C(97) 1884 final

DECISAO DA COMISSAO
de 26 de Junho de 1997

que declara a incompatibilidade de uma operagdo de concentragdo
com o mercado comum

(Processo n° IV/M.890 — Blokker/Toys “R” Us)

(O texto em lingua inglesa € o unico que faz f¢)
(Texto relevante para efeitos do EEE)

A COMISSAO DAS COMUNIDADES EUROPEIAS,

Tendo em conta o Tratado que institui a Comunidade Europeia,

Tendo em conta o Acordo sobre o Espaco Econdmico Europeu e, nomeadamente, o n° 2,
alinea a) do seu artigo 57°,

Tendo em conta o Regulamento (CEE) n° 4064/89 do Conselho, de 21 de Dezembro
de 1989, relativo ao controlo das operacdes de concentragdo de empresas!, com a ultima
redacgdo que lhe foi dada pelo Acto de Adesdo da Austria, da Finlandia e da Suécia e
nomeadamente, os n°s 3 e 4 do seu artigo 8° e o seu artigo 22°,

Tendo em conta a decisdo da Comissdo, de 21 de Fevereiro de 1997, dar inicio a um
processo relativamente a este caso,

Tendo dado as empresas em causa a oportunidade de darem a conhecer os seus pontos de
vista relativamente as questdes levantadas pela Comissao,

Tendo em conta o parecer do Comité Consultivo em matéria de concentragdes?,

CONSIDERANDO O SEGUINTE:

1. O processo em aprego refere-se a um pedido recebido pela Comissdo em 23 de
Janeiro de 1997 apresentado pelo Governo neerlandés nos termos do artigo 22° do
Regulamento (CEE) n°® 4064/89 (“o Regulamento das concentragdes”) no sentido
de examinar a aquisi¢do das actividades nos Paises Baixos da Toys “R” Us pela
Blokker Holding BV (“Blokker”). O acordo (que inclui acordos de aplicacdo) que
esta na base da operacdo foi assinado pelas partes sob a forma de uma troca de
cartas em 24 de Dezembro de 1996. Por carta de 13 de Janeiro de 1997, as
Autoridades neerlandesas foram notificadas da operagao.
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Em 21 de Fevereiro de 1997, a Comissdao adoptou uma decisdo, nos termos do
n° 1, alinea c), do artigo 6°, em articulacdo com o artigo 22° do Regulamento das
concentragdes, na qual declarava a admissibilidade do pedido nos termos do
artigo 22°, que o prazo de um més previsto no n° 4 do artigo 22° havia sido
respeitado e que a concentragdo levantava sérias duvidas quanto a sua
compatibilidade com o mercado comum.

AS PARTES

A Blokker ¢ o maior retalhista dos Paises Baixos, desenvolvendo principalmente
actividades no sector retalhista dos artigos para o lar, brinquedos e outros
produtos. A Blokker explora diversas cadeias retalhistas quer enquanto
proprietario de estabelecimentos comerciais quer através de acordos de franquia.
Actualmente, explora 147 lojas de brinquedos de que € plena proprietaria, com a
marca “Bart Smit” e 196 lojas de brinquedos com a marca “Intertoys”, das quais
[...]" através de um acordo de franquia celebrado com operadores individuais. A
Blokker vende igualmente uma vasta gama de brinquedos nas suas lojas de
artigos para o lar, em especial nos estabelecimentos que operam sob a
denominacdo “Blokker”, “Marskramer” e “Familux” (431 lojas, das quais [...] em
regime de franquia). O volume de negocios total da Blokker em 1995 ascendeu a
[...] milhdes ECU.

A Blokker desenvolve igualmente actividades noutros Estados-membros. Explora
cerca de 160 lojas Blokker de artigos para o lar na Bélgica, Luxemburgo,
Alemanha e Franga, 15 lojas Bart Smit na Bélgica e 2 lojas Intertoys na
Alemanha.

A Toys “R” Us Inc. (EUA) ¢ um dos maiores retalhistas de brinquedos a nivel
mundial e desenvolve actividades na maioria dos Estados-membros da
Comunidade. O volume de negdcios a nivel mundial da Toys “R” Us Inc. (EUA),
em 1996, foi de 7 523 milhdes ECU. A Toys “R” Us (Paises Baixos) B.V., uma
filial a 100% da Toys “R” Us Inc. (EUA), realizou, em 1996, um volume de
negocios total de 27,5 milhdes ECU. As empresas passardo a ser denominadas
conjuntamente por “Toys “R” Us”.

A OPERACAO

A operagdo descrita no acordo de 24 de Dezembro de 1996, designado como o
“Acordo por carta” (“Letter agreement”), foi realizada através de uma série de
acordos: o acordo-quadro de sublocacao (“Master Sublease agreement”), o
acordo de compra dos activos (“Asset Purchase agreement”), o acordo de
franquia (“Franchise Agreement”) e o acordo de apoio a comercializagdo
(“Marketing subsidy agreement”). Das nove lojas exploradas pela Toys “R” Us, a
Blokker adquire as seis lojas de Alkmaar, Utrecht, Breda, Beek, Muiden e
Rotterdam-DeBoog. As trés lojas de Arnhem, de Rotterdam-Zuidplein e de
Eindhoven sdo exploradas pela Blokker no ambito de um contrato de exploragao

A presente versdo da decisdo foi elaborada a fim de assegurar a ndo divulgacdo da informacdo
confidencial.
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temporario. Estas lojas serdo encerradas logo que tiver sido encontrado um novo
locatdrio, ou quando puder ser assinado um acordo com cada um dos
proprietarios. A operacdo foi concluida em 3 de Fevereiro de 1997. Igualmente
nessa data a Blokker deu inicio a exploragao das lojas Toys "R" Us.

A Speelhoorn B.V., uma filial a 100% da Blokker, arrenda as cinco lojas de
Alkmaar, de Utrecht, Breda, Beek e Rotterdam-DeBoog, de que a Toys "R" Us
(Paises Baixos) B.V. é actualmente a locataria. A Speelhoorn arrenda igualmente
a Toys "R" Us a loja de Muiden, que pertence a Toys "R" Us Inc. (EUA). Os
contratos de arrendamento terminardo entre [...] € [...] € os respectivos contratos
de sublocagao, ou no caso de Muiden, o contrato de arrendamento, serao validos
enquanto o acordo de franquia estiver em vigor. A superficie de cada loja passara
de 3 000-4 000 m” para cerca de [..] m?, sendo o restante espaco igualmente
subarrendado, por metro quadrado, pela Toys "R" Us, na medida do possivel. A
renda paga a Toys "R" Us pela Blokker ¢ inferior ao que a Toys "R" Us paga a
cada um dos seus proprietarios.

A Blokker adquire a Toys "R" Us (Paises Baixos) B.V. os activos e as existéncias
das nove lojas em causa, a excepcdo das caixas registadoras e do sistema
informatico. A Blokker paga a Toys "R" Us [...] florins pelas existéncias e [...]
florins pelos “activos” (modveis e equipamentos diversos). A Blokker assume
igualmente os contratos de trabalho do conjunto do pessoal de todas as lojas. [...].

O acordo de franquia confere a Blokker o direito exclusivo de utilizar a marca e o
sistema Toys "R" Us nos Paises Baixos. A Toys "R" Us definiu regras relativas
ao tipo, qualidade e variedade dos artigos propostos. A Blokker pode acrescentar
outras categorias de produtos que nao sao habitualmente vendidos nas lojas
Toys "R" Us e tem liberdade para decidir relativamente aos produtos escolhidos
em cada categoria e o seu prego respectivo. O periodo de validade da franquia ¢é
de 12 anos, tendo o franqueado o direito de renovar o acordo por periodos de
10 anos, desde que nao tenha cometido qualquer violagao significativa do acordo.
O franqueado deve pagar uma “royalty” igual a [...] do volume de negocios
liquido e uma comissdo de [...] do montante das mercadorias compradas, no caso
de compras coordenadas. [...].

O acordo de franquia confere a Blokker o direito de comprar brinquedos através
da central de compras da Toys "R" Us. Segundo o acordo, os produtos adquiridos
desta forma podem ser propostos para venda pelo franqueado ou em qualquer
“loja sob franquia”.

[..].
CONCENTRACAO

As partes alegam que a operagdo nao constitui uma concentragcdo na acepcao do
Regulamento das concentragdes. Na sua opinido, o acordo de franquia constitui o
nucleo da operacdo, sendo os outros acordos simplesmente acordos acessorios
destinados a facilitar a sua execugdo. As partes afirmam igualmente que a
Blokker ndo adquire o controlo na acep¢do do Regulamento das concentragdes e,
enquanto franqueado, nao beneficia de uma seguranga maior do que a concedida
por
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qualquer acordo de franquia classico. Fazem igualmente notar que um acordo de
franquia deve ser analisado a luz do artigo 85° do Tratado CE e do
Regulamento (CEE) n°® 4087/88 da Comissao?, o regulamento de isencdo de
acordos de franquia, € que nao pode, por conseguinte, constituir um elemento de
uma concentragao.

Nos termos do n° 1, alinea b), do artigo 3° do Regulamento das concentragdes,
realiza-se uma operacao de concentragdo quando uma empresa adquire directa ou
indirectamente o controlo do conjunto ou de partes de uma outra empresa. O n° 3
do artigo 3° define controlo como decorrente dos direitos, contratos ou outros
meios que conferem a possibilidade de exercer uma influéncia determinante sobre
a actividade de uma empresa ¢ nomeadamente os direitos de propriedade ou de
usufruto sobre a totalidade ou parte dos activos de uma empresa. Para efeitos do
Regulamento das concentragdes, o controlo €, por conseguinte, a possibilidade de
exercer uma influéncia decisiva sobre uma empresa. Assim, a aquisicdo do
controlo ndo se limita aos casos de aquisicdo de uma entidade juridica, podendo
igualmente ocorrer através da aquisi¢ao de activos. Neste caso, os activos em
questdo devem constituir uma actividade a qual se possa atribuir um volume de
negocios determinado®.

O simples facto de o acordo de franquia fazer parte da opera¢do nio podera
isentar o conjunto da operacao da aplicacdo do Regulamento das concentracdes.
A questdo decisiva consiste em saber se o conjunto dos acordos celebrados entre
a Toys "R" Us e a Blokker conferird a Blokker o controlo das actividades da
Toys "R" Us que permanecem no mercado neerlandés. As trés lojas que devem
ser encerradas, que s6 continuam a ser exploradas de forma temporaria, nao
fazem parte da operacdo, uma vez que a Blokker ndo adquire o seu controlo de
uma forma duradoura.

No ambito desta operacdo, a Blokker adquire todos os activos (contratos de
arrendamento, equipamentos e existéncias, pessoal e utilizagdo da marca) que
constituem a actividade da Toys "R" Us nos Paises Baixos. Pode ser atribuido a
esta actividade um volume de negodcios determinado. A operacdo da origem a
uma alteracdo duradoura na estrutura das empresas em causa, uma vez que 0s
acordos subjacentes a operagdo tém caracter duradouro. A empresa Toys "R" Us
declarou por varias ocasides que tinha firmemente decidido abandonar o mercado
neerlandés e que ndo escolheria qualquer outro comprador para as suas
actividades. A exploracdo das lojas sob franquia ndo constitui um elemento que
milita contra o exercicio de um controlo por parte da Blokker. No caso em
espécie, o acordo de franquia ndo confere a Toys "R" Us direitos que permitam
concluir que esta mantém o controlo destas actividades. E o franqueado que, nas
categorias referidas, selecciona os produtos e fixa os seus precos de venda. A
Blokker confirmou na sua carta de 7 de Fevereiro de 1997 que o seu acordo com
a Toys "R" Us lhe permite acrescentar outras categorias de produtos que ndo sdo

3
4

JO L 359 de 28.12.1988, p. 46.

