A523 - TICKETONE/CONDOTTE ESCLUDENTI NELLA VENDITA DI BIGLIETTI
Prowedimento n. 28495

L’AUTORITA GARANTE DELLA CONCORRENZA E DEL MER CATO

NELLA SUA ADUNANZA del 22 dicembre 2020;

SENTITO il Relatore Dottoressa Gabriella Muscolo;

VISTO l'articolo 102 del Trattato sul Funzionamento dell'Unione Europea;
VISTO il Regolamento CEn. 1/2003 del Consiglio del 16 dicembre 2002;
VISTA la legge 10 ottobre 1990, n. 287;

VISTO il D.P.R. 30 aprile 1998, n. 217;

VISTA la propria delibera del 20 settembre 2018 n. 27331, con la quale & stata avviata un’istruttoria ai sensi
dell’articolo 14 della legge n. 287/90, nei confronti delle societa TicketOne S.p.A. e CTS Eventim AG & Co. KGaA per
accertare |'esistenza di violazioni dell’articolo 102 TFUE;

VISTA la propria delibera del 23 gennaio 2019 n. 27509, con la quale il procedimento & stato esteso sia
oggettivamente che soggettivamente, e in particolare: i) oggettivamente, ai comportamenti, adottati anche nel 2018,
relativi al rafforzamento della prassi di diniego sistematico della concessione di deroghe all’esclusiva, alfine di evitare
che la distribuzione di biglietti per eventi /ive di musica leggera potesse avvenire su piattaforme di ticketing diverse da
TicketOne; alla contrattualizzazione con finalita escludente dei circuiti periferici di vendita; all’imposizione delle
esclusive ai promoterlocali per il tramite dei promoter nazionali; alle diverse azioni di ritorsione e boicottaggio nei
confrontidi ZED, volte ad ostacolare anche I'attivita di Ticketmaster Italia S.r.l.; ii) soggettivamente, alle societa Di
and Gi S.r.l., F&P Group S.r.l., Vertigo S.r.l. e Vivo Concerti S.r.l., controllate dalla societa di diritto tedesco CTS
Eventim AG & Co. KGaA, a capo dell'omonimo gruppo;

VISTE le proprie delibere del 23 gennaio 2019 n. 27510, di avvio di un procedimento cautelare ai sensidell’articolo 14-
bis dellalegge n. 287/90, e del 7 marzo 2019 n. 27581, con la quale I’Autorita ha deciso di non adottare le misure
cautelari di cuiallarticolo 14-bis della legge n. 287/90;

VISTA la propria delibera del 18 settembre 2019 n. 27899, con la quale il procedimento & stato esteso: i)
oggettivamente, alle operazionidi acquisizione di promoter nazionali da parte di CTS Eventim AG & Co. KGaA,
segnatamente Di and Gi S.rl., Friends & Partners S.p.A., che ha sostanzialmente proseguito I'attivita svolta da F&P
Group S.r.l. ora in liquidazione, Vertigo S.r.l. e Vivo Concerti S.r.l., quest'ultima indirettamente per il tramite della
controllata Friends & Partners S.p.A.; ii) soggettivamente, nei confronti della societa Friends & Partners S.p.A.
controllata dalla societa di diritto tedesco CTS Eventim AG & Co. KGaA, a capo dell'omonimo gruppo;

VISTE le proprie delibere del 20 dicembre 2019 n. 28041 e n. 28042, con le quali sono stati awviati due procedimenti
ai sensi dell’articolo 14, comma 5, della legge n. 287/90 nei confronti delle societa Friends & Partners S.p.A. e Vivo
ConcertiS.r.l.;

VISTE le proprie delibere del 17 marzo 2020 n. 28187 e n. 28188, con le quali I’Autorita ha accertato la violazione
dell’articolo 14, comma 5, della legge n. 287/90 da parte delle societa Friends & Partners S.p.A. e Vivo Concerti S.r.1.,
peraver dichiarato, contrariamente al vero, dinon essere in possesso dei documenti richiesti dallAutorita nell’ambito
del procedimento istruttorio A523 e ha irrogato, a ciascuna societa, la sanzione amministrativa di 51.646 euro;

VISTA la propria delibera del 17 e 18 marzo 2020 n. 28189, con la quale & stata disposta la proroga al 30 ottobre 2020
del termine di conclusione del procedimento, in ragione dell'emergenza sanitaria dovuta alla diffusione del virus Covid -
19, al fine di assicurare alle Parti il piu ampio esercizio dei diritti di difesa e di garantire il pieno dispiegarsi del
contraddittorio;

VISTA la propria delibera del 28 luglio 2020 n. 28319, con la quale & stata disposta la proroga al 22 dicembre 2020 del
termine diconclusione del procedimento, in ragione delle istanze di proroga del termine pervenute in data 15 luglio
2020 da parte di TicketOne S.p.A. e CTS Eventim AG & Co. KGaA;

VISTE le memorie presentate dalle societa SOL Eventi S.r.l., ZED Entertainment’s World S.r.I. e Ticketmaster Italia S.rl.
in data 28 ottobre 2020 e dalle societa TicketOne S.p.A., CTS Eventim AG & Co. KGaA, Di and Gi S.r.l., F&P Group S.rl.
in liquidazione, Friends & Partners S.p.A., Vertigo S.r.l. e Vivo Concerti S.r.l. in data 30 ottobre 2020;

SENTITI in audizione finale, in data 4 novembre 2020, i rappresentanti delle societa CTS Eventim AG & Co. KGaA,
TicketOne S.p.A., Di and Gi S.r.l., Friends & Partners S.p.A., Vertigo S.r.l., Vivo Concerti S.r.l., Ticketmaster Italia S.r.I.,
Zed Entertainment’s World S.r.l. e Sol Eventi S.r.l. che ne avevano fatto richiesta;

VISTI gli atti del procedimento e la documentazione acquisita nel corso dell’istruttoria;

CONSIDERATO quanto segue:



I. PREMESSA

1. A seguito della scadenza delle c.d. intese Panischi, avvenuta il 31 luglio 2017, I'Autorita ha effettuato alcuni
accertamenti d’ufficio per verificare quale fosse la situazione concorrenziale nel mercato in cui € attiva TicketOne e se
tra tale societa e i promoter gia parti delle intese Panischi fossero ancora in vigore clausole di esclusiva e di non
concorrenza.

2. Si ricorda che il periodo compreso tra il 2002 e la prima meta del 2017, & stato caratterizzato dalla vigenza di
intese verticali tra TicketOne e alcuni tra i principali organizzatori di eventi /ive di musica leggera, conosciute come
intese Panischi, sulla base delle quali TicketOne ha goduto per un quindicennio di una sostanziale esclusiva nella
distribuzione dei biglietti sul canale online, in Italia.

3. Infatti nel 2001 TicketOne aveva notificato all’Autorita, ai sensi dell’articolo 13 della legge n. 287/1990, due
intese poste in essere tra la stessa, gli ex soci della societa Panischi e soggetti terzi attivi nella fornitura di servizi di
organizzazione e gestione di eventi di varia natura (promoter)l, consistenti in:

i) un contratto di concessione, che era stato qualificato in “esclusiva”, in forza del quale TicketOne ha avuto per la
durata di quindici anni, fino al 31 luglio 2017, il diritto di distribuire in via esclusiva, mediante il canale onl/ine una

quota percentuale crescente di biglietti degli eventi organizzati dai promoter,z. In ogni caso, la distribuzione online -
anche eccedente la quota riservata — era interamente riservata a TicketOne. Inoltre, a TicketOne era stato anche
riconosciuto il diritto di distribuire in esclusiva i biglietti dei singoli eventi nei primi sette giorni, fermi restando i
quantitativi massimi di biglietti nella quota riservata stabilita di anno in anno dal contratto. I bigliettiinvenduti, invece,
avrebbero potuto essere distribuiti direttamente dai promoter attraverso qualsiasi altro canale ad eccezione di quello
online. Tale contratto, peraltro, stabiliva che TicketOne, per ogni biglietto distribuito, avrebbe percepito una
commissione pari allintero diritto di prevendita, fissato nella misura omogenea del 15% del prezzo del biglietto;

ii) un patto di non concorrenza in base al quale TicketOne si era obbligata a non intraprendere, per quindici anni,
attivita o prestazioni in concorrenza con quelle svolte dai promoter e relative all’'organizzazione e alla produzione di
ogni forma e tipo di spettacolo, salvo alcune eccezioni. Inoltre, in forza di tale clausola i promoter si erano obbligati a
non intraprendere attivita o prestazioni in concorrenza con quelle svolte da TicketOne nell'offerta online di servizi di
biglietteria al pubblico.

4. Nel 2002 I'Autorita ha preso atto di tali intese, ritenendo che le stesse non fossero idonee a restringere in mod o
rilevante la concorrenza nei mercati dell’'organizzazione e commercializzazione dieventi dal vivo e nella vendita al

dettaglio dibiglietti per conto terzi3, in quanto, in ragione dello stadio di sviluppo del mercato del tempo:

i) con riferimento all’accordo gualificato di esclusiva, la restrizione copriva soltanto la distribuzione attraverso il
canale online - che allora iniziava a svilupparsi - e riguardava unicamente una parte dei biglietti emessidai promoter
(in un range compreso tra il 20% e il 30%, con la possibilita per TicketOne di richiedere ai promoter un’ulteriore quota
riservata di biglietti, pari al 10%); inoltre la quota di mercato detenuta dai promoter risultava essere esigua e vi erano
numerosi operatori in concorrenza con i promoter stessi;

ii) con riguardo al patto di non concorrenza, le restrizioni poste a carico di TicketOne nel mercato
dell’organizzazione degli eventi risultavano parziali, non riguardando i settori dello sport, delcinema e della musica
sinfonica, classica e operistica. Inoltre, il mercato dell’'organizzazione degli eventi si caratterizzava, allora, per la
presenza di una serie di qualificati concorrenti e la contestuale assenza di particolari rigidita strutturali.

Per quel che concerne le restrizioni imposte sui promoter, il divieto di non entrare nel mercato della vendita al dettaglio
di biglietti per conto terzi era unicamente limitato al canale distributivo online, che all’epoca, pur essendo in
evoluzione, era stato considerato un canale secondario.

5. Sulla base delle informazioni acquisite in fase pre -istruttoria, I’Autorita in data 20 settembre 2018 ha avviato un
procedimento istruttorio nei confronti di TicketOne S.p.A. e della sua controllante CTS Eventim AG & Co. KGaA, volto
ad accertare eventuali violazioni dell’articolo 102 del Trattato sul Funzionamento dell’Unione Europea (TFUE).

1 [In particolare, si trattava di 20 persone fisiche (trale quali figuravano anche [F. S.]( e [A. P.]) e 10 societa: Barley Arts Promotion
S.r.l., Cosedi MusicaS.r.l., Indipendente Eventie Produzioni S.r.l., Live S.r.l., Milano Concerti S.r.l., MusicadaleggereS.r.l., On the
Road S.r.l., Paddeu Produzioni S.r.l., Studio Programmazione Spettacoli S.r.l., Trident Agency S.r.l. Cfr. AGCM, provvedimento n. 10540
del 14 marzo 2002, 1505 - TicketOne - Promotori, pubblicatoin Boll. AGCM n. 11/2002.

( Nella presente versione alcunidati sono omessi, in quanto sisono ritenuti sussistenti elementidi riservatezzaodi s egretezza delle
informazioni.]

2 [L'esclusivain favore di TicketOne riguardava i seguentivolumi percentuali sul totale dei bigliettiemessi da ciascun promoter: 20 %
per il primo biennio; 25% per il secondo biennio; 30% dal 5° al 15° anno. Tale contratto disponeva anche che, nel caso in cui nel
periodo di prevendita TicketOne avesse es aurito tutti i biglietti a sua disposizione, avrebbe potuto far richiesta ai promoter di un
ulteriore quantitativo di biglietti (pari al 10%). Cfr. AGCM, provvedimenton. 10540 del 14 marzo 2002, 1505 - TicketOne - Promotori,
pubblicatoin Boll. AGCM n. 11/2002.]

3 [Cfr. AGCM, provvedimenton. 10504 del 14 marzo 2002, 1505 - TicketOne-Promotori, in Boll. AGCM. n. 11/2002.]



II.IL PROCEDIMENTO ISTRUTTORIO

1. Le parti

6. TicketOne S.p.A. (di seguito anche “TicketOne") & la societa /eader in Italia nei servizi di biglietteria, marketing,
informazione e commercio elettronico, con specifico riferimento agli eventi di musica dal vivo. Con particolare
riferimento ai servizidi biglietteria, il portale di ticketing di TicketOne annovera tra i suoi clienti in ambito musicale
tutti i pit im portanti promoter, nel mondo dello sport la Federazione Italiana Giuoco Calcio e importanti squadre di
calcio italiane, nonché gli autodromiche ospitano le gare italiane di Formula 1, MotoGP e Superbike, numerosi teatri di
tradizione o diintrattenimento, musical, cabaret, family show, festival estivi teatrali ed operistici, oltre che mostre e
circuiti museali. TicketOne & controllata da CTS Eventim AG & Co. KGaA, che ne detiene il 99,65% del capitale sociale.
Il fatturato della Societa nell’lanno 2019 ammonta a circa 65 milioni di euro.

7. CTS Eventim AG & Co. KGaA ¢ la societa di diritto tedesco, holding dell’lomonimo gruppo societario (di seguito,
anche “Eventim-TicketOne"), attivo in svariati Paesi europei, per il tramite di societa controllate (tra cui TicketOne),
nella produzione e organizzazione di eventi e di festival, nella gestione di venue (palazzetti, teatri e altri luoghi dove si
svolgono gli eventi), nella produzione e allestimento di mostre, nonché nei servizi di biglietteria.

Il fatturato sviluppato dal gruppo Eventim-TicketOne nel 2019 a livello mondiale ammonta a circa 1,5 miliardi di euro.
8. Di and Gi S.r.l. (diseguito “*Di and Gi”) € una societa di promoting di eventi /ive di musica leggera attiva
sull’intero territorio nazionale ed acquisita, nel gennaio 2018, dal gruppo societario Eventim -TicketOne per il tramite

della societa Medusa Music Group GmbH?4 (di seguito anche “Medusa”).

Il fatturato realizzato da Di and Gi nel 2019, a livello nazionale, € stato pari a circa 26 milioni di euro.

9. F&P Group S.r.l. (di seguito “F&P"”) & una societa di promoting di eventi /ive di musica leggera operante
sull’intero territorio nazionale e contrattualmente legata a TicketOne da un contratto di esclusiva di vendita dei biglietti
dei propri eventi. L'attivita di tale societa, attualmente in liquidazione, & confluita in quella di Friends & Partners S.p.A,,
societa costituita in data 3 ottobre 2017 e successivamente acquisita dal gruppo societario Eventim -TicketOne.

Il fatturato realizzato da F&P nel 2019, a livello nazionale, & stato pari a circa 1,1 milioni di euro.

10. Friends & Partners S.p.A. (di seguito “Friends&Partners”) & una societa di promoting di eventi live di musica
leggera attiva sull'intero territorio nazionale e subentrata all'attivita della societa F&P. Friends&Partners e stata
costituita in data 3 ottobre 2017 ed & stata acquisita, nel novembre 2017, dal gruppo societario Eventim-TicketOne per
il tramite della societa Medusa.

11 fatturato realizzato da Friends&Partners nel 2019, a livello nazionale, & stato pari a circa 98,5 milioni di euro.

11. Vertigo S.r.l. (diseguito “Vertigo”) & una societa di promoting di eventi live di musica leggera attiva sull’intero
territorio nazionale ed acquisita, nel settembre 2017, dal gruppo societario Eventim-TicketOne per il tramite della
societa Medusa.

1l fatturato realizzato da Vertigo nel 2019, a livello mondiale, € stato pari a circa 35 milioni di euro.

12. Vivo ConcertiS.r.l. (diseguito “Vivo Concerti”) € una societa di promoting di eventi di musica /ive attiva
sull’intero territorio nazionale, costituita in data 19 gennaio 2018 ed acquisita, nell’aprile 2018, dal gruppo societario
Eventim -TicketOne per il tramite delle societa Medusa e Friends & Partners S.p.A.

1| fatturato realizzato da Vivo Concerti nel 2019, a livello nazionale, & stato pari a circa 53,5 milioni di euro.

Gli intervenienti

13. Zed Entertainment’s World S.r.I. e Sol Eventi S.r.l. (di seguito, congiuntamente a Zed Entertainment’s World

S.r.l., “Zed"”) sono societa riconducibili al medesimo gruppo societario® attive, findal 2000, nell’‘organizzazione di

eventi, anche di musica /ive, in taluni casi assumendosene il rischio imprenditoriale. Zed & proprietaria o comunque
gestisce una serie di venue site nel Nord-Est Italia, che hanno assunto una certa importanza per lo svolgimento di
eventi live di musica leggera e, inoltre, ha esteso la propria attivita anche all'erogazione di servizi accessori alla
realizzazione degli eventi, quali quelli di ristorazione, parcheggio e sponsorizzazione. Zed & anche attiva nell’erogazione
di servizi di ticketing per eventi live di musica leggera, attraverso la propria rete di vendita Fastickets, comprensiva dei
canali online e offline. Zed & stata ammessa a intervenire nella presente procedura in data 14 dicembre 2018.

14. TicketmasterItalia S.r.l. (di seguito anche “Ticketmaster”) & una societa attiva in Italia nei servizi di biglietteria,
marketing, informazione e commercio elettronico per eventi di varia natura, tra cui glieventi /ive di musica leggera.
Con particolare riferimento ai servizi di biglietteria, il portale di ticketing di Ticketmaster annovera tra i suoi clienti in
ambito musicale i promoter nazionali del gruppo Live Nation S.r.l., facenti parte del medesimo gruppo societario.
Ticketmaster & intervenuta nel presente procedimento in data 17 dicembre 2018.

4 [La societa di diritto tedes co Medusa Music Group GmbH ha mutato denominazione s ociale in Eventim Live GmbH]

5 [Cfr.doc. 1592, da cui emerge chela societa holding del gruppo e DVD Holding S.r.l che controlla: i) Sol Eventi S.r.l., che svolge
attivitadi promoter ii) Wol s.r.l., che svolge attivita di biglietteria mediante la rete di vendita denominata Fas tickets, nonché attivita di
food and beverage; iii) Diz S.r.l., e Matel S.r.l. che svolgono attivita di gestione delle venue. A latere, vi é la societa Zed che ha lo
stessoazionariato di DVD Holding S.r.l. Zed, che inizialmente operava come promoter, attualmente opera principalmente come s ocieta
diservizidel gruppo.]



15. Il Movimento Consumatori € un‘associazione di consumatori senza fini di lucro iscritta al Consiglio Nazionale d ei
Consumatori e degli Utenti, con sede sociale a Roma e oltre 30.000 iscritti tra singoli cittadini, associazionifederate e
sezioni territoriali. L'Associazione & stata ammessa a partecipare al procedimento in data 21 febbraio 2019.

2. L’attivita istruttoria

16. In seguito alla conclusione del periodo divigenza delle intese Panischi, I’Autorita, a partire dal mese di ottobre
del 2017, ha inviato richieste di informazioni a TicketOne, ad alcuni promoter, nonché a operatori concorrenti di

6

TicketOne, al fine diacquisire elementi utili a verificare la situazione del mercato®. Alle richieste di informazioni & stato

fornito riscontro da parte degli operatori contattati”.

17. L'Autorita, sulla base degli elementiacquisiti, in data 20 settembre 2018 ha avviato la presente istruttoria al fine
di accertare la sussistenza di eventuali violazionidell’articolo 102 del Trattato sul Funzionamento dell’'Unione Europea
(TFUE), con particolare riferimento alla condotta posta in essere da TicketOne e dalla sua controllante CTS Eventim AG
& Co. KGaA (diseguito, anche “gruppo Eventim-TicketOne"”) nell'ambito del mercato della vendita di biglietti per eventi
live di musica leggera.

18. In data 26 settembre 2018 sono stati svolti accertamenti ispettivi presso le sedi delle societa F&P, Live Nation,
Ticketmaster, TicketOne e Trident Music S.r.l. (di seguito “Trident”).

19. In data14e 17 dicembre 2018 sono state ammesse a partecipare al procedimento le societa Zed e Ticketmaster
a fronte delle relative istanze pervenute, rispettivamente, in data 29 novembre e 14 dicembre 2018. Successivamente,

in data 21 febbraio 2019, & stato ammesso al procedimento come interveniente il Movimento Consumatori8.

20. In data 23 gennaio 2019 I'Autorita ha deliberato I'estensione del procedimento: soggettivamente nei confronti
delle societa Di and Gi, F&P, Vertigo e Vivo Concerti, controllate dalla societa di diritto tedesco CTS Eventim AG & Co.
KGaA; oggettivamente con riferimento alle condotte relative: i) al rafforzamento della prassi di diniego sistematico
delle deroghe all’esclusiva nell'assegnazione degli allotment di biglietti per evitare la distribuzione su reti di vendita

diverse da quella di TicketOne; ii) alla contrattualizzazione con finalita escludente dei circuiti periferici di venditag; iii)
al trasferimento delle esclusive dai promoter nazionali ai promoter locali; nonché iv) alle diverse azioni diritorsione e
boicottaggio nei confronti di Zed, volte altresi ad ostacolare I'attivita di Ticketmaster.

21. In paridata, I'Autorita ha avviato un procedimento cautelare ai sensi dell’articolo 14 -bis della leggen. 287/90,
volto a verificare |'effettiva sussistenza dei requisiti necessari all’adozione di misure cautelari atte a ripristinare e
mantenere condizioni concorrenziali nel mercato interessato, al fine di evitare che la condotta posta in essere dal
gruppo Eventim-TicketOne, anche attraverso i promoter nazionali da quest’ultima controllati, cioé Di and Gi, F&P,
Vertigo e Vivo Concerti — consistente nella realizzazione di ritorsioni e azioni di boicottaggio commerciale nei confronti
di Zed al fine di escludere tali societa dal mercato italiano dei servizi di ticketing per eventi live di musica leggera -
potesse determinare danni gravi e irreparabili alla concorrenza nelle more dello svolgimento del procedimento
istruttorio.

22. Neiterminiprevisti dal provvedimento di avvio del sub-procedimento cautelare, Di and Gi, F&P, TicketOne,
Vertigo, Vivo Concerti e Zed hanno presentato, in data 12 febbraio 2019, le proprie memorie e, in data 13 e 14
febbraio, le Parti hanno avuto accesso agli atti del fascicolo. In data 18 febbraio 2019 si € svolta I'audizione delle Parti

innanzi al Collegio nell'ambito del sub-procedimento cautelare 10, come dalle stesse richiesto in data 7 febbraio 2019.

23. In data 7 marzo 2019 I'Autorita ha deliberato di non adottare le misure cautelari di cuiall’articolo 14-bis della
legge n. 287/90, in quanto ha ritenuto che, con specifico riferimento alla sussistenza del requisito relativo al periculum
in mora, non fossero stati riscontrati elementi idonei a dimostrare che le condotte contestate nel sub-procedimento
cautelare fossero suscettibili di produrre danni gravi e irreparabili alla concorrenza, non risultando comprovato che
esse potessero compromettere il proseguimento dell’attivita imprenditoriale di Zed nel mercato dei servizi di ticketing
per eventi live di musica leggera durante il tempo necessario per lo svolgimento dell‘istruttoria.

24. Successivamente, in data 18 settembre 2019, I’Autorita ha deliberato I’estensione oggettiva del procedimento,
nonché |I'estensione soggettiva dello stesso nei confronti della societa Friends&Partners, succeduta di fatto nelle attivita
di F&P che ¢ stata posta in liquidazione nelle more dello svolgimento del presente procedimento. L'estensione oggettiva
del procedimento ha riguardato le condotte relative alle operazioni di acquisizione, da parte del gruppo Eventim-
TicketOne, delle societa di promoting Di and Gi, Friends&Partners, Vertigo e Vivo Concerti, in quanto tali acquisizioni
apparivano costituire parte integrante della complessiva strategia escludente posta in essere, dal momento che
risultavano funzionali a limitare, se non ad impedire, agli operatori concorrentidi TicketOne la distribuzione di un
elevato volume di biglietti per I'accesso ad eventi /ive di musica leggera. In tale occasione il termine di chiusura del
procedimento € stato prorogato al 30 giugno 2020.

6 [Cfr., inter alia, docc.nn.da 19a 27.]

7 [Cfr.docc.nn. 13, 18, 27-bis, 31,32, 33,34,35, 36,37,38, 39e 582.]
8 [Cfr. doc. n. 735.]

9 [Di seguito definiti operatori di ticketing di dimensioni minorio locali.]
10 rcfr. doc. n. 732.]



25. In data 18 settembre 2019 I’Autorita ha anche disposto lo svolgimento di accertamenti ispettivi presso le sedi
delle societa Di and Gi, Friends&Partners, Vertigo e Vivo Concerti, poi effettuati in data 26 settembre 2019.

26. In data 20dicembre 2019 sono stati avviati due procedimenti ai sensi dell’articolo 14, comma 5, dellalegge n.
287/1990, riguardantil'invio diinformazioni non veritiere da parte delle societa Friends&Partners 1 e Vivo Concerti 12
a seguito dirichieste di informazioni relative al caso in esame. Tali procedimenti si sono conclusi il 17 marzo 2020 con
Iirrogazione da parte dell’Autorita delle sanzioni pecuniarie previste dalla predetta norma 13,

27. Nel corso del procedimento alcune Parti hanno presentato istanza di essere audite e le taliistanze sono state

tutte accolte. Le Parti sono state audite nel corso del mese didicembre 2019, segnatamente: TicketOne 14 15

in data 11 dicembre 2019, Di and Gil6 e Vivo Concertil” in data 16 dicembre 2019, Friends&Partners18 in data 17
dicembre 2019. CTS Eventim AG & Co. KGaA é stata audita in data 31 gennaio 202019,

28. Nel corso del procedimento sono state sentite in audizione anche le societa Ciaotickets S.r.l. (di seguito
Ciaotickets)zo, Nameless S.r.l. (di seguito Na meless)21, Tridentzz, The Base S.r.l. (di seguito The Base)23, Vivaticket

S.p.A. (di seguito Vivaticket)24, Barley Arts S.r.l. (di seguito Barley Arts)25 in qualita di soggetti attivi nel settore,
nonché le societa Zed e Ticketmaster in qualita di intervenienti nel procedimento. In particolare, la societa Zed é& stata

e Vertigo

audita in data 19 novembre 2018, 10 maggio 2019 e 11 febbraio 202026; mentre Ticketmaster & stata audita in data
14 dicembre 201827 e 16 dicembre 201928, E stata sentita in audizione anche SIAE, in quanto soggetto in possesso
dei datidel settore, in ragione dei compiti a cui € delegata dalla normativa di riferimento29.

29. Le Parti hanno, altresi, chiesto ed esercitato in pil occasioni il diritto di accesso agliatti del procedimento, e
segnatamente: TicketOne in data 19 dicembre 201830, 29 gennaio 201931, 13, 14, 18 e 22 febbraio 201932, 4 aprile
201933, 25 novembre 201934, 16 giugno 202035, 1° settembre 202036, nonché 2 novembre 202037; CTS Eventim
AG & Co. KGaA in data 20 gennaio 202038, 6 luglio 202039, nonché 2 novembre 202040; i promoter nazionali Di and

Gi, Friends&Partners, Vertigo e Vivo Concerti in data 13, 14, 18 e 22 febbraio 201941, 4 aprile 201942, 25 novembre

11 [Cfr. AGCM, provvedimenton. 28041 del 20 dicembre 2019 (A523B - TicketOne - Condotte escludenti nellavendita di biglietti -
Friends & Partners), in Boll. AGCM n. 1 del 7 gennaio 2020.]

12 [Cfr. AGCM, provvedimenton. 28042 del 20 dicembre 2019 (A523C - TicketOne - Condotte es cludenti nella vendita di biglietti - Vivo
Concerti), in Boll. AGCM n. 1 del 7 gennaio 2020.]

13 [Cfr. AGCM, provvedimenton. 28187 del 17 marzo 2020 (A523B - TicketOne - Condotte es cludenti nella vendita di biglietti - Friends
& Partners ), in Boll. AGCM n. 14 del 6 aprile 2020; AGCM, provvedimenton. 28188 del 17 marzo 2020 (A523C - TicketOne - Condotte
escludentinella venditadi biglietti - Vivo Concerti), in Boll. AGCM n. 14 del 6 aprile 2020.]

14 rcfr. doc. n. 1506.]

15 rcfr. doc. n. 1507.]
16 rcfr. doc. n. 1510.]
17 rcfr. doc. n. 1511.]
18 rcfr. doc. n. 1512.]
19 rcfr. doc. n. 1582.]
20 rcfr. doc. n. 635.]
21 rcfr. doc. n. 871.]
22 [Cfr. doc. n. 893.]
23 [Cfr. doc. n. 911.]
24 [Cfr.doc.n. 1514.]
25 [Cfr.doc.n. 1574.]

26 [¢fr. docc. nn. 550, 867 e 1592.]
27 [Cfr. doc. n. 583.]

28 [Cfr. doc. n. 1515.]

29 [cfr. doc. n. 902.]

30 rcfr. doc. n. 611.]

31 rctr. doc. n. 646.]

32 [¢fr. doce. nn. 704, 726 e 751.]
33 cfr. doc. n. 804.]

34 [Cfr.doc. n. 1467.]

35 [Cfr. doc. n. 1687.]
36 [Cfr. doc. n. 1798.]
37 rcfr. doc. n. 1836.]
38 [Cfr. doc. n. 1562.]
39 rcfr. doc. n. 1711.]
40 rcfr. doc. n. 1836.]

41 [Cfr. docc. nn. 703, 705, 706, 727, 728, 729, 748, 749 € 750.]



201943, 16 giugno 202044, nonché 2 novembre 202045; Ticketmaster?® in data 11 gennaio 201947, 13 e 18 febbraio
201948, 9 Juglio 202049, nonché 2 novembre 2020°0; Zed in data 13 febbraio 2019°1, 16 luglio 2020°2, nonché 2
novembre 202053; il Movimento Consumatori in data 14 luglio 2020°4,

30. In data 3 aprile, 9 maggio, 8 luglio e 4 ottobre 2019 sono state richieste informazioni in merito alle modalita di
funzionamento del mercato a numerosi promoter di eventi live di musica leggera attivi in Italia, anche a livello

locale>>. In data 9 maggio 2019 sono state, inoltre, inviate richieste di informazioni a operatori di ticketing concorrenti
di TicketOne>®.

31. Nel corso del procedimento le Parti hanno depositato memorie in data 12 gennaio 2019 57, 13 febbraio 2019°8 e
14 febbraio 20199,

32. Indatal1dicembre 2019 la societa TicketOne ha dichiarato di aver adottato un programma di compliance
antitrust, depositando la documentazione relativa in data 24 gennaio 202000, Anche CTS Eventim AG & Co. KGaA ha
depositato una serie di documenti inerenti alla propria policy sulla compliance antitrust®l.

33. Indatal7e 18 marzo 2020 I'Autorita ha prorogato il termine di conclusione del procedimento62, fissandolo al
30 ottobre 2020 in considerazione della situazione di emergenza sanitaria, della specificita della situazione in corso e
della necessita diassicurare alle Parti il pill ampio esercizio dei diritti di difesa e digarantire il pieno dispiegarsi del
contraddittorio. Nella determinazione ditale proroga I’Autorita ha preso in considerazione anche il termine della
sospensione disposta dall‘articolo 103 del decreto legge 17 marzo 2020, n. 18. Successivamente |'Autorita, con
provvedimento del 28 luglio 202063, in seguito alle istanze presentate da TicketOne e da CTS Eventim AG & Co.

KGaA64, ha disposto una ulteriore proroga del termine di conclusione del procedimento, fissandolo alla data del 22
dicembre 2020.
34. In data 20 maggio 2020 I’Autorita ha deliberato la non manifesta infondatezza delle Risultanze Istruttorie che

sono state, pertanto, trasmesse alle Parti con comunicazione del 25 giugno 202005,

42 [Cfr. docc. nn. 805, 806 e 807.]

43 [Cfr. docc. nn. 1466, 1468, 1469 e 1470.]
44 [Cfr. docc. nn. 1685, 1686, 1688 e 1689.]
45 [Cfr. doc. n. 1836.]

46 [Cfr. doc. n. 702.]

47 [Cfr. doc. n. 625.]

48 [Cfr. docc. nn. 702 e 730.]

49 [Cfr.doc.n. 1715.]

50 rcfr. doc. n. 1833.]

51 [Cfr.doc.n. 707.]

52 [Cfr.doc.n. 1721.]

53 [Cfr. docc. nn. 1834 e 1835.]

54 [Cfr.doc.n. 1717.]

55 [Cfr.docc. nn. da 790 a 802, da 853 a 862,da 922 a 929 e da 1337 a 1348. Des tinatarie delle richieste di informazioni sono s tate le
societa: Barley Arts S.r.l., Big Bang S.r.l., Color Sound S.r.l., Di and Gi S.r.l., DNA Concerti ed Eventi S.r.l., F&P Group S.r.l. in
liquidazione, Friends & Partners S.p.A., IMARTS Media S.r.l, Live Nation Italia S.r.l., Live Nation 2 S.r.l. e Live Nation 3 S.r.l., OTR Live
S.r.l., SaludoItaliaS.r.l., Thaurus Live S.r.l., Trident MusicS.r.l., Vertigo S.r.l., Vivo Concerti S.r.l, Advent MusicS.r.l., Puntoeacapo
S.r.l., Cooperativa culturale Biancaneve, Veragency S.r.l., Zenit S.r.l., Show Bees S.r.l., New Events S.r.l., Movement Entertainment
S.r.l., I Ferrovieri S.r.l., E-Events S.r.l., Winyl S.r.l., Il senso e il suono As sociazione Culturale.]

56 [Si tratta di: Ciaotickets S.r.l. (la cui risposta é pervenutain data 14 giugno 2019, doc. n. 915), Do It YourselfS.r.l. (la cui risposta é
pervenutain data21 maggio 2019, doc. n. 881), PGMR Italia S.r.l. (la cui ris posta é pervenutain data 23 maggio 2019, doc. n. 890),
Ticketmaster Italia S.r.l. (la cui risposta é pervenuta in data 13 maggio 2019, doc. n. 868), TicketOne S.p.A. (la cui rispos ta e
pervenutain data22 maggio 2019, doc. n. 889 e All.ti), Vivaticket S.p.A. (la cui ris posta é pervenutain data 3 giugno 2019, doc. n.
903), Zed Entertainment’s World S.r.l. (la cui ris posta e pervenutain data21 maggio 2019, docc. nn. 879 € 880).]

57 [Cfr. doc. n. 680 (memoria Di and Gi, TicketOne, Vertigo e Vivo Concerti); doc. n. 679 (memoria F&P); docc. nn. 677 e 678
(memorie ZED).]

58 [cfr. doc. n. 692 (memoria Ticketmaster).]
59 [cfr. doc. n. 708 (memoria F&P).]

60 1cfr. docc. nn. 1506 e 1569 e AllLti.]

61 [Cfr. doc. n. 1589, All.ti 3,4 e 5.]

62 [Cfr. AGCM, provvedimenton. 28189 del 17 e 18 marzo 2020 (A523 - TicketOne - Condotte es cludentinella vendita di biglietti), in
Boll. AGCM n. 14 del 6 aprile 2020.]

63 [Cfr. AGCM, provvedimenton. 28319 del 28 luglio 2020 (A523 - TicketOne - Condotte es cludenti nella vendita di biglietti), in Boll.
AGCM n. 33del 17 agosto2020.]

64 [Cfr. docc. nn. 1719 € 1720.]
65 [Cfr.docc. nn.da 1690a 1700.]



35. Neigiornil, 2 e 3 settembre 202006 j consulenti di TicketOne hanno avuto accesso ad alcuni documenti
secondo la procedura di c.d. data room, in ragione della natura confidenziale delle informazioni contenute in tali
documenti.

36. Trail 28 e il 30 ottobre 2020 sono pervenute le memorie finali delle societa TicketOne67, CTS Eventim AG & Co.
KGaA68, Di and Gi69, F&P70, Friends&Partners71, Vertigo72, Vivo Concerti73, Ticketmaster’4 e Zed75, alle quali le
stesse societa hanno avuto accesso in data 2 novembre 2020 76,

37. Indata4 novembre 2020 sié tenuta l'audizione finale77, dinanzi al Collegio, dei rappresentanti delle societa
CTS Eventim AG & Co. KGaA, TicketOne, Di and Gi, Friends&Partners, Vertigo, Vivo Concerti, Ticketmaster e Zed, che

ne avevano fatto rich iesta78.

III. LE RISULTANZE ISTRUTTORIE

1 Iservizi didistribuzione di titoli di ingresso per eventi live di musica leggera
1.1 Il contesto di mercato: I'industria nazionale dello spettacolo

38. Gli eventilive di musica leggera, la cui vendita dei relativi titoli d'ingresso rappresenta I'oggetto della presente
istruttoria, si inseriscono nella pil ampia industria nazionale dell’intrattenimento e dello spettacolo. Oltre ai concerti
live di musica leggera, classica o jazz, tale industria & composta da varie tipologie di eventi riconducibili alle seguenti

categorie: sport (calcio, sport di squadra, individuali ed altri), cinema, teatro, ballo - che include anche discoteche e

pianobar79 - mostre ed esposizioni, spettacoli viaggianti (parchi divertimento, attrazioni) ed altri eventi

(manifestazioni caratterizzate da una pluralita di generi).

39. La Figural, diseguito riportata, fornisce un quadro generale di sintesi dell‘industria dello spettacolo e
dell’intrattenimento relativo all'anno 2018 indicando, per ciascuna categoria di evento, il numero di spettacoli/eventi, il
numero di ingressinonché un ulteriore indicatore economico particolarmente importante ai fini della presente
istruttoria, ossia la spesa al botteghino degli spettatori cosi come rilevata dalla SIAESO, La spesa al botteghino
rappresenta l'indicatore economico che sintetizza la parte di ricavi generata dalla vendita di biglietti nell'industria dello
spettacolo, ossia gli incassi.

40. Con specifico riferimento ai concerti musicali, emerge come la spesa al botteghino complessiva sia pari a circa
423 milioni di euro (365 milioni di euro derivanti dalla sola musica leggera, corrispondenti al 14% del totale
dell’industria dello spettacolo; 49 milioni per la musica classica, corrispondential 2% del totale; 9 milioni per il jazz,
corrispondenti a meno dell’1% del totale), con la musica leggera che, da sola, genera I’86% del volume d’affari di tutta
|'attivita concertistica, rappresentando il segmento trainante dell’intero settore musicale.

Figura 1 - L'industria dello spettacoloin Italia (2018)

66 [Cfr.doc. n. 1800. Si tratta di un accesso agli atti s voltosecondo la procedurac.d. di data room.]
67 [Cfr.docc. nn. 1822 e 1830 (versione non confidenziale).]

68 [Cfr.docc. nn. 1820 e 1831 (versione non confidenziale)]

69 [Cfr.docc. nn. 1829.]

70 [Cfr.docc. nn. 1814.]

71 [Cfr.docc. nn. 1817.]

72 [¢fr. doce. nn. 1819.]

73 [Cfr.docc. nn. 1818.]

74 [Cfr.docc. nn. 1808.]

75 [Cfr. docc. nn. 1805 e 1806.]

76 [Cfr. docc. nn. 1833, 1834, 1835 € 1836.]

77 [Cfr. doc. n. 1843.]

78 [Cfr.docc.nn. 1701,1702,1703,1704,1705,1709e1712.]

79 [Nella categoria ballo sono ricomprese le seguenti attivita: eventi danzanticon orchestra, eventidanzanti con musica registrata,
concertino con musica registrata, concertino con orchestra. Si veda al riguardo SIAE - Annuario dello s pettacolo 2018, pag. 15. ]

80 [La spesa al botteghino rilevata da SIAE corrisponde alle somme pagate dagli spettatoriper poter accedereal luogo di spettacolo
(spesaperlacquistodi biglietti e abbonamenti). In talicifre non vengono considerate le s pese sostenute dai consumatorip eri diritti di
prevendita.]
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41. Nonostante i concerti musicali non rappresentano, a livello aggregato, la categoria di eventi con il maggiore
volume di incassi al botteghino (14% del totale), si rileva che i singoliconcerti, e in particolare quelli di musica
leggera, sono glieventi che generano i maggiori incassi al botteghino. Nello specifico, la Figura 2, che illustra la spesa
media per singolo evento, mostra chiaramente come la vendita dei biglietti di un singolo concerto generi mediamente
incassiper piu di 20.000 euro.

42. Similiincassi al botteghino per singolo evento non siregistrano per nessun‘altra tipologia di spettacolo: lo
spettacolo viaggiante incassa mediamente la meta, ossia circa 10.000 euro, e lo sport circa 3.700 euro. Tali numeri
confermano la notevole importanza economica dei concerti rispetto alle caratteristiche economiche ditutta I'industria
dello spettacolo e, inoltre, come la musica leggera risulti il genere trainante ed economicamente piu importante di
tutto il settore musicale. Infatti, i concerti jazz e di musica classica, con una spesa al botteghino media per singolo
evento pari, rispettivamente, a 1.900 e 2.800 euro circa, si collocano a livelli di redditivita nettamente inferiori.

Figura 2 - La spesa al botteghino media (*) per singolo evento (2018)
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43. L'importanza economica deiconcerti di musica leggera, espressa in termini di incasso medio al botteghino per
singolo evento, € altresi aumentata significativamente nel corso degli ultimi anni, registrando i tassi di crescita
maggiori rispetto all’intera industria dello spettacolo nel periodo 2013-2018. Infatti, la Figura 3 mostra come |l'incasso
medio al botteghino per concerto sia aumentato del 60% per i concerti di musica leggera nel periodo 2013-2018,
mentre la crescita dello sport nello stesso arco temporale € stata solo del 50%. Gliincassiper gli eventi degli altri
generi musicali, ossia jazz e musica classica — che si caratterizzano per dinamiche diverse ed economicamente meno
importanti - presentano un andamento sostanzialmente costante, alternando fasi di leggera crescita con analoghe

flessioni degli incassi medi.

Figura 3 - Variazione spesa al botteghino media per singolo evento nel periodo 2013-2018 (numero indice
(100) = 2013)
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44. Le differenti categorie di spettacoli, oltre a differenziarsi per importanza e crescita economica delle spese al
botteghino, si distinguono anche rispetto alla stagionalita degli eventi stessi e, pertanto, del giro d’affari generato. La
Figura 4 illustra, per ciascuna categoria di eventi considerata, la percentuale diincassi complessivi al botteghino
generata in ciascun mese dell’anno 2018, mostrando come i concerti di musica leggera registrano un picco significativo
nei mesi di giugno e luglio ed una significativa contrazione nella restante parte dell'anno. Analogamente, i concerti jaz
registrano il proprio picco nel mese di luglio, mentre i concerti di musica classica, sebbene risultino piu
omogeneamente distribuiti nel corso dell’anno, realizzano il maggior incasso al botteghino a giugno e settembre. Gli
incassial botteghino delle mostre risultano omogeneamente distribuiti nel corso di tutto I'anno, mentre quelli delle
fiere si concentrano principalmente ad aprile e a gennaio. Il cinema genera i principali incassi nel periodo che va da
settembre ad aprile, con un picco crescente da dicembre a febbraio mentre per lo sport la distribuzione degli incassi
cambia in base alle categorie considerate. Per gli sport individuali, si osserva un picco nel mese di maggio, mentre per
il calcio, anche in ragione della vendita degli abbonamenti stagionali, i mesi in cui si registrano maggiori incassi al
botteghino sono luglio, ottobre e aprile.

Figura 4 - Stagionalita degli eventi: percentuale spesa al botteghino complessiva generata mensilmente
(2018)
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Fonte: elaborazioni AGCM su dati pubblici SIAE - Annuario dello spettacolo 2018

2 La filiera produttiva degli eventi live di musica leggera

45.

normative che siinstaurano tra i diversi soggetti che operano nei suoi vari livelli.

Figura 5 - La filiera produttiva degli eventil/ivedi musica leggera
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La filiera della produzione, organizzazione e, pil in generale, della realizzazione di eventi /ive di musica leggera,
risulta articolata e caratterizzata dall’interazione tra vari operatori economici attivi ai diversilivelli: artisti e /o societa
che ne detengono i diritti, produttori nazionali e/o locali, societa attive nella vendita e distribuzione dei biglietti, come
Eventim -TicketOne, i titolari e/o gestori delle venue presso le quali vengono effettuate le performance e, infine, gli
spettatori. La Figura 5, nel seguito riportata, ne fornisce un’illustrazione sintetica e introduttiva nel contesto delle
condotte analizzate in quanto, come emerge dalla descrizione maggiormente dettagliata effettuata nel seguito, la
filiera produttiva degli eventi live di musica leggera risulta particolarmente articolata nelle relazioni economiche e



Esegue la performance durante il concerto/festival /towrnée .
Artista Riceve un cacher dal promoter nazionale che organizza e
produce i suoi concerti

Produce ed organizza i concerti/festival /tournée degli artisti

contrattualizzati. Si assume il rischio d'impresa (titolare del

modello C1) di tali eventi e definisce (d'intesa con l'artista) i
prezzi dei biglietti

Promoter Nazionale

Qualora il promoter nazionale non riesca ad orgaizzare e
produrre tutti gli eventi puod avvalersi della collaborazione
Promoter Locale del promoter locale. Il promoier locale pud essere un
(eventuale) prestatore di servizi. partecipare al rischio dimpresa. oppure
assumerselo totalmente (titolare modello C1) acquistando
I'evento dal promoter nazionale

La location dove si svolgera I'evento (teatro, palazzetto,

Venue stadio. ecc.). Il proprietario della vemue ricevera un
compenso da chi organizza l'evento, ossia il promoter

Vendita Biglietti

I biglietti sono venduti dal soggetto che si assume il rischio
dimpresa (titolare del modello C1) che ne definisce le
modalita di vendifa e distribuzione. La vendita é effettuata

2awha Chnlo Tares principalmente in conto terzi (vendita diretta é residunale) ed
3 ; con servizi di prevendita (al botteghino vengono vendutfi
Prevendita/Botteghino solo gli eventuali biglietti residuali)

Assistono alla performace avendo pagato il prezzo del
Spettatori biglietto, comprensivo dei costi di prevendita e degli altri
servizi (spedizione. 'stampa a casa'. ecc.)

46. La prassiconsolidata del settore mostra come gli artisti di musica leggera, che eseguono le loro performance live
nel corso di singoli concerti, nell'ambito di tournée piu articolate, oppure in occasione dei festiva181, non sono
direttamente attivi nella produzione e organizzazione dei propri spettacoli (ai qualici si riferira come “eventi live di
musica leggera”, ma anche con terminipit generali come ‘concerti’, ‘performance’, ‘spettacoli’, ‘eventi’), ma si
rivolgono a specifici operatori professionisti, i c.d. promoter nazionali. I promoter nazionali corrispondono agli artisti un
cachet d’'ingaggio e, come contropartita, risultano beneficiari dei diritti connessi alla produzione e organizzazione degli
spettacoli live. Pertanto, dal punto di vista delle relazioni giuridico-economiche che intercorrono tra gli operatori della
filiera produttiva in questione, il primo tassello della realizzazione di eventi /ive di musica leggera consiste nella stipula
di accordi tra gli artistie/o le societa che ne detengono i diritti e i promoter nazionali.

47. Aifini della presente istruttoria, appare necessario sottolineare sin da subito che il promoter nazionale sostiene i
costi di produzione e organizzazione degli spettacoli degli artisti ingaggiati e, inoltre, incassa gliintroiti derivanti dalla
vendita deibiglietti, di cui ha definito i prezzi. Ne consegue che i promoter nazionali sostengono il rischio d‘impresa
connesso agli eventi /ive di musica leggera dei propri artisti, ossia, secondo la prassi e terminologia fiscale del settore,
sono intestatari del c.d. *‘modello C1’dei vari eventi /ive di musica leggera.

81 [Oltre alla realizzazione di singolieventilive di musica leggera e tournée, ai fini del pres ente procedimento vienein rilievo anche la
realizzazione di festival di musica leggera (di seguito, anche “festival musicali”). In particolare, dalle evidenzein attié emerso che vi
sonotreprincipali categorie di festival musicali: “a) fes tival che corris pondono, di fatto, aunasequenzadi concertigiornalieridi singoli
artisti. Tali festival sono caratterizzati, generalmente, dalla presenza di un singolo palco, sulquale sialternano, giornalmente, singoli
artistie possono essere, quindi, considerati come collettoridi singolidate di tour nazionali pitarticolati per ogni artista che vi si
esibisce; b) festival articolati in pitigiornate (generalmente dal venerdialla domenica), dove suidifferenti palchi, nell’arco di ogni
singola giornata, si esibiscono anche contemporaneamente piu artisti. I vari palchi sono generalmente caratterizzati da target di
pubblico differenti, in modo da attrarre il maggior numero di s pettatori possibile nellarco dell‘intera durata del festival. [...]; c) fes tival
‘evento’[...] dove ad essereimportante non e tantolaline-up degli artistiprevisti, malimportanza stessa del festivaledel suo brand.
Infatti, ariprova di tale caratteristica, al momento dell apertura della vendita dei biglietti (che inizia molti mesi prima dell’inizio del
festival), il programma delle differenties ibizioni non é definitoin modo completo”. Cfr. doc. n. 871.]



48. Qualorail promoter nazionale non riesca, per ragioni tecnico -operative connesse al complesso apparato
organizzativo insito nella realizzazione di uno spettacolo, o non voglia, per valutazioni di convenienza economica,

procedere alla concreta organizzazione di uno o piu concerti, vi € il coinvolgimento dei promoterlocalisz. Il grado di
coinvolgimento di quest'ultimi, definito all'interno di specifici accordi commerciali stipulati con i promoter nazionali
rispetto ai singoli eventi, puo essere diverso. Il promoter locale puo ricoprire il ruolo di mero prestatore di alcuni servizi
specifici e, pertanto, verra remunerato per gli stessi direttamente dal promoter nazionale. Si puo altresi verificare che
il promoter locale partecipi, in varia misura, al rischio imprenditoriale insieme al promoter nazionale. Infine, la prassi di
settore prevede anche la possibilita che il promoter nazionale ceda la titolarita di uno o piu eventi al promoter locale.
In questo caso, sul promoter locale ricadra il rischio imprenditoriale dell’evento e, conseguentemente, le dinamiche
fisiologiche di mercato prevedono che lo stesso promoter locale risultera l'intestatario del citato ‘modello C1' per gli
eventi interessati dalla cessione.

49. Alla luce dell'oggetto della presente istruttoria, I’accento posto sulla titolarita del ‘modello C1'rileva in quanto &
proprio l'intestatario di tale modello, ossia il soggetto organizzatore dell’evento su cui ricade il rischio dimpresa, che
decide, anche d’intesa con l'artista, i prezzi e le modalita di messa in vendita dei bigliettie /o se utilizzare i servizi
erogati dal gruppo Eventim-TicketOne o da uno dei suoi concorrenti.

50. Specifica attenzione va attribuita alla circostanza per cui, riguardo ai servizi di ticketing per la vendita di biglietti
per eventi live di musica leggera, rispetto ai quali TicketOne € I'operatore /eader del mercato, gli organizzatori possono
(astrattamente) effettuare la distribuzione diretta dei biglietti (c.d. vendita diretta), oppure affidare tale servizio a
soggetti terzi (c.d. vendita conto terzi). Al riguardo, tuttavia, I’attivita istruttoria mostra chiaramente come la
vendita dei biglietti per i concerti di musica leggera avvenga nella modalita perconto terzi e in prevendita, e per
questo motivo assumono un ruolo centrale i servizi di ticketing erogati dal gruppo Eventim-TicketOne e dagli altri
operatori suoi concorrenti. Pertanto, sono i soggetti che erogano i servizi di ticketing che, oltre ad incassare un aggio
sui costi di prevendita complessivamente pagati dagli spettatori, definiscono i costi, diimporto anche non indifferente,
sostenuti dai consumatori rispetto ai servizi accessori alla vendita, quali la spedizione dei biglietti cartacei, la
funzionalita c.d. ‘stampa a casa’, ecc.

51. Infine, rileva menzionare anche il ruolo ricoperto dai proprietari/gestori delle venue dove sisvolgono gli eventi
live di musica leggera. Tali soggetti ricevono un canone di locazione corrisposto da chi organizza I'evento, ossia il
promoter nazionale e/o locale, a seconda dei citati modelli diripartizione dei rischi imprenditoriali. Tuttavia, la
proprieta/gestione di una venue, ulteriore asset strategico nella filiera, conferisce anche la possibilita diinfluenzare la
decisione dell’'organizzatore dell’evento rispetto alle modalita di vendita dei biglietti, ossia la scelta di TicketOne e/o di
uno dei suoi concorrenti.

2.1. Il ruolo dei promoter nazionali nella produzione e organizzazione degli eventi live di musica leggera
52. L'attivita istruttoria ha mostrato, in primo luogo, come la produzione e organizzazione di eventi /ive di musica
leggera, effettuata dai promoter nazionali, anche con |'eventuale collaborazione dei promoterlocali, sia caratterizzata
da un’elevata specializzazione settoriale e, pertanto, viene effettuata da operatori professionisti con elevata
conoscenza delle dinamiche complessive del settore musicale83.

53. Una simile specializzazione risulta connessa sia alle dinamiche che ad oggi caratterizzano il mercato musicale -
nel quale sié avuto un sostanziale calo delle vendite discografiche e un parallelo aumento degli eventi /ive — che agli
specifici servizi dei promoter nazionali, i quali non si limitano all'organizzazione e produzione di concerti ma, allo stesso
tempo, sviluppano e curano I'immagine dell’artista, con un forte impatto anche sulla gestione della sua noto rieta 84,
54. In merito allimpatto dell’attivita dei promoter nazionalisull’immagine e notorieta dell’artista, nel corso
dell’istruttoria Vertigo ha sottolineato che “[...] il promoter non solo offre un servizio agli spettatori che partecipano agli
eventi, ma anche agli artisti in termini di valorizzazione e gestione della propria immagine e mantenimento della

82 [In meritoai rapporti tra promoter nazionalielocali, |’Agenzia delle Entrate ha os s ervato che: "L’insieme delle operazioni oggetto dei
contratti stipulaticon gli artistie con gli altri s oggettiche concorrono alla realizzazione dello s pettacolo sono poi vend uti, nell’ambito di
un 'pacchetto’unitario, dall’intermediario all'organizzatore dello s pettacolo (s oggetto quest ultimo che of fre I'evento s pettacolistico ag i

spettatori-utenti)” (sottolineatura aggiunta). Invero, tale prassi di settore discende dal carattere articolato di taluni eventis pettac olistici
(come i concerti vocali e strumentali), i quali richiedono, ai fini dellaloro realizzazione, un ampio apparato organizzativoche in alcuni

casidaluogoal coinvolgimento dei promoter localinella realizzazione dell’evento. Cfr. Agenzia delle Entrate, Circolaren. 20/E del 21

dicembre 2018, cit.]

83 [Al riguardo Puntoeacapo ha dichiarato che: "Una approfondita conos cenza dell industria musicale consente di capire ed anticipare i
trend di gradimento del pubblico e, cons eguentemente, definirein modo corretto gli ingaggi da corrispondere agli artisti, |’ampiezza
geograficadelle tournée (numero di date e sceltadelle tappe) e le venue pit adatte ad ogni singola data in relazione alle previsioni di
afflusso previsto del pubblico [...] Ne consegue che, per quanto riguarda l'intrattenimento, la specializzazione richiesta é di tipo
settoriale, in quanto le dinamiche di mercato caratterizzanti la musica live sono diverse, ad esempio, di quelle relative al teatro, eventi
sportivi,ecc.”(doc. n. 1481).]

84 [Ad esempio, Di and Gi evidenziacome: "[...] in seguito ai mutamentiintervenutinel mercato trai quali spiccail calodellavenditadi
dischil...] haconcentratola propria attivita imprenditoriale es senzialmente nella produzione di eventi [di musicadal vivo, n.d.r.]: [..]
perla maggior parte degli artisti i cachet per le tournée sono divenutila principale fonte di guadagno, andando a s os tituire i cachet ch e
precedentemente erano pagati agli artistidalle cas e discografiche. I nfatti, il s ettore musicale ha vissuto un importante cam biamento in
quanto, essendo la musica fruibile s ulle piattaforme di streaming, i guadagnidegliartistis ono connessialle es ibizioni dal vivo”. Cfr. doc.
n. 1510.]



notorietd”8>. Anche Vivo Concerti ha messo in evidenza che i propri servizi non possono ricondursi alla mera
organizzazione di concerti, in quanto le attivita svolte sono “[...] di fondamentale importanza per la crescita degli artisti
e lo sviluppo delle proprie carriere”; cid anche con riguardo agli artisti emergenti, rispetto ai quali“[...] /‘attivita di Vivo
ha un ruolo ancora piti importante in quanto concorre alla costruzione dell’immagine, della notorieta e della carriera

artistica, ossia come l'artista venga percepito"86.

55. 1In considerazione di tali caratteristiche altamente settoriali, l'attivita del promoter nazionale risulta
particolarmente complessa e articolata, richiedendo una stretta connessione con gli artisti, con i quali vengono
instaurati rapporti di natura fiduciaria e personale. Nel corso dell’istruttoria il promoter nazionale Friends&Partners, che
opera principalmente con artisti italiani particolarmente noti e affermati, ha fornito una sintesi efficace dell’ampiezza
delle competenze che caratterizzano l'attivita dei promoter nazionali8”: “Tale attivita richiede, innanzitutto, un
contatto con gli artisti e i loro rappresentanti, con i quali la societa instaura e intrattiene rapporti di natura fiduciaria”.
Segue poi la fase di ideazione creativa del progetto, in cui la professionalita e ampia conoscenza del settore musicale

da parte del promoter nazionale puo consentire di sviluppare anche forme di collaborazione temporanea tra artisti con

carriere disgiu nte88.

56. Dal punto divista commerciale, i rapporti tra i promoter nazionalie gli artistie/o le societa che li rappresentano
si formalizzano nella stipula di accordi per la realizzazione di tournée di concerti89. Invero, i promoter nazionali
acquisiscono in via esclusiva, direttamente dagli artisti o dalle societa titolari in esclusiva dei loro diritti, i diritti per la
produzione, organizzazione e rappresentazione di una serie di eventi /ive di musica leggera a livello nazionale, da
svolgersi in un determinato periodo di tempo (di seguito, anche i “diritti di produzione e organizzazione delle
tournée”). In forza di questi contratti, i promoter nazionali dispongono in esclusiva di un portafoglio di artisti,

denominato nel gergo di settore ‘roster’, e dei relativi diritti di produzione e organizzazione di tournéego. Nel caso di

artisti internazionaligl, come evidenziato da Di and Gi nel corso dell‘istruttoria: “[...] vengono stipulati contratti per la

produzione, organizzazione e realizzazione di singoli eventi, che possono essere altresi inseriti nell’ambito di pit ampie

tournée internazionali”92.

57. Con riguardo agli aspetti economici dei contratti aventi ad oggetto i diritti di produzione e organizzazione delle
tournée, l'attivita istruttoria ha mostrato che il cachet corrisposto agli artisti dai promoter nazionali & definito

effettuando una stima di ricavi e costi generati dalle singole date o tournée®3.

85 [cfr. doc. n. 1507.]
86 cfr. doc. n. 1511.]

87 [Secondo Vivo Concerti "Si tratta di un processo di s viluppo complesso ed ampio che parte dallideazione di un evento od una s erie di
eventi (fasecheriguardalasceltadi tuttiglias pettidell‘evento, dalle scenografie alla grafica, dalle lucial palcoe allacomunicazione,
ecc.) [...] Lo spettacololiveil giorno dell’esibizione rappresenta solo la fas e finale di un lavoro molto piu articolato. L’intero processo
viene gestito fianco a fianco con l‘artista, con il quale vi é un rapportoanche personale che il promoter deve curare giorno per giorno”
(doc. n. 1511). Anche per Vertigo: "Il promoter si occupa, dintesa con |‘artista, di tutte le fasi di produzioneeorganizzazione degli

eventi che compongono la tournée, dal routing concept alla s celta delle date, dalla s celta delle location alle modalita di promozione
dell’evento, fino alla predisposizione di tutti i serviziper larealizzazione, produzione e organizzazione di ciascun singolo evento, in

quantolabuona riuscitadeglieventi non solo é alla bas e dell ‘attivita imprenditoriale di Vertigo, marisulta anche di fond amentale
importanza per|immagine degliartisti” (doc. n. 1507).]

88 [Friends&Partners ha chiarito che: “[...] risulta fondamentale[...] Iideazione dello s how che parte dall'individuazione dell’ar tista o
anche dalla combinazione di diversi artisti con carriere s oliste che, nell'ambito di alcune tournée, potranno es ibirsi insiemein un unico
spettacolo”. Seguela curadegli as pettilegati allimmagine: "Oltre a tale fas e ideativa della produzione, il promoter nazionale, nel corso
dellatrattativa con l'artista, definisce glias pettic.d. 'visual’, che as sumono rilievo fondamentale nellascelta del promoter da parte
dellartista. Tale fase viene dedicata alla cura dellimmagine dell‘artista da s viluppare rispetto ai differenti canali di comunicazione, quali
il web, le copertine delleriviste, i canali social, gli uffici stampa e, inoltre, la pres enza/partecipazione a programmi televisivi”. Pas sando
agli as pettipiu operativi“I nterviene s uccessivamente la definizione del calendario e la cons eguente scelta delle venue; poi la fase di
produzione (in cui sono definite le caratteristiche del palco, delle s cenografie, vengono individuatii musicistidaingaggiare a s econda
dellatipologia di s pettacolo), di distribuzione (biglietti e location, definizione del calendario e dellatournée d’intesa con |’artista),
compresoil calcolo del rischioimprenditoriale e la definizione del budget. Pertanto, [...] lo s pettacolo live rappresenta es c lusivamente la
fasefinale di tutta lattivita del promoter nazionale” (doc. n. 1512).]

89 [Cfr. doc. n. 33 relativo alle informazioni rese dal promoter nazionale Di and Gi.]

90 [Cfr.doc. n. 1512 dacuisievince che, con particolare riferimento agli artistinazionali, i contrattihanno ad oggettola realizzazione
in esclusivadi unaopiu tournée: “FeP stipulacon gli artisti contrattidi es clusiva perla produzione di unatournée. La societa ha, in
alcuni casi, stipulato contratti di es clusiva per due tournée o comunque per tournée temporalmente piti lunghe e articolates u diverse
tipologie di venue (ad esempio venue al chiuso e all‘aperto), quando ris ultano coerenti ed in continuita artistica anche con un medesimo
progetto musicale e siano compatibili con il percorso discografico dell‘artista (ad esempio lI'uscita di un determinato disco). Tali
contratti, quindi, vincolano in es clusiva gli artisti per l'intera durata della tournée” (doc. n. 1512).]

91 [In merito agli artistiinternazionali, anche Vertigo s ottolinea: "Per quanto riguarda gliartisti internazionali gliaccordi solitamente
riguardano singoli eventi sul territorio italiano, che si inseriscono allinterno di ben piti ampie tournée internazionali” (doc. n. 1507).]

92 rcfr. doc. n. 1510.]
93 [In particolare, con le parole di Friends & Partners (doc. 1512), é effettuata una “[...] proiezione dellincasso dell‘intera tournée nelle
venuescelte, elaboratain base alla capienza delle location e le previsionidi affluenza. Tale proiezione dei ricavi &€ confrontata con il

break-down dei cos ti di produzione, in modo daindividuare |'utile res tante, s u cui é definito il cachet dell‘artista e, cons eguentemente, il
rischiodimpresa del promoter nazionale”. Si vedano anchedocc. nn. 1507, 1511 e1510.]



58. La fasediproduzione degli eventi live di musica leggera si caratterizza per la definizione, d'intesa con gli artisti,
degli aspetti essenziali dei singoli concerti o tournée94, tra i quali rilevano, oltre alla parte creativa e di gestione
dell'immagine dell’artista, la scelta della venue (intesa come /ocation nella quale sisvolge I'evento musicale /ive), la

definizione del calendario degli eventi95, la determinazione del budget di produzione, I'allestimento, I'organizzazione,
la gestione e la rappresentazione della tournée (che nel caso degli artisti pil importanti & soggetto all’approvazione

dell’artista o della societa che lo ra ppresenta)%, la definizione del piano di promozione, pubblicita e marketing della
tournée, nonché la determinazione degli aspettiinerentialla produzione tecnica, contenuti in un documento che

prende il nome di “rider tecnico™” .

59. In questo contesto rientrano anche aspetti pit prettamente organizzativi, inerenti al’esecuzione dei servizi di
produzione tecnica (quali, ad esempio, i servizi tecnici, i servizi di trasporto, i servizi di allestimento, ecc.) sia
I'esecuzione di altri servizi afferenti all'organizzazione locale dei singoli eventi®8. In alcuni casi, i promoter nazionali si
fanno direttamente carico della realizzazione e dei costi di tali servizi, mentre in altri |li affidano o comunque
coinvolgono nella loro esecuzione soggetti terzi, i c.d. promoter locali®®.

60. A conclusione della descrizione delle attivita e caratteristiche dei produttori ed organizzatori nazionali degli
eventi /live di musica leggera, |la Tabella 1 fornisce i dati del posizionamento di mercato dei principali operatori,
mettendo in evidenza i promoter piu importanti. I dati si riferiscono al numero e valore dei biglietti complessivamente
vendutirispetto agli eventi organizzati dai singoli promoter nel 2019 e sono raccolti sulla base dellintestazione fiscale
(modello C1) dei singoli eventi /ive di musica leggera.

Tabella 1 - Concerti di musica leggera (2019): numero e valore dei biglietti venduti dai principali promoter
(intestatarimodello C1)

Numero Biglietti (migliaia) Valore Biglietti (**) (milioni)
Operatori N. Ql;Ota CR Valore (euro) Quota CR
% %
1 Eventim-TicketOne (*)  [3.000-4.000] [25-30%] [25-30%] [100-200] [30-35%] [30-35%]
2 Live Nation [1.000-2.000]  [10-15%] [40-45%] [80-90)  [20-25%] [50-55%]
3 Trident [300-400] [1-5%] [40-45%] [20-30] [1-5%] [55-60%]
4 The Base [100-200] [1-5%] [45-50%] [<10] [1-5%] [60-65%]
5  Musica per Roma [100-200] [1-5%)] [45-50%] [<10] [1-5%)] [60-65%]
6  Shining [100-200] [1-5%] [45-50%] [<10] [<1%] [60-65%]
Primi 30 operatori - - [60-65%] - - [75-80%]
Primi 140 operatori - - [75-80%] - - [85-90%]
2127  Totale [10.000-20.000](+) 100% [400-500](+) 100%

(*) Nella tabella & stato riportato il dato aggregato di tuttii promoter nazionali appartenenti al Gruppo Eventim-
TicketOne: Diand Gi, Friends&Partners, Vertigo e Vivo Concerti
(**) Valore facciale dei biglietti e diritti di prevendita

94 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 33,1507, 1510, 1511 e 1512.]

95 [Cfr.,ad esempio, doc. n. 1110 nel quale il promoter nazionale Friends & Partners S.p.A. decide strategicamentela definizione di
alcune date del calendario allaluce delle previsioni diaffluenza del pubblico.]

96 [Inoltre, nei contratti stipulati dai promoter nazionalicon gli artisti pit affermati sono disciplinate in maniera piu dettagliatatutte le
obbligazioniassunte dai promoter nazionali con riferimento alla produzione di una tournée, quali ad es empio, le modalita di allestimento
degli s pettacolie di svolgimento delle prove, nonché la regolazione degli aspettieconomici (ad esempio, il prezzodel biglietto) e dei
compensi chespettano agli artistimusicali. Cfr. docc. nn. 1542 All. 2, 1548 All. 2, 1568 All. 2, 1573 All. 2 e 1581 All.ti da12a19e 21.
Dal budget sono normalmente es clusi i compensidellartista e del promoter nazionale.]

97 [Nel casodellaproduzione delle tournée degli artisti pit affermati, il produttore, |‘artista e/ole societa che ne detengonoin esclusiva
i diritti, definisconoin maniera dettagliata all‘interno del contratto gli as petti inerentialla produzione tecnica deglieventiquali,a titolo
meramente es emplificativo: la predisposizione delle prove e dei luoghi dei concerti, la predisposizione e l'alles timento del palco e delle
scenografie, i servizitecnicidi lucie audio, i servizidi montaggio e smontaggio delle s trutture e degli impianti, lascelta e la messa a
disposizione di figure s pecializzate (ad es empio il direttore creativo della tournée), le modalita di trasporto della produzione, ecc. Cfr.
docc. nn. 1542 All. 2, 1548 All. 2, 1568 All. 2, 1573 All. 2 e 1581 All.tida12a 19e 21.]

98 [A titolo esemplificativo sicitano: |'affitto e la predis posizione del luogo di s volgimento deglieventi, i servizi di sicurezza, i servizi di
facchinaggio, la messa a dis posizione di personale peril controllo degliingressi elacassa, i servizi tecnici locali, i servizidi pulizia dei
luoghi degli eventi, i servizi di pubblicita e affissione della cartellonistica, ecc. Cfr. docc. nn. 1542 All. 2, 1548 All. 2, 1568 All. 2, 1573
All.2 e 1581 All.tidal12al19e?21.]

99 [Nella prassidi mercato, gli as petti relativi all‘esecuzione di un evento live di musicaleggera sonodettagliati nel gia richiamato
documento denominato "Rider tecnico”, e gli adempimentiin esso previsti costituiscono obbligazioni essenziali a carico del promoter
locale (cfr.docc. nn. 1364 e 1364 All. 7 (art. 3).]



(+) I dati SIAE relativi al 2019 saranno resi pubblici con la prossima pubblicazione dell’'Osservatorio dello Spettacolo
Fonte: elaborazioni AGCM su dati SIAE - eventi live di musica leggera (codice SIAE C53), doc. 1587 e All.ti.

61. Gliorganizzatori dei concerti di musica leggera presenti sul territorio nazionale sono numerosissimie, nel 2019,
risultavano pari a oltre 2.000 promoter, sia nazionali che locali, che hanno venduto complessivamente circa [ 11-12]
milioni di biglietti, per un valore di circa [400-500] milioni dieuro. Nonostante |’elevato numero di produttori e
organizzatori di tali eventi, gli operatori principali sono identificabili nei promoter nazionali afferenti al gruppo Eventim-
TicketOne (Friends&Partners, Di and Gi, Vivo Concerti e Vertigo) e al gruppo Live Nation. La quota del gruppo Eventim-
TicketOne risulta pari al [25-30%] in termini di numero di biglietti ed al [ 30-35%] in termini di valore degli stessi,
mentre quella del gruppo Live Nation € pari al [ 10-15%] in termini di numero di biglietti e al [20-25%] circa in termini
di valore.

Seguono, staccati per livello di importanza economica, il promoter nazionale Trident ([1-5%] del numero di biglietti e
[1-5%] rispetto al valore), il promoter locale The Base e la Fondazione Musica per Roma (rispettivamente con circa [ 1-
5%)] in terminidi numero e valore dei biglietti venduti), nonché Shining (circa [ 1-5%] in termini di numero e valore).
62. Rileva evidenziare che il settore in questione si caratterizza per un’elevata concentrazione in quanto, come
mostrano i dati relativi al Concentration Ratio (colonna ‘CR’della Tabella 1), gia i primi 2 operatori (il gruppo Eventim -
TicketOne e il gruppo Live Nation) catturano circa il [ 50-55%] del valore dei biglietti complessivamente venduti sul
territorio nazionale, mentre se si considerano i primi 6 operatori si arriva gia al [ 60-65%] del valore complessivo. Da
cio discende che piu di 2.000 produttori e organizzatori di eventi /ive di musica leggera (dei quali la maggior parte
rappresentata principalmente da promoter locali), si contendono il restante [ 35-40%] del mercato in termini di valore,
con quote che risultano al pit prossime all’1%. Si tratta, quindi, di operatori di rilievo del tutto marginale che, come
tali, non sono in grado di influire significativamente sulle dinamiche competitive del settore.

63. L'elevata concentrazione del settore aiuta anche a comprendere le dinamiche relative alla mobilita degli artisti

100

tra i vari promoter attivi sul mercato. Infatti, le evidenze in atti mostrano che la mobilita degliartisti tra i diversi

promoter nazionalinon ¢ affatto significativa101, nonostante i promoter nazionali stipulino con gli artisti contratti di
esclusiva per la produzione e organizzazione delle relative tournée di durata determinata e, quindi, alla scadenza degli
stessigli artisti possano decidere di rivolgersi ad un differente promoter.

64. Nello specifico, le dinamiche di mercato mostrano che nei rapporti contrattuali tra artistie promoter rivestono

una decisiva importanza gli aspetti fiduciari e, inoltre, anche gli aspetti finanziari, ossia i cachet pagati agli artisti 102,

Solo pochi promoter hanno I'expertise e la solidita finanziaria per sostenere i costi d’ingaggio degli artisti e, pertanto,
la loro mobilita potra al piu interessare i promoter nazionali appartenenti al gruppo Eventim-TicketOne (Di and Gi,
Friends&Partners, Vertigo e Vivo Concerti) e quelli del gruppo Live Nation.

In sintesi, nonostante TicketOne affermiche il settore sia ‘quuido’103, i dati sulla concentrazione del settore illustrati

non confermano una significativa mobilita del roster degli artisti dei principali promoter nazionali.

2.2. Il ruolo dei promoterlocali nell’'organizzazione di eventilive di musica leggera e i rapporti con i
promoter nazionali

65. I promoter locali sono soggetti specializzati nella fornitura diservizi afferenti alle fasi di esecuzione e di
organizzazione locale dieventi /ive di musica leggera che, al contrario dei promoter nazionali, non partecipano alle fasi
diideazione artistica delle tournée. Essi, a differenza dei promoter nazionali, operano prevalentemente su una specifia
area geografica del territorio italiano (urbana, locale, regionale o interregionale), organizzando degli eventi a carattere
prettamente locale. Come gia anticipato in precedenza, il coinvolgimento del promoter locale neglieventi e tournée a
rilevanza nazionale & eventuale, essendo tale scelta effettuata dal promoter nazionale. Dalle evidenze agli attiemerge
come, perla grande maggioranza degli eventi /ive di musica leggera i promoter nazionali sono dotati di basi operative
strutturate che gli consentono di operare in autonomia mentre, in via residuale, si possono verificare varie modalita di

100 [Cfr., ad esempio, doc. n. 35 relativo alle informazioni rese dal promoter nazionale F&P Group S.r.l. Cfr. inoltrei docc. nn. 558 e
Allegato, 1542, 1542 All. 1, 1548, 1548 All. 1, 1568, 1568 All. 1, 1573 e 1573 All. 1.]

101 [Al riguardo, Vivo Concerti sottolinea come “[...] vi sia sicuramente una certa mobilita nella gestione degli artisti da parte dei
promoter, in quanto é circostanza comune che un artista pos sa cambiare promoter di riferimento nel corso della propria carriera alla
scadenza del contratto per la produzione di una tournée. Il totale svuotamento del roster degli artisti gestiti da un determinato
promoter, pur essendo pos sibile, potrebbe verificarsi soloin presenza di gestioni particolarmente deficitarie e comportamenti dannosi
pergliartistidaparte dei promoter”(doc.n. 1511).]

102 [Al riguardo, Trident ha affermato che: “La possibilita di contrattualizzare un artista [...] storicamente si basava su relazioni
personali di lungo periodo mentre piu di recente, [...] con l'ingresso di societa multinazionali, risultano sempre pit importanti le
disponibilita finanziarie dei promoter nazionali. Cio ha comportato un aumento generalizzato dei costiche i promoter nazionali devono
sostenere per gestire la produzione e l’'organizzazione delle singole tournée” (doc. n. 893).

Anche Vertigo haevidenziato che: “Alla bas e della s tipula di tali accordivi é un rapporto personale e fiduciario tra artista e promoter,
anchesepiu di recente staassumendo rilievo la parte economica (il cachet richiesto dall‘artista)” (doc. n. 1507).

Infine, Di and Gi hadichiarato che: “[I ]Jn ragione dellimportanza degli artistiprodotti da Di and Gi, pochi promoter [locali, n.d.r.] sono
in grado di affrontare i costi e i rischi collegati alla produzione e organizzazione di tali eventi, in quanto le risorse finanziarie e
reputazionali sonoingenti” (doc. n. 1510).]

103 [TicketOne ha dichiarato che: "In generale, in Italia il mercato degli artisti é caratterizzato da un certo grado di liquidita, nonos tante
visiaun ruoloimportante svolto dai legami personali di tipo fiduciario con i promoter. Vi € comunque la possibilita che gli artisti
possano cambiare promoter di riferimento sia per motividi carattere personale che economico-finanziario” (doc. n. 1506).]



coinvolgimento dei promoter locali nell'organizzazione dei suddetti eventi, anche con riferimento all’assunzione del
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relativo rischio d'impresa . La scelta delle modalita di coinvolgimento dei promoterlocali che, ad ognimodo, come

afferma Friends&Partners, “[...] é prassi del settore e gli artisti sono a conoscenza che cio possa avvenire”105, dipende

da valutazioni di varia natural06,

66. Le modalita di coinvolgimento dei promoter locali possono essere di vario tipo, in quanto a tali operatori pud
essere affidata la mera prestazione di servizi operativi, oppure possono essere piu direttamente coinvolti
nell’organizzazione di singoli eventi secondo varie modalita, anche prevedendo la partecipazione al rischio

d’im presa107. Nelle ipotesi in cui i promoter locali operano come semplici prestatori di servizi, essi erogano servizi
strumentali alla realizzazione di specifici eventi e per le loro prestazioni vengono remunerati dai promoter nazionali

indipendentemente dalla riuscita economica dell’evento 108, In tali casi, infatti, i promoter locali non operano con
rischio di impresa a loro, parziale o esclusivo carico, rispetto all’organizzazione dei singoli eventi.
67. La prassidi mercato si caratterizza anche per casiin cui il promoter nazionale cede interamente i diritti di

organizzazione di specifici eventi ai promoterlocalilog. In questicasi, i promoter locali sostengono integralmente il
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rischio d’impresa connesso alla riuscita economica dell’evento e, conseguentemente, risultano essere anche gli

intestatari fiscali dello stessol 11, pPiuin particolare, per quel che riguarda il corrispettivo per la cessione di un evento,
che il promoterlocale & tenuto a corrispondere in favore del promoter nazionale, esso sisostanzia in una somma fissa

112 /113

denominata ‘minimo garantito , alla quale pud essere aggiunta una somma ulteriore, denominata ‘supero , nei

soli casiin cui gli incassi derivanti dalla vendita dei biglietti siano superiori al minimo garantit0114. Pertanto, neicasi di
cessione dell’evento, & il promoter locale |'operatore tenuto a farsiinteramente carico dei costi di produzione e
organizzazione dell’evento e, assumendosi integralmente il rischio d’'impresa, la remunerazione della sua attivita risulta

totalmente dipendente dalla riuscita economica dellevento113,

104 rcfr, doce. nn. 1510, 1511 e 1512.]
105 rcfr, doc. n. 1512.]

106 [Ad esempio, Di and Gi “produce e organizzain proprio gli eventidegliartisti pitinoti eimportanti, in quantonellacessione e co-
produzione [con i promoter locali, n.d.r.] vi sono maggioririschi in relazione alla buona riuscita di cias cunsingoloevento, legati a un
minore controllo della qualita complessiva[...] con ricadute s ullimmagine dell‘artista” (doc. n. 1510).]

107 [Oltre alle evidenze des critte, ulteriore conferma della possibile compartecipazione dei promoter localial rischiodimpresa si trova
nei documenti agli attie, in particolare, nei contrattis tipulatitra promoter nazionalie promoter locali, contenentianche clausole del
seguente tenore "questo contratto ha natura aleatoria per quanto attiene il ris ultato economico che potra derivare dall’es ercizio dei
diritticoncessidal Produttore [promoter nazionale, n.d.r.]. In particolare, il Promoter [p romoter locale, n.d.r.] dichiara e garantisce che
nel determinare i corrispettivi anche minimi garantiti dovuti ha tenuto in debita considerazione il carattere volubile del mercato
dell‘intrattenimento dal vivo e la possibilita che dall’esecuzione di questo contratto possano derivare ricaviinferiorialle attes e nonché
perdite” (enfasi in originale). Cfr. docc. nn. 1367 e 1367 All. 1 (art. 2, comma 4) che si riferisce a un contratto di cessione
dell’'organizzazione di un evento a un promoter locale mediante la formula del minimo garantito pit supero (cfr. infra).]

