Appendice A





Risultati delle analisi delle informazioni quantitative fornite dalla SIAE





� AUTONUM � Come riferito nel testo del provvedimento, l’analisi della uniformità dei prezzi di listino delle major è stata condotta anche sulla base di un data set prodotto dalla SIAE che contiene per ciascuna delle case discografiche che hanno concluso con la SIAE un contratto di licenza generale, il PPD maggiormente praticato, per ciascun semestre dal 1° semestre 1991 al 2° semestre 1995.


Come già precisato, sulla base di questi dati le case discografiche sono state suddivise in tre gruppi. Per ciascuno di questi gruppi è stato calcolato in ogni periodo il prezzo medio, impiegando una media semplice, e il coefficiente di variazione dei prezzi, una statistica che misura lo scostamento medio percentuale dei prezzi fissati dai singoli operatori intorno al valore medio.


Nel testo del provvedimento sono riportati i grafici relativi al confronto tra i coefficienti di variazione dei prezzi che dimostrano che il grado di uniformità nei prezzi di listino è considerevolmente più ampio nel gruppo delle major rispetto agli altri due gruppi.


Di seguito invece viene illustrato l’andamento dei prezzi medi per CD e musicassette relativamente ai tre gruppi di case discografiche considerate.





� AUTONUM � Dall’analisi del grafico 4, emerge che il prezzo medio dei CD praticato dalle major risulta superiore a quello degli altri produttori e, soprattutto, è il valore che ha mostrato il tasso di crescita più elevato, se si confronta il dato del primo periodo con quello dell’ultimo semestre.
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� AUTONUM �Analoghe osservazioni possono essere fatte per i prezzi delle musicassette, come si evince dall’analisi del grafico 5.
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� AUTONUM � Le case discografiche hanno sostenuto che l’analisi dei prezzi di listino effettuata sulla base del data set prodotto dalla SIAE è metodologicamente scorretta. In particolare Warner, nella memoria dell’8 settembre 1997, ha specificato quanto segue:


- i dati forniti dalla SIAE sono gravemente deficitari e, quindi, non rappresentativi, in quanto comprendono alcuni dati di Polygram e di Sony;


- non indicano i volumi di vendita associati a ciascuna frequenza di prezzo;


- non contengono il ticket tv.


La casa discografica, inoltre, ha ritenuto inaccettabile il modo con il quale i dati SIAE sono trattati in quanto sono state poste a confronto le medie dei prezzi delle major con quelle delle altre case discografiche. Al contrario, si sarebbe dovuto operare un confronto tra i prezzi di listino delle major. A questo proposito, EMI ha sottolineato che in questo modo sono stati presi in considerazione prodotti aventi caratteristiche non omogenee, anche in considerazione dei differenti sforzi promozionali e dei diversi costi fissi sostenuti.


Ne consegue che il risultato di tale metodologia di rilevazione e analisi sarebbe quello di basarsi sul solo dato del PPD più rappresentativo; di annullare tutte le differenze tra la struttura dei vari PPD praticati dalle major; di annullare tutte le differenze tra le fasce di PPD all’interno dei listini di ciascuna major; di istituire un confronto che non tiene conto di variabili decisive quali ad esempio i differenti costi sostenuti dalla casa discografica.





� AUTONUM � Quanto alle obiezioni sollevate dalle parti sulla incompletezza del data set fornito dalla SIAE, si sottolinea che l’obiettivo dell’analisi è di verificare il grado di uniformità dei prezzi di listino delle major, al netto dei costi di trasporto e di promozione. Ciò è stato fatto con l’analisi dei coefficienti di variazione, dai quali si desume che il comportamento di prezzo delle major è sostanzialmente uniforme nel corso degli anni. Tale uniformità è stata rilevata per il prezzo del supporto fonografico più praticato che, nel caso delle major, è rappresentato dal CD e dalle MC ad alto prezzo, ossia quelli che spiegano una parte sostanziale del fatturato.





Appendice B





Prototipo di tabulato utilizzato dalla FIMI per acquisire i dati relativi sia alle quantità vendute (numero di supporti) che ai valori delle stesse, per ciascuna major.
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Appendice C








Risultati delle analisi statistiche di Grandi Numeri Srl e di FIMI





� AUTONUM � Questa appendice illustra le osservazioni mosse dalle parti in merito all’indagine statistica condotta da Grandi Numeri. Verranno inoltre illustrate le due analisi statistiche prodotte per la FIMI dalla Prof.ssa Coffetti.





i. Analisi statistica di Grandi Numeri Srl





a) Sintesi dei principali risultati dell’indagine





� AUTONUM � Come già osservato in precedenza, lo studio elaborato da Grandi Numeri Srl ha avuto come oggetto l’analisi relativa ai prezzi di listino e alle condizioni commerciali praticate dalle major ai propri rivenditori per la fornitura di CD ad alto prezzo.


