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1. But et portée de ce bulletin

Ce document est publié dans le but de mieux faire comprendre au secteur de I’ imentation lafagcon
dont le Bureau pourrait mettre en gpplication les dispositions sur | abus de position dominante. || aauss
pour objet de dissuader les agissements anticoncurrentiels dans le secteur de |’ dimentation en
encourageant la conformité alaloi.

Le secteur canadien de |’ dlimentation est un des secteurs clés de I’ économie canadienne. Les épiceries
sont une nécessité pour toutes les Canadiennes et tous les Canadiens et un tel secteur attire une attention
congdérable. Devant la consolidation et I’ intégration verticae, les participants du secteur ont de plus en
plus de préoccupations concernant une augmentation possible d’ abus de position dominante. Ces
préoccupations ont donné lieu a des gppels provenant d' intervenants afin d’ apporter des modifications
aux digpositions sur I’ abus de position dominante delaLoi sur la concurrence (la«Loi») visant
expressément le secteur de I’ dimentation. La réponse du Bureau de la concurrence (le «Bureau») a
deux volets. Premierement, le Bureau continue d’ examiner soigneusement les fusonnements et les
plaintes aléguant des agissements anticoncurrentiels se rgpportant a cet important secteur de I’industrie.
Deuxiemement, le Bureau croit qu’ aucune modification alaLoi traitant du secteur de I’ dimentation n'est
requise.

L’ objectif de ce bulletin ext de clarifier lafagon, selon sa palitique de mise en application, dont le
Bureau traite |es alégations voulant gu’ une entreprise dominante ou un groupe d’ entreprises dominantes
dans e secteur de I’ dimentation nuisent ala concurrence en abusant d’ une puissance commerciae.

L’ approche du Bureau pour mettre sa politique de mise en application delaloi se fonde sur les
dispositions comprises danslaLoi, ang que sur lajurisorudence, les recherches universtaires et

I expérience pratique en matiere de mise en application delaloi. Le présent bulletin ne S écarte en rien
de I’ approche de mise en application décrite dans les Lignes directrices pour I’ application des
dispositions sur |’ abus de position dominante (articles 78 et 79 de la Loi sur la concurrence), qui
ont éé publiées en juillet 2001.

En plus de publier le présent bulletin, le Bureau a commandé trois analyses économiques de fond visant
des questions connexes. Leurstitresfigurent al’annexe 11 de ce bulletin et on peut en trouver copie dans
le site Web du Bureau a www.cb-be.gc.ca




2. L e secteur canadien del’alimentation

Le secteur canadien de I’ dimentation comprend la production et I"importation de produits aimentaires,
lavente en gros et la distribution au détail. Actudlement, I’ dément de digtribution au détail de ce secteur
accapare plus du quart de tout le commerce au détail au Canada, soit pres de 60 milliards de dollars par
année.! Les fusonnements ont augmenté au cours de la derniére décennie dans ce secteur. C'est au
point ou le Bureau estime que les quatre plus grandes chaines de supermarché controlent maintenant
environ 75 p. 100 de toutes les ventes canadiennes des magasins d dimentation.

Dans chague segment du marché, des concurrents interviennent adivers paliers, que ce soit al’ échelle
locale, régionae ou nationae. Certaines entreprises se gpéciaisent dans un segment donné du secteur
deI’dimentation tandis que d’ autres, comme les grands détaillants, détiennent des chalnes de magasins
et disposent de leurs propres opérations de distribution et de vente en gros,

Certaines des plus grandes chaines de détaillants bonifient leur offre en gjoutant aux marques reconnues
une gamme de produits exclusifs emballés et commercidisés sous leur propre marque. De concert avec
ses grandes chaines existent des épiciers indépendants plus petits N’ ayant pas les ressources pour
développer leur propre marque de commerce. Un certain nombre de ces détaillants ont joint des
groupes d' achat ce qui leur permet d’ obtenir aupres des fabricants des escomptes de volume basés sur
la combinaison du volume d’ acquisition des groupes d achat.?

Par conséguent, le secteur canadien de I’ dimentation comprend un éventail de concurrents, depuis les
entreprises indépendantes ayant des rgpports commerciaux normaux avec leurs fournisseurs jusgu’ aux
entreprises entiérement intégrées ayant d’ importantes activités commercides dans tous les domaines du
secteur. Dans certains cas, |es entreprises intégrées fournissent leurs concurrents indépendants. Par
exemple, des grossistes appartenant aux chaines de détaillants peuvent égadement fournir des détaillants
indépendants. L’ application de la politique de la concurrence au secteur de I’ dimentation doit tenir
compte de ces relations horizontales et verticales entre entreprises.

3. Abus de position dominante

L’ abus de position dominante survient lorsqu’ une entreprise qui et dominante sur un marché—ou un
groupe d' entreprises qui et dominant — se livre a des agissements visant a éliminer ou adiscipliner un
concurrent ou un groupe de concurrents et & dissuader | entrée de nouvealix concurrents. Ces
agissements ont pour effet soit de diminuer ou d empécher sensiblement la concurrence.

L jean Francois Wen, Le pouvoir de marché dans |’ alimentation au détail : analyse des données sur le Canada,

p1l

%Les enjeux concurrentiels impliquant des groupes d' achat sont généralement examinés par |e Bureau en vertu de la disposition
sur ladiscrimination par les prix (alinéa50(1)a)) delaLoi. Pour de plus amples renseignements concernant la position du Bureau
relativement aux groupes d' achat, veuillez consulter les Lignes directrices pour lamise en application de laloi - discrimination par
les prix dans notre site Web & http://strategis.ic.gc.cal SSGF/ct01140f .html. De plus, les enjeux concurrentielsimpliquant des
groupes d’ achat pourraient aussi étre examinés en vertu de la disposition sur les complots (article 45) delaLoi.
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Les dispositions sur |I” abus de position dominante n' ont pas pour but de réglementer les prix mais plutot
d assurer un traitement appropri€ des agissements anticoncurrentiel s ce qui, dans ce contexte, signifie
des efforts pour maintenir ou consolider une puissance commerciae au moyen d activités visant a
exclure, évincer ou adiscipliner des concurrents.

Il est évident que des entreprises atous les paliers du secteur de I’ dimentation ont besoin d' une chance
équitable de livrer concurrence sur le marché. Lorsgu'il y a une dominance du marché, une entreprise
ou un groupe d entreprises digposent d’ une puissance commercide suffisante pour exercer un controle
important sur le marché. Dans ces cas, un examen rigoureux des activités de I’ entreprise dominante ou
du groupe d’ entreprises dominant S impose pour déterminer leur impact sur les petites et moyennes
entreprises qui, souvent, constituent la seule concurrence efficace sur le marché.

Par exemple, les entreprises manufacturiéres dominantes peuvent étre en mesure d’ abuser de leur
position al’ égard des digtributeurs ou des détaillants au point oul il peut ére extrémement difficile pour
les plus petits fabricants de pénétrer le marché ou d'y développer leurs activités. En ce qui concernele
commerce au détall, les entreprises dominantes peuvent empécher des détaillants de moindre envergure
d obtenir les produits dont ils ont besoin pour livrer concurrence. Des problémes éventuels peuvent
égdement survenir lorsque les agissements d' une entreprise dominante a un niveau donné du secteur de
I dimentation ont des répercussions directes pour la concurrence a d’ autres niveaux du secteur.

Puisque les participants du marché varient en termes de taille et de ressources, il est important de noter
que les dispositions sur I aus de position dominante ne visent pas a protéger d’ une concurrence
|&gitime sur le marché. Elles ne sont pas hon plus congues pour assurer que toutes les entreprises
continuent & prospérer sur le marché. Ces dispositions visent plutdt a permettre aux entreprises de toute
talle d avoir une chance honnéte de participer sur le marché. De cette fagon, le marcheé peut offrir aux
consommateurs des prix concurrentiels et un choix de produits.

Le Bureau joue son rdle sur une base impartiale en examinant les plaintes qui répondent aux déments de
I'article 79 delaLoi.

4, Cadreingtitutionne del application delaloi

Le commissaire de la concurrence (le «commissaire») est responsable des enquétes en vertu delaLoi et
il dispose d'importants pouvoirs & cet égard. Le Tribuna de la concurrence (le «Tribuna») est
responsable des décisons al’ égard des dispositions civilesde laLoi, y compris des dispositions sur

I abus de position dominante.

Seul le commissaire peut déposer une demande d’ ordonnance corrective au Tribuna en vertu de
I'article 79 delaLoi. De méme, le Tribuna ne peut examiner une affaire en vertu del’ aticle 79 dela
Loi que sur demande du commissaire. Lorsgu’ une demande a é&é soumise au Tribund, il gppartient au
commissaire de convaincre le Tribund que tous les déments de |’ article 79 dela Loi sont réunis (voir la



partie 5 ci-dessous) et que le Tribuna devrait rendre une ordonnance. En d’ autres termes, le
commissaire ne peut directement contraindre une entreprise amodifier des comportements
commerciaux. Il doit plutt assumer le role de partie au litige devant le Tribund et produire des éments
de preuve qui justifient une ordonnance. Dans les cas contestés, |le commissaire peut déposer une
demande au Tribund requérant une mesure corrective. Dans une tdlle Situation, les Régles du Tribunal
de la concurrence requierent une audience publique. Cette derniere est limitée par certaines régles de
confidentiaité afin de protéger les renseignements commerciax de nature ddlicate. Les tierces parties
ayant un intérét peuvent faire une demande d' intervention lors d’ une telle audience. Les procédures sont
régies par les Régles du Tribunal de la concurrence, ce qui inclut les procédures pour la comparution
destémoinsaing que la production des éments de preuves documentaires lorsque |’ affaire se déroule
sur une base contestée.

Une dternative au litige devant le Tribunal est le consentement. Le commissaire peut enregisirer un
consentement au Tribunal, lorsgu'il est convaincu qu'il existe des motifs de demander une ordonnance
au Tribund et que la partie intimée convient avec lui de présenter au Tribuna une mesure corrective au
probléme de concurrence en cause.?

