin e produktit né fjalé dhe nuk shkon mé tej se ajo gé éshté e nevojshme pér furnizuesin, qé
té kompensojé investimin e tij me marrédhénie té vecanté dhe/ose té realizojé ekonominé e
shkallés né shpérndarje. Pér sa i pérket kontributeve individuale, njé furnizues me njé pjesé
tregu mé pak se 5%, né pérgjithési nuk konsiderohet si kontribues domethénés né njé efekt
kumulativ.

Barrierat hyrése kané mé shumé interes né rastin e pérjashtimit té tregut ndaj tregtaréve jo té
autorizuar. Né pérgjithési, barrierat hyrése do té merren né konsideraté duke qené se
shpérndarja selektive zakonisht zbatohet nga prodhuesit e produkteve té markés. Do té
kérkonte kohé dhe njé investim té konsiderueshém pér shitésit me pakicé té pérjashtuar gé té
hidhnin né treg markat e tyre ose té marrin njé furnizim nga konkurrentét né vend tjetér.

Fugia blerése mund té rrisé rrezikun e marréveshjeve té fshehta midis tregtaréve dhe késhtu
ndryshon analiza e efekteve té mundshme anti-konkurruese té shpérndarjes selektive.
Pérjashtimi i tregut ndaj shitésve me pakicé mé eficenté mund té japi rezultat vecanérisht aty
ku njé organizaté tregtare e forté vendos njé kriter selektimi ndaj furnizuesit, me géllim gé té
kufizojé shpérndarjen né avantazh té anétaréve te tij.

55



9.

10.

11.

12.

13.

Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok thoté gé furnizuesi nuk mund té vendosé njé detyrim gé nuk
i lejon tregtarét, né ményré indirekte ose direkte, t¢ mos i shesin markat e ofruesve
konkurrenté. Ky kusht ka pér géllim qé té parandalojé marréveshjet e fshehta horizontale gé
pérjashtojné marka té caktuara duke krijuar njé grup té selektuar markash nga furnizuesi
kryesor. Ky lloj detyrimi éshté i pamundur té pérjashtohet kur CR5 ka 50% ose mé shumé,
pérjashtuar rastin kur furnizuesi gé e vendos njé detyrim té tillé nuk i pérket pesé furnizuesve
mé té médhenj né treg.

Pérjashtimi i furnizuesve té tjeré nuk éshté njé problem pér sa kohé furnizuesit e tjeré mund té
pérdorin té njéjtit shpérndarés, qé do té thoté pér sa kohé sistemi i shpérndarjes selektive nuk
éshté i kombinuar me markén e vetme. Né rastin e njé rrjeti té dendur té shpérndarjes sé
autorizuar ose né rastin e efekteve kumulative, kombinimi i shpérndarjes selektive dhe
detyrimit jo-konkurrues mund té shfaget njé rrezik i pérjashtimit pér furnizuesit e tjeré. Né até
rast, zbatohen rregullat pér markén e vetme. Kur shpérndarja selektive nuk kombinohet me njé
detyrim jo-konkurrues, pérjashtimi i tregut i furnizuesve konkurrenté mund té jeté ende njé
problem kur furnizuesit udhéheqés nuk aplikojné jo vetém kriterin e selektimit shumé cilésoré,
por vendosin mbi tregtarét e tyre disa detyrime shtesé si pér shembull detyrimi pér té ruajtur
njé raft-hapésiré (shelf-space) pér produktet e tyre ose té sigurohen gé shitjet e produkteve té
tyre nga tregtari té arrijné njé pérgindje minimale té xhiros totale té tregtarit. Njé problem i tillé
nuk ndodh nése pjesa e tregut qgé mbulohet nga shpérndarja selektive éshté mé pak se 50% ose,
kur ky raport tejkalohet nése pjesa e tregut e pesé furnizuesve mé té médhenj éshté mé pak se
50%.

Maturimi i tregut éshté e réndésishme, duke gené se humbja e konkurrencés ndérmjet markave
té njéjta dhe pérjashtimi i mundshém i furnizuesve ose tregtaréve mund té jeté njé problem i
madh né njé treg té maturuar, por éshté mé pak i dukshém né njé treg me kérkesé né rritje, me
teknologji né ndryshim dhe ndryshim té pozicioneve té tregut.

Shpérndarja selektive mund té jeté eficente kur té con drejt kursimeve né kostot logjistike pér
shkak té ekonomisé sé shkallés né transport dhe kjo mund té ndodhé pavarésisht llojit té
produktit. Gjithsesi, njé eficencé e tillé éshté zakonisht e lidhur vetém me sistemet e
shpérndarjes selektive. Pér té ndihmuar né zgjidhjen e njé problemi free rider ndérmjet
shpérndarésve ose pér té ndihmuar né krijimin e njé imazhi té markés , natyra e produktit éshté
shumé e réndésishme. Né pérgjithési, rasti éshté mé i réndésishém pér produktet e reja,
produktet komplekse, produktet cilésia e té cilave éshté e véshtiré t’i gjykohet pérpara
konsumimit (produktet e ashtuguajtura produkte té konsoliduara) ose cilésité e té ciléve éshté e
véshtiré t’i gjykosh edhe pas konsumimit (produktet e ashtuquajtura produkte e besuara).
Kombinimi i shpérndarjes selektive me njé klauzolé vendndodhjeje, pér té mbrojtur njé tregtar
té paracaktuar kundér tregtaréve té tjeré té paracaktuar gé hapin njé dygan né aférsi té tij, mund
té pérmbushi kushtet e Nenit 5/6, nése kombinimi éshté i nevojshém pér té mbrojtur investimet
e réndésishme dhe me marrédhénie té vecanté té béra nga tregtarét e autorizuar .

Pér t’u siguruar qé kufizimi i fundit anti-konkurrues éshté zgjedhur, éshté e réndésishme gé té
shihet nése té njéjtat eficenca mund té sigurohen me kosto té krahasueshme, si pér shembull té
merren parasysh vetém kérkesat pér shérbimin.
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Shembull i shpérndarjes selektive sasiore

Né& njé treg me konsum té géndrueshém, drejtuesi i tregut (marka A) me njé pjesé tregu prej
35%, ia shet produktet e tij konsumatoréve pérfundimtaré népérmjet njé rrjeti shpérndarjeje
selektive. Ekzistojné kritere té ndryshme pér t’u pranuar né kété rrjet: dygani duhet té keté njé
staf té trajnuar dhe té keté shérbime para-shitjeje, duhet té keté njé zoné té specializuar pér
shitjet e produkteve dhe produkteve té ngjashme hi-tech, dhe dyganit i kérkohet gé té shesin
njé gameé té gjeré té modeleve té furnizuesit dhe t’i ekspozojné né njé ményré térheqése. Pér
mé tepér, numri i shitésve me pakicé té pranueshém né rrjet éshté drejtpérdrejté i kufizuar
népérmjet vendosjes sé njé numri maksimal shitésish me pakicé pér njé numér té caktuar
banorésh té ¢do province ose zone urbane. Prodhuesi A ka 6 konkurrenté né até treg.
Konkurrentét e tij mé té médhenj B, C, dhe D kané njé pjesé tregu respektivisht 25, 15 dhe
10% ndérsa prodhuesit e tjeré kané pjesé treg mé té vogeél. A éshté i vetmi prodhues gé pérdor
njé shpérndarje selektive. Shpérndarésit selektiv t¢ markés A gjithmoné shesin disa marka
konkurruese. Gjithsesi, markat konkurruese shiten gjithashtu gjerésisht né dyganet gé nuk
jané pjesé rrjetit shpérndarés selektiv té A-sé. Kanalet e shpérndarjes jané té ndryshém: pér
shembull markat B dhe C shiten né shumicén e dyganeve té zgjedhur nga A, por gjithashtu
edhe né dygane té tjera gé kané njé shérbim cilésor shumé té miré dhe né hipermarkete.
Marka D kryesisht shitet vetém né dyganet e rangut té larté. Teknologjia po zhvillohet shumé
shpejt né kéto tregje, dhe furnizuesit kryesor ruajné njé cilési té larté imazhi pér produktet e
tyre népérmjet reklamés.