Comunicac¢do da Comissdo relativa ao conceito de concentragdo de empresas no ambito do
Regulamento (CEE) n°® 4064/89 do Conselho, ponto 11, JO C 385 de 31.12.1994, p. 5.
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habitualmente propostos nas lojas Toys "R" Us , tal como os modveis de jardim e
as decoracdes de Natal. A Blokker declara igualmente pretender criar um novo
tipo de loja radicalmente diferente do conceito Toys "R" Us . Este elemento
confirma que a Blokker ndo s6 adquire o controlo das actividades correntes das
lojas, mas determina igualmente o seu conceito. Por conseguinte, a Toys "R" Us
deixaré de decidir sobre a evolucdo desta actividade, mas cedera esta prerrogativa
a Blokker.

Por conseguinte, a Blokker adquire o controlo das diferentes partes de uma
empresa na acep¢ao do n° 1 do artigo 3° e a operagdo constitui uma concentragao
na acepcao do n° 1, alinea b), do artigo 3° do Regulamento das concentragdes.

DIMENSAO COMUNITARIA

O volume de negocios total a escala mundial das partes ndo ultrapassa
5 000 milhdes ECU. O volume de negdcios mundial da Blokker eleva-se a [...]
milhdes ECU. O volume de negocios da Toys "R" Us (Paises Baixos) B.V. que
pode ser imputado as lojas adquiridas pela Blokker estd estimado pela
Toys "R" Us em [...] milhdes ECU. Dai resulta que a operagdo de concentragao
ndo tem dimensdo comunitdria na acep¢do do artigo 1° do Regulamento das
concentragoes.

EFEITO SOBRE O COMERCIO ENTRE OS ESTADOS-MEMBROS

O n° 3 do artigo 22° do Regulamento das concentragdes estabelece que a operacao
deve afectar o comércio entre os Estados-membros. Ora, uma [...] proporg¢ao (]...])
dos brinquedos vendidos pelo grupo Blokker e, de uma forma geral, os
brinquedos vendidos no mercado neerlandés provéem de outros
Estados-membros. Para além disso, antes da operagdo, a maior parte dos produtos
vendidos pela Toys "R" Us eram fornecidos pela estrutura de abastecimento da
empresa, situada na Alemanha, deixando de ser o caso apds a operagdo. A
Blokker abastece-se junto de varias fontes, nomeadamente através de importagdes
directas provenientes de fabricas do Extremo Oriente e junto de importadores ou
de agentes comerciais neerlandeses.

Para além disso, a aquisicdo das lojas da Toys "R" Us pela Blokker pode
dificultar o acesso de novas empresas ao mercado neerlandés da venda de
brinquedos a retalho, nomeadamente de empresas de outros Estados-membros.

Deste modo, a alteracdo estrutural do mercado neerlandés da distribuicao
especializada de brinquedos, tal como infra, terd uma influéncia significativa,
directa ou indirecta, real ou potencial, no comércio entre os Estados-membros>.

5

Acorddo do Tribunal de Justica das Comunidades Europeias proferido no processo 56/65, Societé
Technique Miniere/Maschinenbau Ulm, Colectanea 1966, p. 235.
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COMPATIBILIDADE COM O MERCADO COMUM
Venda de brinquedos a retalho nos Paises Baixos

Mercado da venda de brinquedos a retalho

Em geral, a variedade de produtos proposta nos pontos de venda de brinquedos a
retalho inclui essencialmente as seguintes categorias de produtos: brinquedos
para bebés e criancas, bonecas, peluches, animais-brinquedos, jogos de
construgdo, jogos de sociedade, puzzles, conjuntos para montagem, equipamentos
para jogos ao ar livre, jogos para desenvolvimento e artigos para trabalhos
manuais, (denominados “brinquedos tradicionais”), os jogos electronicos, como
0s jogos para computador e os jogos video. Esta classificacdo dos brinquedos
habitualmente vendidos pelos retalhistas, que ¢ utilizada nos estudos de mercado
disponiveis®, ¢ geralmente aceite pelo sector de fabrico de brinquedos e
confirmada pelos retalhistas e fornecedores de brinquedos interrogados pela
Comissao.

Existem apenas dois estudos acessiveis ao publico e que incluem informagdes
sobre o montante total das vendas de brinquedos nos Paises Baixos. Estes estudos
sdo respectivamente publicados pelo centro de estudos sobre o comércio
retalhista/EIM7 e pelo Gfk Interact®. Estes dois estudos incluem estimativas sobre
o conjunto das vendas de brinquedos a retalho realizadas nos Paises Baixos e
sobre a importancia dos diferentes canais de distribuicdo através dos quais os
brinquedos sdo vendidos ao consumidor final. Ambos indicam uma reducao em
valor das vendas de brinquedos nos ultimos anos. Segundo o estudo do Gfk, o
numero de brinquedos vendidos nos Paises Baixos regista um ligeiro aumento
desde ha trés anos, mas o prego médio de cada artigo baixou, verificando-se uma
diminui¢ao do valor total das compras.

A venda de brinquedos a retalho distingue-se pelo seu caracter altamente sazonal.
Cerca de 50% das vendas anuais sdo realizadas entre 1 de Outubro e 31 de
Dezembro. Relativamente a esta questdo, uma caracteristica tipica do mercado
neerlandés reside no facto de as compras se efectuarem no periodo do
Saint Nicholas, que comeca em Novembro e culmina na noite de 5 de Dezembro.
Assim, o pico das vendas ocorre mais cedo nos Paises Baixos do que nos paises
vizinhos. O mercado neerlandés distingue-se igualmente pelo facto de os
montantes consagrados as compras de brinquedos por crianga serem inferiores em
cerca de 20% a média da Europa Ocidental.

6
7
8

Estes estudos serdo discutidos infra (pontos 24-25).
EIM/Centrum voor Retail Research, Brancheschets Speelgoeddetailhandel, 1996 e 1997.
Gfk Interact Consumer Panel 1996.
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Montante total das vendas

O centro de estudos sobre o comércio retalhista EIM estimou o montante total das
vendas de brinquedos nos Paises Baixos em 870 milhdes de florins
(410 milhdes ECU) em 1996. Segundo a definicio do EIM, este valor
corresponde aos brinquedos cldssicos e outros brinquedos tais como 0s jogos
electronicos e os jogos de computador, mas ndo inclui os CD ROM e as cassetes
video para criangas. Os calculos do EIM baseiam-se nas estatisticas de produgdo
do Central Bureau voor de Statistiek neerlandés, e nas suas proprias estimativas.

O estudo de mercado do Gtk considera o montante total das vendas de brinquedos
nos Paises Baixos em cerca de 734 milhdes de florins (343 milhdes ECU) em
1996. Este estudo incide sobre todas as categorias de brinquedos, incluindo jogos
electronicos e video, a excepgdo dos videos e CD ROM para criangas. O inquérito
foi realizado junto de um painel constituido por 5000 pessoas, que foram
interrogadas periodicamente sobre as suas compras de brinquedos. O estudo diz
apenas respeito as compras superiores a 10 florins (4,7 ECU) efectuadas por
pessoas com mais de 12 anos. Segundo dois grandes fornecedores (Lego e
Mattel), os valores do Gtk correspondem apenas a cerca de 75-80% do conjunto
das vendas. Nesta hipotese, o montante total das vendas pode ser estimado em
980 milhdes de florins (457 milhdes ECU) para 1996.

A Comissao recebeu um estudo de mercado da Lego segundo o qual as vendas se
elevam, no total, a 1 053 milhdes de florins. Este estudo nao inclui os videos nem
CD ROM para criangas.

Mercado do produto relevante

As partes envolvidas na operagdo dedicam-se a venda a retalho de uma grande
variedade de brinquedos, em lojas especializadas ou que dispdem de uma secgao
de brinquedos. Nos Paises Baixos, os brinquedos sdao principalmente vendidos
através de lojas especializadas que propdem uma gama completa ao longo de todo
o ano. Existem igualmente outros canais de distribuicdo que incluem um certo
numero de “drugstores”, de estacdes de servigo, de supermercados, de lojas de
produtos electronicos ou informaticos, um self-service grossista e empresas de
venda por correspondéncia.

A Comissdo considera que o mercado relevante ¢ o mercado dos
estabelecimentos a retalho que propdem ao consumidor final uma ampla gama de
brinquedos ao longo de todo o ano. Nos Paises Baixos, estes estabelecimentos
incluem as lojas especializadas em brinquedos e as lojas que dispoem de uma
seccdo especializada de brinquedos, tais como os grandes armazéns e os armazéns
de artigos para o lar. Estes estabelecimentos sdo designados por estabelecimentos
especializados em brinquedos. As partes, pelo contrario, afirmam que a definicao
do mercado relevante devera ser alargada a todos os canais de distribui¢do
utilizados para vender brinquedos ao consumidor final.
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As partes alegam que a exclusdo de outros estabelecimentos ¢ arbitraria. Para
além disso, a defini¢do do mercado relevante devera igualmente, na sua opinido,
incluir todas as vendas de produtos como CD, material audio, computadores,
cassetes video e artigos de desporto para criangas, uma vez que estes produtos sao
igualmente vendidos nas lojas de brinquedos especializadas tal como noutros
estabelecimentos. As partes remetem para um estudo efectuado pela Lego,
segundo o qual o mercado relevante devera ser definido em fungao dos produtos e
dos servigos que as criangas exigem para os seus tempos livres. E o que pode
denominar-se por “a lista de desejos” das criangas. As partes pretendem que o
critério de definicdo do mercado seja o caracter de diversdo de que um produto se
reveste aos olhos das criangas. Citam como exemplo o facto de os sapatos de
desporto, os CD ROM, os jogos para computador ou o equipamento de alta
fidelidade serem considerados pelas criangas como os substitutos perfeitos dos
brinquedos “tradicionais”.

A Comissdo nao aceita este conceito de definicdo do mercado relevante em
funcdo da lista de desejos das criangas. Na medida em que os servigcos fazem
parte desta defini¢cdo, esta alargar-se-ia j& para além do comércio retalhista. Em
conformidade com o Regulamento das concentra¢des, um mercado do produto
relevante inclui os produtos ou servigos que o consumidor considera substituiveis
devido as suas caracteristicas, preco e utilizagdo pretendida. Ainda que a
definicdo do mercado se restrinja a venda a retalho de produtos com caracter de
diversao, incluird a venda a retalho de produtos relativamente aos quais se exerce
uma concorréncia noutros mercados. Tratando-se da venda a retalho, a definigdo
do mercado relevante ndo pode ser alargada a todas as opgdes de compra
possiveis do consumidor.