5. L esédémentsdel’abus de position dominante
Le paragraphe 79(1) delaLoi précise trois € éments essentiels de I’ abus de position dominante. Le
Tribuna doit en vérifier la présence avant de rendre une ordonnance.* En I’ occurrence, le Tribund doit

constater que:

a) une ou plusieurs personnes contrélent sensiblement ou compléetement une catégorie ou espéce
d entreprises alagrandeur du Canada ou d' une de ses régions,

b) cette personne ou ces personnes se livrent ou se sont livrées a une pratique d’ agissements
anticoncurrentiels,

C) lapratique a, a eu ou aura vraisemblablement pour effet d empécher ou de diminuer sensblement la
concurrence dans un marché.

On discute atour de role de ces déments aux sections 5.1, 5.2 et 5.3 ci-dessous.

3| e consentement porte sur le contenu d’' une ordonnance du Tribunal (paragraphe 105(2) delaLoi).
4Voir I'annexe 1.



51 Dominance sur le marché

L’dinéa79(1)a) delaLoi traite de ladominance sur le marché. Conformément alajurisprudence du
Tribund, le Bureau considere la dominance sur le marché comme éant synonyme de puissance
commercide— ¢ ed-adire |’ gptitude de maintenir de fagon rentable les prix & un niveau supérieur au
niveau concurrentiel pendant une période importante, soit habituellement un an. La dominance sur le
marché peut se produire lorsgu’ une ou plusieurs entreprises ont un pouvoir d’ achat (monopsone) ce qui
veut dire la cgpacité de maintenir de fagon rentable les prix au-dessous des niveaux concurrentiels
pendant une période de temps non trangitoire. Cependant, laloi ne suppose pas que lasmple existence
de puissance commerciae conditue un motif suffisant pour une ordonnance du Tribund car lefait de
pratiquer des prix au-dessus du nivesu concurrentie n'est pas en soi suffisant pour judtifier une demande
en goplication deI'article 79 dela L oi.

5.1.1 Ladéinition des marchéspertinents

Pour évauer la puissance commercide, il faut d' abord préciser les marchés pertinents et les concurrents
actuels qui sont susceptibles de limiter la capacité de I’ entreprise ou des entreprises d' augmenter les prix
de fagon rentable ou de limiter la concurrence. Ce faisant, le Bureau peut faire face & deux stuations
différentes : premiérement lorsgu’il y a seulement un produit en cause et deuxiemement lorsqu’il y aun
large éventall de produitsimpliqués.

Le Bureau définit « catégorie ou espéce d' entreprises » comme éant synonyme de marché du produit
pertinent.® 1l examine d' abord le marché ou les marchés du produit ot I’ abus de position dominante
dlégué aeu lieu ou alieu. Comme pour d’ autres aspects du droit de la concurrence, le Bureau tente
ensuite de déterminer S la concurrence d' autres sources d gpprovisionnement du produit limite la
capacité de I’ entreprise ou des entreprises en cause d exercer une puissance commerciae. 1l se penche
en particulier sur | existence d’ éventud s proches substituts du produit ou des produits en cause, que les
acheteurs pourraient choisir s le prix du produit dépassait sensiblement les niveaux concurrentiels
pendant une période de temps non trangitoire. En généra, on tient compte de toute augmentation du prix
réel de 5 p. 100 au-dessus des niveaux concurrentiels et une période d'un an est considérée comme
sgnificative e non trangtoire.

L’ analyse des concurrents et des subgtituts existants comporte également une dimension géographique.
Le Bureau prend en considération I’ expression « ala grandeur du Canada ou d' une de ses régions »
pour déterminer le marché géographique pertinent.®

5 Canada (Directeur des enquétes et recherches) c. NutraSweet [1990], 32 C.P.R. (3d) 1 (Tribunal dela

concurrence) [ci-apres NutraSweet]. Dans cette affaire, le Tribunal de la concurrence a conclu que la

délimitation d’ une « catégorie ou espece d’ entreprises » équivaut a définir un marché de produit pertinent.

®Dans NutraSweet, le Tribunal a souligné que le marché géographique pertinent englobe « une région [qui] est suffissmment &
I"abri des tensions suscitées par les prix émanant d’ autres régions pour que ses caractéristiques particuliéres permettent
d'imposer des prix qui différent sensiblement pendant une période donnée de ceux des autres régions».



Les augmentations de prix ne sont pas le seul indicateur utilisé pour définir les marchés pertinents. Le
Bureau examine auss plusieurs facteurs quditatifs lorsqu'il détermine les définitions du produit
approprié et du marché geographique. Ceci inclut, mais ne se limite pas, aux opinions, aux stratégies et
au comportement des consommateurs et des concurrents, des fournisseurs et d’ autres participants du
marché, aux caractéristiques physiques et techniques du produit et aux colits que les acheteurs
devraient défrayer afin de transférer leurs achats d’ un fournisseur al’ autre.

Les définitions de marché sont vraiment dépendantes de facteurs précis d’ une Situation particuliere. Par
exemple, des plaintes impliquant la capacité d' un fabricant d obtenir un espace d édage approprié
dans des magasins au détail ou de distribution au gros permettent, al’ aide de méthodologies
traditionnelles, de définir la dimension de produit et la dimension géographique du marché pertinent.
Habituellement, il et clair quels produits sont touchés, quels sont les proches subgtituts du produit et
quelles sont les dimensions géographiques du marché.

Ce qui suit démontre la fagon dont le Bureau définit actuellement les marchés pertinents parmi les
commerces a produits multiples comme les détaillants dans |e secteur dimentaire.

Les déaillants de produits multiples présentent un défi sur lafagon dont ils peuvent vendre des milliers
de produits couvrant un large éventail d’ articles et de services. Dans de tdls cas, I analyse utilisée pour
définir le marché pertinent décrite dans les Lignes directrices pour |’ application des dispositions sur
I” abus de position dominante (articles 78 et 79 de la Loi sur la concurrence) pour une entreprise
ayant un produit unique devient plus compliquée. La plus grande complication consste a déterminer la
facon dont les détaillants dimentaires de produits multiples sont comparables afin de lesinclure sur le
méme marcheé pertinent du produit.

L’ gpproche actuelle du Bureau pour définir les marchés pertinents pour les détaillants a produits
multiples met premiérement I’ accent sur deux détaillants situés a proximité |’ un de I’ autre et puis é&udie
chague offre de produits des détaillants comme les produits probables du marché pertinent. Ce faisant,
chague détaillant sera considéré comme représentant un produit ditinct différencié par certaines
caractéristiques comme le choix de produits, I’emplacement, le service, etc. Le Bureau détermine
ensuite I’ effet concurrentiel que chague détaillant al’ un sur I autre par le biais d’ une andyse saigtique
des profits de chague déaillant, des normes de services dans le domaine de I’ établissement des prix et
d’ autres variables concurrentielles mesurables. Lorsgu’ un lien setitique sgnificatif existe entre les
détalllants, ils seront inclus dans le méme marché géographique et dans le méme marché de produit
pertinents. Le Bureau continuera son analyse en examinant d' autres offres et emplacements d autres
détaillants de produits jusqu’ a ce qu'il consdere que tous les détaillants qui se livrent concurrence en
offrant ces produits soient inclus dans le marché pertinent.”

"Une méthodol ogie semblable a été utilisée par le défendeur dans le fusionnement proposé entre Staples et Office Depot en 1997.
Le fusionnement impliquait les deux plus grandes chaines de grands magasins de fourniture de bureau aux Etats-Unis. Comme ces
magasins ont en inventaire une grande variété d articles, une analyse statistique de la définition du marché aurait été difficile
puisgue les concurrents possibles, petits et grands, auraient été trop nombreux. L’ étude empirique du défendeur était fondée sur
lafacon dont lamarge de profit de chague magasin était affectée apres |’ entrée d’' un magasin concurrent dans le marché.
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L’ approche du Bureau concernant les définitions du marché est smplement un point de départ dans un
but andytique:? C' est une technique qui peut s adapter a des marchés en changement. Commecest le
cas dans plusieurs secteurs de I’ économie canadienne, les définitions de marché peuvent changer s les
produits évoluent, s de nouveaux substituts sont introduits, S les habitudes des consommateurs
changent et Sil y adesinnovations.

5.1.2 L’évaluation dela puissance commerciale

Unefois que le Bureau a précise quels sont les concurrents existants et d’ autres facteurs pertinents, il
doit évauer lamesure dans laqudleils limitent toute puissance commerciae dont pourraient autrement
jouir la ou les entreprises dominantes. Le Bureau considere que contréle est synonyme de puissance
commerciae; cdle-ci et définie comme la capacité de fixer de fagon rentable des prix supérieurs (ou
inférieur dans un cas de monopsone) aux prix concurrentiels pendant une période prolongée. La
puissance commercide peut égaement ére définie selon la capacité de maintenir une réduction
importante de certains autres facteurs de concurrence comme le service, laqudité, lavariéé, la
publicité et I'innovation. Aux fins de discussion et par soucis de clarté, la puissance commercide est
considéréeici par rapport aux augmentations de prix, mais ele peut égaement toucher des facteurs de
concurrence autres que le prix.

Comme il est difficile de mesurer directement la puissance commerciae, le Bureau se fonde
normaement sur un certain nombre d'indices, tant quditatifs que quantitatifs. On peut retrouver parmi
eux, entre auitres, les déments suivants :

la part de marché, incluant sa stabilité et sa répartition;

les obstacles al’ entrée, y compris les agissements alégués auxquels la ou les entreprises
dominantes pourraient e livrer;

d autres caractéristiques du marché, y compris I’ ampleur des changements technologiques ou
I"importance de la capacité excédentaire et le pouvoir compensateur des clients ou des fournisseurs.

Comme nous I’ avons noté plus tét, I évauaion de la puissance commercide au niveau du detall
implique auss une andyse des effets concurrentiel s unilatéraux que chaque magasin possede sur un
marché.