Né até treg, raporti i mbulimit t& shpérndarjes selektive éshté 35%. Konkurrenca mes
markave té ndryshme nuk preket drejtpérdrejté nga sistemi shpérndarjes selektive té A-sé.
konkurrenca mes markave té njéjta pér markén A mund té reduktohet, por konsumatorét kané
té drejtén pér cmimet e ulta/shérbimet e lira té shitésve me pakicé pér markat B dhe C, té cilat
kané imazh cilésor té krahasueshém me A-né. Pér mé tepér, e drejta pér shitésit me pakicé té
rangut té larté pér markat e tjera nuk éshté e pérjashtuar, duke gené se atje nuk ka njé kufizim
té kapacitetit té shpérndarésve selektiv gqé shesin markat konkurruese, dhe kufizimi sasior né
numrin e shitésve me pakicé pér markén A i Ié té liré, shitésit me pakicé me shérbime té
rangut té larté, pér té shitur marka té tjera konkurruese. Né kété rast, né funksion té kérkesave
té shérbimit dhe eficencave gé mund té sjellin dhe efekteve té kufizuara né konkurrencén mes
markave té njéjta, kushtet e Nenit 5/6 kané mundési té pérmbushen.

Shembull i shpérndarjes selektive me efekte kumulative

Né& njé treg me artikuj té vecanté sporti, ndodhen shtaté prodhues, gé pjesa e tregut té secilit
éshté respektivisht: 25%, 20%, 15%, 15%, 10%, 8%, dhe 7%. Pesé prodhuesit mé té médhenj
i shpérndajné produktet e tyre népérmjet shpérndarjes selektive sasiore, ndérsa dy mé té
vegjlit pérdorin tip té ndryshme sistemesh shpérndarjeje, té cilat rezultojné né njé raport
mbulimi pér shpérndarjen selektive prej 85%. Kriteret pér té hyré né rrjetet e shpérndarjes
selektive jané té njéjta mes prodhuesve: shpérndarésit jané té detyruar té kené njé ose mé
shumé dyqgane fizik, kéto dygane jané té detyruar té kené personel té trajnuar dhe té ofrojné
shérbimet e para-shitjes, duhet té keté njé vend té specializuar né dygan gé i dedikohet
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shitjeve té artikujve dhe madhésia minimale e késaj zoné éshté e pércaktuar. Dyqgani éshté i
detyruar té shesé njé gamé té gjeré té markés né fjalé dhe t’i ekspozojé artikujt né ményré
térheqése, dygani duhet té jeté i vendosur né njé rrugé tregtare, dhe ai lloj artikulli duhet té
pérfagésojé té paktén 30% té té gjithé xhiros totale té dyganit. Né pérgjithési, i njéjti tregtar
caktohet si shpérndarés selektiv pér té pesé markat. Dy markat té cilat nuk pérdorin
shpérndarjen selektive, zakonisht shesin népérmjet shitésve me pakicé mé pak té specializuar,
me nivele shérbimi mé té ulta. Tregu éshté i géndrueshém, si nga ana e ofertés ashtu edhe nga
ana e kérkesés, dhe ka njé imazh té forté té markés dhe njé diferencim té produktit. Pesé
drejtuesit e tregut kané imazh marke té forté, té siguruar nga reklamimi dhe sponsorét, ndérsa
dy prodhuesit e vegjél kané njé strategji té produkteve mé té lira, pa njé imazh té forté té
markeés.

Né Kkété treg, éshté e ndaluar hyrja e tregtaréve gé reduktojné dukshém cmimet dhe
shpérndarésve gé tregtojné vetém online pér té pesé markat. Né té vérteté, kérkesa gé ky tip
produkti té pérfagésojé té paktén 30% té aktiviteti té tregtarit dhe Kriteri pér prezantimin e
shérbimeve té para-shitjes, pérjashtojné shumicén e tregtaréve gé ulin ndjeshém ¢mimin nga
rrjeti i tregtaréve té autorizuar. Kérkesa pér té patur njé ose mé shumé dyqgane fizik i
pérjashton shitésit gé shesin online nga ky rrjet. Si pasojé, konsumatorét nuk kané zgjidhje
tjetér vecse té blejné pesé markat udhéhegése né treg né dyganet me ¢mime té larta/shérbimi
té shtrenjta. Kjo con né konkurrencé mes markave té njejta té reduktuara midis pesé markave
udhéhegése. Fakti qé dy markat mé té vogla mund té blihen né dyganet me ¢mime té ulta/
shérbime té lira nuk e kompenson, sepse imazhi i markés pér pesé markat udhéheqgése éshté
shumé mé i miré. Konkurrenca mes markave té ndryshme éshté gjithashtu e kufizuar nga
pérfagésia e shumté e tregtaréve. Edhe pse ekziston njé shkallé e konkurrencés mes markave
té njéjta dhe numri i shitésve me pakicé nuk éshté drejtpérdrejté i kufizuar, kriteri pér pranim
éshté mjaftueshém i forté pér té cuar drejt njé numri té vogeél shitésish me pakicé pér pesé
markat drejtuese né secilin territor.

Eficencat e shogéruara me kéto sisteme shpérndarjeje selektive sasiore jané té ulta, produkti
nuk éshté shumé kompleks dhe nuk e justifikon njé shérbim té larté. Vetém né rastin kur
prodhuesit mund té provojné gé ka efigenca té garta gé lidhen me rrjetin e tyre té shpérndarjes
selektive, ka shumé mundési gé Pérjashtimi né bllok do té térhiget pér shkak té efekteve té tij
kumulative gé rezultojné né mé pak zgjedhje dhe né ¢gmime mé té larta pér konsumatorét.

2.5 Frangizat

1. Marréveshjet e frangizave pérmbajné njé licensé pér té drejtat e pronésisé intelektuale gé lidhen
né vecanti me markat tregtare ose shenja dhe know how pér pérdorimin dhe shpérndarjen e
produkteve. Pérvec licencés sé IPRs, frangis-dhénési siguron frangiz-marrésit gjaté kohés sé
marréveshjes me ndihmén e duhur tregtare ose teknike. Ligenca dhe ndihma jané pérbérés té
brendshém té metodés sé biznesit gé éshté duke u frangizuar. Frangiz-dhénésit i paguhet
zakonisht njé taksé frangiza nga frangiz-marrési pér pérdorimin e metodés sé vecanté té
biznesit. Frangiza mund ta lejojé frangiz-dhénésin té vendosi, me investime té kufizuara, njé
rrjet té njéjté pér shpérndarjen e produkteve té tij. Pérvec sigurimit té késaj metode biznesi,
marréveshjet e francizés zakonisht pérmbajné njé kombinim té kufizimeve té ndryshme
vertikale gé lidhen me produktin gé po shpérndahet, né vecanti me shpérndarjen selektive
dhe/ose jo-konkurruese dhe/ose shpérndarje ekskluzive ose forma mé té dobéta té saj.
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2. Pérsai pérket kufizimeve vertikale né blerje, t¢ mirat dhe shérbimet e shitura dhe té rishitura
brenda marréveshjes sé frangizés, si jané shpérndarja selektive, detyrimet jo-konkurruese ose
shpérndarja ekskluzive, Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok kérkon deri né 30% té pjesés sé
tregut. Udhézimi i siguruar né lidhje mé kéto kufizime zbatohet edhe mbi francizat, pérsa i
pérket dy pikave té méposhtme:

(@) Sa mé e réndésishme transferta e know how, aqg mé & mundshme éshté gé kufizimet té
krijojné eficenca dhe/ose jané té réndésishme pér t€ mbrojtur know how dhe gé kufizimet
vertikale pérmbushin kushtet e Nenit 5/6.