Tale analisi ha considerato le seguenti condizioni di fornitura: prezzo di listino, contributo spese di trasporto e di spedizione, valore del ticket-tv, percentuale di sconto, termini di pagamento e percentuale di restituzione dell’invenduto. I dati sono stati rilevati in tre fasi temporali a distanza di sei mesi l’una dall’altra (gennaio e giugno 1996, gennaio 1997).





� AUTONUM � Al fine di rilevare eventuali similitudini o differenze nel comportamento delle major, l’analisi è stata condotta sia per ciascuna condizione di fornitura presa singolarmente, che considerando l’impatto complessivo delle varie condizioni sulla formazione del prezzo effettivo al rivenditore.


Riassumendo i risultati dell’analisi, già esposti in dettaglio in precedenza, emerge che il prezzo di listino praticato ai rivenditori dalle major per i CD ad alto prezzo risulta uniforme per tutte le case discografiche considerate. Le politiche commerciali delle major in ordine alla definizione delle altre condizioni di fornitura sono risultate tali da produrre una variabilità dei prezzi effettivamente praticati ai rivenditori estremamente limitata.





b) Osservazioni mosse dalle major alla relazione di Grandi Numeri





� AUTONUM � Nelle memorie conclusive presentate in data 8, 9 e 15 settembre 1997, le case discografiche e la FIMI hanno effettuato numerose osservazioni in merito all’indagine campionaria elaborata da Grandi Numeri. Le parti hanno inoltre presentato ulteriori elaborazioni statistiche, aventi a oggetto l’analisi delle condizioni commerciali praticate alla rete di distributori (cfr. FIMI, analisi statistiche svolte dalla Prof.ssa Coffetti dell’Università Bocconi di Milano, 11 luglio 1997 e 15 settembre 1997; Warner, analisi statistico-economica svolta dal Prof. Saita dell’Università degli Studi di Milano, allegata alla memoria conclusiva dell’8 settembre 1997; Polygram, parere tecnico reso dal Prof. Biorcio dell’Università degli Studi di Milano, allegato alla memoria del 15 settembre 1997; EMI, parere tecnico reso dal Prof. Elliot dell’Università di Nottingham, allegato alla memoria del 9 settembre 1997).





Metodologia





� AUTONUM � La prima osservazione mossa dalla FIMI riguarda la natura campionaria dell’indagine di Grandi Numeri. Secondo l’Associazione il fatto di ricorrere a un’analisi campionaria, anziché a un’indagine riguardante l’intera popolazione, è già fonte di errore. Inoltre, l’insieme delle informazioni raccolte, non essendo supportato da alcun documento, potrebbe essere il frutto solo di ricordi e impressioni dei negozianti. Infine, secondo FIMI, l’indagine di Grandi Numeri si basa su informazioni fornite dai rivenditori molti dei quali aderiscono a Vendomusica, associazione che nel presente provvedimento ha il ruolo di denunciante. Pertanto, i rivenditori intervistati avrebbero potuto artificiosamente modificare le risposte a svantaggio delle major.





� AUTONUM � Le parti hanno poi sollevato un certo numero di osservazioni riguardanti il piano di campionamento adottato da Grandi Numeri. Più precisamente Sony contesta i criteri utilizzati nell’individuazione della popolazione di riferimento da cui è stato estratto il campione, sostenendo che essa non comprende quei rivenditori al dettaglio che non acquistano supporti fonografici direttamente dalle major, ma si riforniscono presso i grossisti.


Polygram afferma che il campione di Grandi Numeri non è probabilistico e che pertanto vi è il rischio di distorsioni sistematiche nei risultati individuati. Inoltre, il criterio di costruzione del campione applicato da Grandi Numeri non soddisfa l’insieme di ipotesi necessarie all’uso dei test statistici e al calcolo degli intervalli di confidenza.


Secondo Polygram e EMI, il campione di Grandi Numeri non può considerarsi rappresentativo della popolazione di riferimento. In particolare, EMI sostiene che il campione non riflette la distribuzione territoriale e le diverse tipologie dimensionali della popolazione dei rivenditori. La casa discografica, inoltre, contesta la numerosità campionaria, sostenendo che un campione di soli 158 punti vendita su un totale di circa 2800 punti vendita può contribuire ad appiattire artificiosamente i risultati.





� AUTONUM � EMI lamenta la “superficiale” esclusione dall’analisi delle osservazioni anomale, gli outliers, che se opportunamente valutate potrebbero invece far emergere come le case discografiche possano competere accordando condizioni di vendita significativamente superiori o inferiori alla media in particolari periodi.