8pour les entreprises a produits multiples, les définitions prédéfinies de marchés pertinents (basées sur la grandeur d’un magasin,
les limites de I’ emplacement prévues par des habitudes de magasinage), sont trés utiles pour une analyse initiale rapide des cas
impliquant de nombreux marchés comme un fusionnement de chaines d’ épiceries ot il y a plusieurs magasins sur plusieurs
marchés locaux.



5.1.3 Partdemarché
L’ approche générde du Bureau al’ égard de la part de marché est la suivante :

une part de marché d’ une seule entreprise inférieure 235 p. 100 ne suscite généralement pas de
préoccupation liée al’ exercice d’ une puissance commerciae ou ala dominance;

une part de marché d’ une seule entreprise de 35 p. 100 ou plus entrainera générdement plus
ample examen,

lorsgu’ une dlégation voulant qu’ un groupe d’ entreprises exerce une dominance conjointe, une
part de marché combinée de 60 p. 100 ou plus entrainera générdement plus ample examen.

Le Bureau préfére utiliser les chiffres d affaires pour évauer les parts de marché dans le secteur de
I"dimentation au détail. Cependant, en I’ dasence de données sur les chiffres d affaires, il les évaue
selon la capacité, prenant en considération soit la superficie de vente d' un magasin, soit sa superficie
totale ou les deux. Le Bureau reconnait que les parts de marché éva uées selon des dimensions
physiques sont des indicateurs imparfaits de la puissance commerciae puisgue les magasins peuvent
avoir des aménagements différents qui N’ ont pas tous laméme capacité commercide. Puisgu'il n'y a
pas de chiffres précis quant ala part de marché laissant supposer gu’ une entreprise jouit d une
puissance commerciade, le Bureau juge qu’ une forte part de marché telle que décrite ci-dessus est
générdement une condition nécessaire mais non suffisante pour conclure al’ existence d' une puissance
commercide’®

Dans |’ optique d’ un controle exercé par une seule entreprise ou un groupe d entreprises, I'andyse dela
puissance commerciade mesure le degré auquel son exercice peut étre limité par les concurrents
exigants (identifiés lors de I’ exercice de définition du marché décrit ci-dessus) ou les concurrents
éventuels (dont il sera question dans la section suivante sur les obstacles al’ entrée) ou par tout autre
facteur pertinent (comme le pouvoir compensateur des clients) .

Dans les affaires contestées d' abus de position dominante soumises jusqu’ a présent au Tribundl, les
parts de marché des entreprises dominantes éaient de 87 p. 100 ou plus. Dans ces cas, les partsd' un
quasi-monopole suggerent que les consommateurs ont peu d’ options lorsque I’ entreprise dominante
augmente ses prix au-dela des niveaux concurrentiels.

5.14 Obstaclesal entrée

Plusieurs des activités anticoncurrentielles qui préoccupent le Bureau supposent la création ou le
développement d’ obstacles al’ entrée. Quelques exemples d’ obstacles al’ entrée incluent des

% e Bureau estime gu’ une part du marché inférieure & 35 p. 100 ne donnera habituellement pas a penser qu’ une entreprise
pourrait se livrer ou s étre livrée a une pratique d' agi ssements anticoncurrentiels ayant pour effet d’empécher ou de diminuer
sensiblement la concurrence dans un marché.



économies d’ échelle importantes et des colits irrécupérables (¢’ ext-a-dire les colts d' investissement
initiaLx qui ne sont vraisemblablement pas récupérables), des clauses contractuel les exigeant ou incitant
I’exclusivité et de tres hauts colts de transfert pour les consommateurs. Lorsqu'il y ade faibles
obstacles a |’ entrée, toute tentative d' une entreprise jouissant d une forte part de marché d’ exercer une
puissance commercide est susceptible de susciter I” arrivée de nouvelles entreprises ou |’ expansion

d entreprises existantes. Lors de ce processus, |’ entreprise ayant une forte part de marché perd dors
des clients aux mains de sesrivaux, atel point qu’ éle ne jugera pas rentable de tenter d' augmenter ses
prix au-dela des niveaux concurrentiels.

En générd, lorsgue les obstacles al’ entrée sont devées, il est probable qu'il y aura obstacle al’ entrée
Sil existe des différences de colit absolues entre I’ entreprise éablie et un nouveau concurrent ou s le
nouveau concurrent doit consentir des investissements qu'il ne pourra sans doute pas récupérer S son
entrée n'est pas réusse. Un nouveau concurrent doit non seulement pouvoir s éablir sur le marché,
mais auss y devenir un concurrent viable.

5.2  Agissementsanticoncurrentiels: article 78

Un dément essentiel des digpositions sur I’ abus de position dominante en vertu de I’ dinéa 79(1)b) dela
Loi est qu'il y aou aeu une «pratique d' agissements anticoncurrentiels». L’ article 78 donne des
exemples de pratiques commerciales qui congtituent des agissements anticoncurrentiels. Mémed la
liste ext vaste, elle n’est pas exhaugtive. Par conségquent, le Tribunal peut se pencher sur des
agissements anticoncurrentiels qui ne sont pas définisal’article 78 et il I'a d' allleurs fait dans pluseurs
cas. Pour aider a distinguer des activités concurrentielles [égitimes qui congtituent un abus au sens de
I"article 79, les agissements figurant al’ article 78 supposent tous un dément de findité, d objectif ou

d intention de miner la concurrence.

L’ approche du Bureau en évauant les éventud s agissements anticoncurrentiel's dans le secteur de
I'dimentation consiste a déterminer s'ils sont de nature aexclure, aévincer ou adiscipliner d' autres
concurrents sur le marché pertinent.

Le Bureau tente en particulier de déterminer S les activités en cause :

@ aldent a augmenter les colts des rivaux ou a réduire leurs recettes,
(i) supposent une conduite d’ éviction visant aéiminer ou a discipliner des concurrents, et
(i)  favorisent I'interdépendance ou la collusion tacite parmi des entreprises.

Il existe dans le secteur canadien de |’ alimentation une variété d' adlocations, de droits et d’ accords
promotionndls entre fabricants, grossistes et détaillants.

Face aux préoccupations envers ce genre d arrangements, le Bureau examine chaque Situation en
considérant ces circonstances particuliéres pour déterminer sils ont ou non des effets anticoncurrentiels.
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Sil y ades effets anticoncurrentiels qui entrainent un empéchement ou une diminution sensbledela
concurrence sur le marché, le Bureau prendra les mesures nécessaires pour y remédier.

Sans connéitre les détails d’ un arrangement commercid en particulier, il ext difficile de formuler des
€nonces généraux quant aux effets d’ une catégorie ou d’ un genre d’ arrangements. Le Bureau examine
ces arrangements commerciaux dans le but de comprendre I'impact concurrentiel qu'ils ont sur leou les
marchés en cause. D’ une facon générale, les genres d’ arrangements qui suscitent des préoccupations
pour le Bureau sont, entre autres, les «frais de listage», les «frais d' &aage», les «frais de présentation
durable», les «volumes d'dlocation ou les réductions de colits acquises» et divers autres scénarios de
promotion du produit.

521 Augmenter lescoltsdesrivaux

Pour une entreprise dominante ou un groupe d entreprises dominantes, la stratégie la plus smple pour
augmenter les colts des rivaux dans le secteur de I’ dimentation consiste & conclure avec les fabricants,
distributeurs ou détaillants du marché des accords qui privent les concurrents de I’ accés a des
ressources. Du point de vue d' un nouveau fabricant, ceci impliquerait un blocage al’ accés du systéme
de digtribution ou aux espaces d' éa age dans les magasins au détail. Une autre gpproche consste a
bloquer I’ acces a des marques ou a des fournisseurs importants en concluant des accords exclusifs.

Lorsque la dominance a é&é éablie sur un marché et qu'il y aalégation d' activités anticoncurrentielles,
le Bureau tente de déterminer s la puissance commerciae est maintenue ou rehaussée en recourant a
des activités anticoncurrentielles qui augmentent les colits des rivaux, comme I’ exclusivité, lesfrais

d édage et d autres frais de listage.

521(a) Accordsexclusfs

Les détaillants peuvent demander les droits exclusifs de vendre | es produits d’ un fabricant au sein de
leur zone d attraction commerciale. Dans ces cas, |es autres concurrents peuvent se plaindre au Bureau
que ces droits exclusifs les désavantagent de fagon importante. Dans un premier temps, le Bureau
examinerait la nature de I’ accord d’ exclusivité pour déterminer S'il assure une puissance commercide au
détaillant — ou rehausserait celle dont il jouit dé§a— ce qui ménerait aune diminution ou un
empéchement sensible de la concurrence.

Dans une situation hypothétique ou un produit de base ou un groupe de produits de base au sein du
panier d épicerie du ménage sont fournis par un seul fabricant ou digtributeur sur un marché donné, le
fait que ce fabricant ou distributeur accorde a un détaillant ou a un groupe de concurrents du marché
des droits exclusifs de vendre ce produit pourrait avoir des répercussions anticoncurrentielles
importantes en limitant la capacité des autres détaillants de larégion de livrer concurrence. En parell
cas, le Bureau évduerait |a disponibilité de produits subgtituts, I’ éendue du territoire en cause, ladurée
de |’ accord et tout autre facteur pertinent quant ala nature de I’ accord d’ exclusivité.
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Les fabricants ou distributeurs jouissant d’ une puissance commerciale du fait qu’ils contrélent des
marques importantes peuvent abuser de cette puissance en exigeant que les détaillants souhaitant
vendre leur marque (ou des ensembles de produits de leur marque) refusent de vendre les produits de
concurrents ou limitent le nombre de ces produits vendus dans leurs magasins. Ces genres d’ accords
d exclusivité augmentent les colts des rivaux e peuvent entrainer un empéchement ou une diminution
sensible de la concurrence.

Exemple

En 2000, le Bureau se préoccupait du fait que certaines pratiques d’ exclusivité auxquelles se livrait un
fabricant d' diments pour bébés (le «fabricant») dans lafourniture d’ diments pour bébés aux détaillants
canadiens contrevenaient aux dispositions de laLoi sur I’ abus de position dominante. Le Bureau a
conclu qu'il y avait concentration sur ce marché et qu'il éait sujet aux obstacles al’ entrée incluant
I'imposition de tarifs antidumping contre les importations d' aliments pour bébés provenant des Etats-
Unis. La question a éé abordée avec I’ entreprise et, connaissant |es préoccupations du Bureaw, le
fabricant a volontairement pris des engagements visant aaméiorer le contexte concurrentiel canadien
pour les diments en pot pour bébés et les céréales pour nourrissons.