108 [Vertigo chiarisce che “[...] ai promoter locali s ono affidati s ervizi s pecifici di natura locale, i servizi di facchinaggio, il rilascio delle
autorizzazione amministrative e di pubblica sicurezza”. In tale circostanza, “[...] il rischio d’impresa, collegato al successooinsuccesso
del singolo evento, rimanein capo al [promoter nazionale, n.d.r.] che € l'intes tataria fiscale dell’evento s tesso (c.d. modello C1)” (doc.
n. 1507).]

109 [Al riguardo, un operatore del s ettore sottolinea: "[...] con s pecifico riguardo ai promoter locali, la conos cenza del s ettore musicale
consentedi effettuare le opportune valutazioni in merito alla pos sibilita di acquistare o menoi singoli eventi dai promoter nazionali.
Senza un‘approfondita conoscenza del s ettore, il promoter locale non ries ce ad effettuare una valutazione ponderata della profittabilita
dei singolieventi(confrontare il cachet ed i costida s ostenere con i futuri incassi derivanti dalla vendita dei biglietti) e, pertanto, potra
andare in controad importanti perdite che potrebbero comportare |'uscita dal mercato” (docc. nn. 1481 e 1481 All. 1).]

110 [Vertigo descrive tale casisticain modo es austivo: "Situazione diversasi verificanel casoin cui Vertigo cedal’eventoaun promoter
locale, trasferendo a tale operatore la titolarita e I'organizzazione di un evento che Vertigostessasiéimpegnataaprodurre e realizzare
sullabase del contratto stipulato con |artista. In caso di cessione dell'evento, Vertigo richiede al promoter localeil pagamento di un
minimo garantito comprensivo dell’eventuale supero. In questo caso il rischio imprenditoriale ricade sul promoter locale che, di
conseguenza, risultalintestatario fiscale dell'evento [titolare del modello C1, n.d.r.]” (doc. n. 1507). Secondo Friends&Partners, tale
eventualitasiverifica “"peri concerti di minor rilievo o che si svolgonoin venue con minore capienza, qualiad esempioi teatri e i club
[...]” (doc. n. 1512).]

UL refr. ad esempio, doce. nn. 1355, 1355 All. 2, 1364 e 1364 All. 6, cit.]

112 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 949,949 All. 1,1069, 1070,1071,1073,1074,da1189a1198, 1355, 1355All.ti2,3e 7,1364, 1364
All.ti6e 9, 1367, nonché 1367 All.ti1e2.]

113 [Pit in particolare, 'ammontare del s upero é calcolato come valore percentuale rispetto alla differenza traincassitotali realizzati
dalla venditadei bigliettie minimo garantito. ]

114 [Il pagamento del supero scatta al raggiungimento della soglia di volta in volta determinata nei singoli accordi tra promoter
nazionale e promoter locale.]

115 [In particolare, i ricavi di competenza del promoter locale per la realizzazione di un evento sono cos tituitida unasommafissa (che
in alcuni casi coincide con il minimo garantito corrisposto al promoter nazionale, ein altri casi é superiore a tale somma, in base a
quanto previsto dal singolo accordo con il promoter nazionale), dal c.d. s upero, cioé da una percentuale sugli incassilordi eccedenti |a
sommafissa (ricompresitrail [40-50%]), nonché dai proventi derivantidal diritto di prevendita al netto dell’aggio dovuto agli operatori
di ticketing.]



68. Neicasidi'co-produzione’ degli eventi /ive di musica leggera, il promoterlocale partecipa assieme a quello
nazionale al rischio d'impresa collegato alla realizzazione del singolo evento116, Infatti, nelle ipotesi di co-produzione i
promoter nazionali non si limitano ad affidare ai promoter locali I'erogazione di una serie di servizi relativi
all'organizzazione di un evento, ma li rendono anche compartecipi di una serie di costi inerenti alla sua

realizzazionell”. In tali casi, tuttavia, la titolarita fiscale dell’evento (modello C1) rimane in capo ai promoter

nazionali118, mentre la compartecipazione dei promoterlocali al rischio d’'impresa connesso alla realizzazione

dell’evento si traduce nel fatto che le loro prestazioni vengono remunerate in percentuale (nella misura di volta in volta

stabilita nei singoli accordi) rispetto all'incasso lordo derivante dalla vendita dei biglietti119.

2.3. La titolarita dell'intestazione fiscale degli eventi live di musica leggera, ossia l'intestazione del
‘modello C1’

69. La titolarita delliintestazione fiscale degli eventi /ive di musica leggera spetta agliorganizzatori di tali eventi.
Come anticipato, nel contesto della presente istruttoria la titolarita dellintestazione fiscale (alla quale, nel gergo del

settore, ci si riferisce anche come intestazione del modello C1120) rileva per la capacita del titolare del modello C1 di
scegliere le modalita distributive dei biglietti.

70. Il fatto che I'organizzatore di un evento sia il soggetto cui spetti la titolarita della relativa intestazione fiscale,
non discende solo dalla prassi e dalle dinamiche di mercato, bensi trova la sua fonte nella normativa fiscale di settore.

In particolare, il D.P.R. n. 633/1972 chiarisce come rispetto ai'concerti vocali e strumentali’t21 gli organizzatori “[...]

assolvono gli obblighi di certificazione dei corrispettivi con il rilascio di un titolo di accesso emesso mediante apparecchi
misuratori fiscali ovvero mediante biglietterie automatizzate nel rispetto della disciplina di cui alla legge 26 gennaio

1983, n. 18, e successive modificazionieintegrazioni”lzz. Pertanto, € alle imprese che effettuano abitualmente

prestazioni relative alle attivita di spettacolo - che nelcaso di specie possono corrispondere tanto ai promoter

nazionali quanto ai promoterlocali direttamente coinvolti nella organizzazione di eventi live di musica leggera 123 _

che spetta la titolarita dellintestazione fiscale degli eventi. Infatti, gli organizzatori di eventi sono i soggetti passivi di
imposta ai sensi della normativa fiscale e, quindi, sono tenuti ad emettere i titoli di ingresso per certificare i
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corrispettivi generati dall'organizzazione degli eventi , nonché ad emettere documenti riepilogativi di certificazione

116 [La compartecipazione al rischio dimpresa é illustrata da Di and Gi: "[...] la co-produzione rappresenta una modalita di
remunerazione diversa dei servizi generalmente richiesti ai promoter locali, che in questo caso compartecipano all‘attivita
imprenditoriale del singolo evento co-prodotto condividendo con i promoter nazionale, s econdo delle percentualiprestabilite, il rischio
collegato all’evento. In questi casi il c.d. break down dei cos tidell'evento comprende siai costisostenutidal promoter nazionale che
quelli del promoter locale, ed entrambi partecipano, nella misura concordata tra di loro, agli utili e/o alle perdite generat e dall’evento”
(doc. n. 1510).]

17 [In questocaso, ad esempio, i promoter locali versano un contributo ai cos ti di organizzazione, sostengonoil costodi affit to della
venuee versanoanche un contributo ai costidi promozione locale dell’evento.]

1138 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 564 e 564 All. 1J (“"Le parti convengono che i C1 saranno intestati al PRODUTTORE” (enfasi in
originale).]

119 [Quindi, nei casidi ‘co-produzione’i promoter nazionali destinano ai promoter locali una parte dell’incasso lordo (ad esempio il
40%) calcolatoris petto al valore facciale dei biglietti venduti, al netto della parte relativa al diritto di prevendita, riservando a loro la
restante parte dell’incasso lordo (60% nel cas o dell’'esempio) e gli introiticonnessial diritto di p revendita. Ne deriva che, nel casoin cui
gliincassi non copranoi costidi realizzazione dell‘evento, sia il promoter nazionale che quellolocale s ubiscono perdite p roporzionali al
gradodi condivisione del rischio dimpresa (60%/40% come nel cas o dell'esempio numerico appena riportato). Cfr. docc. nn. 564 e 564

All. 1D (“"Accordo: 60-40 sulliincasso lordo esclusa prevendita [...]” (enfasi in originale), che riguarda un evento prodotto da Vivo
concerti S.r.l.) e All.ti 1Je 4 ("il PROMOTORE siimpegna a riconos cere al PRODUTTORE il seguente importo (c.d. cachet): una somma
complessiva pari al 60% (s essanta per cento) dell incasso lordo derivante dalla vendita dei titoli di ingresso per ciascunspettacolo[...]”
(enfasiin originale), che riguardano eventiprodotti da Friends & Partners S.p.A.), nonchéidocc. nn. 1481 e 1481 All. 1. In generale,

l'incas so netto s pettante ai promoter locali viene calcolato al netto dei cos ti organizzativi sostenuti datali operatoriedai costi relativi
alleimposteeai diritti SIAE.]

120 [Nella prassidi mercato gli operatori fanno riferimento alla titolarita fiscale di un evento live di musica leggera con le | ocuzioni
“intestazione del C1”, “titolarita del modello C1”0simili. Cfr., ad esempio, docc. nn. 1364, 1364 All. 6,136 7e 1367 All.ti1e2.]

121 [Trai “concerti vocali e strumentali” rientrano anche gli eventi live di musica leggera corrispondenti, nella classificazion e della SI AE,
agli eventi con Codice C53.]

122 rcfr, 1art. 74-quater, comma 2, D.P.R. n. 633/1972.]

123 [Si fapresentechenei casiin cuii promoter nazionali cedono un evento ai promoter locali, questiultimiacquisiscono i diritti di
produzione e organizzazione dell’evento ceduto e nell'organizzazione dello s tesso operano con rischiodimpresa es clusivamente a loro
carico. I documenti agliatti dimostrano che nei casi di cessione dell’eventoi promoterlocalisono titolari dell’intestazione fiscale
dell’evento. Cfr., ad esempio, docc. nn. 949, 949 All. 1, 1355 e 1355 All. 7 (relativi a contratticon alcuni promoter locali per eventi
prodotti da Di and Gi “I| PROMOTORE dovra fornire al PRODUTTORE, la seradello s pettacolo, una copiadelladistinta d’incasso SIAE
(C1)” (enfasiin originale); docc. nn. 1069, 1070, 1071, 1073, 1074, 1355, 1355All.ti2 e 3, 1364 e 1364 All. 6 (relativi a contratticon
alcuni promoter locali per eventiprodottida F&P e Friends &Partners); docc. nn. 1364 e 1364 All. 9 (relativo a un contratto con un
promoter locale per un evento prodotto da Indipendente Concerti S.r.l.); docc. nn. da 1189 a 1198 (relativi a contratti con alcuni
promoter locali per eventi prodottida Vertigo. "L'Organizzatore [promoter locale, n.d.r.] siimpegna a produrre tuttii modelliC1 [...]”) e
docc.nn.da 1326 a 1331, nonchédocc. nn. 1367 e 1367 All.ti 1 e 2 (relativi a contratti con alcuni promoter localiper eventi prodotti
da Vivo Concerti).]

124 [In propositovale evidenziare che gli incassiderivanti dalla vendita dei biglietti cos tituisconoi corrispettivi per lo svolgimento
dell‘attivitadi organizzazione di un evento e remunerano il soggetto che ha operato con rischiod’impresaasuo carico, cioe il promoter
nazionale o il promoter locale a seconda dei casi. Lanormativa tributaria di settore prevede inoltre che |'emissione dei big lietti per i
suddetti eventi avvenga attraversoi c.d. sistemidi biglietteria automatizzata (cfr. infrasub SezioneIll.3.1 e anche doc. n. 1515).



dei relativi incassi (tra i quali € ricompreso anche il c.d. modello C1125), necessari ai fini dei controlli e accertamenti

fiscalil26,
71. Il contesto normativo sopra descritto trovava riscontro nella realta del mercato, comedimostrato anche dalle

evidenze in atti127, in quanto neicasi in cuii promoter nazionali cedono un evento (congiuntamente al relativo rischio

d’'impresa) a un promoter locale, € a tale operatore che veniva attribuita la titolarita dell’intestazione fiscale
dell’evento.

72. Rileva, infine, evidenziare come la titolarita fiscale degli eventi conferisce all'intestatario importanti vantaggi di
tipo strategico, commerciale e operativo. In primo luogo, come detto, l'intestazione fiscale diun evento consente di

scegliere gli operatori di ticketing e le modalita di vendita dei biglietti128. In secondo luogo, l'intestazione fiscale di un

evento assicura un‘immediata liquidita di cassal?9in anticipo rispetto all'esecuzione dell’evento, la quale, a sua volta,

consente all’organizzatore di operare con risorse proprie e sostenere i costi di realizzazione dell’evento senza necessita

di ricorrere a finanziamenti esterni130.

3. La vendita di biglietti per eventi livedi musica leggera

73. Lattivita di vendita dei biglietti per eventi /ive di musica leggera effettuata dagli operatori che erogano servizi di
ticketing, come TicketOne e i suoi concorrenti, risulta essere particolarmente articolata in considerazione della
normativa di settore applicabile, dei servizi erogati nonché delle dinamiche competitive che la caratterizzano. A fini
introduttivi risulta necessario mettere in rilievo alcuni aspetti essenziali dei servizi di ticketing, come illustrato in
Figura 6, che fornisce una sintetica premessa a quanto sara descritto con maggiore dettaglio nel seguito.

Figura 6 - La vendita dei biglietti per eventi livedi musica leggera

Quindi, i promoter organizzatori di eventi (intestatari del modello C1), sia perchéin prevalenza non risultano titolaridi un sistema di
biglietteria automatizzata, sia per ragioni economiche legate all‘individuazione della bas e di calcolo per lacorresponsione del diritto
dautorealla SIAE, perlavenditadei biglietti dei proprieventisirivolgono ad operatori s pecializzati, cioe agli operatori di ticketing
titolari di sistema, trai quali ad esempio rientra anche TicketOne. Tale ricos truzione é stata confermata nel corso dellistruttoria dalla
SIAE e gli operatori di ticketing Vivaticket e Ticketmaster, cfr. docc. nn. 902,1514e1515.]

125 [Cfr.art. 10 D.M. 13 /uglio 2000 e punto 11 del provvedimento dell’Agenzia delle Entrate del 23 luglio2001. Tecnicamente tale
modello viene compilato dal titolare del sistema di biglietteria automatizzata che pud anche non coincidere con le imprese che
effettuano prestazionidi s ervizirelative alle attivita di s pettacolo indicate nella Tabella Cdel D.P.R. n. 633/1972. Invero,s ebbene nel
settore in questione il titolare di sistema non coincide quasi mai con i promoter nazionali o i promoter locali che si occupano
dell’esecuzione dell’'organizzazione degli eventi live di musica leggera nei termini sopra indicati, tale evenienza non e in as tratto
preclusa. Cfr. anchedoc. n. 902 “I'organizzatore € il soggetto passivo dal punto di vista trib utario (in alcunicasiil titolaredi s istema e
l'organizzatore dell’evento possono anche coincidere”. ]

126 [In proposito, rileva la Circolare n. 34/E del 27 giugno 2003 dell’Agenzia delle Entrate, avente ad oggetto “Installazione degli
apparecchi misuratori fiscali e delle biglietterie automatizzate idonei all'emissione dei titoli di accesso per la certificazione dei
corris pettivi delle attivita di intrattenimento e delle pres tazioni s pettacolistiche”, ha chiarito che trai soggettiche dev ono certificare, in
viagenerale, i corris pettivi mediante titoli di accesso emessi per mezzo di apparecchi misuratori fiscali o biglietterie aut omatizzate,
figurano anche “le imprese che effettuano abitualmente pres tazioni relative alle attivita di spettacolo di cui alla tabella C allegata al
D.P.R. n.26 ottobre 1972, n. 633”. In propositosivedaancheil punto 5.1 della Circolare del Ministero dell’Economiaedelle Finanze n.
165/E del 7 settembre 2000 recante “"Riforma della disciplina fiscale relativa alle attivita di intrattenimento e di s pettacolo”.]

127 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 1367 e 1367 All.ti 1 e 2, art. 4, comma 1, lett. d). Al riguardo, contratti esemplificati dei casi di
cessionedeglieventiprevedono chiaramente: "I| Promoter [il promoter locale, n.d.r.] siimpegna ad intestarsiil C1 dellospettacolo di
cui sara unicoresponsabile” e "Resta inteso chei C1 saranno intes tati al Promotore [il promoter locale, n.d.r.]” (docc. nn. 1364e1364
All. 6). Di tenore analogo anchei docc. nn. 1355e 1355All. 2.]

128 [Al riguardo, un promoter locale ha s ottolineato che: "L’intes tatario del modello C1 é l'operatore che sostieneil rischiod’impresa e,
pertanto, e il soggetto che dovrebbe s tabilire in maniera autonoma il valore facciale dei biglietti, il valore del dirittodi prevendita e la
piattaformadi ticketing a cui affidare il s ervizio di distribuzione” (docc. nn. 1481 e 1481 All. 1).]

129 [La liguidita di cassa per gli organizzatori degli eventi &€ generata dalle retrocessioni periodiche degliincassi effettuate in loro favore
dagli operatori di ticketing (sul puntosivedaad esempio quanto dichiarato da TicketOne, doc. n. 1506). Limportanza dell’i ntestazione
fiscale e le funzioni ad essa correlate, emergono chiaramente da ulteriori documenti in atti. Cfr. docc. nn. 911 (“la titolarita
dell’intestazione fiscale consente di ottenere un‘immediata liquidita di cas sa grazie alla quale é pos s ibile far fronte alle spese s ostenute
perla produzione e organizzazione di un evento. Inoltre, la disponibilita di anticipi di liquidita finanziaria consente di finanziarie ulteriori
iniziative imprenditoriali e far cres cereil girod‘affari”) e 1113.]

130 [Al riguardo, rileva uno s cambio di e-mail interno a Friends&Partners del luglio 2018, nel quale si riporta quanto segue: “Perte puo
avere sensointestardi tutti i C1, anche quelli delle date delle vendute? cosida avere - il controllo totale delle vendite, - incassi diretti -
zero nessun problema s ull'esclusiva con Ticketone, visto che sono locali piccoli gestiti da promoter poco abituati alle logiche delle
prevendite”(doc.n.1113). Ein rispostaa tale proposta, sempre nell'ambito del medesimo scambio di e-mail siriportaquanto segue
“"Lato miovalesemprelapenaintestarcitutto malascioladecisonea[R.] vistochesigeneraun lavoroaggiuntivo e forse la via di
mezzo dove scegliete le grandi citta tutte intestate anoi e quelle minori le las ciate ai local” (doc. n. 1113) e "Andiamoav anti su tutto
intestatoanoi e a settembre prendiamo una decisione su come operare sul ticketing” (doc. n. 1113). Cio é confermatoanche da altri
documenti in atti, dai qualiemerge che: “la titolarita dellintestazione fiscale consente di ottenere un‘immediata liquidita di cassa grazie
allaquale é possibile far fronte alle s pese s ostenute per la produzione e organizzazione di un evento. Inoltre, la dis ponibilita di anticip i
di liquidita finanziaria consente di finanziarie ulterioriiniziative imprenditorialie far cres cereil girod‘affari” (doc. n. 911).

]



La normativa di settore
Biglietterie Automatizzate e Biglietto
Nominale
I
Modalita di vendita
Vendita Diretta/Indiretta,
Botteghino/Prevendita

Canali di vendita

Vendita Online/Offline

Gli ulteriori servizi per i concerti
Marketing , Pubblicita, Call Center,
Gestione ingressi, Cambi biglietti
I
Profili economici
Aggi, Commisioni di servizio, Costi di
spedizione, 'Stampa a casa’, ecc.

Multihoming

Utilizzo di piu operatori di Ticketing

74. 1 servizidivendita deibiglietti devono essere erogati nel rispetto della normativa disettore, e in particolare,
attraverso software omologati dalla SIAE e dall’/Agenzia delle Entrate, ossia per mezzo dei software denominati
‘biglietterie automatizzate’. Inoltre, opportuni adeguamenti ed attivita specifiche alla vendita di biglietti per eventi /ive

di musica leggera scaturiscono dall‘introduzione della normativa sul biglietto nominale per i concerti131,

75. Nonostante le modalita di vendita dei biglietti per concerti siano potenzialmente diverse, |’attivita istruttoria
mostra come nel settore musicale la prassi sia quella di utilizzare la vendita in conto terzi, ossia effettuata d a operatori
di ticketing specializzati, come ad esempio TicketOne, ed in modalita di prevendita. La vendita diretta, ossia quella
effettuata direttamente dall’'organizzatore dell’evento, e la vendita al botteghino risultano assentio, al piu, fortemente
marginali.

76. Nel settore della vendita dei biglietti per concerti, gli acquisti on/ine hanno registrato una forte crescita,
nonostante gli operatori ritengano che la presenza sul territorio dei punti vendita risulti ancora necessaria. Oltre a
vendere i biglietti, gli operatori di ticketing offrono agli organizzatori di concerti ulteriori servizi quali quelli di
marketing e pubblicita, la gestione degli ingressi nel giorno delle performance e servizi di assistenza alla vendita
tramite call center. Rilevano, con esclusivo riferimento ai concerti di musica leggera, anche i servizi di cambio
nominativo e rivendita dei biglietti introdotti con la normativa sul biglietto nominale per contrastare il fenomeno del
c.d. ‘secondary ticketing".

77. 1 serviziditicketing sono remunerati dagli organizzatori degli eventi, ossia i promoter nazionali e locali, tramite
aggi calcolati sull’'ammontare dei diritt di prevendita. Nella recente prassi di mercato, i consumatori finali sitrovano a
dover pagare vari costi ulteriori rispetto al prezzo del biglietto: costi di spedizione, commissioni di servizio, costi perla
‘stampa a casa’ del biglietto, ecc. Tali costi variano a seconda dell’'operatore che eroga i servizi di ticketing. Ad
esempio, Ciaotickets e Vivaticket non applicano commissioni per la ‘stampa a casa’ del biglietto, a differenza di quanto
accade con TicketOne; pertanto, nel caso in cuii biglietti per un medesimo concerto siano venduti da pil operatori (il
c.d. multihoming), il consumatore potra scegliere i servizi qualitativamente ed economicamente pil convenienti.

131 1cfr. Legge 145/2018, art. 1, comma 1100]



3.1. La normativa concernente le ‘biglietterie automatizzate’ e quella relativa al ‘biglietto nominale’

78. Come gia anticipato, la normativa di settore assegna ai biglietti degli eventi una doppia funzione: legittimare gli

132

spettatori a partecipare all’evento e assolvere all'obbligo di certificazione previsto, per il settore dello spettacolo,

dalla normativa fiscale-tributarial33. In sintesi, vige I'obbligo, per chi eroga servizi di tickei.‘ing1 34, di emettere i

biglietti mediante specifiche apparecchiature/software, le c.d. biglietterie automatizzate 135,

79. I sistemidi biglietteria automatizzata, ossia i software utilizzati per la vendita dei biglietti, che devono essere
certificati secondo quanto stabilito dall’Agenzia delle Entrate, possono essere sviluppati direttamente dagli operatori di
ticketing, oppure presi in locazione dalle c.d. ‘software-house’} 36, Prescindendo dallo sviluppo in-house del software di
biglietteria automatizzata o dalla locazione dello stesso, la societa che effettua la vendita di biglietti rappresenta, ai fini
della normativa applicabile, il c.d. ‘titolare di sistema’. Pertanto, ai fini della presente istruttoria, rileva sottolineare che

le societa che erogano servizidi ticketing, quali TicketOne e i suoi concorrenti, sono altresi identificabili come i titolari

dei sistemi di biglietteria automatizzatal3”,

80. Un ulteriore intervento del legislatore nazionale che concerne direttamente la vendita di biglietti dei concerti di
musica leggera € la legge 145/2018, articolo 1, comma 1100 (disciplina introdotta grazie al c.d. ‘Emendamento
Battelli’138), volta a contrastare il fenomeno conosciuto come ‘secondary ticketing’139. Per arginare tale fenomeno, &
stata introdotta la normativa sul biglietto nominale: “A decorrere dal 1° luglio 2019, ferme restando le specifiche
disposizioni in materia di manifestazioni sportive, per le quali continua ad applicarsi la specifica disciplina di settore, i
titoli di accesso ad attivita di spettacolo in impianti con capienza superiore a 5.000 spettatori sono nominativi [...] Sono
esclusi da tale prescrizione gli spettacoli di attivita lirica, sinfonica e cameristica, prosa, jazz, balletto, danza e circo
contemporaneo [...]".

81. Tale intervento normativo, tenendo in considerazione le peculiari dinamiche economiche che caratterizzano la
vendita dei biglietti dei concerti di musica leggera, individua specifici ed ulteriori obblighi perla vendita dei relativi
biglietti che trovano applicazione ai soli spettacolicon un numero di spettatori previsti superiore a 5.000. Tale
normativa, che impone obblighi del tutto differenti rispetto al biglietto nominativo venduto per assistere alle partite di

132 [Con riferimento al profilo relativo alla legittimazione degli spettatori, la Circolare n. 165/E del 7 settembre 2000 (punto 5.1)
chiarisce che: “[i biglietti] servono a facilitare la prova per l'individuazione dell‘avente diritto alla p res tazione e a consentire l'eventuale
tras ferimento del diritto senzal’osservanza delle forme proprie della cessione”.]

133 rcfr. D.P.R. n. 633/1972 s.m.i.]

134 [Al riguardo, tuttigli operatori che erogano servizidi ticketing, tra cui alivello esemplificativo Ticketmaster, s pecificano che: "i
sistemidi biglietteria automatizzata, oltre ad ess ere gliunici sistemia poter emettere validamente titolidi ingresso, s volgono anche una
specificafunzione di certificazione dei corrispettivi connessiagli incassidella vendita dei biglietti, rilevante ai finidell ‘accertamento e
riscossione dell TVA e dei diritti d‘autore. Nello s volgimento della funzione fiscale di certificazione di tali corrispettivi, gli operatori di
ticketing, in qualita di titolaridel s istema di biglietteria automatizzata, sono tenutia tras mettere periodicamente all’Agenzia delle
Entrate e alla [...] i log con lindicazione di tutte le transazioni effettuate, dando conto dell’evento a cui esse si riferiscono,
dellintestatario fiscale dell’evento (cioe |'organizzatore) e di tutte le altre informazioni rilevantisecondolanormativa di s ettore. La
tras missione di questidati avviene attraverso l'emissione di un‘apposita modulistica, nella quale figurail c.d. modello C1” (doc. n.
1515).]

135 [Cfr. art. 6 del d.Igs. 26 febbraio 1999, n. 60, art. 2 del D.M. 13 luglio 2000 recante "Attuazione delledisposizioni recate dagli
articoli 6 e 18 del decretolegislativo 26 febbraio 1999, n. 60, concernente le caratteristiche degliapparecchi misuratori fiscali, il
contenuto e le modalita di emissione dei titolidi accesso per gli intrattenimenti e le attivita s pettacolistiche”, nonché il provvedimento
dell’Agenzia delle Entrate del 23 luglio 2001. Inoltre, tale ricostruzione e s tata confermata nel cors o dell’istruttoria dalla SIAE, acui gli
organizzatori di eventilive di musicaleggera sono tenutia comunicarei corrispettivi derivantidalla vendita dei biglietti. In proposito, | a
SIAE hachiaritoche: "[...] alla luce dellalegge n. 60/99 e di successividecretiattuativi del Ministero delle Finanze e dell’Agenzia delle
Entrate, i soggettiche, per motivi fiscali, sono tenuti a comunicare alla SIAE su base giornalieraidati relativi ai biglietti venduti,
corrispondono ai cc.dd. 'titolaridi sistema’[gli operatori di ticketing, n.d.r.]. I titolaridi sistema sono coloro che gestisconoil sistema di
biglietteria automatizzata omologato dall’Agenzia delle Entrate (anche detto misuratore fiscale), mentre |’'organizzatore dell’evento e il
soggetto passivo dal punto di vista tributario [...]” (doc. n. 902). Anche gli operatori di ticketing Vivaticket e Ticketmas ter hanno
confermato talericostruzione (docc. nn. 1514 e1515).]

136 [Al riguardo, Ticketmaster illustra come “In Italia vi sono circa 70 s oggetti produttori di sistemi di biglietteria automatizzata
omologati dall’Agenzia delle Entrate, trai quali figurano sia s oftware house [...] sia s ocieta che operano direttamente come d istribu tori
con un propriobrand, siasoggettiibridi” (doc. n. 1515).]

137 [Come afferma Ticketmaster. "Gli operatori di ticketing, trai quali TM, operano nella venditadi biglietti utilizzando i sistemi di
biglietteria automatizzata e, quindi, risultano essere titolaridi sistema ai fini della normativa fiscale” (doc. n. 1515).]

138 [La legge 145/2018, art. 1, comma 1100, prevede che: "A decorreredal 1° luglio 2019, ferme res tando le s pecifiche disposizioni i n
materia di manifestazionis portive, per le quali continua ad applicarsila s pecifica disciplina di settore, i titolidi acces so ad attivita di
spettacoloin impianti con capienza s uperiore a 5.000 s pettatori sononominativi [...]. Sono es clusi da tale pres crizione gli s pettacoli di
attivitalirica, sinfonica e cameris tica, prosa, jazz, balletto, danza e circo contemporaneo [...]. I siti intemet di rivenditaprimari, i box
office autorizzati oi siti internet ufficiali dell’evento assicurano la possibilita di rimettere in vendita i titoli di ingresso nominativi. [...] Il
biglietto cosirivenduto a persone fisiche deve es sere ceduto al prezzo nominale e senzarincari, fermarestandol/a pos sibilita [...] di
addebitare congrui costi relativiunicamente alla gestione della pratica di intermediazione e di modifica dellintestazione nominale. I s iti
internet di rivendita primari, i box office autorizzatiei siti internet ufficiali dell’evento consentonoinoltre la variazione a titolo non
oneros o dell’intestazione nominativa del titolo [...] addebitando unicamente congrui costirelativialla ges tione della pratica di modifica
[--]"]

139 [Una specifica dinamica di mercato connessa alla vendita dei biglietti per i concerti live di musica leggera e il fenomeno del
'secondary ticketing’, consistente nell‘acquisto di numerosi bigliettida parte di s oggettiche non intendono partecipare all ‘evento, bensi
rivendere i biglietti sul mercato s econdario a prezzi maggiorati. Cfr. doc. n. 1514.]



calci0140, ha prodotto effetti sull‘attivita di vendita dei biglietti per concerti di musica leggera, in quanto, come
sottolinea Vivaticket!41: “A Jivello commerciale, per i concerti, I'operatore di ticketing deve consentire sia il cambio

nominativo sia la rivendita del biglietto sul proprio portale di ticketing, e al riguardo la normativa prevede

espressamente la possibilita di applicare commissioni ai consumatori” 142 Rilevano, in questo contesto, le modifiche

143

operative rese necessarie sempre dalla vendita dei biglietti nominali per i concerti di musica leggera che hanno

comportato la necessita di effettuare importanti investimenti da parte degli operatori del settore 144,

3.2 Il posizionamento sul mercato degli operatori di ticketing

82. Chiarita in modo sintetico la normativa vigente in tema di vendita dei biglietti per i concerti di musica leggera, la
Tabella 2, nel seguito riportata, illustra perl’anno 2019 le quote di mercato, sia in termini di numero che divalore dei
biglietti per eventi /ive di musica leggera, relative alle societa che erogano servizi di ticketing. I datiriportati mostrano
chiaramente I'assoluta /eadership di TicketOne che, nel corso del 2019, ha venduto un numero di biglietti pari al [ 60-
65%] del totale, equivalente al [70-75%] circa in termini di valore degli stessi. Segue Vivaticket con quote
rispettivamente pari al [5-10%] in termini di numero e valore dei biglietti, PGMR e Ciaotickets con quote sempre
minori. Ticketmaster, societa del gruppo Live Nation, si ferma al [ 1-5%] rispettivamente in termini di numero e valore
dei biglietti.

83. Oltre a quantificare il primato assoluto di TicketOne nella vendita dei biglietti per i concerti di musica leggera, i
dati mostrano altresi come tale settore sia particolarmente concentrato, atteso che il Concentration Ratio ("CR’) nella
Tabella 2 indica come i primi 6 operatori di ticketing vendano | [80-85%] dei biglietti complessivi, corrispondenti al
[90-95%] del valore complessivo deglistessi. Considerando i primi 10 operatori si arriva all'[85-90%] del numero di
bigliettied al [90-95%] in termini di valore. Cio implica che glioltre 300 operatori restanti siano del tutto marginali,
catturando complessivamente il [ 5-10%] del valore dei biglietti.

Tabella 2 - Concerti di musica leggera (2019): numero e valore dei biglietti (valore facciale e diritto di
prevendita) venduti dai vai operatoridi ticketing (c.d. titolari di sistema)

140 [In meritoalle s ostanziali differenze rispetto alla normativa per il biglietto nominativo nel calcio, appare es austivo quantodescritto
da Vivaticket: “"Peribigliettideglieventicalcistici |'operatore di ticketing deve offrire solo il s ervizio del cambio nominativo, cheinoltre
deve essere effettuato gratuitamente. Inoltre, per cio che concerne la rivendita dei bigliettideglieventilive di musica leggera, gli
operatori del ticketing, ove richiesto dal consumatore, sono tenuti a offrire il servizio di rivendita del biglietto e, qualora v enga
rivenduto, a retrocedere la somma al primo acquirente [...] Anche dal punto di vista operativo tali bigliettinominativisono differenti, in
quanto per gli eventi di tipo calcistico non deve es s ere emes so un nuovo biglietto (il c.d. log’centraleé il medesimo), in quanto il
cambio del nominativo viene effettuato e rendicontato su una ricevuta che accompagna il biglietto originario s enza alcuna modifica del
log di emissione. Per gli eventi live di musica leggera, invece, al cambio nominativo corrisponde |'annullamento del biglietto
(annullamento del log) e |'emissione di un nuovo biglietto caratterizzato da un nuovo codicelog”(doc. n. 1514).]

141 rcfr. doc. n. 1514.]

142 [Oltre agliimpatti commerciali, glioperatori del s ettore s pecificano che lanormativaimplicaun "[...] obbligo normativo di adeguare
il sistema di biglietteria e il proprio portale di ticketing”in quanto, in cas o di vendita di biglietti per concerti, il software utilizzato dov ra
supportarele nuove funzionalita del cambio nominativo e del servizio di rivendita. Cfr. docc. nn. 1514e1515.]

143 [Ticketmas ter ha dichiarato che: "[I]l sistema di biglietteria deve identificare I'acquirente (il che comporta la modifica del
procedimento di registrazione degliutenti al sito Internet che os pita il negozio online dell’'operatoredi ticketing, con la previsione
dell’inviodi un SMS con unaone-time pas sword). Inoltre, il cambio nominativo e la rivendita intervengono s u ulteriori aspettioperativi
come “[...] unimpattosui flussidi vendita, in quantoi biglietti per cui il consumatore chiede la rivendita dovranno essere nuovamente
inseriti nel sistema. A cio si aggiunga la circostanza che, a seconda del canale di vendita del biglietto, lo stesso dovra essere
nuovamente spedito al nuovo acquirente. Infine, per impedire l'acquisto dei biglietti venga effettuato dai c.d. 'bot’ e neces sario
predisporrei c.d. ‘captcha’, il cui cos to é sostenuto daglioperatori attivinel ticketing”. Lasocietaillustraaltresi che "Queste nuove
operazioni, cheil titolare di sistema deve implementare sul proprio sistema di biglietteria automatizzata, necessitano una modifica della
strutturadei log, in quanto é neces s ario tenere traccia delle modifiche intercorse nella titolarita del biglietto (oltre al log connesso
all'emissione originaria del biglietto, deve es sere emesso un nuovo log per ogni cambio del nominativo)”. Cfr. doc. n. 1515.]

144 [Per Ticketmaster: “[...] 'adeguamento del proprio sistema di biglietteria alla normativa s ul bigliettonominativo ha comportato
importanti costi, sia di s viluppo che di cus tomer s upport, e inoltre le s pecificita della normativa italiana non ha consentito alla s ocieta di
utilizzare il sistema di biglietteria che adotta negli altri Paesi in cui & operativa” (doc. n. 1515). Anche TicketOne, leader del settore, ha
affermato che: “[...] staaffrontando costiper alcuni milioni dieuro per adeguare la propria piattaformadi ticketing alle prescrizioni
normative/[...] I costi di adeguamento alla nuovadisciplina, inoltre, sono collegati anche ad altri adempimentirichiesti dalla normativa,
quali quelli relativi alla registrazione dei dati, alle procedure di iscrizione e acces so dei cons umatori, nonché al customer service. [...]”
(doc. n. 1506). In aggiunta, Vivaticket specifica chiaramente che recupererai propri investimenti nel solo girod‘affarigen erato dalla
venditadi bigliettidi eventilive di musicaleggera, in quanto €solo versotale s pecificosegmento di mercato che sono s tati effettuati gli
adeguamenti tecnologici: "Vivaticket ha messoabudget circa 100.000eurodi investimentiper |'adeguamento delle proprie s trutture
che, tralaltro, dovranno essere nuovamente omologate dalla SIAE e dall’Agenzia delle Entrate. Vivaticket [...] prevededi recuperare
tali investimenti attraversoun aumento dei canoni di locazione peri soli operatori di ticketing attivi nella vendita di biglietti per eventi di
musicaleggeraed applicando una commissione dedicata ai cons umatori che vogliano effettuare il cambionominativoe/ola rivendita
del biglietto”(doc. n. 1514).]



Numero Biglietti (milioni) Valore Biglietti (milioni)

Operatori N. Quota CR Valore (euro) Quota CR
% %
p  TicketOne [7-8]  [60-65%] [60-65%] [300-400] [70-75%] [70-75%]
(CTS Eventim)
2 VivaTicket [1-2]  [5-10%] [70-75%] [40-50]  [10-15%] [80-85%]
3 PGMR [<1]  [5-10%] [75-80%] [10-20]  [5-10%] [85-90%]
4  CiaoTickets [<1] [1-5%] [80-85%] [5-6] [1-5%] [85-90%]
TicketMaster
i ~1) - 0, - -50, - 0,
5 (Live Nation) [<1] [1-5%] [80-85%] [10-20]  [1-5%] [90-95%]
6 Do lt Yourself [<1] [1-5%] [80-85%] [2-3] [<1%] [90-95%]
7 GO2 [<1] [<1%] [85-90%] [2-3] [<1%] [90-95%]
Primi 10 operatori - - [85-90%] - - [90-95%]
357 Totale [10-20](+)  100% [400-500](+) 100%

(+) I dati SIAE relativi al 2019 saranno resi pubblici con la prossima pubblicazione dell’‘Osservatorio dello Spettacolo
Fonte: elaborazioni AGCM su dati SIAE - eventi live di musica leggera (codice SIAE C53), doc. 1587 e All.ti.

84. Nel 2020, a causa della pandemia generata dalla diffusione del virus Covid-19, il settore in esameé entrato in
una situazione di profonda crisi economica. L'adozione di misure normative di confinamento della popolazione e
distanziamento sociale ha condotto a un drastico arresto nella produzione e organizzazione dieventi /ive di musica
leggera, essendo per legge previsto che tali eventi fossero annullati o avessero luogo senza la partecipazione del
pubblico. Tale circostanza, secondo le Parti, “in uno con I’'obbligo di provvedere alla gestione delle restituzioni dovute
agli utenti, avrebbe determinato un crollo drammatico del fatturato della societa [TicketOne, n.d.r.] stimabile in circa

[omissis], ossia pari ad euro [omissis], a fronte di circa [omissis] eventi cancellati”1#> . Anche CTS Eventim AG & Co.

KGaAl4® ha evidenziato di aver riportato nel primo semestre del 2020, a causa del’emergenza epidemiologica da
Covid-19, una riduzione del fatturato complessivo pari al [omissis] rispetto al medesimo periodo dell'anno precedente
e, nel solo settore del ticketing, sempre con riferimento al primo semestre del 2020, una riduzione dei ricavi pari al
[omissis], con una perdita di esercizio pari a [omissis] milioni di euro.

3.3 Le modalita di vendita dei biglietti scelte dagli organizzatori di eventilive di musica leggera

85. Le modalita di vendita dei biglietti scelte dai promoter organizzatori di eventi possono classificarsi come segue:
da un lato, vengono inrilievo la vendita diretta e la vendita conto terzi, la cui differenza risiede nella tipologia di
soggetto che realizza I'attivita di vendita al consumatore finale e, dall’altro, risultano possibilila vendita al botteghino e
la prevendita. La differenza tra tali ultime modalita risiede, invece, nel diverso momento temporale nel quale la vendita
viene effettuata: prima dell’'evento (prevendita), presso la biglietteria delle venue nel periodo immediatamente
precedente la performance (botteghino).

86. Rispetto alle possibili modalita di vendita, l'istruttoria ha mostrato chiaramente come, in Italia, la vendita dei

biglietti dei concerti avvenga esclusivamente in modalita conto terzi e, inoltre, in prevendita 147,

La vendita diretta si ha in tutti quei casi in cui lo stesso organizzatore dell'evento (ciog, il promoter intestatario fiscale
dell’evento) effettuila vendita attraverso un proprio sistema di biglietteria automatizzata (in tal caso I’organizzatore &
al contempo anche titolare di sistema). La modalita di vendita conto terzi, invece, viene in rilievo ogniqualvolta
I'operatore di ticketing (titolare del sistema di biglietteria) sia una societa differente dall’organizzatore dell’evento
(intestatario del modello C1).

87. A tale riguardo, l'attivita istruttoria ha mostrato come tutti i principali promoter, per varie motivazioni

148

comm erciali , scelgono la modalita di vendita in conto terzi. Ad esempio, TicketOne afferma come la vendita diretta

145 rcfr. doce. nn. 1822 e 1830.]
146 rcfr. docc. nn. 1820 e 1831.]

147 [Cfr.doc. n. 1514 in cui si afferma “la modalita di vendita diretta é s os tanzialmente inesistente in Italia, in quanto la vendita dei
biglietti per eventilive di musicaleggera viene realizzata attraverso la modalita di prevendita per conto terzi gestitadag li operatori di
ticketing quali Ticketmaster, TicketOne, Vivaticket, Ciaotickets, ecc. La vendita diretta e maggiormente utilizzata per altre categorie di
eventi, comead esempiolosport”.]

148 [Trale motivazionichein Italia hanno portato all’utilizzo s istematico della vendita in contoterzi tramite prevendita, rilevano i
mutamenti normativi di carattere fiscale intervenuti a partire dalla fine degli anni 90, che hanno introdotto |'obbligo, in capo agli
organizzatori deglieventi, di dotarsidi una s peciale apparecchiatura di emissione dei titolidiingresso e certificazione dei relativi
corris pettivi. Cio ha cos tituito uno dei principali fattoridi mutamento delle dinamiche di distribuzione dei titoli diingresso per eventi live



“[...] non trova riscontro nella prassi di mercato, dove gli organizzatori, pur possedendo un proprio ufficio di biglietteria

[...] e pur gestendo il botteghino, utilizzano comunque la biglietteria automatizzata di un terzo titolare di sistema
#149

[...] .

88. Con riguardo al rapporto tra prevendita e botteghin0150, appare di rilievo distinguere sin da subito la prevendita

dai diritti di prevendita pagati dai consumatori. Mentre la prevendita consiste nella vendita dei biglietti durante il
periodo temporale antecedente all’evento, i diritti di prevendita non sono altro che una componente del costo
complessivo del biglietto pagata in ogni caso dai consumatori, in quanto nella prassi del mercato i dirittidi prevendita
vengono applicati anche quando lo spettatore acquista il biglietto al botteghino poco prima dell’inizio dell’evento 151
89. Il sistematico ricorso alla prevendita & altresi legato a vantaggi finanziari ed organizzativi, in quanto consente ai
promoter di iniziare la vendita dei biglietti in anticipo rispetto ai concerti e, conseguentemente, generare un flusso di
cassa anticipato per affrontarne i costi ed organizzare altri eventi. Inoltre, I’'analisi dei dati di prevendita consente di
poter effettuare degli adeguamenti alle tournée in corso, rispondendo prontamente alla domanda generata dal pubblico
e aggiungendo nuove date qualora si registri un‘elevata richiesta di biglietti152. Cio chiarito, i promoter organizzatori
di eventiricorrono sempre alla prevendita, considerando il botteghino perlopiu funzionale ai servizi post-vendita. Al
riguardo, secondo Di and Gi: “[...] il botteghino incide in maniera del tutto marginale (ad esempio, 10-15 biglietti nelle
ultime serate organizzate), in quanto viene utilizzato perlopiu per fornire servizi post-vendita al consumatore”153,

90. In conclusione, oltre che perle motivazioniappena illustrate, la commercializzazione dei biglietti da parte dei
promoter organizzatori di concerti avviene quasi sempre in prevendita (con diritti di prevendita fissati al 15% del
valore facciale dei titoli d"lngre550154) e in modalita conto terzi anche in virtu di specifici incentivi economici in tema di
diritti d’autore. Infatti, la prassi del settore prevede che, qualora la vendita sia effettuata in conto terzi, e il diritto di

di musica leggera (unitamente alla crescita esponenziale delle vendite mediante il canale online), con una diretta ricaduta sulla
prevenditaelaremunerazione dellastessaquando svoltadasoggettiterzi.]

149 [Cfr. doc. n. 1506. Inoltre, secondo Vivo Concerti “l‘attivita di produzione e quella di vendita [dei biglietti, n.d.r.] necessitano di
specifiche e distinte professionalita” (doc. n. 1511). Friends&Partners evidenzia che “[...] pur essendo titolare di sistema, n on svolge
attivita di vendita diretta (se non in misura minima e del tutto residuale, come ad esempio emettendo biglietti omaggio) in quanto tale
attivita richiederebbe I'impiego di uno s taff dedicato” (doc. n. 1512). Pit articolata la posizione di Vertigo cheillustraanchei vantaggi
connessi alla vendita diretta “[...] in passato Vertigo era titolare di s istema, attualmente invece tutte le vendite di biglietti sono
effettuatein conto terzi mediante l'utilizzo del sistema di biglietteria automatizzata di TicketOne. La gestionedirettadi un sistema di
biglietteria automatizzata, sebbene consentirebbe di incassare direttamente le somme connesse alla vendita dei biglietti e di non pagare
gliaggi a TicketOne, comporterebbe comunque dei cos ti, come quelli legati alla gestione dei pagamenti”(doc. n. 1507).]

150 [In meritoal rapporto tra prevendita e botteghino, Vivo Concertiillustra come il botteghino sia maggiormente importante per altri
tipi di s pettacoli, come quellidellintrattenimento familiare: “La vendita al botteghino o pressoi punti di prevendita fisiciha ancora un
rilievoimportante per gli spettacolidel family entertainment” (doc. n. 1511).]

151 [In meritoalladiffusione dei cos tirelativiai dirittidi prevendita, emerge come tali commissionitrovino applicazione sis tematica,
anchenei casi di vendita al botteghino. La stessa SIAE conferma che: "non esiste alcuna norma o accordo che preveda limiti temporal i
alladuratadellaprevendita”e, inoltre, che il diritto di prevendita sia applicato, per s celta dell'organizzatore, anche al botteghino”. Cfr
doc. n. 902.

Anche ulteriori elementi quantitativi mostrano come i diritti di prevendita vengano sempre applicati a cari co dei consumatori.
L‘annuario dello s pettacolo pubblicato dalla SIAE mos tra come, nel 2018, i consumatoriabbiano spesoperibiglietti dei concerti di
musicaleggeracirca 365 milionidi euro (Spesa al botteghino — spesa per l'acquisto di bigliettied abbonamento, cheescludei cos ti di
prevendita, pag. 12 dell'annuario SIAE 2018). Applicando un costo di prevendita pari al 15% del valore dei biglietti, la spes a
complessiva dei consumatori risulta pari a circa 420 milioni di euro. Nel corso dell’istruttoria é stata formulata una richiesta
d’informazioni alla SIAE volta a richiedere s pecificatamente i dati del valore, comprensivodei costidi prevendita, dei biglietti dei
concerti di musicaleggera vendutidai sistemi di biglietterie automatizzate. Tale valore, nel 2018, é statopariacirca421,5 milioni di
euro. La sostanziale coincidenza tra tali valori mos tra come i cos ti relativi ai diritti di prevendita vengano universalmente applicati, a
prescindere dalle modalita di vendita del biglietto. Cfr. docc. nn. 938 e 1587 e All. ti.]

152 [Secondo le parole di unodei promoter del gruppo Eventim-TicketOne, quale Vertigo: "Quanto alle politiche di vendita, lascelta, in
linea di principio, € quella di aprire la prevendita il prima possibile, in modo da vendere il maggior numero di biglietti con i quali
finanziare la produzione e organizzazione degli eventi” (doc. n. 1507). Anche Friends &Partners illustra la natura strategica della
prevenditaperil settore: “[...] la prevendita e indispensabile, in primo luogo, al livello operativoin quanto, in ragione del numero degli
spettatori, non sarebbe possibile effettuare la vendita dei bigliettial botteghino al momento dell’evento. Dal punto di vis ta commerciale,
la prevendita cons ente di prevedere gli afflussi del pubblico oltreché ad ammortizzare gli investimenti, ottenere cash -flow per la
medesima o altre tournée e, inoltre, per effettuare gli opportuni aggiustamential calendario delle tournée, consentendo!’aggiunta di
ulteriori datein casodi rapida venditadei biglietti”(doc. n. 1512). Rileva evidenziare come, secondo Ticketmaster, un simile ruolo
strategico della prevendita caratterizzi il solo settore musicale: "[...] la vendita anticipata [ ...] dei biglietti per tali eventi risulta
fondamentale per le dinamiche commerciali dellintero settore. [...] 'andamento della vendita consente di testare concretamente
l'interesse del pubblico[...] e, conseguentemente, effettuare coerenti modifiche commerciali. Ad esempio, [...] scars a attivita di acquisto
[...] pud comportare lasceltadi unalocation di minori dimensioni[...] o, in alcuni casi, 'annullamento dell’evento. [T]ali caratteristich e
siriscontrano es clusivamente per gli eventilive di musicaleggera e non nel casodi venditadi biglietti per altrieventi (cinema, teatri,
mostre, ect.)”(doc. n. 236).]

153 [Cfr.doc. n. 1510. Ugualmente, Vivaticket afferma che: "Il ruolo del botteghino nella vendita dei biglietti per eventilive di musica
leggera é totalmente residuale, avendo ormai un ruolo solo per gli acquisti last minute ed eventualmente periservizi post-vendita”
(doc. n. 1514).]

154 [I! costodel diritto di prevendita, comeillustra SIAE, 'sié attestatosul 15% del prezzo facciale del biglietto: siail prezzo facciale
cheil dirittodi prevendita sonoindicati sul biglietto e sonosoggettialla stessa aliquota IVA applicabile per I'evento (p er s pettacoli live
aliquota agevolatadel 10%)” (doc. n. 902).]



prevendita non superi il 15% del valore facciale dei biglietti, la componente di prezzo relativa al diritto di prevendita
non viene computata nel calcolo dei diritti d’autore 155,

3.4 I canali di vendita

91. La vendita dei biglietti pud essere effettuata principalmente mediante l'utilizzo di due canali di vendita, online
(internet, TV interattiva e call center) e offline (punti di prevendita ‘fisici’).

Prescindendo dalle modalita tecniche di erogazione dei biglietti 156, la vendita di un biglietto viene realizzata sul
canale offline ogniqualvolta il consumatore effettuil’acquisto presso un punto di prevendita fisico. I punti di prevendita
fisici possono essere direttamente riconducibili ai diversi operatori di ticketing oppure, come nel caso della rete dei
punti di prevendita fisici dei Box Office regionalio locali, legati a specifici operatori di ticketing tramite accordi che
possono prevedere |'esclusiva in favore di un operatore (come gli accordi siglati da TicketOne) o menol57. 1n pratia, i
punti di prevendita hanno in dotazione uno o pill software di biglietteria automatizzata riconducibili ai diversi operatori
di ticketing con cui sono convenzionati e, proprio attraverso I'utilizzo deisistemi di biglietteria automatizzata in
dotazione, effettuano la vendita dei biglietti158. In caso di accordo commerciale con TicketOne, i punti di prevendita
utilizzano solamente il software di TicketOne per vendere i biglietti.

92. La vendita dei biglietti tramite il canale online concerne gli acquisti effettuati dai consumatori mediante I'utilizzo

di strumenti di acquisto159 collegati ad Internet. Rientrano nel canale online, ad esempio, le vendite suinegozi online

degli operatori di ticketing, quelle realizzate tramite le applicazioni degli smartphone, nonché quelle effettuate
mediante la TV interattiva. In caso di vendita online, i consumatori si interfacciano direttamente via web con i sistemi
di biglietteria automatizzata dei vari operatori di ticketing concorrenti.

93. Nonostante gli operatori del settore descrivano la costante crescita delle vendite online1 60

161

soprattutto nelle
prospettive future

soprattutto in alcune zone del Paese, le vendite offline sono consistenti e coprono una fascia di popolazione altrimenti
non raggiungibile. Ne deriva che gli operatori di ticketing, al fine di offrire un servizio di vendita efficace agli

, risulta tuttora necessario disporre anche diuna rete di punti di prevendita fisici, in quanto,

organizzatori di concerti, devono dotarsi di una struttura multicanale 162,
94. |'approccio multicanale alla vendita dei biglietti ha dei risvolti commerciali per gli operatori di ticketing, in
guanto la rete di vendita fisica implica dei maggiori costi di gestione e, inoltre, quella online & dotata di una maggiore

155 [Al riguardo, anche Tridentillustra: “[...] il diritto di prevendita viene normalmente fissato nella misura del 15% del prezzo faccial e
del bigliettoin quanto, quandoil s ervizio di distribuzione é affidato a un soggetto terzo rispetto al promoter nazionale, tale voce di
costo, finoalla misuramassimadel 15%, non concorre a formare la bas e di calcolo del dirittodautorespettante alla SIAE (pari al
10%)”(doc. n. 893).]

156 [Secondo TicketOne, la venditadi un biglietto risulta effettuata sempre online dal puntodi vista tecnico: “[...] I'emissione dei
biglietti avviene sempre tramite il sistema di biglietteria automatizzata unica per una maggiore efficienza gestionale, come ad esempio
perla gestionedei posti sulle piante delle venue. Quindi, sia che il cons umatore acquisti online che offline, tramitelaretedei punti di
prevendita fisicio al botteghino, I'emissione del biglietto avviene semprein viaautomatizzata mediante un‘operazione svolta su un
software di biglietteria automatizzata” (doc. n. 1506).]

157 [Cfr., ad esempio, doc. n. 31, con riferimento alla rete dei punti di prevendita di Ciaotickets S.r.l., doc. n. 16, con riferimento alla
rete dei punti di prevendita di Vivaticket S.p.A. edoc. n. 582, con riferimento alla rete dei punti di prevenditadi DoIt YourselfS.r.l.]

158 [TicketOne ha dichiarato che: “I| processo di automatizzazione della biglietteria ha radicalmente modificatole modalita di vendita
dei biglietti. Infatti, siccome l'emissione dei biglietti deve necessariamente avvenire tramite i sistemi dibiglietteria aut omatizzata i punti
fisicidi prevenditasisonodotati del software di biglietteria fornito dai titolari di sistema e, quindi, i singoli punti di prevendita sono
entrati a far parte della rete di distribuzione delle piattaforme di ticketing titolaridel sistema di biglietteria” (doc. n. 1506).]

159 [Alcuni operatori del s ettore, invero, considerano allinterno del canale online anche i biglietti venduti tramite call center. Cio, ad
esempio, ris ulta dai contratti di esclusiva s tipulatida TicketOne con i promoter nazionali. Cfr., ad esempio, docc. nn. 47,48, 50,51, 60
e6l.]

160 [Vivaticket hain proposito precisato che: “[...] il principale canale di vendita é quelloonlineeil trend di vendite mediante tale
canale é costantemente in crescita daanni. Il canale online, inoltre, pres enta una marginalita maggiore, in ragione dei minoricosti che
essocomporta, come ad esempioi costi di remunerazione dei puntidi prevendita fisiciche invece bisogna affrontare in caso di vendita
offline. Tuttavia, in Italia la vendita mediante il canale offline dei puntidi prevendita ha ancora una certarilevanzasullintero territorio
nazionale, quantificabile in un valore medio del 25%-30%, e in particolare nel Sud Italia” (doc. n. 1514).]

161 [Al riguardo TicketOne ha affermato: “la multicanalita é ritenuta ancora neces saria dagli operatori del settore, anchesevenesono
giaalcuni che hanno deciso di non vendere tramite il canale offline. Tuttavia, per quel che riguarda TicketOne, [si, n.d.r.] ritiene che la
multicanalita non sia s trettamente necessaria, in quantoi biglietti potrebbero essere venduties clusivamente online senza subire alc una
flessione. A tale riguardo, [...] per quanto di sua conoscenza, illustra che la societa calcistica A.S. Roma ha deciso di vendere
esclusivamente sul canale online” (doc. n. 1506).

Sempre in merito allimportanza del canale online, Nameless ritiene che “la predominanza del canale online é collegata anche
all'accres ciutaimportanza rivestita dai s ocial network (I nstagram, Facebook). I nfatti, il pubblico s egue le pagine social dei propri artis ti
preferiti, e sui post ivi pubblicatisono presenti link diretti alle piattaforme di ticketing: quindi, i volumidi vendita del canale online delle
piattaforme di ticketing sono alimentati dai click generatiattraversole pagine dei s ocial network degli artisti” (doc. n. 871).]

162 [Per Ticketmaster: “[...] ris ulta altresi di interesse la vendita dei biglietti per eventi live di musica leggera tramiteil canale offline
[...], in quantole vendite tramite questo canale rappres entano ancora circa il 30%/40% delle vendite totali [...], pur trattandosi di un
canalein costante calo negli ultimianni in virtudel trend costante delle vendite online” (doc. n. 1515). Al riguardo, il | eader di mercato
TicketOne ha affermato: "“le vendite mediante il canale Internet sonoin cos tante aumento [...] Tuttavia, in alcune zone del Sud I'talia |a
vendita dei bigliettitramite il canale online e un po’ inferiore rispetto alle altre aree del territorio nazionale. In ogni caso, le percentual i
di venditasuivari canalipossono variare in funzione della tipologia di concerto e della notorieta dell artista[...] lavenditamediante la
rete fisica dei punti di prevendita continua ad es sere offerta ai cons umatori sulla base di una precisa s celta aziendale”, anche perché “la
multicanalita e ritenuta ancora neces saria dagli operatoridel s ettore” (doc. n. 1506).]



profittabilita dei servizi offerti ai consumatori 103, Ticketmaster, illustra i costi di sviluppo di una rete di vendita fisica,
sottolineando come “[...] sia difficile per un operatore nuovo entrante costituirsi una rete di punti prevendita fisici, in

»164

quanto essa per una serie di ragioni non é replicabile nel breve periodo . Atali costidi sviluppo va aggiunta la

remunerazione dei punti di prevendita, che viene corrisposta con un aggio su ciascun biglietto venduto, costo che non
deve essere sostenuto in caso di vendita effettuata direttamente onlinel®5.

95. Perquanto concerne i servizi offerti ai consumatori, nel caso di acquisto offline, oltre al costo del biglietto,
composto da valore facciale e diritto di prevendita, si possono aggiungere le commissioni di servizio applicate dal
punto diprevendita nonché altre commissioni connesse alla modalita di pagamento scelta.

Il canale online, viceversa, offre ulteriori servizi, come la spedizione del biglietto cartaceo, la funzionalita ‘stampa a
casa’, serviziassicurativi, ecc. L'ammontare di tali costi sostenuti dai consumatori varia a seconda degli operatori di
ticketing.

3.5 L'evoluzione dei servizi offertidagli operatoridi ticketing per gli eventilive di musica leggera

96. L'attivita istruttoria ha mostrato come, oltre ad effettuare la vendita dei biglietti nelle modalita definite con i

promoter che organizzano i vari eventi/ive di musica Ieggera166, gli operatori di ticketing erogano ulteriori servizi

quali “il controllo accessi [..], i servizi di informazione contro il secondary ticketing, la messa a disposizione di

personale formato per il ritiro dei biglietti n167,

Oltre a taliservizi operativi, assumono particolare importanza quelli promozionali168. Infatti, nelcorso del tempo, il
business del ticketing ha subito un’evoluzione commerciale, incorporando anche attivita di promozione e marketing
degli artisti e dei loro concerti livel69.

97. Vivaticket, fornisce una descrizione esaustiva delle dinamiche del settore musicale, contestualizzando altresi
I'importanza centrale che attualmente ricoprono le societa di ticketing nel complesso delle strategie commerciali degli

artisti musicalil”0. Infatti, I'awento di Internet, con la possibilita di ascoltare la musica in streaming o tramite il
download dei brani, ha comportato la riduzione degli incassi derivanti dalla vendita dei dischi e, conseguentemente, i
cachet peri concerti sono diventati una delle principali fonti di guadagno degli artisti musicali.

Parallelamente a tale evoluzione dell'industria musicale, emerge la centralita del ruolo degli operatori di ticketing per

gli artisti musicali, in quanto grazie al possesso delle informazioni di contatto degli acquirenti dei biglietti dei concerti,

tali societa forniscono un punto di contatto strategico per i rapporti commerciali tra I’artista e il proprio pubblic0171.

163 [Vivaticket ha dichiarato che: “[...] il peso dellarete fisica é inferiore rispetto a quello dell'on -line, essendo quest’ultimo un canale
pit remunerativo”(doc. n. 16).]

164 [Infatti, secondo quanto dichiarato da Ticketmaster: “[...] i punti di prevendita gia operanti s ul territorio possiedono uno s p ecifico
know-how che necessita di tempo per essere acquisito in caso di creazione di una nuova rete [...]”. Inoltre, sempre secondo
Ticketmaster, le valutazioni s trategiche in termini di cos to-opportunita risultano complesse. “[...] sebbene la vendita offline risulti
tuttoraimportante, il suo s viluppo comportaingentiinvestimentimonetari che, tuttavia, in un’ottica di lungo periodo, allaluce del trend
sempre cres cente delle vendite online, risulterebbero s carsamente recuperabili”(doc. n. 1515).]

165 rcfr. doc. n. 1514.]

166 [TicketOne ha dichiaratoche: "[...] i servizi forniti ai promoter sono principalmente relazionati con la vendita dei biglietti. In primo
luogo, rilevanola messa adis posizione della biglietteria TicketOne s ui diversicanalirichiesti dagli organizzatori. I prom oter, oltre a
richiedere la vendita dei biglietti sul sito TicketOne e presso i punti di prevendita fisici, hanno bisogno di un proprio canale per
l'erogazione degli omaggi e, infine, vendono (a volte con personale TicketOne) i biglietti residuali al botteghinola s era dell’evento”.
Inoltre“traiservizi dibiglietteria rientranoil caricamento delle piante delle venue e |‘attribuzione dei prezzi corrispondenti ai vari
biglietti, I'apertura delle vendite, ed ogni altra richiesta formulata dell‘'organizzatore nel corso della vendita”. Infine, come sottolinea in
relazione all‘intestazione fiscale degli eventi, emergono "[...] i servizidi reportistica relativi alle vendite dei biglietti” (doc. n. 1506).]

167 rcfr. docc. nn. 1507 e 1511.]

168 [Vertigo ha dichiarato che: "TicketOne s volge attivita di promozione indiretta deglieventi[...]. In alcunicasi, inoltre, Vertigo puo
richiedere servizi integrativiall‘attivita di marketing, come ad esempio un miglio posizionamentodi un evento sul sito internet di
TicketOne (ricorso a banner pubblicitariecc.)” (doc.n. 1507).]

169 [Come descritto dalla s tessa TicketOne: “All’inizio |'attivita di biglietteria automatizzata era per lo pit svolta da s ocieta informatiche
e bancarie, essendo prevalente|‘as petto tecnologico e ingenti gliinvestimentinecessari per adeguarsi alla nor mativa. Successivamente,
invece, anche operatori di diversa natura hannoiniziato a s volgere tale attivita, in quanto oltre all‘as petto informatico hannoacquisito
importanza altri profili, qualiad es empio il marketing deglieventi”. In merito ai servizi di marketing, TicketOne: “[...] precisa che i
serviziresida TicketOne sono pit avanzatidi quelli fornitidalle agenzie pubblicitarie (alle quali i promoter pure sirivolgono), in quanto
oltre agli annunci sui social network, alle campagne di comunicazione via e-mail, newsletter e al magazine, vengono create anche
pagine web dedicate agli eventi, soprattutto quando si tratta degliartisti pidimportanti”(doc. n. 1506).]

170 ['[...] il valore strategico deglioperatori di ticketing € aumentato notevolmente e, pertanto, anchei ruoli si sono modificati. Quando
i bigliettierano vendutipressoi punti fisici[...] la biglietteria non acquisiva alcuna informazione relativa all‘acquirente, ma si limitava
unicamente aincassareil prezzo del biglietto e a trattenere |'aggio per il servizio richiesto dal produttore dell'evento. Tralaltro, in quel
periodo storico, I'i'mmagine dell‘artista era legata principalmente alla s ua produzione discografica e, in particolare, alnumerodi dis chi
venduti”(doc. n. 1514). Successivamente "Con |‘avvento dell'online e la crescita delle vendite di bigliettiattraverso questo canale,
Iimportanza dei numerilegati alla produzione discografica si € dras ticamente ridotta in favore dei risultati commerciali ot tenuti in
termini di numero di biglietti venduti nelle tournée. Ne cons egue che limmagine e | importanza di un artista, attualmente, é fortemente
collegata alla venditadei bigliettidei s uoi concertie alla buona rius cita dell'evento”. Cfr. doc. n. 1514.]

171 [Cfr.doc. n. 1514. Vivaticket hainoltre dichiarato che: "A cio si affianca la pos sibilita, cons entita dalle vendite online di biglietti, di
stabilire un contatto con i consumatori - sipensi banalmente all'email necessaria per registrarsiai portali che vendono biglietti — e di
acquisire un maggior numero di informazioni sugli stessi. Pertanto, gli operatori di ticketing forniscono agli artisti un puntodi contatto
strategico con il proprio pubblico e, cons eguentemente, consentono di instaurare con gli stessi un rapporto di continuita comunicativa. I



Ticketmaster evidenzia anche il ruolo informativo nei confronti del pubblico svolto dagli operatori di ticketing rispetto ai

concerti di musica Ieggera172. Pertanto, secondo gli operatori del settore, le dinamiche competitive del settore degli
eventi live di musica leggera e, nello specifico, la posizione di leadership del gruppo Eventim-TicketOne e gli accordi di
esclusiva siglati, vanno interpretati nell’lampio spettro dei servizi offerti ed alla luce della loro evoluzione nel tempo in
quanto, nelle dinamiche di mercato, risultano importanti, oltre alla vendita dei biglietti, anche i servizi promozionali,
inform ativi e commerciali erogati dagli operatori di ticketing.

3.6. Le commissioni applicate dagli operatori di ticketing

98. Al pari che in altre attivita distributive per conto terzi, le commissioni applicate dagli operatori di ticketing perla
vendita deibiglietti per eventi /ive di musica leggera possono distinguersi in due tipologie: i) gli aggi a carico dei
promoter organizzatori di eventi; ii) le commissioni pagate dai consumatori che acquistano i biglietti, introdotte
recentemente nel mercato. Naturalmente tali commissioni possono variare in re lazione ai differenti operatori di
ticketing in concorrenza tra loro.

99. Le commissioni pagate dai promoter organizzatori di eventi agli operatori di ticketing (gli aggi) per prassi
vengono calcolate rispetto ai diritti di prevendita che sono sempre applicati nel settore e costituiscono una componente
del prezzo del biglietto. L'aggio richiesto puo essere fisso oppure determinato in una percentuale del diritto di
prevendita. Il /eader del mercato, ossia TicketOne, applica un aggio pari al [40-50%1] del diritto di prevendita,

quest'ultimo sempre calcolato nella misura del 15% del valore facciale del titolo 173

- valore corrispondente al [5-
10%] del valore facciale biglietto - prevedendo altresi un minimo garantito di [0,5-1,5] euro a biglietto a cui va
aggiunta I'IVA (22%). Nei confronti degli organizzatori piu piccoli TicketOne pratica un aggio fisso compreso in un
range di poco piu elevato [ 1-2] euro a biglietto venduto, piu IVA.

100. L'aggio richiesto da Ticketmaster € pari al [ 30-40%] piu IVA del diritto di prevendita anche se, per alcuni eventi,

lo stesso € applicato in misura fissa, pari a circa [0,50-1,5] euro a biglietto, piu vAl74,

Per Vivaticket gli aggi sono generalmente pari ad un valore di [ 1-2] euro a biglietto e, inoltre, la societa sottolinea la
com petitivita dei propri servizi, che si puo riflettere a beneficio dei consumatori con diritti di prevendita anche inferiori
al 15% fissato nella prassidi mercato: “Nel caso dell’evento [di uno dei piti importanti cantanti italiani], le commissioni

praticate sono state pari al [1-5%] ed il diritto di prevendita fissato al 12, 5%"175,

Ciaotickets applica un aggio del [20-30%] sul diritto di prevendita calcolato al 15% del valore facciale del biglietto. Per
gli organizzatori di piccole dimensioni la commissione richiesta € “[...] nella misura massima, del 10% (comprensivo di
IVA e di tutti i possibili costi) sul valore oggetto di transazione, il quale comunque cons ente di avere un margine di

profil’l’o"1 76,

101. In merito alle commissioni pagate dai consumatori, rileva sottolineare come queste risultino di recente

introduzione in quanto, precedentemente, gli operatori di ticketing venivano remunerati esclusivamente tramite gli

aggi sui diritti di prevendita appena descritti. Al riguardo, Ciatotickets 177 chiarisce come: “Con amarezza negli ultimi

anni si é assistito ad una costante tendenza a suggerire/preferire/costruire la nascita di accordi e meccanismi di
vendita che si remunerano al di ‘fuori’ della quota di prevendita accessoria al prezzo del biglietto. [..] Il diritto di
prevendita ha praticamente smarrito la sua originale connotazione di remunerazione dell’attivita di prevendita, attivita
svolta da un soggetto diverso dall’organizzatore [...]".

102. Tali commissioni risultano ulteriori rispetto al prezzo di acquisto del biglietto, composto dal suo valore facciale e
dal diritto di prevendita, e variano rispetto al canale di vendita, online oppure offline. In caso di acquisto dei biglietti
online, canale che gli operatori di ticketing considerano maggiormente redditizio, la prima componente di costo a
carico dei consumatori &€ rappresentata dalle ‘commissioni di servizio’, comprese tra il 4% e il 7% del valore facciale del

portali di ticketing attualmente assumono un ruolo chiave nel s ettore, in quanto consentono agli artisti di intercettarei propri fan al fine
di poter comunicare con loro e veicolare le loro nuove tournée e produzionidiscografiche come anche il merchandising ed altre opere
quali, ad esempio, libri, film, ecc.” (doc. n. 1514).]

172 [Secondo Ticketmaster: “[...] per la vendita di biglietti per eventi live di musica leggera e importante veicolare, promuovere e
diffondere pressoi cons umatorile informazionirelative all'evento, non trattandosi di eventi di per sé noti al pubblico a differenza di

altre tipologie di evento, come ad esempio le partite di calcio, per le quali ogni anno vengono svolte le competizioni nazion ali e
internazionalis ulla bas e di un calendario predefinito e che pres entano una maggiore visibilita anche grazie alla diffusione di informazioni
su quotidianie canali televisivi anche non a pagamento” (doc. n. 1515).]

173 [Cfr. doc. n. 1506. Cio comportache, nel casoin cui l'organizzatore dell'evento decida di applicare un diritto di prevendita inferiore,

a TicketOne spetta un aggio comunque calcolato su un diritto di prevendita pari al 15% del valore facciale del titolod’ingresso.]

174 rcfr. doc. n. 1584.]
175 [Cfr.doc. n. 16.]
176 [Cfr.doc. n. 635.]
Y77 rcfr. doc. n. 1580.]



biglietto per tutti i principali operatori attivi sul mercatol78, Tuttavia, alcune societa di ticketing applicano prezzi

inferiori, come il 39%179 previsto come commissione massima da Ciaotickets e il 5% applicato da zep 180,

103. Sempre in caso di acquisto online, ulteriori commissioni sono collegate alle modalita con cui i consumatori
entrano concretamente in possesso dei biglietti acquistati. In caso di spedizione postale le commissioni dei vari
operatori di ticketing sono pari a circa [9-10] eurol81 (costo piuttosto superiore rispetto a quello effettivo di
spedizione del biglietto), mentre laddove sia disponibile |'opzione di ritiro del biglietto presso il botteghino il giorno
dell’evento essa puo essere gratuita.

104. Perdeterminati eventi, gli operatori mettono a disposizione dei consumatori la modalita ‘stampa a casa’, che
permette al cliente di non pagare le spese dispedizione e, allo stesso tempo, non effettuare code al botteghino per
ritirare i propri biglietti. Con tale funzionalita i consumatori possono stampare il proprio biglietto oppure scaricarlo sullo
smartphone per mostrarlo all'ingresso della venue dove si terra il concerto.

TicketOne risulta essere I'unico operatore che applica una commissione per la ‘stampa a casa’, pari a 2,5 euro.

Viceversa, tutti glialtri operatori concorrenti che consentono la ‘stampa a casa’, lo fanno gratuitamente 182,

105. In caso di acquisto dei biglietti presso i punti di prevendita, ossia attraverso il canale offline, i consumatori

pagano oltre al prezzo del biglietto (valore facciale pit prevendita), anche le ‘commissioni di servizio’, pari a circa il

183

6%-7% del valore facciale del biglietto per TicketOne e Ticketmaster!84 per Vivaticket tali commissioni sono pari

a circa il 4%-6%185 mentre non sono applicate da Ciaotickets 186, Inoltre, I'attivita istruttoria ha mostrato come nei
punti di prevendita che fanno capo a TicketOne, al contrario di quelli degli operatori di ticketing concorrenti, viene

applicata un’ulteriore commissione pari a circa [1,5-2,5] eurol87 un promoter locale collega la presenza di tali

commissioni agli elevati aggi richiesti da TicketOne alle reti di prevendita fisiche 188,

106. Infine, oltre a menzionare ulteriori costi che i consumatori possono sostenere qualora scelgano di acquistare
ulteriori servizi accessori, quali edizioni speciali dei biglietti (i c.d."fan ticket”), oppure servizi assicurativi rispetto ai
biglietti acquistati, rilevano le commissioni che vengono applicate ai serviziintrodotti dalla recente normativa sul
biglietto nominale, ossia il cambio nominativo e la rivendita del biglietto.

Peril servizio di cambio nominativo tuttii principali operatori prevedono una commissione di circa 3,5 euro mentre, per
TicketOne, la commissione sale a 5 euro se il cambio nominativo viene effettuato presso i punti vendita fisici 189,

Le commissioni per il servizio di rivendita applicate da TicketOne e Vivaticket sono pari a circa il 6 -7% del valore

facciale del biglietto, mentre, non sono state ancora definite da Ticketmaster e Ciaoticketslgo.

178 [Per TicketOnesivedail doc.n. 47, per Ticketmaster si vedail doc. n. 1584, per Vivaticketsivedail doc. n. 1588.]

179 [Ciaotickets, nei casi in cui “[...] eccezionalmente é riuscita a vendere online (ad esempio per i concerti di [una nota cantante
italiana]) ha applicato una commissione del 3% a fronte del [5-10%] praticato da TicketOne. Lacommissione del 3% é comunque
remunerativain quanto il costo del POS virtualeesolodell’1,5% [...]” (doc. n. 635). Cfr. anchedoc. n. 1580.]

180 [Dai documenti in atti € emersoche: “"ZED [...] per gli acquisti online applica una commissione aggiuntivadel 5% sul valore della
transazione (cheinvece TicketOne applicain media nella misura del [5-10%] s ul valore nominale del biglietto)” (doc. n. 867).]

181 rcfr. docc. nn. 1580, 1584 € 1588.]

182 [Per Ciaotickets si vedail doc. n. 635, per Vivaticket il doc. n. 16, per ZED il doc. n. 867. Relativamenteall ‘applicazione di tale
commissione da parte di TicketOne, Ticketmaster ritiene che: "Un esempio del potere di mercato di cui gode Ticketone e rappres entato
dallacommissione che la s ocieta applica al consumatore finale per stampare da casail proprio biglietto, ossiala funzione c.d. 'stampa a
casa’, che haun costoparia2,50 euro a bigliettochericadein capo al consumatore. Ticketmaster, come propria politicacommercial e,
ha decisodi non applicare tale commissione in quanto la s ocieta non reputa chelastampaacasasia qualificabile come un servizio a
valore aggiunto che giustifichi I'applicazione di una commissione ad hoc” (doc. n. 236).]

183 [Con riferimento a TicketOne, ad esempio, viene in rilievo la previsione contenuta al punto 7.8 delle Condizioni Generali di
Prevendita di Titoli di Ingresso allegate ai contratti di esclusiva: "Per le transazioni attraverso Internet e Call Center TicketOne
applichera una commissione di servizio a carico dell‘acquirente, non inferiore al 5% (I1.V.A. esclusa) del valore facciale dei Titoli di
Ingresso. TicketOnesiriservalafacolta di es tendere la s uddetta commissione all‘intera rete distributiva” (cfr., in particolare, docc. nn.
47,50, 51,61 e 1591 All.ti4,5,6,9 e 10). Per Ticketmaster cfr. il doc. n. 1584.]

184 rcfr. doc. n. 1584.]
185 rcfr. doc. n. 1588.]
186 rcfr. doc. n. 1580.]

187 [Cfr.docc. nn. 889 e All.ti e 1591 All.ti da 14 a 24. Anche i promoter attivi alivellolocale sonoaconoscenza dei maggiori costi
praticati da TicketOne. In particolare, Puntoeacapo ha dichiarato che: “[...] le commissionidi serviziosonodei cos ti, ulteriori e non
specificati, posti a caricodei consumatoridalla rete dei punti diprevendita (canale offline) e, perlomeno nel territorio s iciliano, sono
applicate dalle reti s oggette alle es clusive in favore di TicketOne” (docc. nn. 1481 e 1481 All. 1). Al riguardo, Vivaticket ha dichiarato
che: "[...] diversamente da altri operatori concorrenti, Vivaticket ha scelto di proibire ai punti di prevendita fisici [...], di praticare
commissionidi servizio ulteriori a quelle gia previste e praticate da Vivaticket, in modo da praticare una politica di pricing uniforme nei
confronti del consumatore finali s u tutti i canali che compongono la propria retedi vendita”(doc. n. 1514). Anche Ciaotickets “"Evidenzia
infine che TicketOne ha permes so ad alcuni rivenditoridi richiedere una commissione pari a2 euro a biglietto” (doc. n. 635).]

188 [Puntoeacapo, in proposito, evidenzia che: “[...] il fatto che le reti dei punti di prevendita fisici applichino queste ulteriori
commissionidi servizio sia una diretta conseguenza deglielevatiaggi richiestida TicketOnein virtidegliaccordi dies clusiva. I nfatti, |a
riduzione dei margini di profitto sperimentata dai punti di prevendita offline per effetto dell‘esercizio del potere contratt uale e di
mercato di TicketOne ha comportatolinsorgere di tale praticacommerciale” (docc. nn. 1481 e 1481 All. 1).]

189 [Si veda il doc. 1584, nonché dal sito di TicketOne:
https://www.ticketone.it/tservice.dll?affiliate=ITT&fun=thelpcontent&doc=feature/help Contact/details &katid=6 52 8&hilfeid=9491 ]



3.7 La vendita dei biglietti attraverso due o piu operatori (multihoming)
107. Alcuni promoter del gruppo Eventim-TicketOne ritengono che mettere in vendita i biglietti dei concerti attraverso
un unico operatore di ticketing e, nel caso di specie TicketOne, semplifichi I'esperienza d’acquisto dei consumatori 191,

Tuttavia, anche TicketOne conferma la possibilita di vendere i biglietti di un medesimo concerto attraverso vari

ope ratori192, pur sottolineando che “[...] per gli organizzatori di eventi I’'esistenza di una esclusiva sulla biglietteria

semplifica il controllo sull’'andamento delle vendite [...]".