Sulla stessa linea, Warner sottolinea che la propria politica di prezzo per il CD hit di giugno 1996 rappresenta il frutto di precise politiche commerciali che si manifestano nel tempo in modo costante.





� AUTONUM � Con riguardo alla metodologia, EMI osserva che l’analisi svolta da Grandi Numeri non può portare a conclusioni affidabili poiché è stata condotta solo su tre periodi tempo. Infatti, secondo EMI “non è realistico attendersi che la concorrenza si manifesti in qualsiasi momento, specialmente in un mercato (quello discografico( con venditori relativamente poco numerosi”. Più precisamente EMI sostiene che il fatto di osservare i prezzi con riferimento a tre date isolate fa perdere l’informazione relativa al grado di concorrenza nei periodi di tempo intercorrenti tra tali date. Non si può escludere che durante tali periodi di tempo i prezzi possono essersi differenziati in modo significativo fra le varie imprese.


Infine, secondo detta casa discografica, la scelta di effettuare l’analisi su un solo titolo, e in particolare sui CD di successo, ha inevitabilmente indirizzato l’indagine statistica verso un risultato di uniformità.





Prezzi di listino e prezzi effettivi al rivenditore





� AUTONUM � Warner richiama l’attenzione sulla presenza di alcune differenze esistenti tra i PPD dei CD inclusi nella fascia ad alto prezzo, con particolare riferimento all’entità del ticket-tv ad essi applicato, che non sono state considerate nella relazione di Grandi Numeri. Al riguardo, la casa discografica allega i dati riguardanti l’evoluzione dei prezzi e dei ticket-tv dal 1994 al gennaio 1997 dai quali si desume tale diversità.


Le differenze fra i PPD praticati da Warner ai propri rivenditori vengono illustrate in dettaglio nell’analisi statistica prodotta dalla casa discografica. Tale analisi, che riguarda la struttura e la dinamica dei prezzi praticati negli ultimi anni, mostra come i prezzi effettivi e gli sconti praticati dalla Warner siano fortemente dispersi sia in relazione ai titoli che ai canali di vendita.


Analogamente, Sony e EMI hanno prodotto, insieme alle memorie del 24 luglio 1997 e del 9 settembre 1997, delle elaborazioni, basate sulle informazioni desunte dalle proprie fatture, dalle quali si evince che il prezzo effettivo praticato ai dettaglianti, per i prodotti oggetto della rilevazione di Grandi Numeri e per il medesimo riferimento temporale, presenta un campo di variazione più elevato di quello rilevato da Grandi Numeri.





� AUTONUM � Secondo EMI, Polygram e Warner, la variabile prezzo effettivo al rivenditore non è stata costruita correttamente nell’indagine di Grandi Numeri. In particolare, EMI ritiene che nel caso della modalità di risposta 30-60 giorni, considerare un termine di pagamento comune di 45 giorni possa influenzare l’analisi, orientandola verso una conclusione di uniformità. Inoltre, viene sottolineato che non sempre lo sconto è applicato al solo PPD, come considerato da Grandi Numeri, ma spesso è calcolato sulla base del PPD e del ticket-tv.


Relativamente alle medie dei prezzi effettivi praticati al rivenditore da ciascuna major, EMI osserva come la graduatoria delle imprese sia decisamente diversa nel tempo per tipo di rivenditore e per fase di rilevazione. Secondo EMI questo elemento contribuisce a confermare l’esistenza di un’effettiva concorrenza fra le case discografiche.


Inoltre, Polygram richiama l’attenzione sul fatto che l’analisi della varianza applicata da Grandi Numeri alla variabile prezzo effettivo al rivenditore conduce al rifiuto dell’ipotesi dell’uniformità dei prezzi delle major.


Singole condizioni di fornitura





� AUTONUM � EMI e Warner rilevano che la stessa relazione di Grandi Numeri conferma l’esistenza di differenze significative tra le major relativamente alle condizioni di sconto e di resa dell’invenduto, che costituiscono politiche attraverso le quali si manifesta la concorrenza sui prezzi fra le case discografiche. Inoltre, secondo dette case discografiche, non sono state considerate forme di sconto alternative quali lo sconto in natura o titoli di abbuono.


Nel parere tecnico prodotto da Polygram viene messo in evidenza come le distribuzioni della variabile sconto nel campione utilizzato da Grandi Numeri non corrispondano alle distribuzioni della medesima variabile desunte dall’insieme delle vendite effettuate da Polygram. In particolare nella rilevazione di gennaio 1996 i valori dello sconto praticato dalla Polygram ai dettaglianti sono mediamente più elevati rispetto a quelli del campione. Lo stesso vale per la rilevazione di giugno 1996.