En se fondant sur les facteurs ci-dessous, le Bureau a conclu qu’ un fournisseur important et dominant
qui se livrait a des agissements créant un obstacle important a I’ entrée pour les concurrents empéchait
ou diminuait sensblement la concurrence sur le marché et ceci amené a un engagement volontaire.

Les principaLix agissements anticoncurrentiel's préoccupant le Bureau éaient :

i) d importants paiements forfaitaires versés aux détaillants pour qu'ils ne tiennent pas des
aiments en pot pour bébés et des céréaes pour nourrissons autres que ceux du fabricant;

i) des contrats pluriannuedls de fourniture exclusive;

lif) des escomptes offerts uniquement en cas de fourniture exclusive,

Dans ses engagements, |e fabricant convenait pour une période de 10 ansde ne pas:

appliquer les dispositions visant I' exclusivité figurant dans les accords exigtants de fourniture aux
détaillants et grossistes des aliments en pot pour bébé et des céréales pour nourrissons,

conclure d’ accords exigeant ou prévoyant un traitement de faveur (y compris des paiements
forfataires) en échange d' une tdlle exclusivité

se livrer ades ventes liées en ce qui concerne ses aliments en pot pour bébés et ses céréaes pour
NOUrrisons,

accorder des escomptes de volume incitant al’ exclusvité.
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Le fabricant convenait par contre :

de limiter la durée de ses accords de fourniture d’ aiments en pot pour bébés et de céréaes pour
nourrissons a un an — ou ala durée proposée par des concurrents, dans les cas ou ceux-Ci
proposent une durée plus longue;

de informer tous les utilisateurs de présentoirs a stockage par gravité que ceux-ci peuvent servir a
présenter des aliments en pot pour bébés de toute marque.

521(b) Fraisd'étalageet autresfraisdelistage

Sous la pression de la concurrence, les détaillants dans le secteur de I’ dimentation sont
perpétuellement au défi de maximiser |es recettes générées par la superficie spécifique des magasins.
C'est pourquoai ils évauent constamment |a rentabilité des produits sur leurs tablettes, en déterminant
quelles catégories de produits et quelles marques produisent le plus de recettes. Ladécision de
changer de produits ou d'introduire de nouveaux produits suppose des risques et de nouvelles
possibilités. Les détaillants tentent de minimiser les risgues associés ala promotion des produits
notamment en faisant assumer |es co(its de cette promotion par les fabricants ou distributeurs, en leur
imposant des frais de listage, d’ édage et de présentation durable. Dans tous ces cas, le détaillant
demande au fournisseur une forme de loyer pour I’ espace sur ses tabl ettes.

Les déaillants disposant d’ une puissance commerciae peuvent ne pas contrevenir aux dispostions de
laLoi sur I’ abus de position dominante en faisant payer un loyer sous forme de frais ou de ristournes.
Cependant, il est évident que de tels systémes d'imposition de frais en échange d' espace sur les
tablettes, &ant donné que cet espace N’ et pas illimité, peuvent avoir pour effet d’ exclure certains
concurrents ou catégories de concurrents. Lorsqu’ une entreprise ou un groupe d' entreprises dominent
le marché d’un produit, le Bureau serait préoccupe s |’ entreprise ou les entreprises dominantes
recouraient au paiement de frais d’ étdage pour acquérir I’ exclusivité ou pour accaparer une part
suffisante de |’ espace d’ é&alage pour empécher d’ autres concurrents de faire une entrée sur le marché
ou d'y prendre de I’ expansion.

Le Bureau afait enquéte sur plusieurs contrats d’ exclusivité entre fabricants et détaillants en
dimentation. Dans ces cas, il tente de déterminer S |’ effet d’ exclusion de ces contrats peut augmenter
les colits des concurrents. Lorsgue ces effets ont également pour résultat d’ augmenter les prix de vente
aux consommateurs, le Bureau en conclut qu'il y adiminution sengble de la concurrence sur le marché

pertinent.

Le Bureau estime égdement que les contrats d' exclusivité pure et Smple posent un probléme, de
méme que les contrats entre fabricants et détaillants qui déterminent la quantité d’ espace réservée auix
produits du fabricant sur les tablettes aing que leur positionnement par rapport aux produits de ses
concurrents. Le Bureau examine ces contrats et porte une attention particuliere aux clauses qui :
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réservent une proportion précise de I’ espace sur les tablettes a une catégorie de produits
précise;
limitent les concurrents & un nombre précis d' unités de gestion de stock (UGS);
excluent les UGS d’ un concurrent donné;
imposent une forme de parité des prix avec les concurrents;
précisent quand et comment les concurrents peuvent faire de la publicité;
révelent des renseignements sur les moddités des offres contractuelles de concurrents.

Le Bureau prendra des mesures seulement lorsgue |es agissements anticoncurrentiels de I’ entreprise
dominante résultent en une diminution ou un empéchement sensible de la concurrence dans un marché

pertinent.

5.2.2 Conduited’éviction

Il est difficile de distinguer des prix d' éviction et des prix concurrentiels puisque les deux cas, du moins
au début, supposent des prix plus bas. Les prix d’ éviction pratiqués par une entreprise dominante
supposent habituellement | gptitude de I’ entreprise d augmenter ses prix une fois que les rivaux ont &é
disciplinés ou ont quitté le marché.

On dit souvent que la pratique de prix d' éviction consiste a vendre aun prix inférieur aux colts, en vue
de nuire a un concurrent. La position du Bureau est qu’ un prix d’ éviction est un prix sous les colts
évitables et reconnait que les colts évitables représentent e concept du colt pertinent. Les colits
évitables font référence a tous les colits qu’ une entreprise pourrait éviter s dle choisssat de ne pas
vendre le ou les produits en question. Les co(its évitables n’incluent pas les colts irrécupérables.

L’ éablissement d'un prix d' éviction peut étre rentable pour I’ entreprise dominante et nuisible pour la
concurrence S Cette entreprise peut éventuellement, en maintenant ou en rehaussant sa puissance
commerciae, récupérer les pertes de sa stratégie d éviction. Elle peut le faire en dliminant un riva dors
gue les obgtacles al’ entrée sont prohibitifs ou dissuasifs pour les entrants éventuels qui pourraient
empécher |’ entreprise dominante d’ augmenter ses prix apres ses gestes d' éviction. En |’ aosence de tels
obstacles, I’ éviction peut auss étre rentable s ele dissuade les concurrents possibles d’ entrer sur le
marché de crainte de faire face a de nouvdles tentatives d’ éviction. Une telle réputation de pratique

d éviction peut également dissuader des concurrents éventuels de s établir sur d autres marchés ou

I" entreprise dominante est présente, ce qui augmente la tentation de I’ entreprise de se livrer aces
pratiques.

L es entreprises dominantes peuvent également se livrer a des pratiques d' éviction en vue de discipliner
des concurrents qui contestent sa puissance commerciae. Les mesures disciplinaires servent a
convaincre I’ entreprise visée de cesser une pratique donnée plutét gu'al’ diminer ou al’ exclure du
marché. Cependant, I’ effet sur la concurrence peut ére le méme que I’ dimination d'unriva s les
mesures disciplinaires diminent la menace concurrentielle. Cela peut étre le cas lorsqu’ un concurrent
tente d' augmenter sa part de marché en réduisant ses prix et que I’ entreprise dominante réagit en
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réduisant les sens, non en vue d diminer le concurrent, mais Smplement de le contraindre aréablir ses
prix aux nivealx antérieurs.

Le Bureau arecu plusieurs plaintes concernant les pratiques de prix de certains détaillants en
dimentation. En générd, ces plaintes soutiennent qu’ un détaillant selivre aune pratique d' éviction
visant aéiminer ou adiscipliner les concurrents. |l s agit généralement soit de réduire les prix de
produits de grande consommation ou de pratiquer de bas prix sur une vaste gamme d UGS, dansle
cas d' un nouveau détaillant en dimentation (discrimination par les prix sur une base géographique).’°

Ces Stuations se produisent quand il y a une rivaité concurrentielle exacerbée dans un marché entre de
grands détaillants qui peuvent tirer parti des structures de co(its plus favorables dues a leur envergure et
aleur pouvoir d achat. Souvent, une telle rivalité impose d importantes pressions aux détaillants de
moindre envergure qui doivent auss livrer concurrence sur le marché. Cette pression peut souvent
entrainer une perte de part de marché, voire le départ des concurrents ayant des co(ts supérieurs.
Cette conséquence ne permet toutefois pas de conclure qu'il y a eu abus de position dominante

puisqu’ elle découle de la concurrence et non d’ une stratégie des concurrents de plus grande envergure
de discipliner ou d' édliminer les concurrents de moindre envergure.

Le Bureau aauss regu des plaintes concernant des prix d' éviction alasuite de |’ arrivée sur un marché
géographique d' un supermarché de grande envergure. En outre, des fournisseurs se sont plaints que le
nouveau concurrent recevait un «escompte pour nNouveau magasiny pour une période pouvant ateindre
unan.

Dans les cas de bas prix pratiqués par un nouveau détaillant d’ adimentation sur une large gamme

d' UGS, le Bureau andyse les prix par rgpport aux colts et aux marges de bénéfice habituelles pour le
méme genre de magasins sur d’ autres marchés géographiques pour déterminer si les prix sont des prix
d éviction. Le Bureau a effectué de vastes comparaisons de prix entre régions pour verifier que les prix
pratiqués gpres |’ arrivée sur le marché ne passent pas sous le seuil des prix d’ éviction.