(b) Njé detyrim jo-konkurrues mbi té& mirat dhe shérbimet té blera nga franciz-marrési, nuk
éshté objekt i Nenit 4 ku detyrimi é&shté i nevojshém té ruajé identitetin e pérbashkét dhe
reputacionin e rrjetit té francizés. Né kété rast, kohézgjatja e detyrimit jo-konkurrues nuk
éshté né pérputhje me Nenin 4, pér sa kohé nuk e tejkalon kohén e veté marréveshjes sé
francizés.

Shembull i frangizés

Njé prodhues ka zhvilluar njé format té ri pér shitjen e émbélsirave né té ashtuquajtura
dygane argétuese ku émbélsirat mund té ngjyrosen me kérkesé té vecanté nga konsumatori.
Prodhuesi i émbélsirave ka krijuar njé makineri gé i ngjyros émbélsirat. Prodhuesi gjithashtu
prodhon léngjet ngjyruese. Cilésia dhe freskia e léngut é&shté jetik pér prodhimin e
émbélsirave. Prodhuesi pati sukses me émbélsirat e tij népérmjet disa dyganeve té tij me
pakicé, té cilat té gjitha vepronin nén té njéjtin emér tregtar me té njéjtin imazh (stili i
paragitjes sé jashtme té dyqganit, reklamé e njéjté etj.). Né ményré gé té shtonte shitjet
prodhuesi nisi njé sistem francize. Frangiz-marrésit jané té detyruar gé té blejné émbélsirat,
Iéngjet dhe makinén ngjyruese nga prodhuesi, té kené té njéjtin imazh dhe té punojné nén té
njéjtin emér tregtaré, té paguajé njé taksé francize, té marrin pjesé né reklamén e pérbashkét
dhe té sigurojé konfidencialitetin e manualit té puné té pérgatitur nga franciz-dhénési. Pérvec
késaj, francgiz-marrésit jané té lejuar qé té shesin vetém né ambientet pér té cilat éshté réné
dakord, t’ju shesin pérdoruesve pérfundimtaré ose franciz-marrésve té tjeré dhe nuk i lejohet
té shesin lloje té tjera émbélsirash. Frangiz-dhénési éshté i detyruar té€ mos caktojé njé frangiz-
marrés tjetér dhe as té ushtrojé veté veprimtariné e shitjes me pakicé né njé territor té caktuar.
Franciz-dhénési gjithashtu ka detyrimin gé té rinovojé dhe té zhvillojé mé tej produktet,
pamjen e biznesit dhe manualin e punés dhe t’i bé&jé té¢ mundur kéto pérmirésime pér té gjithé
franciz-marrrésit me pakicé. Marréveshjet e francizés lidhen me njé kohézgjatje prej 10
vjetésh.

Shitésit me pakicé té émbélsirave i blejné émbélsirat e tyre né njé treg kombétaré nga
prodhuesit e tyre kombétaré gé kujdesen pér shijen kombétare ose nga shitésit me shumicé qé
importojné émbélsira nga prodhues té huaj vec késaj té shesin produktet nga prodhues
kombétaré. Né até treg produktet e franciz-dhénésit konkurrojné me marka té tjera
émbeélsirash. Frangiz-dhénési ka njé pjesé tregu prej 30% pér émbélsirat gé i shiten shitésve
me pakicé. Konkurrenca vjen nga njé numér markash kombétare dhe ndérkombétare,
ndonjéheré té prodhuara nga kompani té médha ushgimesh té ndryshme. Ka shumé pika
potenciale shitjes émbélsirash né formén e kioskave, shitésish me pakicé té zakonshém
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2.6

ushgimesh, kafeteri dhe gyqgane té specializuara pér émbélsira. Pjesa e tregut pér franciz-
dhénésin pér makinerité qé ngjyrosin ushgimet éshté mé pak se 10%. Shumica e detyrimeve
gé ndodhen né marréveshjen e francizés mund té konsiderohen té nevojshmé pér té mbrojtur
té drejtat e pronés intelektuale ose pér té ruajtur té njéjtin identitet dhe reputacion té rrjetit té
francizave dhe si té tilla nuk jané objekt i nenit 4 té ligjit. Kufizimet né shitje (territoret e
caktuara dhe shpérndarja selektive) i sigurojné njé nxitje frnaciz-marrésit gé té investojé né
makinat ngjyrosése dhe né konceptin e frangizés dhe nése nuk éshté e domosdoshme, té
ndihmojé né ruajtjen e identitetit té pérbashkét, duke kompensuar késhtu humbjen né
konkurrencén té markave té njéjta. Klauzola jo-konkurruese pérjashton markat e tjera té
émbélsirave nga dygani pér té gjithé kohézgjatjen e marréveshjes, e lejon franciz-dhénésin qé
té keté dygane té njéjta dhe i parandalon konkurrentét gé té pérfitojné nga emri i tij tregtar.
Kjo nuk té con drejt ndonjé pérjashtimi serioz nga piképamja e numrit té madh té tregtaréve
potencial né dispozicion té prodhuesve té tjeré té émbélsirave. Marréveshja e frangizave té
kétij franciz-dhénési ka shumé mundési té pérmbushi kushtet pér pérjashtime sipas Nenit 5/6,
pér sa kohé gé detyrimet gé jané pjesé e saj jané objekt i Nenit 4.

Oferta ekskluzive

Me oferté ekskluzive do té kuptojmé ato kufizime gé kané si element kryesor faktin gé
furnizuesi éshté i detyruar ose i induktuar qé té shes produktet e kontratés vetém ose kryesisht
vetém njé blerési, pér pérdorim té pérgjithshém ose té vecanté. Kufizime té tilla marrin formén
e njé detyrimi oferte ekskluzive, duke e kufizuar furnizuesin gé té shes vetém te njé blerés pér
géllime rishitje ose pérdorim té vecanté, por mundet gé gjithashtu té marri formén e sasisé
detyruese pér furnizuesin, ku éshté réné dakord pér stimujt midis furnizuesit dhe blerésit, gé e
béjné furnizuesin té pérgendrojé shitjet e tij vetém te njé blerés. Oferta ekskluzive pér
produktet e ndérmjetme shpesh njihet si oferta industriale.

Oferta ekskluzive éshté e pérjashtuar nga Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok ku edhe pjesa e
tregut e secilit si e furnizuesit edhe e blerésit nuk e kalon 30% edhe kur éshté e kombinuar me
kufizime té tjera vertikale jo té rénda, si pér shembull jo-konkurruese. Pjesa e mbetur e kétij
seksioni siguron njé udhézim pér vlerésimin e ofertés ekskluzive né rastet individuale mbi
pragun e pjesés sé tregut.