Os estabelecimentos de brinquedos especializados podem ser considerados
distintos dos outros canais de distribui¢do, uma vez que propdem ao longo de
todo o ano uma gama completa de produtos especialmente destinados as criancas.
Estes estabelecimentos especializados oferecem, por conseguinte, ao consumidor
um leque de escolha importante. A Toys "R" Us declarou na audi¢cdo que os
retalhistas especializados em brinquedos compunham a sua gama com o objectivo
de atrairem para a loja o maior nimero de clientes possivel. Um gama completa
inclui normalmente produtos pertencentes as seguintes categorias: brinquedos
para bebés e criancas, bonecas, peluches, animais-brinquedos, jogos de
construcdo, jogos de sociedade, puzzles, conjuntos para montagem, artigos para
jogos ao ar livre, jogos de desenvolvimento e artigos para trabalhos manuais
(denominados “brinquedos tradicionais™), os jogos electronicos, como 0s jogos
para computador e os jogos video. Esta classificacdo dos brinquedos, que ¢
utilizada nos estudos de mercado disponiveis, ¢ geralmente aceite pelo sector de
fabrico de brinquedos e confirmada pelos retalhistas e fornecedores de
brinquedos interrogados pela Comissdo.
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Estes estabelecimentos retalhistas especializados em brinquedos caracterizam-se
pelo facto de todos publicarem catalogos de brinquedos para o periodo de vendas
do Saint Nicholas, que nos Paises Baixos, ¢ o pico anual das vendas. Os outros
catalogos, como o publicado pelo “drugstore” Kruidvat, ndo sdo catdlogos de
brinquedos, uma vez que s6 figuram neles para atrair a atencao e representam, no
conjunto do catalogo, apenas uma reduzida percentagem dos produtos
publicitados.

A composi¢do da gama de brinquedos pode variar de um estabelecimento
especializado para outro, colocando alguns mais a ténica nesta ou naquela
categoria de produtos ou, em cada categoria, sobre este ou aquele produto. Para
além disso, devido a dinamica do mercado e¢ ao aparecimento de novos
brinquedos, a importancia relativa das diferentes categorias pode por si s variar
com o tempo. Produtos como os jogos electronicos e os jogos video, por exemplo,
entraram nos ultimos anos nas categorias de produtos correntes. Relativamente a
este aspecto, a evolucdo mais recente sao os CD ROM para criangas, que estdo
actualmente a ser introduzidos em algumas lojas de brinquedos.

Uma caracteristica especifica do sector retalhista de brinquedos nos Paises Baixos
¢ o facto de a maior parte das vendas de brinquedos (pelo menos 80%) se
concentrar em estabelecimentos especializados. Os estabelecimentos como as
lojas de informatica e de electronica propdem normalmente apenas jogos video e
jogos para computador, que constituem apenas uma das categorias que constam
da gama dos distribuidores de brinquedos especializados. Os outros canais de
distribuigdo, tais como os supermercados e os “drugstores”, s6 oferecem um
numero limitado de produtos, no ambito de uma gama mais ampla de bens de
consumo. Os supermercados que vendem brinquedos propdem uma gama
limitada de artigos que sdo geralmente de pequena dimensdo e ndo ultrapassam
um certo nivel de pregos. Os drugstores oferecem também uma escolha limitada
que inclui habitualmente entre uma e trés marcas. Mesmo a cadeia de drugstores
Kruidvat, que ultrapassa todos os outros drugstores pelo seu volume de negdcios,
oferece apenas numa base permanente uma centena de artigos das marcas Lego,
Fisher Price e Barbie. Todos os outros artigos sdo apenas vendidos de forma
temporaria. Este valor ¢ muito inferior ao proposto pelas lojas de artigos para o
lar Blokker na sua seccdo de brinquedos, que inclui até [...] artigos. Algumas
estagdes de servico, em especial as estagdes Shell, vendem um nimero muito
limitado de brinquedos de marca (por exemplo, Lego), frequentemente a titulo
temporario. Os produtos tém geralmente uma embalagem especial para os
estabelecimentos em questdo e apresentam ligeiras diferencas em relacdo aos
produtos disponiveis nos estabelecimentos especializados em brinquedos.

Para além disso, estes outros canais de distribui¢cdo utilizam frequentemente os
brinquedos como um meio para atrair a clientela a fim de lhe vender outros
produtos ou de suscitar compras por impulso. Em contrapartida, os consumidores
vao aos estabelecimentos especializados, uma vez que pretendem poder escolher
entre uma vasta gama de brinquedos, ou esperam nele encontrar um determinado
artigo ou categoria de produtos. Mesmo que estas vendas realizadas pelos
estabelecimentos ndo especializados numa pequena seleccdo de brinquedos de



36.

37.

38.

marca possam influenciar o prego dos artigos semelhantes vendidos nos
retalhistas especializados, estes estabelecimentos ndo podem ser considerados
como verdadeiros concorrentes destes retalhistas. Esta conclusdo foi confirmada
por outros vendedores de brinquedos a retalho.

As partes alegam que o hipermercado MAXIS e o grossista “cash and carry”
MAKRO deviam ser incluidos no mercado relevante. O hipermercado MAXIS
oferece uma vasta gama de produtos comparavel as lojas Blokker e ¢ considerado
como fazendo parte do mercado relevante. O MAKRO ¢ um grossista que, em
principio, ndo estd aberto ao publico em geral. As vendas das empresas de venda
por correspondéncia sdo negligenciaveis.

A variedade de produtos existente nos estabelecimentos especializados de venda
de brinquedos a retalho pode incluir produtos que se encontrem mais
regularmente noutros estabelecimentos, como livros, artigos de desporto, relogios
e mesmo, em determinados estabelecimentos, computadores. Em termos de venda
a retalho, a concorréncia de que estes artigos sdo objecto ¢ essencialmente
exercida nos mercados vizinhos. O facto de um pequeno nimero destes artigos
poder ser vendido em estabelecimentos especializados de brinquedos ndo altera
de forma alguma esta conclusdo. Por conseguinte, ndo se afigura adequado incluir
todos estes produtos na apreciacdo da concorréncia entre estabelecimentos
especializados. De qualquer modo, tal ndo introduz uma diferenga substancial na
apreciacdo do caso’. As cassetes video para criangas sdo vendidas em varios
estabelecimentos, incluindo nos estabelecimentos de brinquedos especializados.
A questdo de saber se devem ser consideradas como uma categoria de brinquedos
ndo se reveste de uma grande importancia decisiva para a operagdo em causa,
podendo, por conseguinte, ser deixada em aberto.

O mercado geografico relevante

Em decisdes anteriores relativas as operagdes no sector do comércio a retalho, a
Comissdo considerou geralmente que os mercados da venda a retalho podem, em
determinadas circunstancias, serem definidos a escala nacional!0. Apesar da area
de cobertura de um estabelecimento retalhista, que pode basear-se na distincia
que um consumidor estd disposto a percorrer para o atingir, quer a escala local
quer regional, a drea de cobertura ndo determina necessariamente o mercado
geografico. Desde que varias cadeias retalhistas explorem redes de lojas a escala
do pais, os factores de concorréncia significativos sdo determinados a escala
nacional. Por conseguinte, o que pode parecer ser um mercado local ou regional
do ponto de vista da 4rea de cobertura constitui na realidade um mercado
nacional.

Como a percentagem destes produtos no volume de negdcios da Blokker parece ser mais elevada do
que em relagio aos seus concorrentes, a inclusdo destes produtos apenas aumentaria a quota de
mercado da Blokker entre retalhistas especializados na venda de brinquedos.

Decisdo 97/277/CE da Comissdo de 20 de Novembro de 1996 no processo IV/M.784 - Kesko - Tuko,
JOL 110 de 26.4.1997, p. 53, ponto 21.
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Nos Paises Baixos, o mercado da venda especializada de brinquedos a retalho
caracteriza-se por cadeias presentes no conjunto do pais. Tanto a Blokker como a
Toys "R" Us exploram os seus estabelecimentos retalhistas segundo um conceito
de loja nacional, mesmo internacional no caso da Toys "R" Us. Neste tipo de
conceito, os factores importantes de concorréncia sdo determinados a nivel
central da cadeia.

As decisoes relativas a fixacdo de precos dos brinquedos vendidos nas lojas
pertencentes ao grupo Blokker sdo realizadas de forma centralizada por cada
cadeia. Mesmo as lojas Blokker e Intertoys, que sdo exploradas no ambito de
acordos de franquia, estdo vinculadas pelos pre¢os determinados a nivel central.
Os franqueados da Blokker e da Intertoys sdo obrigados a informar a direc¢do da
cadeia da concorréncia a nivel local, mas incumbe a direc¢ao central decidir
reagir ou ndo a esta concorréncia local. Ainda que os membros da Otto Simon
ndo se encontrem vinculados por pregos recomendados a nivel central, a maior
parte deles alinha-se por esses pregos.

Os retalhistas realizam a sua publicidade essencialmente a escala nacional, tendo
os catdlogos e os prospectos a mesma aparéncia e sendo distribuidos no conjunto
do pais. Para além disso, nas diferentes cadeias, nomeadamente dos
estabelecimentos retalhistas pertencentes ao grupo Blokker, as gamas de produtos
sao definidas a nivel central pelas cadeias.

Apesar de as cadeias exploradas pela Blokker se encontrarem presentes noutros
Estados-membros (Bart Smit e Blokker na Bélgica, Intertoys na Alemanha) e de a
formula de a Toys "R" Us ser explorada em partes importantes da Europa, o
mercado geografico nao pode ser definido numa base mais ampla do que a de um
mercado nacional. As preferéncias e os habitos dos consumidores diferem de
Estado-membro para Estado-membro. Os catdlogos dos retalhistas sé sdo
publicados e distribuidos a escala nacional. Os fracos resultados da Toys "R" Us
nos Paises Baixos, que introduziu no mercado neerlandés a formula alema da
Toys "R" Us e a gama de produtos escolhidos para o mercado alemao demonstra
bem que o mercado neerlandés da venda a retalho especializada em brinquedos ¢
nacional.

Efeitos da concentracao

Estrutura da oferta no mercado relevante

O grupo Blokker

O grupo Blokker explora duas cadeias de lojas especializadas em brinquedos:
“Bart Smit” e “Intertoys”. As 147 lojas Bart Smit sdo inteiramente controladas
pela Blokker. A cadeia Intertoys inclui 196 lojas, das quais [...] funcionam sob
franquia e [...] sdo inteiramente controladas pela Blokker.

11
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45.

46.

47.

48.

A Blokker vende igualmente uma gama de brinquedos nas suas cadeias de lojas
de artigos para o lar: “Blokker”, “Marskramer” e “Familux”. No total, os
brinquedos sdo vendidos em 288 lojas Blokker, das quais [...] sdo controladas
pela Blokker e [...] exploradas através de acordos de franquia. A Blokker gere,
através dos estabelecimentos Marskramer e Familux 143 lojas, das quais [...] sdo
franqueadas e [...] lhe pertencem.

A posicdo da Blokker no sector da venda de brinquedos a retalho resulta em
grande parte de aquisi¢des. Em 1985, o grupo Blokker assumiu o controlo da
Bart Smit. Em 1994, o grupo Blokker adquiriu a Intertoys, a Marskramer e a
Familux, em que detinha anteriormente uma participagdo minoritaria.

A Toys "R" Us

A Toys "R" Us surgiu no mercado neerlandés em 1993, introduzindo um novo
conceito de venda a retalho de brinquedos, o das lojas de grande dimensdo
situadas no exterior do centro das cidades. A Toys "R" Us explorava nove lojas
deste tipo nos Paises Baixos em 1996. Dada a sua superficie consideravel, estas
lojas podem propor a gama mais ampla possivel de brinquedos. A Toys "R" Us
vende igualmente outros produtos, tais como bicicletas, fraldas e alimentos para
bebés.