BMG sottolinea che l’indagine di Grandi Numeri ha messo in evidenza la molteplicità delle diverse condizioni di sconto e di pagamento applicate dalla casa discografica che assumerebbero infatti ben 15 diverse configurazioni.





� AUTONUM � EMI e Warner sostengono, inoltre, che l’analisi non prende sufficientemente in considerazione le molteplici modalità assunte dai termini di pagamento e dalla restituzione dell’invenduto, trascurando in tal modo importanti differenze di trattamento riservate ai rivenditori. Warner specifica, tuttavia, che di norma non concede contrattualmente la facoltà di effettuare resi e che le condizioni contrattuali in materia di termini di pagamento non rispecchiano quasi mai le condizioni effettive.





� AUTONUM � Infine, sia FIMI che EMI sostengono che le differenze rilevate da Grandi Numeri relativamente alle condizioni commerciali applicate dalle major sono di dimensioni molto elevate.





c) Risposte





Metodologia





� AUTONUM � Relativamente alle osservazioni mosse dalle parti sugli aspetti metodologici dello studio di Grandi Numeri, è necessario innanzitutto ricordare che l’obiettivo di tale analisi era di verificare il livello di uniformità delle politiche di prezzo e delle condizioni di vendita praticate dalle major nei confronti dei loro rivenditori.


E’ ovvio che ogni casa discografica adotta politiche commerciali differenziate in funzione della diversa tipologia di punto vendita che rifornisce e in funzione dei supporti fonografici che vende. Tuttavia, ciò che si è voluto verificare attraverso l’indagine di Grandi Numeri è se all’interno del singolo punto di vendita, per lo stesso tipo di prodotto, i comportamenti di prezzo delle major sono stati uniformi. In altri termini, il confronto fra le politiche commerciali delle major è stato effettuato a parità di punto-vendita e di tipologia di prodotto, ossia “a parità di condizioni”.


Ciò spiega anche la scelta di considerare solo i punti vendita dove operano contemporaneamente tutte le major. In tal modo è stato possibile un confronto dei comportamenti commerciali delle case discografiche “a parità di condizioni”.


Sono stati considerati i CD appartenenti alla fascia top price che rappresenta circa l’83% delle vendite dei CD. Inoltre, si tratta di CD in testa alle classifiche e, secondo quanto sostenuto da Sony e Warner nelle loro memorie conclusive, il 42% del fatturato di una casa discografica è realizzato proprio dai dieci dischi di maggior successo.





� AUTONUM � Per quanto riguarda la rappresentatività del campione, si osserva che la sua composizione, come appare dalla relazione di Grandi Numeri a pagina 10, rispecchia l’effettiva ripartizione territoriale e dimensionale dei rivenditori specializzati presenti in Italia.


Relativamente all’osservazione di EMI, che un campione di sole 158 unità estratto da una popolazione di circa 2800 rivenditori possa contribuire all’uniformità dei risultati, è appena il caso di osservare che tale dimensione potrebbe portare anche all’effetto opposto, ossia di esaltazione di differenze.





� AUTONUM � Con riguardo all’obiezione di Sony relativa alla formazione del campione, si osserva che scopo dell’indagine è la verifica delle condizioni praticate direttamente dalle major ai rivenditori, mentre non rientra nell’oggetto di studio l’accertamento delle condizioni praticate agli esercizi commerciali dai grossisti.


Si ricorda che alla base del campione di Grandi Numeri vi è l’ipotesi che una casa discografica adotti lo stesso comportamento commerciale nei confronti di un rivenditore indipendentemente dal numero di case discografiche facenti capo a quest’ultimo. Tale ipotesi appare legittimata dalla constatazione che solo nel caso in cui una casa discografica fosse l’unica ad avere rapporti commerciali con un determinato rivenditore sarebbe plausibile attendersi una differenza di comportamento e che il numero di rivenditori serviti da una sola casa discografica è estremamente ridotto. Considerando quindi valida detta ipotesi il campione non è tale da introdurre distorsioni nelle stime e il corretto uso di tecniche di inferenza statistica non viene messo in discussione .





� AUTONUM � In merito alle osservazioni sollevate dalla FIMI sulla validità delle informazioni su cui si basa l’indagine campionaria è opportuno precisare che sono state richieste ai rivenditori facenti parte del campione le fatture riguardanti i CD oggetto del campionamento al fine di verificare sulla base di tali documenti la correttezza delle risposte ricevute. Si può quindi escludere che l’analisi di Grandi Numeri possa basarsi sui soli “ricordi” dei negozianti, così come si può escludere che i rivenditori abbiano fornito dati “falsi” al fine di arrecare svantaggio alle major.