108. La vendita dei biglietti di un medesimo concerto tramite pil operatori, oltre ad essere una soluzione
tecnicamente possibile e gia utilizzata, consentirebbe ai consumatori di beneficiare delle dinamiche competitive nel
settore del ticketing, che siriflettono nei diversi costi e commissioni applicate dai vari concorrenti. Infatti, potendo
acquistare i biglietti del concerto scelto presso differenti operatori di ticketing, i consumatori potranno optare per il
concorrente che applica i minori costi complessivi 193

109. Riguardo alla possibilita commerciale di vendere biglietti attraverso pil operatori anche per eventi di artisti di
primissimo calibro, appare sufficiente menzionare quanto si sta verificando peri concerti del 2020 di [ uno dei piu
importanti cantanti italiani]: “Per tali eventi I’'organizzatore ha assegnato a Vivaticket un allotment di 156.000 biglietti.

I restanti biglietti sono stati venduti da altri portali di ticketing concorrenti, ossia TicketOne e Ticketmaster"194,

110. Ulteriori benefici per i consumatori legati al multihoming sono illustrati da un promoter locale che evidenzia
come sarebbe possibile stabilire il diritto di prevendita ad un livello inferiore all’attuale 15%, ovvero pagare prezzi
minori peri servizi accessori 195,

111. Secondo Barley Arts, promoter nazionale indipendente attivo nell’organizzazione di importanti concerti di artisti
nazionali ed internazionali, vendere i biglietti attraverso piu operatori di ticketing crea indubbi e variegati benefici, sia
periconsumatori che peri promoter. Nello specifico, per i consumatori aumenta il generale grado diaccessibilita ai
biglietti, aumentando anche la possibilita di poter acquistare il biglietto per il concerto desiderato (minore
congestionamento dei punti e canali di vendita). Inoltre, “[...] /a vendita dei biglietti attraverso piti operatori stimola
una maggiore concorrenza tra gli operatori di ticketing, con conseguente aumento del grado di liberta di scelta dei
consumatori, che hanno a disposizione offerte varie sia per la qualita del servizio che per il prezzo di biglietti
complessivamente proposto, anche in ragione del fatto che la concorrenza tra pit operatori di ticketing conduce a un

abbassamento delle commissioni di servizio praticate sui consumatori n196

112. Perquanto concerne i vantaggiperi promoter, la societa evidenzia il maggiore controllo sulle scelte di vendita e
il maggiore poter contrattuale nei confronti degli operatori di ticketing. Inoltre, “[...] grazie alla vendita tramite piu
operatori, la promozione dell’evento viene realizzata in contemporanea da piu operatori incentivati anche a servire
servizi pubblicitari migliori, quindi vi sono maggiori possibilita di successo dell’evento che gode di una maggiore
visibilita presso i consumatori. Pertanto, la concorrenza tra piu operatori crea benefici anche ai promoter, che

otterranno servizi migliori n197

190 rsj vedano doc. n. 1580, 1588, ed il sito di TicketOne:
https://www.ticketone.it/tservice.dll?affiliate=ITT&fun=thelpcontent&doc=feature/help Contact/details &katid=6528&hilfeid=9483]

191 [Vivo Concerti hadichiaratoche: “[...] un unico sistema di biglietteria s emplifica l‘acquisto dei bigliettida parte dei cons umatori
finali che, tra, I'altro, sono abituati ad acquistare sulla piattaforma di ticketing di TicketOne” (doc. n. 1511).]

192 [In proposito, TicketOne ha affermato che: "In casidel genere, gli organizzatorias segnano ad ogni sistema s pecifici e separati
carichi di biglietti, pertanto, 'acquisto di un biglietto suun sistema non incide sulla disponibilita dei biglietticaricati su altri sistemi
(potendo pero accadere che nel corsodellavenditai biglietti caricatis uun sistema vendutiprima di quelli caricati suglialtri)” (doc. n.
1506). Al riguardo, Ticketmaster ha precisato che “[...] anche per gli artisti di maggior richiamo e notorieta il ricorsoa pit operatori di
biglietteria[...] non cos tituisce un problema” (doc. n. 1515).]

193 [Una descrizione dei benefici per i consumatori derivanti dalla presenza di piu biglietterie (il c.d. multihoming) é stata fatta
dall’organizzatore di un fes tival musicale di crescente importanza che mos tra come sia pos sibile organizzare eventi musicali dis uccesso
senzavenderei bigliettisolo su TicketOne. Infatti, rispetto al proprio festival, |'organizzatore fa pres ente: "Circa il 90 % dei biglietti sono
venduti attraverso Ciaotickets, cio e riconducibile sia al fatto che tale piattaforma risulta il fornitore s torico del festival, siaal fatt o che
le commissioni ulteriori al prezzo facciale del biglietto applicate da TicketOne sono superiori a quelle di Ciaotickets e, quindi, il
consumatore finale che acquista su TicketOne paga un prezzo complessivo maggiore”. Con riguardoal s ervizio 'stampa a casa’, lo
stesso organizzatore s ottolinea come TicketOne imponga cos tiper serviziche gli altrioperatori erogano gratuitamente: “Tralaltro, non
essendopossibile ritirare il biglietto s ul luogo dell’evento, per una s celta gestionale di Nameless, i cons umatoriche acquistanotramite
TicketOne devono neces sariamente pagare anche la commissione relativa alla s pedizione a cas a del biglietto, oppure il c.d. servizio
“"stampaacasa”, taleultimoservizionon prevede costi nel caso di utilizzo di Ciaotickets” (doc. n. 871).]

194 rcfr. doc. n. 1514.]

195 [Puntoeacapo ha dichiarato che: “[...] in assenza delle esclusive in favore di TicketOne, i promoter locali intestatari del C1
potrebbero anche decidere di fissar il diritto di prevenditaaun livelloinferiore a quello attuale ([...] 15% del valore faci ale del biglietto).
[...] anchei consumatoriotterrebbero un concreto beneficio in termini di abbassamento del prezzo dei biglietti, frutto della diminuzion e
del dirittodi prevendita”. I| medesimo promoter menziona anchei gia des critti benefici dei consumatori, “[...] che potrebbero scegliere i
biglietti sulla piattaforma di ticketing con i minori costiperiserviziaccessori(ad esempiolaspedizione e le commissioni di servizio)”
(docc.nn. 1481 e 1481 All. 1).]

196 rcfr. doc. n 1574.]

197 [Cfr.doc. n. 1574.]



3 Il ruolo delle venue

113. L'ultimo tassello della filiera & costituito dalla gestione delle strutture nelle quali si svolgono gli eventi (c.d.
venue). Il controllo e/o la gestione delle strutture (venue) nelle quali vengono svolti gli eventi /ive dimusica leggera
riveste un certo grado di importanza all'interno della filiera della produzione, organizzazione e realizzazione di tali
eventi, non solo perché la disponibilita di una venue & indispensabile per organizzare un evento, ma anche in ragione
del fatto che la biglietteria delle venue puo essere gestita, anche in esclusiva, daglioperatori di ticketing e cido puo
avere unimpatto sulle dinamiche concorrenzialiin termini di scelta dell’'operatore e determinazione delle modalita di
vendita dei biglietti.

4 Le condotte del Gruppo Eventim-TicketOne
4.1 Premessa

114. Alfine di consentire una piu efficace comprensione delle risultanze istruttorie esposte nei paragrafi che seguono,
appare opportuno sintetizzare brevemente le condotte poste in essere dalle Parti chiarendo che esse non costituiscono
com portamenti ciascuno a sé stante, ma fanno tutte parte di un‘unica e complessa strategia commerciale che,
ancorché interessi vari livelli della filiera produttiva degli eventi /ive di musica leggera, produce effetti rilevanti per il
diritto antitrust nel mercato della vendita di biglietti per eventi live di musica leggera.

115. In primo luogo, l'attivita istruttoria ha accertato che la strategia del gruppo Eventim-TicketOne qui in esame &
iniziata nel 2013 con la stipula ed entrata in vigore del contratto di esclusiva con il promoter nazionale Di and Gi (che
non era parte delle intese Panischi), ed & proseguita con la stipula di contratti di esclusiva con la quasi totalita dei
principali promoter nazionali di eventi /ive di musica leggera (nonché con altri produttori, promotori € organizzatori di
tali eventi di rilievo minore), entratiin vigore a partire dalla scadenza delle intese Panischi, per lo piu senza soluzione
di continuita rispetto a taliintese.

116. In estrema sintesi, i contratti di esclusiva tra TicketOne e i promoter nazionali non appartenenti al gruppo
Eventim -TicketOne contengono clausole di esclusiva molto ampie dal punto di vista quantitativo (persino pitu ampie

delle intese Panischi198), in quanto vincolano in esclusiva alla rete distributiva di TicketOne un volume di biglietti pari,
in media, all’'80% del totale dei biglietti degli eventi di ciascun promoter, sia sul canale online che su quello offline. Tali
contratti si caratterizzano, inoltre, per la presenza didue ulteriori clausole di esclusiva: i) un‘esclusiva per la

distribuzione tramite il canale onlinelgg; ii) un‘esclusiva temporale, in forza della quale unicamente TicketOne ha il

diritto di distribuire i biglietti all'inizio del periodo di prevendita (24-120 0re)200.

117. In secondo luogo, nella strategia posta in essere dalle societa del gruppo Eventim -TicketOne rientrano anche le
acquisizioni di quattro tra i principali promoter nazionali di eventi /ive di musica leggera (Di and Gi, Friends&Partners,
Vertigo e Vivo Concerti) per le ricadute che hanno sull’attivita di ticketing del gruppo in quanto tali acquisizioni, di fatto
sostituendosi agli accordidi esclusiva rafforzandoli, risultano finalizzate, a fronte del temuto ingresso sul mercato di un
operatore nuovo entrante come Ticketmaster, ad acquisire in maniera strutturale e duratura il diritto di vendere in
esclusiva la totalita dei biglietti di tali promoter.

118. In terzo luogo, viene in rilievo il trasferimento sistematico sui promoter locali dell’esclusiva di cui TicketOne gode
nei confronti dei promoter nazionali rispetto alla vendita dei biglietti, attraverso il quale € assicurata I’esclusiva anche
nei rapporti con i terzi che non sono legati contrattualmente o societariamente al gruppo Eventim-TicketOne, nonché
I'applicazione delle medesime condizioni economiche imposte da TicketOne.

119. In quarto luogo, oggetto di analisi sono anche i contratti stipulati da TicketOne coni concorrenti operatori di
ticketing di dimensione minore o locale. In particolare, il gruppo Eventim-TicketOne ha ridimensionato il ruolo degli
operatori concorrenti di TicketOne, riducendolia meri intermediari, che distribuiscono i biglietti unicamente attraverso
il sistema dibiglietteria di TicketOne.

120. Infine, oggetto di valutazione sono una serie di ulteriori condotte, denunciate come comportamenti di boycott
e/o comunque di carattere ritorsivo, poste in essere dai promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne nei confronti
di alcuni promoter locali e operatori di ticketing concorrenti di TicketOne.

121. Diseguito siriportano le risultanze istruttorie inerenti ai sopra menzionati comportamenti contestati alle Parti,
sulla base del seguente ordine espositivo: i) i contratti di esclusiva con i promoter nazionali e gli altri produttori e
organizzatori di eventi /ive di musica leggera esterni al gruppo Eventim-TicketOne; ii) le acquisizioni dei promoter
nazionali; iii) le previsioni sull'imposizione delle esclusive sui promoter locali; iv) gli accordi commerciali con i
concorrenti operatori di ticketing di dimensione minore o locale; v) le altre condotte attuate nei confronti dei promoter
locali e degli operatori di ticketing concorrenti di TicketOne.

198 [L'esclusivain favore di TicketOne riguardava i seguentivolumi percentuali sul totale dei bigliettiemessi da ciascun promoter: 20%
per il primo biennio; 25% per il secondo biennio; 30% dal 5° al 15° anno. Tale contratto disponeva anche che, nel caso in cui nel
periododi prevendita TicketOne avesse es aurito tutti i biglietti a sua disposizione, avrebbe potuto far richiesta ai promoter di un
ulteriore quantitativo di biglietti (pari al 10%). Cfr. AGCM, provvedimenton. 10540 del 14 marzo 2002, 1505 - TicketOne - Promotori,
pubblicatoin Boll. AGCM n. 11/2002.]

199 [Tali previsionisono pit attenuate nell'ambito del contratto s tipulato con i promoter nazionali del gruppo Live Nation.]
[Cionon é previstonel contratto di es clusiva con i promoter nazionali del gruppo Live Nation.]



5.2 I contrattidi esclusiva con i promoter nazionali e con gli altri promotori, produttori e organizzatori di
eventilive di musica leggera

122. Nella presente sezione verranno illustrati i contratti di esclusiva stipulati da TicketOne con i produttori, promotori
e organizzatori di eventi /live di musica leggera, mettendo in particolare evidenza le clausole rilevanti alla luce della
presente istruttoria.

123. In via preliminare si pone in rilievo che i contratti di esclusiva stipulati da TicketOne con i promoter nazionali e
gli altri produttori, promotori e organizzatori di eventi /ive di musica leggera sono stati frutto di trattative caratterizzate

dal pieno coinvolgimento della capogruppo CTS Eventim AG & Co. KGaA. In particolare, dai documenti in atti 201
emerge che TicketOne ha sempre informato la capogruppo CTS Eventim AG & Co. KGaA delle azioni da intrapre ndere

202e, piu nello specifico, ha condiviso le bozze di accordo dei contratti di esclusiva203, ha

204

nel mercato italiano

pienamente concordato gli aspetti giuridici, commerciali ed economici relativia tali contratti
205

, si & confrontata

e ha offerto un costante aggiornamento sullo stato di sviluppo delle stesse 206,
207

sull’'andamento delle trattative

nonché sulla stipulazione dei singoli accordi
124. Per quanto riguarda il contenuto dei contratti di esclusiva con i produttori, promotori e organizzatori di eventi
live di musica leggera oggetto di valutazione, viene innanzitutto in rilievo la durata dei contratti di esclusiva, sempre
superiore aidue anni. Si osserva poi la presenza di clausole di esclusiva quantitativa, concernenti il volume dei biglietti
(espresso in termini percentuali rispetto al totale dei biglietti) che TicketOne ha il diritto di vendere in esclusiva
mediante la propria rete distributiva, online e offline.

125. Assumono rilievo le clausole di esclusiva temporale, che riguardano il numero di giorni, dall’apertura del periodo
di prevendita dei biglietti, durante i quali TicketOne gode del diritto di esclusiva, di carattere assoluto e inderogabile,

nella vendita dei bigliettizos. Si osserva infine la presenza di clausole di esclusiva di canale per la distribuzione online,
in forza delle quali TicketOne risulta essere I’'unico operatore di ticketing ad avere il diritto di vendere online i biglietti
degli eventi della propria controparte contrattuale (cioé i produttori, promotori e organizzatori di eventi /ive di musica
leggera). Alcuni contratti, inoltre, contengono delle clausole di non concorrenza in forza delle quali i biglietti degli
eventi organizzati dai promoter, anche per il tramite di societa connesse, rientrano nell’esclusiva di TicketOne.

126. Neisuddetti contratti di esclusiva vi sono specifiche clausole che disciplinano gli aspetti economici dei servizi di
ticketing erogati da TicketOne. Per quel che riguarda |’'aggio, che rappresenta la remunerazione corrisposta dai

201 [Il modus operandi sopra descritto hariguardato i) il contrattodi es clusiva s tipulato con il promoter nazionale Di and Gi nel 2013
(doc. n. 130) rispetto al quale, daun lato, TicketOne considerava il mancato rinnovo del contratto di es clusivacon Di and Gi un grave
danno “"my conclusions to the Board once more as I'm convinced that the termination of this partnership is a big damage for the
company I'm res ponsible for” e, dall‘altro, CTS Eventim AG & Co. KGaA si é dimostrata favorevole alla stipula dello stesso "I agree with
[K.] that ultimately you and [S.] are responsible for T1, and also agree with you and [S.] that it makes sense to renew the DiGi-deal on
the more favorable terms you outlined”; in altridocumentiemerge che TicketOne ha informato la capogruppo della s tipula del contratto
di esclusiva con Di and Gi, cfr. doc. n. 145 (cfr. ancheidocc.nn. 112 e 118); ii) i contratti con i promoter nazionali riferibili all ‘attivita
di produzione di eventi live di musicaleggeradel sig. [F. S.], cioé F&P e Friends &Partners (doc. 152) - rispetto ai quali, dai documenti
in atti, emergelimportanza per il gruppo Eventim-TicketOne di s tipulare tali accordi ("I still think that locking [F. S.] ticketing s hould be
our main target after [P] [Vertigo, n.d.r.]deal”. (doc. 161), iii) i contratti con i promoter nazionali del gruppo Live Nation (doc.123 e
148), SaludoItalia S.r.l. (doc. 159) e Trident (docc. nn. 63,97,160,163e163All. 1).]

202 [Cfr.doc. n. 134, chesiriferisceaunae-mail del 2016 tra TicketOne e CTS Eventim AG & Co. KGaA, nellaqualela primariassume
le decisioni assunte dal gruppo, trale quali € anche annoverata la s tipula di contratti di esclusiva con le societa di produ zione di eventi
live di musica leggera riferibili ai promoter persone fisiche [F. S.] e [R.]. Cfr. doc. n. 139 e presentazione allegata, con particolare
riferimento alle pagg. 23, 33 e 34, per quel cheriguardala parte della pres entazione, condivisa tra TicketOne e CTS Eventim AG & Co.
KGaA, relativaalle priorita e iniziative chiave da realizzare nel mercato italiano, quali “"Aim to alliances/initiatives to defendpositioning

in view of booming competition”, "Defend from Promoters ‘and Artist’s independentinitiatives”, "Anticipate contracts renewals”e "Sign
new individual exclusives”. Cfr. anchedocc. nn. 144,163 e 163 All. 2.]

203 [Cfr.,ad esempio, docc. nn. 108, 113 e 123 (con riferimento al contratto con i promoter nazionali del gruppo Live Nation) e docc.
nn. 63 e 97 (con riferimento al contratto con Trident).]

204 [Cfr.,ad esempio, docc.nn. 110, 115e 121 (con riferimento al contratto con Di and Gi), doc. n. 152 (con riferimentoal contratto
con Friends &Partners), nonché doc. n. 160 (con riferimento al contratto con Trident).]

205 [Cfr., ad esempio, doc. n. 101 (con riferimento al contratto di es clusiva con i promoter nazionali del gruppo Live Nation), nel quale,
dopo unoscambiodiopinioni sul contenuto di una s pecifica clausola contrattuale, TicketOne fa presente alla capogruppo CTS Eventim
AG & Co. KGaA che: "As in the past We'l continuetoput LN under pressure regarding the quota destinated to us for general sales”.]

206 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 112 e 130 (con riferimento al contratto di es clusiva con Di and Gi del 2013), docc.nn. 89, 94 e 108
(con riferimento al contratto con i promoter nazionalidel gruppo Live Nation), nonché doc. n. 160 (con riferimento al contratto con
Trident). In particolare, con riferimento al contratto con i promoter nazionali del gruppo Live Nation, TicketOne evidenzia come rispetto
allipotesiiniziale nel corsodella trattativa sisono riuscite ad ottenere condizionipit favorevoli peril gruppo Eventim-TicketOne (“we
have convinced LN toincreas e from [40-50%] to [60-70%] the assigned capacity for each event for the first year and the total tickets
assignedfrom [2-3] mIn to[2,5-3,5] mIn”). Cfr.docc. nn. 89 e 108.]

207 [Cfr., ad esempio, doc. n. 145 (con riferimento al contratto di es clusiva con Di and Gi del 2013),doc. n. 148 (con riferimen to al
contrattodi esclusiva con i promoter nazionali del gruppo Live Nation), doc. n. 104, contenente un pros petto sulla stipula dei contratti
di esclusiva con F&P, i promoter nazionali del gruppo Live Nation, Saludo, Tridente Vertigo, nonchédoc. n. 128 con riferimento alla
stipuladel contrattodi esclusiva con Trident.]

208 [Le clausole di es clusiva temporale rafforzano |‘es clusiva di TicketOne, in quanto solo tale operatore hail diritto di venderei b iglietti
sul canale online, in maniera assoluta e non derogabile. La possibilita di vendere i biglietti solo online durante i primi giorni di
prevenditaimplica che nessun operatore differente da TicketOne puo venderei bigliettidei concertidurantei primi giorni divendita dei
biglietti. Si s ottolinea l'importanza di tale profilo, s oprattutto per i concerti pitimportanti, che poss ono raggiungere il sold-outdi tutti i
biglietti propriodurantei primigiornidi apertura delle vendite. ]



produttori, promotori e organizzatori di eventi /ive di musica leggera a TicketOne, giova evidenziare che esso viene
calcolato in misura percentuale rispetto al diritto di prevendita. In particolare, & stabilito che la base di calcolo
dell’aggio €, in ogni caso, data dal diritto di prevendita fissato al 15% del valore facciale del titolozog, conun minimo
garantito pari a circa [ 1-2] euro. Ci0 significa che anche laddove i produttori, promotori e organizzatori di eventi live di
musica leggera abbiano deciso di applicare un diritto di prevendita in misura inferiore alla soglia del 15%, ['ammontare
dell’aggio spettante a TicketOne risultera invariato, in quanto esso ve rra sempre calcolato come se il diritto di
prevendita fosse stato applicato nella misura del 15% del valore facciale del biglietto.

127. Quanto precede ¢ sintetizzato nella tabella nel seguito riportata (Tabella 3), che fornisce una sintesi delle
caratteristiche principali di tali contratti di esclusiva. Si precisa al riguardo che la tabella riporta anche le informazioni
sui contratti stipulati con i promoter Di and Gi e Vertigo e vigenti nel periodo antecedente all’acquisizione di tali
soggettida parte del gruppo Eventim-TicketOne.

Tabella 3 - Sintesi dei contratti di esclusiva tra TicketOne (TO) e i promoter nazionali e gli altri promotori,

produttori e organizzatori di eventil/ivedi musica leggera

. Esclusiva .
Promoter/ Durata ESCIL.'S'V.a Temporale Esclusiva .
Quantitativa Py . sul canale Aggio
Produttore Contratto o e (giorni in esclusiva .
(% biglietti) online
assoluta per TO)
. - . R o
1.Diand Gi  2013-2018 60% Primo glorr.mo di Solo TO pu_o [60-70%] del
prevendita vendere online DP
I R [40-50%] del
2. F&p 2017-2018 100% prmiLi-51-[5-10 - Solo TOPYO  bp + minimo
9 P garantito
5 i rqoE1lrEL . [40-50%] del
3. Vertigo [5-10 [90-100%] Primi [1-5]-[5-10] Solo TOpud — pp o inimo
annil giorni di prevendita vendere online .
garantito
e e R [40-50%] del
2016-2019 100% Primi [1-5]-[5-10] Solo TOpUo 5 ' inimo
giorni di prevendita vendere online .
garantito
4. Saludo
: I . [40-50%] del
[5-10 [90-100%] Primi [1-5]-[5-10] Solo TOpud — pp o inimo
anni] giorni di prevendita vendere online .
garantito
[70-80%] + o
. . minimo garantito Primi [1-5]-[5-10] Solo TO pud [40-50 /c_>]_del
5. Trident [1-5anni] . L - . DP + minimo
[0,5-1,5] mIn giorni di prevendita vendere online .
biglietti garantito
. Vendita online
- 0,
6. Live [60 7g;or]‘oprlmo solosuTO o [1-2] € + IVA
Nation [1-5anni] [40-50%] Assente Tlcketmas_ter, perogni
. no altri biglietto
restante periodo .
operatori
[60-70%] + o
[5-10 minimo garantito Almeno i primi [1-5] Solo TO puo [40-50 /t.’].del
7. OTR . ) . - . ) DP + minimo
anni] [400-500] mila giorni di prevendita vendere online .
biglietti garantito
[80-90%] + _ 509,
8. Show [5-10 minimo garantito Almeno i primi [1-5] Solo TO puod [I;llgfa']/?r]nifc:
Bees anni [200-300] mila giorni di prevendita vendere online .
biglietti garantito
9. The Base [5-10 [70-80%] + Almeno i primi [1-5] Solo TO pud [40-50%] del

209 [A tale riguardo, ad esempio, nella quasi totalita dei contratti di esclusiva stipulati da TicketOne con i promoter nazionali é
contenutalaseguente clausola: “I1Diritto di Prevendita dovra corrispondere al 15% del valore facciale del Titolo di Ingresso. Nel caso in
cui peresigenze s pecifiche, il Diritto di Prevendita fosse fissatoin un importoinferiore al 15% del valore facciale del Titolodi Ingresso,
peri fini di cui al precedente paragrafo [che variain bas e al contrattoesi riferisce al trattamento economicodi TicketOne, n.d.r.] il
Diritto di Prevendita siconsiderera convenzionalmente come pari al 15% del valore facciale del Titolodi Ingresso (fermo restando in
ogni caso il minimo garantito [che varia in base al contratto, n.d.r.])”. Cfr., ad esempio, doc. n. 47, art. 5.2 (con riferim ento al
contratto di es clusiva attualmente vigente con Di and Gi), doc. n. 48, art. 5.2 (con riferimento al contratto di es clusiva con F&P), doc. n.
901, art. 5.2 (con riferimento al contratto con Friends&Partners), doc. n. 50, art. 5.4 (con riferimentoal contratto di esclusiva con
OTR), doc. n. 51, art. 5.3 (con riferimento al contratto di es clusiva attualmente vigente con Saludo), doc. n. 1368, All. 1,art. 5.4 (con
riferimento al contratto di es clusiva con Show Bees ), doc. n. 919, art. 5.2 (con riferimento al contratto di esclusivacon The Base), doc.
n. 52, art. 5.2 (con riferimento al contratto di esclusiva con Trident), doc. n. 60, art. 5.2 (con riferimento al contrattodi esclusiva con
Vertigo) e doc. n. 61, art. 5.3 (con riferimento al contratto di es clusiva con Vivo Concerti).]



anni] minimo garantito giorni di prevendita vendere online DP + minimo

[200-300] mila garantito
biglietti
[5-10 . .
10 PRG . [90-100%] Non rileva Non rileva NA
anni
[70-80%] + _ &0
. minimo garantito  Almenoi primi 3 [1-5] Solo TO puod [40-50 /‘.’].d6|
11 Levarco [1-5anni] ) . o . ) DP 4+ minimo
[200-300] mila giorni di prevendita vendere online .
biglietti garantito

128. Perquel che riguarda l'esclusiva online va preliminarmente evidenziato che essa riguarda il canale di vendita dei
biglietti degli eventi /ive di musica leggera che ha assunto nel tempo un’‘importanza via via crescente, come

dimostrano anche i datidi vendita di TicketOne nel periodo 2017-2019210, divenendo ad oggiil principale canale di

vendita con riguardo all’intero territorio nazionale?1l. Come verra piu diffusamente descritto nel prosieguo,

I'importanza che tale canale riveste, anche per un operatore attivo nel mercato della vendita di biglietti per eventi /ive
di musica leggera quale TicketOne, si evince in primo luogo dalle clausole contenute nei contratti da questo stipulati

con i promoter nazionali e gli altri produttori, promotori e organizzatori di eventi /ive di musica Ieggera212. Infatti, da
tali contratti risulta che I'esclusiva per la distribuzione tramite il canale online di cui gode TicketOne durante il periodo
di prevendita, non solo presenta carattere assoluto — riguardando tuttii biglietti vincolati in esclusiva alla rete di
vendita di TicketOne - ma & anche sostanzialmente inderogabile, come ulteriormente corroborato da altre evidenze in
atti213,

129. Inoltre, dai documenti in attiemerge chiaramente che il mantenimento dell’esclusiva online costituisce uno dei
punti chiave nelle strategie di mercato del gruppo Eventim-TicketOne. Infatti, tale gruppo societario aveva gia previsto
che alla scadenza delle intese Panischi, in assenza del rinnovo dei contratti di esclusiva e della stipula di nuovi ulteriori
contratti, la perdita dell’'esclusiva online di cui TicketOne aveva fino ad allora goduto in maniera assoluta avrebbe
comportato conseguenze molto negative (“Music: Panischi contract ends inJul-17; [...] Loss of the web exclusivity with
unpredictable impact on the profitability and volumes [...] LN: -60% (-70% «—— -50%")214.

130. Quanto all’esclusiva temporale Ciaotickets ha affermato che “nel corso dei primi giorni di apertura delle vendite
di biglietti vengono acquistati i posti che, a parita di prezzo, sono caratterizzati da qualita maggiore (ad esempio, le
poltrone di parterre). In virtu dell’esclusiva temporale, tali posti sono automaticamente nella disponibilita esclusiva di
TicketOne e non delle piattaforme di ticketing concorrenti che, conseguentemente, ne ricavano un danno rispetto alla
qualita del servizio offerto ai consumatori. Inoltre, se nei primi giorni di apertura delle vendite un consumatore rileva
che Ciaotickets non effettua la vendita dei biglietti per un determinato evento, questo si rivolgera a TicketOne senza
verificare la successiva disponibilita dei biglietti desiderati sulla piattaforma Ciaotickets. Pertanto, I’esclusiva temporale
induce il consumatore a ritenere, in modo erroneo, che Ciaotickets, o altre piattaforme concorrenti, non sono attivi
nella vendita dei biglietti da lui ricercati quando, in realta, saranno disponibili sulle piattaforme alternative a TicketOne
allo scadere dell’esclusiva temporale. Pertanto, tale esclusiva temporale arreca un danno alle piattaforme di ticketing
concorrenti di TicketOne, in quanto i consumatori sono indotti a pensare che il loro catalogo di offerta sia

significativamente ridotto” 215,

131. I contratti diesclusiva sopra richiamati contengono una serie di previsioni formali inerenti alla derogabilita
dell’esclusiva quantitativa di cui gode TicketOne, mentre I'esclusiva online e I'esclusiva temporale risultano inderogabili.
A quest’ultimo riguardo, infatti, va evidenziato che i contratti di esclusiva prevedono espressamente |'inderogabilita
dell’esclusiva temporale, mentre lI'inderogabilita dell’esclusiva online & frutto del comportamento di mercato

concretamente tenuto da TicketOne, come emerge dai documenti in atti dai quali si evince che TicketOne ha sempre

dichiarato la propria volonta di non concedere deroghe al proprio diritto di esclusiva per la distribuzione online? 16,

132. Infine, gia nel 2013, al momento della stipula del contratto di esclusiva con il promoter nazionale Di and Gi, il
gruppo Eventim-TicketOne era consapevole di possedere nel mercato italiano della vendita di biglietti per eventi live di

217 ¢

musica leggera una quota di mercato molto elevata. Infatti, dagli elementi in atti , in particolare, dalle

210 ctr, doc. n. 1576.]
211 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 1506, 1514,1515e1539.]

212 [Cfr, ad esempio, gli artt. 2.1,2.2,2.3 e 3.3 dei contratti con Di and Gi (doc. n. 47), F&P (doc. n. 48), Friends &Partners (doc. n.
901), Vertigo (doc. n. 60) e Vivo Concerti (doc. n. 61).]

213 1cfr., ad esempio, docc. nn. 91,95, 99,178, 194 e 1054.]

214 [Taleinformazione e contenutain un documento del febbraio 2016, condiviso tra TicketOne e la capogruppo CTS Eventim AG & Co.
KGaA (docc. nn. 139 e presentazione allegata, con s pecifico riferimento alla pag. 34).]

215 [Cfr.,ad esempio, doc. n. 635.]
216 [Cfr., ad esempio, docc.nn. 91,99, 178, 194.]
217 [Cfr.doc. n. 139 e presentazione allegata (in particolare, pag. 4).]



elaborazioniinterne al gruppo Eventim-TicketOne inerenti al volume di biglietti per eventi musicali distribuiti da
TicketOne, emerge come la quota di mercato detenuta nel 2013 da TicketOne fosse pari al [65-70%].

133. In sintesi, risulta che il gruppo Eventim-TicketOne, a partire dal 2013, ha vincolato in esclusiva la quasi totalita
dei promoter nazionali di eventi/ive di musica leggera (praticamente tutti i principali ad eccezione diBarley Arts S.r.l.),
nonché una serie di produttori minori di eventi /ive di musica leggera ritenuti utili o strategici da parte del gruppo
Eventim -TicketOne. Inoltre, risulta che TicketOne ha attualmente in essere rapporti strutturali di esclusiva in ragione
delle avvenute acquisizioni dei promoter nazionali Di and Gi, Friends&Partners, Vertigo e Vivo Concerti, delle quali si
dira oltre.

134. Diseguito (BOX 1) siriportano le risultanze istruttorie relative ai contratti di esclusiva tra TicketOne e i
produttori di eventi /ive di musica leggera e alle previsioni sulla derogabilita della stessa.



BOX 1 - I contrattidi esclusiva e le previsioni sulle deroghe

1. Sulla base di un criterio di ordine cronologico, il primo contratto di esclusiva che viene in
rilievo € quello tra TicketOne e Di and Gi, promoter nazionale che non era parte delle intese
Panischi, stipulato ed entrato in vigore nel 2013.

2. In particolare, tale contratto di esclusiva?18 si caratterizzava per una durata pari a cinque
anni219 e perla presenza, in favore di TicketOne, diuna esclusiva quantitativa pari ad almeno il
60% dei biglietti per gli eventi /ive di musica leggera prodotti e/o organizzati220 da Di and Gi221,

di un’esclusiva assoluta per la distribuzione tramite il canale on/ine222, nonché di un’esclusiva
temporale, di carattere assoluto e inderogabile, in forza della quale unicamente TicketOne aveva il
diritto di vendere i biglietti di tali eventi per le prime [20-25] ore dall’inizio del periodo di
prevendita, operando solo tramite il canale online?23.

3. Il secondo contratto di esclusiva che viene in rilievo € quello tra TicketOne e il promoter
nazionale Saludo, stipulato ed entrato in vigore nel 2016. Anche tale contratto, che aveva una
durata pari a tre anni224, si caratterizzava per la presenza in favore di TicketOne di tutte e tre le
clausole di esclusiva illustrate in precedenza: un’esclusiva quantitativa per la distribuzione durante
il periodo di prevendita225, con qualsiasi modalita, della totalita dei biglietti per eventi /ive di
musica leggera prodotti e/o organizzatida Salud0226, un’esclusiva assoluta e sostanzialmente

inderogabile227 per la distribuzione tramite il canale on/ine228, nonché un’esclusiva temporale, di
carattere assoluto e inderogabile, per la vendita dei biglietti, unicamente tramite il canale online,

perun periodo non inferiore a [ 1-5] giorni dall‘inizio del periodo di prevenditazzg.

I contratti di esclusiva entrati in vigore successivamente alla scadenza delle intese
Panischi

4. Vengono poi in rilievo i contratti di esclusiva stipulati da TicketOne con Tridente i promoter
del gruppo Live Nation, societa queste che nonfanno parte del gruppo societario Eventim -
TicketOne. Tali contratti, stipulati prima della scadenza delle intese Panischi ed e ntrati in vigore

218 [Pitin particolare, nel 2013 TicketOne haintegrato, con effetti modificativiparziali, il contratto di esclusivagiain esseredal 2003
con Di and Gi, in quantola scadenza dello stesso era prevista perlaprima metadel 2013.]

219 [Pitiin dettaglio, il contratto tra TicketOne e Di and Gi del 2013 aveva unadurata pari a 5 anni, con scadenzafissataal 31 agosto
2018 (doc. n. 1591 All. 13).]

220 [In particolare, la clausola di es clusiva quantitativa prevedeva il diritto di TicketOne di distribuire in es clusiva, mediantela propria
rete di venditaeduranteil periodo di prevendita, un volume di biglietti parial 60% del numero mas simo di biglietti previsto per ogni
singoloevento o tour prodotto e/o organizzato da Di and Gi. Cfr. doc. n. 1591 All. 13, art. 2.3.]

221 [1! rilievodi Di and Gi é dimostrato dalle stesse dichiarazionirese averbale, secondo cui: "Di and Gi operaprincipalmente come
promoter nazionale di eventi live di musica leggera e, per il 95% della propria attivita, si occupa di produrre eventi di artisti
internazionali, con i quali intercorrono rapportidi natura fiduciaria di lungo corso (ad esempio, con il sig. [unodei principali artisti di
fama mondiale] e il suo management il rapportovaavanti dal 1989) echein Italia affidano a Di and Gi la produzionedieventi live di
musicaleggera”(doc.n. 1510).]

222 [Cfr.docc. nn. 33 allegatoe 1591 All. 13, art. 2.3.]
223 [¢fr. docc. nn. 33 allegatoe 1591 All. 13, art. 2.3.]
224 [La duratadi tale contratto era pari a tre anni, con scadenza fissataal 30 agosto2019. Cfr.doc. n. 1591 All. 6,art. 11.1.]

225 [Nel contratto di es clusiva tra TicketOne e Saludo, nonché in tuttigli ulteriori contrattidi es clusiva con i produttori, promotori e
organizzatori di eventilive di musicaleggera analizzati nella presente comunicazione, per periodo di prevenditasiintende: “il periodo
intercorrente traladatadi aperturadellavenditadei Titolidi Ingresso e la data dell Evento (inclusa)”. Cfr.,ad esempio, |’art. 1 dei
contratti con Saludo (doc.n. 1591 All. 6), Di and Gi (doc. n. 47), F&P (doc. n. 48), Friends &Partners (doc. n. 901 ), Vertigo (doc.n. 60)
e Vivo Concerti (doc. n. 61).]

226 [Cfr., in particolare, doc. n. 1591 All. 6, art. 2.1.]

227 [Sulla s os tanziale inderogabilita dell‘esclusiva online di cui gode TicketOne propendono non solo alcune previsioni contenute nei
contratti di esclusiva (nel caso del contratto con Saludosi vedano, in particolare, |'art. 2.1 "Saludo e le Societa non potranno pertanto
provvedere con mezzi propri né avvalersi di alcuna organizzazione diversa da quella di TicketOne per lacommercializzazione t ramite
qualsiasi canale dei Titoli di ingresso relativi agli Eventi che sisvolgono nel Territorio, organizzati e gestiti dalle stesse”, l‘art. 2.2 "[...]
Saludo e le Societasiimpegnano a far riconos cere dai terzi con cui stipulino accordi per I'organizzazione e la produ zione di Eventi, che
TicketOne é titolare del diritto di es clusiva per la prevendita con qualsiasi modalita del 100%dei Titoli di Ingresso [...] Eventuali
deroghe al predetto diritto di esclusiva che potranno caso per cas o essere negoziate tra TicketOne, Saludo e le Societa con riferimento
ad Eventi organizzatida tali terzi, non potrannoin alcun caso riguardare la Prevendita dei Titolidi Ingresso On -line” e l'art. 3.3 "Le Parti
convengono altresiche, con riguardo a cias cun Evento, eventuali deroghe al diritto di es clusiva di TicketOne [...] potranno avere effetto
solounavoltadecorsoil periododi esclusiva assolutariservata a TicketOne per lavendita On-line”doc. n. 1591 All. 6), ma anchealtre
evidenzein atti (cfr., ad esempio, docc. nn. 91,95,99, 178,194 e 1054).]

228 [Nel contratto di es clusiva tra TicketOne e Saludo, nonchéin tuttigli ulteriori contrattidi es clusiva con i produttori, promotori e
organizzatori di eventilive di musica leggera analizzatinella presente comunicazione, per canale online si intende: "Internet, Call
Center, TV interattiva, telefonia mobile e qualsiasi altro canale, strumento o mezzo telematico parzialmente o completamente
automatizzato, compresiquelli che durante il periodo di validita del presente Accordo dovessero essere in futuro disponibili s ul mercat o
per effettodell’evoluzione tecnologica”. Cfr., ad esempio, l'art. 1 dei contratti con Saludo (doc. n. 1591 All. 6), Di and Gi (doc. n. 47),
F&P (doc. n. 48), Friends &Partners (doc. n. 901), Vertigo (doc. n. 60) e Vivo Concerti (doc. n. 61).]

229 [Cfr., in particolare, doc. n. 1591 All. 6, artt. 2.2 e 3.3.]



alla scadenza delle stesse, cioé in data 31 luglio 2017, quindi senza soluzione di continuita rispetto

alla vigenza di tali intese, si caratterizzano per una durata superiore ai due anni230,

5 Per quanto riguarda il contenuto di tali contratti, mentre quello con Trident prevede la
presenza di tutte e tre le clausole di esclusiva illustrate in precedenza - cioé la clausola di
esclusiva quantitativa, la clausola di esclusiva di canale relativa alla distribuzione online, nonché la
clausola di esclusiva temporale - il contratto con i promoter del gruppo Live Nation si caratterizza
solo per le clausole di esclusiva quantitativa e di esclusiva di canale per la distribuzione online,
ancorché quest’ultima sia pit attenuata di quella contenuta neglialtri contratti di esclusiva in
esame. Entrambii contratti si caratterizzano, inoltre, per la presenza di penali che operano nelle

ipotesi di eventuale inadempimento delle clausole di esclusiva poste in favore di TicketOne 231,
6. Piu in particolare, per quel che concerne il contratto con Trident, lo stesso prevede una

clausola di esclusiva quantitativa232 in base alla quale TicketOne ha il diritto di vendere in
esclusiva con qualsiasi modalita (quindi, sia online che offline) durante il periodo di prevendita, un

volume di biglietti pari al [70-80%] del totale233 dei biglietti degli eventi live di musica leggera
prodotti e/o organizzati da Trident e, in subordine, I'obbligo in capo a Trident di garantire
comungue a TicketOne I'esclusiva su un humero minimo di biglietti, pari a [ 1 milione-2 milioni],

nell’arco temporale dell'intera durata del co ntratto234,

7. Il contratto con i promoter nazionali del gruppo Live Nation si caratterizza per la presenza di
una clausola di esclusiva quantitativa in favore di TicketOne a volume vincolato decrescente nel
corso della durata del contratto. Infatti, mentre per il primo anno TicketOne ha il diritto di
distribuire in esclusiva durante il periodo di prevendita un volume pari al [ 60-70%] del totale dei
biglietti degli eventi prodotti e/o organizzati da tali promoter nazionali, per la restante durata del
contratto il volume di biglietti annualmente vincolato in esclusiva alla rete di vendita di TicketOne

decresce al [40—50%]235.
8. Per quel che concerne la clausola di esclusiva relativa al canale online, nel contratto con

Trident la stessa ha carattere assoluto e sostanzialmente inderogabile236, mentre nel contratto
con i promoter del gruppo Live Nation tale clausola ha una portata pit attenuata, in quanto il
contratto prevede che tali promoter possano vendere online, mediante alcuni specifici siti Internet,
la quota dibiglietti non rientranti nell'esclusiva quantitativa diTicketone237.

9. Infine, per quanto riguarda il contratto con Trident, lo stesso presenta anche una clausola di
esclusiva temporale, di carattere assoluto e inderogabile238, in favore di TicketOne perla vendita
dei biglietti, unicamente tramite il proprio canale online per un periodo compreso tra un minimo di

[1-5] giorni e un massimo di [5-10] giorni dall’inizio del periodo di prevendita239.

10. In questo contesto appare opportuno dare conto del contratto stipulato da TicketOne con
F&P relativo al periodo successivo alla scadenza delle intese Panischie didurata pari a [ poco piu di
un anno]240. Nelle more della vigenza di tale contratto, I’attivita di tale promoter € stata trasferita
nel nuovo soggetto giuridico Friends&Partner5241, acquisito dal gruppo Eventim-TicketOne, come

230 [La duratainiziale del contratto con Trident eraparia[1-5]annie [1-5] mesi(doc.n.52,art.12), poiestesafinoal 31 dicembre
2020 (docc.nn. 1591 e 1591 All. 7), mentre la durata del contratto con i promoter del gruppo Live Nation éparia [1-5]anni (doc. n.
49,art. 10.1).]

231 [Cfr.doc. n. 47 (art. 9) edoc.n. 52 (art. 11).]
232 [¢fr. doc. n. 52 (art. 2.1).]

233 [La totalita dei biglietti degli eventi prodottie/o organizzati da Trident nel corso dell’intera durata del contratto di esclusiva con
TicketOne va calcolata, secondo quanto previsto dalla clausola di es clusiva quantitativa sopra descritta, in base ai parametri della
capienzadellavenue odellaprevisione di affluenza degli s pettatori. Inoltre, tale contratto prevede anche cheil volumedi biglietti che
TicketOne hail dirittodi distribuire in es clusiva non possa mai essereinferioreal [50-60%] del volumedei biglietti relativo a ogni
singolo evento, da calcolarsisemprein bas e ai suddetti parametri. Inoltre, viene previsto che per gli eventidell’artista [uno dei piu
famosi cantantiitaliani], i bigliettiriservatiin esclusiva a TicketOne non potranno essere inferiori al [80-90%] della capienza della
venueo dellaprevisione di affluenza degli spettatori.]

234 [Cfr.doc. n. 52 (art. 2.1). Sono anche previste delle penalialternative in cas o di inadempimentodi tale obbligo, tra le quali si
segnalalapossibilita per il promoter nazionale di richiedere la proroga del contratto finoache non siaraggiuntala dis tribuzione del
numerominimo di bigliettimediante la rete di vendita di TicketOne.]

235 [Cfr.doc. n. 49 (art. 2.1). In particolare, anche per tale contrattoil volumedi biglietti vincolatoin esclusiva a TicketOne viene
calcolatoin bas e ai parametri della capienza della venue o della previsione di affluenza. ]

236 [Cfr.doc. n. 52, con particolare riferimentoagli artt.2.1,2.2,2.3,2.4¢e 3.2.]

237 [Si tratta, in particolare, dei siti Intemet www.livenation.ite www.ticketmaster.ite/o altri siti di proprieta direttadelle societa di
tale gruppo. Cfr. doc. n. 49, art. 2.2. A parte le specifiche pattuizioni che riguardano la vendita dei biglietti di [uno dei pitu famosi
cantantiitaliani] (doc. n. 49, art. 2.6), sono presenti, anche in questo contratto, es presse previsioniche impediscono ai promoter
nazionali del gruppo Live Nation di vendereonlinei bigliettimediante s oggetti terzi(doc. n. 49, art. 2.1, puntoiii), eart. 2.4).]

238 [cfr. doc. n. 52 (art. 3.2).]
239 1cfr. doc. n. 52 (art. 2.3).]
240 rcfr. doc. n. 48,]

241 [T documenti in atti attestano l'esistenza di continuita aziendale ed economica tra F&P (attualmente in liquidazione) e
Friends &Partners, nonché di quelli che dimostrano che entrambe tali societa cos tituiscono i veicoli giuridici dell‘attivitadi produzione,
promozione e organizzazione di eventilive di musica leggera del medesimo promoter persona fisica (cioeil sig. [F. S.]. Cfr. la nota
integrativa del bilanciodi esercizio relativo all'anno 2017 di Friends&Partners, la visura camerale di F&P Group S.r.l., lavisura camerale



descritto nel prosieguo. TicketOne ha anche stipulato un contratto con Vertigo della durata di [5-
10] anni. Sia il contratto con F&P che quello con Vertigo presentano una clausola di esclusiva
quantitativa per la totalita dei biglietti degli eventi prodotti da tali promoter, nonché le clausole di
esclusiva temporale e peril canale online. Anche i contratti con F&P e Vertigo sono stati stipulati
durante la vigenza delle intese Panischi e sono entrati in vigore, senza soluzione di continuita, in
seguito all scadenza di dette intese.

11. TicketOne, oltre ai descritti contratti, ha anche concluso ulteriori contratti diesclusiva con
altri promoter nazionali, nonché con produttori, promotori e organizzatori di eventi live di m usica
leggera di minore dimensione, laddove rite nuto utile e/o strategico, come risulta dai documenti in
atti242,

12. In particolare, TicketOne ha sottoscritto contratti di esclusiva con: OTR Live S.r.l. (di seguito
anche “"OTR"), Show Bees S.r.l. (di seguito, anche “Show Bees"”), The Base S.r.l. (di seguito, anche
“The Base”), Just Me - Levarco S.r.l. (di seguito, anche “Levarco”), PRG - Public Relations Group
S.r.l. (di seguito, anche "PRG") e Fondazione Musica per Roma. Tali contratti, in linea generale, si
caratterizzano per la presenza delle clausole di esclusiva quantitativa, di esclusiva per la
distribuzione tramite il canale online e di esclusiva temporale ed hanno una durata superiore ai
due anni243,

13. Per quanto riguarda la clausola di esclusiva quantitativa presente in tali contratti, si
evidenzia che il quantitativo di biglietti vincolato alla rete distributiva di TicketOne varia a seconda
dei diversi contratti. In particolare, per PRG il quantitativo vincolato € pari alla totalita dei

biglietti244; per Show Bees € pari al [80-90%] del totale dei biglietti, da calcolarsi in base ai
parametri della capienza della venue o della previsione di afﬂuenza245; per OTR & pari al246 [60-
70%]; per The Base & pari al [70-80%]247; per Levarco & pari al [70-80%]248.

14. Perquel che concerne l'esclusiva per la distribuzione tramite il canale online, la stessa ha
carattere assoluto e sostanzialmente inderogabile anche nell'ambito di tali contratti, essendo

prevista nei termini gia espostiin precedenza249.

15. Infine, tali contratti prevedono anche un’esclusiva temporale, di carattere assoluto e
inderogabile, in forza della quale TicketOne ha il diritto esclusivo di vendere i biglietti degli eventi
dei predetti produttori, promotori e organizzatori di eventi live di musica leggera, unicamente
tramite il proprio canale online per un periodo temporale variamente compreso tra un minimo di

[1-57 giorni e un massimo di [5-101 giorni dall’inizio del periodo di prevenditazso.

di F&P Group S.r.l. in liquidazione, la visura camerale di Friends & Partners S.p.A., nonchéidocc. nn. 48, 131,135, 153 e allegati, 159,
159All. 1, 182 e allegati, 201, 546, 708 doc_13omissis, 901,916,da 1127 a1133, nonché 1590 All. 3.]

242 [Si trattadi un passaggiodi unoscambio di e-mail interno al gruppo Eventim-TicketOne, nel quale TicketOne afferma tes tualmente:
“[...] come sai, abbiamo lavorato, e stiamo tuttora lavorando, per sottoscrivere o rinnovare, anche con i produttori e promoter
minori/locali, analoghi accordipluriennali di biglietteria (e dove sappiamo o reputiamo che pos sa es sere utile/strategico) [ ...]”(doc. n.
78).]1

243 [I] contratto con Levarcohauna durataparia [1-5]anni (docc. nn. 1591 e 1591 All. n. 9); il contrattocon OTR ha una durata pari
a[5-10]anni (doc. n. 50, art.10.1), il contratto con PRG ha durataparia [5-10] anni (doc. n. 889 e All.ti, art. 8), il contratto con Show
Bees ha unadurataparia [5-10]anni (docc. nn. 1368 e 1368, All. 1, art. 11), il contrattocon TheBase ha durataparia [5-10] anni
(doc. n. 919, art.12.1).]

244 1cfr. doc. n. 889 e All.ti (art. 8.1).]

245 [Cfr.docc. nn. 1368 e 1368 All. 1,art. 2.1. Inoltre, tale contratto prevede anche che il volume di biglietti che TicketOne hail diritto
didistribuire in esclusiva non possa mai essereinferiore al [60-70%] del volume dei biglietti relativoa ogni singolo evento, da calcolarsi
semprein baseai parametri sopra riportati. Inogni caso, il contratto di esclusiva prevede che Show Bees hal'obbligo di garantire a
TicketOne la distribuzione in esclusiva di un numero minimo di biglietti pari a [200.000-300.000] nell‘arco dell‘intera durata del
contratto. E anche previs tauna penale in cas o di inadempimento di tale obbligo, caratterizzata dalla proroga automatica del contratto

finoa chenon siaraggiuntaladistribuzione del numero minimo di biglietti mediante la rete di vendita di TicketOne.]

246 [Cfr.doc. n. 50, art. 2.1. Inoltre, tale contratto prevede anche che il volume di biglietti che TicketOne hail dirittodidistribuire in
esclusivanon possamai essereinferiore al [50-60%] del volume dei bigliettirelativoaogni singolo evento, da calcolarsisempre in base
ai parametri soprariportati. OTR hal’obbligo di garantire a TicketOne la distribuzione in es clusiva di un numero minimo di biglietti pari
a [400.000-500.000] nell‘arco dell‘intera durata del contratto. E anche previstaunapenalein casodiinadempimentodi tale obbligo,
caratterizzata dalla proroga automatica del contratto fino a che non sia raggiunta la distribuzione del numero minimo di biglietti
mediante la rete di vendita di TicketOne.]

247 [Cfr.doc. n. 919, art. 2.1. The Base halobbligodi garantire a TicketOne la distribuzionein esclusiva di un numero minimo di
biglietti pari a [200.000-300.000] nell‘arco dell’intera durata del contratto. E anche prevista unapenalein casodiinadempimento di
taleobbligo, caratterizzata dalla proroga automatica del contratto finoachenon siaraggiuntaladistribuzione del numero minimo di
biglietti mediante la rete di vendita di TicketOne.]

248 [Cfr.docc. nn. 1591 e 1591 All. n. 9. Levarco ha l'obbligo di garantire a TicketOne la dis tribuzione in es clusiva di un numero minimo
di biglietti pari a [200.000-300.000] nell‘arco dell‘intera durata del contratto. E anche prevista unapenalein caso di inadempimento di
taleobbligo, caratterizzata dalla proroga automatica del contratto finoa che non siaraggiuntaladistribuzione del numero minimo di
biglietti mediante la rete di vendita di TicketOne.]

249 [Per quel cheriguardail contratto con Show Bees sivedanoidocc. nn. 1368 e 1368 All.1 (in particolare, gliartt. 2.2, 2.3, 2.4 e
3.3), per quanto concerneil contrattocon OTRsi vedail doc. n. 50 (in particolare, gli artt. 2.2,2.3,2.4 e 3.2); perquel cheriguarda il
contrattocon TheBasesivedail doc. n. 919 (in particolare, gli artt. 2.2,2.3, 2.4 e 3.2); per quanto concerneil contratto con PRG si
vedail doc. n. 889 e All.ti; per quantoriguarda il contrattocon Levarcosivedanoidocc.nn. 1591 e1591 All.n. 9 (in particolare, gli
artt.2.2,2.3,2.4e3.2).]

250 [Cosi i contratti con Show Bees (docc. nn. 1368 e 1368 All.1, art. 2.3) OTR (doc. n. 50, art. 2.3), The Base (doc. n. 919) e Levarco
(docc. nn. 1591 e 1591 All. n. 9, art. 2.3). Si precisa che il contratto tra TicketOne e PRG contiene, sostanzialmente, tutte e tre le
clausolediesclusiva sopra menzionate, in quantoin forza dello s tesso TicketOne gode del dirittodi vendere in esclusiva, online e
offline, anche per il tramite della rete fisica di puntidi prevendita di Nuovo B.O. S.r.l. — un operatore di ticketing di dimensione minore o



16. I contratti con Levarco, OTR e Show Bees, inoltre, contengono specifiche clausole di non
concorrenza in forza delle quali i biglietti degli eventi organizzati dai promoter, anche per il tramite

di societa connesse, rientrano nell’esclusiva di TicketOne251.
17. Da ultimo rileva il fatto che TicketOne, prima della gara a procedura ristretta che si &

aggiudicata nel giugno 2019252, ha dal 2015253 distribuito in esclusiva i biglietti degli eventi
prodotti e/o organizzati da Fondazione Musica per Roma. In particolare, rileva osservare che fino
alla suddetta aggiudicazione, I'erogazione da parte di TicketOne dei servizi di ticketing per conto
della Fondazione Musica per Roma € avvenuta sulla base diuna serie di intese tra la medesima

Fondazione e TicketOne, da quest’ultima incondizionatamente accettate254.

Le previsioni contrattuali sulla possibilita di derogare al dirittodi esclusiva di TicketOne

18. I contratti diesclusiva stipulati da TicketOne con i produttori di eventi live di musica leggera
contengono una serie di previsioni inerenti alla derogabilita dell’'esclusiva quantitativa di cui gode
TicketOne. Diversamente, |'esclusiva temporale non € in alcun caso derogabile, cosi come
sostanzialmente risulta inderogabile anche I'esclusiva di canale per la distribuzione online, come
emerge dal complesso delle previsioni contenute nei contratti di esclusiva e deglialtri elementi in
atti.

19. Con riferimento alla clausola di esclusiva quantitativa, nei contratti stipulati con i produttori,
promotori € organizzatori di eventilive di musica leggera & previsto che le eventuali deroghe alla
quota di biglietti riservata a TicketOne potranno valere solo peril periodo successivo a quello
coperto dalla protezione esclusiva temporale e, comunque, dovranno essere concordate di volta in

volta con TicketOne prima della realizzazione di ciascun specifico evento25, Inoltre, nei contratti
di esclusiva in esame, & espressamente previsto che le richieste di deroga siano motivate e
accompagnate da documenti e informazioni utili alle verifiche che TicketOne si € riservata al

riguardo di compiere256.

20. Occorre inoltre rilevare che nei contratti stipulati da TicketOne I'eventuale derogabilita della
clausola di esclusiva quantitativa assume un rilievo parziale, in quanto &€ espressamente
assoggettata a stringenti limiti di carattere quantitativo.

21. Ad esempio, nei contratticon i promoter nazionali Saludo (nella versione del 2018257) e

Verti90258, € previsto che il numero complessivo dei biglietti peri quali & possibile che TicketOne
accordi una deroga al proprio diritto di esclusiva non puo mai eccedere il [5-10%] dei biglietti
com plessivamente disponibili nell’'anno diriferimento e il [10-20%] dei biglietti complessivamente

disponibili per ogni singolo evento2°9. Inoltre, ad esempio nel contratto con F&P200 gitre ai due
limiti appena richiamati opera un’ulteriore limitazione alla derogabilita della clausola di esclusiva
quantitativa di cui gode TicketOne, valevole per la sola distribuzione offline in presenza di alcune
specifiche circostanze. In particolare, pur essendo previsto che per la distribuzione offline la

locale che, a sua volta, ha stipulato un contratto di esclusiva con TicketOne - tutti i biglietti degli eventi live di musica leggera
promossi, prodotti e/o organizzatida PRG.]

251 [Cfr.docc. nn. 50 e 1591 All.ti 5e9. In particolare, |'art. 7.2 di tali contrattiprevede “Inqualsivogliaipotesi in cui il Promoter
organizzasse Eventi nel corso della durata del presente Accordo, direttamente o per il tramite di Societa Connesse, gli stessi si
intenderanno vincolati nei confrontidi TicketOne da tutti i termini e condizioni del presente Accordoin relazioneai Titoli di Ingresso
relativi a tali Eventi”.]

252 [Cfr.docc.nn. 947 e 947 All.ti 1 e 2. In forza dell‘aggiudicazione della procedura di gara bandita da Fondazione Musicaper Roma,
TicketOne ha ottenutoil diritto di gestire i servizi di ticketing per tale Fondazione per un periodo pari a 36 mesi, con lapossibilitadi un
unicorinnovo per ulteriori12 mesi.]

253 [Si ricorda che TicketOne é subentrata a Listicket, in s eguito all‘acquisizione di tale operatore, nella ges tione del s ervizio di ticketing
perla Fondazione Musica per Roma.]

254 [In particolare, si pensi alla comunicazione prot. n. 2601/AD/13 e alla comunicazione prot. n. 1426/AD/15. In particolare, in
questultima, tralaltro, silegge: "Aseguitodelleintese intercorse perlevie brevi, sicomunica il prolungamento del rapportoin essere
sinoalladatadel 31 dicembre 2015 alle s tesse condizioni offerte da codes ta s ocieta come da allegato. [...] Per il casoincuiil servizio
dovra essere differito oltre la data del 31 dicembre 2015, nelle more della conclusione della procedura di gara, codesta societa si
obbliga, sin daoraa svolgereil serviziosino al subentro del nuovo affidatario, agli stessiprezzie condizionisopra richiamati” (docc. nn.
947e947All.2).]

255 [Cfr.doc. n. 47, art. 3.2 (con riferimento al contratto attualmente vigente con Di and Gi); doc. n. 48, art. 3.2 (con riferi mento al
contratto con F&P); doc. n. 901, art. 3.2 (con riferimento al contratto con Friends&Partners); doc. n. 50, art. 3.2 (con riferimento al
contrattocon OTR),; docc. nn. 1591 e 1591 All. 6, art. 3.3 (con riferimento al contratto con Saludo vigente nel periodo 2016 -2018);
doc. n. 51, art. 3.2 (con riferimento al contratto attualmente vigente con Saludo); docc. nn. 1368 e 1368 All. 1, art. 3.3 (con
riferimento al contratto con Show Bees ), doc. n. 919, art. 3.2 (con riferimento al contratto con The Base); doc. n. 52, art. 3.2 (con
riferimento al contratto con Trident); doc. n. 60, art. 3.2 (con riferimento al contratto con Vertigo),; doc. n. 61, art. 3.2 (con riferimento
al contratto con Vivo Concerti).]

256 [Cfr., ad esempio, doc. n. 47 (art. 3.4),doc. n. 48 (art. 3.4),doc. n. 901 (art. 3.4),doc. n. 50 (art. 3.3),docc. nn. 1591 e 1591 All.
6 (art.3.4), doc.n. 51 (art. 3.4), docc. nn. 1368 e 1368 All. 1 (art. 3.4), doc. n. 919 (art. 3.3),doc. n. 52 (art. 3.3),doc. n. 60 (art.
3.4)e doc.n. 61 (art. 3.4).]

257 [cfr. doc. n. 51 (art. 3.2).]
258 [Cfr. doc. n. 61 (art. 3.2).]

259 [Con riguardo al contratto con Saludoin vigoreal 2016 al 2018, i limiti quantitativialla derogabilita del diritto di esclusiva di
TicketOneris ultavano, in amboi casi, pari alla mis ura massima del [20-30%], dei biglietti complessivamente disponibili. Cfr. docc. nn.
1591 e 1591 All. 6 art. 3.2 (con riferimento al contratto con Saludo vigente nel periodo2016-2018).]

260 rctr. doc. n. 48 (art. 3.2).]



deroga che TicketOne puo accordare al proprio diritto di esclusiva sia compresa tra il [10-20%)] e il
[40-50%] dei biglietti complessivamente disponibili per un singolo evento, tale evenienza puo
occorrere unicamente nel caso in cui la copertura territoriale della rete di vendita di TicketOne non
sia in grado di assicurare una distribuzione capillare nel territorio in cui si terra |'evento. Il

contratto stipulato con The Ba se261 prevede una derogabilita estremamente limitata dell’esclusiva
quantitativa di cui gode TicketOne, in quanto pur essendo suscettibile di essere derogata nella
misura massima del [20-30%] dei biglietti complessivamente disponibili per ciascun singolo
evento, consente a The Base di distribuire, anche tramite terzi, il quantitativo di biglietti concessi

in deroga unicamente il giorno dell’'evento e solo presso il botteghino della venue262. Il contratto
con PRG, invece, prevede la derogabilita dell’esclusiva quantitativa nella misura massima del[10 -

20%] del numero complessivo annuale di biglietti disponibili263.
22. Per quel che riguarda l'esclusiva di canale per la distribuzione online, le previsioni
contrattuali relative alla possibilita di derogare all’esclusiva di TicketOne, da un lato, stabiliscono

I'inderogabilita dell’esclusiva temporale264 e quindi del connesso utilizzo esclusivo del canale
online, e, dall’altro, si limitano a chiarire che le richieste di deroga devono essere motivate.
Tuttavia, che la derogabilita dell’esclusiva di cui gode TicketOne possa riguardare unicamente le
vendite tramite il canale offline emerge dai documenti in atti, dai quali si evince che TicketOne non
ha maiconcesso deroghe al proprio diritto di esclusiva aventi ad oggetto la clausola di esclusiva di
canale per la distribuzione online.

23. In proposito, a dimostrazione ditale prassidel settore, rilevauno scambio di e-mail del
giugno 2018 tra Vivo Concerti e TicketOne nel quale il promoter nazionale chiede a TicketOne la
possibilita di concedere a un operatore di ticketing concorrente, solo per un iniziale periodo di
speciale presale, un quantitativo pari al [10-20%] dei biglietti da distribuire, a fronte di
un’espressa richiesta dell’agente di [una famosa cantante straniera] e del rischio di compromettere
i futuri rapporti commerciali. TicketOne in risposta chiarisce che: “Ciao a tutti, E mio dovere
ricordare che in 15 anni di accordi di esclusiva non abbiamo mai derogato I'esclusiva online per
nessun motivo. Misembra evidente che c’é in azione da parte di live nation (direi Italia) atta a
proteggere (seppurin modo limitato) TM che comunque genera pericolosi precedenti. In qualche
modo va dato un segnale opponendosi alla richiesta quindi, se non adesso, deve essere fatto alla
prossima eventuale occasione. Vi prego quindi di tenere in considerazione questa mia nota per i

prossimi accordi”265.

24. Sempre con riferimento a tale aspetto rileva uno scambio di e-mail interno al promoter
nazionale F&P del luglio 2017, nel quale si riassumono i contenuti di una riunione tenutasi presso
TicketOne e viene esplicitamente chiarito che: “Con riferimento al diritto di esclusiva diT1 avente
ad oggetto la prevendita con qualsiasi modalita del 100% (salvo deroghe) dei titolid’ingresso in
prevendita F&P dovra far sottoscrivere a tuttii local promoter il testo di impegno (allegato sub.
IV). PS Eventuali deroghe al diritto di esclusiva non potranno in nessun caso riguardare |’'on line o

I'esclusiva temporale"266. In un ulteriore scambio di e-mail interno al promoter nazionale F&P del
luglio 2017, si riporta testualmente: “Yesss! ma ci sono le deroghe per I'off line e quelle ci salvano
in modo che non sembri peggiorativa rispetto a panischi”267. Infine, rileva anche uno scambio di
e-mail del luglio 2018 tra TicketOne, i promoter nazionali del gruppo Live Nation e un promoter
locale attivo in Sardegna268, dal quale emerge che non €& stata concessa alcuna deroga per la
distribuzione online in favore di Box Office Sardeg na269.

25. Nei contratti di esclusiva con i promoter nazionali Saludo (nella versione vigente dal 2016 al
2018) e Vertigo, € altresi prevista la possibilita di derogare il diritto di esclusiva di cui gode
TicketOne riservando agli artisti un certo quantitativo di biglietti qualora gli stessi intendano
distribuirli tramite operatori di ticketing diversida TicketOne e subordinino la realizzazione

dell’evento all'attribuzione di tale quantitativo di biglietti 270 (c.d. quota riservata all’artista).

261 [cfr. doc. n. 919 (art. 3.1).]

262 [Negli altri contratti di esclusiva oggetto del presente procedimento non sono invece previsti limiti quantitativi puntuali alla
derogabilita del diritto di es clusiva di cui gode TicketOne.]

263 [Cfr. doc. n. 889 e All.ti (art. 3.2).]

264 [Cfr., in particolare, doc. n. 47 (art. 3.3), doc. n. 48 (art. 3.3),doc. n. 901 (art. 3.3), doc. n. 50 (art. 3.2), docc. nn. 1591 e 1591
All. 6 (art. 3.3), doc. n. 51 (art. 3.3), docc. nn. 1368 e 1368 All. 1 (art. 3.3), doc. n. 919 (art. 3.2), doc. n. 52 (art. 3.2), doc. n. 60
(art. 3.3)e doc. n. 61 (art. 3.3).]

265 [cfr. doc. n. 99.]
266 [cfr. doc. n. 194.]
267 1cfr. doc. n. 178.]
268 [cfr. doc. n. 91.]

269 [In particolare, TicketOne ha deciso di non chiudere le vendite alladata previstaediinviarein locole attrezzature perlastampa de
biglietti ("Come da accordi accertiamociche le vendite non vengano chiuse e avvisiamoil Forte che gliinviamo una s tampante e biglietti
per la stampa delle residue (da inviare subito). Andranno formati ovviamente. Visti i prezzi dei biglietti direi che ne vale la pena
oltretuttoabbiamo anche altri eventi in vendita”). Cfr. doc. n. 91.]

270 [Cfr.docc.nn. 1591 e 1591 All. 6 (art. 3.1, subii)e 60 (art. 3.1, sub ii). Il contrattodi esclusiva con i promoter nazionali del
gruppo Live Nation prevede, invece, che laddove [uno dei pits famosi cantanti italiani] richieda di commercializzare i biglietti dei s uoi
eventi mediante unarete di venditadiversada quelle gestite da TicketOne e dal gruppo Live Nation, tali biglietti potranno essere
distribuitiin deroga al diritto di es clusiva di cui gode TicketOne. Cfr. doc. n. 49 (art. 2.6).]



26. Occorre, inoltre, porre in rilievo che nei contratti di esclusiva si prevede che i biglietti rimasti
invenduti durante il periodo di prevendita possono essere distribuiti dai promoter, direttamente o

tramite terzi, unicamente offline il giorno dell’evento presso il botteghino della venue271.

27. In particolare, dalle evidenze in atti emerge che le previsioni inerenti alla possibilita di
derogare al diritto di esclusiva di TicketOne nella prassi di mercato sono state applicate solo
raramente nei concreti rapporti commerciali intercorsi con gli operatori attivi nella filiera della
produzione e organizzazione di eventi live di musica leggera. Cio si evince, ad esempio, in uno
scambio di e-mail del 2017 intercorso tra F&P, Friends&Partners e TicketOne, nel quale
quest’ultima afferma testualmente: “A partire quindi da subito (o meglio dall’apertura del tour di
Zucchero appena avvenuta) TicketOne non € nelle condizioni di derogare I’esclusiva che ci lega. Il

100% dei biglietti deve essere assegnato a TicketOne"272. Rileva, inoltre, anche un altro scambio

di e-mail del 2018273, nel quale un promoter nazionale rappresenta a TicketOne che un promoter
locale attivo in Sicilia lamenta che I'assegnazione immediata alla rete di vendita di TicketOne del
70% dei biglietti risulterebbe eccessiva e, quindi, sarebbe opportuno assegnare un quantitativo
iniziale minore. In risposta a tale problematica, TicketOne risponde in maniera categorica: “Inizi a

darci il 70 se non lo vendiamo vediamo..”274.

28. Infine, con specifico riguardo alla situazione di ZED, dai documenti in atti &€ emersa una
totale chiusura da parte del gruppo Eventim-TicketOne alla concessione di deroghe all'esclusiva di
TicketOne. Al riguardo vengono in rilievo: i) uno scambio di e-mail interno a Friends&Partners del

settembre 2018275 nel quale, con riferimento all'assegnazione di allotment di biglietti in deroga al
diritto di esclusiva di TicketOne, [F. S.] riferisce in maniera perentoria ad alcunidipendenti della
societa di non procedere pit con la concessione di allotment dibiglietti in deroga al diritto di

esclusiva di TicketOne (*Ok mai piu da oggi”); ii) uno scambio di e-mail dell’ottobre 201 8276
interno a Friends&Partners nel quale, sempre con riferimento all’lassegnazione di allotment di
bigliettiin deroga al diritto di esclusiva di TicketOne, [F. S.] afferma: “Solo se li vende ticketone,
non diamo biglietti in mano a zed neanche sottotortura!”; iii) uno scambio di e-mail del settembre

2018277 tra ZED e Di and Gi, nel quale [A. G.] afferma: “Tiricordo che come da accordi non
potrai vendere con altri sistemi di biglietteria che non sia Ticketone”.

5.3 Le acquisizioni dei promoter nazionali

135. Nel periodo successivo alla scadenza delle intese Panischi, cioe tra il settembre 2017 e I'aprile 2018, sono entrati
a fare strutturalmente parte del gruppo Eventim-TicketOne quattro tra i principali promoter nazionali attivi in Italia
nella produzione, promozione e organizzazione di eventi /ive di musica leggera.

136. In particolare, la capogruppo CTS Eventim AG & Co. KGaA ha indirettamente acquisito, per il tramite della

controllata Medusa, la partecipazione di controllo nelle seguenti societa di promoting: i) Ve rtigo278 in data 8
settembre 2017; ii) Friends&Partners in data 6 novembre 2017279; iii) Di and Gi in data 31 gennaio 2018280; iv) Vivo

Concertiin data 16 aprile 20 18281,

137. Le operazioni di acquisizione dei quattro promoter nazionali hanno visto il pieno coinvolgimento di TicketOne. In
particolare, la realizzazione di tali acquisizioni & stata programmata e condivisa da TicketOne con la holding CTS

Eventim AG & Co. KGaA gia nel 2016 (“Investigate investments in promoters other than LN"282), nell’ambito di un

271 [cfr. doc. n. 47 (art. 3.1), doc. n. 48 (art. 3.1), doc. n. 901 (art. 3.1), doc. n. 50 (art. 3.1), docc. nn. 1591 e 1591 All. 6 (art. 3.1
subi),doc.n. 51 (art. 3.1),docc. nn. 1368 e 1368All. 1 (art. 3.1),doc. n. 919 (art. 3.1), doc.n. 52 (art. 3.1),doc. n. 60 (art. 3.1 sub
i), doc.n. 61 (art. 3.1).]

272 [¢fr. doc. n. 95.]

273 [Cfr.docc. nn. 69 e 86.]

274 1cfr. doc. n. 86.]

275 [Cfr. doc. n. 1112.]

276 [cfr. doc. n. 1116.]

277 [Cfr. doc. n. 1054.]

278 [CTS Eventim AG & Co. KGaA ha acquisitoil 51% del capitale s ociale, mentreil restante 49% fa capo ai promoter persone fisiche
sigg.ri[A.P.]J e [S. P.].]

279 [CTS Eventim AG & Co. KGaA ha acquisitoil 60% del capitale s ociale, mentre il res tante 40% fa indirettamente capo al promoter
personafisicasig. [F. S.] peril tramite di Habita S.r.l., di cui pos siede |'intero capitale s ociale e ne &€ I'amministratore unico.]

280 [CTS Eventim AG & Co. KGaA ha acquisitoil 60% del capitale s ociale, mentreil restante 40% fa capo ai promoter persone fisiche
sigg.ri[D.D.A.] e [A. G.].]

281 [CTS Eventim AG & Co. KGaA ha acquisito, per il tramite di Friends&Partners e di Medusa Music Group GmbH, il 60% del capitale
sociale, mentre il restante 40% faindirettamente capo al promoter persona fisicasig. [C. Z.] peril tramite della s ocieta Cledaz Edizioni
S.r.l., di cui possiede l'intero capitale s ociale e ne e 'amministratore unico.]

282 [Cfr. doc. n. 139 e presentazione allegata (con particolare riferimento alle pagg. 23 e 33). Tra l‘altro, nell'ambito della
presentazione relativa al piano strategico a medio termine per il mercatoitaliano del gruppo Eventim -TicketOne, tra le “priorita chiave”
é espressamenteinclusol’ampliamento della presenza del gruppo nella catena di valore (“Extend presence rangein thevaluechain” e
"Extend the presence of the company in the value chain: venue mnmg and promoting”). Con riferimento all‘acquisizione della societa di
produzione e promozione di eventi live di musica leggera del promoter persona fisica sig. [F. S.], ossia Friends &Partners, in



complessivo contesto di iniziative strategiche volte a preservare i volumi totali di vendite e la /eadership di TicketOne
nel mercato italiano, in vista dell’attesa espansione delle dinamiche con correnziali susseguente alla scadenza delle

intese Panischi e all'ingresso di Ticketmaster283. Dai documenti in atti, inoltre, emerge chiaramente che CTS Eventim
AG & Co. KGaA ha sempre concordato gli aspetti giuridici, commercialied economici delle negoziazioni relative

284

all’acquisizione dei suddetti quattro promoter nazionali con TicketOne ,conlaquale ha condiviso le bozze e le

285

informazioni relative agli accordi preliminari raggiunti con i promoter nazionali e si & piu volte confrontata con la

capogruppo sull'andamento delle trattative?86. Dai documentiin atti & anche emerso che il gruppo Eventim-TicketOne

ha considerato estremamente rilevanti le acquisizioni dei promoter nazionali287

138. Vale, inoltre, evidenziare che tutte e quattro le operazionidi acquisizione sono state accompagnate - in ragione
delle peculiarita del business, per cui il valore delle imprese acquisite € rappresentato dai rapporti personali e fiduciari
con gli artisti detenuti dai promoter persone fisiche — dalla stipula di contratti di esclusiva tra le predette societa di

promoting acquisite dal gruppo Eventim-TicketOne e la stessa TicketOne, inerenti alla vendita dei biglietti degli eventi

288 & emerso che tramite la

live di musica leggera prodotti e/o organizzati dalle stesse. Inoltre, dai documenti in atti
realizzazione delle predette acquisizioni societarie, il gruppo Eventim -TicketOne ha vincolato l'intera attivita di
produzione, promozione e organizzazione di eventi /ive di musica leggera di alcuni tra i principali promoter persone
fisiche attivi in Italia, stipulando con essi accordidi collaborazione esclusiva e patti di non concorrenza di durata
estremamente lunga. Invero, nell'ambito di tali operazionii promoter persone fisiche - che detengono partecipazioni di
minoranza nelle societa di promoting acquisite dal gruppo Eventim-TicketOne — hanno assunto sia I'obbligo di mettere
a disposizione esclusiva del gruppo Eventim-TicketOne, per periodi estremamente lunghi, pari anche a [omissis] anni,
il proprio know-how, le proprie conoscenze nel campo della produzione e organizzazione di eventi /ive di musica
leggera, nonché le relazioni sviluppate nel settore, soprattutto quelle di natura personale con gli artisti musicali — che

289

costituiscono I'asset fondamentale per svolgere I'attivita di promoting - sia I'impegno difar vendere in esclusiva a

TicketOne la totalita dei biglietti degli eventi da loro prodotti e organizzatizgo.

139. Rileva alriguardo che i promoter persone fisiche che detengono partecipazioni di minoranza in Vertigo (i sigg.ri
[A. P.] e [S. P.]), Friends&Partners (il sig. [F. S.]) e Vivo Concerti (il sig. [C. Z.]), prima dell’acquisizione da parte del
gruppo Eventim-TicketOne, svolgevano la propria attivita di produzione, promozione e organizzazione di eventi /ive di
musica leggera per conto del gruppo Live Nation (i sigg.ri [A. P.] e [S. P.]) o injoint venture con Warner Music Italia
S.r.l. (isigg.ri[F. S.] e [C. Z.]). La conclusione delle predette operazionidi acquisizione da parte del gruppo Eve ntim -
TicketOne & avvenuta solo in seguito alla cessazione dei pregressi impegni e accordi di tali promoter con il gruppo Live

preparazione di un meeting tra CTS Eventim AG & Co. KGaA e TicketOne, questultima riferisce che “[...] in view of the meeting in
Hamburg on the 13th, please find enclosed a Memo with the final propasal for [F. S.] acquisition. Even thoughwe have time cons trains
weshould achieve the goal to dis cuss and take decisions on the following agenda: [F. S.]: 60% acquisition [...]” (doc. n. 159).]

283 [Cfr.doc. n. 139 e presentazione allegata (con particolare riferimentoalle pagg. 22,23,33 e 34),incui testualmente si legge
"Mantain overall sales volumes and market leaders hip”, "Strategy: aim to alliances/initiatives to defend positioning in view of booming
competition”, "Heavy impact on the revenues due to the end of the Panischi contract. Additional commissions at risk due to the
increasing ecommerce competition”e “Mantain market leaders hip despite Ticketmaster entrance”.]