Rreziku kryesor i konkurrencés i ofertés ekskluzive éshté pérjashtimi anti-konkurrues i
blerésve té tjeré. Ekziston njé ngjashméri me efektet e mundshme te shpérndarjes ekskluzive,
né vecanti kur shpérndarési ekskluziv béhet blerési ekskluziv pér njé treg me shumicé pér té
gjithé tregun . Pjesa e tregut pér blerésin né tregun e rrjedhés sé sipérme té blerjes éshté
dukshém i réndésishém pér vlerésimin e mundésisé sé blerésit pér té vendosur ofertén
ekskluzive e cila pérjashton blerésit e tjeré nga e drejta pér furnizime. Réndésia e blerésit né
tregun e rrjedhés sé poshtme éshté gjithsesi njé faktor gé pércakton nése mund té shfaget njé
problem konkurrence. Nése blerési nuk ka fugi né tregun e rrjedhés sé poshtme, atéheré nuk ka
efekte negative té konsiderueshme gé mund té priten pér konsumatorét. Efektet negative mund
té shfagen kur pjesa e tregut e blerésit né tregun e rrjedhés sé poshtme té ofertés si edhe né até
té rrjedhés sé sipérme té blerjes sé tregut i kalon 30%. Kur pjesa e tregut e blerésit né tregun e
rrjedhés sé sipérme nuk e tejkalon 30%, efekte té médha pérjashtuese mund té shfagen,
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sidomos kur pjesa e tregut e blerésit né tregun e rrjedhés sé poshtme e tejkalon 30% dhe oferta
ekskluzive lidhet me njé pérdorim té vecanté té produkteve té kontratés. Kur njé ndérmarrje
éshté dominante né tregun e rrjedhés sé poshtme, ¢do detyrim pér té ofruar produkte vetém ose
kryesisht tek blerésit dominant mund té sjellé lehtésisht efekte anti-konkurruese.

Nuk éshté i réndésishém vetém pozicioni i tregut i blerésit né tregun e rrjedhés poshtéme dhe té
sipérme, por gjithashtu edhe shtrirja dhe kohézgjatja pér té cilén detyrimi i ofertés ekskluzive
aplikohet. Sa mé e larté pjesa e lidhur e ofertés, dhe sa mé e gjaté kohézgjatja e ofertés
ekskluzive, ag mé i réndésishém éshté pérjashtimi. Marréveshjet e ofertés ekskluzive gé jané
mé té shkurtra se pesé vijet té lidhura mes ndérmarrjeve me pozité jo dominuese, zakonisht
kérkojné dhe balancim té efekteve pro dhe anti konkurruese, ndérsa marréveshjet gé zgjasin mé
shumé se pesé vjet pér pjesén mé té madhe té investimeve, nuk konsiderohen té réndésishme
pér té arritur eficencat e pretenduara ose eficencat nuk jané té mjaftueshme pér té nxjerré né
pah efektet pérjashtuese pér té tilla marréveshje afatgjata té kétyre lloj marréveshjesh té
ofertave ekskluzive (afatgjata).

Pozicioni i tregut pér blerésit konkurrues né tregun e rrjedhés sé sipérme éshté po aq i
réndésishém sa éshté mundésia gé blerésit konkurrues do té pérjashtohen si pasojé e arsyeve
anti-konkurruese, gé do té thoté, té rrisin shpenzimet e tyre, nése ata jané shumé mé té vegjél
se blerési pérjashtues. Pérjashtimi i blerésve konkurrues nuk ndodh shumé shpesh aty ku kéto
konkurrenté kané fuqi blerése té njéjté dhe i ofrojné furnizuesit mundési té njéjta shitjeje. Né
njé rast té till&, pérjashtimi do té ndodhte vetém pér hyrésit potencial, té cilét mund té mos jené
né gjendje té sigurojné furnizim kur né kontratat pér ofertén ekskluzive hyn njé numér i madh
blerésish, gé zotérojné shumicén e furnizimeve né treg. Njé efekt i tillé kumulativ mund té ¢ojé
né térhegjen e pérfitimeve nga Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok.

Barrierat hyrése né nivelin e furnizuesit jané té réndésishme pér té vendosur nése pérjashtimi
éshté i vérteté. Pér sa kohé éshté eficente pér blerésit konkurrenté né ményré gé té sigurojné té
mira ose shérbime pér veten e tyre népérmjet integrimit vertikal né rrjedhén e sipérme,
pérjashtimi nuk éshté problem. Gjithsesi, shpeshheré ka barriera hyrése té médha.

Fugia kundérvepruese e furnizuesit éshté e réndésishme, agq e réndésishme sa furnizuesit jo
lehtésisht do té lejonin t¢ mos ishin mé blerési alternativ. Pérjashtimi éshté njé rrezik pér
furnizuesit e dobét dhe blerésit e forté. N& rastin e furnizuesve té forté, oferta ekskluzive mund
té jeté e kombinuar me detyrime jo-konkurruese. Kombinimi me detyrimet jo-konkurruese sjell
rregullat e krijuara pér markén e vetme. Kur ekzistojné investime me marrédhénie specifike gé
pérfshihen té dyja palét (problemet hold up), kombinimi i ofertés ekskluzive dhe detyrimit jo-
konkurrues gé do té thoté, eskluziviteti reciprok né marréveshjet e ofertés industriale shpesh
mund té justifikohet, né vecanti nén nivelin e dominancés.

Sé fundi, niveli i tregtisé dhe lloji i produktit jané té réndésishme pér pérjashtimin. Pérjashtimi
anti-konkurrues éshté mé pak i mundshém té ndodhé né rastin e njé produkti té ndérmjetém ose
kur produkti éshté homogjen. Sé pari, njé prodhues i pérjashtuar qé pérdor njé input té caktuar,
zakonisht ka mé shumé fleksibilitet pér t’ju pérgjigjur kérkesés sé klientéve té tij sesa njé shités
me shumicé ose pakicé i pérgjigjet konsumatoréve pérfundimtar, pér té cilin markat mund té
luajné njé rol shumé té réndésishém. Sé dyti, humbja e njé burimi t¢ mundshém furnizimi ka
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10.

mé pak réndési pér blerésit e pérjashtuar né rastin e produkteve homogjené sesa né rastin e
produkteve heterogjené me shkallé dhe cilési té ndryshme. Pér produktet pérfundimtare té
markés ose produktet e ndérmjetme té diferencuara ku ka barriera hyrése, ofertat ekskluzive
mund té kené efekte anti-konkurruese té réndésishme ku blerésit konkurrues jané relativisht té
vegjél krahasuar me blerésit pérjashtues, edhe pse ky i fundit nuk éshté dominant né tregun e
rrjedhés sé poshtme.

Eficencat mund té priten né rastin e njé problemi hold up dhe efigenca té tilla jané mé shumé té
mundshme pér produktet e ndérmjetme sesa pér produktet pérfundimtare. Eficenca té tjera
kané mé pak mundési gé té ndodhin. Ekonomité e mundshme té shkallés né shpérndarje nuk
justifikojné ofertén ekskluzive.

Né rastin e problemit hold up dhe akoma mé shumé né rastin e ekonomisé sé shkallés né
shpérndarje, sasia detyruese nga ana e furnizuesit, si¢ &shté nevoja e ofertés minimale, munden
té jené shumé mire njé alternativé mé pak kufizuese.

Shembull i ofertés eksluzive

2.7

Né njé treg pér njé lloj té caktuar pérbérésish (tregu i produkteve té ndérmjetme), Furnizuesi
A bie dakord me blerésin B gé té zhvillojé, me know how e veta dhe me njé investim té
konsiderueshém né makineri té reja dhe me ndihmén e furnizimeve specifike té blerésit B, njé
version tjetér t€ komponentit. B-sé i duhet té béjé investime té médha qé té fus né treg
pérbérésin e ri. Eshté réné dakord gé A do té furnizojé me produktin e ri vetém blerésin B pér
njé periudhé prej pesé vjetésh qé nga data e hyrjes né treg. B-ja éshté i detyruar gé té blejé
produktin e ri vetém nga A-ja pér té njéjtén periudhé pesé vjecare. Si A edhe B mund té
vazhdojné té shesin dhe té blejné respektivisht versione té tjera té pérbérésit né vende té tjera.
Pjesa e tregut e blerésit B né tregun e rrjedhés sé sipérme té pérbérésit dhe né tregun e
poshtém té produkteve pérfundimtare éshté 40%. Pjesa e tregut e furnizuesit té pérbérésit
éshté 35%. Ekzistojné edhe dy furnizues té tjeré té kétij pérbérési me rreth 20-25% té pjesés
sé tregut dhe njé numér i vogél furnizuesish.