Méme s |le Bureau admet générdement que la plupart des grands magasins d’ dimentation au détal qui
arrivent sur le marché encourent des pertes dans les Six premiers mois, il est auss d' avis qu' gpresles
SX premiers mois, tout écart important par rapport a une stratégie normale de marges bénéficiaires et
de prix visant a récupérer les colts condtitue une indication directe de la pratique de prix d' éviction.

Des prix inférieurs aux colts peuvent auss étre acceptables dans certaines circonstances. La
jurigprudence exige que le Bureau prenne en cong dération |es objectifs commerciaux |€gitimes pouvant

10, e Bureau a plusieurs fois constaté qu’ un détaillant dominant vendait plusieurs UGS aun prix inférieur aux colts. Cependant,
il aconclu quelorsgu'il s agit d'un produit d' appel dont il se vend moins de 50 UGS dans un magasin tenant 17 000 a 23 000
UGS, I'impact pour la concurrence sur le marché de I’ dimentation est trop limité pour correspondre au critére de diminution
sensible de la concurrence de |’ article 79 de la Loi. Cette évaluation est faite sur une base du cas par cas.
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judtifier la pratique de bas prix.** Par exemple, il peut ére raisonnable qu’ une entreprise vende a des
prix inférieurs aux colts des biens excédentaires désuets, ou périssables, ou des biensal’ égard
desquels la demande est en baisse. Dans le cas d augmentation des colts ou de diminution de la
demande qui sont temporaires, une entreprise peut recourir ades prix inférieurs aux colts pour
conserver ses clients existants ou se créer un inventaire dans le but d’ augmenter ses ventes. Des
entreprises peuvent pratiquer des prix inférieurs aux colts atitre promotionnel, pour convaincre les
clients d’ essayer un nouveau produit. Dans chague cas, |e Bureau examine |e contexte concurrentiel de
la pratique en cause sans privilégier aucun facteur en particulier.

Ce qui suit présente lafagon dont le Bureau examine tout dlégation présumée d' éviction sur une base
préliminaire en vertu d' un test portant sur les colts évitables.

Comme point de départ, lorsgu’ un plaignant fait part d alégations précises d’ éviction, le
Bureau examine générdement |’ affaire en vertu de la disposition crimindle en matiére de prix
d éviction delaLoi (dinéa50(1)c)). Toutefois, le Bureau ne prendra pas une décision finde
quant aladisposition dela Loi devant ére utilisée e ce, avant que tous les faits pertinents

n aent &é recuellis??

Aprés avoir défini les marchés pertinents et déterminé s | entreprise ou les entreprises
dominante(s) peuvent détenir une puissance commerciae, le Bureau consdéreras larentabilité
du plaignant est suffisante de maniere a ce que I’ entreprise demeure en opération. En dépit de
la présumée dlégation d éviction, g le plaignant demeure rentable, il est peu probable qu'il
sorte du marché. Lorsque la rentabilité baisse, le Bureau exigera une preuve du plaignant quela
baisse et attribuable ala présumée éviction. Afin d évauer rapidement la question de
rentabilité, le Bureau utiliseral’ information concernant un seul magasin et andyserales profits
gréce adivers scénarios d' un groupe de produits.

II'y aplusieurs facteurs clés pour examiner chague scénario d' un groupe de produits.

L’ information reative aux colts provenant du magasin est générdement sous forme de colts
d acquisition. A partir de I'information relative aux colits o acquisition, le Bureau gjoutera des
egtimations d’ autres colts évitables (exemple : les parts variables du colt de lamain-d oeuvre,
lalocation et les dépenses en générad comme les collts utilitaires, les sacs d épicerie, etc.) et |l
soudtrairal’ estimation de certaines recettes (exemple : desfrais de publicité, escomptes de
caisse, etc.) pour ariver a une estimation du co(tt total évitable. Ces calculs fournissent une

MR ¢. Consumers Glass Co. (1981), 33 O.R. (2d) 228. Voir aussi Boehringer Ingelheim (Canada) Inc. c. Bristol-Myers Squibb
Canada Inc., Cour de justice de I'Ontario (Division générale), le 9 octobre 1998, non publié - un recours privé exercé en vertu de
I'article 36 delaLoi sur la concurrence.

2 analyse sera semblable peu importe que la plainte soit examinée en vertu des dispositions criminelles en matiéere de prix

d’ éviction ou des dispositions civiles sur I” abus de position dominante.
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egtimation de la rentabilité du groupe de produits (€’ est-a-dire un prix au-dessus ou au-dessous
du colit évitable). Finalement, le Bureau examinerales scénarios des groupes de produits
pendant une certaine période de temps.

A moins que les scénarios du groupe de produits ne démontrent que le plaignant est rentable et
gu'ils n'éablissent e prix de la plupart de ses articles au-dessus du colt, le Bureau répéterale
méme exercice avec les rensaignements sur les colits du présumeé prédateur. Dans ce cas, S le
présumé prédateur établit les prix dela plupart de ses articles au-dessous du colt, dorsle
Bureau aura recours a une andyse détaillée des colts évitables.

5.2.3 Interdépendance ou collusion tacite entre entreprises : pratiquesfacilitantes

Les dispositions sur I abus de position dominante admettent que les entreprises qui ont 1égitimement
obtenu une position dominante sur un marché en livrant une concurrence plus efficace peuvent exercer
leur puissance commercide pourvu qu' dles ne se livrent pas a des activités abusives visant a diminer ou
alimiter la concurrence. Cependant, sur les marchés ou un petit nombre de concurrents détiennent une
forte part du marché et oul les obstacles a I’ entrée font en sorte qu'il est difficile de s éablir sur le
marché ou d'y prendre de |’ expansion, il faut davantage se soucier de ce que les entreprises établies
pourraient s assurer une position dominante en coordonnant leurs activités. Il s agirait d'un
comportement anticoncurrentiel menant ala création d’ une puissance commerciae, qui diminuerait ou
empécherait sensblement la concurrence sur les marchés pertinents.

Les pratiques facilitantes ont pour effet d’ accroitre la capacité des entreprises de coordonner leurs
agissements en vue de maintenir ou d augmenter les prix. Un groupe d’ entreprises pourrait aing
recourir a des pratiques facilitantes afin de s assurer de la coopération entre les membres en vue de
maintenir la position dominante qu’ exerce ensemble le groupe sur le ou les marchés pertinents. En
générd, de telles pratiques aident les entreprises a s observer entre eles pour veiller ace qu’ aucune ne
trahisse leur accord ou dles permettent aux entreprises de sévir plus efficacement en cas d' écart.

Ce genre de comportement peut se manifester par exemple dans le fait d’annoncer al’ avance les
augmentations de prix, de publier deslistes de prix, la gestion des catégories et de pratiquer des prix a
lalivraison. Dans ce dernier cas, il peut S agir de prix uniformes ou | es entreprises demandent le méme
prix alalivraison atousles dlients, que que soit I'emplacement. Par ailleurs, les entreprises peuvent
adopter les mémes points de base a partir desquels les frais de trangport sont gjoutés. Les deux formes
de prix alalivrason smplifient les listes de prix et font en sorte que les dients retrouvent le méme prix
chez toutes les entreprises. Les prix sont plus trangparents aux autres entreprises, ce qui facilite un
comportement coordonné. A moins qu’ une série de pratiques facilitantes ne soit présente dans le
marché, le Bureau ne poursuivra vraisemblablement pasle cas.



17
Des arrangements contractuels peuvent auss servir a accroitre la transparence et permettre des
sanctions plus efficaces. Des clauses d' « offre concurrente » peuvent signder aune entreprise s les
autres réduisent leurs prix, ce qui aide a déceler les écarts. Ces clauses peuvent également prévoir des
sanctions en permettant a une entreprise d’ égder I’ offre, empéchant celle qui aréduit les prix de
conclure lavente.

D’ autres pratiques sembl ables peuvent entrainer des sanctions plus séveres. C' et le cas par exemple
lorsgu’ une entreprise promet des prix inférieurs de 10 p. 100 & ceux detout rival. Les clausesdela
nation la plus favorisée engagent de fait une entreprise a se punir dle-méme s dle offre une réduction
de prix limitée a un client donné. Cette réduction devrait en effet &re offerte a tous les clients jouissant
d'une clause anadlogue. Aing, ces clauses peuvent dissuader de pratiquer des réductions de prix
SHectives et sabiliser I'interdépendance entre oligopoleurs.

Jusgu’acejour, il 'y aaucune indication que ce genre de comportement coordonné se produise
réguliérement dans le secteur de I’ dimentation. Cependant, &ant donné le caractére dynamique du
secteur, le Bureau s attache a demeurer au fait de I’ évolution de sa structure et de toute nouvelle
tendance sur le marché qui pourrait favoriser une plus grande coordination entre concurrents.

5.2.4 Autresaffaires

Tout comme les dlégations d’ éablissement de prix d' éviction mentionnées précédemment, les
présumés agissements anticoncurrentiels d’ une entreprise dominante sont fréquemment examinés en
vertu d autres digpositions précises de laLoi. En générd, lorsque de présumés  agissements
anticoncurrentiels sont examinés en vertu d’ une disposition précise delaLoi, le Bureau examinera
générdement le comportement en vertu de cette derniere. Toutefois, |e Bureau ne prendra pas une
décison finde quant aladisposition delaLoi devant ére utilisée et ce, avant que tous les faits
pertinents n'aient &¢é recueillis. Parmi d’ autres dispositions particuliéres visant a examiner la conduite

d une ou des entreprises dominantes, nous retrouvons la discrimination par les prix al’dinéa 50(1)a)
visant |es agissements présumés anticoncurrentiels d’ éablissement de prix ou I’ article 61 sur le maintien
des prix angd que I’ article 45 sur les complots.

53 Empéchement ou diminution sensible de la concurrence

L’dinéa79(1)c) delaLoi exige defare la preuve que la pratique a, a eu ou aura vraisemblablement
pour effet « d’ empécher ou de diminuer sensiblement la concurrence ». L’ accent est résolument placé
sur la concurrence plutdt que sur des concurrents particuliers. Dans tout cas donné, pour déterminer S la
concurrence a éé diminuée ou empéchée sensblement, il faudraen dernier ressort prendre en
considération |e degré de dominance, la nature et la gravité des agissements anticoncurrentiels et le
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degreé de concurrence restante sur le marché. En générd, le Bureau se penchera sur une gamme
d indicateurs qui déterminent I'impact des activités anticoncurrentielles sur la concurrence. Parmi ceux-ci
figurent I’'ampleur du choix ou de lavariéé des produits, laqudité et I'innovaion aind queles
répercussons sur le niveau des prix aux consommateurs.