284 [Ad esempio, per quanto riguarda l‘acquisizione di Di and Gi vienein rilievounoscambio di e-mail del 5-6 ottobre 2016, nel quale
TicketOneriporta " [Di and Gi] possible acquisition: basics are reasonable, T1 can goon with the negotiation and details subject to
further approval”e CTS Eventim AG & Co. KGaA risponde che "Mos tly meets withmy notes [...]”(doc. n. 151); sivedainoltreil doc. n.
137. Per quel cheriguarda l'acquisizione della s ocieta di produzione e promozione di eventi live di musica leggera del promoter persona
fisicasig. [F. S.], ossia Friends&Partners, sivedano ad esempioi docc. nn. 118, 131,138, 144, 152, 153 erelativi allegati, nonché 159.
Infine, per quel che riguarda l'acquisizione di Vertigo e la societa di produzione e promozione di eventi livedi musica leggera che fa
capo al promoter personafisicasig. [C. Z.], ossia Vivo Concerti, si vedano, ad esempio, il doc. n. 159 e relativi allegati, il doc. n. 164 e
relativi allegati, nonchéil doc.n. 173.]

285 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 153 erelativi allegati, 159 e relativiallegati, 164 e relativi allegati, nonché 182 e rel ativi allegati.]
286 [Al riguardo, ad esempio, si vedanoi docc. nn. 131,137, 144, 159 e relativi allegati, nonchéil doc. n. 164 e relativi allegati.]

287 [In unoscambiodi e-mail risalente al periodo agos to-settembre 2016, CTS Eventim AG & Co. KGaA ha affermatoche: “[...]but due
to the relevance of the subjects and timing I'd suggest a s hort business meeting before to dis cuss [S.] [l'acquisizione della societa di
produzione e promozione di eventi live di musica leggera poi denominata Friends &Partners, n.d.r.]” (doc. n. 159). Con specifico
riferimento all'operazione di acquisizione di Vivo Concerti — cioe lasocieta di produzione e promozione di eventi live di musica leggera
che costituisce il veicolo s ocietario per lo s volgimento dell’attivita di promoting del promoter personafisica sig. [C. Z.] — vi & stato
ancheun ruolo attivodi Friends&Partners, promoter nazionale del gruppo Eventim-TicketOne. Tale diretto coinvolgimento si deve al
fatto che CTS Eventim AG & Co. KGaA ha indirettamente acquisito la partecipazione di controllo di Vivo Concerti per il tramite di
Friends &Partners (docc.nn. 173,176 e177).]

288 [Cfr., in particolare, docc. nn. 182 erelativi allegati, 975 e 1145.]
289 1¢fr. doc. n. 1582.]

290 [Al riguardo, dai documentiin atti emerge che, con riferimento agli eventi prodottidal promoter persona fisicasig. [F. S.] TicketOne
sirivolge alla capogruppo CTS EventimAG & Co. KGaA nei termini seguenti®I stillthink that locking [F. S.] ticketing s houl d be our main
target after [Vertigo] deal” (doc. n. 161, cfr. anchedoc. n. 159 e All.ti) e la stessa s ocieta capogruppo dichiara "Keep [F. S.] on board
as a 40% s hareholder (with lock-up, non-compete etc.) foraminimum periodof [1-5] or [5-10] years, and at thesame time win 100%
of the ticketing rights for Ticketone as part of the transaction, without any additional pay ments and on terms noless favorable for T1

than Panischi[...] This would imho [a mio parere, n.d.r.]stillbe an okay model” (doc. n. 152). [omissis](doc.n. 1353 All. 3). Quanto
dettovale anche per |'operazione di acquisizione di Vertigo, in quanto nel "Cooperation Agreement Promoting Italy” & riportato che:
“"Immediately after its incorporation NEWCO [...] s hall enter into an exclusive ticketing agreement[...] with TicketOne Sp A, the italian
ticketing subsidiary of EVENTIM group and affiliate of MEDUSA” (docc. nn. 1145e 1589 All. 1).]



Nation e Warner Music Italia S.r.I. (di seguito anche “Warner”). Peraltro, tali acquisizioni hanno avuto ad oggetto
societa veicolo (newco) fatte costituire ad hoc dai sopra richiamati promoter persone fisiche e nelle quali questi ultimi
hanno fatto confluire il ramo d’azienda relativo alla loro attivita di produzione, promozione e organizzazione di eventi
live di musica Ieggera291.

140. Sievidenzia, inoltre, che nel corso dell’istruttoria sono stati acquisiti, mediante una serie di richieste di
informazioni alla SIAE292, specifici dati quantitativi descrittivi del posizionamento dei vari operatori attivi nel mercato
della produzione, promozione e organizzazione di eventi /ive di musica leggera. Sulla base di tali dati si € potuto
constatare che i suddetti quattro promoter nazionali acquisiti dal gruppo Eventim-TicketOne, hanno catturato, nellanno
2018, il 28% circa del mercato in termini divalore di biglietti (Tabelle 1 e 5). Piu in particolare, la quota relativa a
Friends&Partners € pari, da sola, a circa il [15-20%], quella di Di and Gi & pari a circa il [5-10%], mentre sia Vertigo
che Vivo Concerti possiedono una quota di mercato pari al [1-5%]. In virtu del fatto che i promoter nazionali del
gruppo Eventim-TicketOne possiedono, complessivamente, una quota di mercato digrandezza analoga a quella dei
promoter nazionalidel gruppo Live Nation, la loro acquisizione da parte del gruppo Eventim-TicketOne assume una
valenza strategica, avendo dato luogo a una integrazione verticale con TicketOne, operatore /eader nel mercato della
vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera. Vale, inoltre, evidenziare che dai documenti acquisiti nel corso
dell’istruttoria & emerso che i promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne sono titolari, nella maggioranza dei
casi, dell’intestazione fiscale degli eventi /ive di musica leggera che producono, promuovono e organizzan0293, il che
rileva sia sotto il profilo del fatturato realizzato da tali societa, sia sotto il profilo delle scelte decisionali relative alle
modalita di vendita dei biglietti (supra Sezione II1.2.3).

141. Dagli atti al fascicolo risulta che i promoter persone fisiche vincolati algruppo Eventim-TicketOne hanno, a

posteriori, percepito la finalita delle suddette operazioni di acquisizione294

predetto gruppo societario del diritto di esclusiva sulla vendita dei biglietti.
142, Diseguito (BOX 2) si riportano le risultanze istruttorie relative alle acquisizioni dei promoter nazionali Di and Gi,
Friends&Partners, Vertigo e Vivo Concerti da parte del gruppo Eventim-TicketOne.

, consistente nell’acquisizione da parte del

291 [Cfr., ad esempio, gli atticostitutividelle s ocieta Friends&Partners e Vivo Concerti, nonchéi docc. nn. 916,917,da1127 a 1134,
1145,1353 eAll.tie 1589 All. 1. Tale situazione non si e verificata unicamente per Di and Gi in quanto CTS EventimAG & Co. KGaA h a
acquisitoil controllo della s ocieta di promoting gia esistente.]

292 [cfr. docc. nn. 938, 938 All.ti e 1587 e 1587 All.ti.]

293 [Cio emerge innanzitutto dai dati sui promoter nazionali e locali forniti dalla SIAE nel corso dell’istruttoria sulla base
dell’intestazione del modello C1, che equivale alla titolarita dellintestazione fiscale degli eventi live di musicaleggera (docc. nn. 920,
938 e All.ti, 1565 e 1587 e All.ti). Inoltre, nel corso dell’istruttoria Di and Gi ha dichiarato che: "La produzione degliev entiéperlo piu
svoltain proprioda Di and Gi, cercandodi limitare al mas simo la ces sione ola co-produzione deglistessi, quantificabile in un 10%-15%
del totale degli eventi prodotti [...] Di and Gi produce e organizzain proprio gli eventi degli artisti pitinoti e importanti in quanto nella
cessioneeco-produzione vi sonomaggioririschiin relazione alla buona riuscita di ciascunsingoloevento[...]” (doc. n. 1510). Allo
stesso modo si € espressa Friends&Partners affermando che: “nella maggior parte dei casi FeP svolge la propria attivita in
autoproduzione, sia per gli eventipit importanti che per gli eventi che sisvolgonoaMilanoea Roma dove ha proprie basi operative”
(doc. n. 1512). Parimenti, Vertigo ha affermato che: “puo rivolgersiai promoter locali per I'organizzazione di eventi fuori Milano, in
quantoin tale cittalasocieta ha piena autonomia operativa. [...] In tali casi [cioe, quando Vertigo organizza direttamente gli eventi,
n.d.r.]il rischiodiimpresa, collegato al successooinsuccessodel singolo evento, rimanein capo a Vertigoche é l'intestataria fiscale
dell’eventostesso (c.d. modelloC1).” (doc. n. 1507).]

294 [In unoscambiodi e-mail trai promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne silegge: "Eventimha volutoscenderesul campo
di battaglia contro LN, e le guerre costano. Sono necessariinvestimentie strategie. Il primo dei quali € |'acquistodel 100% delle quote
di tutti i promoter del gruppo [...] Mi chiedo chesenso abbiala nos tra quota s ocietaria. [...] Tuttocio é appuntofigliounalogica in cui
l'unicointeresse é quellodi acquisire i diritti della biglietteria. Ma cosi facendo non pos siamo es sere competitivi a nessun livello con LN ”
(docc.nn. 1058e 1182).]



BOX 2 - Le acquisizioni dei promoter nazionali da parte del gruppo Eventim-TicketOne

L’acquisizione del promoter nazionale Vertigo

1. Dal punto di vista cronologico, Vertigo & la prima societa di produzione, promozione e
organizzazione di eventi/ive di musica leggera acquisita dal gruppo Eventim-TicketOne, in quanto tale
acquisizione & stata perfezionata in data 8 settembre 2017. In particolare, il gruppo Eventim-TicketOne
ha indirettamente acquisito, per il tramite di Medusa, |la partecipazione di maggioranza di Vertigo, pari
al 51% del capitale sociale, mentre il restante 49% del capitale sociale € di proprieta dei promoter
persone fisiche sigg.ri [A. P.] e [S. P.].

2. Dai documenti in atti29° & emerso che all’epoca delle negoziazioni tra Medusa e i promoter
persone fisiche sigg.ri [A. P.] e [S. P.], questi ultimi svolgevano la propria attivita di produzione,
promozione e organizzazione di eventi /ive di musica leggera per conto del gruppo Live Nation. Per tale
ragione, quindi, |’operazione di acquisizione di Vertigo da parte del gruppo Eventim-TicketOne & stata
legata alla cessazione di qualsiasi impegno dei suddetti promoter persone fisiche con il gruppo Live
Nation.

3. Inoltre, i documential fascicolo?90 attestano che l'acquisizione in esame €& stata realizzata
mediante la costituzione di una nuova societa (che poi ha assunto la denominazione di Vertigo) da parte
dei promoter persone fisiche sigg.ri [A. P.] e [S. P.], avente come oggetto sociale la produzione,
promozione e organizzazione di eventi /ive di musica leggera, alla quale ha fatto seguito I'immediata
cessione del 51% del capitale sociale della stessa in favore di Medusa. Come anticipato in precedenza, i
promoter persone fisiche sigg.ri [A. P.] e [S. P.] sisono vincolati in esclusiva a svolgere la propria
attivita di promoting per il gruppo Eventim-TicketOne per un minimo di[5-10] annie a non svolgere,
durante tale periodo, attivita in concorrenza con quella di promoting svolta da Medusa e quella di

ticketing svolta da TicketOne297. Infine, dai documenti in atti € anche emerso che Vertigo,
immediatamente dopo la sua costituzione, avrebbe dovuto stipulare un contratto di esclusiva con

TicketOne298, come poi effettivamente accaduto29°.

4. Emerge pertanto I’esistenza di uno stretto nesso tra |'operazione di acquisizione di Vertigo, da
parte del gruppo Eventim-TicketOne, e I'acquisizione, in favore di TicketOne, del diritto di distribuire in
esclusiva i biglietti degli eventi live di musica leggera prodotti, promossi e organizzati da tale promoter
nazionale. Invero, il gruppo Eventim-TicketOne, mediante il sopra richiamato contratto di esclusiva e
I'acquisizione del promoter nazionale Vertigo, ha conseguito I’'obiettivo di vincolare in esclusiva e in
maniera strutturale al proprio gruppo societario l'intera attivita di produzione, promozione e
organizzazione di eventi/ive di musica leggera dei promoter persone fisiche sigg.ri [A. P.] e [S. P.], al
fine di distribuire in esclusiva assoluta i biglietti degli eventi da questi prodotti e organizzati, attraverso

la propria rete di vendita gestita da Ticketone300,
5. Giova, infine, evidenziare che Vertigo, ancorché dal punto di vista societario sia stata costituita

come una newco301 e sia formalmente operativa almeno dal 2016302, non costituisce un operatore
nuovo entrante nel mercato della produzione, promozione e organizzazione di eventi /ive di musica
leggera, ma rappresenta il veicolo societario mediante il quale i promoter persone fisiche sigg.ri [A. P.]
e [S. P.] attualmente svolgono la propria attivita di promoting nel mercato italiano. Nelle more della
conclusione dell'operazione di concentrazione TicketOne ha stipulato con Vertigo un contratto di
esclusiva, tuttora in vigore, essenzialmente caratterizzato dalla presenza di tre clausole di esclusiva:

quantitativa, temporale e di canale per I'online303,

L’acquisizione del promoter nazionale Friends&Partners

6. Sempre sulla base di un criterio di ordine cronologico, la seconda societa di produzione,
promozione e organizzazione di eventi /ive di musica leggera acquisita dal gruppo Eventim-TicketOne &
stata Friends&Partners in data 8 novembre 2017. In particolare, il gruppo Eventim -TicketOne ha

295 [cfr. docc. nn. 1145 e 1589 All. 1.]
296 1cfr. docc. nn. 1145 e 1589 All. 1.]

297 [Nel "Cooperation Agreement Promoting Italy”, per quanto riguarda |’accordo di collaborazione es clusiva con Vertigo, sileggeche i
sigg. [A.P.] e [S. P.] siimpegnanoasvolgerelapropriaattivita e a mettere a disposizione lapropriaesperienzae la propria rete di
conos cenze, esclusivamentein favore di Medusa; mentre, per quel che concerne l’accordo di non concorrenzasi prevedeche "During
their commitment to NEWCO, neither of APor SP s hall entertainnor supportany activities which compete with NEWCQO's activities”
(enfasiin originale). Cfr.docc.nn. 1145e 1589 All. 1.]

298 [Al riguardo nel "Cooperation Agreement Promoting Italy” € riportato quanto segue: “I mmediately after its incorporation NEWCO
[...] shall enterinto an exclusive ticketing agreement [...] with TicketOne SpA, theitalian ticketing subsidiary of EVENTIM group and
affiliate of MEDUSA” (enfasiin originale). Cfr. docc. nn. 1145e 1589 All. 1.]

299 rcfr. doc. n. 60.]

300 [In particolare, in unoscambio di e-mail tra CTS EventimAG & Co. KGaA e TicketOne, questultima ha affermato che: "I still think
that locking [F. S.] ticketing should be our main target after [Vertigo] deal”. Cfr. doc. n. 161.]

301 rcfr. doce. nn. 1145 e 1589 All. 1.]
302 [Nel 2016 éstatostipulatoil contrattodi esclusiva con TicketOne (doc. n. 60).]

303 [Il contratto con Vertigo ha durata pari a circa [5-10] anni, una esclusiva quantitativa per il 100% dei biglietti e I'esclusiva
temporaleperi primi [1-5][5-10] giorni dallinizio del periodo di prevendita, nonché un‘es clusiva per il canale online (docc. nn. 60 e
1591 All.2).]



indirettamente acquisito, per il tramite di Medusa, la partecipazione di maggioranza di Friends&Partners,
pari al 60% del capitale sociale, mentre il restante 40% fa capo, indirettamente 304, al promoter

persona fisica sig. [F. S.]305.

7. In merito all'acquisizione di Friends&Partners giova porre in rilievo che |’attivita di promoting
svolta in Italia dal sig. [F. S.] € considerata di primaria rilevanza dal gruppo Eventim-TicketOne. Infatti,
posto che il sig. [F. S.] € il promoter nazionale dei principali artisti italiani, la vendita dei biglietti per
eventi /live di musica leggera dallo stesso prodotti assume un’importanza strategica per garantire la

piena operativita di TicketOne sul mercato306. Inoltre, dai documenti in atti & emerso che al momento
delle negoziazioni per l'acquisizione di Friends&Partners, [omissis]307, il che ha condotto il gruppo

Eventim -TicketOne ad aumentare la propria offerta economica 308,

8. Per comprendere il contesto nel quale si & realizzata I’acquisizione di Friends&Partners da parte
del gruppo Eventim-TicketOne occorre considerare che all’epoca delle negoziazioni tra Medusa e il
promoter persona fisica sig. [F. S.], quest’ultimo svolgeva la propria attivita di produzione, promozione
e organizzazione di eventi live di musica leggera attraverso la societa F&P Group S.r.l., una joint venture

con Warner Music Italia S.r.l.309. posto che Ia predetta joint venture sarebbe cessata in data 30
settembre 2018, ossia 13 mesi dopo la scadenza delle intese Panischi310, il gruppo Eventim-TicketOne,

peril tramite di TicketOne, ha stipulato un primo contratto di esclusiva con F&P311 - di durata
compresa tra la scadenza delle intese Panischi e la cessazione della joint venture tra il sig. [F. S.] e

Warner312 - e successivamente ha vincolato in esclusiva I'attivita di promoting del sig. [F. S.]3 13
mediante I'acquisizione di una newco (cioé Friends&Partners), garantendosi anche i diritti sulla vendita
dei biglietti degli eventilive di musica leggera prodotti, promossi e organizzati dal sig. [F. S.] per il

tramite di tale societa, attraverso la stipula di un contratto di esclusiva con Friends&Partners3 14,

9. Quindi, daidocumentiin atti emerge che l'acquisizione di Friends&Partners da parte del gruppo
Eventim-TicketOne é stata realizzata con lo scopo di vincolare in esclusiva e in maniera strutturale per
un periodo di [omissis] anni I'attivita di promoting svolta in Italia dal promoter persona fisica sig. [F. S.]
- come dimostrato dall’esistenza di un accordo di collaborazione esclusiva tra il sig. [F. S.] e

Friends&Partners 31>

fisica nei confronti di Friends&Partners316 — e di acquisire in esclusiva il diritto di vendere con qualsiasi
modalita, peril tramite di TicketOne, la totalita dei biglietti degli eventi live di musica leggera prodotti,
promossi e organizzati dal sig. [F. S.] per il tramite di Friends&Partners. A quest’ultimo riguardo rileva
che nei documenti relativi alle negoziazioni per I'acquisizione di Friends&Partners da parte del gruppo

Eventim-TicketOne, & stato espressamente previsto che Friends&Partners assumesse [omissis] 317,

e dal patto di non concorrenza con obblighiche gravano su tale promoter persona

accordo effettivamente sljpulato318 ed entrato in vigore nel medesimo giorno del perfezionamento
dell’acquisizione della suddetta societa di promoting da parte del gruppo Eventim -TicketOne.

10. Dal quadro fattuale agli attiemerge che il gruppo Eventim-TicketOne ha vincolato in maniera
strutturale al proprio gruppo societario I'intera attivita di produzione, promozione e organizzazione di
eventi live di musica leggera del promoter persona fisica sig. [F. S.], al fine di distribuire in esclusiva
assoluta i biglietti di tali eventiattraverso la propria rete di vendita gestita da TicketOne ("I still think

that locking [F. S.1ticketing should be our main target after [Vertigo] deal")319.

304 [Il sig. [F. S.] é socio di Friends&Partners per il tramite di Habita S.r.l., di cui € a sua volta socio unico oltre ad esserne
amministratore unico a seguito di atto di nomina del 1° ottobre 2013.]

305 rcfr. doce. nn. 901, 1127, 1128, 1132 € 1133.]

306 [Cfr.doc. n. 139 e relativa pres entazione allegata, con particolare riferimento alla pag. 16 nellaqualesi riporta"Promoters : Live
Nation and F&P Group dominant”. Si considerino, ancora, il doc. n. 118, nel qualesilegge “[...] we cannot miss this deal tog uarantee
the future of TicketOne [il riferimento € alla negoziazione con il sig. [F. S.], n.d.r.][...]”; nonchéil doc. n. 144, nel qualesilegge "some
progress in negotiating the possible take over of Mr. [F. S.], the main local promoter of Italian Artists”.]

307 [Cfr.doc. n. 153 e allegati.]
308 [Cfr., ad esempio, docc.nn. 131 e138.]

309 [Duranteil periodo di operativita della jointventure, il controllo della s tessa ha fatto capo a Warner Music(60%), mentre il sig. [F.
S.] vi ha indirettamente partecipato, con una quotadel 40%, per il tramite di Habita S.r.l. (che controllaal 100%).]

310 [In proposito, occorrerilevare cheil sig. [F. S.] ha partecipato alle intese Panischi sia personalmente che attraversolas ocieta F&P.]
31 refr. doc. n. 48.]

312 [omissis]. Cfr., in particolare, docc.nn. 1127,1128,1132e1133.

313 r¢fr. docc. nn. 182 e relativi allegati, 916, 1121, da1127a1134 e 1590 All. 3.]

314 [Cfr.doc.n. 901.]

315 [Cfr. atto cos titutivo di Friends&Partners, nonchéi docc. nn. 182 e relativi allegati, nonché 1590 All. 3. [omissis] (docc. nn. 182 e
relativi allegati, 916 e 1590 All. 3).]

316 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 153 e916. [omissis].]

317 [Cfr.docc. nn. 182 e relativi allegatie 1590 All. 3.]

318 [Cfr. doc. n. 901. Il contratto con Friends&Partners ha durata pari a [10-15] anni, una esclusiva quantitativa per il 100% dei
biglietti e I'es clusiva temporale peri primi [1-5] [5-10] giornidall‘inizio del periodo di prevendita, nonché un‘esclusiva per il canale
online.]

319 [Cfr.doc. n. 161, cosi si esprime TicketOnein unoscambio di e-mail con la capogruppo CTS Eventim AG & Co. KGaA.]



11. In proposito,i documentiin atti320 attestano chiaramente che il gruppo Eventim-TicketOne,
attraverso I‘operazione diacquisizione di Friends&Partners, ha inteso perseguire tali obiettivi: “Keep [F.
S.] on board as a 40% shareholder (with lodk-up, non-compete etc.) for a minimum period of [1-5] or
[5-10] years, and at the same time win 100% of the ticketing rights for Ticketone as part of the
transaction, without any additional payments and on terms no less favorable for T1 than Panischi [...]

This would imho [a mio parere, n.d.r.] still be an okay model”321, In un altro documento agli atti si
legge che: “Certainly, this is not a cheap deal and it needs a significant investment, but this is the best
partnership to guarantee adequate contents to TicketOne as well as to confront with LN-TM future
competition in Italy [...] at the same time a ticketing agreement will be signed at zero cost for T1 [...]
the ticketing agreement terms will be equivalent to the average of the Panischi contract = [40-45%] of
the 15% ‘prevendita’ + full internet exclusivity + > [70-80%] of the total tickets”322,

12. Daidocumentiin atti emerge anche che Friends&Partners non € un operatore nuovo entrante nel
mercato italiano della produzione, promozione e organizzazione di eventi live di musica leggera. Infatti,
Friends&Partners, sin dalla sua costituzione, € stata dotata di una struttura aziendale comprensiva di
tutti i rapporti giuridici continuativi inerenti all‘attivita di promoting che facevano capo a F&P e nella
quale sono stati altresi conferiti il contratto di licenza d'uso del marchio "FRIENDS&PARTNERS” in
esclusiva e il contratto di collaborazione esclusiva con il sig. [F. S.] 323, Friends&Partners, come in
precedenza F&P, costituisce il veicolo societario con il quale il promoter persona fisica sig. [F. S.]
attualmente svolge la propria attivita di promoting nel mercato italiano e ricopre nella stessa anche
l'incarico diconsigliere di amministrazione 324,

13. La documentazione agli atti del fascicolo32> fornisce prova dell’esistenza di una continuita
economica e aziendale tra F&P 326 e Friends&Partners. In particolare, vengono in rilievo i seguenti
elementi: i) il prezzo corrisposto da Medusa, per I'acquisizione della maggioranza del capitale sociale di
Friends&Partners, € stato definito sulla base di un enterprise value pari a [5-10] volte la media degli
importi dell’EBITDA di F&P dei 3 esercizi commerciali precedenti aII’acquisizione327; i) [omissis]328; iii)
il fatturato realizzato da F&P nel periodo 2013-20 17329, alla luce del valore e del tipo di conferimento

realizzato in Friends&Partners all’atto della sua costituzione330; iv) la sequenza temporale con la quale

320 rcfr., ad esempio, docc. nn. 118, 134,135, 138,152 e 159.]
321 1cfr. doce. nn. 131 € 152.]
322 [Cfr.doc. n. 159 e All.ti, cosi sies prime TicketOne in uno s cambio di e-mail con la capogruppo CTS Eventim AG & Co. KGaA.]

323 [Cfr. docc. nn. 1127, 1128, 1132 e 1133 e latto costitutivo di Friends&Partners. Vale anche osservare, al riguardo, che
l'acquisizione del controllo di Friends&Partners da parte di CTS Eventim AG & Co. KGaA [omissis]. Dal quadro appenadelineatorisulta,
quindi, che CTS Eventim AG & Co. KGaA ha acquisitoil 60% di una s ocieta di promoting di eventi live di musica leggera attiva alivello
nazionale che, pur essendo dal punto di vista s ocietario formalmente di nuova cos tituzione, sostanzialmente pros egue |‘attivita di
promoting che faceva capoa F&P (ora in liquidazione) e che é riconducibile al sig. [F. S.]. ]

324 [Ilsig. [F. S.] e stato formalmente nominato cons igliere di amministrazione di Friends&Partners con attodel 30 aprile 2019 ed era
comunque previsto che, sindall’inizio, fos se nominato amministratore delegato di tale s ocieta (cfr. docc. nn. 916,1127,1128e1133).
La mera circos tanza per cui l'incarico di amministratore delegato di Friends&Partners sia s tato attribuito ad una dis tinta persona fisica e
chelingressoformale del sig. [F. S.] nel consiglio di amministrazione di tale s ocieta sia avvenuto successivamente, risulta di per s é
irrilevante, alla luce dell‘apporto qualitativo e quantitativodel sig. [F. S.] ris petto all‘attivita di promoting di eventilive di musica
leggera e alla gestione della s ocieta, nonché alla luce dei noti legami di natura familiare intercorrenticon la pers ona fisi ca formalmente
nominataamministratore delegato di Friends&Partners. ]

325 [Cfr., in particolare, la notaintegrativa del bilancio di esercizio relativo all’'anno 2017 di Friends&Partners, la visura camerale di F& P
Group S.r.l., la visura camerale di F&P Group S.r.l. in liquidazione, la visura camerale di Friends & Partners S.p.A., nonché i docc. nn.
48,131,135, 153 e allegati, 159, 159 All. 1, 182 e relativi allegati, 201, 546, 708 doc_13 omissis, 901,916,da1127a 1134 e 1590
All. 3.]

326 [Giova osservare che, in vista dello s postamento dell’intera attivita del sig. [F. S.] in Friends &Partners [omissis] F&P, tale ultima
societa hasmessodi operaree, in data 30 gennaio 2019, éstatapostain liquidazione (docc. nn. 916,da1127a1134e 1590 All. 3). In
proposito, daunae-mail internaa TicketOne del 9 novembre 2017, silegge: “con la presente vi informiamochelunedi 6 Novembre
CTS Eventimhaacquisitoil 60% di Friends & Partners, nuovainiziativain joint venture con il noto promoter nazionale [F. S.], da lungo
tempo Cliente e partner di TicketOne. L‘attuale realta F&P Group, continuera ad operare ancora per un circaun anno, nel frattempo si
avvieranno progressivamente le attivita della nuova Friends & Partners S.p.A. [...]” (doc. n. 135).]

327 [Cfr. doc. n. 182 e relativi allegati, nonché docc. nn. 138, 159 e 1590 All. 3. Nella faseiniziale della negoziazione la trattativa era
stataimpostatasu un valore inferiore dell'EBITDA, tuttaviail sig. [F. S.] ritenevache "[...] his ticketing worths a lot and must be
evaluated within the partnership [...]” (doc. n. 144). Il valore del contratto di esclusiva collegato all'acquisizione di tale promoter
nazionale ha, poi, condotto all’acquisizione del 60% del capitale s ociale di Friends&Partners da parte di CTS Eventim, in luogodel 51 %
inizialmente programmato.]

328 [cfr. docc. nn. 182 e relativi allegati, 916 e 1590 All. 3.]

329 [In tale periodo il fatturato realizzato in Italia da F&P e stato in media superiore a 75 milioni di euro, mentre nel 2017 (anno
dell’acquisizione di Friends&Partners da parte di CTS EventimAG & Co. KGaA) il fatturatodi F&Péstato pari acirca 90,5 milioni di euro,
secondoi dati di bilancio consultatis ullabanca dati Telemaco delle CCIAA.]

330 [Dalla nota integrativa del bilancio di es ercizio relativo all’anno 2017 di Friends&Partners risulta che la societa é stata costituita in
data 3 ottobre 2017, nella forma di societa a responsabilita limitata, da parte del socio Mariposa S.r.l., con un capitale sociale di
importopari a6 milioni di euro, versatoa mezzo conferimentoin naturadi ramo d‘azienda, valutato dal peritoincaricato per un importo
pari a quasi 38 milioni di euro. Il ramo d‘azienda oggetto di conferimento e relativo, tralaltro, alle attivita di ideazione, realizzazione,
promozione, messain scenae venditadi eventi dal vivo musicali e non, con emissionedi titolidiingresso a pagamento o accesso
gratuito. In data 13 ottobre 2017 la societa é stata trasformata in societa per azioni e, in data 6 novembre 2017, Medusa ne ha
acquisitoil 60% del capitale s ociale. Cfr. anche docc. nn. 182 e relativi allegati e 1590 All. 3.]



sono stati stipulatii contratti di esclusiva tra F&P e TicketOne e Friends&Partners e TicketOne 331, la

loro entrata in vigore e la loro durata; v) [omissis] 332 ¢ gj [omissis]333; al riguardo sievidenzia altresi
che tra F&P e Friends&Partners & stato stipulato un contratto di servizi, in forza del quale, tra I’altro,

quest’ulima ha operato con il medesimo personale di Fap334,

L’acquisizione del promoter _nazionale Di and Gi

14. Sempre sulla base di un criterio di ordine cronologico, la terza societa di produzione, promozione
e organizzazione di eventi live di musica leggera acquisita dal gruppo Eventim -TicketOne & stata Di and
Giin data 31 gennaio 2018. In particolare, CTS Eventim AG & Co. KGaA ha indirettamente acquisito,
peril tramite di Medusa, la partecipazione di maggioranza di Di and Gi, pari al 60% del capitale sociale,

rimanendo il restante 40% in capo ai precedenti proprietari, sigg.ri [D. D. A.] e [A. G.]335.

15. Tale operazione diacquisizione si discosta dalle precedenti solo dal punto di vista dell'operazione
societaria, in quanto Di and Gi non € una newco, bensi una storica societa di produzione, promozione e
organizzazione di eventi, mediante la quale i noti promoter persone fisiche sigg.ri [D. D. A.] e [A. G.]
svolgono da lungo tempo la loro attivita di promoting nel mercato italiano. Viceversa, gli altri aspetti
dell’acquisizione di Di and Gi da parte del gruppo Eventim-TicketOne risultano speculari rispetto a quelli
che caratterizzano le altre acquisizioni dei promoter nazionali descritte in precedenza.

16. Anche con riguardo a tale operazione, le evidenze in atti dimostrano che I'acquisizione di Di and
Gi da parte del gruppo Eventim-TicketOne & stata realizzata con lo scopo di vincolare in esclusiva e in
maniera strutturale per un periodo non inferiore a [omissis] anni |’attivita di promoting svolta in Italia
dai promoter persone fisiche sigg.ri [D. D. A.] e [A. G.] - come dimostrato dalla natura esclusiva e con
vincolo di non concorrenza dell’attivita che tali promoter si sono impegnati a svolgere nell’interesse di Di
and Gi e, quindi, del gruppo Eventim-TicketOne336 - e di acquisire in esclusiva il diritto di distribuire,
mediante la rete di vendita gestita da TicketOne, i biglietti degli eventi live di musica leggera prodotti,
promossi e organizzati dai sigg.ri [D. D. A.] e [A. G.] peril tramite di Di and Gi337,

17. A quest'ultimo riguardo, si osserva che nei documenti relativi alle negoziazioni per I'acquisizione
di Di and Gi da parte del gruppo Eventim-TicketOne, |'acquisizione di tale promoter nazionale risulta
collegata alla stipula di un contratto di esclusiva con TicketOne, poi effettivamente stipulato col
medesimo contenuto pattuito durante le negoziazioni per|’acquisizione di Di and Gi da parte del
predetto gruppo societario.

18. [omissis]338. [omissis]339. Di and Gi ha poi effettivamente stipulato un contratto di esclusiva

con TicketOne34O, [omissis].

L’acquisizione del promoter nazionale Vivo Concerti

19. L'ultima societa di produzione, promozione e organizzazione di eventi live di musica leggera
acquisita dal gruppo Eventim-TicketOne € stata Vivo Concerti in data 16 aprile 2018. In tale data il
gruppo Eventim-TicketOne ha indirettamente acquisito, per il tramite di Friends&Partners e Medusa, la
partecipazione di maggioranza di Vivo Concerti, pari al 60% del capitale sociale, mentre il restante 40%

fa capo, indirettamente341, al promoter persona fisica sig. [C. Z.]342.
20. Anche l'acquisizione di tale societa di promoting attiva a livello nazionale si inserisce in uno

specifico contesto, in quanto all’epoca delle negoziazioni tra TicketOne, una societa riferibile al sig. 343
[F. S.] e il promoter persona fisica sig. [C. Z.], quest’ultimo svolgeva la propria attivita di produzione,
promozione e organizzazione di eventi live di musica leggera non solo mediante Saludo (societa di

331 [Infatti, gia nel corso delle trattative CTS Eventim AG & Co. KGaA aveva chiarito a TicketOne che “and at the sametimewin 1 00 %
of the ticketingrights for TicketOne as part of the trans action, withoutany additional pay ments and on terms noless favorable for T1
than Panischi”(cfr.doc. n. 159). In proposito, nei documentipreliminariall’‘acquisizione di Friends &Partners da parte del gruppo
Eventim-TicketOne emerge come tale operazione fos s e collegata alla s tipula di un contratto di esclusivain favore di TicketOne. Cio, in
particolare, si evince [omissis]. Cfr. docc. nn. 182 erelativi allegatie 1590 All. 3. Tale contratto é stato poi effettivam ente s tipulato, cfr.
docc.nn. 901 e 1591 All. 10.]

332 [¢fr. doc. n. 1132.]
333 [cfr. doc. n. 1132.]

334 [Cfr. doc. n. 695 e All. doc._13. Tra l'altro, da un documento del 17 aprile 2019 emerge che per le comunicazioni di lavoro i
dipendenti di Friends&Partners utilizzano sia gli indirizzi di posta riferibili a F&P, che quelli riferibili a Friends &Partners:
“"[omissis@fepgroup.it]; [omissis@friendsandpartners.it]; [omissis @friendsandpartners.it]; [omissis@fepgroup.it]” (doc.n. 1079).]

335 [Cfr.docc. nn. 974 e 975.]

336 [omissis] (docc. nn. 975 e 1589 All. 2).
337 [Cfr.doc.n. 47.]

338 1cfr. doce. nn. 975 e 1589 All. 2.]

339 rcfr. doce. nn. 975 e 1589 All. 2.]

340 [Cfr.docc.nn. 47 e 1591 All. 12. In particolare, il contratto stipulato con Di and Gi ha durataparia [5-10] anni, una esclusiva
quantitativa per il 100% dei bigliettie I’es clusiva temporale periprimi [1-5] [5-10] giorni dallinizio del periodo di prevendita, nonché
un‘esclusiva per il canaleonline.]

341 [1l sig. [C. Z.] é socio di Vivo Concerti per il tramite di Cledaz Edizioni S.r.l., di cui & a sua volta socio unico oltre ad esserne
amministratore unico a seguitodi attodi nominadel 9 giugno2012.]

342 [Cfr.doc. n. 900.]
343 [sj tratta di Habita S.r.1.]



promoting indirettamente controllata dal sig. [C. Z.] e nella quale ricopre anche l'incarico di
amministratore), ma anche attraverso Vivo S.r.l. (societa posseduta al 100% da Warner e dicui il sig.

[C. Z.] era amministratore delegato)344. In particolare, I'ingresso nel gruppo Eventim-TicketOne del
promoter persona fisica sig. [C. Z.], per il tramite dell’acquisizione della societa di nuova costituzione

Vivo Concerti, si € reso possibile grazie alla [omissis]345.
21. Anche in questo caso, dai documenti in atti, emerge che l'acquisizione di Vivo Concerti da parte
del gruppo Eventim-TicketOne & stata realizzata con lo scopo di vincolare in esclusiva e in maniera

strutturale per un periodo dialmeno [omissis]anni346I’attivité di promoting svolta in Italia dal
promoter persona fisica sig. [C. Z.] - come dimostrato dalla vigenza di un accordo di collaborazione
esclusiva tra il sig. [C. Z.] e Vivo Concerti e di un patto di non concorrenza con obblighi che gravano su

tale promoter persona fisica nei confronti di Vivo Concerti347 - e di acquisire in esclusiva il diritto di
vendere, peril tramite di TicketOne, i biglietti degli eventilive di musica leggera prodotti, promossi e

organizzati dal sig. [C. Z.] per il tramite di Vivo Concerti, oltre che di Saludo348.

22. A quest’ultimo riguardo, giova osservare che nei documenti relativi alle negoziazioni per
I'acquisizione di Vivo Concerti da parte del gruppo Eventim-TicketOne, I'acquisizione di tale societa di
promoting attiva a livello nazionale & stata risolutivamente condizionata alla stipula di specifici contratti

di esclusiva con TicketOne. [omissis]349. In proposito, i documentiin atti attestano che Vivo Concerti

ha poi effettivamente stipulato un contratto di esclusiva con TicketOne350 - entrato poi in vigore nel
medesimo giorno del perfezionamento dell’acquisizione di Vivo Concerti da parte delgruppo Eventim -

TicketOne - cosi come anche Saludo ha stipulato un nuovo3°1 contratto di esclusiva con tale operatore

di ticketing3°2.
23. Da tale quadro fattuale emerge che il gruppo Eventim-TicketOne ha vincolato in maniera
strutturale al proprio gruppo societario l'intera attivita di produzione, promozione e organizzazione di

eventi live di musica leggera del promoter persona fisica sig. [C. Z.]353, al fine di distribuire in
esclusiva assoluta i biglietti degli eventi prodotti e organizzati da tale promoter persona fisica attraverso

la propria rete di vendita gestita da Ticketone3°4. In proposito, dai documenti in attiemerge che “As
anticipated and agreed in the last two meetings in Hamburg, [F. S.] will proceed to buy a majority share
directly in the promoting activity of [C. Z.].[...] a preliminary agreement will be signed soon in order to
fix the 10 [5-10] years deal before the summer. [...] On its side T1 will extend its ticketing rights from
2019 (actual term date) up to the end of the [5-10] years deal through the prepayment of [700.000 -

800.000] [...]"355 (sottolineatura aggiunta); [omissis]356; [omissis]357.
24. Infine, si precisa che Vivo Concerti, ancorché dal punto di vista societario sia stata costituita

come una newco358 e sia formalmente operativa solo dal 2018, non costituisce un operatore nuovo
entrante nel mercato della produzione, promozione e organizzazione di eventi live dimusica leggera,
ma rappresenta il veicolo societario mediante il quale il promoter persona fisica sig. [C. Z.] attualmente
svolge la propria attivita di promoting nel mercato italiano. Infatti, Vivo Concerti, sin dalla sua

costituzione, & stata dotata di una struttura aziendale comprensiva, tra |’altro, [omissis] 359, Inoltre,
come ampiamente illustrato in precedenza, il sig. [C. Z.], che attualmente ricopre l'incarico di
amministratore delegato di Vivo Concerti, gia operava da tempo nel mercato della produzione,
promozione e organizzazione di eventi live di musica leggera, sia come amministratore delegato di Vivo
S.r.l., che come amministratore di Saludo.

344 1cfr. docc. nn. 173,176 e 1353 All. 3.]

345 [Cfr. docc. nn. 176 e 1353 All. 3.]

346 [omissis].

347 [Cfr. doce. nn. 917 e 1353 All. 3. [omissis].]
348 [Cfr. doc. n. 1353 All. 3.]

349 [cfr. doc. n. 1353 All. 3.]

350 [Cfr.doc. n. 61. Il contratto con Vivo Concerti hadurataparia[5-10]anni, unaesclusiva quantitativa peril 100% dei biglietti e
I'es clusiva temporale periprimi [1-5] [5-10] giornidall’inizio del periodo di prevendita, nonché un‘esclusiva per il canale online.]

351 [Si ricorda, come sopragia esposto, chenel 2016 Saludo aveva gia stipulato un contratto di esclusiva con TicketOne, relativo al
periodo2016-2019. Cfr.doc.n. 1591 All. 6.]

352 [Cfr.docc. nn. 51 e 1591 All. 1. Il contratto con Saludo hadurataparia5-10]anni, una esclusiva quantitativa per il 100% dei
biglietti e I’es clusiva temporale peri primi [1-5] [5-10] giornidall‘inizio del periodo di prevendita, nonchéun‘esclusiva per il canale
online.]

353 [Cfr. docc. nn. 173 e 1353 All.ti 2,3 e 4.]

354 [omissis] sia Vivo Concertiche Saludo hannoin essere un contratto di es clusiva con TicketOne inerente allatotalita dei biglietti
degli eventilive di musicaleggera prodotti /o organizzatida tali promoter nazionali. Cfr. docc. nn. 51,61 e 1353 All. 3.

355 1cfr. doc. n. 173.]

356 [Cfr. docc. nn. 1353 e 1353 All.ti.]

357 rcfr. doc. n. 1353 All. 3.]

358 romissis]. Cfr. docc. nn. 1353 All.ti 2,3 e 4.

359 [cfr. docc. nn. 917 e 1353 All.ti 2, 3 e 4. [omissis] (cfr. doc. n. 1353 All. 2).]



5.4 Le azioni e le previsioni contrattualirelative ai rapporti con i promoterlocali

143. Nei contratti di esclusiva stipulati da TicketOne vi sono una serie di previsioni che riguardano la protezione del
diritto di esclusiva di TicketOne nelle ipotesi in cui i promoter nazionali e gli altri produttori stipulino accordi con i
promoter locali per I'organizzazione ditali eventi. Dai documentiin atti € emerso come sia la stessa TicketOne a
chiarire che il diritto di esclusiva di cui gode deve valere anche in caso di cessione di un evento ai promoterlocali360.
144. In particolare, ad esempio, nel contratto di esclusiva con Saludo € previsto che: “La Societa [il promoter Saludo,
n.d.r.] siimpegna a far riconoscere dai terzi con cui stipuli accordi per |'organizzazione e/o la produzione di Eventi (c.d.
‘promoter locali’), che TicketOne e titolare del diritto di esclusiva per la Prevendita con qualsiasi modalita del 100% dei
Titoli di Ingresso [...]. All’'uopo la societa dovra far sottoscrivere a detti terzi (c.d. ‘promoter locali’) testo di impegno
sostanzialmente conforme a quello allegato sub 1v7301 | 3 medesima previsione & contenuta anche nei contratti di
esclusiva stipulati con gli altri promoter nazionali e i produttori, promotori e organizzatori di eventi /ive di musica

Ieggera362. Inoltre, nei contratti di esclusiva & anche previsto che i promoter hanno I'obbligo diagire o cooperare in
giudizio per assicurare il diritto di esclusiva di TicketOne nel caso in cuii promoter locali lo abbiano violato, nonché di
porre in essere le attivita stragiudiziali che a tal fine si rendano necessarie, concordandole con TicketOne.

145. QuindiTicketOne impone I'esclusiva a proprio favore anche nei confrontidei promoter locali nel caso in cui
stipulino con i promoter nazionali accordi per I’organizzazione e/o produzione di eventi /ive di musica leggera. In tale
contesto i promoter nazionali sono tenuti a inviare ai promoter locali uno specifico documento, al fine di ottenere dagli
stessil’assunzione dell'impegno al rispetto dell’esclusiva di TicketOne 363, Tale documento, non solo mira a informare i

promoter locali del fatto che non possono distribuire i biglietti mediante operatori di ticketing diversi da TicketOne, ma

364

anche che sono tenuti a rispettare e applicare le condizioni economiche , periservizi dibiglietteria automatizzata,

che sono state concordate tra TicketOne e i promoter na zionali305. Tale docu mento, inoltre, ha la funzione diavvertire
i promoter locali che, in caso di mancata osservanza del diritto di esclusiva di TicketOne, I'accordo con il promoter
nazionale si intendera risolto ai sensi dell’articolo 1456 Cod. Civ. e verra comminata una penale366.

360 [Cfr.doc. n. 142.]
361 1cfr. doc. n. 51 (art. 2.3).]

362 [Cfr.docc. nn. 47 (art. 2.3), 48 (art. 2.3), 49 (art. 2.4), 50 (art. 2.4), 52 (art. 2.4), 60 (art. 2.3), 61 (art. 2.3), 901 (art. 2.3), 919

e 919 Allegato (art. 2.4), 1368e 1368 All. 1 (art. 2.4), 1591 e 1591 All.tidala 13. Si precisachetaleprevisioneedi v oltain volta
strutturatain modo da operare in maniera conforme al quantitativo di biglietti vincolato in es clusiva a TicketOne nel singolo contratto.

Al riguardo, ad esempio, vengonoin rilievoi seguenticontratti di esclusiva: i) il contrattoin vigore con Di and Gi dal 2013 al 2018, in
cuilaclausoladi esclusiva quantitativa riguardava il 60% del numero mas simo di biglietti previsto per ogni singolo evento o tour
prodotto e/o organizzato da tale promoter nazionale (art. 2.3 dell‘atto integrativo del 2013 relativo al contratto con Di and Gi all ‘epoca
vigente, docc. nn. 1591 e 1591 All. 13),ii) il contratto con OTR, in cui la clausola di es clusiva quantitativariguarda il [ 60-70% ] del
totaledei biglietti (doc. n. 50, art. 2.1); iii) il contratto con i promoter nazionali del gruppo Live Nation, in cui laclausola di esclusiva
quantitativa riguarda un volume decrescente da [60-70%] a [40-50%] nel cors o della durata del contratto e per la quotadi biglietti non
riservatain esclusiva a TicketOne la claus ola di es clusiva di canale con riferimento alla distribuzione online ha una portatapiu limitata
(doc. n. 49, artt. 2.1 e 2.2), iv) il contratto con Show Bees, in cui la clausola di es clusiva quantitativa riguarda | T80 -90%] del totale de
biglietti (docc. nn. 1368e 1368 All. 1, art. 2.1); v) il contratto con The Base, in cui la clausoladi esclusiva quantitativa riguardail [ 70 -
80%] del totale dei biglietti (docc. nn. 919 e 919 Allegato, art. 2.1); vi) il contratto con Trident, in cui la clausola di esclusiva
quantitativariguardail [70-80%] del totale dei biglietti (doc. n. 52, art. 2.1).]

363 [Il facsimile di tale documento cos tituisce anche un allegato dei contratti di es clusiva. Cfr. I'allegato V al contratto con Trident (doc.
n. 57). Di analogo contenuto sonoanche, ad esempio, l'allegato I1 al contratto con i promoter nazionali del gruppo Live Nation (doc. n.

49); l'allegatoI al contrattocon OTR (doc. n. 50); l'allegato I al contratto con Show Bees (docc. nn. 1368 e 1368 All. 1), lallegatoIV al
contrattocon The Base (Allegatoal doc. n. 919); I'allegato IV al contratto con Saludo (doc.n. 51); l'allegatoIV al contratto con Vivo
Concerti (doc. n. 61). Inoltre, si vedanoi docc.nn. 1591 e1591 All.tidala 13.]

364 [Cfr., ad esempio, doc. n. 142 in cui TicketOnein unae-mail interna precisa che: "Le medesime condizionisiapplicano anche in
casodidate cedute ai local promoter” (enfasiin originale).]

365 [Si ricorda che, in forza degli accordi tra TicketOne e i promoter, peril serviziodi vendita dei biglietti a TicketOn e spetta un aggio
pari al [40-50%] del c.d. Diritto di Prevendita fissato in misura mai inferiore al 15% del valore facciale del titolo, con un minimo
garantito per bigliettoparia[0,5-1,5] euro pit IVA. Cfr. ancheidocc. nn. 1591 e 1591 All.tida1a 13.]

366 [Ad esempio, prendendo in considerazione |'allegato V al contratto con Trident, tale penale é stata fissatain misura pari, daun lato,
a[2,5-3,5]euro perogni biglietto rientrante nel diritto di es clusiva che non sia s tato attribuito a TicketOne e, dall‘altro, a [20.000 -
30.000] europerla violazione del diritto di es clusiva per la distribuzione mediante il canale online. Cfr. doc. n. 57. Inol tre, lapenale in
questione é stata fissata nella medesima misura anche con riferimento all‘allegato IV al contratto con Di and Gi (doc. n. 47). Ad
esempio, nel casodellallegatoIV al contrattodi esclusiva s tipulato da TicketOne con i promoter nazionali OTR (doc. n. 50), Saludo
(doc. n. 51) e Vivo Concerti (doc. n. 61), la penale é stata fissata nella misura unica di [10.000-20.000] euro. Nel caso, invece,
dell‘allegatoI1 al contratto di es clusiva con i promoter nazionali del gruppo Live Nation (doc. n. 49), la penale é stata fissatain misura
paria [2-3] euro pit IVA per ogni biglietto rientrante nel diritto di es clusiva non attribuito a TicketOne. Nel cas o dei contratti stipulati da
Vertigo, almeno a partire dal 2018, cioé da quando limpegno a ris pettare il diritto di es clusiva di TicketOne é s tato dirett amente incluso
nei contratti stipulaticon i promoter locali (art. 11.5), é stata prevista una penale di importo pari aunasomma corris pondente allo
“intero diritto di prevendita per ogni titolo di ingresso non venduto da parte di TicketOne a causa della violazione da parte
dell’'Organizzatore del Diritto di Esclusiva, fatto salvo il risarcimento dell‘eventuale maggior danno; |’Organizzatore da atto che l'importo
della predetta penale é equo in considerazione dell’interesse della Societa al ris petto del Dirittodi Esclusiva di TicketOne”. Cfr., ad
esempio,docc.nn.da1189a 1192eda 1194a 1197.]



146. La documentazione in atti conferma sia che i promoter nazionali risultano consapevoli della necessita e
dell'importanza strategica rivestita dall’invio di tale comunicazione ai promoter locali, sia che gli stessi si sono

effettivamente adoperati in tal senso e hanno informato TicketOne del loro operato367.

147. In particolare, con riferimento al primo aspetto, viene in rilievo una e-mail tra F&P e TicketOne nella quale si
legge: “Diritto di esclusiva di T1 - local promoter. Con riferimento al diritto di esclusiva di T1 avente ad oggetto la
prevendita con qualsiasi modalita del 100% (salvo deroghe) dei titoli di ingresso in prevendita F&P dovra far
sottoscrivere a tutti i local promoter il testo di impegno (allegato sub. IV). [...]I local promoter su cui intervenire per
primi sono: Zed, [S. B.], [Go.] e[T.]e[N. L.], [R.] e[N. L.] [viene menzionata una serie di promoterlocali, n.d.r.]. A

seguire bisognera anticipare di persona il nuovo contratto fra F&P e T1 a [Gr.] e [B.]"368.

148. Con riferimento al secondo aspetto, dalla documentazione in attiemerge, ad esempio, che F&P ha concordato
con TicketOne il contenuto della comunicazione di accompagnamento all‘invio del testo dellimpegno da far

sottoscrivere ai promoterloca 1369, In proposito si evidenzia che, sebbene sia stata condivisa la linea diinviare ai

promoter locali una comunicazione caratterizzata da un taglio meno giuridico370, TicketOne ha rimarcato I'importanza
di far comunque sottoscrivere il testo dell'impegno e di richiedere ai promoter localila restituzione diuna copia dello

stesso3/1. Inun altro passaggio di uno scambio di e-mail tra Friends&Partners e TicketOne, quest’ultima societa ha
posto in evidenza che grazie al ruolo attivo svolto da Friends&Partners i promoter locali hanno rispettato il diritto di

esclusiva di Ticketone372.

149. Dalle evidenze in atti &€ emerso dunque che i promoter nazionali hanno sistematicamente373 inviato ai promoter

locali il documento contenente I'impegno a rispettare il diritto di esclusiva di TicketOne e, quindi, a non affidare la

distribuzione deibiglietti ad altri operatori di ticketing374. In particolare, in un passaggio di uno scambio di e-mail tra
F&P e TicketOne, quest’ultima societa testualmente afferma “Pervs info Live Nation ha fatto partire proprio ieri
I'allegato sub. IV riportandolo integralmente cosi come é stato ideato/strutturato. Ergo i local sanno gia tutti (o quasi)
di cosa stiamo par/ando"375. Inoltre, dai documenti in atti37® & emerso anche come TicketOne abbia monitorato la
trasmissione ai promoter locali, ad opera dei promoter nazionali, della comunicazione inerente all’assunzione
dell’impegno al rispetto del suo diritto di esclusiva e la sottoscrizione di tale impegno, o comunque I'adesione allo
stesso, da parte dei promoterlocali. Da uno scambio di e-mail dell’ottobre 2017 interno a TicketOne si evince come
guestulima abbia esercitato pressione sui promoter nazionali per far siche questi facessero sottoscrivere ai promoter
locali I'impegno al rispetto deisuoi diritti di esclusiva: “LN [Live Nation, n.d.r.] ha obbligato zed a firmare e cosi ha

fatto... Manca solo il giro di vite di [Di and Gi] sui quali intervengo a breve”377.

150. Inoltre, le evidenze in atti dimostrano che mentre alcuni promoterlocalihanno formalmente sottoscritto il

378 379ealtri, infine, hanno

380,

suddetto impegno , altri promoter locali invece si sono impegnati oralmente in tal senso

richiesto un incontro con i promoter nazionali per discutere le modalita di gestione delle prevendite

367 cfr. doc. n. 126.]

368 cfr. doc. n. 194.]

369 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 83, 96 e 180. Vale osservare che lo scambio di e-mail é relativo al periodo immediatamente
antecedente alla s cadenza delle intese Panischi e all’'entratain vigore dell'accordo di es clusiva s tipulato con F&P.]

370 [Cfr.docc. nn. 83, 96 e 180. In unoscambio di e-mail tra TicketOne e F&Psi evince cheloscopodellinviodi unacomunicazione

con un taglio meno giuridico € quella di rendere chiaroil contenuto della stessa ai promoter locali (doc. n. 206 in cui F&Ptestualmente
afferma "Buongiorno, siamo pronti con il testodainviare ai local promoter che abbiamo res o menolegal con l'obiettivodi essere certi

checicapiscano”).]
371 rcfr. doce. nn. 83 e 96.]

372 [Cfr.doc. n. 78. Al riguardo, TicketOne ha tes tualmente affermato che "Anche grazie al tuo/vostrosupporto e intervento siam o
riuscitia far ris pettare gliaccordi (trovando anchei giusti equilibri) con i local promoter con |’obiettivodi poterne beneficiare come
gruppo (vedi reti e local in Campania e Toscana - abbiamo ancora un problema non indifferente con il Veneto ma sempre con la
coesionedi gruppo risolveremo anche questo [si parladi Zed, n.d.r.])”. Cfr.anchedoc. n. 196.]

373 [Cfr.doc. n. 1097 in cui Friends&Partners comunica a TicketOne quanto segue: "Ciao [A.], ti comunico che abbiamo terminato
linvio via pec ai local promoter”, Cfr. anche doc. n. 1093. Per quel che riguarda il promoter nazionale Di and Gi, dai documentiin atti
emersochelinviodellacomunicazione e dellimpegno da far sottoscrivere ai promoter locali é s tato realizzato a partire dall'anno 201 3
ed e continuatoanche negli annisuccessivi(cfr. docc. nn. 1000, 1001, 1002, 1007, 1008, da 1015 a1021 eda 1027 a1041).]

374 [Cfr.doc. n. 291, in cui Zed commenta. "Vedi che é strano? Tutti nellostesso momento e pitt o meno con lostessocontenuto(e si
tratta tutti di concerti apertida qualche mese). Ho gia detto ai miei di predisporre una letteralegalein ripostaaquestaloro mail con
riferimento al punto biglietteria”. ]

375 [Cfr.docc. nn. 83 e 96.]
376 [Cfr.doc.n. 117.]
377 [Cfr., ad esempio,doc.n. 117.]

378 [Cfr., in particolare, docc. nn. 957 e 957 Allegato denominato “"Contratti 2018 T1 - TM” (con riferimento a LEG - Live Emotion
Group S.r.l.); docc.nn. 1364 e 1364 All. 1 (con riferimentoa Zenit S.r.1); 1490 e 1490 All. 2 (con riferimentoa New Events S.r.l.);
1540 e 1540 All. 3 (con riferimento a Puntoeacapo).]

379 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 958, 958 Allegato (con riferimentoa PRG) e 1543 (con riferimento a Puntoeacapo).]

380 [Cfr., ad esempio, doc. n. 1105.]



151. In ognicaso, i promoter nazionali hanno insistentemente richiesto ai promoter locali la sottoscrizione del
documento diimpegno e/o comunque il rispetto del diritto di esclusiva di TicketOne. In particolare, in alcune e-mail
inviate da Vivo Concerti a Zed nel periodo ottobre-novembre 20 18381, tale promoter nazionale afferma: “In allegato
trovate altresi il documento relativo all’esclusiva di TicketOne (All. 1 al Contratto), parte integrale e sostanziale del
presente contratto, da inviarci anch’esso firmato per accettazione. [..] In assenza di sottoscrizione del contratto
inviato, ovvero in assenza di dichiarazione di mancata accettazione anche solo parziale, qualsiasi atto di esecuzione

dello stesso varra quale accettazione di ogni clausola e pattuizione in esso contenute [...]"382; “E fondamentale per

l'apertura del c1 intestato a SOL Eventi ricevere adesso l’allegato Ticketone firmato e la conferma di esclusiva. Ti prego

di farci sapere altrimenti non ci sono le condizioni per procedere”383; “per andare avanti con questa data abbiamo

bisogno dell’allegato ticketone e della conferma di esclusiva. Altrimenti non possiamo proseguire e ce la dovremmo
intestare noi. Mi serve una vostra risposta entro 1 ora »384 (enfasi in originale).

152. Dello stesso tenore vi &€ anche una e-mail del marzo 2018 inviata da Vertigo a Zed relativa al festival Sherwood,
nella quale tra l'altro, si afferma: “I biglietti li vende TicketOne. Altrimenti puoi gia informare Sherwood che lo show

non si fa. Punto”385. Analogamente, rileva un‘e-mail inviata da Trident nell’ottobre 2018, nella quale si afferma:
“TicketOne con il nuovo contratto, per vendite di concerti non a noi intestati [cioé per eventicon C1 non intestato al
promoter nazionale, n.d.r.] ha la necessita di avere una lettera firmata dal promoter che garantisce l’online a
ticketone, (sei lI’'unico che la fa sempre fuori dal vaso) lettera che ho inviato I’altra sera a Valeria e che immagino non
vorrete mai firmare”386. Per quanto riguarda Friends&Partners rileva, ad esempio, uno scambio di e-mail con Zed del
3 ottobre 2018, nel quale a fronte della richiesta di quest’ultima societa di ottenere degli allotment di biglietti da
distribuire mediante un operatore di ticketing diverso da TicketOne, Friends&Partners afferma: “[V.] [si rivolge a ZED,

n.d.r.] adesso pero mi arrabbio non ti sto scrivendo in cinese. I C1 sono nostri e nessun circuito oltre a ticketone 387,

153. Inoltre, dalla documentazione in atti & emerso che, almeno a partire dal 2018388, quantomeno i promoter
nazionali Di and Gi, F&P, Friends&Partners e Vertigo hanno modificato lo schema di contratto utilizzato coni promoter
locali, inserendo una serie di clausole che riguardano le modalita di vendita e utilizzazione dei biglietti da parte dei

promoter locali, funzionali a tutelare il diritto di esclusiva di Ticketone389. In questo modo, quindi, gli obblighi gravanti
su questi promoter nazionali nei confronti di TicketOne vengono estesi anche ai promoter locali.

154. Invero, la documentazione agli atti da conto di questa modifica. In primo luogo, in un passaggio di uno scambio
di e-mail interno a Friends&Partners viene testualmente affermato: “possiamo approvare questo contratto o ci sono
ulteriori modifiche? stiamo usando vecchi contratti che non vanno pit bene perché manca tutta la parte di T1 € quanto

mai urgente!!!"390 e, in secondo luogo, nella bozza di contratto allegata a tale e-mail, viene riportato il testo

modificato dell’articolo interessato dalla modifica (2.4)391. All'interno dei contratti stipulati dai promoter nazionali Di

392

and Gi, F&P, Friends&Partners e Vertigo con i promoter locali sono state poi effettivamente inserite le clausole

appena descritte393. Nel caso dei contratti di Di and Gi si osserva inoltre che tale operatore ha continuato a richiedere

381 [Tali e-mail si riferiscono alla organizzazione di un evento live di musicaleggera [di un noto cantante britannico].]
382 [cfr. docc. nn. 564 e 564 All. 1A.]
383 [Cfr. docc. nn. 564 € 564 All. 1C.]

384 1cfr. docc. nn. 564 e 564 All. 1C. Cfr. anche doc. n. 550, con particolare riferimento all‘allegato CL6 ("0 mi ris pondio niente [D.] [si
rivolgea ZED, n.d.r.]. Mi firmi |'allegato tone? [TicketOne, n.d.r.]”).]

385 [Cfr. docc. nn. 564 € 564 All. 1H.]

386 [Cfr. docc. nn. 564 e 564 All. IN.]

387 [cfr. doc. n. 550, All. CS8 e ss.]

388 [Tale periodoinizia, al meno, dal 2018. Cfr., ad esempio, docc.nn. 1104 e1189.]
389 rcfr. doc. n. 1104.]

390 rcfr. doc. n. 1104.]

391 [In particolare, I'art. 2.4 recita: "Il PROMOTORE prende atto e accetta che, a far tempodall'01 Agosto2017, il PRODUTTORE ha
cedutoa TICKETONES.p.A. il diritto di es clusiva di prevendita (siain modalita on - line che off - line) del 100% dei Titoli di ingresso
relativi a tutti gli s pettacoli prodotti e organizzatidallo s tesso. Per tale motivo il PROMOTORE siimpegna afarsi chenes sun s oggetto
diversoda TICKETONE, compresi quelliriconducibili allo s tesso PROMOTORE, commercializzi tramite qualsiasi canalei Titolidi ingresso
in prevenditarelativiallo Spettacolo[...]” (enfasiin originale). Cfr. doc. n. 1104.]

392 [Cfr.docc. nn. 1355, 1355 All. 7 e 949 All. 1 (con riferimento ai contrattistipulatida Di and Gi con i promoter locali); docc. nn.
1355e 1355 All. 2 (con riferimento ai contratti stipulati da F&P con i promoter locali); docc. nn. 958,958 All.1, 1069, 1070, 1071,
1073 e 1074 (con riferimento ai contrattis tipulatida Friends&Partners con i promoterlocali); dadoc.n. 1189 adoc.n. 1198, nonché
docc. nn. 1355 e 1355 All. 4 (con riferimento ai contrattistipulatida Vertigo).]

393 [Al riguardo si osserva che nei contratti stipulati dai promoter nazionalicon i vari promoter locali il contenut o sostanziale delle
clausole di trasferimento dell’esclusiva di TicketOne diverge solo dal punto di vista della formulazione letterale. Cosi, adifferenza della
clausolacontenuta nell‘art. 2.4 dei contratti stipulati da F&P e Friends &Partners con i promoter locali, nei contrattistipulatida Vertigo
l'art. 11 prevede, inter alia, che: "Di cons eguenza nes suna organizzazione diversa da quella di TicketOne ha il dirittodi procedere alla
commercializzazione tramite qualsiasi canale dei titolidiingressoin prevendita[...]”. Cfr. docc. nn.da 1189 a 1198 (con riferimento ai
contratti stipulatida Vertigo con i promoter locali). Nei contrattistipulatida Di and Gi, invece tale clausola e contenuta nella sezione
sub D), nellaqualesiriportaquantosegue: "Il PROMOTORE dichiara di es sere a conos cenza cheil PRODUTTORE ha s ottoscritto con



ai promoter locali di sottoscrivere un documento contenente I'impegno ad osservare il diritto di esclusiva di
Ticketone394. Parimenti, Vivo Concerti, pur inserendo all’'interno dei contratti con i promoter locali una clausola ad hoc

sul trasferimento dell’esclusiva di TicketOne395, ha comunque continuato a richiedere ai promoter locali, al di fuori dei
predetti contratti, di sottoscrivere un documento (denominato Allegato I) contenente I'impegno di osservare il diritto di
esclusiva di TicketOne396,

5.5 Gli accordi commerciali tra TicketOne e i concorrenti operatori di ticketing di dimensione locale o
minore

155. TicketOne risulta inoltre aver stipulato con gli operatori di ticketing di dimensione locale o minore accordi
commercialiche comportano |I'obbligo per gli stessi di utilizzare, sulla propria rete di punti di prevendita fisici, la
biglietteria automatizzata di TicketOne, e di consentire solo a TicketOne di vendere i biglietti sul canale online, anche
accedendo dal sito di tali operatori, che di fatto operano come intermediari di TicketOne.

156. In merito a tali accordivale innanzitutto rilevare che la programmazione di tale iniziativa risale al periodo
precedente alla scadenza delle intese Panischie che la stessa e stata concordata da TicketOne con la capogruppo CTS
Eventim AG & Co. KGaA. Invero, cido emerge dai documenti in atti e, in particolare, da una presentazione contenuta in
uno scambio di e-mail del febbraio 2016 tra TicketOne e CTS Eventim AG & Co. KGaA e poidiscussa nel corso di un

apposito incontro. In tale presentazione, che tra I'altro si riferisce ai progetti strategici e agli obiettivi di marketing del

397 S

gruppo, l'acquisizione e/o la stipula di accordi con operatori di ticketing concorrenti Take over or partnership with

minor competitors™) costituisce un’iniziativa che rientra tra gli investimenti strategici398 di medio termine del gruppo
Eventim -TicketOne per difendere la posizione di primazia di TicketOne e ad evitare che alla scadenza delle intese

Panisch i399 e nonostante l'entrata di Ticketrnaster400

luogo un inasprimento delle dinamiche concorre nziali.
157. In questo contesto, TicketOne ha rinnovato alcuni accordi commerciali gia in essere e ha stipulato nuovi acco rdi

- espressamente ritenuta uno dei fattori di rischio - avesse

con alcunioperatori concorrenti attivi nel mercato della vendita di biglietti per eventi /ive di musica Ieggera401. Allo
stato TicketOne ha in essere accordi commercialicon i seguenti concorrenti di dimensione minore o locale: i)
Showtime Agency S.r.l. (tale contratto, stipulato in data 1° agosto 2012, prevedeva una durata originaria di [ 1-5] anni
ed é stato rinnovato per ulteriori [ 1-5] anni; anche tale accordo prevede la facolta di recesso); ii) Zenit S.r.l. (tale
contratto e stato stipulato in data 27 marzo 2013, prevedeva una durata originaria di [ 1-5] anni ed € stato rinnovato
per ulteriori [1-5] anni; anche tale accordo prevede la facolta di recesso); iii) Nuovo B.O. S.r.l. e PRG (tale contratto &
stato stipulato in data 2 maggio 2018 e ha una durata di [ 5-10] anni con clausola di rinnovo tacito per ulteriori [5-10]
anni, salvo l'esercizio della facolta direcesso); iv) Ticket Service Calabria S.r.l.s. e Tickettando S.r.l. (tale contratto &
stato stipulato in data 25 gennaio 2016, prevede una durata originaria di [ 1-5] anni ed € stato rinnovato; anche tale
accordo prevede la facolta di recesso); v) GO2 S.r.l. (tale accordo € stato stipulato in data 20 dicembre 2017402,

prorogato in data 30 giugno 2018403 ¢ successivamente, in data 31 dicembre 2018, &€ stato stipulato un nuovo
contratto di durata pari a [ 1-5] anni, tacitamente rinnovabile per ulteriori [ 1-5] anni, salvo |'esercizio della facolta di
recesso404); vi)JG Angel’s S.r.l. (tale accordo & stato stipulato in data 28 giugno 2018 e ha una durata di [ 1-5] anni,
tacitamente rinnovabile per ulteriori [ 1-5] anni, salvo |'esercizio della facolta di recesso); vii) Tickettando S.r.l. (tale

TicketOne un contratto relativo alla vendita dei biglietti di ingresso per gli eventi e/o s pettacolidaessoorganizzati e/o prodotti. I/
PROMOTORE dichiara di ben conos cere e accettare il suddetto contrattoesiimpegnaal pienorispettodegliobblighi derivanti dallo
stessoe, in particolare, dichiara di ben conoscere e accettare il fatto che, in virtt dell'anzidetto contratto, a TicketOne s petta [segue
I'elencazione delle clausole di esclusiva, n.d.r.]. Il mancato rispetto da parte del PROMOTORE dell‘obbligodi cui sopra comportera la
risoluzione di diritto del presente accordo[...]” (enfasiin originale). Cfr., ad esempio, docc. nn. 1355e 1355 All. 7.]

394 rcfr. doce. nn. 1000, 1001, 1002, 1007, 1008, da 101521021 e da 1027 a 1041.]

395 rcfr. doc. n. 1591 All. 1, art. 2.3. Tale clausola riporta: "Il PROMOTER prende atto ed accetta che il PRODUTTORE ha ceduto a
TicketOne S.p.A. il diritto di esclusiva di prevendita (in modalita on - line e off line) dei Titoli di Ingresso relativia tutti gli s pettacoli
prodotti e organizzati dallo s tesso, ivi compreso, quindi, lo Spettacolo, come s pecificato nell’Allegato 1 al pres ente contratto” (enfasi in
originale). Cfr. docc. nn.da 1326 a 1331.]

396 [Cfr.,ad esempio, docc. nn. 564 e 564 All. 1A.]
397 [Cfr.doc. n. 139, con particolare riferimento alla presentazione allegata (pag. 33).]
398 [Taleinvestimento viene es pressamente ricompreso trai punti chiave del piano s trategico del gruppo Eventim-TicketOne.]

399 [Cfr.doc. n. 139, con particolare riferimento alla presentazione allegata, pagg. 22 e 23 (“"Strategy : aim to alliances/initiatives to
defend positioning in view of booming competition”), nonché pag. 34 del medesimo documentoin cui, dai commenti ai punti chiave del
pianostrategico relativi ai volumi di vendita dei bigliettie ai ricavi, emergono chiaramente le preoccupazioni del gruppo Eventim-
TicketOne legate alla s cadenza delle intese Panischi ("Heavy impact on the revenues due to the end of the Panischicontract”).]

400 [Cfr.doc. n. 139, con particolare riferimento alla presentazione allegata, pag. 33 ("Mantain market leadership despite Ticketmaster
entrance”).]

401 rcfr. doce. nn. 889 e All.ti e 1591 All.tida 14 a 24.]
402 rcfr. doc. n. 1591 All. 23.]

403 rcfr. doc. n. 1591 All. 21.]

404 1cfr. doce. nn. 889 e All.ti e 1591 All. 22.]



contratto & stato stipulato in data 21 dicembre 2017 e prevede una durata di [ 1-5 anni] con tacito rinnovo di anno in
anno, salvo l'esercizio della facolta di recesso.

158. Perquanto riguarda il contenuto dei suddetti accordi, sono varie le clausole contrattuali che rilevano ai fini della
presente comunicazione. Innanzitutto, vengono in rilievo una serie di clausole contrattuali in forza delle quali
TicketOne siassicura una serie di diritti di esclusiva sulla vendita dei biglietti mediante la rete delle contro parti
contrattuali. In particolare, i predetti contratti prevedono che le controparti forniscano in esclusiva a TicketOne il

mandato per la distribuzione dei titoli di accesso di tutti gli eventi del proprio inventario405, nonché utilizzino in

esclusiva il sistema di biglietteria automatizzata fornito da TicketOne. Di conseguenza, tali clausole comportano che

l'inventario degli eventi406 dei concorrenti operatori di ticketing di dimensione locale o minore e la rete dei rispettivi
punti di prevendita, dovranno essere gestiti solo ed esclusivamente attraverso il sistema (software e hardware) di

biglietteria automatizzata di TicketOne407, con esclusione di quello di qualsiasi altro operatore408.

159. Altre clausole contrattuali attribuiscono a TicketOne il diritto di vendere in esclusiva tramite il canale online tutt i
biglietti degli eventi facenti parte dellinventario?09 dei concorrenti operatori di ticketing di dimensione locale o

minore410. Con riferimento a tali clausole, anche la comunicazione interna a TicketOne del 24 agosto 20 18411
evidenzia che tali accordifanno si che “ TicketOne abbia I’esclusiva per la vendita web degli eventi”.
160. Infine, i sopra descritti accordi hanno una durata sempre ampiamente superiore ai due anni e si caratterizzano

perla previsione di un meccanismo di tacito rinnovo, ferma restando la facolta di recesso412.

161. Inoltre, mediante una e-mail interna a TicketOne del 24 agosto 2018413 ¢ stata diffusa una comunicazione

relativa alla stipula di tre nuovi accordi regionali, vale a dire quelli con Nuovo B.O. S.rl. e PRG, GO2 S.r.l. e JGAngel’s
S.r.I. - rispettivamente attivi in Toscana, Campania e Sicilia orientale — con la precisazione che essi si aggiungono agli
accordi gia in essere con Tickettando S.r.l. e Ticket Service Calabria S.r.l.r., Zenit S.r.1., e Showtime Agency S.r.l.,
rispettivamente attiviin Sicilia occidentale e Calabria, Friuli Venezia Giulia e Trentino-Alto Adige.

162. Perquel che riguarda la portata di tali accordi, con tale comunicazione TicketOne ha altresi reso noto che:
“Come negli altri casi [cio&, come per i precedenti accordi, n.d.r.], anche queste partnership regionali riguardano sia la
rete territoriale sia la condivisione degli inventari”. Inoltre, con specifico riferimento ai tre nuovi contratti di esclusiva,
nella e-mail del 24 agosto 2018 TicketOne precisa tra l'altro: “Per quanto riguarda |’accordo con il Box Office
Toscana il processo di migrazione dei sistemi & gia in corso e gia oggi possiamo contare sul supporto di una rete
regionale capillare che comprende tra I’altro Coop Toscana e Coop Tirreno [...]. Per quanto riguarda |’accordo con GO2
[...] l'obiettivo & quello di avere entro I’anno una quarantina di punti vendita dotati di sistema TicketOne. Infine
I’'accordo con JG Angel’s, il principale promoter della Sicilia orientale [...] rafforzamento della rete fisica nelle province
di Messina, Catania e Siracusa"*14 (enfasi in originale).

163. Da ulteriore documentazione agli atti, inoltre, & emerso che TicketOne ha successivamente stipulato altri accordi
commercialidi tenore analogo con concorrenti operatori di ticketing attivi in Sicilia e Umbria?13. In forza degli accordi

sopra citati la copertura territoriale della rete di prevendita di TicketOne si & rafforzata e/o estesa, soprattutto con
riferimento alla rete fisica dei punti di prevendita nelle Regioni Sicilia, Campania, Calabria, Toscana, Umbria, Friuli-

405 [Cfr., ad esempio, lart. 2, punto 2.1, dell'accordo commerciale con GO2 S.r.l. del 31 dicembre 2018, lart. 2, punto 2.1,
dell'accordo commerciale con JG Angel’s S.r.l.; l'art. 2, punti 2.1 e 2.2, dell‘accordo commerciale con Nuovo B.O. S.r.l. e PRG (doc. n.
889 e All.ti).]

406 [Negli accordi commerdiali stipulati da TicketOne con i concorrenti operatori di ticketing di dimensione minore olocale, Iinventario
degli eventi é definito come il complesso degli eventi peri quali il fornitore dei servizi di biglietteriaautomatizzata ha stipulato un
accordo con l'organizzatore dell’evento o con altro soggetto autorizzato, per I'es ecuzione del servizio di biglietteria. Cfr. doc. n. 889 e
All.ti. Si veda, a titolo meramente esemplificativo, l‘art. 1, punti 1.2.9 e 1.2.10, dell'accordo commerciale stipulato con GO2 S.r.l. in
data 31 dicembre2018]

407 [Cfr.doc. n. 889 e All.ti. In particolare, vengono ad esempioin rilievo le premesse dell‘accordo commerciale con Zenit S.r.l.; |‘art.

2, punto 2.2, dell'accordo commerciale s tipulato con GO2 S.r.l. in data 31 dicembre 2018, l‘art. 2, punto, 2.2, dell’accordo commerdciale
con JG Angel’s S.r.l.; le premes s e dell'accordo commerciale con Showtime Agency S.r.l., nonché l‘art. 6 dell’Allegato 6 di tale contratto,

denominato "Contratto di collaborazione commerciale per |'esecuzione del servizio di biglietteria e vendita di prodotti e servizi”; i
contratti con Ticket Service Calabria S.r.l.s e Tickettando S.r.l. (che non presentano una s trutturazionein articoli); l'art. 2, punto 2.2,

dell’'accordo commerciale con Nuovo B.O. S.r.l. e PRG.]

408 [In proposito, negli accordicommercialisopra descrittisiprevede che i concorrenti operatori di ticketing di dimensione locale o
minore stipulino con i punti di prevendita della propria rete distributiva contratti per |'uso esclusivo del sistema di bigli etteria
automatizzata di TicketOne. Cfr., in particolare, il doc. n. 889 e All.ti, con riferimento, ad esempio, all‘art. 2, punto2.2, dell‘’accordo
commerciale con Nuovo B.O. S.r.l. e PRG.]

409 [L'esclusivaonline di cuigode TicketOne, inoltre, comprende anchei biglietti degli eventi dei clienti localicon cui gli operatori di
ticketing concorrentidi dimensione locale o minore sono riusciti a s tipulare accordiper la fornitura dei servizi di bigliet teria.]

410 [Vale osservare che perlavenditaonline dei biglietti il sito Internet delle controparticontrattuali di TicketOne funge da mera
vetrina el‘acquistoviene finalizzato direttamente s ul sito Internet di TicketOne.]

41 rcfr. doc. n. 73.]

42 rcfr. doc. n. 889 e All.ti.]

413 [Cfr.doc.n. 73 e sivedaanchedoc. n. 46.]
414 [Cfr.doc.n. 73.]

415 [vid, doc. n. 1080.]



Venezia Giulia e Trentino-Alto Adige416, attraverso |'affiliazione a TicketOne dei punti di prevendita fisici apparte nenti

alle reti distributive degli operatori di ticketing di dimensione minore o locale. Con specifico riferimento alla rete fisica
dei punti di prevendita di TicketOne, grazie ai suddetti contratti di esclusiva TicketOne ha reso la sua presenza sul

territorio piu capillare con ulteriori 222 punti di prevend ita417, che si aggiungono agli oltre 1000 puntidi prevendita,

gia operativi in tutta Italia, autonomamente gestiti da TicketOne, come dalla stessa dichiarato espressamente nelle

premesse dei suddetti co ntratti418.

164. Ancorché nei suddetti contratti sia formalmente prevista la possibilita di derogare al diritto di esclusiva di cui

gode TicketOne419, tuttavia, dai documenti in atti emerge che una delle esigenze del gruppo Eventim -TicketOne & la
riduzione al minimo delle deroghe ai diritti di esclusiva di TicketOne. In proposito, viene in rilievo una e-mail del 12
luglio 2017 tra TicketOne e F&P nella quale siriporta quanto segue: “[due dipendenti di F&P] dovranno anticipare a
GO2 e ai box office siciliani [ad esempio Tickettando e JG Angel’s, n.d.r.] il nuovo contratto e individuare delle azioni

per far crescere la rete punti vendita in Campania e Sicilia al fine di ridurre al minimo le % di deroga al 100%"420.
Rileva, inoltre, uno scambio di e-mail del 22-23 novembre 2017, tra TicketOne e Friends&Partners, in cui, parlando
della vendita dei biglietti di alcuni concerti in Toscana e del possibile accordo con Nuovo B.O. S.r.l., TicketOne afferma
che: “A partire quindi da subito (o meglio dall’apertura del tour di [un noto cantante italiano] appena avvenuta)
TicketOne non € nelle condizioni di derogare l’esclusiva che ci lega. Il 100% dei biglietti deve essere assegnato a

TicketOne. La capillarita dei PdV [punti di prevendita, n.d.r.] &€ comunque garantita dalla copertura della rete TicketOne

e, se necessario, siamo nelle condizioni di aprire anche subito tutta la rete Toscana 'Ex Lottomatica’ [...]"421.