Duke marré parasysh investimet e médha, marréveshja ka shumé mundési gé té pérmbushi
kushtet e Nenit 5/6 duke marré parasysh eficencat dhe efektet e kufizuara té pérjashtimit.
Blerésit e tjeré jané pérjashtuar nga njé version i vecanté i njé produkti gé ka furnizues diké
me 35% té pjesés sé tregut dhe ndodhen dhe furnizues té tjeré pérbérésish gé mund té
zhvillojné produkte té reja té njéjta. Pérjashtimi nga ana e kérksesé sé blerésit B drejt blerésve
té tjeré éshté e kufizuar deri né maksimum 40% té tregut.

Té drejtat e parapagesés

Té drejtat e parapagesés jané taksa fikse gé furnizuesit i paguajné shpérndarésve né njé
marrédhénie vertikale né fillimin e njé periudhe té réndésishme, né ményré gé té kené té drejté
hyrje né rrjetin e tyre té shpérndarjes dhe té paguajné shérbimin e pérfituar te furnizuesit nga
shitésit me pakicé. Kjo kategori pérfshin praktika té ndryshme si pér shembull Slotting
Allowences (tarifa fikse gé prodhuesit i paguajné shitésve me pakicé me géllim gé té kené
ekspozitoré té tyre), té ashtuquajturat tarifat paguaj-pér-té-géndruar (jané pagesa gé kryhen pér
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té siguruar prezencé té vazhdueshme té njé produkti ekzistues né ekspozitor pér njé periudhé té
métejshme kohore), pagesa qé té japin té drejtén té marrésh pjesé né fushatén promocionale té
shpérndarésit etj. Té drejtat e parapagesave pérjashtohen nga Rregullorja e Pérjashtimit né
Bllok kur pjesa e tregut e té dyve, edhe e furnizuesit edhe e blerésit nuk i kalon 30%. Pjesa e
mbetur e kétij seksioni siguron njé udhézim pér vlerésimin e té drejtave té parapagesave né
rastet individuale mbi pragun e pjesés sé tregut.

Té drejtat e parapagesave ndonjéheré mund té rezultojé né pérjashtime anti-konkurruese té
shpérndarésve té tjeré nése pagesa té tilla béjné gé furnizuesi t’i kanalizojé produktet népérmjet
vetém njé ose njé numri té kufizuar shpérndarésish. Njé tarifé e larté mund té béjé qé furnizuesi
té parapélgejé té kanalizojé njé véllim té madh té shitjeve té tij népérmjet kétij shpérndarési né
ményré gé té mbulojé shpenzimet e tarifés. Né njé rast té tillé, e drejta e parapagesés mund té
kené té njéjtin efekt pérjashtues né rrjedhén e poshtme, si njé lloj detyrimi i ofertés ekskluzive.

Me raste, e drejta e parapagesave mund té rezultojé né pérjashtime anti-konkurruese té
furnizuesve té tjeré, ku pérdorimi i gjeré i té drejtés sé parapagimit rrit barrierat hyrése pér
hyrésit e vegjél. Vlerésimi i kétij efekti negative t¢ mundshém éshté né analogji me vlerésimet
e detyrimeve té markés sé vetme.

Pérvec efekteve t€é mundshme pérjashtuese, e drejta e parapagimit mund té uli konkurrencén
dhe té lehtésojé marréveshjet e fshehta ndérmjet shpérndarésve. Té drejtat e parapagesave kané
mundésiné gé té rrisin cmimin té vendosur nga furnizuesi pér produktet e kontratés duke gené
se furnizuesi duhet t&¢ mbulojé shpenzimet pér kéto pagesa. Cmimet e larta té ofertave mund té
ulin nxitjen e shitésve me pakicé pér té konkurruar me ¢mime né tregun e rrjedhés sé poshtme,
ndérkohé qé pérfitimet e shpérndarésve rriten si rezultat i té drejtés sé pagesés. Njé ulje e tillé e
konkurrencés midis shpérndarésve népérmjet pérdorimit kumulativ té se drejtés sé parapageses,
normalisht kérkon qé tregu shpérndarés té jeté shumé i pérgendruar.

Sidoqofté, pérdorimi i té drejtés sé parapagesés né shumé raste mund té jeté njé kontribut pér
njé ndarje hapésire eficenté pér produktet e reja. Shpérndarésit shpesh kané mé pak
informacion se furnizuesi né potencialin pér sukses pér produktet e reja qé paragiten né treg
dhe si rezultat sasia e produkteve gé ngelen stok mund té jeté mbi optimalen. Té drejtat e
parapagesés mund té pérdoren pér té reduktuar kété asimetri né informacion ndérmjet
furnizuesve dhe shpérndarésve duke e lejuar haptazi ofertuesit pér hapésirén e ekspozitoréve.
Shpérndarési mund té marri njé sinjal se kush produkte mund té kené mé shumé mundési gé té
jené té suksesshém, duke gené se njé furnizues normalisht do té binte dakord pér té paguar njé
tarifé parapagimi nése vleréson njé probabilitet té ulét déshtimi té prezantimit té produktit.

P&r mé tepér, pér shkak té asimetrisé né informacion, furnizuesit mund té nxiten pér free riding
mbi pérpjekjet promocionale té shpérndarésit né ményré qé té prezantojé produktet mbi
optimalen. Nése njé produkt nuk éshté i suksesshém, shpérndarésit do té paguajné njé pjese té
shpenzimeve pér té kété déshtim. Pérdorimi i tarifés sé parapagimit mund té parandalojé njé
free riding té tillé duke ja kaluar rrezikun e déshtimit té produktit furnizuesit, duke kontribuar
késhtu pér njé raport optimal té prezantimit té produktit.
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2.8

Marréveshjet e Menaxhimit té kategorive

Marréveshjet e menaxhimit té kategorive jané marréveshje nga té cilat, brenda njé marréveshje
shpérndarjeje, shpérndarési i beson furnizuesit (kapiteni i kategorisé) marketingun e njé
kategorie produktesh gé né pérgjithési pérfshijné jo vetém produktet e funizuesit, por gjithashtu
edhe produktet e konkurrentéve té tij. Kapiteni i kategorisé mund té keté njé ndikim, pér
shembull mbi vendosjen e produkteve, promocionin e tij né dygan dhe selektimin e produkteve
pér dyganin. Marréveshjet e menaxhimit té kategorive pérjashtohen nga Rregullorja e
Pérjashtimit né Bllok kur pjesa e tregut edhe e furnizuesit edhe e blerésit nuk e kalon 30%.
Pjesa e mbetur e kétij seksioni siguron njé udhézim pér vlerésimin e marréveshjeve té
menaxhimit té kategorive pér rastet individuale mbi pragun e pjesés sé tregut.