O grupo Otto Simon

A Otto Simon B.V.!! ¢ uma filial a 100% da Otto Simon Beheer B.V., que
pertence ao grupo alemao VEDES. Todos os membros do sistema Otto Simon sdo
retalhistas independentes. A Otto Simon oferece aos seus membros um sistema de
aquisi¢des conjuntas, aceita o risco “delcredere” e fornece servigos de marketing
e outros servicos de apoio.

A Otto Simon explora quatro conceitos diferentes de lojas especializadas em
brinquedos. “De Speelboom” ¢ uma loja especializada em brinquedos que propde
uma ampla gama de produtos (100 lojas). “Wigwam” é um conceito de “loja na
loja”, que ¢ principalmente explorado em ligacdo com outros estabelecimentos,
tais como lojas de artigos para o lar, livrarias, “drugstores” e que vende uma
gama mais reduzida de brinquedos (241 lojas). “Techno Hobby” ¢ uma cadeia
especializada em modelos reduzidos de comboios, brinquedos teleguiados,
automoveis em miniatura e constru¢do de modelos reduzidos (45 lojas)!2. A partir
de 1 de Maio de 1997, a Otto Simon assumiu o controlo de cinco lojas de
brinquedos especializadas em “aprendizagem precoce” (Early Learning Centre)
através de um acordo-quadro de franquia. Estas lojas propdem uma vasta gama de
brinquedos educativos destinados as criangas com idades entre 0 e 8 anos.

11
12

A Otto Simon B.V. operava anteriormente sob o nome de Toypartners B.V.

A Techno Hobby ndo dispde de uma ampla gama tal como definido supra. A questdo de saber se deve
fazer parte do mercado relevante pode ser deixada em aberto, uma vez que ndo constituiria uma
diferenca substancial para a avaliagdo. Para efeitos do presente processo, ¢ inserida na quota de
mercado da Otto Simon.

12
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50.

51.

52.

53.

In Den Olifant

In Den Olifant ¢ uma cadeia franqueada de lojas de pequena dimensdo
especializadas em brinquedos. Explora sete lojas nos Paises Baixos.

Grandes armazéns e hipermercados

Os Paises Baixos contam com 3 cadeias principais de grandes armazéns que
dispoem de secgdes especializadas em brinquedos: Vroom & Dreesmann (63
lojas das quais 46 vendem brinquedos) que ¢ controlada pela Vendex
International, De Bijenkorf (6 lojas) e HEMA (236 lojas), ambas pertencentes a
Koninklijke Bijenkorf Beheer (KBB). O tnico hipermercado dos Paises Baixos ¢
o MAXIS, que explora 5 lojas.

Outros estabelecimentos independentes especializados em brinquedos

Existe igualmente um certo nuimero de pequenas lojas independentes
especializadas em brinquedos e pequenas lojas independentes de artigos para o
lar. A sua actividade ndo ¢ significativa e encontra-se actualmente em declinio. A
estas acrescentam-se alguns grandes armazéns independentes de dimensdo mais
reduzida, que vendem brinquedos.

As quotas no mercado relevante

Tal como referido supra, a Comissdo definiu o mercado do produto relevante
como a venda a retalho de brinquedos através de estabelecimentos retalhistas
especializados em brinquedos.

A fim de calcular as quotas das partes presentes no mercado relevante, a
Comissdo enviou questionarios aos fornecedores e retalhistas relativos a
dimensdo do mercado global, a importancia relativa dos diversos circuitos de
distribuicdo e ao volume de negdcios real das partes que operam no mercado
relevante. Através desta ac¢do, a Comissao determinou as quotas de mercado do
conjunto dos principais operadores no mercado!3. A quota de mercado combinada
das lojas independentes especializadas em brinquedos, das lojas independentes de
artigos para o lar e dos grandes armazéns independentes ¢ avaliada em 10% das
vendas no mercado relevante; com efeito, é praticamente impossivel conhecer os
volumes de negocios destes estabelecimentos (este valor baseia-se no estudo de
mercados do Gfk).

13

Para efeitos de calculo das quotas de mercado ndo sdo tomados em considerag@o outros produtos tais
como livros, artigos de desporto, relogios e cassetes video para criangas. Uma vez que nem todos os
concorrentes da Blokker vendem CD ROM na sua sec¢do de brinquedos (grandes armazéns) os
CD ROM ndo sdo tomados em consideracdo no calculo da quota de mercado da Blokker. Por estas
razdes, a Comissdo baseou o calculo da quota de mercado da Blokker no valor do volume de negocios
ao qual foi deduzido 20% tal como indicado pela Blokker.

13



54.

55.

56.

A adi¢do dos volumes de negbcios reais das partes presentes no mercado
relevante e a estimativa da quota de mercado cumulada dos operadores
independentes permite quantificar o valor comercial do mercado relevante em
cerca de 785 milhoes de florins neerlandeses (366 milhdes ECU) em 1996.

O quadro infra apresenta as quotas de mercado das partes no mercado relevante,
calculadas a partir do seu volume de negocios real. Estes valores ndo evoluiram
sensivelmente durante os ultimos trés anos.

Bart Smit [...] [20-30%]
Intertoys [...] [20-30%]
Marskramer/Familux [...] [<5%]
Blokker [...] [5-15%]
Total do grupo Blokker [...] [55%-65%]
Toys “R” Us [...] [3-10%]
Blokker + Toys “R” Us [...] [...]
Otto Simon [...] [10-20%]
Vroom & Dreesmann [...] [3-10%]
Bijenkorf [<5 %]

HEMA [<5 %]

In den Olifant [<5 %]

Outros [10 %] Quotas de mercado
(incluindo 0 MAXIS) cumuladas (estimativa)

O célculo da quota de mercado da Blokker inclui o conjunto das cadeias. A
Blokker afirma que as cadeias Bart Smit, Intertoys e Blokker tém todas a sua
propria politica comercial no que diz respeito as compras, a determinagdo das
gamas de produtos e aos precos de retalho. [...]. No entanto, daqui ndo se pode
concluir que a Blokker, a Bart Smit e a Intertoys sdo empresas independentes. O
elemento capital ¢ que estas cadeias funcionam todas sob o controlo da gestdo
central do grupo Blokker, que pode a qualquer momento controlar o
comportamento concorrencial das trés cadeias. [...].

14
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iii)

59.

60.

61.

Para além disso, ndo obstante o facto de a Blokker considerar que as cadeias nao
coordenam as suas compras, afigura-se, segundo um inquérito da Comissao, que
na realidade existe uma certa coordenacdo entre as trés cadeias no que diz
respeito as condi¢des de compra. Um certo numero de fornecedores declarou que,
ainda que as cadeias da Blokker efectuem as suas compras separadamente, os
precos e as condi¢des estabelecidas sdo idénticos. Um certo numero de
fornecedores acrescentou que aplicam um sistema de bonificagdo em que os
prémios se baseiam no volume de compras global do conjunto das cadeias da
Blokker. Para além disso, o grupo Blokker efectua determinadas compras
enquanto grupo, o que ¢ confirmado pela propria Blokker.

[.].

A posicao da Blokker antes da operacao

Quota de mercado

Segundo o inquérito realizado pela Comissdo, o grupo Blokker detinha, antes da
operagdo de concentragdo, uma quota de cerca de [55-65%] no mercado do
comércio a retalho especializado na venda de brinquedos. Esta elevada quota de
mercado permite presumir por si sO a existéncia de uma posicdo dominante!*
nomeadamente se se tiver em conta a estrutura fragmentada do resto do mercado.
O concorrente mais proximo, a Otto Simon, ¢ mais de trés vezes inferior a da
Blokker, com uma quota de mercado situada entre [10-20%]. A Vroom and
Dreesmann detém entre [<3%] e [<10%] do mercado, tal como a Toys "R" Us,
enquanto o conjunto dos outros operadores se situam claramente abaixo dos 5%
das quotas de mercado.

Diversidade dos conceitos

Antes da operacao, a Blokker praticava ja trés conceitos diferentes de
estabelecimentos especializados em brinquedos a retalho, todos situados nas ruas
comerciais dos centros das cidades e nos centros comerciais urbanos. A Bart Smit
encontra-se mais presente nas zonas de abastecimento médias e grandes,
enquanto a Intertoys ¢ mais representada nas cidades menos importantes. Em
média, a dimensio das lojas ndo ultrapassa os [...] m”.

A Bart Smit e a Intertoys oferecem ambas uma gama de produtos alargada, mas
nao completa. Tal facto explica-se pelos elevados custos de locagdo dos espagos
comerciais nos centros das cidades e em centros comerciais, o que d4 origem a
lojas de dimensdo relativamente pequena. As duas cadeias comercializam
principalmente os artigos mais populares num determinado momento. As sec¢des
de brinquedos das lojas Blokker propdem uma gama de produtos mais reduzidas
do que as lojas Bart Smit e Intertoys (os lojas Blokker ndo vendem, por exemplo,
jogos de computador). A gama de produtos das formulas Bart Smit, Intertoys e
Blokker divergem até um certo ponto, tal como o confirmam a Blokker e a
analise, por parte da Comissao, dos catalogos das cadeias. Contudo, consideradas
conjuntamente, as cadeiras propdem uma gama consideravel de brinquedos.

14 Decisdo 97/277/CE da Comissdo no processo IV/M.784 - Kesko - Tuko, JO L 110 de 26.4.1997,

p- 53, ponto 106.
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O facto de a Blokker explorar trés conceitos distintos com nomeadamente gamas
diferentes de produtos constitui uma vantagem concorrencial. As diferencas que
apresentam as gamas de produtos reduzem a transparéncia global dos precos face
aos concorrentes ¢ aos consumidores. Para além disso, a Blokker pode deste
modo, a nivel da cadeia mais do que do grupo no seu conjunto, introduzir
alteracdes em termos de produtos ou de precos ou reagir a estas alteracdes, o que
reforca a sua capacidade de adaptagdo aos seus concorrentes no mercado.

Economias de escala realizadas nos produtos sem marca e nos produtos com
marca de distribuidor

Nos Paises Baixos, a parte que representam no mercado da venda a retalho de
brinquedos os produtos sem marca e os produtos com marca de distribuidor
comprados directamente no Extremo Oriente ¢ mais elevada do que nos paises
vizinhos. Segundo varios concorrentes, as cadeias Blokker tém a fama de propor
uma grande parte de produtos sem marca e de produtos com marca de
distribuidor. A Blokker afirma, por seu lado, que as suas compras directas no
Extremo Oriente incluem produtos de marca.

As partes explicam a propor¢ao mais elevada de produtos sem marca e de
produtos com marca de distribuidor no mercado neerlandés pelos custos
relativamente importantes da venda a retalho imputaveis ao caracter oneroso das
localiza¢des nas ruas principais das cidades. Por conseguinte, as partes alegam
que os retalhistas t€ém tendéncia para compensar as margens menos importantes
dos produtos de marca, cujos precos sdo geralmente harmonizados pelos
fornecedores a nivel europeu, por maiores margens praticadas nos produtos sem
marca e com marca de distribuidor.