Dansle but d'illustrer I’ gpproche prise par le Bureau lors de son examen des plaintes dans |e secteur
canadien de I’ dimentation, on ainclus une série d' é&ude de cas hypothétiques al’annexe 11 de ce
bulletin.

6. M esur es correctives

6.1 Autresinstruments de reglement des cas

Lorsqu’ approprié, le commissaire entamera des discussions afin d' essayer d’ obtenir la conformité
volontairealaLoi. Ceci peut étre la seule action nécessaire pour remédier ala Stuation. Une solution
plus formelle consgterait al’ enregistrement d’ un consentement au Tribund de la concurrence lorsque
toutes les parties s entendent sur une solution qui rétablit la concurrence dans le marché. Dans la plupart
des cas, le Bureau préférerait un projet de mesures correctives sur lequel les parties se seraient
entendues pour I’ enregistrement d’ un consentement au Tribuna. Toutefois, larésolution de ces affaires
Seratraitée au cas par cas.

Dansles cas ou le Bureau a pu résoudre des problémes de concurrence par une formule autre que la
procédure habituelle, le Bureau doit voir arendre publique ladémarche suivie, ceci afin d' assurer la
trangparence du processus et de permettre a toutes les parties intéressées de savoir que I’ affaire est
réglée.

6.2 Ordonnances provisoires

L’article 103.3 delaLoi donne au Tribuna le pouvoir d' émettre une ordonnance provisoire sur
demande ex parte du commissaire afin de prévenir un préudice irréparable ala concurrence ou aun
concurrent pendant que le commissaire poursuit son enquéte. Les ordonnances provisoires sont limitées
aun maximum de 80 jours a moins que le Tribuna ne soit convaincu que le commissare et ala
recherche des renseignements nécessaires pour compléter son enquéte et neles apasregu. Le Bureau
utiliseral’ article 103.3 de laLoi de maniére prudente pendant ses enquétes.

Une ordonnance provisoire en vertu de I’ article 104 de la Loi est auss disponible lorsgu’ une demande
d ordonnance corrective est déposee auprés du Tribunal.
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6.3 Ordonnances correctives

Le Bureau aura recours a une procedure contestée lorsqu’il est impossible d’en arriver a un réglement
par consentement.'® Dans ces circonstances, |e Bureau déposera une demande d' ordonnance corrective
aupres Tribund. Le Tribund aa sadisposition un certain nombre de mesures correctives pour enrayer
les effets des agissements anticoncurrentiels et pour rétablir la concurrence. La mesure corrective la plus
commune est une ordonnance exigeant la cessation du comportement anticoncurrentid. S le Tribuna
croit que d’ autres mesures correctives sont nécessaires, il peut émettre une ordonnance afin que des
mesures raisonnables et nécessaires soient prises pour enrayer les effets des agissements
anticoncurrentiels, notamment le dessaisissement d' déments d actif ou d' actions™

6.4 Limitations et exceptions

Le paragraphe 79(3) delaLoi limite la portée d une ordonnance rendue en vertu de I’ article 79(2) de la
Loi, pour gouter ala protection des droits des personnes visées par une ordonnance. |l s agit de velller
a ce gqu' une ordonnance rétablisse la concurrence, mais sans outrepasser cet objectif.

Le paragraphe 79(4) delaLoi vise aimposer au Tribund de véifier § ladiminution de la concurrence
peut étre attribuée au rendement concurrentiel supérieur de |’ entreprise dominante ou du groupe

d entreprises dominant. 11 ' exige pas que le Tribunad compare strictement le rendement concurrentiel
supérieur et les effets des agissements anticoncurrentiels. Le rendement concurrentiel supérieur est
uniguement un facteur a prendre en compte pour déterminer la cause de la diminution de la concurrence,
plutét qu’ un motif acceptable pour judtifier des agissements anticoncurrentiels.

Lefat de se prévaloir de droits exclusifs prévus par le droit de la propriété intellectuelle ne congtitue pas
en soi un comportement abusif de la part d une entreprise dominante. Le paragraphe 79(5) delaLoi
vise aassurer que le recours |€gitime a ces droits de propriété intellectuele ne soit pas considéré comme
éant anticoncurrentie. Cependant, | abus de ces droits pourrait congtituer une violation de I’ article 79
delaLoi.

Le paragraphe 79(6) de la L oi précise qu' aucun recours ne peut étre entrepris face a des agissements
anticoncurrentiels de la part d’ une entreprise dominante ou d’ un groupe d entreprises dominant plus de
trois ans apres que la pratique a cest.

L3Bulletin d' information sur le continuum d observation de la Loi, p. 11.
14 Paragraphe 79(2) delaLoi.
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Le paragraphe 79(7) delaLoi exige que le commissaire choisisse entre |es digpositions concernant les
comploats, les fusonnements ou |’ abus de position dominante lorsqu’il décide de présenter soit une
recommandation au procureur générd (alégation de complot crimind), soit une requéte au Tribund (en
vertu des digpositions civiles). Le choix des dispositions ainvoquer dépendra des faits en cause et dela
nature du redressement voulu face au probléme de concurrence.

7. Comment joindrele Bureau dela concurrence

Pour obtenir de plus amples renseignements ou des copies de cette publication, veuillez communiquer
avec le Centre des renseignements du Bureau de la concurrence.

Centre des renseignements
Bureau de |a concurrence
Industrie Canada

50, rue Victoria

Gatineau (Québec) K1A 0C9

Tééphone : (819) 997-4282
Numéro sansfrais: 1 800 348-5358
ATME (pour personnes malentendantes) : 1 800 642-3844

Téécopieur : (819) 997-0324
Té écopie sur demande : (819) 997-2869

Site Web : www.cb-bc.ge.ca
Courrie : burconcurrence@ig.gc.ca
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Annexe |

Lesdispositionsde la Loi sur la concurrence
concer nant |’abus de position dominante
(articles 78 et 79)

Abus de position dominante

78.(1) Pour I'application de I'aticle 79, « agissement anti-concurrentid » Sentend
notamment des agissements suivants:

a) la compression, par un fournisseur intégré verticdement, de la marge bénéficiaire
accessible a un client non intégré qui est en concurrence avec ce fournisseur, dans les cas ol
cette compression a pour but d empécher I’ entrée ou la participation accrue du client dans un
marché ou encore de faire obstacle a cette entrée ou a cette participation accrue;

b) I'acquistion par un fournisseur d'un client qui serait par alleurs accessble a un
concurrent du fournisseur, ou I’acquisition par un client d’'un fournisseur qui serait par alleurs
accessible a un concurrent du client, dans le but d’empécher ce concurrent d entrer dans un
marché, dans le but de faire obstacle a cette entrée ou encore dans le but de I'diminer d'un
marché

c) la péréquation du fret en utilisant comme base | é&ablissement d’ un concurrent dans le
but d’ empécher son entrée dans un marché ou d'y faire obstacle ou encore de I'diminer d' un
marche;

d) I’ utilisation Siective e temporaire de marques de combat destinées a mettre au pas ou
adiminer un concurrent;

) la préemption d'ingtdlations ou de ressources rares nécessaires a un concurrent pour
I exploitation d’ une entreprise, dans le but de retenir ces ingtalations ou ces ressources hors
d un marché

f) I'achat de produits dans le but d’ empécher I’ érosion des Structures de prix existantes,

g) I’adoption, pour des produits, de normes incompatibles avec les produits fabriqués par
une autre personne et destinées a empécher I’ entrée de cette derniere dans un marché ou a
I'diminer d'un marché

h) le fait d'inciter un fournisseur a ne vendre uniquement ou principaement qu'a certains
clients, ou a ne pas vendre a un concurrent ou encore le fait d exiger I’une ou I’ autre de ces
attitudes de la part de ce fournisseur, afin d empécher I’ entrée ou la participation accrue d un
concurrent dans un marché;

i) le fait de vendre des articles a un prix inférieur au colt d’ acquisition de ces articles dans
le but de discipliner ou d’ @iminer un concurrent;

j) al’égard des exploitants d' un service intérieur, au sens du paragraphe 55(1) de la Loi
sur lestransports au Canada, les agissements précisés al’ dinéa (2)a);

k) le fait pour I’ exploitant d’un service intérieur, au sens du paragraphe 55(1) de la Loi
sur les transports au Canada, de ne pas donner accés, a des conditions raisonnables dans
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I'industrie, a des indalations ou services essentidds a I'exploitation dans un marché d'un
sarvice aérien, au sens de ce paragraphe, ou de refuser de fournir ces ingtdlations ou services
ade telles conditions.

(2) Le gouverneur en consell peut, par reglement pris sur recommandation du ministre (de
I’ Industrie) et du ministre des Trangports

a) préciser des agissements pour | application del’ dinéa (2)));
b) préciser des ingtdlations ou services essentiels pour I’ gpplication de I’ dinéa (1)k).

79. (1) Lorsque, ala suite d’ une demande du commissaire, il conclut al’ exisence de la Stuation
uivante :

a) une ou plusieurs personnes controlent sensiblement ou complétement une catégorie ou
espéce d' entreprises ala grandeur du Canada ou d' une de ses régions;

b) cette personne ou ces personnes se livrent ou se sont livrées a une pratique
d agissements anti-concurrentiels,

c) la pratique a a eu ou aura vraisemblablement pour effet d’ empécher ou de diminuer
sensblement la concurrence dans un marché,

le Tribunal peut rendre une ordonnance interdisant a ces personnes ou a l’une ou I’ autre
d entre dles de s livrer aune telle pratique.