Ndérkohé gé né shumicén e rasteve marréveshjet e menaxhimit té kategorive nuk do té jené
problematike, ato mund té shtrembérojné konkurrencén ndérmjet furnizuesve dhe si rezultat té
cojné né pérjashtime anti-konkurruese té furnizuesve té tjeré, ku kapiteni i kategorisé ka
mundésing, pér shkak té ndikimit té tij né vendimmarrjen e marketingut té shpérndarésit, té
kufizojé ose ta léri né disavantazh shpérndarjen e produkteve té furnizuesve konkurrenté.
Ndérkohé gé né té shumtén e rasteve shpérndarési mund té mos keté interes né kufizimin e
zgjedhjes sé tij té produkteve, por kur shpérndarési gjithashtu shet produkte konkurruese nén
markén e tij (etiketa private), shpérndarési mund té nxitet qé té pérjashtoj furnizues té caktuar,
né vecganti rangun e produkteve té ndérmjetém. Vlerésimi i njé efekti té tillé pérjashtues né
rrjedhén e sipérme, éshté béré né analogji me vlerésimin e detyrimeve markés sé vetme, duke
adresuar c¢éshtje si mbulimi i tregut té kétyre marréveshjeve, pozicioni né treg i furnizuesve
konkurrenté dhe pérdorimi i mundshém kumulativ i marréveshjeve té tilla.

Marréveshjet e menaxhimit té kategorive mund té lehtésojné marréveshjet e fshehta ndérmjet
shpérndarésve kur i njéjti furnizues shérben si kapiten i kategorisé pér té gjithé ose shumicén e
shpérndarésve konkurrenté né njé treg dhe i siguron kétyre shpérndarésve té njéjtén piké
reference pér vendimmarrjet e tyre né marketing.

Menaxhimi i kategorive gjithashtu mundet té lehtésojé marréveshjet e fshehta midis
furnizuesve népérmjet mundésisé pér té shkémbyer informacion té réndésishém tregu
népérmjet shitésve me pakicé, si pér shembull informacion né lidhje mé ¢mimin né té ardhmen,
planet promocionale ose fushatat e reklamimit.

Sidoqofté pérdorimi i marréveshjeve té menaxhimit té kategorive mund té cojé drejt
eficencave. Marréveshjet e menaxhimit té kategorive mund t’i lejojné shpérndarésit té kené té
drejté té hyjné né ekspertizén e marketingut té furnizuesit pér njé grup té caktuar produktesh
dhe té arrijné ekonominé e shkallés ndérkohé gé sigurohen gé sasia optimale prezantohet
drejtpérdrejté dhe né kohén e duhur né ekspozitor. Duke gené se menaxhimi i kategorisé
bazohet né sjelljen e konsumatoréve, marréveshjet e menaxhimit té kategorisé mund té ¢ojné
drejt njé kénagésie mé té madhe té konsumatorit, duke gené se ndihmojné pér té arritur mé
miré pritshmériné e kérkesés. Né pérgjithési, sa mé e larté té jeté konkurrenca ndérmjet
markave té ndryshme dhe sa mé té ulta shpenzimet e kalimit t& konsumatoréve, aqg mé té
médha do té jené pérfitimet ekonomike té arritura népérmjet menaxhimit té kategoriseé.
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2.9

Lidhja

Lidhja i referohet situatés ku klientét gé blejné njé produkt (produktin lidhés) u kérkohet gé té
blejné edhe njé produkt tjetér té ndryshém (produktin e lidhur) nga i njéjti furnizues ose nga
dikush té caktuar nga ky i fundit. Lidhja mund té ¢ojé né njé abuzim sipas kuptimit té Nenit 9
té Ligjit. Lidhja gjithashtu mund té ¢ojé né njé kufizim vertikal sipas Nenit 4, té Ligjit ku
rezulton né njé detyrim té llojit t¢ markés sé vetme pér produktin e lidhur. Vetém situata e
fundit mund té trajtohet bazuar né kété Udhézim.

. Produktet do té cilésohen si té ndryshém, né varési té kérkesés sé klientit. Dy produktet jané té

ndryshém kur, né mungeseé té lidhjes, njé numér i konsiderueshém klientésh do té blejné ose do
té kishin bleré produktin lidhés, pa bleré gjithashtu edhe produktin e lidhur nga i njéjti
furnizues, duke e lejuar késhtu prodhimin té jeté i vecuar si nga produkti i lidhur edhe nga
produkti lidhés. Provat gé té dy produktet jané té ndryshém pérfshijné:

a) provat direkte qé pérpara njé zgjedhjeje té caktuar klientét blejné produktin e lidhur dhe
produktin lidhés ve¢mas nga burime té ndryshme furnizimi,ose

b) provat indirekte si pér shembull prezenca né treg e ndérmarrjeve té specializuara né
prodhim ose né shitje té produktit té lidhur pa produktin lidhés,ose

C) prova Qé tregojné gé ndérmarrjet me fuqi té ulét tregu, vecganérisht né tregjet
konkurruese, kané tendencén mos té lidhen me kéto produkte.

Pér shembull, duke gené se klientét duan té blejné képucé me lidhése dhe nuk éshté praktike
nga shpérndarésit qé t’i vendosin lidhése té reja képucéve sipas zgjedhjes sé tyre, éshté béré e
zakonshme nga prodhuesit gé képucét té dalin nga fabrika bashké me lidhéset. Késhtu, shitja e
képucéve me lidhése nuk éshté njé praktiké lidhése.

Lidhja mund té cojé né efekte anti-konkurruese pérjashtuese né tregun e lidhur, né tregun
lidhés ose né té dy njékohésisht. Efekti pérjashtues varet nga pérgindja e lidhur e té gjitha
shitjeve né treg té produktit té lidhur. Se ¢faré mund té konsiderohet njé pérjashtim i dukshém
sipas Nenin 4, zbatohet analiza pér markén e vetme. Lidhja do té thoté qé ka té paktén njé
formé té sasisé detyruese te blerési né lidhje me produktin e lidhur. Ku pérveg njé detyrimi jo-
konkurrues gé bie dakord né lidhje me produktin e lidhur, kjo rrit efektet e mundshme té
pérjashtimit né tregun e produktit té lidhur. Lidhja mund té ¢ojé né njé konkurrencé mé té ulét
pér Klientét e interesuar né blerjen e produktit té lidhur por jo né produktin lidhés. Nése nuk ka
njé numér té mjaftueshém klientésh qé do té blejné vetém produktin e lidhur pér té mbéshtetur
konkurrentét e furnizuesit né tregun e lidhur, lidhja mund té béjé qé kéto klienté té pérballen
me ¢mime mé té larta. Nése produkti lidhés éshté njé produkt i réndésishém plotésues pér
Klientét e produktit lidhés, njé reduktim i furnizuesve alternativ té produktit té lidhur dhe
késhtu njé disponibilitet i reduktuar i atij produkti mund ta béjé mé té véshtiré hyrjen né tregun
lidhés.
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Lidhja mund té cojé drejtpérdrejt né cmime gé jané mbi nivelin konkurrues, vecanérisht né tre
situata. Sé pari, nése produkti lidhés dhe produkti i lidhur mund té pérdoren né proporcione té
ndryshueshme si inpute té njé procesi prodhimi, klientét mund té reagojné pér njé rritje cmimi
pér produktin lidhés duke rritur kérkesén pér produktin e lidhur ndérkohé gé ulin kérkesén pér
produktin lidhés. Duke lidhur kéto dy produkte furnizuesi mund té kérkojé té shmangi kété
zévendésim dhe si rezultat té jeté né gjendje té rris ¢mimet. S€ dyti, kur lidhja lejon
diskriminim e ¢mimit sipas pérdorimit gé klienti bén produktit lidhés, pér shembull lidhja e
rezervave té bojés me shitjen e makinave té fotokopjes (tonera). Sé treti, né rastin e kontratave
afatgjata ose né rastin e pas-tregut me pajisje origjinale me garanci té gjaté, béhet e véshtiré pér
klientin gé té llogarisé pasojat e lidhjes.