� AUTONUM � Relativamente al trattamento degli outliers, si precisa che i dati esclusi dalle elaborazioni statistiche sono numericamente irrilevanti e quindi particolari condizioni di fornitura a questi praticate difficilmente potrebbero essere considerate come indice di un effettiva concorrenza tra le case discografiche.


Peraltro, non rientra tra gli outliers, e quindi non è stato escluso dalle elaborazioni statistiche, il dato relativo al prezzo effettivamente praticato al rivenditore da Warner nel mese di giugno 1996, al contrario di quanto sostenuto da EMI.





� AUTONUM � Quanto all’ampiezza temporale dell’analisi, appare plausibile ritenere che la rilevazione di tre distinti periodi che interessano complessivamente un arco di un anno e mezzo, sia assolutamente sufficiente a far emergere l’esistenza di politiche concorrenziali di prezzi. Appare infatti difficile sostenere che la concorrenza possa essere sospesa per un periodo così lungo.





Prezzi di listino e prezzi effettivi al rivenditore





� AUTONUM � La Warner ha sottolineato la varietà di politiche commerciali dalla stessa adottate nei confronti dei propri rivenditori. Tuttavia, ciò che rileva ai fini del presente procedimento non è tanto la varietà delle politiche commerciali di ciascuna casa discografica nei confronti della propria rete di vendita, bensì la varietà delle politiche commerciali di tutte le major nei confronti dei stessi rivenditori, per uno stesso tipo di prodotto e nello stesso periodo di tempo.


Ciò premesso, dall’analisi dei dati inviati dalla Warner si può osservare che nella fascia di CD best seller il prezzo si aggira sempre sulle 23.000 lire. Tale livello di prezzo risulta essere quello più frequente per le altre major, più precisamente un PPD di 20.000 lire e un ticket-tv di 3000 lire. La diversificazione delle politiche di Warner per quanto riguarda i PPD e i ticket-tv appare dunque modesta.


Con riguardo alle fatture presentate da Sony con la memoria del 24 luglio 1997, esse, secondo la casa discografica, riguarderebbero gli stessi rivenditori facenti parte del campione di Grandi Numeri e quindi si presterebbero a un confronto con i risultati dell’indagine di quest’ultima. Tuttavia tali fatture riguardano solo tre dei 158 rivenditori del campione e pertanto non possono essere ritenute sufficienti a confermare o invalidare i risultati dell’indagine campionaria.


Per quanto concerne invece l’elaborazione presentata da EMI, secondo quanto affermato da detta casa discografica, essa sarebbe stata condotta sulle fatture spedite a tutti i dettaglianti e i grossisti a cui la stessa ha fornito i medesimi dischi considerati da Grandi Numeri e nei medesimi periodi, riguardando quindi complessivamente più di [omissis] rivenditori. Tuttavia, secondo informazioni fornite dalla stessa EMI essa opererebbe con circa [omissis] dettaglianti e circa [omissis] grossisti. Pertanto o le fatture elaborate da EMI riguardano altri tipi di rivenditori, e quindi non possono condurre a risultati confrontabili con quelli di Grandi Numeri, oppure i dati contenuti nella memoria del 9 settembre non sono corretti. Inoltre, non essendo presente nella memoria alcuna ulteriore informazione relativa a detta elaborazione, la quale peraltro consiste in una sola tabella ugualmente sprovvista di commento, non è stato possibile considerare i risultati da essa presentati.





� AUTONUM � Come verrà illustrato successivamente, il fatto di considerare un termine di pagamento di 30 o di 60 giorni ha un’incidenza molto limitata sull’entità del prezzo effettivo. Si ritiene quindi che l’approssimazione fatta da Grandi Numeri, di considerare un termine di pagamento di 45 giorni per tutti i rivenditori che presentano la modalità 30-60 giorni, non possa aver contribuito in modo sostanziale all’uniformità rilevata sui valori di tale variabile.


Considerato che le differenze riscontrate nelle medie dei prezzi effettivi applicati al rivenditore sono risultate di debole intensità, le variazioni della graduatoria delle major per fascia temporale e per tipo di rivenditore non appaiono in sé rappresentare un indicatore di apprezzabile concorrenza, al contrario di quanto sostenuto da EMI.





Condizioni di fornitura





� AUTONUM � Con riguardo alla contestazione formulata da EMI e Warner relativa alla variabilità delle condizioni di sconto praticate dalle major messa in evidenza da Grandi numeri, occorre osservare che le differenze rilevate da Grandi Numeri tra i livelli di sconto delle cinque case discografiche conducono a differenze sul prezzo effettivo al rivenditore di circa 200 lire per i dettaglianti e di circa 260 lire per i grossisti. Appare quindi che l’entità delle differenze evidenziate da Grandi Numeri in merito alla variabile sconto non possa essere indice di un’effettiva differenza delle politiche commerciali delle case discografiche considerate.