(2) Dans les cas ou a la suite de la demande visée au paragraphe (1) il conclut qu’'une pratique
d agissements anti-concurrentiels a eu ou a pour effet d empécher ou de diminuer sensiblement la
concurrence dans un marché et qu’une ordonnance rendue aux termes du paragraphe (1) naura
vraisemblablement pas pour effet de rétablir la concurrence dans ce marché, le Tribuna peut, en sus
ou au lieu de rendre I’ ordonnance prévue au paragraphe (1), rendre une ordonnance enjoignant a
I'une ou I'autre ou a I’ ensemble des personnes visées par la demande d’ ordonnance de prendre des
mesures raisonnables et nécessaires dans le but d’ enrayer les effets de la pratique sur le marché en
guestion et, notamment, de se départir d' déments d' actif ou d’ actions.

(3) Lorsgue le Tribuna rend une ordonnance en application du paragraphe (2), il le fait aux
conditions qui, a son avis, ne porteront atteinte aux droits de la personne visée par cette ordonnance
ou a ceux des autres personnes touchées par cette ordonnance que dans la mesure de ce qui est
nécessaire alarédisation de |’ objet de I’ ordonnance.

(3.1) S I'entité qui fait I’ objet d’ une ordonnance en vertu des paragraphes (1) ou (2) exploite un
serviceintérieur, au sens du paragraphe 55(1) de la Loi sur les transports au Canada, le Tribund
peut auss prononcer a son égard une sanction adminigrative pécuniaire maximale de 15 000 000 $,
apayer sdlon lesmoddités qu'il peut préciser.



23
(3.2) Pour la déermination du montant de la sanction adminigtrative pécuniaire, il est tenu
compte des déments suivants.

a) lafréguence et la durée du comportement;

b) lavulnérabilité des catégories de personnes qui souffrent du comportement;

c) letort causé ala concurrence sur le marché pertinent;

d) le comportement antérieur de I’ entité, en ce qui atrait au respect de la présente loi;
€) toute autre circonstance pertinente.

(3.3) La sanction prévue au paragraphe(3.1) vise a encourager |'entité a adopté un
comportement prévisible avec les objectifs du présent article et non alapunir.

(4) Pour I’ application du paragraphe (1), lorsgue le Tribuna décide de la question de savoir s
une pratique a eu, a ou aura vraisemblablement pour effet d empécher ou de diminuer sensiblement
la concurrence dans un marché, il doit évaluer 9 la pratique résulte du rendement concurrentiel
Supérieur.

(5) Pour I"'gpplication du présent article, un agissement résultant du seul fait de I'exercice de
quelque droit ou de la jouissance de quelque intérét découlant de la Loi sur les brevets de la Loi
sur les dessins industriels, de la Loi sur le droit d’auteur, de la Loi sur les marques de
commerce, delaLoi sur les topographies de circuits intégrés ou de toute autre loi fédérae rdaive
alapropriété intelectuele ou indudtrielle ne congtitue pas un agissement anti-concurrentiel.

(6) Une demande ne peut pas étre présentée en agpplication du présent article a I’égard d'une
pratique d agissements anti-concurrentiels s a pratique en question a cessé depuis plus de trois ans.

(7) Une demande ne peut étre présentée en application du présent article a I’endroit d'une
personne :
a) contre laguelle des procédures ont été entreprises en vertu de I’ article 45
b) contre laguelle une ordonnance est demandée en vertu de |’ article 92,

s les faits qui seraient alégués dans la demande en gpplication du présent article sont en
substance les mémes que ceux qui sont alégueés dans les affaires visées al’ article 45 ou 92.

79.1 Les sanctions administratives pécuniaires imposées au titre du paragraphe 79 (3.1)
conditue des créances de Sa Magesté du chef du Canada, dont le recouvrement peut étre
poursuivi a ce titre devant tout tribuna compétent.
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Annexell

Analyses économiques commandées par_|e Bureau de la concurrence

1. TAN, Guofu. Théorie économique des restrictions verticales.

2. WEN, Jean-Francois. Le pouvoir de marché dans I’ alimentation au détail : analyse des
données sur le Canada.

3. FERRIS, J. Stephen. Différentes approchesa |’ égard desrestrictions verticales : modéles
théoriques et pratiques actuelles.

* Ces documents se trouvent dans le site Web du Bureau a
http://strateqis.ic.gc.ca/ SSG/ct02318f.html#ii.
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Annexelll

Etudes de cas hypothétiques

L’ éude des cas hypothétiques présentée ci-dessous se limite aux faits et I’ andlyse qui suit chague
cas est un recours possible que le Bureau peut prendre.

EXEMPLE 1: FRAISD'ETALAGE

Nourriture Biggie, un conglomérat de fabricants et de détaillants, est responsable des frais d’ é&aage
pour lavente d autres articles de fabricants dans ses magasins au détail. Café superbe, un fabricant de
café, se plaint que lesfrais d’ édage demandés par Nourriture Biggie pour ses produits sont excessifs.
Nourriture Biggie demande auss des frais annuels qui sont indépendants des ventes de Café superbe
dans les magasins de Nourriture Biggie. Méme s Café superbe vend seulement un paguet de son café
gréce aNourriture Biggie, il doit toujours payer le méme montant annuellement.

Nourriture Biggie produit des articles qui sont presgue tous vendus sous sa marque maison au sein
de ses magadins, incluant e café. Pendant la derniére décennie, |’ entreprise a énormément investi dans
son systéme d' information en vue de gérer son inventaire le plus efficacement posiible. Par exemple,

I entreprise atrouve que sesfrais d étaage éaient trop bas éant donné les colits reliés ala vente de
nouveaux produits. Si le produit échoue, les colits de renonciation et tous les colts rédlement engagés
concernant la vente des produits éaient plus éevés que ceux calculés al’ avance.

Café superbe trouve que les frais d’ étd age tres d evés empietent sur ses marges de profit. Dans ce
cas, Café superbe peut devoir seretirer des chaines de magasins et se concentrer sur de plus petits
magasns maisil y ardativement peu de petits détaillants indépendants. Café superbe croit que les frais
d’ étaage excessfs ne sont pas équitables et qu'ils indiquent qu'il y aun complot entre les chaines de
magasins et les plus grands concurrents de Café superbe. L’ entreprise veut donc que le Bureau examine
les effets anticoncurrentiel s des contrats et des frais d’ éaage imposés par Nourriture Biggie.

ANALYSE

Lesfrais d éaage peuvent générer des avantages éventuels ce qui inclut (i) transférer certains des
risques de I’ échec du produit du détaillant au fabricant et (i) fournir un dispogtif de filtrage aux
détaillants pour la vente de produits de haute qudité. Toutefois, ces frais peuvent soulever de sérieux
problemes en matiere de concurrence.

Les contrats de frais d’ éaage peuvent étre utilisés comme un outil stratégique pour réduire la
concurrence sur le marché au détail. Un fabricant dominant peut se servir desfrais d édage pour
obtenir que ses produits se retrouvent en exclusivité sur laliste de vente des détaillants. Ce faisant, le
détaillant augmente sa puissance commerciae face aux autres détalllants. De plus, dépendant de lataille
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et de |’ envergure du marché dominé par le détaillant, les fraisimposés par le détaillant dominant peuvent
limiter la concurrence sur le marché de lafabrication. Deslors, les frais d' éaage peuvent augmenter les
co(ts des rivaux et créer, accroitre ou maintenir une puissance commerciae ce qui peut résulter en une
diminution ou un empéchement sensible de la concurrence.

Cependant, le fait que Nourriture Biggie impose des frais fixes et inconditionndls crée des
préoccupations parce que les frais ne semblent étre pas utilisés smplement pour le partage des risques.
On s attend normaement a ce que ces frais varient en fonction des risques encourus. Le Bureau
examinerait donc les agissements de Nourriture Biggie en vertu des dispostionsdelaLoi sur I’ abus de
position dominante.

L’andyse de la plainte exige de déterminer s Nourriture Biggie domine le marché du café vendu au
détail. Evidemment, la puissance commerciale de Nourriture Biggie doit étre évaluée a plusieurs niveaux.
Méme s Nourriture Biggie a une grande présence sur le plan nationa, elle peut ne pas ére importante
dans certains emplacements géographiques. Mdgré le fait, toutefois, que Nourriture Biggie peut ne pas
étre dans une position dominante dans certains marchés locaux, sa puissance commerciae peut ére, de
facon générde, suffisante pour avoir un impact important sur la capacité de Café superbe de vendre son
produit et de demeurer viable.

L’incidence des frais d’ édage sur Café superbe devrait auss étre évauée. Présumant que
Nourriture Biggie exerce une dominance sur le marché, sa capacité de soutirer des frais des fabricants
N’ est pas en soi contraire aux digpositions sur I’ abus de position dominante delaLoi. Demander des
frals supérieurs au risque encouru pour |’ éaage du produit pourrait seulement étre une cause de
préoccupations s les agissements démontrent une diminution ou un empéchement sensble dela
concurrence,

S lesfraisd étdage éaient tels qu'ils empéchaient Café superbe (et peut-étre d autres fabricants)
de demeurer concurrentid sur le marché, une évauation de I’ incidence du retrait sur la concurrence de
Café superbe (et peut-étre d autres fabricants) exigerait auss de démontrer qu'il y aeu une diminution
ou un empéchement sensible de la concurrence. Toutefois, le Bureau examinerait vraisemblablement les
agissements de Nourriture Biggie en vertu des dispositions de laLoi sur | abus de position dominante,
Par exemple, il faudrait noter que s lesfrais d éaage ne sont pas fixes mais conditionnels, basés sur le
rendement des ventes, les frais ne seraient vraisemblablement pas anticoncurrentiels. 1l se peut auss
gu'il existe un certain nombre de fabricants de café qui sont plus efficaces que Café superbe et qui
peuvent absorber les frais d' édage conditionnds et non fixes tout en demeurant concurrentiels.
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EXEMPLE 2 : FRAISDE LISTAGE

Café superbe, un petit fabricant de café, amerait entrer dans un marché local mais découvre qu'il
N’ existe qu’ un seul grossiste, Vente en gros, qui dessert cette région. Par le biais de contrats
d exclusivité along terme aupres de ses clients, Vente en gros a érigé des obstacles artificids al’ entrée.
Café superbe ne posséde pas un volume de ventes suffisant pour vendre directement aux détaillants et
demande que Vente en gros distribue ses articles. Toutefois, Vente en gros exige desfrais de listage
pour vendre les produits de Café superbe. En fait, les frais doivent étre payés sur une base trimestrielle
pour que les articles de Café superbe demeurent sur laliste de Vente en gros.