Lidhja pérjashtohet nga Rregullorja e Pérjashtimit né Bllok kur pjesa e tregut e furnizuesit, si
né tregun e produktit té lidhur ashtu edhe né tregun e produktit lidhés, dhe pjesa e tregut e
blerésit né tregjet e rrjedhés sé sipérme nuk e kalojné 30%. Ajo mund té kombinohet me
kufizime té tjera vertikale, té cilat nuk jané kufizime té rénda sipas Rregullores, si pér shembull
detyrimet jo-konkurruese ose sasité detyruese né lidhje me produktet lidhése ose burimet
ekskluzive. Pjesa e mbetur e kétij seksioni siguron njé udhézim pér vlerésimin e rasteve
individuale té lidhjes mbi pragun e pjesés sé tregut.

Pozicioni i tregut pér furnizuesin né tregun e produktit lidhés éshté dukshém mé me shumé
réndési pér té vlerésuar efektet e mundshme anti-konkurruese. Né pérgjithési, kjo lloj
marréveshje vendoset nga furnizuesi. Réndésia e furnizuesit né tregun e produktit lidhés éshté
arsyeja kryesore pse njé blerés mund ta keté té véshtiré qé té refuzojé njé detyrim lidhés.

Pozicioni i tregut i konkurrentéve té furnizuesit né tregun e produktit lidhés éshté i
réndésishém ne vlerésimin e fuqisé sé tregut té furnizuesit. Pér sa kohé gé konkurrentét e tij
jané mjaftueshém né numér dhe té forté, nuk priten efekte anti-konkurruese, ndérkohé qé
blerésit kané alternative té mjaftueshme pér té bleré produktin lidhés pa produktin e lidhur,
vetém nése furnizues té tjeré po aplikojné lidhje té ngjashme. Barrierat hyrése né treg té
produktit lidhés jané té réndésishme pér té vendosur pozicionin e tregut té furnizuesit. Kur
lidhja kombinohet me njé detyrim jo-konkurrues né lidhje mé produktin lidhés, kjo e forcon
dukshém pozicionin e furnizuesit.

Fugia blerése éshté e réndésishme, aq e réndésishme sa blerésit nuk do ta kené té lehté té
pranojné lidhje pa siguruar té paktén njé pjesé té eficencave té mundshme. Lidhja gé nuk éshté
e bazuar né efigcencé éshté njé rrezik kur blerésit nuk kané fuqi blerése té madhe.

Kur vendosen efekte anti-konkurruese té réndésishme, ngrihet ¢éshtja nése kushtet e Nenit 5/6
do té pérmbushen. Detyrimet lidhése mund té ndihmojné né nxjerrjen e efigencave gé kané dal
nga bashkimet e prodhimit ose nga bashkimet e shpérndarjes. Kur produkti i lidhur nuk éshté
prodhuar nga furnizuesi, ¢con né efigcenca nga furnizuesi gé blen sasi té médha té produktit té
lidhur. Q€ lidhja té plotésojé kushtet e Nenit 5/6, duhet té tregohet patjetér gé té paktén njé
pjesé e kétyre uljeve té kostove i jané kaluar konsumatorit, i cili normalisht nuk éshté rasti kur
shitési me pakicé éshté né gjendje té marri furnizime té té njéjtave produkte ose té produkteve
ekuivalente, né té njéjtat kushte ose kushte mé té mira se ato qé ofrohen nga furnizuesi gé
aplikon praktikén e lidhjes. Mund té keté dhe njé eficencé tjetér kur lidhja ndihmon pér té
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2.10

siguruar njé njétrajtshméri dhe standard cilésie. Sidoqofté, duhet treguar gé efektet pozitive
nuk mund té realizohen né ményré té barabarté me eficencé duke i kérkuar blerésit qé té
pérdori ose té rishes produkte gé kané njé standard cilésie minimale, pa i kérkuar blerésit gé t’i
blejé kéto nga furnizuesi ose nga dikush i caktuar nga ky i fundit. Kérkesat ne lidhje me
standardin e cilésisé minimale, normalisht nuk jané objekt i Nenit 4, té Ligjit. Kur furnizuesi i
produktit lidhés vendos mbi blerésin, furnizuesit nga té cilét ai duhet té blejé produktin e
lidhur, pér shembull pér shkak se formulimi i standardit té cilésisé minimale nuk éshté i
mundur, Kjo gjithashtu nuk éshté objekt i Nenit 4, vecanérisht kur furnizuesi i produktit lidnés
nuk derivon njé pérfitim direkt financiar nga caktimi i furnizuesve té produktit té lidhur.

Kufizimet e gmimit té rishitjes.

Mbajtja e ¢cmimit té rishitjes (RPM), gé do té thoté marréveshjet ose praktikat e
bashkérenduara gé kané si objekt direkt ose indirekt vendosjen e njé ¢mimi rishitje minimal
ose fiks ose njé nivel ¢gmimi minimal ose fiks gé té shikohet nga blerési, trajtohen si kufizime
té rénda. Kur njé marréveshje pérfshin RPM, ajo marréveshje supozon té kufizojé
konkurrencén dhe té jeté objekt i Nenit 4. Ajo gjithashtu ngre supozimin gé marréveshja nuk
ka shumé mundési té pérmbushi kushtet e Nenit 5/6, arsye pér té cilat Rregullorja e
Pérjashtimit né Bllok nuk zbatohet. Sidogofté, ndérmarrjet kané njé mundési té deklarojné njé
mbrojtje eficence sipas Nenit 5/6 né njé rast individual. Palét e kané pér detyré té provojné gé
eficencat e mundshme vijné si rezultat i futjes s¢ RPM né marréveshjet e tyre dhe té tregojné
gé té gjitha kushtet e Nenit 5/6 pérmbushen. Mé pas éshté detyré e Autoritetit pér té vlerésuar
efektivisht, efektet negative mbi konkurrencén dhe mbi konsumatorét pérpara se té vendosi
nése kushtet e Nenit 5/6 pérmbushen.