� AUTONUM � Sia EMI che Warner contestano i risultati dell’indagine relativi ai termini di pagamento. Tuttavia si ritiene importante sottolineare che, malgrado la fascia 30-60 giorni possa includere diversi tipi di comportamenti commerciali, ai fini dell’impatto sul prezzo effettivo ai rivenditori queste differenze diventano irrilevanti. Considerando come base di calcolo il PPD più frequente di 20.000 lire, i due casi estremi (30 e 60 giorni) comportano differenze del prezzo al rivenditore dell’ordine delle 200 lire. Del resto la circostanza che le condizioni di pagamento siano, secondo quanto affermato da Warner, raramente rispettate e facilmente modificabili, segnala il limitato impatto e la non crucialità di una variazione di tali termini.





ii. Analisi statistica di FIMI dell’11 luglio 1997





� AUTONUM � L’analisi prodotta da FIMI in data 11 luglio 1997 ha a oggetto la percentuale di sconto praticata dalle major ai rivenditori appartenenti a ciascun canale distributivo per i CD e le MC ad alto prezzo nel periodo 1994-97. Secondo FIMI, lo sconto costituisce l’elemento differenziante delle politiche commerciali condotte dalle aziende considerate.


Il valore della variabile sconto è stato ricavato per ciascuna impresa come differenza percentuale tra il fatturato lordo e quello netto, distinguendo per tipo di supporto fonografico, fascia di prezzo dei diversi supporti fonografici e canale distributivo.





� AUTONUM � L’indagine è stata, pertanto, condotta sull’insieme dei rivenditori che hanno rapporti commerciali con le major e utilizzando per ognuna di esse un solo dato aggregato di sconto per ciascun trimestre e canale distributivo. In sostanza, l’analisi sullo sconto dei CD si è basata su 20 dati per ciascun anno (4 trimestri per 5 case discografiche) per ciascun canale di vendita. Su tali dati sono stati effettuati due tipi di analisi distinte: un’analisi sulla variabilità complessiva e un’analisi descrittiva della serie storica degli sconti applicati da ciascuna azienda.





� AUTONUM � Dall’esame dei risultati dell’analisi della varianza sono emerse differenze, nel complesso statisticamente significative, fra le politiche di sconto tra le major. L’analisi delle statistiche descrittive sull’insieme dei tre anni poi evidenzia differenze massime tra le medie delle percentuali di sconto applicate dalle cinque case discografiche dell’ordine di 2 punti percentuali per le catene di negozi, 4,5 per i dettaglianti e la grande distribuzione e 7,5 per i grossisti.


L’analisi mette in evidenza sia l’esistenza di differenze nelle politiche di sconto delle major nell’ambito dello stesso periodo e canale distributivo, sia la presenza di differenze significative fra gli sconti praticati dalla stessa major ai diversi canali distributivi. Di conseguenza, secondo FIMI, nonostante l’uniformità dei PPD, la variabilità dello sconto mostrerebbe l’esistenza di una differenziazione dei prezzi effettivamente applicati ai rivenditori dalle case discografiche.





� AUTONUM � In merito all’analisi della varianza, è necessario sottolineare come un’ipotesi necessaria alla sua applicazione è quella dell’indipendenza dei dati utilizzati. Nell’analisi, tuttavia, non sono stati presentati test statistici che garantiscano l’indipendenza delle osservazioni, nonostante il fatto che i dati utilizzati dalla FIMI siano delle serie storiche, le quali, come noto, sono tipicamente affette da una correlazione seriale tale da violare l’ipotesi di indipendenza, e quindi capaci di introdurre una forte distorsione nei risultati.


Non meno cruciale per apprezzare la validità dell’analisi è poi la considerazione che l’elevato livello di aggregazione dei dati utilizzati non può consentire il confronto fra le politiche di sconto praticate dalle major per la stessa tipologia di punto di vendita. Purtroppo, è solo da questo tipo di analisi che si possono ottenere informazioni circa il grado di uniformità dei comportamenti delle case discografiche. Pertanto, benché lo studio sia basato sui dati contabili delle major relativi all’intera popolazione dei rivenditori e non su dati campionari, l’aggregazione degli stessi non consente di desumere alcuna informazione in merito alla variabilità delle politiche di sconto tra major nei confronti della stessa tipologia di rivenditore.