A Blokker pode, contrariamente as suas concorrentes, realizar economias de
escala em matéria de compras devido ao facto de comercializar uma parte elevada
de produtos sem marca, de produtos com marca de distribuidor e de produtos de
marca comprados directamente e de deter uma quota de mercado importante.
Estas economias de escala conferem a Blokker uma vantagem concorrencial
significativa. Para além disso, o volume elevado de produtos sem marca e de
produtos com marca de distribuidor permite igualmente a Blokker beneficiar de
uma maior independéncia no mercado em matéria de estratégia de fixa¢do dos
precos, uma vez que nao estd sujeita da mesma forma que em relagdo aos
produtos de marca a comparagdes de precos directas por parte dos concorrentes €
dos clientes.

As partes alegam que os precos de produtos sem marca sdo determinados pelos
precos de produtos com marca concorrentes ¢ semelhantes e como tal a Blokker
vé-se restringida nas suas estratégias de fixa¢do de precos em relagdo aos
produtos sem marca. Apesar de os produtos sem marca e dos produtos com marca
de distribuidor nao serem geralmente vendidos a pregos mais elevados do que os
produtos de marca concorrentes, isto deixa ainda a Blokker uma margem
consideravel para um comportamento independente em matéria de fixacdo de
precos.

16



67.

68.

iv)

69.

A Blokker bloqueia 0 mercado neerlandés

Alguns fornecedores confirmaram, tendo em conta a posi¢ao da Blokker, que
devido a sua quota de mercado importante, esta exerce uma fun¢do de “bloqueio”
no que diz respeito ao acesso ao mercado neerlandés da venda a retalho de
brinquedos. Para introduzir um novo brinquedo no mercado, um fornecedor deve
ter acesso aos circuitos de distribuicdo importantes, de forma a atingir o limiar
critico de venda necessario para recuperar os seus investimentos em publicidade
na radio e na televisdo. Um dos mais importantes fornecedores declarou que, para
amortizar o custo de introdu¢do de um novo produto no mercado, seria necessario
ter acesso a ¢ o apoio de pelo menos duas das actuais trés formulas da Blokker
para um langamento estratégico e com ¢éxito através de uma campanha
publicitiria de um novo produto. Para além disso, dois outros grandes
fornecedores declararam que ndo previam introduzir um novo produto no
mercado neerland€s sem estarem presentes nos estabelecimentos Blokker. Dai
resulta, por conseguinte, que a Blokker pode influenciar a gama de produtos
comercializada no mercado neerlandés. Um certo numero de concorrentes
confirmou estas declaragdes e queixou-se de ndo poder tomar decisdes em termos
de aquisi¢des no que diz respeito a linhas de produtos independentemente da
Blokker.

O argumento das partes em matéria de precos

As partes alegam que os precos sdo pouco elevados nos Paises Baixos e que os
consumidores neerlandeses estdo muito atentos aos precos, considerando que esta
situagdo revela que a Blokker ndo detém uma posi¢do dominante. A Comissdo
admite que, em média, o valor dos brinquedos vendidos no mercado neerlandés
pode ser inferior ao dos mercados vizinhos. Contudo, uma vez que as proprias
partes declaram que o nivel dos precos dos produtos de marca ¢ geralmente
harmonizado a nivel europeu, o presumido pre¢co médio pouco elevado dos
brinquedos diz, por conseguinte, principalmente respeito aos produtos sem marca
ou aos produtos com marca de distribuidor que representam uma grande parte das
vendas de brinquedos nos Paises Baixos e relativamente aos quais nao se dispdem
de pardmetros que permitam comparar os preg¢os. Por outro lado, um dos
principais fornecedores considerou, como explicacdo suplementar, que esta
situacdo podera ser explicada pelo habito neerlandés de oferecer inumeras
pequenas prendas no Saint Nicholas, em vez de uma grande prenda.

A posicao dos concorrentes

Otto Simon

Tal como referido supra, a quota de mercado cumulada das trés formulas Otto
Simon ¢ menos de um ter¢o da do grupo Blokker. Para além disso, a estrutura do
grupo Otto Simon ¢ relativamente flexivel. Dado que a aparéncia das lojas ndo ¢
forgosamente idéntica, as lojas Speelboom nao dao obrigatoriamente a impressao
de pertencer a uma cadeia. A nivel da sua organizacdo central, o
grupo Otto Simon explora um sistema de compras conjuntas, aconselha sobre as
gamas de produtos e propde determinados servigos de apoio. Contudo, os
proprios membros podem fixar a sua gama de produtos. Se esta flexibilidade pode
constituir uma vantagem na medida em que permite aos membros do grupo
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adoptarem estratégias de marketing proprias, a organizacdo flexival conjugada
com a quota de mercado relativamente reduzida limita a possibilidade de a
Otto Simon, enquanto grupo, desenvolver uma concorréncia de uma forma
duradoura com o grupo Blokker.

De acordo com a Otto Simon, entre 1992 ¢ 1997, mais de 30 membros da
Otto Simon abandonaram uma das formulas Otto Simon para adoptarem a
formula Intertoys do grupo Blokker. A Blokker salientou que a aquisi¢do da
Intertoys foi efectuada em 1994 e nao em 1992. No entanto, em 1992 a Blokker
detinha uma participacdo minoritaria significativa na Intertoys. As observagdes
do Sr. Blokker, Presidente do Conselho de Administragdo da Blokker, numa
entrevista publicada na revista econdmica Quote em Dezembro de 1994 ilustram
a importancia que a Blokker concede a concorréncia proveniente do
grupo Otto Simon: “Desde ha algum tempo, que nos ocupamos em levar um certo
nimero destas lojas (membros do grupo Otto Simon) ao bom caminho” e “se eles
ndo optarem pela Intertoys, arriscam-se a ver uma das nossas lojas instalar-se na
proximidade”. Deve referir-se neste contexto que a Blokker ndo vende
brinquedos em todas as suas lojas de artigos para o lar. Por conseguinte, tem uma
flexibilidade de abrir seccdes de brinquedos nas suas lojas quando e onde
considerar apropriado.

Toys "R" Us

A Toys "R" Us entrou no mercado neerlandés em 1993 e em 1996 explorava
9 lojas nos Paises Baixos. [...].

O conceito de Toys "R" Us baseia-se num sistema comercial e logistico que
garante que exista sempre em stock uma ampla gama de produtos. Para ser
economicamente rentavel, as vendas devem, neste caso, atingir um determinado
limiar critico. Segundo a Toys "R" Us ndo seria possivel atingir este limiar critico
de vendas e um numero de lojas necessarias para obter uma rentabilidade
aceitavel nos mercados europeus de dimensdo mais reduzida (tal como os
Paises Baixos). Esta ¢ a razdo pela qual, neste tipo de mercado, a estratégia da
Toys "R" Us consistiu em nele entrar a partir de mercados vizinhos maiores
utilizando a infra-estrutura existente nesses mercados mais alargados.

A filial alema Toys "R" Us desenvolvia as actividades da Toys "R" Us e
assegurava o seu abastecimento. No entanto, ao retomar o conceito alemao de
Toys "R" Us nos Paises Baixos, sem alterar a gama de produtos, a Toys "R" Us
subestimou as diferengas sensiveis entre as preferéncias dos consumidores
neerlandeses e alemdes, o que teve um efeito prejudicial nas vendas nos
Paises Baixos.

Para além disso, toda a gente sabe que, durante o seu primeiro ano de actividade,
a Toys "R" Us ndo estava completamente consciente da especificidade da festa do
Saint Nicholas nos Paises Baixos, ocasido em que as vendas de brinquedos
atingem niveis inigualdveis. A decoracdo das lojas incidiu no Natal mais do que
no Saint Nicholas.

[.].
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Afigura-se, por conseguinte, que a Toys "R" Us registou deficiéncias estruturais e
cometeu erros de marketing que limitaram seriamente a sua capacidade de
constituir um poderoso concorrente no mercado neerlandés. A Blokker, o
mercado em geral e a propria Toys "R" Us admitem estas fraquezas. Tendo em
conta o que precede, a Toys "R" Us ndo se tornou uma for¢a concorrencial
significativa no mercado neerlandés.

Grandes armazéns e outros estabelecimentos especializados

Os grandes armazéns detém uma quota de mercado cumulada que se situa entre
5% e 10%. Ainda que todos pertencam a grandes grupos de retalhistas, a sua
quota no mercado relevante ¢ contudo reduzida. Segundo um grande armazém, os
brinquedos sdo considerados como o elemento necessario da gama global de
produtos propostos por este tipo de estabelecimentos. No entanto, com uma quota
de mercado tao reduzida a sua capacidade de competir ¢ limitada.

Todos os outros operadores presentes no mercado relevante detém quotas de
mercado sensivelmente inferiores a 5%. Na maior parte dos casos, trata-se de
operadores presentes em nichos especializados que ndo tém possibilidade ou
inten¢do de competir com retalhistas que propdem gama de produtos mais vastas.

Concorréncia proveniente de outros estabelecimentos

A Comissao reconhece que, em certa medida, os estabelecimentos especializados
de venda de brinquedos a retalho se confrontam com uma concorréncia exercida
por outros estabelecimentos de venda de brinquedos, nomeadamente durante a
¢poca dos brinquedos. Tal como referido supra, as vendas de brinquedos
realizam-se essencialmente através de estabelecimentos especializados de venda
de brinquedos a retalho. Em reacc¢ao ao pedido do Governo neerlandés, que avalia
a importancia dos outros estabelecimentos em 5% do total das vendas, a Blokker
considera esta percentagem num maximo de 20% das vendas totais.

No que diz respeito aos brinquedos ditos classicos, alguns outros
estabelecimentos retalhistas conseguiram comercializar com um certo éxito
determinados brinquedos cléassicos. Estes estabelecimentos retalhistas ndo
oferecem uma ampla gama de brinquedos, mas artigos individuais ou um nimero
limitado de produtos provenientes de um nimero restrito de fornecedores (entre 1
e 3). Estes produtos sdo utilizados para atrair clientes oferecendo precos
especialmente atractivos ou sdo concebidos para ser comprados por impulso. A
Shell, por exemplo, vende um numero consideravel de produtos Lego nas suas
estagdes de servico. Actualmente, a cadeia de “drugstores” Kruidvat vende
produtos Lego, bonecas Barbie e artigos Fisher Price de forma permanente e
alguns artigos sem marca aquando de vendas promocionais. Estas vendas podem
ter um efeito concorrencial em produtos idénticos ou similares propostos por
estabelecimentos especializados de venda de brinquedos a retalho ainda que
limitado. Para além disso, dado que estas vendas sdo de natureza temporaria, o
seu efeito sobre a concorréncia sera igualmente limitado no tempo. Por
conseguinte, esta concorréncia exercida pelos “drugstores”, os supermercados e
as estacoes de servigo ndo parece suficiente para contrabalangar o poder de
mercado da Blokker no mercado relevante.
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Os jogos electronicos e video estdo mais disponiveis através de outros circuitos
de venda a retalho tais como as lojas de informatica, de electronica e as lojas de
discos. A venda destes artigos no ambito de outros estabelecimentos pode ter uma
incidéncia sobre o preco dos artigos vendidos nos estabelecimentos
especializados de venda de brinquedos a retalho da Blokker. Contudo, a
incidéncia destas vendas sobre a concorréncia diz apenas respeito a uma categoria
de produtos entre a gama alargada proposta pelos estabelecimentos especializados
de venda de brinquedos a retalho, que representam, no maximo, 10% do volume
de negobcios total destes estabelecimentos. Para além disso, os estabelecimentos a
retalho Bart Smit e Intertoys, pertencentes a Blokker, continuam a ser os
vendedores mais importantes destes produtos.