RPM mund té kufizojé konkurrencén né shumé ményra. Sé pari, RPM mund té thjeshtojé
marréveshjet e fshehta midis furnizuesve duke rritur transparencén e ¢mimit né treg, duke e
béré késhtu mé té thjeshté pér té pércaktuar nése njé furnizues devijon nga ekuilibri i
marréveshjeve té fshehta duke ulur gmimin. RPM gjithashtu ul nxitjen pér furnizuesin gé té uli
¢cmimet te shpérndarésit e tij, duke gené se ¢mimi i fiksuar i rishitjes do ta parandalojé nga
pérfitimi i shitjeve té zgjeruara. Njé efekt i tillé negativ éshté vecanérisht i besueshém aty ku
tregu pret rezultate té fshehta, pér shembull nése formojné prodhuesit nga njé oligopol té
ngushté dhe njé pjesé e réndésishme e tregut mbulohen nga marréveshjet RPM. Sé dyti, duke
eliminuar konkurrencén e ¢gmimit brenda té njéjtés marké, RPM mund té lehtésojé marréveshjet
e fshehta midis blerésve gé do té thoté né nivelin e shpérndarjes. Shpérndarésit e forté ose té
miré organizuar mund té jené né gjendje té detyrojné njé ose mé shumé furnizues gé té fiksojné
¢cmimin e rishitjes mbi nivelin e konkurrencés duke i ndihmuar késhtu pér té arritur ose pér té
stabilizuar ekuilibrin e marréveshjeve té fshehta. Humbja né ¢mimin e konkurrencés duket
vecanérisht problematike kur RPM fillohet nga blerésit, interesat e pérbashkéta té ciléve pritet
gé té jené negative pér konsumatorét. Sé treti, RPM ka mé shumé mundési té uli konkurrencén
mes prodhuesve ose/dhe shitésve me pakicé, né vecanti kur prodhuesit pérdorin té njéjtin
shpérndarés pér té shpérndaré produktet e tyre dhe RPM aplikohet nga té gjithé ose shumica
prej tyre. Sé katérti, efekti i menjéhershém i RPM do té jeté kur té gjithé ose disa shpérndarés
lejohen té ulin gmimet e tyre té shitjes pér njé markeé té caktuar. Efekti direkt i RPM éshté rritja
e ¢mimeve. Sé pesti, RPM mund té uli presionin nga ana e prodhuesit, né vecanti kur prodhuesi
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ka njé problem zotimi gé do té thoté se ai ka interes né uljen e ¢mimit té vendosur pér
shpérndarésit pasues. Né njé situaté té tillé, prodhuesi mund té bjeri dakord pér RPM, aq sa pér
té ndihmuar gé mos té ulet cmimi pér shpérndarésit pasues dhe pér té reduktuar presionin nga
ana e tij. Sé gjashti, RPM mund té vendoset nga njé prodhues me fuqi tregu gé mund té
pérjashtojé kundérshtaré mé té vegjél. Kufijté e ngritur g¢ RPM mund t’i ofrojé shpérndarésve
mund t’i térhegé kéta té fundit gé té favorizojné njé marké té vecanté ndér markat e tjera
konkurruese kur késhillojné klientét, edhe né rastin kur njé késhillé e tillé nuk éshté né
interesin e klientit, ose mos té shes markat kundérshtare. Sé fundi, RPM mund té uli dinamikén
dhe inovacionin né nivelin e shpérndarjes. Duke parandaluar konkurrencén e ¢mimit ndérmjet
shpérndarésve té ndryshém, RPM mund té parandalojé mé shumé shités me pakicé eficenté nga
hyrja né treg ose nga pérftimi i njé shkalle t¢ mjaftueshme me ¢mime té ulta. Ajo mundet
gjithashtu té parandalojé ose pengojé hyrjen dhe zgjerimin e formateve té shpérndarjes té
bazuara né ¢mime té ulta, si¢ jané ulésit e gmimeve.

Sidoqofté, RPM mundet mos té kufizojé vetém konkurrencén por mund edhe té cojé né
eficenca vecanérisht kur drejtohet nga furnizuesi, dhe kjo situaté do té vlerésohet sipas Nenin
5/6 té Ligjit. Pér ta béré mé té qarté, kur njé prodhues prezanton njé produkt té ri, RPM mund
té jeté ndihmuese gjaté periudhés sé prezantimit té zgjerimit t€ kérkesés pér t’i drejtuar
shpérndarésit gé té marrin parasysh interesin e prodhuesit né promovimin e produktit. RPM
mund t’i sigurojé shpérndarésve mjetet pér té rritur pérpjekjet e shitjeve dhe nése shpérndarésit
né kété treg jané nén presionin e konkurrencés kjo mund t’i drejtojé ata pér té zgjeruar
kérkesén e pérgjithshme pér produktin dhe té pérgatisin hedhjen me sukses té tij, kjo gjithashtu
né té miré té konsumatoréve. Né ményré té ngjashme, ¢cmimet e fiksuara té rishitjes, dhe jo
vetém ¢cmimet maksimale té rishitjes, mund té jené té nevojshme té organizohen né njé sistem
francize ose né njé sistem té ngjashém shpérndarjeje duke aplikuar njé format shpérndarje
uniform, njé fushaté té koordinuar afatshkurtér me ¢mime té ulta (2 deri né 6 javé né shumicén
e rasteve) nga e cila do té pérfitojné gjithashtu edhe konsumatorét. Né disa situata, kufijté
shtesé té pérfituar nga RPM mund t’i lejojné shitésit me pakicé té sigurojné shérbime para
shitjes (shtesé), né vecganti né rastet e produkteve té besuara ose né produktet komplekse. Nése
nga kéto shérbime pérfitojné mjaft konsumatoré por mé pas blejné me ¢mime mé té ulta nga
shitésit me pakicé gé nuk i sigurojné shérbime té tilla (dhe késhtu nuk i shkaktojné kosto),
shitésit me pakicé me shérbim té larté mund t’i ulin ose t’i eliminojné kéto shérbime gé rrisin
kérkesén pér produktin e furnizuesit. RPM mund té ndihmojé né parandalimin e njé free ride té
tillé né nivelin e shpérndarjes. Palét duhet té tregojné me bindje qé nga marréveshjet RPM
mund té pritet gé jo vetém té sigurojné mjetet por gjithashtu edhe nxitjen pér té pérballuar free
riding e mundshme ndérmjet shitésve me pakicé pér kéto shérbime dhe gé shérbimet para
shitjes né térési jané né té miré té konsumatorit si pjesé e demonstrimit gé té gjitha kushtet e
Nenit 5/6 pérmbushen.

Praktika e rekomandimit t¢ njé ¢cmimi rishitjeje te njé rishités ose t’i kérkosh rishitésit té
respektojé shkallén maksimale té rishitjes éshté pjesé e Rregullores sé Pérjashtimit né Bllok
kur pjesé e tregut e secilés palé té marréveshjes nuk e tejkalon 30%, pasi éshté siguruar ajo nuk
kérkon njé ¢mim shitjeje maksimale ose té fiksuar si rezultat i presionit nga nxitjet e ofruara
nga secila palé. Pjesa e mbetur e kétij seksioni siguron njé udhézim pér vlerésimin e ¢gmimeve
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maksimale ose té rekomanduara mbi pragun e pjesés sé tregut dhe pér rastet e térhegjes nda
Pérjashtimi né Bllok.

Rreziku i mundshém konkurrues i ¢mimit maksimal dhe té rekomanduar éshté qé ato do té
punojné si njé piké gendrore pér rishitésin dhe mund té ndigen nga té gjithé ose shumica prej
tyre dhe/ose ¢cmimet maksimale ose té rekomanduara mund té ulin konkurrencén ose té
lehtésojné marréveshjet e fshehta midis furnizuesve.

Njé faktoré i réndésishém pér vlerésimin e efekteve té€ mundshme anti-konkurruese té ¢gmimeve
té rishitjes maksimale ose té rekomanduara, éshté pozita né treg i furnizuesit. Sa mé i forté té
jeté pozicioni i tregut i furnizuesit, ag mé i larté éshté rreziku gé ¢mimi i rishitjes maksimale
ose njé ¢mim rishitje i rekomanduar té ¢ojné né njé aplikim mé té njétrajtshém té atij niveli té
¢cmimit nga rishitésit, pér shkak se ata mund ta pérdorin si njé piké gendrore. Ata mund ta kené
té véshtiré té devijojné nga ajo qé perceptojné gé éshté ¢cmimi i preferuar i rishitjes i propozuar
nga njé furnizues i réndésishém né treg.

Kur vendosen efekte té réndésishme anti-konkurruese né treg pér ¢gmimet e rishitjes maksimale
ose té rekomanduara, ngrihet ¢éshtja pér njé pérjashtim t& mundshém sipas Neni 5/6, té Ligjit.
Pér ¢mimet maksimale té rishitjes, shmangia e marxhinalizimit té dyfishté, mund té jeté
vecanérisht e réndésishme. Njé ¢mim rishitjeje maksimal mund té ndihmojé pér t’u siguruar gé
marka né fjalé konkurron mé forté me markat e tjera, duke pérfshiré edhe produktet e veta, té
shpérndara nga i njéjti shpérndarés.
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