Infine, merita segnalare un’incongruenza non marginale dell’analisi laddove pur affermando nell’introduzione che le elaborazioni per canale di vendita e per fascia di prezzo sono state fatte solo con riferimento a quattro delle cinque case discografiche, lo studio riporta i risultati di tali elaborazioni per tutte le cinque major. Sul punto in risposta alla richiesta di informazioni effettuata dall’Autorità alla FIMI, in data 25 luglio 1997, è stato confermato che l’analisi ha considerato solo quattro case discografiche poiché per una di esse i dati non erano disponibili.





iii. Analisi statistica di FIMI del 15 settembre 1997





� AUTONUM � La FIMI ha presentato in data 15 settembre 97 una seconda analisi statistica sui prezzi di vendita praticati dalle major ai singoli rivenditori.


Nello studio sono stati considerati gli stessi CD oggetto dell’indagine campionaria di Grandi Numeri e i medesimi periodi di tempo utilizzando la stessa metodologia, al fine di poter effettuare un confronto tra i risultati delle due indagini.


Anche questa seconda analisi statistica è stata fatta sulla base dei dati estratti dai sistemi di contabilità delle singole major. La base informativa, definita considerando le effettive condizioni di fornitura praticate dalle major ai propri clienti, è relativa ai valori del prezzo effettivo (dedotto come differenza tra il valore delle vendite e la quantità venduta) e dello sconto praticato (dedotto come differenza tra fatturato lordo e netto realizzato dalle major per ogni punto vendita). Obiettivo di questa seconda analisi è quello di mostrare che se invece di effettuare un’indagine campionaria, quale quella svolta da Grandi Numeri, si considera l’intera popolazione dei rivenditori, tutti gli indicatori statistici mostrano una maggiore variabilità.


In particolare, l’analisi ha cercato di individuare le differenze esistenti nei comportamenti delle major verso i rivenditori nei confronti delle variabili “prezzo effettivo al rivenditore” e “sconto praticato”. I risultati principali ottenuti sono i seguenti:


- esistono differenze fra le medie dei prezzi effettivi e dello sconto delle major maggiori di quelle calcolate da Grandi Numeri., come si può osservare dall’analisi dei campi di variazione delle medie riportati nella tabella 20;





Tab. 20 - Campi di variazione delle medie dei prezzi effettivi e dello sconto





�
DETTAGLIANTI�
GROSSISTI�
�
Media�prezzi eff.�
Gennaio�97�
Giugno�96�
Gennaio�96�
Gennaio�97�
Giugno�96�
Gennaio�96�
�
Analisi FIMI�
496�
1201*�
633�
957�
963*�
205�
�
Grandi Numeri�
221,5�
1252.9�
254,4�
216�
1293,7�
161,2�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
Media sconto�
Gennaio�97�
Giugno�96�
Gennaio�96�
Gennaio�97�
Giugno�96�
Gennaio�96�
�
Analisi FIMI�
2,2�
5,2�
2,2�
4,2�
4,2�
0,8�
�
Grandi Numeri�
1,1�
1,2�
1�
1,3�
1,5�
1,2�
�
Fonte: memoria presentata da FIMI in data 15 settembre 1997 e relazione Grandi Numeri


*Valore ottenuto da FIMI eliminando l’incidenza del fattore da cui dipende la peculiarità del mese di giugno 1996





- la media generale dei prezzi ai rivenditori, senza distinzione per casa discografica, riportata nella tabella 21, risulta meno allineata di quella calcolata sul campione da Grandi Numeri;





Tab. 21 - Prezzi effettivamente praticati ai rivenditori dalle major





�
DETTAGLIANTI�
GROSSISTI�
�
Media�prezzi eff.�
Gennaio�97�
Giugno�96�
Gennaio�96�
Gennaio�97�
Giugno�96�
Gennaio�96�
�
Analisi FIMI�
22.602�
21.959�
22.401�
22.049�
21.095�
21.638�
�
Grandi Numeri�
22624,3�
22393,2�
22598,9�
21859,1�
21624,8�
21855,9�
�
Fonte: memoria presentata da FIMI in data 15 settembre 1997 e relazione Grandi Numeri.





- le differenze rispetto alla media generale del prezzo effettivo praticato ad ogni singolo rivenditore da ciascuna casa discografica sono più elevate rispetto a quanto illustrato da Grandi Numeri. Pertanto, come illustrato nella tabella 22, una maggior percentuale di dati si discosta significativamente dalla media.