Conclusao

A luz dos elementos referidos supra, a Comissdo considera que a Blokker detinha
ja, antes da operagdo de concentragdo, uma posi¢do dominante no mercado dos
estabelecimentos especializados de venda a retalho de brinquedos.

Posicio da Blokker apos a operacéio de concentracio

Quota de mercado

Avalia-se em [3-10%] a quota de mercado da Toys "R" Us nas nove lojas dos
Paises Baixos. Segundo a Toys "R" Us, as seis lojas que a Blokker adquiriu
representam [...]% do seu volume de negocios total, o que conduz a uma quota de
mercado de pelo menos [...].

[.].

A cumulagdo da actividade da Blokker com a da Toys "R" Us nos Paises Baixos
daré origem a uma quota de mercado global que atingird pelo menos [60-70%].

Este calculo relativo ao aumento da quota de mercado do grupo Blokker nao
inclui o crescimento da quota de mercado devida as trés lojas que serdo
encerradas. E provavel que as cadeias existentes da Blokker ou das lojas
Toys "R" Us restantes recuperem, em grande parte, a quota de mercado dessas
lojas. Por conseguinte, apds a realizagdo da operacdo, a quota de mercado
cumulada serd na realidade mais elevada.

As partes alegam que o aumento da quota de mercado ¢ insignificante e ndo pode
ser considerado como susceptivel de reforgar uma posicdo dominante. Declaram
para além disso que “independentemente do facto da operacdo ser ou ndo
autorizada, o aumento da quota de mercado sera insuficiente para alterar de forma
significativa a estrutura do mercado do ponto de vista da concorréncia”.

Segundo a Comissdo, o aumento de quotas de mercado, conjugado com um certo
numero de factores que, considerados no seu conjunto, confirmam que o
potencial da empresa adquirida ¢ maior do que a sua quota de mercado real o
deixa pressupor, tera por efeito reforgar a posicdo dominante da Blokker.
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Valor estratégico e complementaridade da Toys "R" Us em relacao a
Blokker

A aquisicdo das seis lojas Toys "R" Us acrescentam uma quarta formula as suas
trés formulas j& existentes. Esta quarta formula difere das trés anteriores ja
controladas pelo grupo Blokker no que diz respeito a localizagdo, a dimensao e as
gamas de produtos.

[.].

A formula Toys "R" Us compde-se de grandes armazéns dotados de uma
superficie importante, situados no exterior dos centros das cidades e dos centros
comerciais urbanos, o que os torna facilmente acessiveis de automodvel. A
Toys "R" Us vende brinquedos num quadro similar ao de um supermercado, cujo
objectivo ¢ a eficacia das compras sem servicos como as embalagens para
prendas. Devido a sua superficie muito vasta, as lojas Toys "R" Us podem
oferecer uma gama muito ampla de produtos (segundo a Toys "R" Us, “a maior
escolha possivel”) que inclui, por conseguinte, igualmente a maior gama de
brinquedos de marca e, do mesmo modo, os brinquedos de maiores dimensodes. A
formula Toys "R" Us ndo ¢ unicamente aplicavel a brinquedos, mas igualmente a
outros produtos para crianca tais como as fraldas, a comida e os modveis para
bebés. Estes outros produtos podem ser utilizados para atrair os consumidores e
aumentar a frequéncia das suas visitas a loja. A Toys "R" Us distingue-se para
além disso pelo facto de uma parte da armazenagem se efectuar nas proprias
lojas. A Toys "R" Us afirma, por conseguinte, que pode garantir que tem sempre
produtos em stock.

Uma vez que os grandes armazéns Toys "R" Us se encontram todos situados na
periferia e nos arredores, esta aquisicdo permite a Blokker ter um acesso
relativamente facil ao segmento de mercado da grande distribuicao suburbana,
que ¢ considerada de grande importancia para o futuro da venda a retalho. Esta
apreciagdo ¢ partilhada pela maioria dos fornecedores. A Blokker beneficia por
conseguinte de uma vantagem significativa, uma vez que serd a primeira a
posicionar-se neste segmento de mercado. Apesar de o Governo neerlandés ter
recentemente flexibilizado a sua politica em matéria de grande distribuicdo, a
grande distribuicdo suburbana de produtos como os brinquedos s6 ¢ autorizada
em treze aglomeragdes urbanas (“stedelijke knooppunten”). Até ao momento, a
Toys "R" Us ¢ o unico retalhista especializado na venda de brinquedos presente
neste segmento de mercado.

O acordo de franquia permite a Blokker comprar brinquedos através da central de
compras, que se destinam a ser vendidos pelo franqueado ou em qualquer loja
franqueada. Esta situacdo confere a Blokker uma vantagem suplementar, que
pode ser tanto mais preciosa quanto puder ultrapassar o ambito das lojas Toys
"R" Us e aplicar-se directamente as outras cadeias da Blokker. Ainda que as
partes afirmem que a Blokker ndo estd autorizada a utilizar a central de compras
para outros estabelecimentos que nao a Toys "R" Us, a redac¢do do acordo de
franquia nao
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confirma esta interpretacdo. Para além disso, as partes alegam que a compra
conjunta tem apenas uma pequena importancia, cerca de [...] das vendas das lojas
Toys "R" Us. Contudo, este argumento ndo nega o valor potencial das compras
em conjunto.

Para além disso, ao adquirir o controlo da formula Toys "R" Us a Blokker pode
pretender assegurar uma complementaridade maxima entre as quatro formulas a
nivel das gamas de produtos e dos pregos. [...]. A Blokker devera talvez conservar
a imagem de pregos atractivos da Toys "R" Us para atrair os consumidores para
fora dos centros das cidades, mas poderd no entanto procurar impedir uma
verdadeira concorréncia entre as lojas Toys "R" Us e as lojas Bart Smit e
Intertoys desenvolvendo, por exemplo, estratégias selectivas de pregos pouco
elevados em produtos que sdao apenas vendidos nas lojas Toys "R" Us ou criando
estratégias complementares em matéria de gama de produtos. O facto de a
Blokker comercializar uma grande parte de produtos sem marca possibilita ainda
mais o desenvolvimento de uma estratégia deste tipo. E conveniente notar
relativamente a este aspecto que o acordo de franquia confere a Blokker uma
latitude consideravel no dmbito das categorias de produtos que a Toys "R" Us
possui.

O potencial da Toys "R" Us no grupo Blokker

Apesar de o éxito comercial da Toys "R" Us nos Paises Baixos ter sido
relativamente reduzido e da empresa se encontrar numa situagdo financeira
dificil, a formula das lojas tem ainda um potencial comercial consideravel,
nomeadamente nas maos da Blokker que dispde do conhecimento necessario do
mercado neerlandés. A Toys "R" Us é uma marca muito poderosa. Segundo a
Toys "R" Us, esta marca tem a fama de dispor das maiores gamas de produtos a
precos interessantes. No caso de um parceiro local funcionar como franqueado
das lojas Toys "R" Us, estas lojas serdo associadas as redes de lojas de uma das
primeiras empresas mundiais de venda de brinquedos a retalho e poderdo tirar
partido de todos os servigos fornecidos pela rede bem como da sua marca.

A Toys "R" Us beneficia de um certo numero de vantagens significativas devido
ao facto de ser actualmente explorada pelo, de longe, maior operador no mercado.
Mais precisamente, a Blokker trard o seu conhecimento aprofundado das
preferéncias e habitos especificos dos consumidores no mercado nacional. E-lhe
possivel escolher os produtos de uma forma que corresponde melhor as
preferéncias dos consumidores neerlandeses e ¢ provavel que assim aconteca. A
Blokker ndo terd as mesmas fraquezas estruturais da Toys "R" Us e é pouco
provavel que cometa os mesmos erros de marketing. [...]. Para além disso, serdo
aplicaveis todas as vantagens das economias de escala, incluindo as redugdes. Por
outro lado, a Toys "R" Us podera tirar partido das vantagens de estar associado a
um grande retalhista neerlandés, em matéria por exemplo de acesso a publicidade,
gestdo do pessoal e servigcos de apoio (por exemplo, limpeza e segurancga).
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Os elementos referidos supra revelam que a Toys "R" Us controlada por um
parceiro local com o conhecimento necessario do mercado nacional, registara
resultados sensivelmente melhores do que até ao momento e vera a sua quota de
mercado aumentar de forma substancial, podendo potencialmente aumentar o
numero das suas lojas. [...].

A declaracdo da Toys "R" Us, que evoca o éxito dos seus parceiros com
distribuidores locais noutros Estados-membros apoia igualmente este argumento.
Os maus resultados da Toys "R" Us em mercados mais reduzidos nao se
limitavam ao mercado neerlandés. A Suécia e a Dinamarca registaram situagdes
semelhantes. A Toys "R" Us tinha iniciado a sua actividade na Suécia e na
Dinamarca em 1994, sendo entdo a gestdo e o abastecimento assegurados a partir
do Reino Unido. A actividade na Dinamarca (uma loja) e na Suécia (trés lojas)
ndo deu origem ao rendimento financeiro desejado pela Toys "R" Us em 1994 e
1995. Em 1996, a actividade foi transferida para retalhistas locais que operam no
ambito de um acordo de franquia. Uma vez que os novos franqueados
introduziram uma gama de produtos propria do mercado, as vendas por loja
aumentaram sensivelmente tanto na Suécia como na Dinamarca. Na Dinamarca, o
numero de lojas passou de um para nove em 1996.

Observacoes dos fornecedores

No ambito do seu inquérito, a Comissdo contactou um certo numero de
fornecedores da Blokker bem como a ORNES, a organizacdo que agrupa as filiais
neerlandesas dos fabricantes internacionais de brinquedos de marca e dos
fornecedores neerlandeses de brinquedos de marca.

Numa base individual, os fornecedores tém tendéncia para se mostrar neutros ou
indiferentes a operagdo de concentragdo, reconhecendo no entanto a posicao ja
forte da Blokker. Alguns, contudo, sdo mais criticos em relagdo a esta operagao,
enquanto para outros esta apresenta vantagens e inconvenientes. A posi¢cdo da
ORNES ¢ a seguinte: A Toys "R" Us introduziu no mercado uma férmula
necessaria a um mercado dos brinquedos sauddvel e equilibrado nos
Paises Baixos. Uma aquisi¢do da Toys "R" Us revela-se neste momento
necessaria para assegurar a prossecucao da actividade desta empresa nos
Paises Baixos. O facto de ser um profissional do mercado neerlandés dos
brinquedos que adquire esta férmula ¢ muito vantajosa para o consumidor
neerlandés. A eventual aquisi¢do das actividades da Toys "R" Us por parte da
Blokker ndo alterara muito mais a situagdo do ponto de vista da concorréncia.

Numa reunido com os servigos da Comissdao, a ORNES confirmou o seu apoio a
operacao, alegando, nomeadamente, que caso contrario a Toys "R" Us sairia do
mercado. Confirmou igualmente, nessa ocasido, o éxito potencial da Toys "R" Us
depois de se encontrar nas maos da Blokker.

E conveniente referir desde o inicio que, no mercado de vendas a retalho, os
interesses dos fornecedores e dos consumidores ndo sdo necessariamente o0s
mesmos. A concentragdo da oferta nas maos de um unico operador nao ¢€
geralmente do interesse do consumidor. Para além disso, refira-se que as lojas
neerlandesas da Toys "R" Us ndo eram anteriormente abastecidas pelos servigos
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de vendas neerlandeses, mas pela filial alemd Toys "R" Us. Relativamente a este
aspecto, os servigos de vendas neerlandeses tirardo por conseguinte partido da
operacdo em termos de vendas, o que foi expressamente reconhecido por
inimeros fornecedores.