165. Inoltre, dai documenti in attiemerge che la stipula di tali accordi & funzionale ad impedire ad altri operatori di
ticketing concorrenti di utilizzare le reti di vendita locali, soprattutto con riguardo ai punti di prevendita fisici che nel

territorio del Sud Italia costituiscono ancora un importante sbocco distributivo*22, Al riguardo, inuno scambio di e-

mail interno a TicketOne del 5 novembre 2017423 viene chiesto al direttore generale dimandare “una email a tutti i

‘nostri’ organizzatori indicando tra le righe [b.] [il fornitore del sistema di biglietteria automatizzata utilizzato da
Ticketmaster, n.d.r.] e tutti i boxol come ‘nemici’ ...?". Inoltre, da uno scambio di e-mail del 6 novembre 2017
intercorso tra Friends&Partners, Vivo Concerti e TicketOne successivamente all'ingresso sul mercato italiano di
Ticketmaster e antecedente alla stipula di alcuni dei contratti con i sopramenzionati operatori di ticketing di dimensione
minore o locale, TicketOne afferma che Ticketmaster utilizza il software di biglietteria automatizzata [omissis]: “[...]
collegato nativamente alla rete fisica di vendita rappresentata dai box office regionali (Toscana, Sicilia, Emilia
Romagna, Sardegna, ecc.). E bene quindi azzerare i quantitativi di biglietti assegnati a tali circuiti nel brevissimo
periodo che di fatto, da qui in poi, hanno come partner il nostro comune competitoﬂ’424.

166. Cio & confermato anche dalle dichiarazioni rese da Ticketmaster che, dopo aver sottolineato “/a complessita
strategica ed operativa dello sviluppo di una rete di punti di prevendita”, ha evidenziato che “avere accesso ad un
network offline gia presente e operativo sul territorio italiano sarebbe piu efficace per TM in termini di penetrazione e
di venduto, soprattutto laddove, per le abitudini di acquisto dei consumatori il canale offline risulta ancora rilevante,
come nelle zone del Sud Italia”*25 . Ticketmaster ha poi, sottolineato che: “Tuttavia, non é stato possibile per TM
[Ticketmaster, n.d.r.] stipulare alcun accordo con i concorrenti operatori di ticketing di minore dimensione e/o di
rilevanza locale, perché quando TM ha contattato tali player, come ad esempio Box Office Toscana, ha ricevuto

risposte negative in quanto gli stessi avevano gia firmato accordi con TicketOne S.p.A 426,

167. Sul punto, inoltre, sievidenzia che nell’accordo commerciale stipulato da TicketOne con GO2 S.r.l. in data 20
dicembre 2017427, tale ultima societa si & espressamente impegnata a “non stipulare con Live Nation Italia S.r.l. o
societa collegate, (a titolo esemplificativo, societa controllate, controllanti e/o partecipate anche con quote di

416 [cfr. doce. nn. 73, 889 e All.ti, 1080 e 1591 All.tida 14 a 24.]
N7 1ctr. doc. n. 73.]

418 [Cfr.docc. nn. 889 e All.ti e 1591 All.ti da 14 a 24, con particolare riferimento alle premesse dei contrattis tipulaticon Zenit S.r.l.,
NuovoB.O. S.r.l. e PRG, GO2 S.r.l., JG Angel’s S.r.l., Ticket Service Calabria S.r.l.s. e Tickettando S.r.l.]

419 [La derogabilita dei dirittidi es clusiva di cui gode TicketOne é prevista da clausole del tipo: "Le Parti convengono che eventuali
deroghe ai dirittidi es clusiva di TicketOne di cui al precedente Articolo [numero dellarticolo, n.d.r.], verranno concordate di volta in
voltadalle Parti prima cheil relativo Eventosia fissato”. Cfr. doc. n. 889 e All.ti. Si pensi, ad esempio, all‘art. 3, punto 3.1, dell’accoro
commerciale con Nuovo B.O. S.r.l. e PRG e allart. 3, punto 3.1, dell’accordo commerciale con JG Angel’s S.r.l.]

420 [Cfr.doc.n. 194.]
21 rcfr. doc. n. 95.]

422 [Tralaltro, in uno scambio di e-mail interno a Friends &Partners é contenuta la s eguente affermazione: “l’incidenza Box Office
Regionali éalta in termini di venduto” (doc. n. 207).]

423 1¢fr. doc. n. 100.]

424 1¢fr. docc. nn. 88, 105 207.]
425 1¢fr. doc. n. 1515.]

426 1cfr. doc. n. 1515.]

427 [Cfr. doc. n. 1591 All. 23.]



minoranza da Live Nation Italia S.r.l. o dai suoi soci), alcun accordo per la distribuzione dei titoli di ingresso. Al fine di
evitare l’assegnazione di allotment da parte di Live Nation S.r.l. (o societa collegate), a societa concorrenti di
TicketOne e GO2, TicketOne si impegna a concordare di volta in volta eventuali deroghe a favore di GO2 (si ricorda
che Ticketmaster fa parte del gruppo Live Nation, n.d.r.)".

168. Ciaotickets, nel corso dell'istruttoria, ha dichiarato che “gli é stata presentata una possibile proposta di accordo,
simile a quella che ha condotto alla conclusione di accordi con le reti di distribuzione locale, quali GO2 e Box Office
Toscana. In base a quanto prospettato da TicketOne in questo incontro, Ciaotickets avrebbe dovuto rinunciare
completamente alla distribuzione online sul proprio sito Internet, installare presso i suoi migliori punti vendita nelle
regioni Marche, Abruzzo e Molise (ed eventualmente anche in Puglia) stampanti e software di TicketOne, nonché

trasferire i suoi migliori clienti a TicketOne"*28 . Tale proposta € stata rifiutata da Ciaotickets in quanto “avrebbe per
sempre perso la possibilita, per ora teorica, di vendere online i biglietti per gli eventi di musica live, oltre a non poter

pit servirsi in tale mercato della propria capillare rete di punti vendita, creata nel tempo mediante investimenti

specifici, divenendo di fatto un intermediario di TicketOne n429

169. Daidocumentiin atti, inoltre, &€ anche emerso che il gruppo Eventim-TicketOne ha anche provato a stipulare un
accordo per l'acquisizione della biglietteria di zed430 Atale riguardo, nel corso dell‘istruttoria, Zed ha dichiarato che:
“allo scadere degli accordi Panischi il gruppo CTS Eventim aveva avviato dei contatti con l'intenzione di acquistare la
piattaforma di e-ticketing gestita da ZED [in particolare, da Wol S.rl., n.d.r.]”431. La proposta, tuttavia, non & stata
accettata da ZED#32,

170. In sintesi, TicketOne ha stipulato accordi commerciali con gli operatori di ticketing di dimensione locale o minore
che hanno interessato varie aree del territorio nazionale (Sicilia, Campania, Calabria, Umbria, Toscana, Friuli-Venezia
Giulia e Trentino-Alto Adige), ampliando la rete dei punti di prevendita fisici collegati al sistema di biglietteria
automatizzata di TicketOne e rendendo tali operatori di ticketing intermediari di TicketOne anche per la vendita online.
5.6 Le ulteriori condotte delle societa del gruppo Eventim-TicketOne nei confrontidegli altri operatoridi
mercato

171. L'Autorita, con il provvedimento di estensione oggettiva del 23 gennaio 2019, ha contestato al gruppo Eve ntim -
TicketOne ulteriori comportamenti riconducibili alla medesima strategia oggetto di valutazione, che si sono
concretizzati in comportamentidi boicottaggio e ritorsione da parte dei promoter nazionali del gruppo Eventim-
TicketOne, nei confronti di alcuni concorrenti operatori di ticketing, ovvero di promoter locali intenzionati a rivolgersi
ad operatori di ticketing concorrenti di TicketOne.

172. Questi ulteriori comportamenti mirano ad esercitare pressioni su Zed al fine di imporre a tale operatore
I’esclusiva di cui gode TicketOne nei confronti dei promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne per far si che la
distribuzione dei biglietti degli eventi live di musica leggera, prodotti dai predetti promoter e organizzati presso le
venue gestite da Zed, avvenga unicamente tramite la rete di vendita di TicketOne. Dai documenti in atti & emerso che i
promoter nazionalidel gruppo Eventim-TicketOne hanno esercitato pressionisu Zed in quanto tale operatore ha in
essere un accordo di collaborazione con Ticketmaster, relativo alla vendita dei biglietti degli eventi /ive di musica

leggera organizzati presso le venue gestite dalla stessa Zed433, e ha rifiutato di sottoscrivere |'impegno al rispetto

dell’esclusiva di TicketOne, oltre a chiedere la concessione di allotment dibiglietti per la distribuzione mediante altri

operatori di t'icketing4 34,

173. In primo luogo, i promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne, in caso di cessione degli eventi, non hanno

435

concesso a Zed la titolarita dell'intestazione fiscale di eventi /ive di musica leggera ceduti , ovvero tale concessione

€ avvenuta solo dopo aver ottenuto da Zed I'impegno al rispetto dell’esclusiva di Ticketone?3®. 1| fatto che i promoter
nazionali del gruppo Eventim-TicketOne abbiano deciso di non concedere a Zed la titolarita dell'intestazione fiscale di
eventi ceduti e organizzati presso le venue che gestisce, discende dal peculiare ruolo svolto da tale operatore, attivo
non solo come promoter locale ma anche come gestore in esclusiva di venue nel Nord-Est Italia e della relativa

428 rcfr. doc. n. 635.]
429 rcfr. doc. n. 635.]
430 rcfr, doc. n. 1593.]

431 [In proposito, ZED ha dichiarato che: “I'accordo di partnership concluso con TM [Ticketmaster, n.d.r.] permette a ZED di valorizzare
gli investimenti effettuati nel ticketing e di continuare a utilizzare la propria piattaforma [Fastickets, n.d.r.] congiuntamente alla
distribuzione tramite altre piattaforme concorrenti, come sempre fatto” (doc. n. 550 e allegati). Cfr. anchedoc. n. 583.]

432 [ZED ha in proposito dichiarato che: "La propostanon éandataa buon fine, in quanto ZED ha interes se ad offrire s ervizi di ticketing
a migliori condizioni economiche e con pit alto standard di s ervizio” (doc. n. 550 e allegati).]

433 [Cfr. docc. nn. 550, 564, 1593 e 1593 All.ti.]
434 [Cfr.doc. n. 550 e relativi allegati.]

435 [Cfr. docc. nn. 1593 e 1593 All.ti.]

436 [Cfr. docc. nn. 1593 e 1593 All.ti.]



biglietteria437, nonché dal fatto di aver stipulato un accordo di partnership con Ticketmaster. Cid € confermato dai

documenti in attie, in particolare, da uno scambio di e-mail del luglio 2019 tra i promoter nazionali del gruppo
Eventim -TicketOne e la stessa TicketOne, nel quale Friends&Partners afferma: “[...] Sono convinto, mi rivolgo a [S. L. e
A. G.] [TicketOne, n.d.r.], che aver permesso a Ticketmaster di chiudere un accordo con il gruppo Zed sia stato un
errore enorme di ‘miopia’ economica e strategica e il risultato é tutto quello che é accaduto e che seguira, perché
ovviamente non é finita, dando la possibilita di aprire un primo fronte a Ticketmaster [...]"438. In unaltro documento
in atti, Friends&Partners afferma “non possiamo accettare Ticketmaster, vendite online di vostri circuiti e i c1 dovranno
essere intestati tutti alla nostra societa”*39.

174. La mancata concessione a Zed della titolarita dell’intestazione fiscale degli eventi ceduti, da parte dei promoter
nazionali del gruppo Eventim-TicketOne, € pienamente attestata da numerose evidenze agli atti del fascicolo

istruttorio?40. Ad esempio, in uno scambio di e-mail tra Zed e Vivo Concerti relativo all'organizzazione di un concerto

[di un gruppo musicale italiano], quest’ultimo afferma che: “I/ C1 dovra essere di Vivo” e alla risposta di Zed, (“nelle
strutture gestite dal gruppo sai che non é possibile”), segue la replica: “non rompetemi le [...] perché se mi [...] io
fidati & la fine di tutto”41 ; “[...] ho parlato con [F. S.] anche per i concerti futuri e ti confermo definitivamente che
non possiamo valutare soluzioni senza C1 intestato direttamente a Friends&Partners "442 Da altre evidenze in atti &
emerso che i suddetti promoter nazionali hanno subordinato la concessione della titolarita fiscale degli eventi ced uti a
Zed e da questi organizzati presso le venue che gestisce, alla sottoscrizione di un impegno al rispetto dell’esclusiva di
TicketOne: “é fondamentale per |'apertura del C1 intestato a SOL Eventi ricevere adesso |’allegato TicketOne firmato

e la conferma di esclusiva"*43 (enfasi in originale); “sui concerti con C1 intestato a lui [a Zed, n.d.r.] non siamo

tutelati se non abbiamo contratto.."*%*% ; “non hai controindicazioni per biglietti a 25 euro chiesti da ZED per i

dipendenti dello sponsor? [..] solo se li vende TicketOne, non diamo biglietti in mano a ZED neanche sotto
tortura!”**>. 1 documenti agli atti attestano che Zed si é rifiutata di sottoscrivere Iimpegno al rispetto dell’esclusiva d i

Ticketone#46 e, comunqgue, salvo un unico ed eccezionale caso relativo a due concerti di [un giovane cantante
italiano] da tenersi presso una venue di Brescia di proprieta di Zed, ha sempre chiarito di non avere interesse al mero

affitto delle venue, in quanto attivita non rientrante nel core business del gruppo447, anche in ragione del fatto che i

promoter nazionalidel gruppo Eventim-TicketOne hanno proposto condizioni di cessione degli eventi qualificate da Zed

come “inaccettabili e fuori mercat“o”44 8.

175. La mancata concessione della titolarita fiscale di tali eventi ha impedito a Zed 449 4 decidere con quali modalita

450

e a quali operatori di ticketing affidare la distribuzione dei biglietti , nonché di fruire della liquidita di cassa generata

437 [Cfr. docc. nn. 550 e relativi allegati, 564 e relativi allegati (in particolare, all. 3) e 1592. Va anche posto in rilievo c he tali
comportamenti dei promoter nazionalidel gruppo Eventim-TicketOne sono s uccessivi alla mancata acquisizione della rete di vendita
Fastickets da parte di TicketOne. Al riguardo, Zed ha affermato che: “allo s cadere degli accordi Panischi ilgruppo CTS Eventim aveva
avviatodei contatti con l'intenzione di acquistare |la piattaforma di e-ticketing ges tita da ZED [in particolareda Wol S.r.l., n.d.r.]. La
propostanon éandata a buon fine, in quanto ZED ha interes se ad offrire servizi di ticketinga migliori condizioni economicheecon piu
altostandard di servizio” (doc. n. 550).]

438 [Cfr. docc. nn. 1058 e 1182.]

439 [Cfr. doc. n. 550 e relativi allegati (in particolare, All. CS12a).]

440 rcfr. in particolare, docc. nn. 1593 e 1593 All.ti.]

441 1cfr. doc. n. 298.]

442 [Cfr. doc. n. 550 All. CS13. Cfr. anche docc. nn. 1593 e 1593 All.ti.]

443 [Cfr.doc. n. 553. Anchedoc. n. 554: "I/ C1 delladatasaraintestatoa SOL Eventi S.r.l., con I'esclusivadi TicketOne per quanto
riguardalavenditadel 100% dei biglietti”.]

444 rcfr. doc. n. 1112.]
445 [¢fr. doc. n. 1116.]
446 rcfr, in particolare, docc. nn. 307, 564 € 564 All.ti IN, 10e 1P e 6.]

447 [In proposito, in unoscambio di e-mail del gennaio 2018 Zed ha chiarito a Friends &Partners che: “[...] mi preme sottolineare
nuovamente che non é ns prassirealizzare accordi di affitto s ul Gran Teatro Geox e sul Gran Teatro Morato quandosi tratta di eventi
live con ingresso a pagamento. Ti prego quindi di considerare questa situazione come eccezionale ed assolutamente unica e non
ripetibile [...] Pertantoi contenuti rapportualied economici per queste date sono daintendersinon replicabili in futuro[...]” (docc. nn.
1593 e 1593 All.ti). ]

448 [Inunoscambiodi e-mail del dicembre 2018tra Friends&Partners e Zed inerente alla ces sione e organizzazione di alcunieventi di
[una nota cantanteitaliana], Zed ha precisato che: "[...] Cosi come applicare condizioniinaccettabili e fuori mercato [...] che potrebbero
spostarein modo strumentale il ragionamento s uun possibile affitto s ala che, come ben sapete, non é nei ns interessienemmeno ns
core business (con [un giovane cantanteitaliano] vi abbiamo fatto una deroga eccezionale e ve lo abbiamo ampiamente s ottolin eato) e
chedall’inizio dei ns rapporti, non € peraltro mai stato valutato[...]” (enfasiin originale). Cfr. docc. nn. 1593 e 1593 All.ti.]

449 [Zed ha dichiarato che I'effetto della mancata cessione della titolarita fiscale deglieventi: “[...] € quellodi imporrel'esclusiva della
vendita dei bigliettiattraverso la piattaforma di TicketOne anche a soggetti, qualiad esempioi promoter locali, che non hanno siglato
contratti di esdusiva col gruppo CTS Eventim. I nfatti, riservandosilintestazione fiscale degli eventi (ossiail modulo C1), i promoter
nazionali del gruppo CTS Eventimres tano pienamente liberidi decidere attraverso quale piattaforma di ticketing distribuire i biglietti
[...] [Tl mantenimento dell’intestazione fiscale da parte dei promoter del gruppo Eventim -TicketOne, n.d.r.Junamera finzione (volta
appuntoacondizionare quanto avviene s ul mercato della vendita dei biglietti) in quanto, anche s e l'intestazione fiscale éin favore dei



dalla vendita dei biglietti, di fondamentale importanza per i promoter locali, in quanto I'organizzazione di eventi live di
musica leggera comporta costi elevati che richiedono I'anticipo dirisorse economiche®1,

176. Da altri documenti in atti € emerso che i promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne sono consapevoli
dell’importanza, peril proprio gruppo societario, di mantenere I'esclusiva sulla vendita dei biglietti e che il principale
interesse della capogruppo CTS Eventim AG & Co. KGaA sia quello di acquisire i diritti di esclusiva sulla biglietteria:
“[...] Il punto e che noi dobbiamo assolutamente mantenere la biglietteria come nostra esclusiva, sia con gli artisti che
con le venue e l'azienda capogruppo ci deve sostenere in questo. Quindi andando ad acquisire venue e lasciando ai
promoter la trattativa con l'artista sulla biglietteria da usare. Solo cosi possiamo essere competitivi, o quantomeno
mantenere una certa forza [...] Tutto cio e appunto figlio una logica in cui I’unico interesse é quello di acquisire i diritti

della biglietteria n452

177. Altre evidenze in atti attestano che i promoter nazionalidel gruppo Eventim-TicketOne hanno discusso la
possibilita diriservarsiin maniera sistematica la titolarita dell’intestazione fiscale degli eventi ceduti ai promoter locali:
“[...] Per te puo avere senso intestarci tutti i C1, anche quelli delle date delle vendute? Cosi da avere: - il controllo

totale delle vendite, - incassi diretti, - zero nessun problema sull’esclusiva con Ticketone, visto che sono locali piccoli

gestiti da promoter poco abituati alle logiche delle prevendite [...]”453.

178. In secondo luogo, rileva un ulteriore comportamento realizzato dai promoter nazionali del gruppo Eventim-
TicketOne nei confronti di Zed, consistito nel subordinare il pagamento di somme dovute a Zed, per prestazioni gia
rese nell'organizzazione di eventi /ive di musica leggera, alla sottoscrizione dell'impegno al rispetto dell’esclusiva di
TicketOne. Al riguardo Friends&Partners, in una e-mail del 25 settembre 2018, ha affermato: “"LTMPORTANTE E’ CHE
NON VENGA PAGATA NESSUNA FATTURA DI ZED ENTERTAINMENT E DI SOL EVENTI"454 (enfasi in originale); Zed ha
dichiarato che: “Nonostante i solleciti Friends&Partners sta condizionando e bloccando il pagamento di una fattura del
2018 [...] al fine evidente di condizionare le attivita in corso e future [...] ha intimato di non utilizzare un sistema
diverso da TicketOne, diversamente se avessimo utilizzato Ticketmaster, avrebbe disconosciuto il modello C1 alla Siae
il giorno successivo. [...] Alla fine: non hanno pagato la fattura passata, non hanno versato gli acconti richiesti per la

posizione di [una nota cantante italiana] e hanno imposto il loro sistema di biglietteria 100% TicketOne"*>5.

179. Daidocumentiin atti € emerso che il mancato pagamento di tali somme e stato utilizzato dai promoter nazionali
del gruppo Eventim-TicketOne per far accettare a Zed l'esclusiva di cui gode TicketOne con riferimento
all’organizzazione di futuri eventi presso le venue che gestisce. Al riguardo, Zed hariportato che: “in quel caso ci
hanno OBBLIGATI ad accettare a posteriori la data in quanto stavano condizionando il pagamento di somme dovute e
fatturate da mesi (vitali per la sussistenza delle ns aziende, visto che in assenza di flussi finanziari - tutti gli incassi a
loro, tramite circuito TicketOne — avevamo gia anticipato i costi degli eventi )"456 (enfasiin originale).

180. Che le somme da corrispondere a Zed4>7 fossero effettivamente dovute & dimostrato dalla circostanza che

Friends&Partners, solo nel settembre 2019, si € impegnata a saldare i debiti pendenti:  Poiché abbiamo convenuto di
compensare le somme reciprocamente dovute e sopra specificate, deriva che Friends & Partners SpA é debitrice nei

promoter nazionali del gruppo CTS Eventim, il rischio d’impresa é trasferitosu ZED, in quantosu questaricadeil rischiodi as senza di
utili (o, addirittura, di perdite) collegati al mancato s uccesso dell‘evento” (doc. n. 867).]

450 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 893 (in cui Trident afferma: “il principale vantaggio per il promoter nazionaleédi tipo prettamente
finanziario, in quanto la titolarita dell’intestazione fiscale dell‘evento garantisce unaimmediata liquidita di cas sa collegata al fatto che i
biglietti sono vendutianche molto tempo prima dell'effettiva realizzazione dell’evento. Cio genera un importante vantaggio finanziario,
in quantoi promoter nazionali pos sono disporre immediatamente delle risorse economiche generate dagli eventi che essipromuovono
e/o organizzano. Nella prassi commerciale di Trident la titolarita dell'intestazione fiscale degli eventi viene mantenutasolonel caso in
cui lapredettasocietasioccupa direttamente anche della relativa organizzazione, mentre la stessa viene conferitaai promoter | ocali
laddovel’eventosiaaquesticedutoe/ovenduto”), 911 (in cui The Bas e afferma che: "“la titolarita dell‘intestazione fiscal e consente di
ottenere unimmediata liquidita di cassa grazie alla quale é pos sibile far fronte alle s pese s ostenute per la produzione e organizzazione
di un evento. Inoltre, la dis ponibilita di anticipi diliquidita finanziaria consente di finanziare ulteriori iniziative imprenditoriali e far
crescereil girod‘affari. Tralaltro, per gli operatori locali di dimensioni minori la mancata titolarita dell’intestazione fiscale degli eventi
puolimitarne enormemente i margini di operativita o caus are perdite finanziarie, mettendone in alcuni casi a repentaglio la permanenza
sul mercato”) e 1113. Lo stesso vale per gli organizzatoridi festival musicali: “E es senziale, per I'organizzazione di un festival, avere
immediatamente a dis posizione la liquidita di cassa generata dalla vendita dei biglietti, in quanto consente di pagare gli ingaggi agli
artistielealtrespesediorganizzazione e ges tione” (doc. 871).]

451 [Ad esempio, Iimportanza della liquidita di cassa per i promoter locali che organizzano eventi live di musicaleggera éstata anche
confermata, nel corso dell’struttoria, da un promoter di eventi live di musica leggera che organizza anche un importante fes tival
indipendente “"Rock in Roma” (doc. n. 911), nonché da un promoter locale attivoin Sicilia (docc. nn. 1481 e 1481 All. 1).]

452 [Cfr.docc. nn. 1058 e 1182.]

453 [Cfr.doc. n. 1113. Einrispostaatale proposta, sempre nell'ambito del medesimoscambio di e-mail si riporta quantosegue “Lato
miovalesemprelapenaintestarcitutto malasciola decisonea[R.] vistochesigeneraun lavoroaggiuntivoeforse la via di mezzo
dovescegliete le grandi citta tutte intestate a noi e quelle minori le las ciate ai local”e "Andiamo avantisu tutto intestato a noi e a
settembre prendiamo una decisione su come operare sul ticketing”.]

454 [Cfr. doc. n. 1114.]

455 [Cfr.doc. n. 756 e allegati. Lavicendariguardai pagamenti dovutia Zed da Friends &Partners per un concertodi [un noto cantante
italiano] tenutosi a Padova nel 2018. Tale promoter nazionale non solonon ha versatolesommedovutea Zed, ma ne ha subordinato il
pagamento allo s volgimento di un ulteriore concerto di [una nota cantanteitaliana] da s volgersinel febbraio 2019.]

456 [Cfr.doc. n. 552 e allegati.]
457 [Cfr.doc. n. 564 e allegati, con particolare riferimento agli allegati 5A, 5B, 5C, 5D e 5E.]



confronti di Zed Entertainment’s World Srl di un saldo di euro 125.235,95, che si impegna a pagare a mezzo bonifico
bancario"*>8.

181. In terzo luogo, altra documentazione in atti da conto della realizzazione di ulteriori comportamenti da parte dei
promoter nazionalidel gruppo Eventim-TicketOne nei confronti di Zed, consistenti dapprima nella minaccia di

459

cancellazione degli eventi e poinell'annullamento in blocco di eventi /ive di musica leggera da tenersi presso le

venue gestite da Zed in date gia opzionate460. In particolare, dalle evidenze in atti € emerso che i promoter nazion ali

del gruppo Eventim-TicketOne hanno praticato un vero e proprio ‘embargo’461 nei confronti di Zed, cancellando tutte

le prenotazioni di date relative all'organizzazione di eventi musicaliprogrammati presso le venue gestite da tale
operatore: “Lato Friends abbiamo annullato negli ultimi giorni oltre 20 prenotazioni [...] su Brescia, Mantova, Padova e

Conegliano, [...] € importante che T1 non venda alcun biglietto di ZED o societa a lui co//egate"462.

182. Infine, un ulteriore comportamento realizzato dal gruppo Eventim-TicketOne nei confronti di Zed consiste
nell’apertura delle vendite deibiglietti per eventi live di musica leggera da tenersi presso le venue gestite da tale
operatore, peri quali i promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne non avevano ancora raggiunto un accordo con
Zed463 . Ad esempio, siconsideri quanto accaduto con riguardo a un concerto dei [un gruppo musicale italiano], a un
concerto di [una nota cantante italiana]464 e ad alcuni concerti di [una nota cantante italiana] — che Friends&Partners
aveva ceduto in favore di Zed riservandosi la titolarita della relativa intestazione fiscale - peri quali Zed evidenzia che
“[...] ci rammarica constatare che le date le avete annunciate e messe in vendita senza la ns preventiva conferma e
autorizzazione a procedere [...]” e Friends&Partners risponde che “[...] purtroppo come gia piu volte specificato non
potremo mai in nessun caso derogare l’intestazione dei C1 che devono rimanere di competenza Friends & Partners
[..]7465,

183. Vale inoltre osservare che la complessa situazione di mercato per gli operatori di ticketing concorrenti del gruppo
Eventim-TicketOne & chiaramente documentata da una lettera inviata da Ticketmaster a CTS Eventim AG & Co. KGaA e
TicketOne in data 30 novembre 2018468, In tale lettera Ticketmaster sottolinea come il gruppo Eventim-TicketOne
abbia posto in essere comportamenti volti ad escludere Ticketmaster dal mercato italiano e a rafforzare il
posizionamento di TicketOne, in violazione della normativa antitrust*67 . In particolare, Ticketmaster ha evidenziato
come la collaborazione con Zed rappresenti un fattore importante per I'ingresso della societa nel mercato italiano, nel
quale TicketOne & 'operatore /eader. Quindi, i comportamenti realizzati dal gruppo Eventim-TicketOne nei confronti di
Zed hanno di fatto prodotto |'effetto dirallentare, se non impedire, |I'ingresso di Ticketmaster in Italia, in una

situazione in cui, per la prima volta, il gruppo Eventim-TicketOne si sarebbe trovato a fronteggiare la concorrenza di un

vero competitor sul mercato della vendita di biglietti468.

458 cfr. doc. n. 1081.]

459 [Cfr. doc. n. 564 e allegati, con particolare riferimento all‘allegato 17B nel quale Friends&Partners afferma “cosi non andiamo da
nessuna parte per il mio s taff togliamo padova dall‘annuncio”.]

460 [La prassi di opzionare le date per I'organizzazione di eventilive di musicaleggerapressolevenue ges tite da Zed emerge d ai
documentiin atti. Al riguardo siveda, ad esempio, il doc. n. 550 e relativi allegati, con particolare riferimento agli allegati CS13 (in una
e-mail del 2 ottobre 2018 Friends&Partners s crive: “"vi comunico che possiamo confermare le seguentidate giaopzionate per il tour
teatrale di [una nota cantanteitaliana]”), CS14 (in unae-mail del 15 ottobre 2018 Friends&Partners scrive: “con la presente sono
gentilmente a chiedervi diopzionare per noi laseguente data di [una nota cantanteitaliana]”) e CS17. Vedereanche docc. nn. 867 e
All.tie1592 e All.ti.]

461 [In unoscambiodi e-mail trai promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne del maggio 2019, Friends&Partners afferma che:
“"Lato Friends abbiamo annullato negli ultimigiornioltre 20 prenotazioni peril secondosemestre 2019 eilprimo semestre 2020 su
Brescia, Mantova, Padova e Conegliano, e penso che Vivoabbia gia interrotto da prima. E importante che T1 non venda alcun biglietto
di Zed o societa alui collegate [...] Se non condividiamo questo punto dobbiamo dircelo adesso perché noi stiamo rinunciando a somme
importanti con questo ‘embargo’[...]” (s ottolineatura aggiunta) (doc. n. 1078).]

462 [Cfr.docc. nn. 1078. Al riguardo, si vedano anchei docc. nn. 867 e All.ti e 1592 e All.ti., con particolare riferimentoa una e-mail
del 30 aprile 2019 in cui Friends&Partners scrive a Zed: “"da una verifica effettuata ci ris ultano ancora oggettodi opzione le seguenti
date che, con la presente, intendiamo immediatamente liberare [segue |indicazione di una seriedi daterelativeaconcerti di artisti
musicali daorganizzarsipressole venue di Zed nel periodo novembre 2019-gennaio 2020, n.d.r.] [...]".]

463 [Cfr. docc. nn. 550 e relativi allegati (con particolare riferimento agli allegati CS7 e CS8), 564 e relativi allegati (con p articolare
riferimento agli allegati17Ae 17D), 1593 e 1593 All.ti.]

464 Icfr. docc. nn. 552 e 552 All.ti.]
465 Icfr. docc. nn. 1593 e 1593 All.ti.]
466 rcfr doc. n. 997.]

467 [In taleletterasi fariferimentoaun “callous and cynical disregardfor these laws, not at the least becauseit has continued (and
even escalated) even after the Italian Competition Authority initiated an abus e of dominance investigation against TicketOne” (doc. n.
997). CTS Eventim AG & Co. KGaA ha fornitoris posta a tale lettera, manifestando l'intenzione di s volgere un‘indagine intema a fronte
del recepimento da parte di Ticketmaster di maggiorie piu dettagliate informazioni (doc. n. 1589 All. 6).]

468 [Con riferimento ai comportamenti dei promoter nazionalidel gruppo Eventim-TicketOne nei confrontidi ZED, Ticketmaster, anche
nel corso delliistruttoria, ha dichiarato che: “sia stato molto forte il messaggio lanciato dal gruppo CTS Eventim al mercato, con
riferimento alla situazione di ZED. I comportamentiposti in essere dal gruppo CTS Eventim nei confrontidi ZED (come ad esem pio
l'annullamento di molte date di eventi gia confermatie il boycott delle venue di ZED per gli eventi del 2020) assumono una valenza
segnaletica per gli operatori del settore, sia promoter locali che gestoridi venue, i quali sono disincentivati dal concludere accordi con
TM o altri operatori di ticketing concorrentidi TicketOne[...] delle condotte realizzate dal gruppo CTS Eventim i promoter temono di



184. Inoltre, dalla documentazione in atti*®9 & emerso che il gruppo Eventim-TicketOne risulta consapevole

dell’importanza delle venue all’interno della filiera produttiva. Al riguardo, nel corso dell’istruttoria, CTS Eventim AG &
Co. KGaA ha dichiarato che: “[...] allo stato sta valutando ulteriori opportunita, in quanto il business collegato alla
gestione delle venue é di per sé profittevole e, comunque, si integra con le altre attivita svolte dalle societa del gruppo

470

(promoting e ticketing) , mentre Friends&Partners che “/e venue non sono tutte uguali e cio a prescindere dalla

tipologia e dalla capienza"471. Tali affermazioni riflettono una posizione consolidata in seno al gruppo Eventim -
TicketOne, come emerge dal contenuto di una presentazione allegata a uno scambio di e-mail del febbraio 2016 tra
TicketOne e CTS Eventim AG & Co. KGaA, nella quale viene evidenziato che uno degli obiettivi strategici a medio
termine consiste nell’espansione lungo la filiera produttiva degli eventi /ive di musica leggera, anche con riguardo al

profilo della gestione delle venuet7 2,

185. La gestione delle venue assume uno specifico rilievo anche per quel che riguarda lo svolgimento dell’attivita di
vendita deibiglietti, in quanto i servizi di biglietteria della venue possono essere oggetto di accordi, anche di

473

esclusiva , con determinati operatori di ticketing. Ad esempio, nel caso di specie, tale situazione riguarda le venue

gestite da Zed474, in quanto la biglietteria di tali strutture & gestita in esclusiva da tale operatore mediante il circuito
‘Fastickets'#7>. Si osserva, inoltre, che Zed ha anche in essere un accordo di partnership con |'operatore di ticketing

Ticketmaster4”©.

186. La consapevolezza del gruppo Eventim-TicketOne circa I'importanza delle venue rispetto all’attivita di ticketing &

477 478

confermata dalle evidenze in atti e si € concretizzata nella realizzazione di iniziative imprenditoriali , che tale

gruppo societario gia da tempo aveva strategicamente programmato di intraprendere, anche mediante la costituzione
di un apposito consorzio tra i propri promoter nazionali479. Dalle evidenze in attiemerge il nesso tra I’attivita di
ticketing e la gestione delle venue. In uno scambio di e-mail del luglio 2019 tra i promoter nazionali del gruppo
Eventim -TicketOne, Friends&Partners afferma: “visto la posizione 'strategica’ del suo palasport [si parla di una venue
di Bologna, n.d.r.] che se andasse nelle mani di Ticketmaster sarebbe un enorme problema nel rapporto con gli Artis ti

e soprattutto il mercato nel suo insieme”*80.

perdere la possibilita di venderei bigliettidei propri eventi suicanali di biglietteria di TicketOnelaquale|...] costituisce il portale di
ticketing di riferimento per i cons umatori, es sendo questiabituatiad acquistare sulnegozioonline di TicketOnei biglietti per eventilive
di musicaleggera. Quindi, sei bigliettideglieventilive di musicaleggera non sono presentisul negozio online di TicketOne, ad oggi pud
affermarsi che tali eventi possiedono una ridottissima visibilita con conseguente negativo impatto sulle vendite” (doc. n. 1515).]

469 [Cfr.doc.n. 1512.]
470 rcfr. doc. n. 1582.]

471 [Friends&Partners ha anche affermato che: "Le venue sono fondamentalianche per la definizione del ‘visual’del tour, non solo per
capienza, in quanto identificano anche la tipologia di pubblico e quindi lacomunicazione relativa. Pertanto, /e venue devono essere
scelte coerentemente con le caratteristiche dellartista, con lasuaimmagine, con il suo pubblico” (doc. n. 1512).]

472 [Cfr. doc. n. 139 e presentazione allegata (pag. 33). Extend the presence of the company in the value chain: venue mnmg
[management, n.d.r.]”. Invero, datale documento emerge che, trai punti chiave della s trategiaa medio termine del gruppo Eventim -
TicketOne (“"Development Segments”), vi é la realizzazione di investimentie la ges tione delle venue. Cfr. doc. n. 139 e presentazione
allegata (pag. 33). "Investigate investments in promoters other than LN and venue mngm [management, n.d.r.] companies”.]

473 [Cfr.docc. nn. 550 e relativi allegati (con particolare riferimento agli allegati E1 ed E2) e 1592.]

474 [Nel corso dell’istruttoria Zed ha dichiarato che: "ZED si accorge che TO [TicketOne, n.d.r.] diventa sempre pit importante e
potente nei rapporti commerciali e, intuendo questa tendenza, si trasformain tempo, creando una retedi strutturedi altaqualitadove
ospitaregli eventi del Nord Est [Italia, n.d.r.]”(doc. n. 550 e relativi allegati).]

475 [Cfr.doc. n. 550 e relativi allegati, con particolare riferimento agli allegati E1 ed E2. In particolare, in unae-mail del 29 dicembre
2016 Zed riporta “la biglietteria [del Gran Teatro Geox di Padova, n.d.r.] & gestitain esclusiva daunasocietapreposta, chedetiene il

100% degli allotment e che, previ accordi, potra eventualmente s tabilire quantitativida des tinare ad altri circuiti di prevendita alle
condizioni di mercato che definira privatamente con gli stessi”; con riferimento alla venue “"Gran Teatro Morato” di Brescia, si riporta: “a
seguitodellariorganizzazione aziendale promossa dal nuovo management, Mapel Spa ha s ottos critto un accordo di es clusiva di ticketing
con primaria societa del settore, FASTI CKETS, che gestisce la biglietteria online e offline del teatro anche attraversounarete di punti

vendita”. Si ricorda, inoltre, che la s ocieta del gruppo ZED che opera nel mercato della venditadi bigliettié Wol S.r.l., mentrelesocieta
ditalegruppo attive nella gestione delle venue sono Diz S.r.l. e Matel S.r.l. Cfr. doc. n. 1592.]

476 [Cfr.doc. n. 550 e relativi allegati. ]

477 [Cfr.doc. n. 1126, nel quale Friends &Partners afferma: "Sono convinto, mirivolgoa[S. L. e A. G.] [TicketOne, n.d.r.], che aver
permesso a Ticketmaster di chiudere un accordo con il gruppo Zed sia stato un errore enorme di 'miopia’economicae strategica e il
risultato é tutto quello che é accaduto e che seguira, perché ovviamente non éfinita, dando la possibilita di aprireun primo fronte a
Ticketmaster. Il prossimo attacco e Bologna [...] dobbiamo prendere atto che se non interveniamo subito con unastruttura dedicata
all'acquisizione delle venue, o altro che vi viene i[n] mente, saremo 'costretti’ ad accettare Ticketmaster senza alcun beneficio
economico e anche con l'onta della s confitta”. In risposta, Vertigo dichiara che: "Il punto & che noi dobbiamo as s olutamente mantenere
la biglietteria come nostra es clusiva, sia con gli artisti che con le venue e l'azienda capogruppo ci devesostenere in questo. Quindi
andando ad acquisire venue e las ciando ai promoter la trattativa con |‘artista s ulla biglietteria da usare. Solo cosi possiam o essere
competitivi, o quantomeno mantenere una certa forza”, cfr. anchedoc. 1278.]

478 [Come detto, il controlloela gestione delle venue rientrano nel piano strategicoa medio termine del gruppo Eventim -TicketOne, e
quindi fanno parte delle attivita volte a “[...] defend pos itioning in view of booming competition” e a "Mantain market leaders hip despite
Ticketmaster entrance”(doc. n. 139 e relativa pres entazione allegata).]

479 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 978,989, 990,1126e1278.]

480 [Cfr.doc. n. 1126. Inoltre, sivedaancheil doc. n. 1099.]



187. Il gruppo Eventim-TicketOne ha poi effettivamente iniziato a realizzare le prospettate iniziative impre nditoriali

inerenti alla gestione di alcune venue considerate strategiche481, qualiad esempio il [un palasport nel Nord-Est

Italia], rispetto al quale, come sievince da uno scambio di e-mail dell’8 febbraio 2019tra i promoter nazionali del
gruppo Eventim-TicketOne e la stessa TicketOne, il predetto gruppo societario ha raggiunto un accordo biennale con i

proprietari della struttura®82,

IV LE ARGOMENTAZIONI DELLE PARTI E DEGLI INTERVENIENTI

483

188. Nell’ambito del procedimento istruttorio , nelle memorie depositate in risposta alla Comunicazione delle

Risultanze Istruttorie?84 (di seguito, CRI) e in occasione dell’audizione finale dinanzi al CoIIegio485, CTS Eventim AG &

Co. KGaA, TicketOne, Di and Gi, F&P, Friends&Partners, Vertigo e Vivo Concerti hanno avuto la possibilita di esprimere
la propria posizione in merito alle condotte contestate, sollevando una serie di eccezioni sulla legittimita dell’istruttoria

e sul merito delle contestazioni formulate nei loro confronti. Anche gli intervenienti Ticketmaster48® e zed487 hanno
depositato memorie ed espresso la propria posizione durante lo svolgimento dell’istruttoria. Le posizionidelle Parti e
degli intervenienti sono sintetizzate nel prosieguo.

1. Le argomentazioni delle Parti
1.1. La pretermissione di Eventim Live International GmbH

189. Preliminarmente, le Parti hanno eccepito la pretermissione di Eventim Live dal procedimento, che configurerebbe
una lesione del diritto al contradditorio procedimentale e, come tale, vizierebbe I'intero procedimento istruttorio. In
particolare, le Parti rilevano che le operazioni di acquisizione contestate nella CRI sono state poste in essere da
Eventim Live (in particolare, come specificato da TicketOne in sede di audizione finale, da Medusa Music International
GmbH, oggi Eventim Live International GmbH), e non da CTS Eventim AG & Co. KGaA. Pertanto, non estendendo il
contraddittorio procedimentale a Eventim Live (societa dotata di un proprio management, di cui fa parte anche il sig.
[K.-P. S.], malgrado si trattasse di un soggetto facilmente individuabile ed effettivamente individuato nella CRI,
nonché potenzialmente pregiudicato dall‘esito dellistruttoria, sarebbero stativiolati i principi del contraddittorio

procedimentale e del giusto procedimento amministrativo488.

1.2. L'estraneita di F&P Group S.r.l. in liquidazione al gruppo Eventim-TicketOne e al procedimento

190. F&P Group S.r.l. in quuidazione489 ha dichiarato di essere estranea alla vicenda oggetto di contestazione dal
momento che essa non opera nel mercato rilevante della vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera, non &
mai stata parte del gruppo Eventim-TicketOne, ha cessato la propria attivita in data 30 settembre 2018 ed ¢ allo stato
in liquidazione, ha stipulato con TicketOne un contratto di esclusiva della durata di un anno, non rinnovato alla
scadenza, e non ha realizzato alcuna azione di boycott o ritorsione nei confronti di Zed essendosi limitata a perseguire
finalita commerciali in linea con le proprie necessita aziendali.

1.3. Il mercatorilevante

191. Le Parti hanno evidenziato come I’Autorita abbia contestato un comportamento avente effetti escludenti su un
mercato erroneamente individuato in quello della vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera. In particolare, le
Parti sottolineano che TicketOne avrebbe dovuto essere considerata come “una piattaforma che opera nella fornitura di
due servizi, quello di ticketing e quello di vendita al pubblico”; pertanto, offrendo un servizio di “matching
transazionale” essa configurerebbe una piattaforma a due versanti, in cui, da un versante vi sarebbero gli utenti finali,
che hanno accesso, attraverso la piattaforma, ad un’offerta molto eterogenea di eventitra cui scegliere quelli di loro
interesse e, dall’altro versante, vi sarebbero gli organizzatori di eventi, che ricevono un beneficio positivo crescente in
funzione al numero degli utenti finali che accedono alla piattaforma.

192. In questo contesto, le Parti ritengono sia errato circoscrivere il mercato della vendita di biglietti al pubblico ai soli
eventi /live di musica leggera, dal momento che il mercato includerebbe tutti gli eventiin quanto i) non vi sarebbero
differenze di prezzo tra i biglietti dei differenti eventi; ii) I’attivita che TicketOne presta per ogni tipologia di evento
sarebbe sempre la stessa; iii) la normativa sul biglietto nominale si applicherebbe a tutti gli eventi. Tale ricostruzione

481 [Cfr., ad esempio, doc. n. 1080.]
482 rcfr. doc. n. 1099.]

483 [Sirinviaallamemoria depos itata da TicketOne, Di and Gi, Vertigo e Vivo Concerti in data 12 febbraio2019 nell'ambito del s ub-
procedimento cautelare (doc. n. 680), i cui contenuti sono stati integralmente richiamati dalle Parti nel corso delle audizioni
infraprocedimentali tenutesinel mese di dicembre 2019 (docc. nn. 1506, 1507, 1510, 1511e1512).]

484 Icfr. docc. nn. 1814, 1817, 1818, 1819, 1820, 1822, 1829, 1830 e 1831.]
485 rcfr. doc. n. 1843.]

486 [Cfr.doc. n. ]

487 rcfr. doc. n. ]

488 Icfr. docc. nn. 1820, 1831 e 1843.]

489 [Cfr.docc. nn. 679 e 1814.]



troverebbe conferma nel caso concluso dal Bundeskartellamt nei confronti di CTS Eventim e relativo al medesimo
settore.

193. Inoltre, ad avviso delle Parti, la non corretta definizione del mercato rilevante avrebbe avuto conseguenza anche
sull’imputazione di una posizione dominante in capo a TicketOne. In particolare, da un lato, la CRI avrebbe
erroneamente calcolato le quote di mercato sulla base del fatturato mentre avrebbe dovuto utilizzare come valore di
riferimento I'aggio e, dall’altro lato, avrebbe dovuto considerare un mercato piu ampio, esteso a tutti gli eventi, nel
quale la quota di TicketOne sarebbe risultata inferiore alla soglia di dominanza.

1.4. La decadenza dal potere di contestare I'infrazione e la lesione del legittimo affidlamento

194. Le Parti hanno eccepito, nelle memorie depositate in risposta alla CRI490, chei contratti diesclusiva stipulati
fino al 2017 con Di and Gi S.r.l., F&P Group S.r.l., i promoter del Gruppo Live Nation, Vertigo S.r.I. e Trident Italia S.r.l.,

cosi come le operazioni di acquisizione491 delle quattro societa di promoting (Di and Gi S.r.l., Friends & Partners

S.p.A., Vertigo S.r.l. e Vivo Concerti S.r.l.) non avrebbero potuto essere contestate dall’Autorita per essere essa
decaduta dal relativo potere ex articolo 14 della legge n. 689/1981 e, comunque, per lesione del legittimo affidamento
ingenerato sulla loro liceita.

195. In particolare, con riferimento ai contratti di esclusiva le Parti hanno evidenziato che nel 2009 I'Autorita, durante
il monitoraggio delle intese Panischi, sia venuta a conoscenza dell’esistenza del contratto con Di and Gi S.r.l. e del suo
rinnovo intervenuto nel 2013492, Le Parti, inoltre, hanno sottolineato che nel novembre 20 17493 |'Autorita sia venuta
a conoscenza dei contratti di esclusiva stipulati da TicketOne con F&P Group S.r.l., i promoter del Gruppo Live Nation,
Vertigo S.r.l. e Trident Italia S.r.l. ed entrati in vigore alla scadenza delle intese Panischi, con la risposta alla richiesta di
informazioni resa agli Uffici da TicketOne. Anche con riferimento alle acquisizioni delle suddette quattro societa di
promoting ad opera del Gruppo Eventim-TicketOne, le Parti hanno evidenziato che I’Autorita ne sia venuta a

conoscenza in data 16 aprile 2018494, in seguito alla risposta fornita da TicketOne a una ulteriore richiesta di
informazioni degli Uffici.

196. Le Parti hanno quindieccepito che la contestazione di tali condotte sia tardiva, essendo stata formulata a
notevole distanza di tempo dal momento nel quale I’Autorita era venuta a conoscenza delle condotte in questione, cioé
solo con il provvedimento diavvio del procedimento deliberato in data 18 settembre 2018 - perquel che riguarda i
contratti di esclusiva con Diand Gi S.r.l., F&P Group S.r.l., i promoter del Gruppo Live Nation, Vertigo S.r.l. e Trident
Italia S.rl. - e solo con il provedimento di estensione soggettiva e oggettiva deliberato in data 18 settembre 2019 -
per quel che concerne le acquisizioni delle societa Di and Gi S.r.l., Friends & Partners S.p.A., Vertigo S.r.l. e Vivo
ConcertiS.r.l. da parte del gruppo Eventim-TicketOne —. Inoltre, per quel che concerne il contratto di esclusiva con Di
and Gi S.r.l., esso era stato stipulato durante il periodo divigenza delle intese Panischi, autorizzate dall’Autorita nel
2002. Secondo la prospettazione difensiva delle Parti, la tardiva contestazione delle condotte sopra menzionate,
inoltre, avrebbe fatto sorgere un legittimo affidamento sulla liceita delle stesse, poileso dalla contestazione della
violazione dell’articolo 102 TFUE.

1.5. Le condotte contestate
1.5.1. I contratti di esclusiva con i promoter

197. Ticketone?9> ha ecce pito che I’Autorita non avrebbe dovuto contestare i contratti di esclusiva da essa stipulati
con i promoter nazionali di eventi /ive di musica leggera in quanto essi risulterebbero leciti dal punto di vista
antitrust*90 e, peralcuni, la contestazione risulterebbe pure tardiva come riportato in precedenza.

198. In particolare, il contratto stipulato con i promoter del gruppo Live Nation non conterrebbe alcuna esclusiva
illecita dal punto di vista concorrenziale, in quanto in tale contratto non & presente la clausola di esclusiva temporale e
la clausola di esclusiva quantitativa risulta inferiore alla soglia dell’80% del fabbisogno distributivo del cliente, quindi
esso non sarebbe suscettibile di ostacolare lo sviluppo della concorrenza secondo quanto stabilito dalla giurisprudenza
europea497. Parimenti, anche il contratto con Di and Gi S.r.l. in vigore tra il 2013 e il 2018 ei contratti stipulati da
TicketOne con Levarco S.r.l., OTR Live S.r.l., The Base S.r.l. e Trident Music S.r.l. risulterebbero lecitidal punto di vista

490 [Cfr.docc. nn. 1820, 1822,1829, 1830 e 1831. L’eccezione relativa alla tardivita della contestazione delle operazioni di ac quisizione
era statasollevatada TicketOne e CTS Eventim AG & Co. KGaA anche nel corso dell’istruttoria (cfr. docc. nn. 1489 e 1582 eAll.ti). Si
vedaancheildoc. n. 1520.]

491 [Con riferimento alle acquisizioni TicketOne e CTS Eventim AG & Co. KGaA avevano gia sollevato l'eccezione di tardivita della
contestazione durante la fas e is truttoria del procedimento (cfr. docc. nn. 1489 e 1582 e All.ti.). L’Autorita avevarigettato |’istanza di
archiviazione presentata da TicketOne (doc. n. 1520).]

492 rcfr. doc. n. 4.]
493 rcfr. doc. n. 13.]
494 rcfr. doc. n. 32.]

495 [CTS Eventim AG & Co. KGaA non ha svolto s pecifiche argomentazioni difensive suicontratti di esclusivarinviando alle difese di
TicketOne e dei promoter nazionali appartenenti al proprio gruppo s ocietario (cfr. doc. n. 1831, pag. 9).]

496 [Cfr.docc. nn. 1822 e 1830.]
497 [Cfr. Corte di Giustizia, sentenzadel 13 febbraio 1979, C-85/76, Hoffmann-La Roche.]



concorrenziale in quanto la quota di biglietti vincolata in esclusiva risulta inferiore alla soglia dell'80% e la rilevanza
delle esclusive temporali e sul canale online sarebbe stata affermata sulla base di un’istruttoria carente e sulle
affermazioni dei concorrentidi TicketOne, senza considerare i dati forniti da TicketOne dai quali emerge che il peso dei
canali di vendita alternativi all’online risulta ad oggi pari a circa il 35-40%. Anche il contratto stipulato con F&P Group

S.r.l. in liquidazione risulterebbe lecito dal punto di vista antitrust, in quanto didurata inferiore ai due anni, come

richiesto dalla giurisprudenza europea498.

199. TicketOne, inoltre, con riguardo ai contratti stipulati con Fondazione Musica per Roma, Just Me - Levarco S.r.l.,
OTR Live S.r.l.,, PRG - Public Relations Group S.r.l., Saludo Italia S.r.l., ShowBees S.r.l. e The Base S.r.l., ha eccepito
che I’Autorita non ha chiarito le ragioni in forza delle quali i contratti con tali operatori avrebbero determinato una
concreta preclusione anticoncorrenziale del mercato rilevante, né in via potenziale, né attraverso I’analisi dei dati
storici. Per quel che riguarda il contratto con Fondazione Musica per Roma, viene altresi contestato il fatto che la
prosecuzione del rapporto di esclusiva si basa unicamente su proroghe tecniche che la stessa TicketOne avrebbe
dovuto concedere per consentire a tale ente di beneficiare di un sistema di biglietteria nelle more della strutturazione
ed espletamento della procedura di evidenza pubblica.

200. TicketOne ha poieccepito che i contratti stipulati con Di and Gi, Friends&Partners, Vertigo e Vivo Concerti hanno
carattere infragruppo, in quanto riconducibili a un‘unica entita economica: tali contratti, quindi, risultano neutri dal
punto divista concorrenziale e sono espressione di una condotta razionale realizzata da un soggetto verticalmente
integrato, quale il gruppo Eventim-TicketOne.

201. TicketOne ha anche eccepito che i promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne vantano il diritto di
produrre gli eventi /ive di musica leggera nella loro interezza e, quindi, in caso di cessione degli eventi ai promoter
locali, i suddetti promoter nazionalinon hanno I'obbligo di cedere, unitamente all'organizzazione, anche i diritti sulla
biglietteria. In particolare, posto che il gruppo Eventim-TicketOne € integrato verticalmente, esso ha diritto di mettere
a disposizione dei propri clienti, cioé gli artisti, la filiera completa di servizi a partire dall'organizzazione degli eventi,

fino alla commercializzazione dei titoli di ingresso499. TicketOne ha altresi evidenziato che I'obbligo di cedere i diritti
sulla vendita dei biglietti a soggetti terzi sussisterebbe solo laddove ricorresse una di quelle ipotesi eccezionali in cui il
rifiuto a contrarre implica un abuso di posizione dominante, che non si configura nel caso di specie in quanto il gruppo
Eventim -TicketOne non detiene una essential facility .

202. I promoter nazionali Di and Gi e Vertigo hanno anche eccepito che la stipula del contratto di esclusiva con

TicketOne costituisce una loro libera e lecita scelta imprenditoriaIeSOO.

1.5.2. Le acquisizioni dei promoter nazionali

203. Le Parti hanno eccepito che le operazionidi acquisizione delle societa di promoting Di and Gi, Friends&Partners,
Vertigo e Vivo Concerti, oltre ad essere state contestate tardivamente e in maniera illegittima per lesione del legittimo
affidamento ingenerato dall’Autorita, non avrebbero dovuto essere affatto contestate, in ragione del fatto che la

contestazione si pone in contrasto con I'articolo 21, comma 1, del Regolamento (CE) 139/2004, che stabilisce che il

Regolamento (CE) 1/2003 risulta inapplicabile alle operazioni di concentrazione? 01,

204. Le Parti hanno anche eccepito che il richiamo al precedente europeo Continental can>02 risulterebbe improprio,

trattandosi di una decisione che la Corte di Giustizia ha reso in un momento storico caratterizzato dalla assenza diuna
normativa europea sul controllo delle concentrazioni economiche. Inoltre, tale precedente risulta diverso dalle
acquisizioni contestate dall’Autorita, in quanto esse non hanno interessato il medesimo mercato, bensi mercati distinti,
dei quali quello in cuioperano i promoter nazionali risulterebbe ancora pienamente contendibile e, comunque, non
caratterizzato dalla presenza di una posizione dominante da parte del gruppo Eventim -TicketOne.

205. I promoter nazionali Friends&Partners e Vivo Concerti hanno anche eccepito di essere stati oggetto di
acquisizione e non firmatari dei relativi accordi e che alla base della cessione della maggioranza del capitale sociale al

gruppo Eventim-TicketOne non vi era il ticl<eting503

|'acquisizione come meri soggetti passivi504.

, mentre Diand Gi e Vertigo hanno eccepito di aver subito

498 [Cfr. Corte di Giustizia, sentenza del 13 febbraio 1979, C-85/76, Hoffmann-La Roche.]
499 rcfr., in particolare, docc. nn. 1819, 1822 € 1830.]

500 rcfr, doce. nn. 1819 e 1829.]

501 rcfr. doce. nn. 1820, 1822, 1830 e 1831.]

502 [CGUE, sentenza del 21 febbraio 1973 in causa C-6/72, Europemballage Corporation e Continental Can Company Inc. contro
Commissione delle Comunita europee, EC] 1973-00215.]

503 rcfr. doce. nn. 1817 e 1818.]
504 rcr. doc. n. 1819 € 1829.]



1.5.3. L’'imposizione dell’esclusiva sui promoter locali

206. Le Parti®0> hanno eccepito che in caso di cessione degli eventiin favore di soggetti terzi, cioe i promoterlocali,
esse non avevano alcun obbligo di cedere anche l'intestazione fiscale degli eventi e, quindi, i diritti sulla biglietteria,
ma al contrario, in forza dell’articolo 1322 Cod. Civ., esse possono liberamene stabilire il contenuto dei contratti che
stipulano nell’esercizio della propria liberta d'impresa con I’unico limite del rispetto dei limiti imposti dalla legge.

207. Sul punto, le Parti hanno anche eccepito che rientra nella disponibilita dei promoter del gruppo Eventim-
TicketOne il diritto di decidere quale attivita della filiera organizzativa trasferire all’organizzatore locale e quale
mantenere sotto il proprio controllo. Invero i promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne non vogliono rinunciare
ad occuparsi della componente ticketing dell’'unitaria prestazione che rendono agli artisti e quindi si rivolgono ai
promoter locali solo per altre e pil limitate prestazioni. Pertanto, costituisce una scelta pienamente legittima quella di
affidare il servizio di vendita dei biglietti alla societa di ticketing del proprio gruppo societario anche in caso di cessione
di un evento ai promoter locali.

208. Le Parti hanno anche eccepito che I’Autorita avrebbe fornito una falsa rappresentazione dei rapporti economici e
delle dinamiche della filiera in cui opera il gruppo Eventim-TicketOne. Sul punto le Parti hanno evidenziato che, in
generale, sono i promoter nazionali a sopportare i costi e il rischio dell'intero tour e ad essere responsabili nei confronti
degli artisti, con i quali i promoter locali (che sostengono solo costi minori) non hanno alcuna relazione. Pertanto,
quando i promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne cedono un evento ai promoter locali e, per libera scelta,
decidono di cedere anche la relativa intestazione fiscale, hanno la necessita che essa sia accompagnata
dall’affidamento dei servizi di ticketing a un operatore di loro gradimento e garanzia, altrimenti sarebbero esposti al
rischio dellinadempimento dei promoter locali, posto che il titolare dell’intestazione fiscale gode di una immediata
liquidita di cassa rispetto alla vendita dei biglietti.

209. I promoter nazionali®06 del gruppo Eventim-TicketOne hanno anche affermato che la scelta di affidare a
TicketOne i servizi di ticketing relativi ai propri eventi derivi dalla fiducia riposta in tale societa, dalla efficienza e
qualita dei servizi offerti da TicketOne e dalla sua solidita patrimoniale. I promoter nazionali del gruppo Eventim-

TicketOne hanno affermato, come gia dichiarato nel corso della istruttoria507, che TicketOne offre ampie garanzie

sugli incassi delle vendite, il che riduce il rischio diinsolvenza al quale invece sarebbero espostiove i promoter locali
affidassero il servizio di vendita di biglietti a eventuali operatori di ticketing terzi.
210. Diand Gi ha anche rilevato che spesso i promoter locali condividono con tale societa la scelta di affidare a

TicketOne il servizio di vendita dei biglietti508. Vertigo ha invece evidenziato che TicketOne consente senza particolare
difficolta (per via della sua solidita finanziaria) e con il consenso dei promoter locali, ad attuare operazionidi parziale
canalizzazione, in favore della stessa Vertigo, degli incassi delle prevendite, operazione questa che non &
necessariamente replicabile con gli operatori di ticketing concorrenti di TicketOne>99.

1.5.4. Gli accordi commerciali con gli operatori di ticketing minori o locali

211. Le Parti®10 hanno eccepito che nella stipula, da parte di TicketOne, degli accordi con glioperatori di ticketing
minori o locali I’Autorita non avrebbe svolto alcuna analisi sulla idoneita di tale condotta a precludere il mercato ai

concorrenti operatori di ticketin9511. Le Parti hanno anche eccepito che nella stipula di tali contratti mancherebbe
I'intento di precludere I’'accesso dei concorrenti operatori di ticketing alle retifisiche di punti di prevendita presenti nel
Sud Italia e che, comunque, alcuni degliaccordi contestati sono stati stipulati con operatori attivi nel Centro e Nord
Italia. Le Parti hanno altresi eccepito che I’Autorita non avrebbe dimostrato che mediante la stipula di tali accordi il
gruppo Eventim-TicketOne avrebbe reso inaccessibile ai concorrenti operatori di ticketing una parte importante della
domanda di biglietti da parte dei consumatori.

505 [Cfr.docc.nn. 1817,1818,1819, 1822, 1829e 1830. Anche con riferimento a tale condotta CTS Eventim AG & Co. KGaA non ha
svolto s pecifiche argomentazioni difensive, rinviando alle difese di TicketOne e dei promoter nazionali appartenenti al proprio gruppo
societario (cfr.doc. n. 1831, pag. 9).]

506 rcfr. docc. nn. 1817, 1818 € 1819.]

507 [Cfr.docc.nn. 1507,1510, 1511 e1512. Sul punto éstatodichiarato che "L‘affidabilita del soggetto che gestisce la biglietteria
automatizzata é fondamentale per [il promoter, n.d.r.] in quanto essoincassa i corrispettivi derivantidalla vendita dei big liettie genera
il cas h-flow che serve a finanziare |‘attivita di produzione e organizzazione di eventi” (cfr. doc. n. 1510) e che e che “anche per gli artisti
é importante che i biglietti dei propri eventi vengano venduti su TicketOne, in quanto cio conferisce visibilita all’evento e, di
conseguenza, anche il posizionamento s u TicketOne risulta molto importante per la buona riuscitadi un evento. Invero, la mancata
presenzasu TicketOne rappresenta senzaltroun minus per un artista” (cfr. doc.n. 1512).]

308 rcfr. doc. n. 1829.]

309 rcfr. doc. n. 1819.]

510 [Anche con riferimento a tale condotta CTS Eventim AG & Co. KGaA non ha svolto s pecifiche argomentazioni difensive, rinviando
alledifesedi TicketOne e dei promoter nazionali appartenential proprio gruppo s ocietario (cfr. doc. n. 1831, pag. 9).]

S rctr. doce. nn. 1822 € 1830.]



212. I promoter del gruppo Eventim-TicketOne hanno anche eccepito di non aver stipulato i contratti con gli operatori

di ticketing di dimensione minore o locale® 12,

1.5.5. Le condotte di boycott e ritorsione

213. Le Parti®!3 hanno eccepito che nel caso dispecie le condotte dei promoter nazionali del gruppo Eventim-
TicketOne non costituiscono boycott commerciale, definito dall’articolo 2598, n. 3, Cod. Civ., in quanto tali soggetti non
possiedono una posizione dominante nel mercato dei servizi di vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera.
Inoltre, le Parti hanno eccepito che le condotte contestate non configurano un boycott com merciale anche in ragione
del fatto che esse non sono state realizzate con il fine unico, o quanto meno prevalente, di escludere o limitare
I'operativita del soggetto boicottato sul mercato rilevante, bensi costituiscono legittimo esercizio di diritticommerciali
in linea con le necessita aziendali e la propria prassi commerciale.

214, Le Parti hanno anche eccepito che le condotte dei promoter nazionalidel gruppo Eventim-TicketOne che hanno
riguardato Zed vanno considerate alla luce dell'accordo che tale promoter locale ha stipulato con Ticketmaster,
iniziando una “guerra” commerciale per imporre i servizi di ticketing di Ticketmaster anche ai promoter non
appartenenti al gruppo Live Nation.

215. Le Parti, con specifico riferimento alle condotte contestate nella CRI come azioni di boycott e ritorsione nei
confrontidi Zed, gia durante Iistruttoria® 14 hanno eccepito che & priva di fondamento la pretesa vantata da Zed in
ordine al diritto di vendere parte dei biglietti degli eventi organizzati presso le proprie venue, in quanto Zed non ¢ il
produttore dell'evento e, pertanto, non rappresenta il soggetto al quale € demandata la scelta dell’operatore di
ticketing al quale affidare la vendita dei biglietti. Le Parti hanno anche eccepito che, anche in caso di cessione degli
eventi, Zed non puo vantare alcun diritto sulla titolarita dell’intestazione fiscale e sulla biglietteria in quanto non vi &
alcun obbligo peri promoter nazionalidi cedere tali diritti ai promoter locali.

216. I promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne hanno eccepito che, contrariamente a quanto sostenuto nella
CRI, il gruppo Zed abbia richiesto la titolarita dell’intestazione fiscale degli eventi per ciascun evento da realizzare
presso le venue che gestisce, in quanto era in corso una “guerra” commerciale con il gruppo Eventim-TicketOne.

217. Secondo le Parti il decremento dei ricavi della rete di vendita di Zed, cioé Fastickets, non deriverebbe dalla
minore disponibilita dei biglietti degli eventi dei promoter nazionali, ma dalla scelta di Zed di avvalersi del servizio di
ticketing di Ticketmaster, che avrebbe comunque generato un introito di diversi milionidi euro. Secondo le Parti, un
dato importante in questo contesto € la circostanza per cui i biglietti di molti eventi ospitati nelle venue di Zed siano
distribuiti sia tramite la rete di vendita di Ticketmaster sia tramite quella di TicketOne, in quanto i biglietti deglieventi
di Live Nation sono assegnati in quote equivalenti ai predetti operatori di ticketing.

1.6. In subordine: la sanzione
1.6.1. La gravita

218. Le Parti®13 hanno eccepito che, a differenza di quanto contestato nella CRI, la condotta del gruppo Eventim -
TicketOne non puo essere considerata grave.

219. In particolare, CTS Eventim AG & Co. KGaA, richiamando le Linee Guida sulla modalita di applicazione dei criteri
di quantificazione delle sanzioni amministrative pecuniarie irrogate dall’Autorita in applicazione dell'articolo 15, comma
1, della legge n. 287/90516 (diseguito anche le “Linee Guida sulle sanzioni”), ha eccepito che I'Autorita non ha
chiarito I'esistenza nel caso di specie degli specifici criteri di qualificazione della gravita, quali le condizioni di
concorrenza nel mercato, la natura dei prodotti o servizi, I’attuazione della pratica illecita e la rilevanza dell’effettivo
impatto economico e degli effetti pregiudizievoli sul mercato e/o i consumatori. In proposito, CTSEventim AG & Co.
KGaA ha rilevato, da un lato, che le condizioni di concorrenza non sarebbero alterate in quanto la strategia delgruppo
Eventim -TicketOne & stata realizzata per contrastare e competere conil gruppo Live Nation, dall’altro, che tale
strategia non ha ostacolato lI'innovazione tecnologica che il gruppo Eventim-TicketOne ha sempre stimolato sin dagli
anni ‘90 e, infine, che I'autorita non ha descritto le circostanze in forza delle quali tale strategia ha avuto un effettivo
impatto sul mercato.

220. Anche TicketOne ha eccepito che la strategia del gruppo Eventim-TicketOne non puo essere considerata grave.
In primo luogo, mancherebbe I’elemento soggettivo perché TicketOne ha operato fino al 2017 o, comunque, alla
primavera del 2018 in forza di un espresso provvedimento di autorizzazione rilasciato dall’Autorita nel 2002, riponendo
un legittimo affidamento sui provvedimenti espressi adottati dall’Autorita - che, tra I'altro, ha modificato la definizione
del mercato rispetto al 2002 senza comunicarlo preventivamente a TicketOne -. L'Autorita avrebbe, quindi, violato il

512 r¢fr. doce. nn. 1814, 1817, 1818, 1819 € 1829.]

513 [Cfr. docc. nn. 1814, 1817, 1818, 1819 e 1829. TicketOne e CTS Eventim AG & Co. KGaA non hanno svolto specifiche
argomentazioni difensive in ordine a tale profilo di contestazione. Tuttavia, CTS Eventim AG & Co. KGaA ha rinviato alle difese di
TicketOne e dei promoter nazionali appartenenti al proprio gruppo s ocietario (cfr. doc. n. 1831, pag. 9).]

514 rcfr. doc. n. 680.]
515 1cfr. doce. nn. 1820, 1822, 1830  1831.]
516 [Cfr. deliberan. 25152 adottata dall’Autorita nella s ua adunanza del 22 ottobre 2014.]



principio di leale collaborazione nei confronti delle imprese del gruppo TicketOne, in qualita di soggetti sottoposti alla
sua vigilanza. Inoltre, TicketOne eccepisce che la contestazione delle acquisizioni dei promoter nazionali quale parte
della strategia abusiva costituisce una novita nella trentennale prassi applicativa dell’Autorita non p receduta da una
preventiva comunicazione agli operatori del mercato e, quindi, il gruppo Eventim-TicketOne non poteva avere
consapevolezza del suo carattere illecito.

221. TicketOne ha anche eccepito che il caso di specie risulta analogo a un caso deciso dall’Autorita nazionale di
concorrenza tedesca (il Bundeskartellamt), peril quale non é stata irrogata alcuna sanzione. Pertanto, I'Autorita
avrebbe dovuto necessariamente coordinarsi con I’Autorita tedesca ai sensidi quanto disposto dal Regolamento n.
1/2003.

1.6.2. La durata dell’infrazione

222. Le Parti®l” hanno eccepito che, diversamente da quanto indicato nella CRI, la durata dell'infrazione dovrebbe
essere circoscritta al periodo compreso tra il 16 aprile 2018 (data in cui € stata perfezionata I’'ultima acquisizione da
parte del gruppo Eventim-TicketOne, cioé quella di Vivo Concerti S.r.l.) e il mese di febbraio 2020 quando, con
I'adozione delle misure governative di contenimento del virus Covid-19, I'attivita del gruppo Eventim-TicketOne & stata
sostanzialmente azzerata.

1.6.3. I criteri di quantificazione della sanzione

223. TicketOne®18 ha anche eccepito che, ai fini della determinazione dellimporto base della sanzione, |’Autorita
debba calcolare il valore delle vendite realizzato dal gruppo Eventim-TicketOne nel mercato rilevante considerando
unicamente le vendite legate ai servizi offerti ai promoter nazionali per eventi /ive di musica leggera, ossia lI'aggio per
la vendita dei biglietti.

224, Le Pa rti519, con riferimento ai criteri di quantificazione della sanzione, hanno invece rilevato di aver sofferto a
partire dal mese di febbraio 2020, come conseguenza dell’adozione delle misure di contenimento del virus Covid-19,
una fortissima contrazione del fatturato dovuta alla cancellazione di numerosissimi eventi gia programmati. In
particolare, nel mercato del ticketing, CTS Eventim AG & Co. KGaA>20 ha dichiarato di aver sofferto nel primo
semestre del 2020 una riduzione del fatturato complessivo pari al [omissis] rispetto al medesimo periodo dell’anno
precedente e, nel solo settore del ticketing, sempre con riferimento al primo semestre del 2020, una riduzione dei
ricavi pari al [omissis], con una perdita di esercizio pari a [omissis] milioni di euro. Ticketone2! ha invece dichiarato
che nel 2020 ha subito una contrazione del fatturato stimabile in circa [omissis] (paria [omissis] milioni di euro).
Anche i promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne hanno dichiarato che a causa del diffondersi del virus Covid-
19 hanno sofferto nel 2020 ingenti perdite di fatturato, con una significativa contrazione degli utili®22. perta nto, in
ragione delle condizioni economiche in cui attualmente versano le Parti, ’Autorita non potrebbe incrementare la
sanzione finale fino a un valore pari al 50% come dichiarato nella CRI.

1.6.4. Le circostanze attenuanti

225. CTS Eventim AG & Co. KGaA®23 ha eccepito che nella CRI I’Autorita, erroneamente, non ha considerato di
applicare la circostanza attenuante prevista dal paragrafo 23 delle Linee Guida sulle sanzioni, consistente nella
“esistenza di misure normative e/o di provvedimenti dell’autorita pubblica che favoriscano, facilitino o autorizzino
l'infrazione”. Al riguardo, CTS Eventim AG & Co. KGaA ha affermato che la ratio di tale previsione delle Linee Guida
sulle sanzioni & da rinvenirsinel principio del legittimo affidamento che, nel caso di specie, sarebbe stato violato
dall’Autorita che pur avendo a lungo monitorato le condotte del gruppo Eventim -TicketOne e raccolto numerose
informazioni non ha proceduto a contestare tempestivamente alcuna infrazione. CTS Eventim AG & Co. KGaA rileva
anche che, laddove abbia interpretato male il silenzio dell’Autorita, cio dovrebbe essere considerato in termini di
negligenza e costituire, comunque, una circostanza attenuante.

226. TicketOne®24 ha altresi rilevato che nel caso di specie I’Autorita ha erroneamente non applicato la circostanza
attenuante data dall’adozione del programma di compliance, ritenendo nella CRI, sulla base di valutazioniincomplete
ed erronee delle circostanze di fatto, che tale attenuante non fosse suscettibile di applicazione.

517 rcfr. doce. nn. 1820 e 1831.]

518 rcfr. doce. nn. 1822 e 1830.]

519 rctr. doce. nn. 1820, 1822, 1830 € 1831.]

520 [Cfr.docc.nn. 1820 e 1831.]

521 1¢fr. doce. nn. 1822 e 1830.]

522 [Cfr. docc. nn. 1814, 1817, 1818, 1819 € 1829.]
523 [Cfr. doce. nn. 1820 e 1831.]

524 [cfr. docc. nn. 1822 e 1830.]



2. La posizione degli intervenienti

227. Zed, nell'ambito del procedimento, nelle proprie memorie e nel corso dell'audizione finale525, ha sottolineato la
restrittivita concorrenziale dei comportamenti postiin essere nei suoi confronti da parte di TicketOne e dei promoter
del gruppo Eventim-TicketOne. Tali condotte, “consistite nelle illecite pressioni, nei comportamenti ritorsivi e di

"526, sono state realizzate successivamente alla stipula dell’accordo di partnership tra Zed e Ticketmasterr2” e

n528

boycott

si sono risolte in un “imponente embargo commerciale , che ha avuto forti ripercussioni negative sullo svolgimento
dell’attivita economica del gruppo Zed. In particolare, in sede diaudizione finale, Zed ha ribadito che “Prima della
stipula dell’accordo di partnership non esclusiva con TicketMaster, Zed vendeva liberamente i biglietti per gli eventi
organizzati nelle proprie venues e si intestava la fiscalita ed i C1: cio sia nella vigenza del contratto Panischi che

dopo”529. Zed ha anche sostenuto che la strategia del gruppo Eventim-TicketOne ha anche ostacolato I'attivita di
vendita online di biglietti da parte del gruppo Zed attraverso la propria rete distributiva denominata Fastickets 530,

228. Zed, in sede diaudizionefinale531, ha affermato che la strategia del gruppo Eventim-TicketOne & stata
realizzata, anche nei suoi confronti, attraverso condotte ritorsive e di boycott “tra loro coordinate all’unico fine di
cementare (ulteriormente) I‘assoluta esclusiva di Ticketone nella vendita dei biglietti, impedendo a potenziali
competitor (nella specie TicketMaster) di affacciarsi al mercato ed imponendo a soggetti (quali il Gruppo Zed) di
«adeguarsi» a veri e propri diktat con evidenti ripercussioni economiche”.

229. Zed ha evidenziato che il promoterlocale, in caso diacquisizione dei diritti di organizzazione di un evento, non
opera come mero prestatore di servizi, bensi & il soggetto sul quale ricade il rischio di impresa collegato alla buona

riuscita economica dell’evento® 32 e, quindi, non corrisponde al vero la ricostruzione operata dal gruppo Eventim-

TicketOne in ordine ai rapporti economici tra gli operatori della filiera. Zed ha anche affermato di aver effettivamente
acquisito dai promoter Eventim-TicketOne i diritti di organizzazione di eventi /ive di musica leggera, rispetto aiquali ha
operato con rischio d'impresa a suo ca rico533. Zed ha altresi chiarito che non corrisponde al vero I'affermazione del
gruppo Eventim-TicketOne secondo la quale Zed non vorrebbe pilu affittare le venue per la realizzazione degli eventi
live di musica leggera organizzati dai promoter dello stesso gruppo Eventim-TicketOne; infatti, Zed non ha mai operato
come mero locatore delle strutture che ha in gestione, in quanto tale attivita costituisce solo una parte del piu ampio
business del gruppo 534,

230. Anche Ticketmaster ha affermato che in seguito alla stipula dell’accordo di partnership con Zed, il gruppo
Eventim -TicketOne ha iniziato a punire Zed con una serie di condotte di boycott e ritorsione, in quanto Zed costituisce

il primo partner importante di Ticketmaster in seguito alla sua recente entrata nel mercato italiano®35. Contrariamente
a quanto affermato dal gruppo Eventim-TicketOne le condotte poste in essere nei confronti di Zed non sono
riconducibili a un‘ordinaria gestione degli affari, né tantomeno a un conflitto tra due gruppi multinazionali - in quanto
Zed & un‘impresa indipendente non controllata da Ticketmaster o dal gruppo Live Nation - ma si inseriscono in una piu

ampia strategia volta a precludere il mercato a Ticketmaster> 30, Ticketmaster ha affermato che: “TicketOne sapeva
che il fatto che ZED, in quanto operatore rispettato e influente, avesse scelto un‘azienda di ticketing alternativa a
TicketOne avrebbe aiutato ad aprire il mercato, ed era disposta a qualsiasi cosa pur di mantenere la sua posizione

dominante”>37 .

231. Ticketmaster>38 ha inoltre evidenziato che la stipula, da parte del gruppo Eventim-TicketOne, di accordi con i
concorrenti operatori di ticketing di minori dimensioni e/o dirilievo locale, avvenuta in prossimita dell’ingresso della
societa in Italia, ha una finalita di preemption, mirando ad impedire I'entrata di Ticketmaster nel mercato e,
comunque, a ostacolarne I'attivita.

232. Ticketmaster, inoltre, ha sottolineato che i comportamenti postiin essere dal gruppo Eventim -TicketOne nei
confrontidi Zed (come ad esempio I'annullamento di date di eventi gia confermati e il boycott delle venue di Zed per

525 cfr. doce. nn. 550, 1805, 1806 e 1843.]
526 [Cfr.docc.nn. 677 e 678.]

527 [Cfr.docc. nn. 550 e 1843.]

528 [Cfr.docc.nn. 1078 e 1114.]

529 rcfr. doc. n. 1843.]

530 [Cfr.docc.nn. 677 e 678.]

531 cfr. doc. n. 1843.]