Tab. 22- Distribuzione delle differenze dei prezzi al rivenditore dalle medie per classi





�
DETTAGLIANTI�
GROSSISTI�
�
Analisi FIMI�
Gennaio�97�
Giugno�96�
Gennaio�96�
Gennaio�97�
Giugno�96�
Gennaio�96�
�
da -500 a + 500�
61%�
48%�
56%�
59%�
80%�
73%�
�
differenze > +- 500�
39%�
52%�
44%�
41%�
20%�
27%�
�
Totale�
100%�
100%�
100%�
100%�
100%�
100%�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
Grandi Numeri�
Gennaio�97�
Giugno�96�
Gennaio�96�
Gennaio�97�
Giugno�96�
Gennaio�96�
�
da -500 a + 500�
84,7%�
61,9%�
88%�
81,1%�
61,1%�
83,2%�
�
differenze > +- 500�
15,3%�
38,1%�
12%�
18,9%�
38,9%�
16,8%�
�
Totale�
100%�
100%�
100%�
100%�
100%�
100%�
�
Fonte: memoria presentata da FIMI in data 15 settembre 1997 e relazione Grandi Numeri





� AUTONUM � Si può tuttavia osservare che, contrariamente a quanto sostenuto dalla FIMI, i risultati di questo secondo studio non appaiono, a ben guardare, discostarsi significativamente da quelli ottenuti dall’analisi effettuata da Grandi Numeri. La tabella 20 mostra che i campi di variazione ottenuti da Grandi Numeri e dall’analisi FIMI non mostrano, soprattutto in certi periodi, ordini di grandezza particolarmente divergenti Ugualmente, per quanto riguarda la media generale dei prezzi effettivi illustrata nella tabella 21, essa presenta nelle due analisi valori molto simili, in ogni periodo di tempo considerato, sia per i dettaglianti che per i grossisti.





� AUTONUM � Peraltro, i risultati dello studio della FIMI possono essere utili per la conferma della validità delle stime prodotte dall’indagine campionaria. Infatti, i valori delle medie dei prezzi al rivenditore mostrati nella tabella 21 ricadono negli intervalli individuati sulla base dell’analisi di Grandi Numeri, tramite il raggruppamento degli intervalli di confidenza delle stime delle medie delle cinque major illustrato nel grafico 5 (solo il valore di giugno 1996 esce da tale intervallo, ma tuttavia di sole 20 lire). A tal ultimo riguardo si ricorda che i veri valori delle medie dei prezzi effettivi ricadono con almeno il 95% di probabilità nei suddetti intervalli ricavati dai dati campionari di Grandi Numeri e illustrati al punto 53 del presente provvedimento. L’indagine prodotta dalla FIMI e condotta sull’intera popolazione ci permette quindi di verificare l’esattezza di tale affermazione.





� AUTONUM � Infine, benché una maggiore variabilità fra i prezzi praticati dalle case discografiche ai singoli rivenditori venga riscontrata dall’analisi effettuata da FIMI rispetto a quella di Grandi Numeri, essa può essere facilmente spiegata dal fatto che i dati di sconto utilizzati nella prima non sono depurati delle condizioni applicate nel corso delle campagne promozionali, mentre la seconda fa riferimento a soli sconti standard o anagrafici.





� AUTONUM � In merito alle precedenti considerazioni, è necessario tuttavia precisare che l’analisi dei risultati è ostacolata dalla mancanza di informazioni dettagliate sulla base di dati utilizzata per le elaborazioni e sul contenuto preciso delle variabili oggetto d’indagine. Tale mancanza si riflette nell’esistenza di alcune ambiguità che appaiono dalla lettura dell’analisi fornita da FIMI.





� AUTONUM � In primo luogo, dalla lettura delle distribuzioni di frequenza, si osserva che, in alcuni casi, il numero dei rivenditori considerati per una particolare casa discografica risulta essere inferiore al numero dei rivenditori considerati nel campione di Grandi Numeri. Essendo l’analisi della FIMI svolta sull’intera popolazione dei rivenditori con cui operano le major appare difficile che la numerosità del campione possa essere superiore a quella della popolazione di riferimento. Questo porta inevitabilmente a domandarsi quale popolazione di riferimento sia stata effettivamente considerata e quale sia la sua numerosità esatta.


I dubbi sollevati sono ulteriormente confermati dalla presenza nelle elaborazioni statistiche di intervalli di confidenza, i quali, si ricorda, servono a misurare la capacità di una stima campionaria di rappresentare il vero valore della popolazione di riferimento e il cui utilizzo, pertanto, non si spiega in un’analisi che è stata condotta sull’intera popolazione.





� AUTONUM � Inoltre, come già premesso, la Warner ha fornito parallelamente alla FIMI una elaborazione statistica concernente il sistema dei prezzi e di sconti applicato da detta casa discografica. In tale analisi vi sono anche i valori dei prezzi effettivi al rivenditore per i CD oggetto dell’indagine di Grandi Numeri e per gli stessi mesi considerati nell’indagine campionaria. Tali dati dovrebbero essere identici a quelli dell’indagine FIMI, in quanto provenienti entrambi dalla contabilità della casa discografica in questione. Tuttavia tali valori non coincidono.
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