Des grossistes fournissent des services de listage afin de permettre aux fabricants et aux déaillants
d échanger des renseignements concernant les prix et la disponibilité des produits. Desfrais de listage
sont demandés pour ce genre de services. Café superbe trouve que les frais de listage exigés sont
inéquitables parce que les frais sont payables indéfiniment. L’ entreprise est préte a payer Vente en gros
pour tous les colits irrécupérables 5 les déaillants trouvent que les articles de Café superbe ne se
vendent pas. Elle est méme préte a se donner une période de temps pour la réussite de ses produits et
de payer pour tous les colts de retrait.

ANALYSE

Lesfrais de listage peuvent générer des avantages éventuds ce qui inclut (i) transférer certains
des risques de I’ échec du produit du grossiste au fabricant et (i) fournir un dispostif de filtrage aux
grossistes pour la vente de produits de haute quaité. Toutefois, ces frais peuvent soulever de sérieux
problemes en matiére de concurrence semblables a ceux identifiés antérieurement dans |’ éude de cas
aur lesfras d éaage.

Vente en gros qui est vraisemblablement en Stuation de position dominante, demande
essentiedlement des frais de présentation durable afin d emmagasiner |es produits de Café superbe. Tout
comme les frais d’ é&aage fixes et inconditionnds cités dans I’ exemple précédent, lesfrais de listage,
dans ce cas, sont vraisemblablement anticoncurrentiels éant donné que Vente en gros exclut Café
superbe du marché en gros et peut ains diminuer ou empécher sensiblement la concurrence. Alors, le
Bureau examinerait plus en détails les agissements de Vente en gros en vertu des dispositionsde la Lo
sur I abus de position dominante.

EXEMPLE 3 : GESTION DESCATEGORIES

Bulle locae, comme tous les autres fabricants de gomme, vend ses produits par I'intermédiaire de
détaillants. Puisgue lagomme et un article générdement acheté sur impulsion, lavisibilité du produit sur
es tabl ettes des magasins est un facteur important pour la réussite de tout fabricant de gomme. Pendant
les derniéres années, Bulle locae aréalisé que ses ventes avaient diminué a cause des agissements d’'un
autre fabricant de gomme, Gomme baloune. Suivant |la tendance parmi les déaillants d utiliser des
gestionnaires de catégories, Gomme baloune a commencé un programme de gestion de catégories
semblable pour les détaillants. Gomme balloune veut surtout que des détaillants alouent leur espace
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d étdage selon les ventes. Par exemple, s Gomme baloune détenait 50 p. 100 des ventes de gomme,
elle pourrait dors obtenir 50 p. 100 de I’ espace d’ &alage réservé ala gomme.

Puisque Gomme baloune a 80 p. 100 des parts de marché de lagomme al’ échelle nationae, Bulle
locale croit que ce programme et injuste parce que Gomme balloune a tendance a utiliser des données
aggrégées au lieu de I’ information locale. Gomme balloune a passe des décennies pour se bétir une
marque de commerce au moyen de dépenses publicitaires importantes. La reconnaissance de sa
marque de commerce fait en sorte qu'il est difficile pour des rivaux comme Bulle locde d’ acquérir des
parts de marché. Bulle locae estime que sa part de marché nationale est de 10 p. 100 mais |’ entreprise
a50 p. 100 des parts de marché sur quelques marchés locaux. En utilisant des chiffres nationaux,
n’'importe quel scénario d'alocation d’ espace d’ édage serait favorable a Gomme baloune.

Gomme balloune soutient qu’ éle a obtenu ses rensel gnements de sources indépendantes. En tant
que gestionnaires de catégories, |’ entreprise et les déaillants ont accepté que I’ dlocation d’ espace
d éadage devrait étre basée sur les ventes. Ceci voudrait dire que plus le produit est vendu, plus grand
sera |’ espace d’ @éalage dloué. Des détaillants ne veulent pas alouer de grands espaces d’ éalage pour
des produits qui ne se vendent pas rapidement. Donc, les données devraient étre obtenues de sources
indépendantes &fin d' ére plus crédibles auprés des détaillants. Méme s certaines données sont
aggrégées, Gomme baloune a utilise des données régionales lorsque possible en vue de camer les
déaillants. En fait, il y aunelimite sur lafagcon dont les données peuvent étre désagrégées et assurer que
les sources indépendantes des données ne demeurent confidentielles.

ANALYSE

Gomme baloune détient vraisemblablement une position dominante S on se base sur ses parts de
marché et la présence d obstacles importants al’ entrée. La pratique d' alouer de |’ espace d' étdage en
se basant sur des données historiques peut avoir des effets semblables a ceux associés al’ exclusvité.
Un fournisseur devient un vendeur exclusif pour un certain espace d' éadage fixe. Cedi incite fortement
Gomme baloune aavoir recours a cette pratique car cette derniére contribue a maintenir le pourcentage
d espace d’ é&aage de Gomme balloune, ce qui a une incidence directe sur sa capacité de maintenir sa
part de marché. Etant donné |’ effet de la position dominante et de I’ exclusivité de Gomme balloune
dans cette pratique de gestion des catégories, I’ affaire aura vraisemblablement pour effet de diminuer ou
empécher sensiblement la concurrence car ele réduit la capacité des concurrents d’ augmenter leur
présence sur le marché. Le Bureau examinera donc salon toute vraisemblance les agissements de
Gomme balloune en vertu des dispositions de laLoi sur | abus de position dominante.

EXEMPLE 4 : VENTESLIEES- CONTRATSDE FRANCHISE

Depuis le début de ses activités, le Supermarché ABC a acheté des articles de différents grossistes
spécidiés. Le Supermarché ABC achéte tous ses produits d’ épicerie de Vente en gros sauf saviande et
ses produits transformés parce qu'ils sont disponibles a un plus bas prix ailleurs. Le Supermarché ABC
aauss essayé de S gpprovisonner directement de fabricants aimentaires. Etant donné son petit volume
d achats, le Supermarché ABC ne peut mettre sur pied sa propre entreprise de vente en gros dans le
secteur dimentaire. De plus, aucun autre grossiste ne peut fournir de fagon rentable la plupart des
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produits que I’ on retrouve dans une épicerie al’ intérieur de larégion des activités de Supermarché
ABC. En outre, environ 40 p. 100 des recettes de Supermarché ABC proviennent d' articles fournis par
Vente en gros.

En plus d é&re un grossse, Vente en gros est auss un franchiseur dans le domaine de |’ dimentation.
Récemment, Vente en gros a exigeé que Supermarché ABC devienne un de ses franchisés ou snon
gu dle se trouve un nouveau grossiste. Afin d empécher le resquillage et d’ assurer [les mémes normes
parmi tous les franchises, le contrat de franchissage restreint les franchisés en ce qui concerne le recours
ad autres fournisseurs.

Le Supermarché ABC trouve gue les exigences de Vente en gros ne sont pas raisonnables. En tant
que franchisg, | épicier indépendant croit qu'il devra élever ses prix et que ces profits seront plus bas
puisque Vente en gros n’est smplement pas efficace dans |la manipulation des denrées périssables telles
que laviande et les produits tranformeés. Maheureusement, le Supermarché ABC n’ a aucune autre
source d approvisonnement et fait appel au Bureau pour obtenir del’aide.

ANALYSE

Vente en gros semble détenir une position dominante puisgu’il est le seul grossiste dans le domaine
de I’ dimentation éant capable d' approvisionner le marché local. Dans ce cas, la question importante en
matiére de concurrence impliquant des contrats de franchissage est le moment de I’ offre de la franchise
éant donné que cette offre a éé faite dors que Vente en gros gpprovisionnait dga le Supermarché
ABC. S Vente en gros avait fait I’ offre avant de commencer a gpprovisionner le Supermarché ABC,
aors ce dernier aurait é¢é libre de décider S'il lui &ait possible de commencer une entreprise sans des
sources d’ gpprovisionnement efficaces. En ayant d§ja approvisionné le Supermarché ABC, Vente en
gros adémontré que le Supermarché ABC avait une entreprise viable. La premiére question pour le
Bureau est de savoir qud impact la sortie du Supermarché ABC aurait sur la concurrence parmi les
fournisseurs.

Dans cette situation, le Bureau considérerait les contrats de franchise de Vente en gros comme des
contrats obligeant a tenir un assortiment complet'® ou des contrats de vente liée'. Les deux sont
cons dérés comme des agissements anticoncurrentiels lorsgu’ utilisés par un fournisseur dominant.
L’ avantage d' étre un franchisé est que le Supermarché ABC peut profiter éventuellement de
I expérience de Vente en gros et de ses économies provenant d’ un plus grand pouvoir d’ achat de
publicité. En tant que franchisg, le Supermarché ABC ne peut acheter certains produits surtout des
denrées périssables, de grossistes et de fabricants indépendants comme il le faisait auparavant. La
pratique de franchisage de Vente en gros pourrait avoir des effets d’ exclusivité puisque d’ anciens
fournisseurs du Supermarché ABC auront &€ exclus. La pratique aura vraisemblablement pour effet de

15 Un contrat obl igeant a tenir un assortiment complet signifie qu’ un fabricant exige des détaillants qu'ils gardent en inventaire
chacun de ses produits.

16 avente liée existe lorsqu’ un fournisseur oblige ou incite un client a acheter un second produit pour pouvoir obtenir le produit
dont il abesoin.
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diminuer ou d empécher sensblement la concurrence puisqu’ ele réduit le nombre de fournisseurs
concurrentiels sur ce marché. Dans cette Situation, le Bureau examinerait vraisemblablement les
agissements de Vente en gros en vertu des dispositions de laLoi sur " abus de position dominante.