532 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 732 € 1843.]
533 [Cfr. docc. nn. 550,677, 678, 732, 1805, 1806 e 1843.]
534 [Cfr. doc. n. 1843.]
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gli eventi del 2020) hanno assunto una valenza segnaletica per gli operatori del settore, sia promoter locali che gestori
di venue, i quali sono disincentivati dal concludere accordi con Ticketmaster o altri operatori di ticketing concorrenti di

Ticketone>39,

V VALUTAZIONI

1 Premessa

233. Come emerge da quanto descritto in precedenza nella parte relativa alle risultanze istruttorie del procedimento,
le condotte analizzate sono tutte riconducibili a un’unica e complessa strategia abusiva realizzata dal gruppo Eventim -
TicketOne, tesa a precludere il mercato della vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera agli operatori di
ticketing concorrenti, attuali, potenziali e nuovi entranti, quale ad esempio Ticketmaster. Infatti, tutte le condotte del
gruppo Eventim-TicketOne - consistenti nella stipula di contratti di esclusiva con i produttori e organizzatori di eventi
live di musica leggera, nelle acquisizioni di quattro tra i principali promoter nazionali, nellimposizione dell'esclusiva sui
promoter locali, nella stipula di accordi commerciali con gli operatori di ticketing di dimensione minore o locale e nei
comportamenti di ritorsione e boycott nei confronti di Zed e Ticketmaster - sono state realizzate con il comune
obiettivo di privare gli operatori di ticketing concorrenti di TicketOne della disponibilita di biglietti da vendere, rendendo
incontendibile la totalita o quasidei biglietti per gli eventi live di musica leggera dei promoter principali o ritenuti utili o
strategici dal gruppo Eventim-TicketOne rispetto al raggiungimento dell'obiettivo di foreclosure.

234. La strategia escludente del gruppo Eventim-TicketOne va inquadrata nel contesto di mercato esistente

nell’approssimarsi dello scadere delle c.d. intese Panischi54o, giunte a termine il 31 luglio 2017. Come in precedenza

descritto, tali intese consistevano, da un lato, in una esclusiva per la vendita online di bigliettiin favore di TicketOne e,
dall’altro, in un patto di non concorrenza reciproco tra TicketOne e i promoter nazionali aderenti alle intese. Al
momento della loro entrata in vigore, il contesto di mercato era caratterizzato da una minore importanza, economica e
di immagine, degli eventilive per I'industria musicale, dalla presenza di numerosi e importanti promoter indipendenti e
da uno sviluppo ancora iniziale del canale online di vendita dei biglietti.

235. Tuttavia, durante il quindicennio di vigenza delle intese Panischi la situazione di mercato € mutata, in quanto il
canale online si & affermato come il principale canale distributivo per la vendita dei biglietti, anche per eventi /ive di
musica leggera per quanto rileva ai fini del presente procedimento. Alla luce dei mutamentiintervenuti, TicketOne, che
in forza delle suddette intese ha goduto di una protezione assoluta nella distribuzione dei biglietti sul canale online, &
divenuto I'operatore /eader nel mercato italiano della vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera, acquisendo
significativi vantaggi concorrenziali non replicabili per gli operatori di ticketing concorrenti.

236. Una volta scadute le intese Panischi, il gruppo Eventim-TicketOne, sfruttando abusivamente la posizione e i
vantaggi concorrenziali ottenuti nel periodo di vigenza ditali intese, mediante la realizzazione della complessa
strategia abusiva accertata nel corso dell’istruttoria ha precluso il mercato ai concorrenti operatori di ticketing attuali,
nuovi entranti e potenziali, impedendo una qualsivoglia apertura alla concorrenza del mercato della vendita di biglietti
per eventi live di musica leggera. La seguente Figura 7 illustra il quadro sinottico di tutte le condotte realizzate dal
gruppo Eventim-TicketOne nell’'ambito della unitaria e complessa strategia abusiva, prendendo in considerazione anche
il dato temporale e |'effetto di preclusione del mercato rilevante prodotto da tale strategia.

Figura 7 - Quadro sinottico delle condotte contestate alle Parti

539 cfr. docc. nn. 1515, 1808 e 1843.]

540 [In meritoa taliintese, comunicate ai sensidellart. 13 dellaleggen. 287/90 (poco prima dell’entratain vigore del regolamento UE
n. 1/2013), I’Autorita aveva deliberato, con provvedimento del 14 marzo 2002, di non avviare un’istruttoria.]
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2. Le questioni preliminari

237. Prima dientrare nel merito delle valutazioni, vengono in rilievo alcune eccezioni procedurali sollevate dalle Parti
nel corso del procedimento e relative: /) alla mancata estensione soggettiva del procedimento alla societa Eventim
Live, che, ad awviso delle Parti, avrebbe leso il diritto al contraddittorio procedimentale ditale societa; ii) all'estraneita

di F&P Group S.rl.in liquidazione al gruppo Eventim-TicketOne che renderebbe insussistente il presupposto per

|'estensione del procedimento nei suoi confronti®41.

238. Con riferimento all’eccezione inerente alla illegittima pretermissione di Eventim Live (dovendosi intendere come

tale Eventim Live International GmbH, come chiarito da TicketOne nel corso dell’audizione fina Ie542), occorre

osservare che essa & una societa del gruppo Eventim-TicketOne direttamente controllata da CTS Eventim AG & Co.

KGaA, che ne detiene il 100% del capitale sociale®43. Sebbene tale societa sia stata materialmente coinvolta nelle
acquisizioni contestate, da numerosi documentiistruttori emerge il suo ruolo meramente strumentale posto che le
decisioni relative a tali acquisizioni e la finalita per la quale esse sono state compiute - che ha carattere escludente,

541 [Cfr.docc. nn. 679 e 1814.]
542 [Cfr. doc. n. 1843.]
543 rcfr. doc. n. 32.]



come verra illustrato nel prosieguo - sono state definite da TicketOne e dalla holding CTS Eventim AG & Co. KGaA>%4,
In particolare, dalla lettura ditali documenti emergono contatti tra queste ultime due societa tesi a programmare la
realizzazione delle acquisizioni e a condividere gli aspetti giuridici, commerciali ed economici delle negoziazioni
precedenti alle acquisizioni, anche attraverso lo scambio di bozze contrattuali®4>,

239. Inoltre, si consideri che uno dei manager di Eventim Live citato dalle Parti in sede di audizione finale546, cioe il

sig. [K.-P. S.], riveste anche la carica di Chief Executive Officer all'interno di CTS Eventim AG & Co. KGaA>47,
Pertanto, le societa cui sono riferibili le acquisizionidal punto di vista antitrust, ossia CTS Eventim e Ticketone, sono
state, sin dall'inizio, formalmente Parti del procedimento. Esse appartengono allo stesso gruppo societario di cui fa
parte anche Eventim Live International GmbH; gruppo che rappresenta I'impresa, nella nozione antitrust, che ha
realizzato e a cui e riferibile la strategia abusiva. Quindi, le Parti hanno potuto pienamente esercitare il diritto al
contraddittorio in relazione alla contestazione formulata dall’Autorita sulla condotta di acquisizione dei promoter.

240. Acio siaggiunga che, in base alla giurisprudenza europea: “qualora la Commissione non abbia intenzione di
constatare un’infrazione nei confronti di una societa, i diritti della difesa non impongono l'invio a tale societa di una
comunicazione degli addebiti. Infatti, I'invio a una determinata societa della comunicazione degli addebiti é inteso a
garantire il rispetto dei diritti della difesa della medesima societa e non di una terza persona, quand’anche quest’ultima
persona sia interessata dallo stesso procedimento amministrativo”>*8 . Da tale principio puo discendere, con ogni
evidenza, la legittimita della scelta di perseguire Ticketone e CTS Eventim, societa che controlla interamente la societa
Eventim Live International, e non quest’ultima, considerato, da un lato, il ruolo svolto dalle societa Parti del
procedimento nelle acquisizioni in questione e, dall'altro, Iimpossibilita di configurare alcuna violazione dei diritti di
difesa e del contraddittorio nei confronti delle societa coinvolte.

241. Con riguardo, invece, all’eccezione relativa alla estraneita di F&P rispetto al gruppo Eventim-TicketOne si

evidenzia che I'istruttoria ha accertato l'esistenza di una continuitd economica e aziendale °49 tra tale societa e la
newco Friends&Partners, societa acquisita dal gruppo Eventim-TicketOne che ¢ stata dotata di una struttura aziendale
comprensiva di tutti i rapporti giuridici continuativi inerenti all’attivita di promoting che facevano capo a F&P e nella
quale sono stati altresi conferiti il contratto di licenza d’'uso del marchio "FRIENDS&PARTNERS” in esclusiva e il
contratto di collaborazione esclusiva con il sig. [F. S.]550. (supra, Sezione II1.5.3). Come ampiamente accertato
dall’istruttoria, dapprima F&P e successivamente Friends&Partners sono risultati essere i veicoli societari mediante i
quali il promoter persona fisica sig. [F. S.] ha svolto e svolge tuttora I'attivita di produzione, promozione e
organizzazione degli eventi /ive di musica leggera, ricoprendo in Friends&Partners anche l'incarico di consigliere di

amministrazione>>!. Tra I’altro, a conferma dell’esistenza di una continuita economica ed aziendale tra F&P e

544 [A tal fine, numerosidocumentidanno conto dei contattitra TicketOne e la holding CTS Eventim AG & Co. KGaA per lacondivisione
degli as petti giuridici, commerciali ed economici delle negoziazioni precedentialle acquisizioni, anche attraversolos cambio di bozze
contrattuali (cfr.docc.nn. 118, 131,137,138,139,144,151,152,153,159,164e173).]

545 [Ad esempio, per quanto riguarda l‘acquisizione di Di and Gi vienein rilievounoscambio di e-mail del 5-6 ottobre 2016, nel quale
TicketOneriporta "[Di and Gi] possible acquisition: basics are reasonable, T1 can goon with the negotiation and details subject to
further approval”e CTS Eventim AG & Co. KGaA risponde che "Mos tly meets withmy notes [...]”(doc. n. 151); si vedanoinoltre i doc.
n. 137 e 139. Per quel che riguarda l’acquisizione della societa di produzione e promozione di eventi live di musica leggera del promoter
personafisicasig. [F. S.], ossia Friends&Partners, sivedano ad esempioidocc.nn. 118,131,138, 144,152,153 erelativi allegati,
nonché 159. Infine, per quel che riguarda l'acquisizione di Vertigo e la s ocieta di produzione e promozione di eventi live di musica
leggera che fa capo al promoter persona fisicasig. [C. Z.], ossia Vivo Concerti, sivedano, ad esempio, il doc. n. 159 e rel ativi allegati, il
doc. n. 164 e relativi allegati, nonchéil doc. n. 173.]

546 [cfr. doc. n. 1843.]

547 [Cfr. il Report annuale dell‘attivita s volta dal gruppo CTS Eventimnell’anno 2019, pubblicamente disponibile sul sito Internet
www.corporate.eventim.de.]

548 [Cfr. sentenza della Corte UE (Ottava Sezione) del 14 settembre 2017 nelle cause riunite C-588/15Pe C-622/15P, LG Electronics
Inc Koninklijke Philips Electronics NV c. Commissione.]

549 [Cfr., in particolare, la notaintegrativa del bilancio di es ercizio relativo all’'anno 2017 di Friends&Partners, la visuracamerale di F& P
Group S.r.l., la visura camerale di F&P Group S.r.l. in liquidazione, la visura camerale di Friends & Partners S.p.A., nonché i docc. nn.
48,131,135,153 e allegati, 159, 159 All. 1, 182 e relativi allegati, 201, 546, 708 doc_ 13 omissis, 901,916,da1127a1134 e 1590
All. 3.]

550 [Cfr. docc. nn. 1127, 1128, 1132 e 1133 e latto costitutivo di Friends&Partners. Vale anche osservare, al riguardo, che
l'acquisizione del controllo di Friends&Partners da parte di CTS Eventim AG & Co. KGaA [omissis]. Dal quadroappena delineatorisulta,
quindi, che CTS Eventim AG & Co. KGaA ha acquisitoil 60% di una s ocieta di promoting di eventi live di musica leggera attiva alivello
nazionale che, pur essendo dal punto di vista s ocietario formalmente di nuova cos tituzione, s ostanzialmente pros egue |‘attivita di
promoting che faceva capo a F&P (ora in liquidazione) e che é riconducibile al sig. [F. S.]. ]

551 [Ilsig. [F. S.] e stato formalmente nominato consigliere di amministrazione di Friends&Partners con attodel 30 aprile 2019 ed era
comungque previsto che, sindall’inizio, fos se nominato amministratore delegato di tale s ocieta (cfr. docc. nn. 916, 1127,1128e1133).
La mera circos tanza per cui l'incarico di amministratore delegato di Friends&Partners sia s tato attribuito ad una dis tinta pers ona fisica e
chelingressoformale del sig. [F. S.] nel consiglio di amministrazione di tale s ocieta sia avvenuto successivamente, risulta di per s é
irrilevante, allaluce dell‘apporto qualitativo e quantitativodel sig. [F. S.] ris petto all attivitadi promoting di eventilive di musica
leggerae allagestione della s ocieta, nonché allaluce dei noti legami di natura familiare intercorrenticon la persona fisi ca formalmente
nominataamministratore delegato di Friends&Partners. ]



Friends&Partners, vale osservare che nel corso dellistruttoria, in data 15 novembre 20 185 52, la stessa F&P ha
dichiarato di appartenere allo stesso gruppo societario di TicketOne S.p.A. e CTS Eventim AG & Co. KGaA.

3. Il mercato rilevantee la dominanza del gruppo Eventim-TicketOne

242. Nel contesto di un procedimento antitrust concernente un abuso di posizione dominante, la definizione del
mercato rilevante costituisce un fattore preliminare indispensabile per misurare il potere di mercato presupposto per
I'indagine dei comportamenti oggetto di istruttoria. Infatti, secondo un consolidato orientamento giurisprudenziale,
nelle ipotesi aventi ad oggetto abusi di posizione dominante, I'individuazione del mercato rilevante costituisce
un’‘operazione logica del tutto preliminare in quanto I'ambito del mercato rilevante costituisce ex se uno dei
presupposti dell’illecito, valendo a delimitare I'ambito nel quale i comportamenti posti in essere possono restringere o

falsare il meccanismo concorrenziale® 3.
243. Il compito dell’analisi concorrenziale, nella fase di definizione del mercato rilevante, non concerne solamente
I'identificazione di un insieme di prodotti o servizi sufficientemente omogenei tra essiin base alla verifica di talune

ca ratteristiche554, quanto mira a delimitare un luogo individuato da coordinate merceologiche e geografiche dove un

insieme di produttori esercitano reciprocamente dei vincoli competitivi. Il mercato rilevante, dunque, puo essere
considerato come I'ambito all’'interno del quale deve essere misurato e analizzato il potere di mercato esercitabile dalle
imprese e verificate le distorsioni competitive arrecate dalle condotte poste in essere dalle imprese coinvolte.

244, Nel caso di specie, la presente istruttoria concerne la vendita dei biglietti per eventi /ive di musica leggera
realizzati sul territorio nazionale rispetto a cui, come verra illustrato nel seguito, risulta possibile individuare due
mercati distinti e verticalmente collegati: /) il mercato a monte, quello dell'organizzazione e produzione di concerti di
musica leggera, dove sono attivi i principali promoter, tra cui quelli appartenenti al gruppo Eventim-TicketOne la cui
capogruppo, CTS Eventim AG & Co. KGaA, ¢ la societa che controlla TicketOne; ii) il mercato rilevante a valle,
anch’esso nazionale, relativo alla vendita dei biglietti per taliconcerti, in cui sono attivi TicketOne, in qualita di
operatore in posizione dominante, e gli altri operatori di ticketing concorrenti.

245. Prima diprocedere alla descrizione e definizione dei mercati e della posizione dominante di TicketOne, rileva
evidenziare che i concerti di musica leggera, insieme a quelli di musica classica e jazz, siinseriscono nella ben piu
ampia industria nazionale dell’intrattenimento. A tale industria appartengono, oltre ai concerti, tutti gli eventi di
intrattenimento riconducibili a diversi generi, come il teatro, il cinema, lo sport, il ballo, le mostre, i c.d. ‘spettacoli
viaggianti’ e ‘altri’ eventi, caratterizzati dalla presenza contemporanea di una pluralita di generi diversi.

246. Come si vedra in seguito (v. definizione dei mercati), nelle attivita connesse alla produzione di concerti di musica
leggera, nonché alla relativa vendita dei biglietti, sono riscontrabili dinamiche, caratteristiche, obblighi normativi e
servizi tali da poter individuare mercati distinti rispetto alle altre tipologie di eventi dell’industria dell‘intrattenimento.
Inoltre, come mostra la Figura 8, ciascun genere € caratterizzato da una differente importanza economica, da diversi
tassi di crescita nel tempo, nonché da una stagionalita propria. Pertanto, anche una prima analisi di tali elementi
generali di contesto, risulta idonea a mostrare come ciascun genere rappresenti un segmento distinto, caratterizzato

dalle proprie dinamiche di mercato.

247. Con specifico riferimento alla musica leggera, come pit ampiamente descritto nella parte in fatto® >3

osservare che la spesa al botteghino da parte degli spettatori & stata complessivamente pari a circa 365 milioni di euro
nel 2018, ossia I'86% della spesa totale (circa 423 milioni di euro) registrata nello stesso anno per tutta I’attivita
concertistica, che include anche il jazz (circa 9 milioni di euro, pari al 2%) e la musica classica (49 milionidi euro, pari
al 12% del totale). Gia tali dati mostrano chiaramente come, rispetto ai concerti musicali, quelli di musica leggera
rappresentano, dalla prospettiva economica della vendita dei biglietti, la quasi totalita del volume d’affari, in quanto
musica classica e jazz sono qualificabili come nicchie di mercato, catturando una parte marginale della spesa del
pubblico, pari rispettivamente al 12% e al 2%.

, rileva

Figura 8 - I concerti di musica leggera nell'industria dello spettacolo (2018)

552 [F&P, in risposta a una comunicazione relativa al regime di ris ervatezza di alcuni documenti, ha dichiaratoche: “l’‘appartenenza
della s crivente s ocieta al medesimo gruppo s ocietario delle Parti [in quella fase dell’istruttoria le Parti del procedimento erano s olamente
TicketOne S.p.A. e CTS Eventim AG & Co. KGaA, n.d.r.] non fonda il diritto delle Parti stesse ad avere libero accesso alla
documentazione oggetto dell’istanza di riservatezza[...]". Cfr. doc. n. 546.]

553 [Cfr. Consigliodi Stato, sent. n. 4228 dell'8 agosto 2014.]

554 [Peraltro, la valutazione di s cstituibilita dei prodotti dal punto di vista della domanda, e in una certa misura dell’offerta, finalizzata
ad individuare le pres sioniconcorrenziali alle qualile imprese sono sottoposte, deve essere effettuata non in modo teorico, come
astratta possibilita di s ostituzione, ma come s os tituibilita effettiva. Cfr. Tar Lazio, sent. n. 6080 del 31 maggio 2018, cas 0 A484 -
Unilever /Distribuzione gelati.]

555 [Si veda, al riguardo, la SezioneIll.1.1.]
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248. Considerando la spesa media al botteghino rispetto al singolo evento>>0 (incassi medi al botteghino) emerge
come i concerti di musica leggera siano gli eventi piu importanti di tutta I'industria italiana. Infatti, gli incassi medi al

botteghino per un singolo concerto sono i piu alti di tutti, pari a circa 20.000 euro. Tale incasso medio ¢ il doppio di
quello relativo allo ‘spettacolo viaggiante’, che segue con una spesa media al botteghino pari a circa 10.000 per singolo
evento. I dati relativi a jazz (1.800 euro circa diincasso medio al botteghino) e musica classica (2.800 euro di incasso
medio) confermano la marginalita economica di tali generi rispetto alla musica leggera.

249. Anche l'analisi dell’evoluzione della spesa media al botteghino per singolo evento mostra come i concerti di
musica leggera siano diventati nel corso del tempo gli eventi principali dell'industria dell’intrattenimento. Infatti, nel
periodo 2013-2018 gli incassi medi sono aumenti del 61%, registrando i tassi di crescita pil alti. Jazz e musica classia
sono caratterizzati da una sostanziale stabilita nel tempo, mostrando, tra I’altro come le loro dinamiche economiche
siano distinte rispetto alla musica leggera.

557

250. Jazz, musica classica e musica leggera, sono altresi caratterizzate da una diversa stagionalita ,in quanto la

distribuzione degliincassi complessivi nel corso dell’anno & differente>°8: per la musica leggera i picchi stagionali sono

nei mesi estivi di giugno e luglio, peril jazz solo luglio, mentre per la musica classica il picco stagionale si raggiunge

nei mesi di giugno e settembre>>9.

251. In conclusione, I'analisi dei dati descrittivi del settore mostra come i concerti di musica leggera siano diventati di
primaria importanza economica nell‘industria dello spettacolo mentre jazz e musica classica rappresentano delle
nicchie di mercato che, tra I'altro, hanno caratteristiche e dinamiche economiche differenti.

556 [Spesaal botteghino complessiva s ul numero di eventi, calcolato per ciascun genere.]
557 [11 graficosullastagionalita mostra, per ciascun mese del 2018, la percentuale di incassi al botteghino complessivi.]
558 [Percentuale degli incassi al botteghino complessivi ripartitimensilmente.]

559 [La stagionalita degliincassi al botteghino dei concerti di musica classica sembra essere collegata alla venditadegli abbon amenti
stagionali per tali spettacoli, i quali si svolgono successivamente all'acquisto dell'abbonamento, nel corso dellintera stagione di
riferimento.]



3.1. Il mercato a monte - la produzione e organizzazione di eventi live di musica leggera

252. Nel mercato a monte sono attivi i produttori, promotori e organizzatori di eventi /ive di musica leggera che si
svolgono sul territorio nazionale, ossia i c.d. promoter nazionali che, nell’'organizzazione dei singoli concerti, possono
eventualmente coinvolgere i promoter locali nella condivisione del rischio d'impresa, oppure cedere ai promoterlocali i
diritti di realizzazione di singoli concerti, nel qual caso tali operatori sostengono a loro totale carico il rischio d'impre sa

connesso alla riuscita economica di tali eventi~®0.

253. Pereventilive di musica leggera si intendono singoli concerti, intere tournée oppure festival musicali. Le tournée
sono costituite da una serie di concerti che verranno effettuati, dal medesimo artista, in un arco temporale di breve -
medio periodo in diversi punti del territorio nazionale. Viceversa, i festival musicali sono degli eventi, generalmente
concentrati nel week-end, dove si esibiscono vari artisti, anche contempora neamente”61,

254. Come descritto nella parte dedicata alla filiera del settore 562, nella prassi del mercato gli artisti che si esibiscono

nei concerti live, o le societa che ne detengono i diritti, non organizzano in proprio le performance dal vivo ma si
rivolgono ad operatori professionisti del settore, ossia i promoter, con cui siglano accordidi esclusiva concernenti la
produzione e organizzazione disingole date o intere tournée>63 . Gli aspetti economici essenziali di tali accordi di
esclusiva sono il cachet che il promoter corrisponde all‘artista e il numero di eventi in cui I'artista si dovra esibire.

255. Gli eventi live di musica leggera hanno caratteristiche distintive rispetto alle altre categorie di spettacoli, come
confermato dai documenti in atti: “gli eventi di musica leggera hanno caratteristiche assolutamente peculiari in ragione
dell’ampia diffusione nei confronti dei consumatori, degli importanti flussi di denaro che generano, della necessita di

location specifiche, idonee ad accogliere un ampio pubblico (palazzetti dello sport, stadi, tensostrutture, ecc.)"564.

256. I dati relativiai maggiori flussi di denaro generati dai concerti dimusica leggera sono stati illustrati nella
precedente Figura 8, con particolare riferimento alla spesa media persingolo evento (incassi medi per ciascun
concerto) e alla sua evoluzione nel tempo. In aggiunta a tale evidenza, la Figura 9, nel seguito riportata, mostra come
i concerti di musica leggera sidistinguono per un prezzo medio dei biglietti piti elevato di quello praticato in tutta
l'industria, pari a circa 34 euro per I’anno 2018. Gli eventi di musica classica e jazz rilevano prezzim edi nettamente
inferiori, pari a circa 15 euro a biglietto. Anche tali evidenze sono idonee a confermare come ciascuna tipologia di
eventi abbia dinamiche economiche differenti, con volumi d’affari e prezzi distinti. Per quanto riguarda i concerti
musicali, i prezzi medi dei biglietti sensibilmente minori per gli eventi di musica classica e jazz mostrano una differente
disponibilita di spesa del pubblico, elemento che contraddistingue segmenti di mercato differenti.

Figura 9 - Costo medio (*) dei biglietti per ciascuna tipologia di evento in Italia (euro - anno 2018)

560 rsj vedano anche le Sezioni I11.2.1, I11.2.2 e I11.2.3.]

s61 [In particolare, dalle evidenze in atti € emerso che vi sono tre principali categorie di festival musicali: “a) festival che
corris pondono, di fatto, aunasequenzadi concertigiornalieridi singoliartisti. Tali festival sono caratterizzati, generalmente, dalla
presenzadi un singolo palco, sul quale si alternano, giornalmente, singoli artisti e possono es sere, quindi, consideraticome collettoridi
singolidate di tour nazionalipiu articolati per ogni artista che vi si esibisce; b) festival articolatiin piti giornate (generalmente dal
venerdi alladomenica), dove suidifferentipalchi, nell'arco di ogni singola giornata, sies ibiscono anche contemporaneamente piu artisti.
I vari palchi sono generalmente caratterizzatida target di pubblico differenti, in modo da attrarreil maggior numero di s pettatori
possibile nellarcodell’intera durata del festival. [...]; c) festival ‘evento’[...] dove ad essereimportantenon étanto la line-up degli
artistiprevisti, malimportanza stessa del festival e del suo brand. Infatti, ariprova di tale caratteristica, al momento dell‘apertura della
venditadei biglietti (che inizia molti mesiprima dellinizio del festival), il programma delle differenti esibizioninon é defin ito in modo
completo”(doc.n. 871).]

562 [Siveda, al riguardo, anche la SezioneIIl.2.1.]

563 [Al riguardo, Friends&Partners ha affermato che: “stipula con gli artisti contratti di es clusiva per la produzionediuna tournée. La
societa ha, in alcuni casi, stipulato contratti di esclusiva per due tournée o comunque per tournée temporalmente pit lunghe e
articolate su diverse tipologie di venue (ad esempio venue al chiuso e all‘aperto), quando ris ultano coerenti ed in continuita artistica
anche con un medesimo progetto musicale e siano compatibili con il percorso discografico dell‘artista (ad esempio l'uscita di un
determinato disco). Tali contratti, quindi, vincolanoin es clusiva gli artisti per |intera durata della tournée” (doc. n. 1512).]

564 rcfr. doc. n. 867.]
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(*) Il costo medio & stato calcolato rapportando la spesa complessiva al botteghino al numero di ingressi totali
Fonte: elaborazioni AGCM su dati pubblici SIAE - Annuario dello spettacolo, edizionidal 2013 al 2018

257. Come descritto nella parte in fatt0565, I"attivita di produzione, promozione e organizzazione di concerti si
distingue altresi per I’'elevata professionalita richiesta agli operatori del mercato, che non possono prescindere da
un’approfondita conoscenza del settore musicale e delle sue dinamiche evolutive e che, pertanto, sono differenti da
quelle necessarie per operare negli altri settori dell’intrattenimento (sport, teatro, cinema, ecc.).

Il ruolo svolto dai promoter e i servizi erogati sono ampi e non riconducibili alla mera generica attivita di
organizzazione degli eventi. La conoscenza del settore musicale permette ai promoter di anticipare i trend di
gradimento del pubblico e, pertanto, la profittabilita economica collegata ai concerti dei differenti artisti. Inoltre, la
professionalita del promoter consente di sviluppare le tournée individuando le caratteristiche pil adeguate in relazione
alle specificita di ciascun artista, e cio sia con riguardo all’lampiezza del tour (numero di date e definizione delle varie
tappe), sia con riferimento alla dimensione e adeguatezza delle /ocation scelte per lo svolgimento dei concerti (stadio,
palazzetto dello sport, club, ect.), ma anche con riguardo alla determinazione dei prezzi dei biglietti.

258. L'incapacita didefinire in modo anticipato e corretto I'insieme ditali elementi, soprattutto in assenza di una
specializzazione del settore musicale, puo avere effetti drastici sulla sostenibilita economica dell’attivita dei promoter
che, proprio sulla proiezione dei ricavi futuri generati dalle differenti tournée definiscono i cachet d’ingaggio corrisposti
agli artisti e, inoltre, il budget dei tour. Al riguardo, Friends&Partners descrive chiaramente come vengono definiti
cachet e rischio d'impresa del promoter, ossia attraverso la “[...] proiezione dell’incasso dell’intera tournée nelle venue
scelte, elaborata in base alla capienza delle location e le previsioni di affluenza. Tale proiezione dei ricavi e confrontata

con il break-down dei costi di produzione, in modo da individuare I'utile restante, su cui é definito il cachet dell’artista

e, conseguentemente, il rischio d’impresa del promoter nazionale "566

259. La specializzazione nel settore musicale rileva altresi per i promoterlocali. Al riguardo, un operatore del settore
sottolinea che: “[...] con specifico riguardo ai promoter locali, la conoscenza del settore musicale consente di effettuare
le opportune valutazioni in merito alla possibilita di acquistare o meno i singoli eventi dai promoter nazionali. Senza
un’approfondita conoscenza del settore, il promoter locale non riesce ad effettuare una valutazione ponderata della
profittabilita dei singoli eventi (confrontare il cachet ed i costi da sostenere con i futuri incassi derivanti dalla vendita
dei biglietti) e, pertanto, potra andare in contro ad importanti perdite che potrebbero comportare |’uscita dal

mercato”>57.

260. Il settore musicale si distingue dalle altre tipologie diintrattenimento anche per |'esistenza di un rapporto
fiduciario tra promoter e artisti, con effetti sullo sviluppo e la cura dell'immagine dell’artista, con conseguente impatto
sulla gestione della sua notorieta. Ne deriva che il promoter, oltre a definire i concerti e le tournée nella maniera piu
adeguata rispetto alla carriera dei singoli artisti, contribuisce anche alla definizione degli aspetti visualidegli show, il

565 [cfr., in particolare, le Sezioni I11.2.1 e I11.2.2.]
566 rcfr. doc. n. 1512.]
567 [Cfr. docc. nn. 1481 e 1481 All. 1.]



che ha una rilevante influenza su come gli artisti vengono percepiti dal pubblico. Al riguardo, Friends&Partners ha
dichiarato che: “Oltre a tale fase ideativa della produzione, il promoter nazionale, nel corso della trattativa con l'artista,
definisce gli aspetti c.d. 'visual’, che assumono rilievo fondamentale nella scelta del promoter da parte dell’artista. Tale
fase viene dedicata alla cura dell'immagine dell’artista da sviluppare rispetto ai differenti canali di comunicazione, quali
il web, le copertine delle riviste, i canali social, gli uffici stampa e, inoltre, la presenza/partecipazione a programmi
televisivi">©8. A cio si aggiunge che la professionalita e ampia conoscenza del settore da parte dei promoter, possono
anche consentire di sviluppare forme di collaborazione temporanea tra artisticon carriere separate, facendo cosi
sorgere per gli artisti possibilita creative ed economiche nuove>09,

261. Il ruolo e l'importanza distintiva dei promoter, per lo sviluppo degli artisti e delle loro carriere, risultano altresi
collegati all’evoluzione che ha caratterizzato il settore musicale. Al riguardo, Di and Gi ha chiarito che: “[...] il settore
musicale ha vissuto un importante cambiamento in quanto, essendo la musica fruibile sulle piattaforme di streaming, i
guadagni degli artisti sono connessi alle esibizioni dal vivo">70. Dello stesso avviso Vivaticket: “[...]1 il calo
dell'importanza dei numeri legati alla produzione discografica, hanno drasticamente orientato il mercato della musica
leggera in favore dei risultati commerciali degli eventi di musica live, in termini di numero di biglietti venduti nelle
tournée. Ne consegue che I'immagine e I'importanza di un artista, attualmente, € fortemente collegata alla [...] buona

riuscita dell 'evento”5 71 .

262. Anche le scelte di investimento del gruppo Eventim-TicketOne confermano I'importanza della specializzazione
settoriale dei promoter: “Con riguardo ai promoter italiani, [..] la scelta del gruppo CTS Eventim é stata di non
acquisire il 100% del capitale delle societa, ma solo la quota necessaria al controllo, in modo tale da assicurarsi la
presenza dei promoter [...] essendo questi i soggetti che hanno il know-how del settore e i legami personali e fiduciari
con gli artisti, necessari ad operare nel mercato”. Inoltre, lo stesso gruppo societario ha acquisito i principali promoter
italianial fine di ottenere una copertura completa di tutto il mercato della produzione di concerti di musica leggera: “La
scelta di acquisire specifici promoter italiani & stata effettuata per coprire tutti i differenti segmenti che rispecchiano i
vari gusti dei consumatori e, nello specifico: Friends & Partners per i principali artisti e festival italiani; Di and Gi per i
grandi artisti internazionali; Vertigo per gli artisti apprezzati dal pubblico ‘giovane’; Vivo Concerti per poter produrre
anche eventi musicali di tipo family. Pertanto, la societa non ha allo stato interesse ad acquisire ulteriori promoter in
Italia”>72.

Pertanto, anche gliinvestimenti effettuati dal gruppo Eventim-TicketOne e le stesse dichiarazioni della Parte mostrano
come il mercato della musica leggera risulti distinto dalle altre tipologie di eventi soprattutto in virtu dell’elevata
specializzazione nel settore richiesta agli organizzatori di tali eventi che, tra |"altro, instaurano con gli artisti un ruolo
personale e di tipo fiduciario.

263. Alla luce di tali elementi, pertanto, risulta possibile escludere un rapporto di sostituibilita tra produttori e
organizzatori di eventi /ive di musica leggera ed organizzatori di altre tipologie di eventi, come sport, teatro, cinema,
ecc. Infatti, dal lato della domanda, sono gli stessi artisti musicali che necessitano di professionalita specifiche in grado
di curare al meglio gli aspetti della loro carriera legati alle performance live, anche in virtu delle evoluzioniche hanno
caratterizzato il settore musicale. Inoltre, per quanto concerne la sostituibilita dal lato dell’offerta, i promoter di eventi
live di musica leggera devono conoscere in maniera approfondita tale settore, al fine di operare profittevolmente e
gestire al meglio i rischi d'impresa connessi allo svolgimento di questa attivita economica.

264. Siconsideri altresi che glieventi /ive di musica leggera sono dotati di specifici codici identificativi della SIAE
(codice C53) che li distinguono dagli altri eventie, inoltre, la specifica prassi di mercato in relazione al pagamento dei
diritti d’autore. SIAE ed Assomusica hanno stabilito criteri ad hoc per il settore dei concerti prevedendo che, qualora la
vendita dei biglietti sia effettuata in modalita conto terzi e il diritto di prevendita non venga fissato in misura superiore
al 15% del valore facciale del titolo d‘ingresso, il diritto di prevendita non rientra nella base di calcolo del diritto
d’autore®”/3

265. Ulteriore dinamica di mercato distintiva degli eventi /ive di musica leggera € quella relativa alla rivendita dei

w574

biglietti, in quanto & emerso “[...] il fenomeno del secondary ticketing, anch’esso tipico di tali eventi . Il fenomeno

del secondary ticketing ha assunto connotati patologici in quanto ha condotto una serie di soggetti, tra cui operatori

568 rcfr. doc. n. 1512.]

569 [Al riguardo, Friends&Partners ha dichiarato che: "[...] risulta fondamentale [...] I'ideazione dello s how che parte dallindivid uazione
dell‘artista o anche dallacombinazione di diversiartisti con carriere s oliste che, nell’ambito di alcune tournée, potranno esibirsiinsiem e
inun unicospettacolo” (doc. n. 1512).]

570 rcfr. doc. n. 1510.]
STL rcfr. doc. n. 1514.]
572 [cfr. doc. n. 1582.]

573 [Al riguardo, Trident ha affermato che: “[...] il diritto di prevendita viene normalmente fissatonellamisura del 15% del prezzo
facciale del biglietto in quanto, quando il servizio di distribuzione é affidato a un soggetto terzo ris petto al promoter nazionale, tale voce
di costo, finoalla misuramassimadel 15%, non concorre a formare la bas e di calcolo del dirittod‘autore spettantealla SIAE (pari al
10%)”(doc. n. 893).]

574 [Cfr.doc. n. 1514.]



professionali, ad accaparrarsi grandi quantitativi di biglietti sul mercato primario senza alcuna volonta di partecipare ai
relativi eventi /ive di musica leggera, bensi al solo scopo di rivendere tali biglietti sul m ercato secondario a un prezzo di
gran lunga pil elevato di quello dell'acquisto originario. Come noto, le problematiche connesse al secondary ticketing e
il clamore, anche mediatico, suscitato da tale fenomeno, hanno spinto il legislatore nazionale ad un intervento

normativo ad h00575, in seqguito al c.d. ‘Emendamento Battelli’. Questa normativa, in coerenza con la definizione dei

mercati effettuata nella presente istruttoria, ha riconosciuto le peculiari dinamiche esistenti del settore della musica
leggera e, pertanto, ha imposto obblighi specifici alla sola vendita dei biglietti di tali concerti (in particolare, per eventi
presso location con capienza superiore a 5.000 spettatori). In particolare, tali obblighi consistono nella emissione di
bigliettinominali e nella messa a disposizione dei consumatori di specifiche modalita di rivendita dei biglietti attraverso

gli operatori di ticketing che gestiscono sistemi omologati di biglietteria automatizzata® 76,

266. In relazione alla normativa sul biglietto nominale appare necessario sottolineare come gia da solo il citato
Emendamento Battelli basterebbe a definire un mercato autonomo per gli eventi /ive di musica leggera e, nel caso del
mercato a monte, quello relativo alla produzione, promozione e organizzazione ditale tipologia di eventi.

267. Sul punto, occorre precisare che, diversamente da quanto sostenuto dalle Parti, la legge 145/2018, articolo 1,
comma 1100 si applica difatto ai soli eventi /ive di musica leggera con piu di 5.000 persone, giacché tale normativa
espressamente esclude “/o spettacolo viaggiante e gli spettacoli di attivita lirica, sinfonica e cameristica, prosa, jazz,
balletto, danza e circo contemporaneo” nonché le attivita sportive, in base a specifica e antecedente normativa di
settore a cui & fatto esplicito rinvio.

268. La possibilita didistinguere il segmento dei grandi concerti & stata confermata nel corso dell'istruttoria anche
dagli operatori di ticketing, che al riguardo hanno dichiarato che: “[...] il mercato degli eventi live di musica leggera é
altamente concentrato in quanto un ristretto numero di promoter nazionali [...] rappresenta il vero mercato [...]". In
merito ai piccoli concerti viene altresi specificato che: “[...] tali eventi hanno inferiore attrattivita economica, in quanto

si tratta di promoter estremamente minori, artisti meno famosi che performano in venue di ridotta capienza 577,

269. Alla luce degli elementisino ad ora descritti - concernenti la sostituibilita dal lato della domanda e dell'offerta, le
peculiari dinamiche di mercato, nonché gli aspetti normativi — risulta possibile individuare come mercato autonomo
quello relativo alla produzione, promozione e organizzazione di eventi live di musica leggera, che si colloca a monte
rispetto a quello della vendita dei relativi biglietti, che verra nel seguito definito, e che costituisce il mercato rilevante
ai fini del presente procedimento. Inoltre, seguendo I'approccio utilizzato dal legislatore nazionale in merito al biglietto
nominale, risulta altresi possibile individuare il segmento autonomo relativo ai grandi concerti di musica leggera, ossia
quelli con un afflusso superiore a 5.000 spettatori.

270. Il posizionamento di mercato dei principali promoter & illustrato nelle Tabelle 4 e 5 di seguito riportate, nelle
quali vengono forniti i dati, perglianni 2017, 2018 e 2019, relativial numero e al valore dei biglietti dei concerti di
musica leggera complessivamente venduti.

271. Nonostante I'elevatissimo numero di produttori, promotori e organizzatori di concerti di musica leggera attivi sul
territorio nazionale, che risultano essere oltre 2.000, il mercato appare particolarmente concentrato in favore dei
promoter appartenenti al gruppo Eventim-TicketOne e di quelli del gruppo Live Nation. Nel 2019, al gruppo Eventim -
TicketOne e riconducibile circa il [25-30%] di bigliettiin termini di volume e il [30-35%] in termini di valore. Nello
stesso anno, il gruppo Live Nation ha registrato una quota pari a circa il [ 10-15%] rispetto al numero di biglietti
complessivi i quali, invece, rappresentano circa il [15-20%] del mercato in termini di valore.

La lettura dei dati relativi agli anni precedentimostra come Live Nation ha registrato una riduzione della sua
importanza, in quanto la sua quota, pari al [25-30%] del valore nel 2017 e 2018, ha raggiunto il [15-20%] nel 2019.
Nello stesso periodo il gruppo Eventim-TicketOne ha visto crescere la sua importanza sul mercato: la quota intermini
di valore risultava pari a circa il [15-20%] nel 2017 in virtu delle acquisizioni di Vertigo e Friends&Partners, ha
raggiunto il [25-30%] del 2018 grazie alle ulteriori acquisizioni di Di and Gi e Vivo Concerti e, nel 2019, & cresciuta
ulteriormente al [30-35%] circa.

272. Seguono staccati per livello diimportanza economica il promoter nazionale Trident ([1-5%] rispetto al valore nel
2019), il promoter locale The Base, la Fondazione Musica per Roma (rispettivamente con circa [ 1-5%1] in termini di
valore dei biglietti) e Sol Eventi ([inferiore all’1%] circa in termini di valore).

Tabella 4 - Numero dei biglietti per eventi /live di musica leggera (codice SIAE C53 - musica leggera,
migliaia di biglietti)

575 [cfr. Legge 145/2018, art. 1, comma 1100.]

576 ["A decorreredal 1°luglio 2019, ferme res tando le s pecifiche disposizioniin materia di manifestazionis portive, perle quali continua
ad applicarsilaspecificadisciplina di settore, i titolidi accesso ad attivita di spettacoloin impianticon capienza superiore a 5.000
spettatorisononominativi[...]. Sono esclusida tale prescrizione gli s pettacolidi attivita lirica, sinfonicaecameris tica, prosa, jazz,
balletto, danza e circo contemporaneo. [...]”. Legge 145/2018, art. 1, comma 1100.]

577 [Cfr.doc. n. 1514.]



2019 2018 2017
Numero % CR Numero % CR Numero % CR

LiveNation  [1.000-2.000] [10-15%] [10-15%]  [2.000-3.000] [15-20%] [15-20%]  [1.000-2.000] [15-20%] [15-20%]

chv]f:t’(’;e [3.000-4.000]  [25-30%]  [40-45%]  [2.000-3.000] [20-25%] [40-45%]  [1.000-2.000] [10-15%] [30-35%]
F&P [1.000-2.000]  [10-15%] [1.000-2.000] [10-15%] [1.000-2.000]  [10-15%]
Vertigo  [400-500]  [1-5%] [200-300]  [1-5%] [100-200]  [1-5%]
Diand Gi  [300-400]  [1-5%] [300-400]  [1-5%] [200-300]  [1-5%]  [30-35%]
Vivo  [800-900]  [5-10%] [300-400]  [1-5%] [100-200]  [1-5%]  [35-40%]
Tattica [100-200]  [1-5%]  [40-45%)] ND. [100-200]  [1-5%] [35-40%]
Trident [300-400]  [1-5%]  [45-50%]  [400-500]  [1-5%] [45-50%] ND.

The Base [100-200]  [1-5%]  [45-50%]  [200-300]  [1-5%] [45-50%]  [200-300]  [1-5%] [40-45%]
MusicaperRoma  [100-200]  [1-5%]  [45-50%]  [100-200]  [1-5%)] [50-55%]  [100-200]  [1-5%] [40-45%]

SOL [80-90] [<1%]  [45-50%) [100-200]  [1-5%] [50-55%)] [100-200] [1-5%]  [40-45%)
Altri

(pit di 2000 [5.000-6.000]  [55-60%]  100% [5.000-6.000] [45-50%]  100% [5.000-6.000] [55-60%]  100%
promoter)

[10.000-

Totale 20000](4)

100% 10.596,1 100% 9.461,1 100%

N.D. - dato non disponibile in quanto I'operatore pud essere uscito dal mercato, ricompreso tra ‘Altri’ e, infine, non
aver organizzato alcun evento

(+) I dati SIAE relativi al 2019 saranno resi pubblici con la prossima pubblicazione dell’'Osservatorio dello Spettacolo
Nota: nel 2017 facevano parte del gruppo Eventim-TicketOne solo Friends&Partners e Vertigo, nel 2018 anche Vivo
Concertie Di and Gi

Fonte: elaborazioni AGCM su dati SIAE (docc. nn. 938 e All.ti, 1587 e All.ti)

Tabella 5 - Valore dei biglietti per eventi live di musica leggera (valore facciale + prevendita del codice
SIAE C53 - musica leggera, milioni di euro)

2019 2018 2017
Valore % CR Valore % CR Valore % CR
Live Nation 80-90] [20-25%] [20-25%] [100-200]  [30-35%]  [30-35%] [100-200]  [30-35%] [30-35%)
Eventim-TicketOne: [100-200] [30-35%] [50-55%] [100-200]  [25-30%]  [55-60%] [50-60] [15-20%]  [45-50%]
F&P [70-80] [15-20%] [60-70]  [15-20%] [40-50] [10-15%]
Vertigo [20-30] [1-5%] [10-20 [1-5%] [7-8] [1-5%]
Di and Gi [20-30] [1-5%) [20-30]  [5-10%] [10-20] [1-5%] [50-55%]
Vivo [20-30] [5-10%] [10-20] [1-5%] [45] [1-:5%] [30-55%]
Tattica [7-§] [1-5%] [55-60%] ND. [8-9] [1-5%] [55-60%]
Trident 120-30] [1-5%] [60-65%] [20-30] [5-10%)  [60-65%) ND.
The Base [6-7] [1-5%] [60-65%] [8-9] [1-5%]  [65-70%] [6-7] [1-5%] [55-60%]
Musica per Roma 16-7] [1-5%) [60-65%] [6-7] [1-5%]  [65-70%] [5-6] [1-5%) [60-65%]
SOL [4-5] [<1%] [60-65%] [5-0] [1-5%]  [65-70%] [5-6] [1-5%] [60-65%]
Altn 0, 0, 0, 0, 0, 0,
il i 2000 promotr) [100-200] [35-40%] 100% [100-200]  [25-30%] 100% [100-200]  [35-40%] 100%

Totale [400500))  100% a 100% 3461 100%




N.D. - dato non disponibile in quanto I’'operatore pud essere uscito dal mercato, ricompreso tra ‘Altri’ e, infine, non
aver organizzato alcun evento

(+) I dati SIAE relativi al 2019 saranno resi pubblici con la prossima pubblicazione dell’'Osservatorio dello Spettacolo
Nota: nel 2017 facevano parte del gruppo Eventim-TicketOne solo Friends&Partners e Vertigo, nel 2018 anche Vivo
Concertie Di and Gi

Fonte: elaborazioni AGCM su dati SIAE (docc. nn. 938 e All.ti, 1587 e All.ti)

273. Con riguardo al posizionamento di mercato dei vari promoter rileva evidenziare |'elevata concentrazione del
mercato in quanto, come mostrano i dati relativi al Concentration Ratio (colonna ‘CR’ nella Tabella5), gia i primi 2
operatori (Eventim-TicketOne e Live Nation), nel 2019 hanno catturato circa il [ 50-55%] del valore dei biglietti
complessivamente venduti sul territorio nazionale, mentre considerando i primi 6 operatori si arriva a coprire il [ 60-
65%] circa del valore complessivo. Dinamiche analoghe emergono anche considerando i dati relativi al 2017. Cio
comporta che piti di 2.000 produttori e organizzatori di eventi, principalmente promoter locali, si contendono il
restante 30-35% circa del valore del settore, con quote che risultano al meglio prossime all’1%, rappresentando;
operatori del tutto marginali che non sono in grado di influire sulle reali dinamiche competitive del mercato.

274. L'elevato livello di concentrazione aiuta anche a comprendere le dinamiche relative alla mobilita degli artistitra i
vari promoter attivi sul mercato. Infatti, dalle evidenze in attj578 risulta che, nonostante i contratti di esclusiva relativi
ai diritti di produzione e organizzazione delle tournée abbiano una durata determinata e si possa verificare il passaggio
di un artista ad un promoter differente, la mobilita degli artisti tra i diversi promoter nazionali non appare significativa.
Al riguardo, Vivo Concerti sottolinea come “[...] vi sia sicuramente una certa mobilita nella gestione degli artisti da
parte dei promoter, in quanto é circostanza comune che un artista possa cambiare promoter di riferimento nel corso
della propria carriera alla scadenza del contratto per la produzione di una tournée. Il totale svuotamento del roster

degli artisti gestiti da un determinato promoter, pur essendo possibile, potrebbe verificarsi solo in presenza di gestioni

particolarmente deficitarie e comportamenti dannosi per gli artisti da parte dei promoter"579.

275. Nello specifico, le dinamiche di mercato mostrano che, rispetto all'ingaggio degli artisti da parte dei promoter,

rivestono una crescente importanza gli aspetti finanziari, ossia i cachet pagati agli artisti®89 . solo pochi promoter
hanno la solidita finanziaria per sostenere i costi d’ingaggio degli artisti e, pertanto, laloro mobilita si potra al piu
verificare tra i principali promoter nazionali, cioé quelli appartenenti al gruppo Eventim -TicketOne (Di and Gi,
Friends&Partners, Vertigo e Vivo Concerti) e quelli del gruppo Live Nation. In merito alle caratteristiche del settore dal
punto divista finanziario, il gruppo Eventim-TicketOne conferma: “[...] per contrattualizzare un artista, € necessario
corrispondere allo stesso, in anticipo, un importante quantitativo di denaro. Il rischio imprenditoriale risulta elevato in
quanto se i successivi incassi derivanti dalla vendita dei biglietti non eguagliano le aspettative, le perdite sono ingenti,
tali da poter comportare I’uscita dal mercato del singolo promoter. Pertanto, dal punto di vista finanziario, il settore é
caratterizzato dalla discrasia temporale tra entrate ed uscite, dall’elevato ammontare dei compensi minimi da
corrispondere agli artisti e dall’alto rischio di fallimento”>81, La scarsa mobilita degli artisti emerge implicitamente d ai
dati illustrati in quanto, nonostante nel settore siano attivi, a livello locale e nazionale, piti di 2.000 organizzatori, il
[50-55%] circa del valore dei biglietti & catturato dal gruppo Eventim-TicketOne e da quello Live Nation.

276. A tali dati va aggiunto, tra I'altro, che i due principali gruppi attivi nel mercato gestiscono i tour dei piu
importanti artisti: “[L] importanza di tali operatori sul mercato non si riscontra esclusivamente valutando il numero di
biglietti riconducibili agli artisti gestiti da tali promoter, bensi considerando il valore di tali biglietti e il fatturato
generale di queste societa rispetto al giro d’affari complessivo dell’attivita concertistica nel settore della musica live
pop-rock. Infatti, gli artisti gestiti da tali promoter nazionali sono quelli pit noti nel panorama nazionale, come

riscontrabile dai dati ufficiali (classifiche FIMI e Spotify) e, pertanto, sono quelli che hanno i costi d’ingaggio pit

elevati. Di conseguenza, i biglietti degli eventi di tali artisti hanno un valore facciale maggiore n582

3.1.1. La dimensione geografica del mercato

277. Secondo il giudice amministrativo “I/ mercato geografico rilevante comprende |'area nella quale le condizioni di
concorrenza sono sufficientemente omogenee e che pud essere tenuta distinta dalle zone geografiche contigue,
segnatamente in quanto le condizioni di concorrenza sono sensibilmente diverse da quelle prevalenti in dette zone; a
tal fine, va tenuto conto di una pluralita di elementi, quali la natura e le caratteristiche dei prodotti o servizi

interessati, l’'esistenza di ostacoli all’entrata, le preferenze dei consumatori, nonché |’esistenza, tra il territorio in

esame e quelli vicini, di differenze notevoli di parti di mercato delle imprese o di sostanziali differenze di prezzi 583,

578 [Cfr., ad esempio, doc. n. 35 relativo alle informazioni rese dal promoter nazionale F&P.]
579 rcfr. doc. n. 1511.]

580 [Si vedano, al riguardo, le Sezioni II11.2.1,111.2.2, I11.3.4che hanno ampiamente illustrato la posizione di vari promoter attivi sul
mercatoin merito alla cres cente importanza degli as petti finanziari.]

581 rcfr. doc. n. 1582]
582 [Cfr.doc.n. 871.]
583 [Cfr. Consigliodi Stato, sent. n. 3032 del 13 giugno 2014, 1731 - Gare campane.]



278. La dimensione geografica del mercato della produzione ed organizzazione di eventi /ive di musica leggera puo
essere considerata nazionale, in primo luogo, in virtu della normativa applicabile al settore, che risulta segmentata

rispetto ai diversi Paesi. In merito alla normativa nazionale, basta ricordare il c.d. Emendamento Battelli®84 che ha

introdotto il biglietto nominale come forma di contrasto al fenomeno del secondary ticketing, ma anche la normativa
fiscale che interviene imponendo specifici obblighi nell’emissione dei biglietti e nella certificazione dei corrispettivi a fini

tributari®85. A cio si aggiungano, con riferimento a tutte le attivita operative connesse all'organizzazione dei concerti,

I'ottenimento degli specifici permessi amministrativi locali e il rispetto delle norme in materia di sicurezza

nell’organizzazione deisingoli eventi®8®. Un ulteriore elemento distintivo del panorama nazionale € la descritta prassi

di mercato in tema di esenzione del diritto d'autore rispetto al diritto di prevendita.

279. Le dinamiche di mercato mostrano altresi come gli artisti stranieri, anche quelli pit noti, per la realizzazione
delle tappe italiani delle loro piu ampie tournée globali o internazionali, si rivolgono generalmente ai promoter nazionali
attivi sul territorio italiano. Al riguardo, un importante promoter nazionale, Di and Gi, ha confermato nel corso

dell’istruttoria che “[...] con gli artisti internazionali vengono stipulati contratti per la produzione, organizzazione e

realizzazione di singoli eventi, che possono essere altresi inseriti nell’ambito di pit ampie tournée internazionali” 587,

Infatti, la specializzazione nel settore musicale che caratterizza |'attivita dei promoter nazionali rileva anche per la
produzione e organizzazione degli eventi degli artisti stranieri, in quanto i singoli artisti possono riscuotere undiverso
successo nei vari Paesi. Pertanto, sono i promoter attivi a livello nazionale che, conoscendo i differenti livelli di
gradimento del pubblico rispetto ai vari artisti, hanno le competenze necessarie ad individuare le citta e le location piu
adatte peri singoli artisti internazionali.

280. Anche le scelte strategiche del gruppo Eventim-TicketOne mostrano come la dimensione geografica del mercato
in esame sia nazionale. Infatti, tale gruppo societario per operare nel settore della produzione e organizzazione di
eventi live di musica leggera ha proceduto all'acquisizione dialcuni tra i principali promoter nazionali gia presenti ed
attivi sul territorio italiano, ossia Friends&Partners, Di and Gi, Vivo Concerti e Vertigo. Al riguardo, anche Eventim -
TicketOne conferma il coinvolgimento dei promoter nazionali per gli eventi organizzati nei singoli Paesi: “[...] Il gruppo
CTS Eventim intende creare un ampio network pan-Europeo di promoter attivi a livello locale, in modo da poter
organizzare e produrre, oltre alle date degli artisti locali attivi nei singoli Paesi, anche tournée europee di artisti
internazionali. In tal modo, le singole data delle tournée internazionali dei principali artisti attivi a livello globale
possono essere prodotte ed organizzate dai promoter attivi nei singoli Paesi”>88. Una simile strategia aziendale
conferma come la produzione e organizzazione di concerti sia segmentata a livello nazionale, in virtu delle
caratteristiche specifiche dei singoli mercati geografici.

3.2. Il mercatorilevante della vendita di biglietti per eventilive di musica leggera

281. A valle del mercato relativo alla produzione, promozione e organizzazione di eventi /ive di musica leggera, si
colloca il corrispondente mercato rilevante della vendita al pubblico dei biglietti che consentono di assistere a tali
eventi. Su tale mercato, rispetto al quale sono valutate le condotte in esame, sono attivi gli operatori che offrono i
servizi di ticketing, ossia TicketOne, in qualita di operatore in posizione dominante, e i differenti concorrenti, come
Vivaticket, Ticketmaster, Ciaotickets, ecc.

282. Alla luce del contesto normativo nazionale e in particolare per ragioni di certezza fiscale, i biglietti di qual siasi
tipologia di evento devono essere venduti esclusivamente utilizzando specifici software omologati secondo quanto
stabilito dall’Agenzia dell’Entrate e dalla SIAE, ossia i c.d. sistemi di biglietterie automatizzate (o misuratori fiscali
speciali)589.

283. Cid premesso, le concrete dinamiche di mercato descritte dagli operatori di ticketing consentono di definire i
servizi di vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera come mercato rilevante distinto dalla vendita di biglietti
per altre tipologie di eventi. La vendita dei biglietti per eventi di musica /ive, infatti, risulta caratterizzata da prezzi e
profittabilita maggiori, sia rispetto agli aggi richiesti ai promoter che organizzano gli eventi, sia riguardo alle
commissioni pagate dai consumatori, sia riguardo ai prezzi pagati dai consumatori. Inoltre, in virtu delle caratteristiche
di tali eventi, anche la tipologia di servizi erogati dagli operatori di ticketing risulta differente.

284. Con riguardo alla maggiore profittabilita degli eventi live di musica leggera, Ticketmaster “[...] specifica che la
redditivita per gli eventi di musica leggera (aggio rispetto all'importo delle prevendite e/o la commissione per il servizio

di ticketing) risulta superiore rispetto a quella degli altri eventi”>99 . Anche Vivaticket conferma tale dinamica: “Per cio

584 [cfr. Legge 145/2018, art. 1, comma 1100.]
585 cfr. Sezioni I11.2.1,I11.2.2 e I11.3.1.]
586 [cfr Sezioni I11.2.1, I11.2.2e I11.3.1.]

587 [Cfr.doc. n. 1510. Lo stesso viene confermato da Vertigo: "Per quanto riguarda gli artisti internazionaligli accordi solitamente
riguardano singoli eventi sul territorio italiano, che si inseriscono all‘interno di ben pit ampie tournée internazionali” (doc. n. 1507).]

588 cfr. doc. n. 1582]
589 [Al riguardo, si vedala des crizione approfondita effettuata nelle Sezioni I11.3.1 eI11.3.2.]
590 rcfr. doc. n. 236.]



che concerne gli aggi [...] questi incidono diversamente sul valore facciale del titolo d’ingresso [...] con i prezzi degli

eventi musicali che raggiungono il livello maggiore"5 91,

285. Anche con riguardo alle commissioni pagate dai consumatori, Vivaticket “[...] specifica che i partecipanti ai
concerti sono maggiormente disposti a pagare il servizio di prevendita [...]. Inoltre, anche con riferimento alle
commissioni di servizio per la biglietteria, c’é una maggiore resistenza al pagamento di tale corrispettivo per eventi
diversi dalla musica live. Ad esempio, per gli eventi del segmento culturale, le commissioni di servizio non sono pagate
dai partecipanti all’evento, ma dall’organizzatore, in quanto i consumatori non sarebbero disposti a pagare un simile
servizio">92. Inoltre, “[...] sempre nel settore della musica live il mercato ha mostrato come sia possibile aggiungere

nuovi servizi, quali il ‘fan ticket’ e lo 'stampa a casa>93,

286. Perquel che concerne i prezzi pagati dai consumatori, nella Figura 9 & stato illustrato come il prezzo medio dei
biglietti per eventi /ive di musica leggera sia ampiamente piu elevato rispetto al prezzo medio dei biglietti relativi agli
altri eventi.

287. Oltre alla profittabilita, I'attivita istruttoria ha mostrato come gli operatori del settore, per cido che concerne la
vendita deibiglietti per i concerti, erogano una tipologia di servizi che risulta differente rispetto alle altre categorie d i
eventi. Nello specifico, i servizi di ticketing per la vendita di biglietti peri concerti sono caratterizzati da aspetti
operativi dinamici: “[..] prima della data prevista per I'evento, si puo verificare ad esempio, il cambio location,
I'annullamento dell’evento, |’'apertura della vendita di un nuovo settore [...], la previsione di una data ulteriore [...]. Il
verificarsi di tali circostanze, che [...] risultano frequenti e non eventi eccezionali, comporta che la societa di ticketing
abbia necessita, ad esempio, di dover aggiornare le mappe a supporto della vendita [...], di riallocare in un diverso

settore parte dei biglietti gia venduti, di effettuare rimborsi, di organizzare adeguata comunicazione rispetto alle

modifiche intervenute all’evento”>94.

288. Inoltre, secondo Vivaticket la vendita deibiglietti per concerti avviene in modo massiccio in un arco temporale
ristretto e cid comporta diverse modifiche operative: “[...] gli operatori di ticketing, con le loro risorse online e offline,
devono costantemente seguire e monitorare i flussi di vendita modulando in tempo reale la disponibilita dei biglietti sui
diversi canali di vendita rispetto alle dinamiche della domanda”. Inoltre, “In virtu dell’alta frequenza delle vendite dei
biglietti [...] assume notevole importanza anche |’attivazione di sistemi di gestione delle code online. Al riguardo,

Vivaticket [ha, n.d.r.] appositamente effettuato importanti investimenti per rendere piu efficiente il proprio software

[...] al fine di predisporre un sistema di ‘coda unica’, a beneficio del consumatore”>9°3.

289. Ancora, la vendita dei biglietti peri concerti di musica leggera si distingue da quella dei biglietti delle altre
tipologie di eventi anche per la necessita di erogare servizi informativi: “[...] per la vendita di biglietti per eventi live di
musica leggera é importante veicolare, promuovere e diffondere presso i consumatori le informazioni relative
all’evento, non trattandosi di eventi di per sé noti al pubblico a differenza di altre tipologie di evento, come ad esempio
le partite di calcio, per le quali ogni anno vengono svolte le competizioni nazionali e internazionali sulla base di un

calendario predefinito [...] n596,

290. Un'ulteriore caratteristica che distingue nettamente la vendita dei biglietti peri concerti di musica leggera ¢ il
fenomeno, piu volte menzionato, del secondary ticketing. Oltre alle specifiche misure previste dalla legge 145/2018,
articolo 1, comma 1100 (c.d. Emendamento Battelli), gli operatori del settore attuano degli accorgimenti specifici per
contrastare tale fenomeno. Ad esempio, Vivaticket spedisce i bigliettia ridosso della data dell'evento, in modo tale da
ridurre il periodo di permanenza dei biglietti sul mercato e, inoltre, vende i biglietti in diverse tranche in tem pi

scaglionati, in modo da offrire pil occasioni d’acquisto ai consumatori®97.

291. Coerentemente con la definizione del mercato proposta, il legislatore nazionale, riconoscendo le caratteristiche
distintive dei concerti di musica leggera e, in particolare, il fenomeno del secondary ticketing ha previsto obblighi e
servizi distintivi per la vendita dei biglietti per gli eventi /ive di musica leggera. Il piu volte citato Emendamento Battelli
ha previsto I'obbligo di emissione dei biglietti nominali e ha imposto, agli operatori di ticketing attivi nella vendita dei
biglietti per concerti di musica leggera, |'osservanza di una serie di ulteriori obblighi che comportano il compimento di

specifiche attivita e I'erogazione di determinati e peculiari servizi 598 |'introduzione di tale normativa ha altresi

91 rcfr. doc. n. 1514.]
592 rcfr. doc. n. 1514.]
593 rcfr. doc. n. 1514.]
594 [Cfr.doc. n. 236.]

595 rcfr. doc. n. 1514.]
596 cfr. doc. n. 1515.]
597 rcfr. doc. n. 1514.]

598 ["A decorreredal 1°luglio 2019, ferme restando le s pecifiche disposizioniin materia di manifestazionis portive, perle quali continua
ad applicarsila s pecifica disciplina di s ettore, i titolidi accesso ad attivita di spettacoloin impianticon capienza superiore a 5.000

spettatorisononominativi[...]. Sono esclusida tale prescrizione gli s pettacolidi attivita lirica, sinfonicaecameris tica, prosa, jazz,
balletto, danza e circocontemporaneo[...]. I siti internetdi rivendita primari, i box office autorizzatioi siti internet u fficiali dell'evento
assicurano la possibilita di rimettere in venditai titoli di ingresso nominativi. [...] Il biglietto cosi rivenduto a pers one fisiche deve es sere
cedutoal prezzonominale e senzarincari, ferma res tando la possibilita [...] di addebitare congrui costi relativi unicamente alla ges tione



comportato la necessita, per gli operatori di ticketing, di adeguare (attraverso una nuova omologazione) i propri
sistemi di biglietteria automatizzata, con la conseguenza che gli stessi, in caso di vendita di biglietti per concerti,
devono avere funzionalitd dedicate al cambio nominativo®99 del biglietto e alla possibilita di rivendita. La normativa in
questione, peraltro, stabilisce che tali servizi possono essere erogatia pagamento dalle societa di ticketing.

292, Alriguardo, risulta chiaro quanto illustrato da Vivaticket: “[...] la compliance alla normativa sul biglietto nominale
per i concerti live di musica leggera (conosciuta come Decreto Battelli) ha comportato la necessita di effettuare
importanti investimenti sui software di emissione dei biglietti, che devono essere caratterizzati da nuove e differenti
funzionalita”. Inoltre, “A livello commerciale, per i concerti, |’'operatore di ticketing deve consentire sia il cambio
nominativo sia la rivendita del biglietto sul proprio portale di ticketing, e al riguardo la normativa prevede

espressamente la possibilita di applicare commissioni ai consumatori 600

293. Oltre ad avere un impatto commerciale, la normativa sul biglietto nominale ha comportato anche specifici
cambiamenti operativi. In particolare, essendo sorta la necessita diidentificare gli acquirenti dei biglietti, sono state
introdotte modifiche al processo di registrazione degli utenti per gli acquisti online e, inoltre, & stata prevista una
diversa gestione dei flussi di vendita in caso di rivendita dei biglietti, accompagnata, per evitare I'acquisto dei biglietti
tramite ‘bot’, dalla predisposizione dei c.d. captcha601.

294. Il complesso ditaliadeguamenti, resisi necessari in seguito all’'entrata in vigore della normativa sul biglietto
nominale per gli eventi live di musica leggera, ha comportato la realizzazione di importanti investimenti da parte degli
operatori del settore. Al riguardo, Ticketmaster ha dichiarato che I'adeguamento a tale normativa: “[...] ha comportato
importanti costi, sia di sviluppo che di customer support, e inoltre le specificita della normativa italiana non ha
consentito alla societa di utilizzare il sistema di biglietteria che adotta negli altri Paesi in cui é operativa 602 1) /eader

del mercato, TicketOne603, ha invece affermato che: “[...] sta affrontando costi [omissis] [...] I costi di adeguamento
alla nuova disciplina, inoltre, sono collegati anche ad altri adempimenti richiesti dalla normativa, quali quelli relativi
alla registrazione dei dati, alle procedure di iscrizione e accesso dei consumatori, nonché al customer service. [...]".

295. In aggiunta, Vivaticket ha specificato che recuperera gliinvestimenti connessi all'ladeguamento normativo nel
solo giro d’affari generato dalla vendita di biglietti di eventi /ive di musica leggera, in quanto € solo verso tale specifico
segmento di mercato che sono stati effettuati gli aggiornamenti tecnologici 604, “[...] Vivaticket ha messo a budget
circa 100.000 euro di investimenti per 'adeguamento delle proprie strutture [...]. Vivaticket [...] prevede di recuperare
tali investimenti attraverso un aumento dei canoni di locazione per i soli operatori di ticketing attivi nella vendita di

della pratica di intermediazione e di modifica dell’intestazione nominale. I sitiinternet di rivendita primari, i box of fice autorizzati e i siti
internet ufficiali dell'evento cons entonoinoltre la variazione a titolo non oneros o dell‘intestazione nominativa del titolo [...] addebitando
unicamente congrui costirelativialla ges tione della pratica di modifica[...]”. Cfr. Legge 145/2018, art. 1, comma 1100. ]

599 [Rileva altresis ottolineare come le modalita del cambio nominativo per i concerti risultino operativamente e commercialmente
differenti rispetto a quanto avviene nel calcio. In merito alle s ostanziali differenze rispetto alla normativa per il biglietto nominativo nel
calcio, appare es aus tivo quanto des critto da Vivaticket: "Per i biglietti degli eventi calcisticil operatore di ticketing deve of frire solo il
servizio del cambio nominativo, che inoltre deve essere effettuato gratuitamente. Inoltre, per cio che concernela rivendita dei biglietti
degli eventilive di musicaleggera, glioperatori del ticketing, ove richiesto dal consumatore, sono tenutia offrireil serviziodi rivendita
del biglietto e, qualora venga rivenduto, a retrocedere la somma al primo acquirente [...] Anche dal punto di vista operativo tali biglietti
nominativisono differenti, in quanto per gli eventidi tipo calcistico non deve es sere emesso un nuovo biglietto (il c.d. log’centrale e il
medesimo), in quanto il cambio del nominativo viene effettuato e rendicontato s u unaricevuta che accompagnaiil biglietto ori ginario
senza alcuna modifica del log di emissione. Per gli eventi live di musica leggera, invece, al cambio nominativo corrisponde
l'annullamento del biglietto (annullamento del log) e |'emis sione di un nuovo biglietto caratterizzato da un nuovo codice log ” (doc. n.
1514).]

600 [Cfr. doc. n. 1514. Anche Ticketmaster, al riguardo, ha affermato che: “[...] la disciplina di cui al c.d. Decreto Battelli che,
introducendo il biglietto nominativo per gli eventi live di musica leggera con il dichiarato obiettivo di contrastare il fenomeno del
secondary ticketing, haimpostounaserie di obblighi aglioperatori di ticketing/titolaridi sistema. In particolare, tale normativa ha
richiestoun adeguamento dei sistemi di biglietteria automatizzata, che dovranno essere nuovamente omologati entromarzo 2020 . In
baseallanuovanormativail sistema di biglietteria deve identificare 'acquirente (il che comportala modifica del procedimento di
registrazione degli utenti al sito Internet che ospita il negozio online dell‘operatore di ticketing, con la previsionedell’invio di un SMS
con una one time password), consentire il cambio del nominativo del biglietto (peril quale, adifferenza di quanto avviene per gli eventi
sportivi ditipo calcistico, € neces s ario procedere all‘annullamento del biglietto originariamente emesso, all‘erogazione di un nuovo titolo
di accessoall’evento, nonché alla cons ervazione del titolo annullato per consentire le eventualiverifiche fiscali), nonché consentire la
rivendita del biglietto da parte dei cons umatori che non intendano pit partecipare all’evento[...] In termini di impatti operativi, si noti
chetale normativa haun impatto s ui flussi di vendita, in quantoi biglietti per cui il consumatore chiede larivenditadovranno essere
nuovamente inseriti nel sistema”(doc.n. 1515).]

601 [Al riguardo, Ticketmaster ha affermato che: “[I ]l sistema di biglietteria deve identificare |'acquirente (il che comportala modifica
del procedimento di registrazione degliutenti al sito Internetche os pita il negozio online dell‘operatore di ticketing, con la previsione
dell’inviodi un SMS con unaone-time pas s word). Inoltre, il cambio nominativo e la rivendita intervengono s u ulteriori aspetti operativi,
come “[...] unimpattosui flussidi vendita, in quantoi biglietti per cui ilconsumatore chiede la rivendita dovranno essere nuovamente
inseriti nel sistema. A cio si aggiunga la circostanza che, a seconda del canale di vendita del biglietto, lo stesso dovra essere
nuovamente spedito al nuovo acquirente. Infine, per impedire l'acquisto dei biglietti venga effettuato dai c.d. 'bot’ e neces sario
predisporrei c.d. ‘captcha’, il cui costo ésostenuto daglioperatori attivinel ticketing”. Lasocietaillustraaltresi che "Queste nuove
operazioni, cheil titolare di sistema deve implementare s ul proprio sistema di biglietteria automatizzata, necessitano una modifica della
strutturadei log, in quanto é neces s ario tenere traccia delle modifiche intercorse nella titolarita del biglietto (oltre al log connesso
all'emissione originaria del biglietto, deve es sere emesso un nuovo log per ogni cambio del nominativo)”(doc. n. 1515).]

602 rcfr. doc. n. 1515.]
603 rcfr. doc. n. 1506.]
604 [Cfr.doc. n. 1514.]



biglietti per eventi di musica leggera ed applicando una commissione dedicata ai consumatori che vogliano effettuare il
cambio nominativo e/o la rivendita del biglietto”.

296. Alla luce di tutti gli elementi distintivi della vendita deibiglietti per concerti di musica leggera appena illustrati,
giova altresi sottolineare che la sola presenza della normativa sul biglietto nominale risulta di per sé idonea ad
individuare come autonomo mercato rilevante quello corrispondente alla vendita dei biglietti per eventi /ive di musica
leggera.

297. Illustrati i differenti elementi sottostanti la definizione del mercato rilevante effettuata, rileva osservare come

anche la stessa lettura dei bilanci societari®0> di TicketOne fornisca alcune evidenze a favore dell’individuazione di
mercati distinti ed autonomi coincidenti con I'attivita di vendita dei biglietti per le differenti tipologie di spettacolo che,
per quanto diinteresse nella presente istruttoria, consentono di individuare quale mercato autonomo quello relativo ai
servizi di ticketing per gli eventi live di musica Ieggera606.

298. In primo luogo, i bilanci di TicketOne mostrano come la stessa controlli diverse societa giuridicamente distinte

che risultano attive nella vendita dei biglietti nei diversi mercati di riferimento esistenti: “ La societa possiede una

partecipazione del 100% nella T.0.S.T. (TicketOne Sistemi Teatrali) S.r./ 607 ., una partecipazione del 51% nella
T.0.S.C. (TicketOne Sistemi Culturali) S.r.l., operativa nel settore dei servizi di biglietteria nel mercato Museale e della
Cultura, ed una partecipazione del 60% nella CREA Informatica S.r.l., operativa nel settore dei sistemi di biglietteria
per i Cinema”698, Inoltre, in occasione dell’acquisizione della societa T.0.S.C., TicketOne sottolinea gli effetti benefici
sullo specifico mercato di riferimento (quello culturale) ottenibili grazie all’acquisizione di una societa specializzata in

tale mercato®09.
299. Oltre alla presenza di distinte societa attive nella vendita dei biglietti nelle diverse categorie di spettacolo, i

bilanci piu recenti®10 di TicketOne continuano a rimarcare che “/a societa proseguira lo svolgimento e la prestazione

dei propri servizi nei mercati di sbocco di riferimento”®11

, a conferma del fatto che lo stesso operatore dominante nel
mercato della vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera individua mercati distinti ed autonomi in relazione
alle differenti tipologie di spettacolo esistenti. In proposito, sempre dai bilanci di TicketOne emerge un ulteriore
elemento a conferma dell’esistenza di distinti ed autonomi mercati della vendita di biglietti, consistente nel fatto che
alle differenti tipologie di intrattenimento corrispondono diverse abitudini d’acquisto dei biglietti da parte dei
consumatori, nonché diversi livelli di marginalita e costi dei servizi di ticketing erogati. Invero, con specifico riguardo
alla musica leggera TicketOne riporta che: “[...] I'aumento del numero di biglietti venduti nel 2011 é stato prevalente
nel mercato della Musica, caratterizzato, specie nel caso dei cosiddetti hot events, da prodotti con elevato valore

facciale ed a forte propensione di acquisto tramite il canale Internet, ove la Societa non deve riconoscere alcuna

612

commissione . Al contrario, ad esempio nel calcio, la marginalita appare inferiore alla luce del pit basso valore

facciale dei biglietti e della propensione all’acquisto tramite il canale offline®13.

300. In conclusione, illustrati tuttigli elementi che consentono di individuare i servizi di vendita dei biglietti per eventi
live di musica leggera come mercato rilevante distinto rispetto ai servizi di vendita dei bigliettiper altre tipologie di
eventi di spettacolo e intrattenimento, appare importante sottolineare come tale mercato, in concreto, coincida con la
vendita effettuata in modalita ‘per conto terzi’ e in prevendita.

605 [Sono stati analizzatii bilanci societari depositati da TicketOne (Conto Economico, Stato Patrimoniale, Nota Integrativae Relazione
sullaGestione) per gli anni che vannodal 2008 finoal 2018, anno a cui corris ponde | ‘ultimo bilancio disponibile.]

606 [Nei bilanci redatti per glianni2014 e 2015 non sono contenute informazioni di dettaglio in merito al mercatoitalianoin cui opera
TicketOne, in quantoi bilanciper questidue anni sono statiredattidalla s tessa capogruppo CTS Eventim che, cons eguentemente,
fornisce una descrizione dellattivita dimpresa svolta alivello internazionale. Tuttavia, anche ladescrizione svolta da CTS Eventim
conferma l'impostazione alla definizione dei mercati del presente procedimento. I n particolare, lasocieta capogruppo individua due
settori di attivita distinti: il live entertainment (produzione di eventilive) ed il ticketing (vendita dei relativibigliet ti). Tale elemento
conferma che produzione di eventi e vendita dei biglietti rappresentano mercati distinti e verticalmente collegati tra loro. La
segmentazione di tali mercatirispetto alle differenti categorie di s pettacolo ed intrattenimento emerge in modo piti chiarodallalettura
dei bilanci redattidalla s tessa TicketOne, come des critto nei s uccessivi paragrafi.]

607 [Rileva osservare chelasocieta T.0.S.T. S.r.l. é stataincorporata da TicketOne a far datadal 17 luglio2018. Si veda, al riguardo,
la Relazione sulla Gestione del bilancio del bilancioal 31/12/2018.]

608 [Cfr. Relazione sulla gestione del bilancioal 31/12/2017, pag. 8. Affermazioni analoghe si trovano anche nei bilanci del 201 6, 2013,
2012,2011.]

609 ['[...] puressendoancora l’entertainment prevalente nelle vendite, ci € altresida segnalare che nelle mostre e musei i volumi sono
pressoché raddoppiati rispetto all‘anno precedente grazie al positivoimpulso apportato dalla controllata TOSC (TicketOne Sistemi
Culturali) S.r.l. acquisita dalla s ocieta in data 13 settembre 2010”, Cfr. Relazione s ulla Ges tione del bilanciodel 31/12/2011, pag. 2.]

610 rcfr, Relazione s ulla gestione del bilancio del 31/12/2018.]
611 [Cfr. Relazione sulla gestione del bilanciodel 31/12/2018, pag. 10.]
612 /cfr. Relazione s ulla Ges tione del bilancio al 31/12/2011, pag. 3.]

613 ['[...] 'aumento del numerodi bigliettivenduti nel 2010 é stato prevalentemente nel mercato dello Sport, caratterizzato, s pecie nel
segmentodel calcio, da prodotti con ridotto valore facciale ed a forte propensione di acquisto nei puntivendita a favore dei quali la
Societa deve riconos cere una commissione”. Cfr. Relazione s ulla Ges tione del bilancioal 31/12/2010, pag. 4.]



301. Infatti, come & stato descritto nella parte illustrativa della filiera 614, gliorganizzatori di concerti utilizzano la

vendita in conto terziin quanto necessitano di professionalita specifiche per la vendita dei biglietti e, inoltre, fanno uso
della prevendita al fine di generare flussi finanziari anticipati strumentali alla realizzazione degli eventi stessi. Al
riguardo, e sufficiente riportare quanto asserito da Ticketmaster: “/a modalita di vendita diretta e sostanzialmente
inesistente in Italia, in quanto la vendita dei biglietti per eventi live di musica leggera viene realizzata attraverso la
modalita di prevendita per conto terzi gestita dagli operatori di ticketing quali Ticketmaster, TicketOne, Vivaticket,
Ciaotickets, ecc. La vendita diretta € maggiormente utilizzata per altre categorie di eventi, come ad esempio lo

sport"61 5,

302. Tale precisazione risulta necessaria sia per una migliore comprensione degli accordidi esclusiva oggetto della
presente istruttoria, ma anche per chiarire come la scelta della modalita di vendita ‘in conto terzi’ mostri chiaramente
come il mercato a monte dell’organizzazione dei concerti e quello a valle, relativo alla vendita dei corrispondenti
biglietti, siano mercati separati ed autonomi. Al riguardo, appare chiara la posizione dei vari promoter come, ad

esempio, Vivo Concerti®16; “attivita di produzione e quella di vendita [dei biglietti, n.d.r.] necessitano di specifiche e

distinte professionalita”.