A capacidade de reaccao dos concorrentes

Tal como referido supra, a operacdo de concentragdo terd por efeito aumentar
ainda mais a diferenca substancial que existe entre a Blokker e os seus
concorrentes. Estes estardo ainda menos em condi¢des de concorrer com a
Blokker, devido nomeadamente ao facto de um dos concorrentes potencialmente
poderosos ser presentemente controlado pela Blokker. Para além disso, a Blokker
poderd reduzir ao minimo qualquer efeito negativo do aumento da quota de
mercado da Toys "R" Us em relacdo as suas outras actividades, adaptando a sua
gama de produtos e a sua estratégia em matéria de precos.

Uma vez que os produtos armazenados nas lojas da Toys “R” Us pelo servigo
alemao de vendas antes da operacdo serdo agora adquiridos pela Blokker, este
facto reforcard o seu controlo dos produtos que abastecem o mercado neerlandés,
especialmente os de marca. Esta situagdo s6 podera enfraquecer ainda mais a
posicdo de negociacdo dos concorrentes em relagdo aos fornecedores, em
comparacao com a posicao da Blokker.

Obstaculos a entrada no mercado e concorréncia potencial

Obstaculos a entrada no mercado

Nao existem obsticulos regulamentares a entrada no mercado da venda
especializada de brinquedos a retalho, a excepcao de eventuais restrigdes no que
diz respeito a constru¢do de grandes superficies. Nos ultimos anos, entraram no
mercado neerlandés trés formulas de retalhistas de brinquedos: a Toys "R" Us,
The Early Learning Centre e In Den Olifant. Contudo, a quota de mercado das
duas tultimas ¢ minima. Para além disso, a Toys "R" Us e a The Early
Learning Centre que sdo exploradas a partir do exterior dos Paises Baixos foram
desde entdo adquiridas por operadores neerlandeses. Tal sublinha as dificuldades
que os novos candidatos provenientes do exterior dos Paises Baixos encontraram
para penetrar com é&xito no mercado neerlandés. Por outro lado, a posi¢ao
dominante da Blokker constitui por si s6 um obstaculo a entrada no mercado.
Pode acrescentar-se que a redugdo registada nos ultimos anos no valor do
mercado da venda de brinquedos a retalho ndo incentivou forgosamente a entrada
no mercado.

Entrada potencial no mercado relevante

As reacgdes dos retalhistas neerlandeses contactados pela Comissdo revela que ¢
pouco provavel que outros retalhistas neerlandeses entrem no mercado da venda
de brinquedos a retalho num futuro previsivel. Nada indica que estes retalhistas,
que propdem ja uma escolha reduzida de brinquedos, tenham a intencao de se
tornarem proximamente estabelecimentos de venda de brinquedos a retalho.
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A Argos, uma importante empresa de venda a retalho por catdlogo no
Reino Unido, tenciona penetrar no mercado neerlandés em 1998 e iniciara as suas
actividades com 5 lojas. A formula desenvolvida pela Argos baseia-se na
publicacdo de um catalogo que apresenta uma ampla gama essencialmente de
produtos de marca, que o consumidor pode obter e pagar numa loja Argos. Entre
os seus produtos, a Argos propord uma gama especializada de brinquedos. A
partida, a actividade da Argos efectuar-se-a a uma escala relativamente reduzida.
E pouco provavel que funcione como concorrente sério a curto ou médio prazo.
Nada indica que outras empresas de venda a retalho provenientes dos paises
vizinhos entrem no mercado.

Conclusao

Pelas razdes referidas supra, a Comissdo considera que a operagdo de
concentragdo dd origem ao refor¢o de uma posicdo dominante detida pela
Blokker no mercado dos estabelecimentos especializados de venda de brinquedos
a retalho.

ARGUMENTO DA EMPRESA EM DIFICULDADES

A Toys "R" Us alegou que as suas actividades neerlandesas nao sao
financeiramente rendiveis sem o apoio de um parceiro local e apresentou
“o argumento da empresa em dificuldades”. A Toys "R" Us declara que pora
termo a sua actividade nos Paises Baixos, caso a operagdo ndo seja autorizada.
Inicialmente, a Toys "R" Us indicou que a sua quota de mercado reverteria
inevitavelmente para a Blokker, e numa segunda fase referiu que a Blokker
recuperaria a maior parte da quota de mercado da Toys "R" Us. Alegam
igualmente que se trata da solugdo menos prejudicial para a concorréncia.

Em processos anteriores!s, a Comissdao decidiu que uma concentragdo, em geral,
ndo causava a deteorizacdo da estrutura concorrencial se fosse evidente que a
empresa adquirida fosse forcada a desaparecer rapidamente do mercado, que a
empresa adquirente adquiriria a quota de mercado da empresa adquirida caso esta
viesse a desaparecer do mercado ¢ que ndo existe qualquer outra alternativa de
aquisicdo menos prejudicial para a concorréncia. O 6nus da prova incumbe
relativamente a este aspecto as proprias partes.

O argumento da empresa em dificuldades, tal como foi desenvolvido nestes
processos, e confirmado pelo Advogado-Geral Tesauro!6 baseia-se na ausé€ncia de
nexo de causalidade entre a concentragdo e a criacdo ou refor¢o de uma posigao
dominante. Tal significa que a posicdo dominante ndo ¢ criada nem reforgada
pela concentragdo, mas pelo desaparecimento da empresa em dificuldades que
seria inevitavel ainda que a concentragdo nao se realizasse.

15

Decis@o 94/449/CE da Comiss@o no processo IV/M.308 - Kali & Salz, JO L 186 de 21.7.1994, p. 38,

ponto 71; Decisdo 97/610/CE da Comissdo no processo IV/M.774 Saint-Gobain/Wacker

Chemie/NOM, JO L 247 de 10.9.1977, p. 1, ponto 247.

16 Parecer do Advogado-Geral Tesauro de 6 de Fevereiro de 1997 emitido nos processos apensos

C-68/94 ¢ C-30/95 Frang¢a/Comissdo Col. 1998 p. I-1375, ponto 49 e seguintes.
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Esta auséncia de nexo de causalidade entre a operagdo de concentragdo e os seus
efeitos sobre o mercado ndo estd no caso presente comprovada. Nao foi provado
que a totalidade da quota de mercado da Toys "R" Us reverteria para a Blokker.
Para além disso, ndo ¢ apenas o ganho das quotas de mercado, mas igualmente o
potencial da Toys "R" Us, enquanto elemento do grupo Blokker, que d4 origem a
deteorizacdo da situagdo concorrencial. Por conseguinte, ndo se pode afirmar que
o desaparecimento da actividade da Toys "R" Us dard origem aos mesmos
resultados do que a concentracao, ou seja, a deteorizagdao da situagdo a nivel da
concorréncia.

Para além disso, a Toys "R" Us ndo apresentou prova de inexisténcia de qualquer
outra alternativa de compra menos prejudicial para a concorréncia. A afirmagao
da Toys "R" Us, segundo a qual apenas o grupo Blokker respeitava a condicao
exigida de dispor de um conhecimento suficiente do mercado neerlandés da
venda de brinquedos a retalho e das infra-estruturas necessarias, ndo constitui em
si um argumento segundo o qual ndo existiriam outros compradores potenciais.
Contrariamente, apoia a apreciacdo segundo a qual a Toys "R" Us escolheu o
operador mais poderoso do mercado. Na sua descricdo dos outros compradores
potenciais, a Toys "R" Us indicou que tinha rejeitado as partes que ndo tinham
um conhecimento especifico do mercado no Benelux ou os operadores que eram
concorrentes potenciais noutros Estados-membros.

CONCLUSOES GERAIS

Pelas razoes referidas supra, a Comissao chegou a conclusdo de que a aquisi¢ao
das actividades da Toys "R" Us nos Paises Baixos pela Blokker reforca uma
posicao dominante no mercado dos estabelecimentos especializados na venda de
brinquedos a retalho nos Paises Baixos, em virtude da qual ¢ impedida de forma
significativa uma concorréncia efectiva neste pais.

APLICACAO DO N° 4 DO ARTIGO 8 DO REGULAMENTO DAS
CONCENTRACOES

O n° 4 do artigo 8° estabelece que se uma operagdo de concentragao ja tiver sido
realizada, a Comissdo pode ordenar, numa decisdo tomada ao abrigo do n° 3 do
artigo 8°, a separacdo das empresas ou dos activos agrupados ou qualquer outra
medida adequada ao restabelecimento de uma concorréncia efectiva.

A Comissao toma nota do acordo suplementar [..]. Na comunicagdo de
objeccdes, a Comissdo referiu-se a esse acordo suplementar e declarou que as
condi¢des de uma concorréncia efectiva podiam ser restabelecidas ordenando a
Blokker que denunciasse todos os acordos que aplicassem o acordo por carta
(“Letter agreement”) de 24 de Dezembro de 1996.

Em 4 de Junho de 1997, a Blokker e a Toys “R” Us apresentaram a Comissao
compromissos através dos quais procuravam resolver os problemas de
concorréncia suscitados neste caso. As partes solicitaram a Comissdo que, a luz
desses compromissos, tomasse uma decisao de autorizagdo ao abrigo do n° 2 do
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artigo 8° do Regulamento das concentracdes. Posteriormente essas medidas foram
clarificadas e complementadas por vérias formas em relagdo a um determinado
numero de aspectos.

Note-se que a Blokker tem explorado as actividades da Toys “R” Us desde
3 de Fevereiro de 1997. Assim, a concentragdo concretizou-se efectivamente
desde essa data. [...].

Por estas razdes, a Comissdo considera apropriado manter a decisdo tomada ao
abrigo do n° 3 do artigo 8° do Regulamento das concentragdes e considera as
propostas das partes uma forma de alienacdo que deve ser analisada a luz do n° 4
do artigo 8°, e ndo do n° 2 do artigo 8°, do Regulamento das concentragdes.

Em resumo, os compromissos apresentados pela Blokker e pela Toys “R” Us
incluem o seguinte.

A Blokker compromete-se a transferir para a sua filial a 100%, a Speelhoorn B.V.
(Speelhoorn): 1) todos os direitos e obrigacdes da Blokker nos termos do acordo
de franquia; 1ii) todos os direitos e obrigagcdes da Blokker nos termos do acordo
de subvencao de marketing; e iii) todos os activos adquiridos pela Blokker nos
termos do acordo de compra dos activos.

A Blokker compromete-se, logo apo6s a notificagdo da presente decisdo, a dar
inicio a negocia¢des com terceiros interessados, tendo em vista a transferéncia de
pelo menos 60% do capital da Speelhoorn para uma empresa viadvel e
independente ndo relacionada nem com a Blokker nem com a Toys “R” Us, que
consiga manter a Toys “R” Us neerlandesa no mercado e cumprir o compromisso
social apresentado pela Blokker. A escolha desse terceiro independente ficara
sujeita a aprovagao razoavel por parte da Comissao.