303. Come anticipato, le Parti contestano la definizione del mercato merceologico rilevante (si ricorda, mercato della
vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera) sostenendo che, nel caso dispecie, in considerazione dell'attivita
svolta da TicketOne il mercato rilevante in cui esso opera sarebbe un mercato cd. a due versanti. In particolare,
secondo la ricostruzione delle Parti, un versante sarebbe costituito dal mercato dei servizi rivolti ai produttori di eventi
e l'altro dal mercato della vendita di biglietti al pubblico; inoltre, entrambi i versanti dovrebbero ricomprendere tutte le
tipologie di eventi (e non solo gli eventi /ive di musica leggera, come invece risulterebbe dall’analisi dell’Autorita).

304. Preliminarmente, si osserva che, diversamente da quanto le Parti assumono, nella definizione del mercato
rilevante, I’Autorita ha preso in considerazione la complessiva remunerazione dell‘attivita degli operatori di ticketing e

non solo una sua parte617.

305. Sul punto occorre innanzitutto ribadire che, come ampiamente riportato nei paragrafi che precedono, I'analisi
svolta sulla base delle numerose evidenze agli atti ha dimostrato che gli eventi /ive di musica leggera si caratterizzano
perla presenza di elementi di specificita che li contraddistinguono chiaramente dagli altri eventi. Tali elementi sono
presenti sia nel mercato a monte della produzione di eventisia nel mercato a valle della vendita di biglietti.

306. Atalfine, nelrinviare a tutte le argomentazioni gia svolte supra e limitandosi qui ai rilievi mossi dalle Parti,
preme in primo luogo evidenziare che, diversamente da quanto esse assumono, il prezzo medio dei biglietti di musica
leggera & di gran lunga piu elevato rispetto al prezzo medio dei biglietti relativi agli altri eventi: a tal fine, € del tutto
fuorviante I'analisi che le Parti propongono del prezzo medio dei soli primi dieci eventi per valore dei biglietti distribuiti
da TicketOne nel settore sport e musica leggera. E di tutta evidenza, infatti, che, cid che rileva & il prezzo medio della
totalita degli eventi, come ben evidenziato nella figura 9 che precede, e non solo di una piccola parte di essi.

307. Inoltre, siribadisce che, contrariamente a quanto affermano le Parti, la vendita di biglietti di concerti di musica
leggera € caratterizzata da aspetti operativi peculiari e particolarmente dinamici che qui si ripetono in maniera molto
piu frequente rispetto ad altre tipologie di evento. Si pensi, ad esempio, alla data aggiuntiva, circostanza ricorrente
nell’ambito dei concerti /ive di musica leggera con riferimento ai quali & noto che spesso vengono aggiunte date ai tour
non inizialmente previste e pubblicizzate ai consumatori e che risultano, invece, assolutamente rare - se non
addirittura inesistenti — nel caso di altri eventi, come ad esempio quelli di carattere sportivo.

308. Quanto, infine, alla normativa sul biglietto nominale, si & gia spiegato in precedenza, nell’ambito della presente
Sezione, come, diversamente da quanto sostenuto dalle Parti, la legge 145/2018, articolo 1, comma 1100
espressamente escluda tutte le altre tipologie di evento e si applichi di fatto unicamente agli eventi /ive di musica
leggera.

309. Alla luce delle argomentazioni svolte e delle evidenze agli atti, € chiaro, dunque, che non & possibile
ricomprendere in un unico mercato tutti gli eventi /ive e che il mercato & quello della vendita di biglietti per soli eventi
live di musica leggera.

310. Perquel che concerne, poi, la tesi che il mercato sia definito ‘a due versanti’, anch’essa, seppur suggestiva,
appare del tutto priva di fondamento e decontestualizzata rispetto alle reali dinamiche che caratterizzano la vendita di
biglietti per gli eventi /ive di musica leggera in Italia.

311. Atalfine, giova osservare che in base alla teoria economica richiamata anche dalle Parti618, affinché si abbia un
mercato a due versanti € necessario che vi sia la presenza di una piattaforma che svolge la funzione di luogo di
incontro o collegamento fra due gruppi interdipendenti di soggetti (ciascuno appartenente ad un versante) e che
consente loro di realizzare delle transazioni o interazioni, generando effetti indiretti di rete a beneficio di entrambi i
gruppi. In altri termini, ogni lato della piattaforma beneficia dell'aumento del numero di partecipanti dell’altro lato.

614 15j yedano, al riguardo, le Sezioni I11.3.3 e I11.3.4.]
615 rcfr. doc. n. 1515.]

616 rcfr doc. n. 1511.]

617 [Cfr.suprasub Sezione V.3.2.]

618 [cfr. docc. nn. 1822 e 1830.]



312. Provando a calare questi principi nel caso di specie, non si comprende quali possano essere, all'atto di acquisto
del biglietto, gli effetti indiretti di rete legati ad un’offerta ampia ed eterogenea di eventi, a beneficio dell’'utente.

313. Infatti, come riconosce la stessa TicketOne nella pro pria memoria economica, laddove analizza le dinamiche
specifiche del mercato in esame, “un consumatore (..) in generale ha gia scelto I’'evento cui intende partecipare in base

ai suoi personali gusti"619. Pertanto, rispetto allo specifico acquisto di un biglietto & del tutto indifferente perl'utente
che la piattaforma venda biglietti di numerosi altri eventi dal momento che quando procede all’acquisto “ ha gia scelto”.
11 beneficio che rileva, come prosegue la medesima memoria, & legato alla “scelta del canale distributivo presso cui
acquistare [che] viene effettuata dall’utente finale sulla base di una propria valutazione di convenienza: egli confronta
le diverse soluzioni di cui puo disporre ponderandone i costi monetari e quelli di ricerca e transazione”.

314. In altre parole, le dinamiche del mercato della vendita di biglietti per gli eventi live di musica leggera (quali
ricostruite dalle stesse Parti) mostrano che cido che maggiormente rileva per il consumatore non sono eventuali e ffetti
indiretti di rete, bensi benefici legati al cd. multihoming, ossia alla possibilita per il consumatore di acquistare il
biglietto relativo all’'evento scelto su soluzioni di acquisto diverse offerte da operatori di ticketing poste in concorrenza
tra loro (ad esempio, differenti condizioni relative al cambio del biglietto e/o differenti commissioni di servizio);
possibilita allo stato fortemente limitata — se non preclusa - dalle condotte escludenti oggetto della presente
istruttoria. Esemplificativo, in tal senso, quanto dichiarato dal produttore e organizzatore di un festival musicale
indipendente (Nameless), non vincolato a TicketOne da alcun contratto di esclusiva e che per la distribuzione dei
biglietti si serve sia della rete di vendita di TicketOne che di quella di Ciaotickets, il quale ha chiarito che poiché su
Ciaotickets vengono applicate commissioni di servizio pill basse e la stampa a casa € gratuita, essa & preferita dai
consumatori in circa il 90% dei casi®20.

315. Del resto, la stessa TicketOne, nella propria memoria economica, non ha fornito alcuna indicazione dei supposti
effetti indiretti di rete a vantaggio dei consumatori, limitandosi ad affermare che vi sarebbe un generico “ risparmio sui
costi di ricerca”.

316. Ad estrema esemplificazione, si consideri la differenza fra il mercato delle carte di credito (tipico mercato a due
versanti) ed il ticketing. Nel primo caso, il consumatore decide di acquisire un servizio, quello reso dalla carta di
credito. Egli, paghera un prezzo - il canone annuale - e valutera questo prezzo in base ai servizi resi, fra i quali ha
rilievo principalmente la possibilita che la sua carta sia accettata come mezzo di pagamento presso un numero
sufficiente di esercenti. Ovvero, beneficera degli effetti indiretti di rete che gli consentiranno di usare la carta di credito
presso svariati venditori. Egli ancora non sa presso quale esercente vorra adoperare la carta e quindi accettera di
pagare il canone annuale della carta sul presupposto che avra occasione di adoperarla. Questa situazione,
evidentemente, riguarda un tipico mercato a due versanti.

317. Il funzionamento del servizio di ticketing offerto da TicketOne & completamente diverso: il cliente di TicketOne
non paga un abbonamento per poter accedere ai concerti dei quali TicketOne distribuisce i biglietti e quindi non &
interessato alla circostanza che TicketOne distribuisca o meno biglietti relativiad unampio numero di eventi. Egli
semplicemente, volendo partecipare ad un determinato concerto, si procurail biglietto ove questo & disponibile.
Paghera solo quel determinato biglietto e non un servizio di carattere generale che lo mette a contatto anche con altri
eventi. Non beneficera di effetti indiretti, ma beneficerebbe di prezzi (intesi come commissioni) pili bassi peril singolo
evento.

318. Del tutto inconferente & poiil richiamo al provvedimento adottato dal Bundeskartellamt nei confronti del
medesimo gruppo Eventim-TicketOne. L’Autorita tedesca, infatti, in ragione delle differenti e specifiche situazioni del
mercato nazionale, ha definito un diverso mercato rilevante in cui, da un lato, vi era I'organizzazione di tutti gli eventi
live, ad esempio, musicali, sportivi, etc. (e dunque i promoter in qualita di organizzatori) mentre, dall’altro lato, vi
erano gli advance booking office, ossia i rivenditori dei biglietti dei vari eventi presso i consumatori finali. In tale
prospettiva, quindi, i consumatori finali non sono considerati utenti diretti dell’'operatore di ticketing (ovvero di
TicketOne), bensi dei servizi forniti dai rivenditori.

319. Il mercato tedesco era stato configurato come mercato a due versanti, con unlato costituito dai promoter e
I’altro dagli advance booking office, sulla base dei seguentirilievi emersiin istruttoria: dal punto di vista dei promoter,
maggiore era il numero di rivenditori, maggiori sarebbero statii biglietti venduti ai consumatori finali (dove in sostanza
il numero maggiore di biglietti dipendeva dalla molteplice tipologia di eventi offerti dai booking office); dall'altro lato,
peririvenditori, il beneficio aumentava all'aumentare del numero e tipologia di eventi (e quindi del numero di
promoter), poiché in tal modo avrebbero potuto offrire una selezione pit ampia di eventi in grado di soddisfare le
preferenze di un maggior numero di consumatori. Pertanto, le specifiche dinamiche del mercato avevano mostrato la
presenza di effetti indiretti di rete che non vi sono nel caso italiano, dove nel mercato rilevante i consumatori agiscono
per soddisfare le proprie preferenze di consumo e non rilevano le logiche dei rivenditori, tese alla massimizzazione d el
profitto.

320. E un dato di fatto che nella prospettiva tedesca il versante a valle del mercato sia rappresentato dai rivenditori e
non dai consumatori, come invece nella fattispecie italiana, e che dunque I'Autorita tedesca non ha analizzato la

619 1cfr. docc. nn. 1822 € 1830.]
620 [Cfr.doc.n. 871.]



posizione dei consumatori né gli eventuali effetti indiretti di rete di cui gli stessi avrebbero potuto beneficiare. Inoltre,
e non a caso visto il diverso versante a valle, nella prospettiva tedesca il versante a monte era rappresentato
dall’organizzazione di tutti gli eventi live.

321. Pertanto, l'analisi effettuata dall’Autorita tedesca non € replicabile nella fattispecie qui in esame che ha ad
oggetto, siricorda, stanti le peculiarita del settore in Italia, la vendita al pubblico di bigliettidi eventi /ive di musica
leggera.

322. Infine, a conferma della pretestuosita delle contestazioni mosse con le memorie finali, si rappresenta che la
stessa TicketOne, in sede cautelare, aveva affermato che “il servizio di ticketing, lungi dall’essere nei fatti un mercato

separato, costituisce parte integrante della prestazione offerta all’artista dal produttore dell’evento 7621 ,
rappresentando il mercato come verticalmente integrato e non come mercato a due versanti.

3.2.1. La dimensione geografica del mercato

323. La dimensione geografica rilevante del mercato della vendita dei biglietti per eventi /ive di musica leggera risulta
riconducibile al territorio nazionale. A tale segmentazione nazionale contribuisce principalmente la disciplina normativa
applicabile, sia quella concernente le previsionifiscali, che impongono I'utilizzo dei sistemi omologati di ‘biglietterie
automatizzate’, come anche gli adeguamenti richiesti dalla normativa in tema di biglietto nominale.

324. Come giain precedenza descritt0622, in Italia la vendita di biglietti per eventi dello spettacolo puo avvenire

esclusivamente attraverso software omologati noti nel settore come sistemi di biglietteria automatizzata. Pertanto, un
operatore di ticketing attivo all’estero che voglia entrare nel mercato nazionale dovra dotarsi, in modo obbligatorio, di
tali sistemi di vendita. Nello specifico, un operatore estero potra sviluppare il proprio sistema di biglietteria
automatizzata ed ottenere le necessarie omologazioni, oppure il software gia omologato puo essere locato da terzi. Tali
vincoli operativi sono confermati dalla stessa Ticketmaster, storicamente attiva nei mercati esteri, che non puo operare
in Italia con il proprio software proprietario utilizzato all'estero proprio per la presenza di tale normativa: “[...] allinizio
della propria operativita TM non [ha, n.d.r.] utilizzato un sistema proprietario di biglietteria automatizzata ma si [¢&,
n.d.r.] avvalsa di un sistema di un soggetto terzo gia omologato”623. A ci0 va aggiunto il rispetto degli obblighi previsti
dalla normativa sul biglietto nominale, in quanto anche essi creano delle barriere di tipo normativo all’entrata nel
mercato nazionale. Al riguardo, Ticketmaster ha precisato che “[...] /a specificita della normativa italiana non ha per il
momento consentito alla societa di utilizzare il sistema di biglietteria che adotta negli altri Paesi in cui é operativa 624
325. Inoltre, anche in assenza di tali barriere normative, rileva osservare come il consumatore non conseguirebbe
benefici economici nell'acquistare un biglietto per un concerto che si svolge in Italia da operatori attivi all’estero.
Infatti, il prezzo del biglietto ed i diritti di prevendita sarebbero comunque i medesimi, in quanto stabiliti dal promoter
che organizza I'evento. Viceversa, gli eventuali costi di invio a casa del biglietto risulterebbero pit elevati, in quanto
bisognerebbe acquistare un servizio di spedizione internazionale e, inoltre, potrebbero manifestarsi ulteriori disagi in
virtu delle barriere linguistiche nei servizi post-vendita e di assistenza al cliente.

3.3. Conclusioni sul mercatorilevante

326. A merifini riepilogativi, alla luce di tutte le considerazioni sopra esposte, si rappresenta come, nel caso di
specie, il mercato rilevante sul quale sono stati posti in essere i comportamenti oggetto di valutazione in questa sede,
sia costituito dal mercato della vendita, attraverso qualsiasi canale distributivo, di biglietti pereventi /ive di musica
leggera - eventi corrispondenti al codice SIAE C53 - che ha dimensione geografica corrispondente all'intero territorio
nazionale.

3.4. La posizione dominante di TicketOne nel mercato della vendita di biglietti per eventilive di musica
leggera

327. Come chiarito dalla giurisprudenza del giudice amministrativo625, la posizione dominante € una posizione di
potenza economica grazie alla quale I'impresa che la detiene & in grado di ostacolare la persistenza di una concorrenza
effettiva su un determinato mercato e ha la possibilita di tenere comportamenti in linea di massima indipendenti nei
confrontidei concorrenti, dei clienti e, in ultima analisi, dei consumatori 626 ’analisi fattuale, di conseguenza, assume
un valore determinante, atteso che “/’esistenza di una posizione dominante deriva in generale dalla concomitanza di

piu fattori che, presi isolatamente, non sarebbero stati necessariamente decisivi"®27. La norma, dunque, delinea una
fattispecie “aperta”, con la conseguenza che per aversi posizione dominante non & necessario che un‘impresa si troviin

621 [Cfr.doc. n. 680, pag. 9.]
622 [Sivedala SezionelIIl.3.1.]
623 [Cfr. doc. n. 1515.]

624 [Cfrdoc.n. 1515.]

625 [Cfr. Tar Lazio, sent. n. 7175 del 4 giugno 2019, A487 - CIN-Trasporto Marittimo Merci Sardegna; Tar Lazio, sent. n. 6080 del 31
maggio 2018, A484 - Unilever /Distribuzione gelati; Tar Lazio, sentt. nn. 9140 e 9141 del 1°agosto2017,A435-Comune di Prato-
EstraReti Gas; Tar Lazio, sent. n. 1188 del 23 gennaio 2017, A474 — SEA/Convenzione ATA.]

626 Cfr., Corte di Giustizia, sentenza del 14 febbraio 1978, C-27/76, United Brands. ]
627 [Cfr. Corte di Giustizia, sentenza del 14 febbraio 1978, C-27/76, United Brands.]



una posizione di monopolio o di quasi monopolio su un dato mercato, atteso che cid che rileva & la possibilita per
Iimpresa di essere in grado (se non di decidere, quantomeno) di influire notevolmente sul modo in cui si svolgera

detta concorrenza®28.

328. Cio premesso, la posizione dominante di TicketOne nel mercato della vendita dei biglietti per eventi /ive di
musica leggera emerge chiaramente dalla lettura delle quote di mercato riportate nelle Tabelle 6 e 7 che,
rispettivamente, illustrano i dati relativi al numero e al valore di biglietti venduti dai vari operatori di ticketing nel
periodo temporale compreso tra il 2013 e il 2019.

329. Considerando il numero di biglietti venduti (Tabella 6) la quota di TicketOne &€ sempre superiore al 50% del
mercato per arrivare, nel 2019, a circa il [60-65%] del totale. Il secondo operatore, Vivaticket, arriva a detenere, al
massimo, una quota del [ 5-10%] circa del mercato nel 2018 e nel 2019. PGMR, terzo operatore per importanza, ha
una quota pari a circa il [5-10%] del numero complessivo di biglietti, mentre Ticketmaster, operatore di ticketing del
gruppo Live Nation, raggiunge una quota di mercato pari a circa il [1-5%] nel 2019 e 2018 (anche perché negli anni
precedenti non era presente in Italia).

330. Gli altri principali operatori di ticketing, ossia Ciaotickets, GO2, Nuovo Box Office e Booking Show, negli anni piu
recenti sono arrivati a detenere quote di mercato comprese tra I'[ 1-5%]. Tra |'altro, le quote di mercato di Ciaotickets
risultano stabili (Ciaotickets) mentre, GO2 e Nuovo Box Office hanno siglato accordicommerciali per cui, di fatto,
operano come meri intermediari di TicketOne. I restanti operatori di ticketing, circa 400 societa attive sul territorio
italiano, hanno quote che al meglio raggiungono I'1% e, quindi, si collocano ai margini del mercato.

Tabella 6 - Numero dei biglietti per eventi live di musica leggera (codice SIAE C53 - musica leggera,
milioni di biglietti)
2009 2018 007 2016 2015 2014 2013
Numero % Numero % Numero % Numero % Numero % Numero % Numero %
TicketOne  [16] [60-65%] [67) [60-65%] [56] [560% [45] [5560% [45] [0 [ [0S [34] [50-55%]
VivaTicket L [510% K B0 [RTO[B0% Y [L5%] ND. ND. ND.
TicketMaster U 5% [ 5% NA NA NA NA NA
PGMR < [o-10% K< 1% [ [b-l0%  [KO[B10% K110 [ [15%] K [15%]
ClaoTickets U [15% K<Y 5% (g [15%] < [15% <1 [15%) ] [1-5%] K [15%]
602 () I (<o K [tee [t [t [I][LS] [ (LS [ 1SR [ (5K

Nuovo Box Office (*) 5 L O O | S ) | 7 O S ) O S| R B
Booking Show ND. KU <% [ [5% KY O[5 K15 KT (5% KL [L-5%)
Gostec K] <% K1 [<1%) ND. <[5 1[5 ND. ND.
[acomini ND. <] [L5% <[5 ND. ND. ND. ND.

Alti
(rcad00titolaridi 12 [10-1%] [L2] [10-15%] L2 [15-20%] [1-2] [20-25%) [-3] [25-30%] (23] [30-3%%]  [-3] [30-35%]
Sistema)

Totale [10-20](+) 100% 1062 200% 928 100% 8% 100% 919 100% 4T 100% 755 100%

(*) Peril 2019, GO2 e Nuovo Box Office hanno siglato accordi commerciali con TicketOne e, pertanto, i loro biglietti
sono ricompresi nelle quote della stessa TicketOne. I valori di GO2 possono riferirsi a biglietti venduti nel 2018 per
eventi che si sono tenuti nel 2019

(+) I dati SIAE relativi al 2019 saranno resi pubblici con la prossima pubblicazione dell’'Osservatorio dello Spettacolo
N.A. - dato non disponibile in quanto |'operatore non era attivo sul mercato

N.D. - dato non disponibile in quanto I'operatore o € uscito dal mercato o & ricompreso tra ‘Altri

331. La dominanza diTicketOne sul mercato dei servizidi ticketing per eventi live di musica leggera appare ancora
piu evidente considerando il valore dei biglietti venduti nello stesso arco temporale (Tabella7): nel periodo 2014-
2019 la quota di TicketOne & stata almeno pari al 70% del mercato, mentre nel 2013 risultava pari al [ 65-70%]
circa®29. soffermandosi sul 2019, anno in cui TicketOne cattura il [ 70-75%] circa del mercato, Vivaticket arriva ad
appena il [10-15%], Ticketmaster al [1-5%], mentre PGMR al [1-5%]. Superano I'1% di quota di mercato in termini di
valore dei biglietti venduti solamente Ciaotickets, mentre i restanti circa 400 operatori rimangono ai margini del
mercato con quote inferiori all’'l %.

628 [Cfr. Corte di Giustizia, sentenza del 14 febbraio 1978, C-27/76, cit., e Corte di Gius tizia, sentenzadel 13 febbraio 1979, C-85/76,
Hoffmann/La Roche.]

629 [Cfr.anchedoc. n. 139 e presentazione allegata (in particolare, pag. 4).]



Tabella 7 - Valore dei biglietti per eventi live di musica leggera (valore facciale + prevendita del codice
SIAE C53 - musica leggera, milioni di euro)

2019 2018 007 2016 2015 2014 003

Vilore % Valore % Vdore % Valore % Valore % Valore % Vdore %

TicketOne [300-400] [70-75%] [300-400] [70-T5%] [200-300] [10-75%] [200-300] [70-T5%] [200-300] [70-T&%] [100-200] [70-75%] [100-200] [65-70%]
Vieet [0S0 [0  [O040) [BA0W]  [030) (0] B9 [15%] ND. ND. ND,
TicketMaster [10-20]  [1-B%] [20-20] [15%) NA NA NA NA NA

PGR FC O 5 1 O O O 5 O O O O R O 5 O 1 O )
Caolies (9] [15W] B9 [19W B6 [0S BY [W 0[S [ B4 W R[4
6024 2 N O N O ) O O Y N O Y ) ) O 1 [ %)

Nuovo Box Offie (¥ Lo [1o [T (L9 (BT [1SW] 0] [ [N [LSe [T [1%]
Booking Show ND. ] (<% @5 [ BT [ [ [ [N (L [T [15%]
Gostec L [« [ <% ND. ] [<% L [<1% ND. ND.
lacomini ND. ] [<% [ [« ND. ND. ND. ND.

Altri
(rcad0Ofitolarici  [30-40)  [10%)  [0-40) [>-10%] [30-40] [10-15%] [4050] [10-15%]  [SO-60] [15-20%] 5060 [20-25%) [60-T0] [20-25%]
sistema)

Totale [A00-500(+) 100% 42153 00% 3350 100% 3183 W0%  4TL  100% 2880 20% 2077 100%

(*) Peril 2019, GO2 e Nuovo Box Office hanno siglato accordi commerciali con TicketOne e, pertanto, i loro biglietti
sono ricompresi nelle quote della stessa TicketOne. I valori di GO2 possono riferirsi a biglietti venduti nel 2018 per
eventi che si sono tenuti nel 2019

(+) I dati SIAE relativi al 2019 saranno resi pubbilici con la prossima pubblicazione dell’'Osservatorio dello Spettacolo
N.A. - dato non disponibile in quanto |'operatore non era attivo sul mercato

N.D. - dato non disponibile in quanto I'operatore o € uscito dal mercato o & ricompreso tra ‘Altri’

Fonte: elaborazioni AGCM su dati SIAE (cfr. docc. nn. 938 e All.ti, 1587 e All.ti)

332. Non pud essere accolta, sul punto, la tesi sostenuta dalle Parti per cui, nel calcolare le quote di mercato, le
m etriche utilizzate per il calcolo del fatturato, ossia il valore dei biglietti, sono errate, e che avrebbero dovuto essere
presi in considerazione le commissioni e I'aggio.

333. Tale assunto non & condivisibile per le seguenti ragioni: i) sia le commissioni che I’aggio sono calcolate in misura
percentuale sulle componenti di prezzo (i.e. per TicketOne le commissioni di servizio sono pari al 6,75% [4-7%] del
valore facciale del biglietto), sicché essi sono funzione del numero e valore deibiglietti: se anche si fossero usate le
metriche indicate dalle Parti, il risultato dell’analisi non sarebbe stato diverso da quello indicato nella CRI inrelazione
alla dominanza del Gruppo Eventim-TicketOne e anzi, sarebbe stato addirittura maggiore alla luce del piu elevato
valore degli aggi e delle commissioni applicate da TicketOne (come accertato neII’istruttoria63o); ii) secondo la prassi
antitrust, nei mercati distributivi le quote sono abitualmente calcolate in base al valore complessivo e/o al volume del
servizio reso (ad esempio, nel caso della distribuzione locale di prodotti finanziari qualii fondi di investimento o le
polizze vita).

334. Pertanto, siribadisce la piena correttezza nell'utilizzo del valore dei biglietti per il calcolo del fatturato e, in ogni
caso, perla determinazione della posizione di dominanza di TicketOne.

335. Tutti gli operatori concorrenti di TicketOne, nel corso dell’istruttoria, hanno sistematicamente illustrato come la
dominanza di tale operatore, che si riflette nelle elevatissime quote di mercato dallo stesso possedute e nella loro
persistenza nel tempo, sia riconducibile all'assetto di mercato storicamente vigente che, di fatto, ha reso TicketOne
monopolista della vendita dei biglietti online per i concerti di musica leggera. Tra l'altro, all’esclusiva online in favore di
tale societa si & accompagnato un periodo di forte evoluzione del mercato musicale, caratterizzato dalla crescente
importanza delle vendite online e dall'aumento di valore e divolume dei biglietti vend uti nel corso delle tournée,

fattore questo digrande rilievo per la carriera artistica dei ca ntanti®31, Infatti, la percentuale dei biglietti in termini di
valore venduta da TicketOne attraverso il canale online, negli anni 2017-2019, & stata in media pari a circa il [60-
65%]632. L'insieme di tali elementi rende la posizione di dominanza di TicketOne non contendibile in virtu di vantaggi
economici assolutamente non replicabili, che consentono a TicketOne di adottare comportamenti e strategie autonome
rispetto ai concorrenti.

336. Nello specifico, secondo Ticketmaster, grazie al previgente assetto di mercato legato alla vigenza delle intese
Panischi, il pubblico si & abituato ad acquistare i biglietti per la partecipazione ai concerti sul negozio online di

630 rcfr. suprasub SezioneI113.6.]
631 [In meritoalle evoluzioni del mercatosivedalaSezionelll.3.5.]
632 [Cfr. doc. n. 1576.]



Ticketone®33 che, pertanto, beneficia di un ‘effetto vetrina’ in quanto “E al sito TicketOne che le persone si collegano

per sapere quali siano gli eventi in calendario [...]”634. Secondo Ticketmaster: “[...] TicketOne rappresenta il principal e

portale informativo per eventi live di musica leggera in quanto i consumatori sono abituati ad acquistare online i
biglietti presso il portale di tale operatore. Viceversa, TicketOne non riveste un simile ruolo informativo per gli altri
eventi, come il calcio, il cinema, gli spettacoli teatrali, le mostre, ecc.”. Inoltre, le evidenze in atti confermano che tale
dinamica di mercato risulta strettamente connessa all’'esclusiva alla vendita online di cui ha beneficiato TicketOne: “1I/
ruolo informativo distintivo che TicketOne ricopre rispetto ai concerti live & strettamente connesso all’esclusiva
assoluta per le vendite online di cui TicketOne ha goduto [...] e dal fatto che, ancora oggi, sono in vigore contratti di

esclusiva con i principali promoter nazionali 635,

337. L'esclusiva rispetto alla vendita online di cui ha beneficiato TicketOne in forza delle intese Panischi ha consentito
all’operatore dominante di essere il solo ad avere una conoscenza piena e granulare di tutto il mercato dei concerti
musicali dal vivo sull’intero territorio nazionale e, conseguentemente, di accumulare importanti informazioni dal punto
di vista commerciale: ad esempio, numero e tipologia di biglietti acquistati daisingoli consumatori e, allo stesso
tempo, i biglietti venduti dai singoli artisti. I| possesso di tale database informativo ha comportato, per TicketOne,
vantaggi competitivi assolutamente non replicabili dai concorrenti e che, quindi, impediscono loro di contendere la
posizione dominante a tale operatore. Al riguardo, secondo Ticketmaster: “[...] TicketOne ha un database concernente

gli eventi a cui circa 7 milioni di utenti hanno partecipato per 15 anni (durata degli accordi Panischi) [...]”636. Inoltre,
tale operatore ha anche dichiarato che: “I vantaggi competitivi di TicketOne non sono replicabili nel breve periodo,

soprattutto da un operatore come TM, che € solo un nuovo entrante nel mercato italiano”®37 . Conseguentemente,
l'operatore dominante “[..] é in grado di effettuare un grado di profilazione della clientela e, pertanto, avere un

vantaggio competitivo attualmente non replicabile da parte di TicketMaster e degli altri operatori di mercato 638,

338. Ancora piu articolata la descrizione di Vivaticket: “[...] I’esclusiva online di cui ha goduto TicketOne [..] ha di
fatto reso tale operatore di ticketing monopolista nella raccolta delle informazioni degli spettatori, |'unico operatore a
poter sviluppare un proprio database con il quale veicolare ai consumatori le informazioni sugli eventi live di musica
leggera, nonché I’unico a poter sviluppare un portale di ticketing che fungesse anche da punto di contatto tra gli artisti

e il proprio pubb/ico"639. La conseguenza & descritta dal promoter nazionale Trident, non facente parte del gruppo
Eventim -TicketOne: “Grazie a tali dati, é noto che TicketOne ha potuto sviluppare il servizio di newsletter e ticket alert,
che informano e avvertono immediatamente i consumatori della possibilita di acquis tare i biglietti per i concerti degli
artisti di loro gradimento. Cio consente di vendere in maniera piu efficace e veloce i biglietti dei singoli concerti
[] 640 .

339. Va anche osservato che i suddetti vantaggi concorrenziali di cui gode TicketOne, acquisiti durante il previgente
assetto di mercato e non replicabili per gli operatori di ticketing concorrenti, rendono allo stato non contendibile la
posizione di dominanza che TicketOne possiede nel mercato rilevante della vendita di biglietti per eventi /ive di musica

leggera, soprattutto con riferimento all'elevata visibilita e notorieta del portale onl/ine di TicketOne. Tali elementi

rendono |'operatore dominante un partner com merciale inevitabile®41

produttori, promotori e organizzatori di eventi di musica leggera. A riprova di cio, ad esempio, puo prendersiin
considerazione il contratto di esclusiva tra i promoter nazionali del gruppo Live Nation (al quale appartiene anche
Ticketmaster) e TicketOne, in quanto indice del fatto che i promoter, allo stato, non possono fare a meno divendere,
almeno in parte e soprattutto con riferimento al canale online, sul portale di ticketing dellimpresa dominante i biglietti
degli eventi da essi prodotti e/o organizzati.

340. Inoltre, risulta importante sottolineare come la dominanza di TicketOne e i vantaggi competitivi di cui beneficia
rispetto ai competitor non risultano collegati ad investimenti specifici, ad una sua maggiore efficienza, oppure a
spontanee dinamiche caratterizzanti i mercati a piu versanti (quali, ad esempio le economie di rete indirette), bensi

per una parte del fabbisogno distributivo dei

633 [Ciaotickets, al riguardo, ha affermato che: "[...] il negozio online di TicketOne rappresental’unico riferimento per i cons umatori che
ormai sono abituati ad acquistare presso la piattaforma dell‘operatore dominante e riferisce che, [...] addirittura TicketMaster faccia
faticaavenderetuttalasuaquotadibigliettiperventi[...] promossida Live Nation attraversoil suositoweb” (doc. n. 635).]

634 1cfr. doc. n. 236.]
635 [Cfr. doc. n. 1515.]
636 1cfr doc. n. 236.]
637 [cfr. doc. 1515.]
638 rcfr. doc. n. 236.]
639 rcfr. doc. n. 1514.]

640 [Cfr. doc. n. 893. Anche ZED illustra come “[...] l'accesso ai dati di vendita (attuale e storica) dei biglietti e notevolmente
importante[...] in quanto cons ente di instaurare contatti con i clienti talida rendere piu efficientile attivita di marketingepromozione
e, pertanto, massimizzare le presenze agli eventi. Anche dal lato della produzione degli eventi I'accesso ai dati ris ulta particolarmente
importante in quanto consente di gestire in modo pit efficiente le tournée, fornendo ad esempio la pos sibilita di modificare le date in
location non produttive e di aprirne ulteriori in location ad elevata domanda”(doc. n. 867).]

641 [Nell‘accezione europea di cui al par. 35 della Comunicazione della Commissione recante “Orientamenti sulle priorita della
Commissione nell‘applicazione dell articolo 82 del trattato CE al comportamento abusivo delle imprese dominantivolto all‘es clusione dei
concorrenti” (2009/C45/02), di seguito anche "Orientamentisullart. 102 TFUE".]



costituiscono il portato di cio che gli altri operatori di ticketing definiscono come il monopolio sul canale online di cui
TicketOne ha beneficiato nel previgente contesto di mercato. Evidenza ditale ricostruzione viene fornita dagli stessi
concorrenti che specificano come, in settori diversi da quelli della musica leggera, dove storicamente TicketOne non ha
beneficiato dei previgenti accordi di esclusiva alla vendita online, le attuali condizioni di mercato risultano del tutto

differenti e TicketOne non ricopre il ruolo di impresa dominante®42.

341. L'insieme di tali elementi e idoneo a confermare il possesso, da parte di TicketOne, di una posizione dominate
nel mercato della vendita dei biglietti per eventi /ive di musica leggera. Infatti, oltre all’evidente ampiezza delle quote
di mercato detenute da tale operatore e alla considerevole distanza da quelle dei concorrenti, TicketOne gode di
im portanti vantaggi competitivi assolutamente non replicabili dai concorrenti come ampiamente esposto in precedenza
che, tra l'altro, lo hanno reso, all’epoca della realizzazione delle condotte contestate nella presente istruttoria, un
partner commerciale ‘inevitabile’ per una parte del fabbisogno distributivo dei produttori, promotori e organizzatori di
eventi live di musica leggera.

342. La non contendibilita della propria posizione dominante consente, altresi, a TicketOne di adottare le strategie
commerciali senza subire particolari pressioni competitive da parte dei concorrenti e, pertanto, di beneficiare di un
grado di indipendenza del proprio comportamento economico pressoché totale. Si pensi, ad esempio, che TicketOne
impone un costo a carico dei consumatori per la funzionalita ‘stampa a casa’. Viceversa, i suoi concorrenti, nei casi in
cui prevedano tale funzionalita, non applicano alcuna commissione, in quanto non reputano che “[...] /a stampa a casa
sia qualificabile come un servizio a valore aggiunto che giustifichi I'applicazione di una commissione ad hoc”. Tuttavia,
nonostante i concorrenti eroghino tale servizio gratuitamente “[...] non si assiste né ad uno spostamento della clientela
in favore di chi eroga il servizio al costo minore, né un adeguamento della politica commerciale di TicketOne su tale

commissione"643 .

4. La qualificazionedella fattispecie e i comportamenti contestati

4.1. La qualificazione della fattispecie

343. Listruttoria ha accertato che i comportamenti posti in essere dal gruppo Eventim-TicketOne fanno parte di

un’unica e complessa strategia abusiva di carattere escludente®44 in violazione dell’articolo 102 TFUE. La complessiva

strategia abusiva del gruppo Eventim-TicketOne & stata realizzata con la finalita di precludere il mercato della vendita
di biglietti per eventi /ive di musica leggera ai concorrenti operatori di ticketing, ostacolando I'operativita e I'espansione
degli operatori gia attivi e nuovi entranti, e impedendo |'accesso ai concorrenti potenziali. In particolare, le condotte
che compongono tale strategia sono tutte orientate a privare gli altri operatori di ticketing della disponibilita di biglietti
da distribuire, rendendone non accessibile una quota significativa. Mediante la realizzazione della complessiva strategia
abusiva, il gruppo Eventim-TicketOne ha rafforzato ulteriormente la propria posizione di dominanza nel mercato
italiano della vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera, rendendola stabile e non contendibile nel tempo per
gli altri operatori di ticketing. A conferma dell'intento escludente sotteso alla descritta strategia abusiva, I'istruttoria ha
accertato che essa € stata attuata in previsione e in concomitanza dell'ingresso sul mercato del nuovo concorrente
Ticketmaster, circostanza questa che assume un particolare rilievo nella valutazione della restrittivita concorrenziale

della strategia, come chiarito anche dalla giu risprudenza645.

344. In ragione della circostanza per cui il gruppo Eventim-TicketOne detiene sul mercatorilevante una posizione
dominante, i comportamenti che compongono l'unitaria e complessa strategia abusiva accertata nel corso
dell’istruttoria sono suscettibili, secondo la consolidata giurisprudenza amministrativa in materia, di falsare e alterare
la concorrenza in modo illecito®46. Come noto, infatti, sulimpresa in posizione dominante grava la “speciale
responsabilita” di evitare che il suo comportamento ostacoli lo svolgimento di una concorrenza effettiva nel mercato. In
particolare, I'esistenza di una posizione dominante non € di per sé incompatibile con le norme a tutela della
concorrenza, attesa la possibilita che I'impresa che possiede tale posizione operi lecitamente sul mercato. Mutuando le

642 [Sivedano al riguardoledichiarazionirese da Ticketmaster: “[...] TicketOne rappresentail principale p ortale informativo per eventi
livedi musicaleggerain quantoi consumatorisono abituatiad acquistareonlinei bigliettipresso il portale di tale operatore. Viceversa,
TicketOne non riveste un simile ruolo informativo per gli altri eventi, comeil calcio, il cinema, gli s pettacoliteatrali, le mos tre, ecc.”
(doc. n. 1515). Vivaticket hain propos ito affermato che: “[...] I'esclusiva online di cui TicketOne ha godutodurante la vigen za delle
Intese Panischiha di fatto res o tale operatore di ticketing monopolista nella raccolta delle informazioni degli s pettatori, | unico operatore
a poter sviluppare un proprio database con il quale veicolare ai cons umatori le informazioni suglieventilive di musicalegg era, nonché
l'unico a poter sviluppare un portale di ticketing che fungesse anche da puntodi contatto tragli artistieil proprio pubblico” (doc. n.

1514).]

643 [Cfr. doc. n. 236.]

644 [Secondo il giudice amministrativo (Consiglio di Stato, sent. n. 1673 dell’8 aprile 2014, A437 - Coop Estense), ai fini della
riconducibilita di diverse condotte ad un unico abuso di posizione dominante rileva la loro riferibilita ad una medesima e unitaria
strategia economicadell’impresa dominante, in un unitario mercato rilevante, sebbene articolata nel tempo e nellospazio.]

645 [Cfr., in particolare, TAR Lazio, Roma, Sez. I, sent. n. 7433/2001, A274 Stream-Telepiu,; Tar Lazio, sent. n. 7175 del 4 giugno
2019, A487 - CIN-Trasporto Marittimo Merci Sardegna. ]

646 [Secondoil giudice amministrativo, infatti "sebbene |'esistenza di una pos izione dominante non privi limpresache la detiene del
dirittodi tutelarei propri interessicommerciali e della facolta di compiere, entro limiti ragionevoli, gli atti che riteng a opportuni per la
protezione di tali interessi, non € ammissibile un comportamento che abbialoscopodi rafforzarela sua posizione dominante e di
abusarne”. Cfr., ex multis, Consiglio di Stato, sentenzan. 1673 dell’8 aprile 2014, A437 - Coop Estense.]



parole del giudice amministrativo: “I/ problema é allora quello di individuare una linea di demarcazione tra 'uso’ e
‘abuso’ della posizione di concorrente dominante, cio che dovra avvenire in ragione del principio generale di

proporzionalité"647. Pertanto, alla luce della “portata proteiforme della nozione di abuso, derivante dalla non

esaustivita dell’elenco contenuto nell’articolo 102 del Trattato"648, l'interprete dovra identificare la sussistenza di un

rapporto effettivo tra I'interesse generale tutelato dalle previsioni normative e il comportamento effettivamente tenuto
dall’operatore dominante. In questo senso, comportamenti astrattamente legittimi dal punto di vista antitrust se p osti
in essere da un‘impresa che non detiene una posizione dominante, possono assumere, invece, una connotazione
abusiva qualora siano compiuti da un‘impresa che ricopra nel mercato una tale posizione.

345. Cio siriscontra nel caso di specie, in quanto le Parti hanno realizzato comportamenti con finalita strumentali che,
pur se appaiono giuridicamente leciti se valutati nell'ambito di uno specifico settore dell’ordinamento giuridico, hanno
comportato una illecita restrizione delle dinamiche concorrenziali.

346. A tal fine, chiarisce il giudice amministrativo: “Resta piuttosto necessaria, a integrare questo illecito
anticoncorrenziale, la presenza di un intento escludente, da accertare indiziariamente come un quid pluris che si
aggiunge alla sommatoria di comportamenti altrimenti leciti. Non si tratta di valutare la legittimita di atti alla luce dei
vari settori dell’ordinamento investiti [...]; ma di considerare quelle condotte, pur settorialmente lecite, alla luce della
loro portata anticoncorrenziale. Prospettiva in relazione alla quale certi atti, anche se legittimi da quel punto di vista
settoriale, si colorano come elementi indicatori di questo sproporzionato intento anticoncorrenziale [...]. Diversamente,
I’abuso di posizione dominante sarebbe pressoché inconfigurabile, grazie al semplice fatto che consiste il pit delle volte
in comportamenti analiticamente leciti se visti solo alla luce di settori dell’ordinamento altri da quello della
concorrenza. La reciproca relativita degli ordinamenti di settore fa comprendere il fenomeno per cui cio che é lecito dal

punto di vista dell’uno ordinamento, puo al contempo non esserlo dal punto di vista dell’altro 649

347. Inoltre, secondo una costante giurisprudenza “/a nozione di sfruttamento abusivo é una nozione oggettiva, che
riguarda i comportamenti dellimpresa in posizione dominante atti ad influire sulla struttura di un mercato in cui,
proprio per il fatto che vi opera I'impresa considerata, il grado di concorrenza é gia sminuito, e che hanno l’effetto di
ostacolare, ricorrendo a mezzi diversi da quelli su cui si impernia la concorrenza normale tra prodotti e servizi, fondata
sulle prestazioni degli operatori economici, la conservazione del grado di concorrenza ancora esistente sul mercato o lo

sviluppo di detta concorrenza 650

348. Infine, rileva in questa sede ricordare che, secondo una giurisprudenza omai consolidata, nei casi di violazione

dell’articolo 102 TFUE & sufficiente dimostrare che il comportamento abusivo dell'impresa in posizione dominante miri a

651

restringere la concorrenza ovvero sia suscettibile di produrre un effetto di preclusione sul mercato , come peraltro

652

riscontrato nel caso di specie in cui, inoltre, sirileva che I'operatore in posizione dominante applica i prezzi piu

elevati del mercato.
4.2. I comportamenticontestati

349. Nel caso di specie la complessiva strategia abusiva del gruppo Eventim-TicketOne si caratterizza innanzitutto per
la presenza di contratti di esclusiva, con riferimento ai quali & opportuno richiamare quanto affermato dalla Corte di
Giustizia nel caso Hoffmann-La Roche, secondo cui gli accordi di esclusiva stipulati da un‘impresa dominante, di durata

654

pari ad almeno due anni®33 e inerenti alla maggior parte del fabbisogno produttivo o distributivo , sono

647 [Cfr. Tar Lazio, sentenzan. 7175 del 4 giugno 2019, A487 — CIN-Trasporto Marittimo Merci Sardegna, che rinvia a Consiglio di
Stato, Sez. VI, sentenzan. 1673 dell'8 aprile 2014.]

643 [Cfr. Tar Lazio, sentenzan. 7175 del 4 giugno 2019, A487 — CIN-Trasporto Marittimo Merci Sardegna; Tar Lazio, sent.n. 6080 del
31 maggio2018.]

649 [Cfr. Consigliodi Stato, Sez. VI, sent.n. 1673 dell'8 aprile 2014.]

650 [Cfr., di recente, CGUE, sentenza del 6 dicembre 2012, C-457/10 P, AstraZeneca AB e AstraZeneca plc c. Commissione, Racc.
digitale, par. 134; CGUE, sentenzadel 6 settembre 2017, C-413/14P, Intel Corporation Inc. c. Commissione, par. 135.]

651 [A livello nazionale, il giudice amministrativo ha al riguardo chiarito che “L’illecito, in sostanza, si perfeziona con la condotta
anticoncorrenziale, di per s éidoneaa turbare il funzionamento corretto e la liberta s tessa del mercato, nellamisurain cuilastessa sia
astrattamente idonea a produrre effetti anticoncorrenziali. Anche in tale campo, quindi, il criterio guida dellinterpretedeve essere di
tipofinalistico, es sendo egli chiamato a verificare la s ussistenza di un rapporto effettivo tral‘interesse generale tutelato dalle previsioni,
riferitoalla tutela della concorrenza e del mercato, e il comportamento concretamente tenuto e considerato dai provvedimenti”. Cfr. Tar
Lazio, sentenzan. 6080 del 31 maggio 2018, A484 - Unilever-Distribuzione gelati; Tar Lazio, sentenzenn. 9140 e 9141 del 1° agos to
2017,A435 - Comunedi Prato-Estra Reti Gas,; Tar Lazio, sentenzan. 1188 del 23 gennaio 2017, A474 — SEA-Convenzione ATA.]

652 [Cfr. Corte di Giustizia della Comunita europea, sentenza del 3 luglio 1991, C-62/86, Akzo Chemie BV c. Commissione, Racc. 1991
I-03359, par. 149.]

653 [Cfr. Corte di Giustizia della Comunita europea, sentenza del 13 febbraio 1979, C-85/76, Hoffmann-La Roche & Co. AG c.
Commissione, Racc. 1979 00461, parr., 89 e 120. Sul puntosi vedano anche Corte di Gius tizia della Comunita europea, sentenza del 3
luglio 1991, C-62/86, Akzo Chemie BV c. Commissione, Racc. 1991 I-03359, par. 149, CGUE, sentenza del 6 settembre 2017, C-
413/14 P, Intel Corporation Inc. c. Commissione, par. 137. Tale orientamento giurisprudenziale viene seguito anchedaaltre Autorita
nazionali di concorrenzadellarete ECN, quali ad esempio il Bundeskartellamt (decisione B6-132/14-2 - CTS Eventim & Co. KGaA, par.
245 e decisione B8-113/03-1 - Langfristige Gaslieferung).]

654 [Dal puntodi vista meramente quantitativo, nella prassi europeasiritiene che un contrattodi esclusivastipulato da un’‘imp resa
dominante che vincolail 75%-80% del fabbisogno produttivo o dis tributivo dei clientisia contrario alla normativa antitrust. Cfr. Corte di
Giustiziadella Comunita europea, sentenzadel 13 febbraio 1979, C-85/76, Hoffmann-La Roche & Co. AG c. Commissione, Racc. 1979



incom patibili con lo scopo che la concorrenza effettiva non sia falsata nel mercato comune, in quanto gli stessi non si
fondano su una prestazione economica che giustifichi un tale onere o vantaggio, bensi sono orientati a precludere

I'accesso al mercato ad altri concorrenti®>>. Pitiin particolare, in considerazione del rilievo che rivestono i promoter
vincolati in esclusiva all'impresa dominante, nonché del fatto che la strategia abusiva ha esplicato i suoi effetti in un
momento nel quale il mercato avrebbe potuto aprirsi alla concorrenza (con la scadenza delle intese Panischi,
intervenuta nella seconda meta del 2017), la durata dei vincoli di esclusiva risulta pregiudizievole per lo sviluppo di
una concorrenza effettiva.

350. La preclusione del mercato derivante dall’esistenza di vincoli di esclusiva discende dal fatto che tramite gli stessi
€ sottratta in maniera duratura alla concorrenza una parte fissa della domanda o dell’offerta di biglietti per eventi /ive
di musica leggera. Di conseguenza, i contratti di esclusiva stipulati dal gruppo Eventim-TicketOne hanno generato e
generano tuttora una preclusione del mercato pil elevata rispetto ad altre pratiche commercialiunilaterali, quali ad
esempio gli sconti di esclusiva, in quanto € vincolata in maniera stabile una parte fissa e determinata del loro
fabbisogno produttivo dei principali promoter ed hanno, come riconosciuto dalla stessa giurisprudenza, una portata
anticompetitiva oggettiva, in cio differendo dalle condotte basate sugli sconti, perle quali & necessario realizzare
un’analisi economica sulla base del test del concorrente altrettanto efficiente (Sezione V.4.2 infra).

351. Contestualmente alla stipula dei suddetti contratti, il gruppo Eventim-TicketOne, animato dal medesimo intento
escludente, ha acquisito quattro importanti promoter nazionali di eventi /ive di musica leggera, al fine di rendere
captive i rapporti di esclusiva con gli stessi e di trasferire I'esclusiva di cui gode TicketOne sui promoter locali. Tali
operazioni hanno precluso ai concorrenti operatori di ticketing, in maniera molto pit stabile e duratura dei vincoli
negoziali di esclusiva, la possibilita di distribuire i biglietti degli eventi prodotti dai promoter acquisiti, divenuti non
contendibili e del tutto non negoziabili sul mercato (Sezione V.4.3 infra).

352. Parimenti, l'intento di preclusione del mercato rilevante caratterizza anche I'imposizione sui promoterlocali dei
vincoli di esclusiva gravanti sui promoter nazionali, sia captive che esterni al gruppo societario, necessaria ad attuare
in maniera efficace la complessiva strategia di foreclosure. Cio in quanto in alcuni casi i promoter locali sono
direttamente coinvolti nell'organizzazione degli eventi e, essendo estranei al gruppo Eventim -TicketOne o alle relazioni
contrattualidi esclusiva, avrebbero potuto affidare la vendita dei biglietti di tali eventi ad operatori di ticketing diversi
dall'impresa dominante. Pertanto, anche tale comportamento concorre a precludere il mercato rilevante ai concorrenti
operatori di ticketing, sottraendo agli stessila disponibilita di biglietti per eventi /ive di musica leggera (Sezione V.4.4
infra).

353. Siinserisce nel complessivo disegno escludente anche la stipula diaccordi commerciali con gli operatori di
ticketing di dimensione minore o locale, in quanto taliaccordi non solo hanno reso effettivi i vincoli di esclusiva, sia di
tipo captive che negoziale, minimizzando o neutralizzando le ipotesi di deroga, ma hanno costituito anche una
condotta di preemption nei confronti dei concorrenti potenziali e dei nuovi entranti (Sezione V.4.5infra).

354. Infine, rientra nella strategia abusiva una serie eterogenea di comportamenti di boicottaggio e ritorsione,
anch’essi tesi a ostacolare, attraverso limitazioni all’'operativita di promoter locali, I’attivita degli operatori di ticketing
nuovi entranti, con valenza segnaletica per I'intero mercato (Sezione V.4.6 infra).

355. La complessiva strategia escludente descritta ha prodotto un effetto di blocco nel mercato rilevante che ha
interessato una quota molto elevata di biglietti, indice della preclusione concorrenziale del mercato nei confronti dei
concorrentidellimpresa dominante. Alla luce delle precedenti considerazioni, quindi, la complessiva strategia posta in
essere dal gruppo Eventim-TicketOne configura, come di seguito piu analiticamente argomentato, una fattispecie di
abuso diposizione dominante ai sensi dell’articolo 102 TFUE (Sezione V.5 infra).

4.1. La tempestivita dell'intervento istruttorio e I'assenza di lesione del legittimo affidamento
356. In via del tutto preliminare, occorre chiarire che diversamente da quanto eccepito dalle Parti nel corso del

procediment0656, I’Autorita non & decaduta dal potere di contestare I'infrazione realizzata dal gruppo Eventim-
TicketOne per decorrenza del termine di novanta giorni stabilito dall’articolo 14, comma 2, della legge n.

687/1981657,

00461, parr. 80-88e117-121; Commissione europea, decisione del 29 marzo 2006, COMP/E-1/38.113 - Prokten/Tomra, par. 159. In
tal sensosiéespressodirecenteancheil Bundeskartellamt (decisione B6-132/14-2 - CTS Eventim & Co. KGaA, par.232).]

655 [Cfr. Corte di Giustizia della Comunita europea, sentenza del 13 febbraio 1979, C-85/76, Hoffmann-La Roche & Co. AG c.
Commissione, Racc. 1979 00461, par. 90. Alivellonazionale, in sensoanalogosi € espressoancheil giudice amministrativo c he,
richiamando la giurisprudenza europea, ha affermato che l'acquisto di diritti dies clusiva da parte di unimpresadominante puo: “[...]
integrare un abus o di posizione dominante laddove, peri suoi effettis ulla s truttura concorrenziale del mercatointeressato, produca
‘I'effetto di rinforzare la posizione, gia molto forte dell impresa considerata... e di impedire, o quantomeno ritardare considerevolmente,
I'entrata di un nuovo concorrente su detto mercato’(Tribunale di primo grado, sentenza del 10 luglio 1990, Tetrapak \Commissione,
causaT-51\89)[...]”(TAR Lazio, Roma, Sez. I,sent.n. 7433/2001, A274 Stream-Telepiu).]

656 [Cfr. docc. nn. 1814, 1817, 1818, 1819, 1820, 1822, 1829, 1830, 1831 € 1843.]

657 [Lart. 14, comma 2, dellalegge n. 689/1981 stabilisce che: "Se non € avvenutala contestazione immediata per tutteoperalcune
delle personeindicate nel comma precedente [cioe il trasgressore ei soggettiobbligati in solido al pagamento dellasanzione, n.d.r.], gli
estremi della violazione debbono es sere notificati agliinteressati, residenti nel territorio della Repubblica entroil termine di 90 giorni e a
quelli residenti all'estero entroil termine di trecentosessanta giorni dall'accertamento”. Tale disposizione normativa, quindi, prevede
duedistintiterminiaseconda cheil tras gressore oi soggetti obbligati in solido risiedanoin Italia o all’estero: solo nel primo caso il
termine chetrovaapplicazione é quello di 90 giorni, mentre per i residentiall’estero il termine da applicare e quellodi 360 giorni. Nel



357. In proposito, giova innanzitutto precisare che, diversamente da quanto assumono le Parti, i contratti e le
operazionidi acquisizione non sono state contestate dall’Autorita come distinte e autonome infrazioni del diritto
antitrust, bensi quali comportamenti facenti parte di un’unica, complessa e pil ampia strategia abusiva di carattere
escludente che si compone, come poc’anzi descritto, di numerose condotte, tutte orientate a precludere ai concorrenti
operatori di ticketing il mercato rilevante della vendita di biglietti per eventi live di musica leggera. Pertanto, I’analisi di
tutti i comportamenti realizzati deve essere necessariamente condotta in maniera unitaria - anche ai fini della
contestazione dell’infrazione alle Parti - e non, invece, frammentando e isolando le singole condotte che compongono

la complessiva strategia, come ex adverso rappresentato dalle Parti a fini difensivi.

358. Cio premesso, come precisato dal giudice amministrativo 638 »

il decorso dei novanta giorni é collegato
dall’articolo 14 della legge n. 689 del 1981, non gia alla data di commissione della violazione, bensi al tempo di
accertamento dell’infrazione”. Pertanto, aifinidel computo del termine previsto dall’articolo 14, comma 2, della legge
n. 689/1981, assume rilievo centrale I'individuazione del dies a quo, rispetto al quale la giurisprudenza amministrativa
ha stabilito che “Si fa riferimento non alla mera notizia del fatto ipoteticamente sanzionabile nella sua materialita, ma
all’acquisizione della piena conoscenza della condotta illecita implicante il riscontro (allo scopo di una corretta
formulazione della contestazione) della sussistenza e della consistenza dell’infrazione e dei suoi effetti. Ne discende Ia
non computabilita del periodo ragionevolmente occorso, in relazione alla complessita delle singole fattispecie, ai fini
dell’acquisizione e della delibazione degli elementi necessari per una matura e legittima formulazione della
contestazione”®59.

359. In questo senso, si ricorda che gli illeciti antitrust hanno carattere complesso e, quindi anche I’attivita di
accertamento degli stessi, lungi dall’essere istantanea, costituisce il risultato di una sequenza di acquisizioni di

elementi conoscitivi, solo dalla cui complessiva valutazione pud essere stabilito il carattere illecito della condotta e,
quindi, la possibilita di formulare una matura e legittima contestazione ai relativi autori 660,

360. Nel caso di specie, a differenza di quanto eccepito dalle Parti, la conoscenza del carattere illecito della unitaria e
complessa strategia abusiva del gruppo Eventim-TicketOne, cosi come di tutte le informazioni relative alle condotte
nelle qualila stessa si articola e dell'intento escludente che le accomuna, & stata acquisita dall’Autorita solo a ridosso
dell’avvio del procedimento (per i comportamenti contestati in quella sede) e solo nel corso dell’istruttoria per gli altri

comportament (vale a dire i comportamenti parte della medesima strategia contestati successivamente)661.

361. In particolare, per quel che concerne la valenza escludente dei contratti di esclusiva stipulati da TicketOne con Di
and Gi S.r.l., F&P Group S.r.l., i promoter del Gruppo Live Nation, Vertigo S.r.l. e Trident Italia S.r.l., diversamente da
guanto sostenuto dalle Parti secondo cuil’Autorita ne era a conoscenza gia nel 2013 e nel 2017, occorre evidenziare
che I’Autorita ha in realta completato I'acquisizione del set informativo necessario a contestare la possibile illiceita della

condotta solo nel giugno 20 18662, Infatti, a seguito delle informazioni fornite da TicketOne nel novembre 2017, anche
in considerazione della loro incompletezza e del loro carattere fortemente equivoco (si consideri che TicketOne aveva

dichiarato che i rapporti con i suddetti promoter erano privi di esclusiva663), e stato necessario, da un lato, definirne il
reale contenuto attraverso ulteriori richieste di informazioni alla Parte e, d’altro lato, chiarirne la portata
anticoncorrenziale attraverso I'analisi del mercato mediante la raccolta di ulteriori informazioni per il tramite degli altri
operatori del mercato. La raccolta ditutte le informazioni necessarie ad una piena conoscenza della fattispecie si &
conclusa solo nel giugno 2018 e ha condotto all'avvio dell’istruttoria nel successivo mese di settembre.

362. Perquel che concerne, poi, le operazioni di acquisizione, occorre ricordare che nel caso di specie non sono state
contestate le concentrazioni in quanto tali, bensi quali elementi di una complessiva strategia abusiva. Pertanto, non era
sufficiente la mera conoscenza dell’'esistenza delle operazioni (essa si avvenuta nell’aprile 2018), essendo invece
necessaria la conoscenza di elementi circa il carattere e lo scopo escludente con il quale le stesse sono state realizzate
dal Gruppo Eventim-TicketOne. In questo senso, partendo dall’analisi della mole di documenti acquisiti nel corso degli
accertamentiispettivi del settembre 2018, solo alla luce dello scorretto comportamento procedimentale tenuto da
Friends&Partners e Vivo Concerti nel maggio 2019 (che, peraltro, ha condotto all’adozione, da parte dell’Autorita, di
due provvedimenti sanzionatori per false informazioni in violazione dell’articolo 14, comma 5, della legge n.
287/1990), € emerso che tali operazioni potevano essere parte della complessiva strategia escludente del gruppo
Eventim -TicketOne.

caso di specie, tra l'altro, CTS Eventim AG & Co. KGaA ha sede in Germania e, quindi, per tale societa troverebbe applicazione il
terminedi 360 giorni.]

658 [Cfr., ex multis, Cons. Stato, sent. n. 2328 del 1° giugno2016.]

659 [Cfr., ex multis, Cons. Stato, sentt. nn. 582 del 2 febbraio 2012; n. 4085 del 5 agosto2013; n. 3896 del 22 luglio2014; n. 4211
del 101/uglio2018.]

660 rcrr. ex multis, Cons. Stato, sentt. nn. 2328 del 1° giugno 2016; n. 3893 del 22 luglio 2014.]

661 [Al riguardo, le Parti hanno contes tato che |’Autorita sarebbe venuta a conos cenza del contratto con Di and Gi S.r.l. nel 2009 e dei
contratti con i promoter F&P Group S.r.l. in liquidazione, i promoter del gruppo Live Nation, VertigoS.r.l. e Trident S.r.l. nel mese di
novembre dell'anno 2017. Cfr. docc. nn. 1820, 1822, 1830 e 1831. Con riferimento alle acquisizioni, le Parti hanno eccepito che
I’Autorita sarebbe venuta a conos cenza di tale condottain data 16 aprile 2018. Cfr. docc. nn. 1820, 1822, 1830e 1831.]

662 rcfr. docc. nn. 13 e All.ti, 16, 18 e All.ti, 27-bis, 31, 32, 33, 34, 35, 36, 37, 38, 39 e 582.]

663 [Cfr.docc. nn. 13 e All.ti (in particolare All.toC) e 18 € All..ti.]



363. I documentiacquisiti con gliaccertamenti ispettivi del settembre 2019 hanno consentito di acquisire piena
conoscenza del ruolo centrale svolto dalle acquisizioni all'interno della strategia escludente. Invero, dagli accordi
propedeutici alla realizzazione dell’acquisizione del controllo di Friends&Partners da parte del gruppo Eventim -
TicketOne664, rinvenuti solo con gli accertamenti ispettivi del settembre 2019, & emerso che tale operazione & stata

condizionata alla sottoscrizione, da parte di Friends & Partners S.p.A., di una serie di accordi®®5 - contratto di licenza

del marchio "FRIENDS&PARTNERS", contratto di esclusiva con il sig. [F. S.] e contratto di esclusiva sulla vendita di tutti
i biglietti degli eventi prodotti da Friends & Partners S.p.A. - volti a vincolare al gruppo Eve ntim-TicketOne I'intera
attivita di produzione di eventidel sig. [F. S.], con l'intento anticoncorrenziale di acquisire in esclusiva i diritti di

vendita di tutti i biglietti degli eventi prodotti da tale promoter persona fisica®6@.

364. Parimenti, anche dagli accordi propedeutici alla realizzazione dell’acquisizione del controllo della societa Vivo
Concertida parte del gruppo Eventim-TicketOne, anch’essirinvenuti a seguito degli accertamenti ispettivi del
settembre 2019, & emerso che tale operazione & stata realizzata con l'intento escludente diacquisire in via esclusiva i
diritti di vendita di tutti i biglietti degli eventi prodotti dal promoter persona [C. Z.] fisica 667 come anticipato, proprio
la mancata esibizione di tale documentazione, richiesta dall’Autorita, ha condotto all’avvio di due distinti procedimenti

nei confronti di Friends&Partners ©68 e Vivo Concerti®69 per violazione dell’articolo 14, comma 5, della legge n.
287/90, culminati con I'accertamento della non veridicita delle informazioni fornite all’Autorita in data 31 maggio
671, in quanto in seguito
672

2019670 ¢ |3 irrogazione di una sanzione amministrativa pecuniaria nei loro confronti

all’attivita ispettiva del 26 settembre 2019 & stato possibile acquisire la documentazione che I'Autorita aveva

richiesto in data 21 maggio 2019673,

365. Dall’attivita ispettiva del settembre 2019 sono altresi emerse analoghe evidenze in relazione alle finalita
anticoncorrenziali alla base delle acquisizionidi Di and Gi e Vertigo. In particolare, per quelche concerne Di and Gi,
[omissis] 674 per quel che riguarda Vertigo, nel “Cooperation Agreement Promoting Italy” rinvenuto nel corso delle
ispezioni del settembre del 2019 é stabilito: “Immediately after its incorporation NEWCO [...] shall enter into an
exclusive ticketing agreement [...] with TicketOne SpA, the italian ticketing subsidiary of EVENTIM group and affiliate of
MEDUSA" (enfasi in originale)675.

366. In ognicaso, anche laddove siritenesse applicabile il termine decadenziale di cui all’articolo 14, comma 2, della
legge n. 689/1981 ai procedimenti antitrust, I’Autorita, per le suddette ragioni, ha comunque contestato
tempestivamente alle Parti le condotte qui in esame. In ognicaso, si rappresenta che il suddetto termine, per la
capogruppo CTS Eventim AG & Co. KGaA, & pari a 360 giorni, avendo tale societa sede in Germania.

367. Perle medesime ragioni sopra esposte, risulta infondata I’'eccezione sollevata dalle Parti in ordine alla lesione del
legittimo affidamento. Non essendo |I’Autorita decaduta dal potere di contestare alle Parti la complessiva strategia
abusiva da esse realizzata non poteva la Parte riporre alcun affidamento circa la legittimita della propria condotta.
368. Inoltre, vale ricordare che la giurisprudenza amministrativa®”® ha chiarito che “per aversi legittimo affidamento
occorre la presenza di indicazioni di liceita fornite dalle Istituzioni in modo ufficiale e sufficientemente chiaro”. Nel caso
di specie, al converso, I’Autorita, successivamente alla scadenza delle intese Panischi, ha inviato a TicketOne una serie
di richieste diinformazioni, indicative del fatto che era in corso la raccolta di elementi conoscitivi in ordine alle

664 [Si tratta: i) dell’accordo di compravendita e pattuizioni accessorie tra Medusa Music Group GmbH, Habita S.r.l., Mariposa S.r.l. e il
sig. [F. S.]; ii) della bozza del contratto di esclusiva tra il sig. [F. S.] e le societa Habita S.r.l. e Mariposa S.r.l.; iii) della bozza
dell’accordo di licenza del marchio “"FRIENDS&PARTNERS”; nonchéiv) della bozza del patto paras ociale tra Medusa Music Group GmbH,
HabitaS.r.l.eilsig.[F.S.]. Cfr.docc.nn.1121eda 1127a1134.]

665 [Cfr., anche, provvedimenton. 28187 del 17 marzo 2020 (A523B - TicketOne - Condotte escludenti nella vendita di biglietti -
Friends & Partners), cit., par. 22.]
666 [Cfr. doc. n. 1590 All. 3.]

667 [Dal Memorandum of Understanding tra Cledaz S.r.l., [C. Z.], Habita S.r.l. e TicketOne S.p.A. (cfr.doc.n. 1353 All. 3) e emerso
chelintera operazione di acquisizione é s tata condizionata alla stipula di contrattidi es clusiva per s ervizi di ticketing da parte di tutte le
societa di produzione di eventi live di musica leggera facenti capo al promoter persona fisica [C. Z.], cioé Vivo Concerti (s ocieta
acquisitadal gruppo Eventim-TicketOne) e Saludo. ]

668 rcrr AGCM, provvedimenton. 28041 del 20 dicembre 2019 (A523B — TicketOne - Condotte escludenti nella vendita di biglietti -
Friends & Partners), cit.]

669 [Cfr. AGCM, provvedimenton. 28042 del 20 dicembre 2019 (A523C - TicketOne - Condotte es cludenti nellavendita di biglietti -
Vivo Concerti), cit.]

670 rcfr. docc. nn. 900 e 901.]

671 rcfr, provvedimenton. 28187 del 17 marzo 2020 (A523B - TicketOne - Condotte es cludentinella vendita di biglietti - Friends &
Partners ), cit.; AGCM, provvedimenton. 28188 del 17 marzo 2020 (A523C - TicketOne - Condotte es cludenti nella vendita di biglietti -
Vivo Concerti), cit.]

672 [Cfr. docc. nn. 1121,da1127a 1134 e 1353.]
673 [Cfr. docc. nn. 883 e 884.]

674 [Cfr. docc. nn. 975 e 1589 All. 2.]

675 [Cfr. docc. nn. 1145 e 1589 All. 1.]

676 [Cfr., ex multis, TAR Lazio, sent. n. 6080/2018.]



condotte tenute da TicketOne, ma a ci6. non hanno maifatto seguito, da parte dell’Autorita, univoche e formali
indicazionicirca la liceita delle condotte; al contrario, in data 20 settembre 2018, & stato deliberato il formale avvio di
un procedimento istruttorio.

4.2. I contratti di esclusiva con i promoter nazionali e gli altri promotori, produttori e organizzatori di
eventi live di musica leggera

369. Il primo tassello della unitaria e complessa strategia abusiva posta in essere dal gruppo Eventim-TicketOne nel
mercato rilevante dei servizi di ticketing per eventi live di musica leggera consiste nella stipula — nel periodo compreso
tra il 2013 e il 2018 - dei contratti di esclusiva tra TicketOne e i promoter Di and Gi, F&P, Vertigo, Saludo, Trident, i
promoter nazionalidel gruppo Live Nation, OTR, Show Bees, The Base, Levarco, Fondazione Musica per Roma e
PRGO77,

370. La finalita strategica e strumentale alla preclusione concorrenziale del mercato rilevante, con conseguente
rafforzamento, o comunque mantenimento, della posizione dominante del gruppo Eventim-TicketOne, con cui le Parti
hanno operato nella stipula dei contratti di esclusiva, & stata accertata dall'istruttoria. In particolare, il rinnovo dei
contratti di esclusiva e la stipula di nuovi e ulteriori contratti era espressamente men zionata tra le priorita e iniziative
chiave del predetto gruppo (“Anticipate contracts renewals” e “Sign new individual exclusives”), funzionali al
conseguimento dell’'obiettivo strategico della difesa del posizionamento di mercato di TicketOne alla scadenza delle

intese Panischi (“in view of booming competition”)678, nonostante l'ingresso di Ticketmaster (“Mantain market

leadership despite Ticketmaster entrance ”)679.

371. La finalita preclusiva del mercato rilevante connessa alla stipula dei contratti di esclusiva va anche apprezzata
alla luce del peculiare momento temporale della loro stipula ed entrata in vigore, coincidente con I'imminente sadenza
delle intese Panischi e I'ingresso sul mercato di Ticketmaster680, nuovo operatore di ticketing gia attivo in altri contesti
nazionali europei. La scansione temporale, infatti, rende ancor pil evidente I'intento di foreclosure perseguito dal
gruppo Eventim-TicketOne.

372. I contratti che rientrano nell’accertata strategia abusiva del gruppo Eventim-TicketOne si caratterizzano per la
presenza delle tre seguenti clausole di esclusiva in favore di TicketOne: a) un‘esclusiva quantitativa avente ad oggetto
la quasi totalita dei biglietti degli eventi /ive di musica leggera prodotti e/o organizzati dai sopra menzionati

promoter681; b) un’esclusiva temporale, in forza della quale solamente TicketOne ha il diritto, assoluto e inderogabile,
di vendere i biglietti all’inizio del periodo di prevendita (in un range temporale variabile tra [1-5] e [5-10] giorni) e di

farlo unicamente on/ine682; c) un’esclusiva assoluta e sostanzialmente inderogabile perla distribuzione online®83,

Alcuni contratti, inoltre, contengono specifiche clausole di non concorrenza684, in forzadelle quali i biglietti degli

eventi che i promoter organizzano, anche per il tramite di societa connesse, rientrano nell’esclusiva di TicketOne. Tutti i
predetti contratti di esclusiva presentano una durata superiore ai due anni, ad eccezione di quello con F&P che ha una
durata di [poco superiore all’anno].

677 [Cfr. docc. nn. 33 allegato, 48, 49, 50, 51, 52,57, 889 e All.ti, 919, 1368, 1368 All. 1, 1591 e 1591 All.ti 6,9 e 13.]

678 [Dai commenti ai punti chiave della pres entazione s ul piano s trategico del gruppo Eventim-TicketOne, con particolare riferimento
alla parte inerente ai volumi di vendita dei bigliettie ai ricavi, emergono chiaramente le preoccupazionidel gruppo Eventim-TicketOne
in ordine alle conseguenze della scadenza delle intese Panischi ("Heavy impact on the revenues due to the end of the Panischi
contract”). Cfr. doc. n. 139 e presentazione allegata.]

679 [Lingresso sul mercato di Ticketmaster era considerato dal gruppo Eventim-TicketOne un fattoredi rischio. Cfr. doc. n. 139 e
presentazione allegata (con particolare riferimento alle pagg. 22, 23,33 e 34).]

630 [Vivaticket nel corso dell’istruttoria ha dichiarato che “l'esistenza di accordi di es clusiva cos tituisce unabarriera all ‘en trata e un
ostacoloall'operativitaeallo sviluppo del business di Vivaticket che ingessa il mercato della vendita dei biglietti per eventilive di musica
leggera. Infatti, |'es istenza di contratti di es clusiva tra promoter nazionali e concorrentioperatori di ticketing, comead esempio quelli
stipulatida TicketOne, preclude del tutto a Vivaticket la pos sibilita di vendere importanti volumidi biglietti” (cfr., in p articolare, doc. n.
1514). Do it Yourself ha altresi dichiarato che: “In merito alla s ussistenza di barriere all'entrata d el settore, éa sottolinearsi in primis
cheil noto ‘Accordo Panischi’, seppursulla carta ormai venuto meno, continuain realta a farsentirela Suaeco nel settore. E noto,
infatti, che allo s cadere del detto accordo, molti dei maggiori promoter e organizzatori (i pit influenti nel s ettore musicale/teatrale s ul
territorio nazionale) nonché le maggioriagenzie, hanno rinnovato il loro rapporto principalmente es clusivista con TicketOne” (doc. n.
582).]

681 [Per il solo contrattostipulato con i promoter nazionali del gruppo Live Nation le percentuali di bigliettivincolati all’esclusiva di
vendita tramite TicketOne, sono pari al [60-70% ] peril primo anno di vigenza del contratto, mentre peril secondo ed il terzo anno, tale
percentuale scende al [40-50% ] del totale dei biglietti di eventi prodottida Live Nation (docc. nn. 49,1591 e 1591 All. 8).]

682 [Cio non vale per il contratto di esclusiva con i promoter nazionali del gruppo Live Nation, in quanto gli stessipossono dis tribuire
onlinelaquotadi biglietti non riservatain esclusiva a TicketOne anche mediante alcuni s pecifici siti Internet, trai quali quello ges tito da
Ticketmaster (docc. nn. 49, 1591 e 1591 All. 8).]

683 [La portata dell’es clusiva online é attenuata s olo con riferimento al contratto di es clusiva con i promoter nazionali del gruppo Live
Nation, in quanto perla parte dei biglietti non coperta dall’esclusiva quantitativa di cui gode TicketOne, tali promoter nazionali posson o
procedere alla vendita mediante alcuni specificisitiInternet (docc. nn. 49, 1591 e 1591 All. 8).]

684 [Si tratta dei contratti con Levarco, OTR e Show Bees (docc. nn. 50 e 1591 All.ti 5e9). In particolare, l'art. 7.2 di tali contratti
prevede "In qualsivogliaipotesiin cui il Promoter organizzasse Eventinel cors o della durata del presente Accordo, direttamente oper il
tramite di Societa Connesse, gli stessi si intenderanno vincolati nei confronti di TicketOne da tutti i terminie condizioni del presente
Accordoin relazione ai Titoli di Ingresso relativiatali Eventi”.]



373. Con specifico riferimento alle clausole di esclusiva temporale, |'istruttoria ha accertato che la portata
preclusiva della concorrenza nel mercato rilevante € connessa al fatto che esse eliminano in toto e in radice la
concorrenza tra operatori di ticketing in una fase cruciale del periodo di prevendita. E noto, infatti, che per gli eventi
degli artisti pit noti e con maggior seguito, come quelli prodotti e/o organizzati dai promoter vincolati in esclusiva al
gruppo Eventim-TicketOne, all’inizio del periodo di prevendita viene normalmente acquistata dai consumatori una
notevole quantita dibiglietti, se non in alcuni casi la totalita come dimostrato dai sold-out per gli eventi di maggior
richiamo. Tali clausole, quindi, potenziano la portata e 'ampiezza del diritto diesclusiva dell'impresa dominante,
essendo strumentali a garantire I'esclusiva sulla parte di biglietti formalmente non rientrante nell’esclusiva
quantitativa, che i concorrenti operatori di ticketing avrebbero potuto contendere allimpresa dominante laddove, in
assenza delle clausole di esclusiva temporale, avessero potuto iniziare la prevendita simultaneamente a TicketOne.

374. Inoltre, & stato accertato che taliclausole hanno un impatto negativo sulla capacita competitiva deglio peratori
di ticketing concorrentidi TicketOne, in termini di redditivita, qualita del servizio, attrattivita della rete distributiva nel
suo complesso e capacita di vendita dei biglietti. Con riguardo ai profilidella redditivita e qualita del servizio, si
evidenzia che tali clausole rendono non contendibili i biglietti piu facilmente vendibili, cioé quelli associati ai posti

migliori, che i consumatori tendono normalmente ad acquistare per primi685. Inoltre, tali clausole sono suscettibili di
ingenerare nel consumatore il convincimento che se un biglietto, al momento dell’apertura del periodo di prevendita,

non & in vendita presso un determinato operatore di ticketing non lo sara neanche successivamente586.

375. Llistruttoria ha parimenti accertato che anche le clausole di esclusiva onlinerisultano preclusive della
concorrenza nel mercato rilevante, in quanto contribuiscono a rafforzare ed estendere la complessiva portata dei
vincoli di esclusiva, garantendo all'impresa dominante una protezione assoluta e sostanzialmente inderogabile del

canale online687, costituendo uno dei punti chiave della complessiva strategia di foreclosure. Infatti, il gruppo

Eventim -TicketOne aveva internamente gia discusso e previsto come, alla scadenza delle intese Panischi, |’'eventuale
perdita dell’esclusiva online avrebbe comportato conseguenze molto negative: “Music: Panischi contract ends in Jul-
17; [...] Loss of the web exclusivity with unpredictable impact on the profitability and volumes [...] LN: -60% (-70%
s -50%)"688,

376. In proposito, giova evidenziare che il canale online ha neltempo accresciuto il suo rilievo nelle dinamiche

distributive®89 (come dimostrano anche i dati di vendita di TicketOne relativi al periodo 2017-20 19690), divenendo,

691

ad oggi, il principale canale di vendita peri biglietti degli eventi /ive di musica leggera nel territorio nazionale.

L'importanza delle vendite online & stata anche espressamente riconosciuta da Ticketone®92 e da altri operatori 693
nel corso dell’istruttoria.
377. Le clausole di esclusiva online consentono al gruppo Eventim-TicketOne di mantenere il vantaggio concorrenziale

acquisito nel corso della pregressa situazione di mercato nei confronti degli operatori di ticketing concorrenti,

precludendo ad essi |'utilizzo del principale canale di vendita®94. Tali clausole, infatti, impediscono agli operatori di

ticketing concorrenti di sviluppare un proprio database e un portale telematico di vendita capace di competere con
qguello dell'impresa dominante, minando l'operativita dei concorrentigia attivi nel mercato e le possibilita di ingresso di

quelli potenziali, con ricadute negative sullo sviluppo del confronto concorrenziale ®93.