A Blokker compromete-se a ndo manter uma participagdo minoritdria na
Speelhoorn que ultrapasse 20%. A Blokker compromete-se a transferir para a
Toys “R” Us uma participagdo minoritaria correspondente a sua propria
participagdo. A Blokker e a Toys “R” Us terdo direito, no maximo, a um lugar na
administracdo da Speelhoorn, que serd composta por cinco membros. Além disso,
a Blokker e a Toys “R” Us ndo terdo quaisquer direitos especiais para além dos
direitos tradicionalmente conferidos a accionistas minoritarios. A Blokker
compromete-se a nao interferir na liberdade de a Speelhoorn determinar
independentemente a sua politica comercial.

Antes de proceder a transferéncia de uma participagdo maioritaria na Speelhoorn
para um terceiro, a Blokker assegurara que as lojas da Speelhoorn e da Toys “R”
Us neerlandesas sdo geridas como empresas distintas e com valor comercial com
a sua propria contabilidade de gestdo. Durante este periodo, a Blokker garantira a
continuagdo da viabilidade e do valor de mercado dessas lojas e proporcionara os
recursos financeiros suficientes para o efeito na gestdo corrente das suas
actividades.

[.]
[.]
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[.]

Posteriormente, as partes clarificaram e complementaram estas medidas do
seguinte modo: o terceiro sera uma empresa independente nao relacionada com o
grupo Blokker, que tenha capacidade para manter e desenvolver as actividades da
Toys “R” Us enquanto forca competitiva activa no mercado. A Blokker deixara
de estar presente no Conselho de administragdo da Speelhoorn num periodo de
[...] anos seguintes a transferéncia de uma participagdo maioritiria para um
terceiro. [...]. A Blokker fornecera mensalmente a Comissao relatorios escritos
sobre a principal evolucdo das suas negociacdes ou das negociacdes do banco
com terceiros relativamente a transferéncia de uma participagdo maioritaria na
Speelhoorn.

Avaliacio e medidas tomadas nos termos do n° 4 do artigo 8° do
Regulamento das concentragdes

A Comissdo considera que o pacote total de medidas acordado pelas partes
restabelecera as condi¢coes de uma concorréncia efectiva no mercado. Por
conseguinte, o pacote de medidas enquanto tal pode ser aceite como uma medida
alternativa de alienac¢do nos termos do n° 4 do artigo 8°, em comparagdo com uma
medida de anulacdo imediata, tal como estabelecido na comunicagcdao de
objeccoes.

A Comissao reconhece que a transferéncia de um montante até 80% do capital da
Speelhorn (até¢ 20% para a Toys “R” Us e o restante para um terceiro
independente) proporciona a oportunidade a uma empresa independente de
adquirir uma participagdo substancial nas actividades da Toys “R” Us e, caso a
empresa pretenda, adquirir a totalidade do capital da Speelhorn imediatamente ou
apos algum tempo. A Comissdo considera que um elemento essencial para
restabelecer uma concorréncia efectiva consiste no facto de o comprador de uma
participagdo maioritdria dever ser uma empresa independente ndo relacionada
com o grupo Blokker, que consiga manter e desenvolver as actividades da
Toys “R” Us enquanto forca competitiva activa no mercado.

Para além disso, a Comissao deve estar em condi¢des de avaliar se o comprador
escolhido satisfaz os requisitos supramencionados. Por conseguinte, ¢ necessario
que a Blokker obtenha a aprovacdo da Comissdo antes de concluir um acordo
vinculativo com um terceiro. Num pedido de aprovacdo, devem ser apresentadas
provas de que o terceiro satisfaz os requisitos supramencionados, a fim de que a
Comissdo esteja em condi¢des de avaliar a escolha do terceiro. Se a Comissdo
ndo indicar formalmente o seu desacordo em relagcdo a escolha do terceiro nem
solicitar informagdes adicionais de que o terceiro satisfaz os requisitos
mencionados supra, no prazo de duas semanas apoOs a apresentacdo do pedido,
podera proceder-se livremente a transferéncia do capital.

A Comissao reconhece ainda que, a luz das circunstancias especificas deste caso,
em especial o desempenho deficiente das actividades da Toys “R” Us nos
Paises Baixos desde o seu inicio em 1993, se poderdao verificar algumas
dificuldades para atrair um terceiro para a compra da totalidade das actividades
da Toys “R” Us. Por esta razdo, a Comissdo considera que a presenga continua da
Blokker sob a forma de uma participagdo minoritaria de 20% em conjugagdo com
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a presenga activa da Blokker no Conselho de administragdo da Speelhorn podera,
pelo menos durante um certo periodo, servir para demonstrar a confianga da
Blokker na futura viabilidade da empresa e garantir o desenvolvimento da
empresa no sentido de uma actividade vidvel neste periodo. Contudo, a luz das
circunstancias especificas deste caso, a Comissao considera que a representagao
da Blokker no Conselho de administragdo ndo s6 deve ser reduzida mas, a partir
de uma determinada altura, neste caso [...] anos apds a transferéncia da
participagdo para o terceiro, completamente eliminada.

Para chegar a esta conclusdo, a Comissdo toma em consideragdo as circunstancias
especificas deste caso. O Conselho de administracdo de uma pequena empresa do
sector retalhista, como a Speelhorn, serd pela sua propria natureza composto por
um reduzido nimero de representantes, que estardo estreitamente envolvidos na
politica comercial da empresa. Apesar de a Blokker se comprometer a ndo
interferir na liberdade de a Speelhorn determinar de uma forma independente a
sua politica comercial, a presenga da Blokker neste Conselho continuaré a dar-lhe
acesso a informacdes relativas a decisdes comerciais que podera utilizar para a
sua propria estratégia competitiva e igualmente em relacdo a estratégia
competitiva das actividades da Toys “R” Us exploradas pela Speelhorn. Esta
possibilidade deve ser apreciada especialmente a luz do facto de, por um certo
periodo, a Blokker ter estado a explorar as actividades da Toys “R” Us sozinha e
de a Blokker ter, mesmo apds a realizagdo da alienacdo tal como estabelecido nas
propostas, uma posicdo dominante no mercado. Por conseguinte, a Comissao
considera necessario, a fim de garantir que ¢é restabelecida uma concorréncia
efectiva no mercado, que a presenca activa da Blokker no Conselho de
administracdo deve ser eliminada apds o restabelecimento da viabilidade da
empresa. Tal pode ser alcangado ordenando a Blokker que deixe de participar no
Conselho de administracdo num periodo de [...] anos apds a transferéncia de uma
participagcdo maioritaria na Speelhorn para um terceiro.

A presenga activa da Blokker na Speelhorn pode igualmente terminar dando ao
terceiro a oportunidade, caso este o pretenda, de adquirir o capital da Speelhorn
detido pela Blokker. [...].

A Comissao considera necessario e apropriado que a Blokker forneca a Comissao
mensalmente relatorios escritos relativos a evolugdo relevante nas suas
negociacdes ou nas negociagdes do banco com terceiros no que se refere a
transferéncia de uma participa¢do maioritaria na Speelhorn.

A Comissao sublinha que as partes tém a liberdade de, em qualquer fase do
periodo estabelecido supra, denunciar os acordos previstos no acordo por carta de
24 de Dezembro de 1996 com o objectivo de transferir todos os direitos,
obrigag¢des e activos adquiridos pela Blokker de novo para a Toys “R” Us. Além
disso, a Blokker ndo ¢ obrigada a denunciar quaisquer contratos de trabalho,
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TOMOU A PRESENTE DECISAO:

Artigo 1°

E declarada incompativel com o mercado comum e com o funcionamento do
Acordo EEE a operagdo de concentragdo através da qual a Blokker Holding B.V. adquire
as actividades da Toys "R" Us Inc. nos Paises Baixos.

Artigo 2°

Ordena-se a Blokker que:

a)

b)

transfira para a sua filial a 100% Speelhorn B.V. os seguintes activos, direitos e
obrigagdes: 1) todos os direitos e obrigacdes da Blokker em conformidade com o
acordo de franquia de 3 de Fevereiro de 1997, concluido entre a Blokker ¢ a
Toys “R” Us, i1) todos os direitos e obrigagdes da Blokker em conformidade com
o acordo de subvencao de marketing de 3 de Fevereiro de 1997, concluido entre a
Blokker e a Toys “R” Us, e iii) todos os activos adquiridos pela Blokker nos
termos do acordo de compra de activos de 3 de Fevereiro de 1997 concluido entre
a Blokker e a Toys “R” Us. Esta transferéncia deve realizar-se logo que possivel
apos a notificacdo a Blokker da presente decisdo e de qualquer modo o mais
tardar na data em que a Blokker celebre um acordo vinculativo de intengdes com
um terceiro relativamente a venda de uma participagdo maioritiria na
Speelhorn B. V_;

aliene pelo menos 80% da totalidade do capital da Speelhorn B. V. da forma que
se segue. Até 20% da totalidade do capital da Speelhorn B. V. serdo transferidos
para a Toys “R” Us. Pelo menos 60% da totalidade do capital da Speelhorn B. V.
serd transferido para um terceiro. Sera dada ao terceiro a possibilidade de adquirir
a totalidade do capital da Speelhorn B. V. ou pelo menos os 80% detidos pela
Blokker. O terceiro deve ser uma empresa independente ndo ligada ao
grupo Blokker e deve conseguir manter e desenvolver a Speelhorn B. V. enquanto
forga competitiva vidvel e activa no mercado da venda de brinquedos
especializados a retalho. A Blokker pode manter um lugar no Conselho de
administracdo da Speelhorn B. V. na condi¢do de o terceiro ter pelo menos
trés lugares e de a Toys “R” Us ter um lugar. A Blokker ndo poderd manter o seu
lugar para além de um periodo de [...] anos, na sequéncia da transferéncia de uma
participagdo maioritaria para um terceiro [...];

nomeie um banco com reconhecida experiéncia na venda de empresas para actuar
em seu nome na venda de uma participacdo maioritaria na Speelhorn B. V., se
nao tiver celebrado um acordo vinculativo de inten¢des relativo a venda de uma
participag@o maioritaria na Speelhorn B. V. até [...];
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d) forneca a Comissdao mensalmente relatorios escritos relativamente a evolugao
relevante nas suas negociagdes ou nas negociacdes do banco com terceiros
relativamente a transferéncia de uma participa¢do maioritaria na Speelhorn B. V_;

e) obtenha a aprovagdo da Comissdo antes de celebrar um acordo vinculativo de
intengdes com esse terceiro. Num pedido de aprovagdo, devem ser fornecidas
provas de que o terceiro satisfaz os requisitos estabelecidos em b) a fim de que a
Comissdo possa apreciar a escolha desse terceiro. Se a Comissdo ndo indicar
formalmente o seu desacordo em relacao a escolha do terceiro nem solicitar
provas adicionais de que o terceiro satisfaz os requisitos estabelecidos em b) no
prazo de duas semanas ap6s a apresentagdo do pedido, pode proceder-se
livremente a transferéncia do capital para esse terceiro.

Artigo 3°
No caso de a Blokker ndo celebrar um acordo vinculativo de intengdes com um terceiro
até [...] da forma estabelecida no artigo 2°, ordena-se a Blokker que transfira todos os
direitos, obriga¢des e activos adquiridos nos termos do acordo por carta de
24 de Dezembro de 1996 para a Toys “R” Us [...]. A Blokker ndo ¢ obrigada a denunciar
quaisquer contratos de trabalho.

Artigo 4°

E destinatéria da presente decisao:

Blokker Holding B.V.
Van der Madeweg 13
NL-1099 BS Amsterdao.

Feito em Bruxelas, em 26 de Junho de 1997

Pela Comissao

Karel VAN MIERT
Membro da Comissao
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