685 [Tale as petto trova conferma nei documentiin atti, con particolare riferimento alle dichiarazionidi un concorrente operatore di
ticketing che, in proposito, hapostoin rilievo che: "nel corsodei primigiornidi apertura delle vendite di bigliettivengono acquistati i
posti che, a parita di prezzo, sono caratterizzati da qualita maggiore (ad esempio, le poltrone di parterre). In virtu dell’esclusiva
temporale, tali posti sono automaticamente nella disponibilita es clusiva di TicketOne e non delle piattaforme di ticketing concorrenti
che, conseguentemente, ne ricavano un danno rispetto alla qualita del s ervizio offerto ai cons umatori” (doc. n. 635).]

686 [Con laconseguenzache: "[...] tale esclusiva temporale arreca un danno alle piattaforme di ticketing concorrentidi TicketOne, in
quantoi consumatorisonoindottiapensare cheil loro catalogo di offerta sia significativamente ridotto” (doc. n. 635).]

687 [cfr., ad esempio, docc. nn. 91, 95,99, 178, 194, 564 All. 1N e 1054.]

688 [Taleinformazione é contenutain un documento del febbraio 2016, condiviso tra TicketOne e la capogruppo CTS Eventim AG & Co.
KGaA (docc.nn. 139e 139 All. 1, pag. 34).]

689 [Ciaotickets, ad esempio, ha affermato cheil canale online é destinato a divenire |’'unico canale distributivo per la vendita di biglietti
pereventilivedi musicaleggera (doc. n. 635).]

690 cfr. doc. n. 1576.]
691 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 1506, 1514, 1515 1539.]

692 [In sedediaudizione infraprocedimentale, TicketOne ha tral‘altro affermato che: “in ragione dell‘attuale sviluppo del canaleonline
e delle ulteriori previsioni dicres cita, laddove TicketOne decidesse, almeno per gli eventi di maggiore richiamo, di chiudere la propria
rete fisicadi distribuzione, probabilmente le vendite non ne ris entirebbero” (doc. n. 1506).]

693 [Ad esempio, Di and Gi, in sede di audizione infraprocedimentale, ha dichiarato che: "La quasi totalita dei biglietti degli eventi e
festival organizzati € venduta tramite il canale online” (doc. n. 1510).]

694 [cfr., ad esempio, docc. nn. 236, 1506, 1514, 1515¢ 1539.]

695 [Limpresadominante, grazie all’es clusiva per la dis tribuzione tramite il canale online - e sfruttandoleabitudini di acquisto dei
consumatoriche sono abituati ad acquistare onlinei biglietti presso il suo portale di ticketing, come cons eguenza delle intese Panischi -
miraa preservare lostatus di sostanziale unico operatore attivo nella venditaonline di biglietti per eventilivedi musica leggera. Al
riguardo, Ticketmaster, in sede di audizione infraprocedimentale, ha dichiarato che: “"TicketOne rappresenta il principale portale
informativo per gli eventilive di musicaleggera, in quantoi consumatorisono abituati ad acquistare onlinei bigliettipressoil portale di



378. Occorre, inoltre, osservare che, ancorché la vendita al botteghino rivesta un ruolo del tutto marginale696 e non

rientri nell'ambito di operativita dei contratti di esclusiva, la stessa risulta comunque di fatto interessata dalla

697 & emerso che, per una sorta di effetto di trascinamento, i

preclusione concorrenziale. Infatti, dai documenti in atti
promoter vincolati in esclusiva a TicketOne usano comunque il sistema di biglietteria automatizzata di tale operatore di
ticketing anche per le vendite dei biglietti effettuate al botteghino poco prima dell‘inizio della performance artistica.

379. La rilevanza dei contratti di esclusiva stipulati da TicketOne non va apprezzata unicamente sotto il profilo
quantitativo delle tre clausole appena esaminate, ma anche sotto un profilo qualitativo, in quanto i biglietti vincolati in
esclusiva afferiscono agli eventi live di musica leggera realizzati dai promoter piu efficienti e con il miglior portafoglio di
artisti698, vale a dire quei promoter che presentano una rilevanza strategica ai fini dell’accesso, espansione e

permanenza sul mercato riIevante699.
380. La gran parte dei biglietti vincolata dagli accordi di esclusiva presenta un prezzo superiore al prezzo medio di
mercato, in ragione della notorieta e del seguito degli artisti vincolati ai suddetti promoter. Si tratta, pertanto, di

biglietti di particolare rilievo economico per gli operatori di ticketing dato che, presentando un prezzo pil elevato

rispetto a quello dei biglietti degli eventi dei promoter di minore impor‘canza700

701

, consentono di ottenere ricavi maggior

dai servizi di ticketing in quanto I'aggio viene calcolato in misura percentuale su parte del valore facciale del

biglietto702. Inoltre, rileva che, trattandosi di biglietti per eventi particolarmente interessanti, gli stessi vengono

venduti piu facilmente rispetto ad eventi di artisti meno noti’/03

frequenza il tutto esaurito.

381. Al riguardo, l'istruttoria ha accertato che i promoter vincolati in esclusiva al gruppo Eventim-TicketOne
rappresentano la parte principale del mercato, in termini quantitativi, qualitativi ed economici. Cid & confermato anche
dal fatto che la restante parte del mercato della produzione di eventi live di musica leggera sia fortemente

frammentata, vista la presenza di numerosi operatori che gestiscono un numero limitato di eventi di artisti che hanno
704

, risultando in grado di assicurare con un certo grado di

un seguito minore, sicché gli operatori di ticketing hanno un interesse solo relativo alla loro contrattualizzazione
382. In ognicaso, TicketOne ha stipulato contratti di esclusiva anche con alcuni promoter di eventi /ive di musica
leggera riconducibili alla parte pitl frammentata del mercato, altresi imponendo agli stessi specifiche clausole di non
concorrenza, ritenendo che assicurarsiil controllo della vendita dei biglietti degli eventi di tali operatori fosse strategico
per precludere il mercato ai concorrenti. La finalita strategica con cui il gruppo Eventim-TicketOne ha operato in questo

tale operatore di ticketing [...] Il ruolo informativo distintivo che TicketOne ricopre rispetto ai concertiliveé s trettamente connesso
dall’es clusiva assoluta per le vendite online di cui TicketOne ha goduto durantelavigenza delleintese Panischie dal fatto che, ancora
oggi, sonoin vigore contrattidi esclusiva con i principali promoter nazionali” (doc. n. 1515). In termini analoghi si € es pres sa anche
Vivaticket (doc.n. 1514).]

696 [In proposito Di and Gi, in sede di audizione infraprocedimentale, ha dichiarato che: “La quasi totalita dei biglietti degli eventi e
festival organizzati € venduta tramite il canale online mentre il botteghino incide in maniera del tutto marginale (ad esempio, 10-15
biglietti nelle ultime s erate organizzate), in quanto viene utilizzato perlopit per fornire s ervizi post-vendita al cons umatore (ad esempio
il cambio dei voucher)” (doc. n. 1510).]

697 [Di and Gi ha in propositodichiarato che: "tuttii bigliettivengono venduti tramite TicketOne, a prescindere dal canale di vendita
(online, botteghino, puntidi prevenditafisici)”. Cfr., in particolare, doc. n. 1510.]

698 [Cfr. docc. nn. 1542 All. 1, 1545 All. 1, 1547 All. 1, 1548 All. 1, 1568 All.1 e 1573 All. 1.]

699 [Rilevano al riguardo anche le quote di mercato detenute dai promoter, elaborate sulla bas e dei dati forniti dalla SIAE. Cfr. Tabéella 4
eijdocc.nn. 938 e All.ti, 1587 eAll.ti.]

700 [In proposito, Vivaticket ha affermato che gli artisti di minor fama si esibisconoin venue con ridotta capienza: “[...] e, minore il
numerodei biglietti che risulta possibile vendere, tral'altroaun prezzo cherisulta generalmente inferiore a quellodei biglietti per g li
eventi degli artistimusicalipiu noti e affermati, prodotti dai principali promoter nazionali” (doc. n. 1514).]

701 [Cio inoltre emerge dalle dichiarazioni rese da Vivaticket con riferimento ai biglietti degli eventi prodotti e/o organizzati dai
promoter di rilievo minore (doc. n. 1514). In particolare, tale operatore di ticketing ha evidenziato che “il pits contenuto v alore facciale
dei biglietti per tali eventi genera un minore ritorno economico per |’'operatore di ticketing, tralaltrosono minorianche gli aggi praticati
all’'organizzatore e minori i guadagniconnessial servizio di s pedizione, in quanto per tali eventiilpubblico non risulta propenso a
pagarele speseperlinviodel biglietto cartaceo, masi aspettala possibilita di avere a dis posizione la funzionalita stampaa casa”.]

702 [E tale, ad esempio, il metodo di calcolo dell’aggio contenuto nei contratti dies clusiva s tipulati da TicketOne.]

703 [Cfr.doc. n. 1514 in cui un operatore di ticketing ha evidenziato che “La probabilita di avere biglietti invenduti e maggiore, come
anche la possibilita che l'evento salti per la scarsa vendita di biglietti o per il minor grado di professionalita degli artisti e/o dei
produttori e organizzatoridell’evento, il che comporta un aumento della possibilita di disguidi tra organizzatore ed artista e, unrischio
maggiore che l'eventosia cancellato”.]

704 [Sul punto, Vivaticket ha dichiarato che “"un ris tretto numero di promoter nazionali, generalmente afferenti al Gruppo CTS Eventim,

al gruppo Live Nation, nonché a Trident, Barley Arts e pochi altri promoter nazionali di un certorilievo, rappresenta il vero mercato
degli eventilive di musicaleggera/[...]lavenditadei bigliettiper gli eventilive di musicaleggera [per eventiminorin.d.r.Jnonris ulta,

in termini di cos to-opportunita commerciale, as solutamente paragonabile a quella riconducibile alla vendita dei biglietti per gli eventi dei
principali promoter nazionali. Cio vale con riferimento ai costi di contrattualizzazione e ai costi di marketing che bisognerebbe s ostenere
per vendere tali bigliettie, pit in generale, rileva nella pros pettiva del rientro degli investimenti. [ ...]. Tali evenienze hanno unadiretta
incidenza negativa sulbusinessdi un operatore di ticketing, in quanto deve provvedere arimborsare il prezzo dei biglietti es os tenere
altri costi operativi, con conseguente ricaduta pregiudizievole sul rientro dagli investimenti sostenuti per contrattualizzare il
produttore/organizzatore e pubblicizzare l'evento” (doc. n. 1514). Semprein questo contesto, Ticketmaster ha s ottolineato che "la
contrattazione con promoter che producono e organizzano eventidi minor rilievo e dimensione e che risultano molto frammentati dal
puntodi vistaeconomico e geografico é estremamente complessa e comporta cos ti proporzionalmente pit elevati rispetto a quelli
relativi alla contrattazione con i principalipromoter nazionali” (doc. n. 1515).]



senso emerge dai documenti in atti e, in particolare, dalla presentazione relativa al piano strategico a medio termine
per il mercato italiano del gruppo, nel quale la stipula di nuovi contratti di esclusiva (*Sign new individual
exclusives”705) risulta funzionale al conseguimento degli obiettivi strategici del rafforzamento e mantenimento della
posizione dominante di TicketOne. Parimenti, in uno scambio di e-mail interno al gruppo Eventim-TicketOne, TidketOne
afferma: “[...] come sai, abbiamo lavorato, e stiamo tutt’ora lavorando, per sottoscrivere o rinnovare, anche con i
produttori e promoter minori/locali, analoghi accordi pluriennali di biglietteria (e dove sappiamo o reputiamo che possa

essere utile/strategico) [...] »706

383. La possibilita per TicketOne di stipulare contratti di esclusiva con promoter di eventi /ive di musica leggera
ritenuti strategici, discende dal fatto che I'impresa dominante possiede, grazie ai vantaggi concorrenziali irreplicabili
ottenutidurante la vigenza delle intese Panischi, un set di informazioni privilegiato707. Tale set comprendente, ad
esempio, i dati storici di vendita degli eventi /ive di musica leggera di un numero molto elevato di artisti musicali e i
dati inerenti agli acquisti effettuati dai consumatori (preferenze musicali, provenienza geografica, ecc.), che le

consente diavere una conoscenza molto approfondita delle dinamiche di vendita dei biglietti708.

384. La preclusione concorrenziale generata dai suddetti contratti va apprezzata anche con riferimento alla loro lunga

durata, “in quanto maggiore é la durata dell’obbligo [di esclusiva, n.d.r.] e maggiore é I’effetto di prec/usione"709. Nel
caso di specie, i contratti di esclusiva stipulati da TicketOne con i promoter presentano una durata sempre superiore a
due anni, termine considerato dirimente dalla giurisprudenza europea.

385. Secondo la giurisprudenza europea710 le clausole di esclusiva sono incompatibili con la concorrenza nel
mercato, in quanto le stesse, oltre a non fondarsi su una prestazione economica suscettibile di giustificare
I'imposizione di un siffatto onere o il conseguimento di un vantaggio sulla contro parte contrattuale, mirano
essenzialmente a precludere l'accesso al mercato rilevante agli operatori concorrenti.

386. Inoltre, aisensidegli Orientamenti della Commissione sull’applicazione dell’articolo 102 del TFUE, le clausole di
esclusiva, ove applicate da un operatore in posizione dominante, possono determinare una preclusione
anticoncorrenziale nei confronti di operatori in grado di competere a pari condizioni perl’intero fabbisogno di ogni
singolo diente’11, Nel caso di specie, alla luce delle caratteristiche del mercato e delle condizioni anche tecniche
richieste per operarvi, nonché del fatto che non vengono in rilievo limiti di capacita con riferimento agli operatori
concorrentidellimpresa dominante, puo affermarsi che anche questi ultimi sono nelle condizioni di soddisfare il
fabbisogno di vendita dei biglietti dei promoter.

387. Occorre altresi considerare che, al momento della stipula ed entrata in vigore dei contratti di esclusiva sopra
menzionati, TicketOne godeva, in virtu dei vantaggi concorrenziali irreplicabili sopra richiamati, di una visibilita e
notorieta rispetto ai consumatori tale da risultare partner inevitabile per una parte del fabbisogno distributivo dei

promoter712. Per tali ragioni, nella fase storica in cui si sono realizzate le condotte in esame, peri promoter nazio nali

705 [Cfr.doc. n. 139 e presentazione allegata. ]

706 [Cfr.doc. n. 78. Si vedano, ad esempio, i contratticon Levarco (doc. n. 1591 All. 9), OTR (doc. n. 50), Show Bees (docc.nn. 1368
e 1368All.1)e TheBase (doc.n. 919).]

707 [Questo aspetto € espressamente riconosciuto anche dagli altri operatori di mercato. In particolare, Ticketmaster, in sede di
audizione infraprocedimentale, ha affermato che: “[...] la presenza dei biglietti sul portale di ticketing gestito da TicketOne sia
fondamentale deriva anche dal fatto che tale operatore ha sviluppato una propria newsletter sulla s corta di un database costruito grazie
ai dati raccolti nel quindicennio di vigenza delle intese Panischi; la newsletter, invero, rappresenta uno strumento informativo
privilegiato per pubblicizzare gli eventi live di musica leggera presso i consumatori. I vantaggicompetitivi di TicketOne non sono
replicabili nel breve periodo, s oprattutto da un operatore come TM, che é solo un nuovo entrante nel mercato italiano”(doc. n. 1515).
Vivaticket, invece, ha affermato che: "[...] I'esclusiva online di cui TicketOne ha goduto durante la vigenza delle Intese Pani schi ha di
fatto reso tale operatore di ticketing monopolista nella raccolta delle informazioni deglis pettatori, |'unico operatore a potersviluppare
un proprio databas e con il quale veicolare ai cons umatorile informazionis uglieventilive di musicaleggera, nonché |‘unico a poter
sviluppare un portale di ticketing che fungesse anche da punto di contatto tragli artistieil propriopubblico” (doc. n. 1514).]

708 [Invero, il gruppo Eventim-TicketOne ha significativamente sfruttato il possesso di tale set informativo realizzando “grossi
investimenti”al fine di sviluppare strumenti di analisi che cons entono agli stessi produttori, promotori e organizzatoridi eventi live di
musicaleggeradi “impostarei target desiderati per singolo evento, comparare le vendite di diversi artisti e tournee, es trapolare tutte le
informazioniutiliper sondare la propensione del cliente all‘acquisto e/o proporre offerte personalizzate attraverso s pecifiche azioni di
marketing [...]” (doc. n. 188). Peraltro, le informazioni privilegiate di cui dispone TicketOne le hanno, non solocons entito di operare
sceltestrategiche rispetto alla contrattualizzazione in es clusiva di produttori, promotori e organizzatori di rilievolocale o minore, ma
anchediagirein anticiporispetto ai propri concorrenti, impedendo agli s tessi, laddove avesseroavuto interesse, di vincol are alla
propriaretedi venditai biglietti degli eventi di talipromoter. ]

709 [Cfr. par. 35 degli Orientamentisullart. 102 TFUE.]

710 [La giurisprudenza europea ha s tatuito che: "perunimpresachesi trovain posizione dominante suun mercato, il fattodi vincolare
- sia pure a loro richiesta - gli acquirenti con |'obbligo o la promessa di rifornirsi per tutto o gran parte del loro fabbisogno
esclusivamente pressolimpresain questione, cos tituisce s fruttamento abusivo di pos izione dominanteai s ensi dell’articolo 86 del
trattato, tantoselobbligoin questione éimposto sic et simpliciter, quanto s e ha come contropartitala concessione di sconti. Cfr. p er
tutti, CGUE, sentenzadel 13 febbraio 1979, C-85/76, Hoffmann-La Roche/Commissione, parr. 89 e 90, da ultimo richiamatidalla s tessa
CGUE nellasentenzaresail 6 settembre 2017 nellacausa C-413/13 P, Intel Corporation Inc./Commissione, par. 137.]

711 [Cfr. parr. 33-36 degli Orientamentisullart. 102 TFUE.]

712 [Cfr.docc. nn. 1514 e 1515. Si ribadisce, ancorché gia chiaritoin precedenza, che il vantaggio concorrenzialesulla distribuzione
mediante il canale online di cui TicketOne gode nei confronti dei concorrentioperatori di ticketing costituisce, essenzialmente, il portato
del periodo di s os tanziale monopolio goduto durante la vigenza delle intese Panis chi.]



risultava inevitabile/13
ticketing di TicketOne.
388. Nel caso di specieg, il fatto che TicketOne sia un partner commerciale inevitabile per i promoter di eventi live di
musica leggera, rende ancor piu netta la preclusione concorrenziale come chiarito anche dalla Commissione Europea
che in proposito ha ritenuto che “se Iimpresa dominante é un partner commerciale inevitabile per tutti i clienti o per la
maggior parte di essi, anche un obbligo di acquisto esclusivo di breve durata pud determinare una preclusione
w714

che una parte deibiglietti dei propri eventi fosse distribuita online anche mediante il portale di

anticoncorrenziale
389. Pertale ragione, diversamente da quanto sostenuto dalle Parti, anche il contratto stipulato da TicketOne con F&P
assume carattere restrittivo della concorrenza e rientra nella unitaria e complessa strategia abusiva. Al riguardo, vale
sottolineare che, pur essendo I'unico contratto di durata inferiore ai due anni, esso ha comunque garantito allimpresa
dominante di precludere ai concorrenti, senza soluzione di continuita rispetto al periodo di vigenza delle intese
Panischi, la vendita dei biglietti degli eventi /ive di musica leggera prodotti e organizzati dal promoter persona fisica
sig. [F. S.]. Infatti, alla scadenza ditale contratto, tali biglietti non sono divenuti contendibili sul mercato, posto che
I'intera attivita di produzione di eventi di tale promoter persona fisica € stata vincolata in maniera strutturale al gruppo
Eventim -TicketOne attraverso un’articolata operazione di acquisizione societaria (infra sub V.4.5.).

390. Alla luce delle precedenti considerazioni, e diversamente da quanto sostenuto dalle Parti nelle proprie difese,
anche il contratto con Di and Gi in vigore tra il 2013 e il 2018 e i contratti con Levarco, OTR, The Base e Trident
rientrano nella complessiva strategia abusiva in esame. In particolare, la portata anticoncorrenziale dei vincoli di
esclusiva contenutiin tali contratti non va valutata soltanto con riferimento all’esclusiva quantitativa, bensianche alla
luce delle altre clausole in cui siarticola I'esclusiva in favore di TicketOne (temporale, online e, laddove previste, le
clausole di non concorrenza715). Che i concorrenti operatori di ticketing non possano avvalersi di tali leve
concorrenziali per una porzione molto significativa e remunerativa di biglietti per eventi /ive dimusica leggera (cioe
quelli preclusi a causa della strategia abusiva del gruppo Eventim-TicketOne), non discende da un‘autonoma decisione
dei promoter, ma costituisce diretta conseguenza dei vincoli di esclusiva imposti dall'impresa dominante.

391. Vale inoltre evidenziare che la giurisprudenza europea, a differenza di quanto sostenuto dalle Parti, non ha
fissato nell’'80% del fabbisogno dei clienti dellimpresa dominante una rigida soglia di sbarramento al di sotto della
guale la condotta dellimpresa dominante non puo essere considerata abusiva, ma ha stabilito che le clausole di

esclusiva assumono carattere restrittivo della concorrenza laddove esse vincolino la totalita o gran parte del fabbisogno

dei clienti’16. Nel caso di specie, stante il rilievo centrale rivestito dalla vendita dei biglietti tramite il canale online” 17

e dalla distribuzione nei giorni iniziali del periodo di prevendita, nonché la circostanza per cui i vincoli di esclusiva
temporale e sul canale online imposti da TicketOne hanno carattere assoluto e inderogabile, anche i contratti con i
promoter Di and Gi, Levarco, OTR, The Base e Trident concorrono a precludere il mercato rilevante.

392. Tali considerazioni valgono anche per il contratto con i promoter del gruppo Live Nation che si caratterizza, in
particolare, per la previsione di un’‘esclusiva quantitativa in favore di TicketOne pari al [60-70%] durante il primo anno
di vigenza - cioe quello successivo alla scadenza delle intese Panischi - [40-50%] per i restanti due anni, nonché per
un’esclusiva online. Infatti, si deve considerare che per quanto riguarda i biglietti venduti online il contratto fra Live
Nation e TicketOne prevede che quest'ultima detenga un’esclusiva sul [ 40-50%] dei biglietti venduti. Tuttavia, il
restante [40-50%] dei biglietti online non & nella piena disponibilita di Live Nation dato che il contratto prevede che
essi possano essere venduti solo da TicketMaster (oppure dalla stessa TicketOne). Ne consegue che, data la
bassissima penetrazione di mercato di Ticketmaster (operatore nuovo entrante nel mercato italiano che nel 2019
detiene una quota pari al [1-5%] in valore), la quota di biglietti online che di fatto sara preclusa al mercato sara molto
superiore al [40-50%]. Infatti, se la capacita di vendita di TicketMaster si attesta su quote largamente inferiori al 10%,
evidentemente essa non sara in grado di vendere se non una piccola parte del proprio [40-50%] dei biglietti online; il
resto sara appannaggio di TicketOne, che - difatto - ha precluso al mercato molto di pit del [40-50%] dei biglietti
online che figura nominalmente. Anche tale contratto, quindi, in ragione della sua collocazione temporale e della
portata dei vincoli di esclusiva, partecipa alla preclusione concorrenziale realizzata tramite la unitaria e complessa
strategia abusiva del gruppo Eventim-TicketOne. Si consideri, inoltre, che Ticketmaster non & riuscito neanche ad
intavolare una trattativa con gli operatori di ticketing locali di maggior rilievo strategico a causa della strategia di

preemption del gruppo Eventim-TicketOne’18. Pertanto, considerando che la stessa Ticketmaster ha sottolineato “/a

713 [Nell‘accezione europeadi cui al par. 35 degli Orientamenti sull‘art. 102 TFUE]
714 1cfr. par. 36 degli Orientamentis ullart. 102 TFUE.]

715 [Infatti, anche con riferimento ai s uddetti contrattii concorrenti operatori di ticketing sono privati della possibilita di vendere i
biglietti degli eventi live di musica leggera dei promoter vincolatiin es clusiva a TicketOne durante il periodoinizialedella prevendita,
cosi comedi distribuirli tramite il canale online.]

716 [Ad esempio, nel caso Hoffmann-La Roche la quota vincolata dai contrattidi esclusiva era pari al 75-80%. Cfr. CGUE, sentenza del
13 febbraio 1979, C-85/76, Hoffmann-La Roche & Co. AG c. Commissione, Racc. 1979 00461, parr. 83 e 89.]

717 [Si richiama, ad esempio, il doc. n. 139 e presentazione allegata, con s pecifico riferimento alla pag. 34.]
718 [Cfr.infrasubSezione V.4.5.]



complessita strategica ed operativa dello sviluppo di una rete di punti di prevendita n719 per un operatore nuovo

entrante, emerge come le clausole di esclusiva contenute nel contratto con i promoter del gruppo Live Nation
partecipano alla preclusione concorrenziale in quanto vincolando la quasi totalita del fabbisogno distributivo di tali
promoter all'im presa dominante, precludono agli operatori di ticketing concorrenti la possibilita di distribuire i biglietti
degli eventi live di musica leggera da essi prodotti.

393. Diversamente da quanto sostenuto dalle Parti, i dati forniti da TicketOne sulla distribuzione delle proprie vendite
per canale non evidenziano carenze istruttorie, né fanno venir meno il carattere restrittivo della concorrenza dei
contratti di esclusiva in esame. Infatti, i vincoli di esclusiva contenuti in tali contratti non vanno analizzati in maniera
atomistica, ma congiuntamente alle altre condotte che compongono la complessiva strategia abusiva del gruppo
Eventim -TicketOne. In particolare, l'istruttoria ha accertato che grazie alla stipula degliaccordi commerciali con gli
operatori di ticketing di dimensione minore o locale, il gruppo Eventim-TicketOne ha reso tali operatori, di fatto, meri

720

intermediari di TicketOne nella vendita di biglietti , rafforzando ulteriormente la propria esclusiva sul canale online

e, al contempo, ampliando e rendendo piu capillare721 la propria rete fisica di distribuzione sull’intero territorio
nazionale, con il fine di non concedere deroghe all’esclusiva soprattutto nelle aree territoriali dove |'incidenza del
canale offline risulta ancora rilevante, come ad esempio nelle Regioni del Sud Italia.

394. Pertanto, i datiforniti da TicketOne sulle proprie vendite offline non dimostrano che i contratti con i promoter
sopra richiamati non vincolino in esclusiva la quasi totalita del fabbisogno distributivo dei propri clienti, ma solo che
una certa percentuale dibiglietti viene venduta da TicketOne tramite la propria rete fisica di distribuzione. Tuttavia,
anche i biglietti venduti offline da TicketOne rientrano nella strategia abusiva e sono preclusi agli operatori di ticketing
concorrenti, non essendo di fatto contendibili neanche per la distribuzione offline. Invero, il volume di biglietti ve nduti
offline dall'impresa dominante risulta comunque in larga parte collegato alla realizzazione della unitaria e complessa
strategia abusiva, in quanto rientrante nelle clausole di esclusiva quantitativa presenti nei contratti stipulati da

TicketOne con i promoter (che si riferiscono indistintamente sia alle vendite online che a quelle offline), che

consentono solo all'impresa dominante di vendere, anche per il tramite della propria rete fisica di distribuzione722, la

quota formale di biglietti coperta dall’esclusiva. Inoltre, la vendita tramite il canale offline dei biglietti dei promoter
vincolati in esclusiva a TicketOne € comunque largamente preclusa ai concorrenti operatori di ticketing, in ragione dei
vincoli contenuti negli accordi stipulati dallimpresa dominante con i concorrenti di dimensione minore o locale per le
ragioni evidenziate in precedenza.

395. Parimenti, non & fondata |'eccezione sollevata dalle Parti con riferimento ai contratti di esclusiva con Fondazione
Musica per Roma, Levarco, OTR, PRG, Saludo, Show Bees e The Base. Al riguardo, oltre al fatto che mediante la stipula
di questi contratti I'impresa dominante ha vincolato in esclusiva la quasi totalita del fabbisogno distributivo dei suddetti
promoter, |'istruttoria ha accertato che essi sono stati considerati strategici dal gruppo Eventim-TicketOne per la
realizzazione della unitaria strategia preclusiva e, comunque, essirientrano nel volume di biglietti completamente

preclusi ai concorrenti (c.d. effetto di blocco723). Per quanto riguarda il contratto stipulato da TicketOne con
Fondazione Musica per Roma, diversamente da quanto eccepito dalle Parti, ad assumere carattere restrittivo della
concorrenza non & l'aggiudicazione della procedura pubblica di affidamento del servizio di ticketing, quanto le proroghe
intervenute alla scadenza della originaria durata dell’affidamento. Tali proroghe, riguardanti il periodo 2015-2019, non
sono intervenute in un contesto caratterizzato dal confronto concorrenziale con gli altri operatori di ticketing

concorrenti, ma sono frutto di accordi privati tra I'operatore dominante e tale promoter724.

396. Va poiaggiunto che la preclusione concorrenziale che discende dai contratti di esclusiva stipulati dall’‘impresa

725, cioé alla vendita in

dominante ha privato i consumatori dei potenziali benefici connessi al multihoming
contemporanea dei biglietti di un medesimo concerto sulle reti distributive di pit operatori di ticketing. Infatti, la
vigenza ed operativita dei contratti di esclusiva in esame non consente ai consumatori, nella quasi totalita deicasi, di
poter acquistare presso operatori di ticketing differenti da TicketOne i biglietti degli eventi /ive dimusica leggera dei
promoter vincolati in esclusiva all'impresa dominante, ma solo ed esclusivamente attraverso la rete distributiva di

quest’ulima.

719 rcfr. doc. n. 1515.]
720 [Piti diffusamenteinfrasub Sezione V.4.5.]

721 [TicketOne, mediante la s tipula degliaccordi commerciali con gli operatoridi ticketing di dimensione minore olocale, ha aggiunto
alla propria retefisica di distribuzione ulteriori222 puntidi prevendita (cfr. doc. n. 73).]

722 [Tale rete comprende oltre 1000 punti diprevendita dislocatis u tuttoil territorio nazionale. Cfr. docc. nn. 889 e All.tie 1591 All.ti
da 14 a 24, con particolare riferimento alle premesse dei contratti stipulati con Zenit S.r.l., Nuovo B.O. S.r.l. e PRG, GO2 S.r.l., JG
Angel’s S.r.l., Ticket Service Calabria S.r.l.s. e Tickettando S.r.l.]

723 [Cfr. infrasub Sezione V.5.]
724 [Cfr. docc. nn. 947 e 947 All. 2.]
725 [Cfr.doc. n. 1574.]



397. Quindi, in virtu del fatto che, come si evince dai documentiin atti 726

727

, il multihoming € non solo tecnicamente

possibile , ma in alcuni limitati casianche gia disponibile per i consumatori728, in assenza della strategia abusiva i

consumatori avrebbero potuto beneficiare dei risultati del confronto competitivo, in termini di ampliamento delle
possibilita di scelta, qualita dei servizi di acquisto dei biglietti, nonché diversita dei costi e delle commissioni applicate
dai vari operatori di ticketing729. In proposito, basti pensare, a titolo meramente esemplificativo, al fatto che laddove i
consumatori potessero acquistare i biglietti di un determinato evento /ive di musica leggera presso differenti operatori

di ticketing, potrebbero optare per I'operatore che presenta |'offerta pill conveniente, in primis in termini di minori costi

com plessivi730.

398. In conclusione, alla luce delle precedenti considerazioni, con riguardo aicontratti di esclusiva che legano i
produttori, promotori e organizzatori di eventi /ive di musica leggera al gruppo Eventim-TicketOne, all'esito dell’attivita
istruttoria € stato accertato che essi costituiscono uno dei tasselli della unitaria e pit complessa strategia abusiva di
carattere escludente del gruppo Eventim-TicketOne. In ragione del fatto che tali contratti hanno vincolato in esclusiva
alla rete distributiva dell'impresa dominante, in maniera assoluta e sostanzialmente inderogabile, la quasi totalita del
fabbisogno distributivo dei promoter contrattualizzati, ai concorrenti operatori di ticketing € stata preclusa la possibilita
di vendere, con qualsiasi modalita, la quasi totalita dei biglietti degli eventi musicali prodotti dai sopra menzionati
promoter e, comunque, quelli pill remunerativi. Tali comportamenti concorrono, unitamente alle altre condotte in cui si
articola la strategia abusiva del gruppo Eventim-TicketOne, a produrre una foreclosure anticoncorrenziale del mercato
rilevante della vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera, ostacolando |'accesso e I'espansione dei concorrenti
dell’impresa dominante alla luce della portata dei vincoli di esclusiva e del loro impatto sull'utilizzo del canale online
(soprattutto all'inizio del periodo di prevendita), con ricadute negative sullo sviluppo delle dinamiche concorrenziali e
del confronto competitivo alla luce della alterata conformazione dell’assetto di mercato.

4.2.1. Le disposizioni contrattuali relative alla derogabilita dell’esclusiva di cui gode TicketOne

399. Ll'istruttoria ha anche accertato che la preclusione concorrenziale nel mercato rilevante, che discende
dall’operativita dei sopra menzionati rapporti di esclusiva tra I'impresa dominante e i produttori, promotori e
organizzatori di eventi /ive di musica leggera, non € in alcun modo incisa o attenuata dalla presenza di previsioni
relative alla derogabilita del diritto di esclusiva di cui gode TicketOne.

400. Infatti, tali previsioni oltre ad avere un ambito di operativita limitato alla sola esclusiva quantitativa, hanno un
impatto pratico del tutto marginale che non ha scalfito il quantitativo di biglietti effettivamente vincolatoin esclusiva
alla rete di vendita dellimpresa dominante. In primo luogo, dai documentiin atti € emerso che TicketOne, nella prassi

operativa, non ha maiconcesso deroghe alla propria esclusiva sul canale online731, il che ha giocato un ruolo

fondamentale nell’economia della protezione del suo diritto di esclusiva, in quanto il canale online costituisce il
principale canale di vendita dei biglietti per eventi /ive di musica leggera.

726 [cfr., in particolare, docc. nn. 635,871, 1506, 1514 e 1515.]

727 [La stessa TicketOne, in s ede di audizione infraprocedimentale, ha confermato la possibilita di venderei bigliettidi un medesimo
eventolivedi musicaleggera attraverso le reti di distribuzione di diversi operatori di ticketing, affermando che: "In casi del genere, gli
organizzatori assegnano ad ogni sistema s pecifici e s eparati carichidi biglietti, pertanto, I'acquisto di un biglietto su un sistema non
incide sulladisponibilita dei biglietti caricati su altri s istemi (potendo pero accadere che nel corsodellavenditai biglietticaricati su un
sistema venduti primadi quelli caricatisugli altri)” (doc. n. 1506). Al riguardo, inoltre, anche Ticketmaster, sempre nell’ambito di
un‘audizione infraprocedimentale, ha precisato che “[...] anche per gli artisti di maggior richiamo e notorietail ricorso a pi u operatori di
biglietteria[...] non cos tituisce un problema”(doc. n. 1515).]

728 [Al riguardo, appare s ufficiente menzionare il caso della vendita di biglietti per i concertidel 2020 di [uno dei pit import anti cantanti
italiani], rispetto al quale Vivaticket, in sede di audizione infraprocedimentale, ha dichiarato che: "Pertalieventi |’‘organizzatore ha
assegnato a Vivaticket un allotment di 156.000 biglietti. I restanti bigliettisono stativendutida altri portalidi ticketi ng concorrenti,
ossiaTicketOne e Ticketmaster” (doc.n. 1514).]

729 [I vantaggidi cui i consumatoripotrebbero beneficiare grazie al multihoming sono s tati illustratinel corsodel procedimento da un
promoter locale, il quale ha evidenziato che gli organizzatori di eventi live di musica leggera potrebbero fissareil diritto di prevendita a
unlivelloinferiore all‘attuale 15% e che potrebbero es sere praticati prezzi minori peri servizi accessori: "[...] in assenza delle esclusive
in favoredi TicketOne, i promoter locali intestataridel C1 potrebbero anche decidere di fissar il diritto di prevenditaaun livelloinferiore
a quelloattuale ([...] 15% del valore faciale del biglietto). [...] anche i cons umatori otterrebbero un concreto beneficio in termini di
abbassamento del prezzo dei biglietti, frutto della diminuzione del diritto di prevendita [...] potrebbero scegliere i biglietti sulla
piattaforma di ticketing con i minori costiperiserviziaccessori(ad esempiolaspedizione e le commissionidi servizio)” (docc. nn. 1481
e.n. 1481AIl.1).]

730 [Cio é stato confermato da Nameless, un organizzatore di un festival musicale di crescente importanza, in sede di audizione infra -
procedimentale. Tale organizzatore, infatti, ha evidenziato che, non solo é possibile per un organizzatore di un evento live di musica
leggera venderei relativi biglietti mediante differentireti distributive, ma che i consumatori tendono ad acquistare i biglietti presso
I'operatore che risulta nel complesso piti conveniente: “Circa il 90% dei biglietti sono vendutiattraverso Ciaotickets, cio e riconducibil e
siaal fatto che tale piattaformarisultail fornitore s torico del festival, sia al fatto che le commissioni ulteriori al prezzo facciale del
bigliettoapplicate da TicketOne sono s uperiori a quelle di Ciaotickets e, quindi, il consumatore finale che acquista s u TicketOne paga un
prezzo comples sivo maggiore”. Con riguardo al servizio'stampaa casa’, lo stesso organizzatore s ottolinea come TicketOne imp onga
costiperservizichegli altrioperatori erogano gratuitamente: “"Tral‘altro, non essendo possibile ritirare il biglietto s ulluogo dell’evento,
per una scelta gestionale di Nameless, i consumatori che acquistano tramite TicketOne devono necessariamente pagare anche la
commissione relativa alla s pedizione a cas a del biglietto, oppureil c.d. servizio “stampa a casa”, tale ultimo s ervizio non prevede cos ti
nel casodi utilizzo di Ciaotickets” (doc.n. 871).]

731 1cfr., in particolare, docc. nn. 91, 99, 178, 194, 564 e 564 All. 1N.]



401. In secondo luogo, l'istruttoria ha anche accertato che le previsioni contrattuali relative alla derogabilita
dell’esclusiva quantitativa di TicketOne assumono, difatto, un rilievo meramente formale. Infatti, anche sei contratti
di esclusiva tra TicketOne e i produttori, promotori e organizzatori di eventi /ive di musica leggera prevedono che la
quota formale di esclusiva quantitativa sia derogabile - all'uopo individuando stringenti limiti di carattere quantitativo

in relazione a singoli eventi e/o a specifici periodi temporali di riferimento732

733

oppure regimi specifici in relazione agli
eventi dialcuni importanti artisti musicali

generalmente assunto al riguardo dall’impresa dominante € di carattere ostativo rispetto alla concessione delle
deroghe. La stessa TicketOne ha dichiarato: “E mio dovere ricordare che in 15 anni di accordi di esclusiva non abbiamo
w734

- le risultanze istruttorie hanno fatto emergere che |'atteggiamento

e che “A partire quindi da subito [...] TicketOne non é nelle
735

mai derogato l'esclusiva online per nessun motivo

condizioni di derogare I’'esclusiva che ci lega. Il 100% dei biglietti deve essere assegnato a TicketOne
402. La pressione esercitata da TicketOne al fine di evitare i casi di deroga del proprio diritto di esclusiva ha spinto i
promoter nazionalia negare, nella maggior parte dei casi, le deroghe richieste dai promoter locali, laddove coinvolti

nell’organizzazione degli eventi /ive di musica leggera. Al riguardo, viene innanzitutto in rilievo la situazione di ZED736,

che ha subito una totale chiusura da parte dei promoter del gruppo Eventim-TicketOne rispetto alla concessione di

allotment di biglietti in deroga al diritto di esclusiva di cui gode TicketOne 737,

403. Vale anche osservare che le previsioni contrattuali relative alla derogabilita del diritto di esclusiva di TicketOne
conferiscono alla stessa un controllo totale sulla gestione delle deroghe, in quanto & espressamente previsto che le
richieste di deroga siano in ogni caso motivate e accompagnate da documenti e informazioni utili a che TicketOne

possa realizzare le verifiche ritenute piu opportune738.

404. Quindi, posto che l'istruttoria ha accertato che la derogabilita del diritto di esclusiva di TicketOne assume una
valenza soltanto formale, puo affermarsi che le previsioni contrattuali sulle deroghe presentano un impatto del tutto

marginale e trascurabile sui quantitativi di biglietti vincolati in esclusiva’39. Inoltre, dalle dichiarazioni rese da un

promoter del gruppo Eventim—TicketOne74O, € emerso che le previsioni contrattuali sulle deroghe sono state inserite al

solo scopo di dissimulare il rafforzamento del regime di esclusiva di cui attualmente gode I'impresa dominante, rispetto
al regime di esclusiva operante durante la pregressa situazione di mercato, cioé durante la vigenza delle intese
Panischi.

405. Le risultanze istruttorie danno anche conto del fatto che risulta del tutto irrilevante la circostanza per cui le

vendite dibiglietti realizzate al botteghino 741, anche nel caso in cui I'organizzatore abbia deciso di non procedere alla

vendita diretta optando comunque per la modalita di vendita co nto terzi, non rientrino nell’ambito di applicazione dei
contratti di esclusiva stipulati da TicketOne, bensi nel regime delle deroghe. Infatti, da un lato, i biglietti rimasti

invenduti e, per questo, suscettibili di essere venduti al botteghino (cioé quelli in astratto contendibili per glioperatori

742

di ticketing concorrentidi TicketOne), sono estremamente ridotti intermini quantitativi e, perlo pit, meno

732 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 47 (art. 3.2), 48 (3.2), 51 (3.2), 60 (art. 3.2), 61 (art. 3.2), 901 (art. 3.2), 919 (art. 3.1) e 889 e All.ti
(art. 3.2).]

733 [Cfr.doc. n. 49 (art. 2.6), con riguardo al contratto con i promoter nazionali del gruppo Live Nation e, in particolare, all a vendita del
biglietti per glieventi di[unodei piti famosi cantantiitaliani].]

734 [cfr. doc. n. 99.]
735 [cfr. doc. n. 95.]
736 [Cfr., ad esempio, docc.nn. 1054,1112e1116.]

737 [Non si tratta, tuttavia, di un casoisolato, in quanto anche con riferimento ad altri promoter/locali,siéper lo piu registrato un
atteggiamento s favorevole alla concessione delle deroghe da parte delle s ocieta del gruppo Eventim -TicketOne. Cfr., in particolare, il
doc. n. 86 (cheriguardalasituazione di un promoter locale attivo in Sicilia) eil doc. n. 91 (che riguardalasituazionedi un promoter
locale attivoin Sardegna).]

738 [Cfr., ad esempio, doc. n. 47 (art. 3.4), doc. n. 48 (art. 3.4), doc. n. 901 (art. 3.4), doc. n. 50 (art. 3.3), docc. nn. 1591 e 1591 All,
6 (art.3.4), doc.n. 51 (art. 3.4), docc. nn. 1368 e 1368 All. 1 (art. 3.4), doc. n. 919 (art. 3.3),doc. n. 52 (art. 3.3),doc. n. 60 (art.
3.4)e doc.n. 61 (art. 3.4).]

739 [Tuttavia, anche a voler in astratto considerare che TicketOne conceda deroghe al proprio diritto di esclusiva nella vendita di
biglietti per eventilive di musicaleggera nella misura massima prevista da cias cun singolo contratto, i limiti quantitativi a cui la
derogabilita di tale diritto di es clusiva € comunque assoggettata fannosi che il volume di biglietti precluso ai concorrenti operatori di
ticketing €, in ogni caso, quanto meno pari all’80% del totale annuo di biglietti degli eventi dei singoli produttori, promotori e
organizzatori di eventilive di musicaleggera, anche tenuto conto (ove previsto) del numero minimo garantito di biglietti che deve
esserecomunque assegnatoin esclusiva a TicketOne nel corsodellintera durata del contrattodi esclusiva. In alcuni contratti sono
previstilimiti quantitativi di derogabilita annua, pari al [5-10%] e siapplicano a un quantitativo di biglietti vincolato in esclusiva a
TicketOne pari alla totalita dei biglietti deglieventiprodotti €/o organizzati dai promoter (docc. nn. 47,51,60,61,889 e All.ti e 901).
In altri contratti i limiti quantitativi di derogabilita riguardanoi singoli eventi.]

740 [Nel luglio2017, F&P hadichiarato che: "Yesss!ma ci sonole deroghe per |'off line e quelle ci salvano in modo che non sembri
peggiorativarispettoapanischi”(doc.n. 178).]

741 [La vendita al botteghino haluogo nel periodo immediatamente antecedente alla performance dellartista. Cfr., in particolare, doc.
n. 1506.]

742 [Cfr., ad esempio, doc.n. 1510.]



remunerativi’43 di quelli vincolati in esclusiva a TicketOne e, dall’altro, in forza di un effetto per cosi dire di

trascinamento, i promoter tendono ad assegnare la gestione del botteghino dei propri eventia TicketOne744, sicché i

biglietti venduti mediante tale modalita restano comunque attratti dal sistema di biglietteria automatizzata
dell’operatore di ticketing dominante.

406. Siosserva,infine, che le previsioni sulle deroghe nei contratti di esclusiva con i promoter nazionali e gli altri
produttori, promotori e organizzatori di eventi /ive di musica leggera sono state sostanzialmente neutralizzate dagli

accordi commerciali che TicketOne ha stipulato coni concorrenti operatori di ticketing di dimensione minore o

Iocale745, accordi stipulati anche con la finalita di non concedere deroghe746 (infra Sezione V.4.5). Infatti, con

I'attuazione della strategia abusiva il gruppo Eventim-TicketOne ha reso la propria rete di distribuzione, sia online che
offline, pil ampia e capillare che in passato. Tale risultato & stato realizzato grazie agli accordi di esclusiva conclusi con

i concorrenti locali, attivi anche in aree geografiche (quali, ad esempio, il Sud Italia747) nelle quali la necessita di
ricorrere alle deroghe e I'incidenza delle stesse avrebbe potuto essere maggiore, ad esempio, per via delle particolari
abitudini di acquisto dei consumatori residenti in quelle aree. In questo modo, per assicurare a sé stesso e ai promoter
un’efficace vendita dei biglietti, il gruppo Eventim-TicketOne non ha pil bisogno di concedere deroghe al suo diritto di
esclusiva con la frequenza con la quale eventualmente vi ha fatto ricorso in passato. Quindi, le previsioni sulla
derogabilita dell’esclusiva assumono ad oggi un rilievo meramente formale e, pertanto, impattano in misura pressoché
trascurabile sui diritti di esclusiva di cui gode TicketOne.

407. Alla luce delle precedenti considerazioni, puo affermarsi che le previsioni contrattuali inerenti alla derogabilita del
diritto di esclusiva non sono suscettibili di incidere sulla portata dei vincoli di esclusiva imposti sui promoter
contrattualizzati. Di conseguenza, le previsioni sulle deroghe presentano un impatto ampiamente trascurabile rispetto
alla preclusione concorrenziale prodotta dalla strategia abusiva nel suo complesso, non rendendo contendibili,
nemmeno in misura marginale, per gli altri operatori di ticketing i biglietti degli eventi/ive di musica leggera prodottio
organizzati dai promoter vincolati in esclusiva al gruppo Eventim-TicketOne.

4.3. Le acquisizioni dei promoter nazionali
408. L'istruttoria ha accertato che anche le acquisizioni di quattro tra le principali societa di promoting di eventi live di
musica leggera attive sull'intero territorio nazionale (Di and Gi, Friends&Partners748, Vertigo e Vivo Concerti)749

costituiscono un ulteriore tassello della unitaria e complessa strategia escludente del gruppo Eventim-TicketOne’ 50,
concorrendo alla preclusione del mercato rilevante. Infatti, grazie alla realizzazione di tali operazioni € stata sottratta ai
concorrenti operatori di ticketing la possibilita di vendere la totalita dei biglietti dei promoter oggetto di acquisizione,
rendendo strutturalii vincoli di esclusiva gravanti sugli stessi nei confronti dell'impresa dominante. Si osserva, peraltro,
che le suddette operazioni di acquisizione realizzate dal gruppo Eventim-TicketOne sono state accompagnate anche
dalla stipula di contratti di esclusiva con i promoter divenuti c.d. captive. Tali contratti rientrano nella complessiva
strategia abusiva del gruppo Eventim-TicketOne in quanto assumono rilievo, nei rapporti tra i promoter captive e i

promoter locali esternial gruppo societario, nelle ipotesi di cessione degli eventi 751,

743 [In propositosi ricordachei biglietti piti cos tosi associatiai pos timigliorivengono normalmente vendutiallinizio del periodo di
prevendita. Cfr. doc. n. 635.]

744 [Cfr., ad esempio, doc.n. 1510.]

745 [Cfr. doc. n. 889 e All.ti.]

746 [Cfr., ad esempio, docc.nn. 73,88,105,194 e 207.]
747 [cfr. docc. nn. 1506, 1514 e 1515.]

748 [Si ricorda che vi é continuita aziendale tra Friends&Partners e F&P. Cfr. suprasub BOX 2, nonché la nota integrativa del bilancio d i
eserciziorelativoall’'anno 2017 diFriends&Partners, la vis ura camerale di F&P Group S.r.l., la visuracameraledi F&P Group S.r.l. in
liquidazione, la visura camerale di Friends & Partners S.p.A., nonchéidocc. nn. 48,131,135, 153 e allegati, 159, 159 All. 1, 182 e
allegati, 201, 546, 708 doc_13 omissis, 901,916,da1127a1134e1590All. 3.]

749 [Dai documenti in atti emerge che gianel 2015 il gruppo Eventim-TicketOne aveva pianificato di acquisire societa di produzione,
promozione e organizzazione di eventilive di musicaleggera attive in Italia. In particolare, dal doc.n. 163 e 163 All. 1, denominato
"STRATEGY MEETING REPORT-BREMEN 18/8/2015 -Acquisition of promoters”silegge: "The promoter office must beseparated from
T1,but common services can beprovidedby T1: budget must bereviewedon this base; CTS Eventimwill provide a legal/control
scheme, ownership willnot belong toT1, therefore we suggestthat T1 starts the negotiation and that CTS Eventim takes the lead from
a certain point on includinglegal contract and clauses”. ]

750 [Si rappresenta che la giurisprudenza europea non esclude lipotesi che un‘operazione di concentrazione posta in essere da
un‘impresa dominante cos tituisca un abuso di posizione dominante. Cfr. Decisione della Commissione del 9 dicembre 1971, relativa a
un procedimento per l'applicazione dell‘art. 86 del trattato CEE (IV/26811 — Europemballage Corporation; GU 1972, n. L 7); CGUE,
sentenzadel 21 febbraio 1973 in causa C-6/72, Europemballage Corporation e Continental Can Company Inc. contro Commissione delle
Comunitaeuropee, EC] 1973-00215, parr. 18-27.]

751 [Si ricorda chei contratti di esclusivain essere con i promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne risultavano gia vigenti al
momento delle acquisizioni, come nel cas o di Vertigo, o comunque sono entrati in vigore contestualmente al perfezionamento di tali
operazioni (docc. nn. 47,60, 61,901,1591e1591 All.ti1,2,10 e 12). Pertanto, anche i contratti di es clusiva con i promoter captive
sonoentrati in vigore senza s oluzione di continuita rispetto alle intese Panischi e/o ai contratti di es clusiva stipulatida TicketOne con |e
societa di promoting mediante le quali, prima delle acquisizioni sopra richiamate, i promoter persone fisiche svolgevano la propria
attivita di promoting (docc. nn. 48,1591 e 1591 All.ti 6 e 13). Cfr. suprasub BOX 2 che si intende qui integralmente richiamato. ]



409. Mediante tali operazioni di concentrazione’>2 il gruppo Eventim-TicketOne si & integrato verticalmente a monte
con quattro tra i principali promoter nazionali attivi nel mercato della produzione di eventi /ive di musica leggera, al
fine di instaurare con tali operatori relazioni captive e rafforzare cosi la propria posizione didominanza nel mercato
della vendita dei biglietti per eventi /ive di musica leggera, rendendo la preclusione del mercato maggiormente stabile
e sostanzialmente irreversibile. L'istruttoria ha accertato che le sopra menzionate operazioni di acquisizione rientrano
nella unitaria e complessa strategia abusiva del gruppo Eventim-TicketOne in quanto sono state effettuate al fine di
sottrarre in maniera permanente agli operatori di ticketing concorrenti di TicketOne la possibilita di distribuire, con
qualsiasi modalita, la totalita dei biglietti degli eventi prodotti e/0 organizzati dalle societa di promoting nazionale
oggetto di acquisizione. L'instaurazione di vincoli captive sulla totalita dei biglietti dei promoter acquisiti costituisce un
risultato che una impresa in posizione dominante non potrebbe lecitamente raggiungere per via negoziale attraverso la
stipula di contratti di esclusiva né, a maggior ragione, mediante la realizzazione di operazioni di concentrazione,
intenzionalmente realizzate per precludere il mercato’ 33,

410. Pertanto, le suddette acquisizioni hanno rafforzato la strategia di foreclosure del gruppo Eventim-TicketOne,
amplificando l'effetto di preclusione nel mercato rilevante, posto che la totale sottrazione ai concorrenti della possibilita
di vendere i biglietti degli eventi dei promoter acquisiti - i cui diritti di vendita non sono pil suscettibili di negoziazione
sul mercato - ha ulteriormente marginalizzato gli operatori di ticketing gia attivi, ha limitato |’operativita dei nuovi
entrantie costituisce un ostacolo all’ingresso nel mercato per i concorrenti potenziali.

411. In particolare, per raggiungere questo obiettivo di foreclosure, il gruppo Eventim-TicketOne, attraverso le

predette acquisizioni, ha vincolato in maniera strutturale I'attivita di promoting di quattro tra i principali promoter

persone fisiche con accordi di collaborazione esclusiva e patti di non concorrenza di durata estremamente Iunga754. In

tal modo il gruppo Eventim-TicketOne si & garantito in maniera stabile e duratura il diritto di distribuire con qualsiasi
modalita la totalita dei biglietti degli eventi prodotti e/o organizzati dai promoter captive precludendo del tutto la
disponibilita degli stessi agli operatori di ticketing concorrenti. Invero, gravare tali promoter persone fisiche — che tra
Ialtro detengono partecipazioni di minoranza nelle societa di promoting acquisite dal gruppo Eventim-TicketOne - con
I'obbligo di mettere a disposizione esclusiva del predetto gruppo societario il proprio know-how, le proprie conoscenze
nel campo della produzione e organizzazione di eventi /ive di musica leggera, nonché le relazionidi natura personale

con gli artist musicali’ 3>

756

che assumono un’elevatissima rilevanza strategica per lo svolgimento dell’attivita di

promoting , preclude totalmente agli stessi di esercitare |'attivita di promoting al di fuori del gruppo Eventim-
TicketOne. Di conseguenza, la totalita dei biglietti degli eventi prodotti dai promoter captive risulta completamente
incontendibile per gli operatori di ticketing concorrenti dellimpresa dominante e cid concorre, unitamente alle altre
condotte in cui si articola la complessiva strategia abusiva, a precludere il mercato rilevante in maniera
anticoncorrenziale.

412. Numerosi elementi agli atti del fascicolo testimoniano la finalita escludente delle acquisizioni. Ad esempio,
|'acquisizione da parte di CTS Eventim AG & Co. KGaA della quota di maggioranza di Vivo Concerti € stata condizionata
alla stipula di contratti di esclusiva in favore di TicketOne, non solo con la societa acquisita, cioé Vivo Concerti, ma

anche con un‘altra societa di produzione di eventifacente capo al promoter persona fisica [C. Z.], cioe Saludo’>7. In

pratica, il gruppo Eventim-TicketOne era disposto ad acquisire Vivo Concerti solo se avesse ottenuto anche I'esclusiva

752 [Quando un‘operazione di integrazione verticale é realizzata da un‘impresain posizione dominante, il suoimpattosulle dinam iche
concorrenziali € di gran lunga maggiore rispetto a quello delle mere restrizioni verticali che, invece, presentano un carattere
esclusivamente negoziale.]

753 [Cfr. CGUE, sentenzadel 6 dicembre 2012, C-457/10 P, AstraZeneca, cit., par. 134, Consigliodi Statosentenza n. 1673 dell’8
aprile2014.]

754 [Cfr., in particolare, docc. nn. 182 e allegati, 916, 975, da 1127 a 1134, 1145, 1353 e allegati, 1589 All. ti 1 e 2, 1590 All. 3,
nonché quanto diffusamente illustrato nel BOX 2. Si ricorda che la Comunicazione della Commissionesulleres trizioni direttam ente
connesse e necessarie alle concentrazioni (2005/C56/03, pubblicata nella GUUEC56/24 del 5 marzo 2005), dopo aver chiaritochegli
obblighidi non concorrenzaimpostial venditore nel contes to del tras ferimento di un‘impresa sono funzionali a salvaguardare il valore
dei beni ceduti (punto 18), rileva che "Le claus ole di non concorrenza s ono giustificate per un periodo massimodi treanni, quando la
cessione dellimpresa comprende il trasferimento della fedelta dei clienti tanto come avviamento dell'azienda che come know -how, e per
un periodo massimo di due anni quando € limitata all'avviamento dell‘azienda” (punto 20). Tral‘altro, a titolo esemplificativoin quanto
nel casodi specie non ricorre unaipotesi di restrizioni verticali, siricorda che un pattodi non concorrenzadi duratasuperiorea 5 anni
non rientraneanche nel campodi applicazione dell’'es enzione per categoria di cui al Regolamento (UE) n. 330/2010della Commissione
del 20 aprile 2010 relativo all‘applicazione dell‘articolo 101, paragrafo 3, del trattato s ul funzionamento dell'Unione europ ea a categorie
di accordi verticali e pratiche concordate (pubblicato nella GUUE L 102/1 del 23 aprile 2010), come chiaritodall‘art. 5, com ma 1, lett.
a), di tale regolamento UE.]

755 [A tali promoter sono riferibili portafogli di artistimusicali di grande rilievo artistico ed economico cherisultano tendenzialmente e
sostanzialmente s tabili. Cfr. docc. nn. 1542 All. 1, 1545 All. 1, 1547 All. 1, 1548 All. 1, 1568 All.1 e 1573 All. 1.]

756 [Cfr.doc. n. 1582. Va ricordato che |'as s et fondamentale per operare nel mercato della produzione, promozione e organizzazione di
eventilive di musicaleggeranon é cos tituito dalle immobilizzazioni materiali delle s ocieta di promoting (cherappresentano solo un
veicolo societario per lo s volgimento di tale attivita), bensi dal bagaglio professionale, di know-how, rapporti, capacita e conos cenze dei
promoter personefisiche, trai quali figuranoisigg.ri[D.D. A.], [A. G.], [A. P.], [S. P.], [F. S.] e [C. Z.]. Tali promoter personefisiche
operano da tempo nel mercato con unostabile portafoglio di clienti e, quindi, sonoin grado di garantire al gruppo Eventim-TicketOne la
produzione e organizzazione di un gran numero di eventilive di artisti musicali, sia di rilievo nazionale che internazionale, di grande
notorieta e con elevato seguito.]

757 [Cfr.doc.n. 1353 All. 3, nel quale si riporta tes tualmente [omissis].]



nel ticketing di Saludo. Analoghe evidenze sono emerse anche con riferimento alle operazioni di acquisizione delle
societa di promoting Di and Gi758, Friends&Partners 729 e Vertigo760.

413. I documentiin atti761, invero, attestano pienamente che taliacquisizioni sono state realizzate con la finalita di
far conseguire al gruppo Eventim-TicketOne, in maniera stabile ed estremamente duratura, il diritto di vendere in
esclusiva, e con qualsiasi modalita, la totalita dei biglietti degli eventi /ive di musica leggera prodotti, promossi e
organizzati dai promoter persone fisiche [D. D. A.], [A. G.], [A. P.], [S. P.], [F. S.]1 e [C. Z.], peril tramite delle societa
di promoting entrate a far parte del gruppo Eventim-TicketOne”62. A titolo meramente esemplificativo, risultano
emblematiche le seguenti evidenze in atti “I still think that locking [F. S.] ticketing should be our main target after
[Vertigo] dea/"763; “Keep [F. S.] on board as a 40% shareholder (with lock-up, non-compete etc.) for a minimum
period of [1-5] or [5-10] years, and at the same time win 100% of the ticketing rights for Ticketone as part of the
transaction, without any additional payments and on terms no less favorable for T1 than Panischi [...]”764; “On its side
T1 will extend its ticketing rights from 2019 (actual term date) up to the end of the [5-10] years deal [il riferimento &
a[C Z.],n.d.r] [...]"765 e “Certainly, this is not a cheap deal and it needs a significant investment, but this is the
best partnership to guarantee adequate contents to TicketOne as well as to confront with LN-TM future competition in
Italy [il riferimento & a [F. S.], n.d.r.] [...]”766.

414. Quanto precede & confermato anche dalla posizione assunta dagli stessi promoter acquisiti, i quali realizzano ex
post come |'essere parte del gruppo Eventim-TicketOne non comporti alcun vantaggio per la propria attivita, ma
costituisca unicamente un beneficio per I'attivita di ticketing svolta da TicketOne, in quanto driver di crescita del
gruppo’®7 768

415. Tali acquisizioni assumono grande rilievo nell’ambito della complessiva strategia abusiva del gruppo Eventim -
TicketOne in quanto precludono completamente e irreversibilmente ai concorrenti operatori di ticketing la possibilita di

distribuire i biglietti dei promoter captive, sommandosi ai vincoli di esclusiva negoziali con i quali l'impresa dominante

ha vincolato la quasi totalita del fabbisogno distributivo di altri importanti o strategici promol’er769

, a fronte dell'imminente ingresso sul mercato italiano di Ticketmaster

, e consentono il
trasferimento dell’esclusiva sui promoter locali. Le acquisizioni, tra I'altro, sono state realizzate nell’ambito di una
strategia abusiva che siinserisce in un contesto di mercato particolare caratterizzato non solo dal fatto che le
dinamiche concorrenziali risultano gia affievolite dalla presenza di un‘impresa in posizione dominante - divenuta tale
durante il precedente peculiare assetto di mercato da lungo tempo caratterizzato dall’esistenza di vincoli di esclusiva in
suo favore — ma anche in un momento in cui si sarebbero potute creare le condizioni per |’avvio di una concorrenza sul
mercato rilevante, grazie all'ingresso di nuovi operatori, anche stranieri come Ticketmaster, e per |I'approssimarsi della
scadenza delle precedenti esclusive, laddove non sostituite dai contratti di esclusiva stipulati dall'impresa dominante e
attualmente vigenti.

416. Daidocumentiinatti’’0 e daidati quantitativi descrittivi del posizionamento dei vari operatori attivi nel merato
della produzione, promozione e organizzazione di eventi /ive di musica leggera, € emerso che i promoter acquisiti dal

758 [Cfr.docc. nn. 975 e 1589 All. 2. I contratto con Di and Gi é stato poi effettivamente stipulato (cfr. docc. nn. 47 e 1591 All. 12).]
759 [Cfr.docc. nn. 159, 182 e relativi allegatie 1590 All. 3. I| contratto con Friends&Partners é stato poi effettivamente stipulato (cfr.
docc.nn. 901 e 1591 All. 10).]

760 [Al riguardo nel “Cooperation Agreement Promoting Italy” é riportato quanto segue: "I mmediately after its in corporation NEWCO
[...] shall enterinto an exclusive ticketing agreement [...] with TicketOne SpA, theitalian ticketing subsidiary of EVENTIM group and
affiliate of MEDUSA” (enfasiin originale). Cfr. docc. nn. 1145 e 1589 All. 1. Il contratto con Vertigo e s tato poi effettivamente stipul ato
(cfr.doc. n. 60).]

761 [Cfr.,ad esempio, docc.nn. 118,134,135,138,152, 159 erelativi allegati, 161,173 e€975.]

762 [Cfr.anchedocc. nn. 1058 e 1182.]

763 r¢fr. doc. n. 161.]

764 rcfr. doc. n. 152.]

765 [Cfr. doc. n. 173.]

766 [Cfr.doc. n. 159 e relativi allegati.]

767 [Vertigo hadichiarato che: "Mi chiedo che senso abbiala nostra quota s ocietaria. Sono sempre stato moltodubbiososu questo, e
non é mai stata miaintenzione mantenere quote s ocietarie, non lo ritengo giustoné equo. [...] Tuttocioéappuntofigliounalogica in
cui l'unicointeresse e quello di acquisire i dirittidella biglietteria” (docc. nn. 1058 €1182).]

763 [Vertigo ha anche dichiarato che: "Eventim ha voluto scendere sul campo di battaglia contro LN, e le guerre costano. Sono
necessariinvestimentie strategie. Il primo dei qualiél‘acquisto del 100% delle quote di tuttii promoter del gruppo” (docc.nn. 1058 e
1182). TicketOne ha affermato che: “"Certainly, this is not a cheap deal and it needs asignificantinvestment, but this is the best
partners hip to guarantee adequate contents to TicketOne as wellas to confront with LN-TM future competition in Italy” (doc. n. 159 e
relativi allegati).]

769 [La capacita preclusiva degliaccordi di esclusiva s tipulati dall impresa dominante con operatori indipendenti attivi su un mercato
collegato a quello nel quale la stessa opera, € stata chiarita anche dalla Commissione europea negli Orientamenti relativi alla
valutazione delle concentrazioninon orizzontali a norma del regolamento del Consiglio relativo al controllo delle concentrazioni tra
imprese (2008/C265/07, pubblicato nella GUUE C265/6 del 18 ottobre 2008), par. 36.]

770 [Cfr. docc. nn. 938, 938 All.ti, 1587 € 1587 All.ti.]



gruppo Eventim-TicketOne presentano, congiuntamente, un notevole rilievo nel mercato’’! e cid costituisce una

ulteriore conferma del fatto che i legami strutturali di tipo captive, con i quali I'impresa dominante ha vincolato la
totalita del fabbisogno distributivo ditali promoter, risultano funzionali alla realizzazione della complessa e unitaria

strategia preclusiva. In particolare, sulla base di tali dati si & potuto constatare che Di and Gi, Friends&Partners 772,

Vertigo e Vivo Concerti, hanno catturato, nell'anno 2019, il [ 30-35%] circa del mercato in termini di valore di biglietti
(Tabelle 1 e 5). Quindi il gruppo Eventim-TicketOne grazie all'acquisizione ditali promoter ha significativamente
consolidato la propria presenza nella produzione di concerti, raggiungendo una quota di mercato analoga o anche
superiore a quella del gruppo Live Nation (pari a circa il [20-25%] nel 2019)773.

417. L'importanza strategica dell’acquisizione di tali promoter nazionali & altresi testimoniata dalla circostanza che

essi sono titolari, nella maggioranza dei casi, dell'intestazione fiscale degli eventi /ive di musica leggera che producono

e/o organizzano774. Tale aspetto assume un grande rilievo strategico per |'attuazione della strategia abusiva, non solo
sotto il profilo del fatturato realizzato da tali societa, ma soprattutto con riferimento all’'autonomia decisionale che la
titolarita dellintestazione fiscale comporta con riguardo alle scelte relative alle modalita di vendita dei biglietti e
all’operatore di ticketing cui affidare il servizio”’>.

418. Inoltre, occorre considerare che il mercato degli eventi /ive di musica leggera risulta altamente concentrato, in

quanto un ristretto numero di promoter nazionali rappresenta il vero mercato degli eventi /ive di musica leg gera776

mentre la restante parte dei promoter attivi in Italia, ancorché numericamente rilevante, si occupa principalmente
della produzione e organizzazione di eventi di minor rilievo e minor seguito. In particolare, I'istruttoria ha accertato che
gli eventi dei promoter non vincolati all'impresa dominante presentano, da un punto di vista commerciale, una scarsa
attrattiva economica, in quanto riguardano artisti meno famosi che “performano in venue di ridotta capienza e,
conseguentemente, il giro d’affari risulta molto contenuto e marginale. [...] minore il numero dei biglietti che risulta
possibile vendere, tra l'altro a un prezzo che risulta generalmente inferiore a quello dei biglietti per gli eventi degli

artisti musicali piti noti e affermati, prodotti dai principali promoter nazionali 777,

419. Sulla scorta delle precedenti considerazioni, quindi, |’'eccezione sollevata dalle Parti, in ordine all’asserita
illegittimita della contestazione delle acquisizioni dei promoter Di and Gi, Friends&Partners, Vertigo e Vivo Concerti,
non risulta fondata. Infatti, tali operazioni non sono state autonomamente valutate dall’Autorita in applicazione della
normativa sul controllo delle concentrazioni, bensi quali condotte facenti parte dell'unitaria e complessiva strategia
abusiva del gruppo Eventim-TicketOne e solo nella misura in cui esse, vincolando in maniera stabile e di fatto
irreversibile I'intero fabbisogno distributivo dei promoter acquisiti allimpresa dominante (come emerso dai contratti di
esclusiva comunque stipulati con i promoter captive), risultano esplicitamente finalizzate a precludere il mercato
rilevante agli operatori di ticketing concorrenti.

420. Come chiarito dalla giurisprudenza, la nozione di abuso di posizione dominante ha natura proteiforme, derivante

dalla non esaustivitd dell’elenco contenuto nell’articolo 102 del Trattato’’8. In tale ottica, comportamenti
astrattamente legittimi dal punto di vista antitrust possono assumere una connotazione abusiva qualora siano adotta ti
da un’impresa che ricopra nel mercato una posizione dominante. In particolare, la nozione di abuso di posizione
dominante pud essere anche espressione del piu generale divieto di abuso del diritto, in quanto essa mira ad accertare
la portata anticoncorrenziale dell’insieme di comportamenti, di per sé anche legittimi, realizzati dall’impresa in
posizione dominante e preordinati al conseguimento, in pregiudizio di terzi, di finalita diverse da quelle per cui gli
stessi sono stati riconosciuti’ /9. Muovendo da tali considerazioni, nel caso dispecie, non vi € stata alcuna violazione o
aggiramento della normativa europea, in quanto la complessiva strategia abusiva del gruppo Eventim -TicketOne, della

771 [Rileva, inoltre, porrein evidenza che i promoter nazionali acquisiti dal gruppo Eventim -TicketOne, ancorché dal punto di vista
societario siano formalmente di nuova cos tituzione, rappresentano promotori e organizzatori dieventi live di musicaleggera attivi in
Italia. Infatti, cio cherileva él'attivita di promoting svolta dai promoter persone fisiche che il predetto gruppo ha vincolato in esclusiva
e che, come detto, operano sul mercatodalungo tempo, producendo e organizzando numerosi eventi live di musicaleggera di artisti
nazionali einternazionalimolto noti.]

772 [Limportanza strategica di Friends&Partners é confermata da TicketOne in un memoinviato alla capogruppo CTS EventimAG & Co.
KGaA in data 7 settembre 2016, nel quale si afferma che: “this is the best partnership to guarantee adequate contents to TicketOne as
well as to confront with LN-TM future competition in Italy” (doc. n. 159 erelativi allegati).]

773 [Le quote calcolate sul valore dei biglietti varianodal [15-20%] nel 2017, al [25-30%] nel 2018, finoaraggiungere oltre il [30-
35%]nel 2019 (cfr. supra Tabella5).]

774 [cfr., ad esempio, docc. nn. 1507, 1510 e 1512.]
775 [Cfr. suprasub SezioneIIL2.3.]
776 [Cfr. doc. n. 1514.]

7T [Cfr.doc. n. 1514. Vivaticket haanche dichiarato che: "La venditadei bigliettiper gli eventi live di musica leggera che rientrano in
questaparte del mercatonon risulta, in terminidi cos to-opportunita commerciale, as solutamente paragonabile a quellariconducibile
allavenditadei biglietti per gli eventi dei principalipromoter nazionali. Cio vale con riferimento ai cos tidi contrattualizzazione e ai costi
di marketing che bisognerebbe sostenere per vendere tali biglietti e, pit in generale, rileva nella prospettiva del rientro degli
investimenti”(doc.n. 1514).]

778 [Cfr. Tar Lazio, sentenzan. 7175 del 4 giugno 2019, A487 — CIN-Trasporto Marittimo Merci Sardegna. ]
779 [Cfr. Consiglio di Stato, Sez. VI, 12 febbraio 2014, n. 693; Tar Lazio, Sez. I, 26 luglio 2017, n. 8945.]



quale fanno parte anche - ma non solo - le operazioni di acquisizione dei promoter nazionali nei termini accertati
dall’istruttoria, rientra tra le fattispecie per le quali risulta applicabile il Regolamento CE n. 1/2003. Tali acquisizioni
costituiscono. dunque, solo un tassello della complessiva strategia di foreclosure del gruppo Eventim-TicketOne, in cio
peraltro differenziandosi rispetto al precedente comunitario Continental Can, nel quale |'unica condotta abusiva
dellimpresa dominante consisteva esclusivamente nell’acquisizione di un concorrente.

421, In definitiva, le suddette operazioni di concentrazione contribuiscono alla produzione della preclusione
concorrenziale causata dalla strategia abusiva del gruppo Eventim-TicketOne, determinando un’ulteriore restrizione
delle dinamiche competitive gia di per sé affievolite dalla presenza sul mercato di un‘impresa dominante. Le
acquisizioni dei promoter Di and Gi, Friends&Partners, Vertigo e Vivo Concerti, invero, hanno del tutto eliminato il
confronto concorrenziale nel mercato rilevante, in modo tendenzialmente definitivo e rigido, relativamente a una quota
molto elevata di biglietti per eventi /ive di musica leggera. Infatti, tali acquisizioni sono state realizzate anche con la
finalita anticoncorrenziale di sfruttare i vincoli di esclusiva strutturali di tipo captive con i promoter nazionali per
vincolare alla rete distributiva di TicketOne la totalita del fabbisogno distributivo dei promoter acquisiti, precludendo ai
concorrenti operatori di ticketing la possibilita di vendere, con qualsiasi modalita, i biglietti degli eventi prodotti o
organizzati da tali operatori. Tali acquisizioni costituiscono, dunque, un tassello fondamentale dell’unitaria e complessa
strategia abusiva in quanto, sommandosi ai contratti di esclusiva gia in essere tra TicketOne e i promoter nazionali
esternial gruppo Eventim-TicketOne e alle altre condotte accertate nel corso dell’istruttoria, hanno precluso il mercato
rilevante della vendita di biglietti per eventi /ive dimusica leggera, ostacolando l'ingresso e |'espansione dei
concorrenti operatori di ticketing, cristallizzando la situazione di mercato e rendendo non replicabilii vantaggi
concorrenziali di TicketOne, con conseguente inespugnabilita della sua posizione di dominanza.

4.4, L'imposizione da parte di TicketOne dell’esclusiva sui promoter locali

422, Alla luce degli elementi acquisiti in istruttoria, un ulteriore tassello della strategia abusiva del gruppo Eventim -
TicketOne consiste nellimposizione dell’'esclusiva gravante sui promoter nazionali, contrattualizzati e captive, sui
promoter locali, ogniqualvolta questi ultimi, in seguito all’acquisto dei diritti di organizzazione di specifici eventi live di
musica leggera, siano direttamente coinvolti nella loro realizzazione. Anche tale comportamento & funzionale alla
realizzazione della complessiva strategia di foreclosure dell'impresa dominante nelle ipotesi in cui i promoter vincolati
in esclusiva abbiano ceduto i diritti dei singoli eventi ai promoter locali. Infatti, in questi casi, in assenza di vincoli
strutturali con i promoter captive o di contratti di esclusiva, solo I'imposizione dell’esclusiva sui promoter locali
consente di sottrarre pienamente ai concorrenti operatori di ticketing la disponibilita dei biglietti relativi a tali eventi.

423. Ll'istruttoria ha accertato che tale condotta assume rilevanza strategica ai fini della realizzazione della

complessiva strategia di foreclosure del gruppo Eventim-TicketOne. Infatti, TicketOne, nelle ipotesi di cessione degli

eventi ai promoter Iocali780, avrebbe potuto non essere scelta come operatore di ticketing esclusivo o,in ogni caso,

non avrebbe potuto distribuire i biglietti degli eventi ceduti nei termini quantitativi e con le modalita (di protezione del
canale online e di esclusiva temporale) imposte ai promoter captive e contrattualizzati. Cio in quanto, come risulta

daII’istruttoria781, nella normale prassi di mercato precedente alla realizzazione della strategia abusiva da parte del

gruppo Eventim-TicketOne, nelle ipotesi di cessione degli eventi i promoter locali acquisiscono anche la titolarita della
relativa intestazione fiscale e, quindi, godono della facolta discegliere I'operatore di ticketing, nonché di decidere le
modalita di distribuzione dei biglietti, posto che il rischio d'impresa connesso alla buona riuscita dell’evento grava
interamente a loro carico.

424. Pertanto, ai fini della piena attuazione della strategia abusiva, I'impresa dominante &€ dovuta ricorrere anche
all'imposizione, sui promoter locali cessionari di singoli eventi, dei vincoli di esclusiva gravanti sui promoter
contrattualizzati e captive. Diversamente, il gruppo Eventim-TicketOne sarebbe rimasto esposto al rischio che i
promoter locali affidassero anche ai concorrenti operatori di ticketing la vendita dei biglietti degli eventi dei promoter
captive e contrattualizzati, con conseguente affievolimento della portata preclusiva della strategia abusiva. Vale,
altresi, sottolineare che la realizzazione di tale condotta da parte dellimpresa dominante si & resa necessaria in quanto
nel nostro ordinamento vige il principio di relativita del contratto (articolo 1372 del Codice Civile), in base al quale il
contratto, al di fuori dei casi previsti dalla legge, non & suscettibile di produrre effetti nei confronti di soggetti terzi.
Pertanto, in ragione del fatto che i promoterlocali non sono contrattualmente vincolati in esclusiva a TicketOne, né
fanno parte del medesimo gruppo societario, I'impresa dominante ha dovuto imporre anche nei confronti di tali
operatori, in caso di cessione degli eventi in loro favore, i vincoli di esclusiva gravanti sui promoter captive e
contrattualizzati. Diversamente, tali vincoli di esclusiva non avrebbero potuto trovare applicazione nei confronti dei
promoter locali, risultando essi terzi rispetto ai legami di esclusiva di carattere negoziale e strutturale intercorrenti tra
TicketOne e i promoter nazionali.

425, Peraltro, dai documenti acquisiti nel corso dell’istruttoria emerge che il gruppo Eventim -TicketOne era
pienamente consapevole della centralita dellimposizione dell’esclusiva sui promoter locali al fine di garantire |'effettivo

780 [In particolare, i promoter locali possono essere meri prestatori di singoli servizi oppure partecipare o compartecipare
all’'organizzazione di s pecifici eventi, con ris chio dmpresa a loro totale o parziale carico. Cfr., tra gli altri, docc. nn. 564, 564 All.ti 1D,
1Je4,949,949All. 1,1355, 1355All.ti 2,3 e 7, 1364, 1364 All.6,1367,1367All.ti1e2, 1507,1510,1511, 1512. Si vedano, inoltre
le Sezioni I11.2.2 eIII.2.3.]

781 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 550 e All.ti (in particolare All.to CS12a), 1507, 1512, 1593 e 1593 All.ti.]



rispetto dell’esclusiva di vendita in favore di TicketOne, funzionale alla piena attuazione della complessiva strategia
abusiva di preclusione del mercato rilevante. In particolare, silegge: “Anche grazie al tuo/vostro supporto e intervento
siamo riusciti a far rispettare gli accordi (trovando anche i giusti equilibri) con i local promoter con l‘obiettivo di
poterne beneficiare come gruppo (vedi reti e local in Campania e Toscana - abbiamo ancora un problema non
indifferente con il Veneto ma sempre con la coesione di gruppo risolveremo anche questo [si parla di ZED,
n.d.r.])"782. Tali evidenze istruttorie fanno anche emergere come la sottoscrizione, da parte dei promoter locali,

dell'impegno al rispetto dell’esclusiva di TicketOne assume un rilievo ancora maggiore per I'impresa dominante laddove
il promoter locale sia coinvolto nell’organizzazione di eventi presso venue che hanno in essere accordi di ticketing con

soggettiterzi (come nel caso delle venue gestite da ZED783).

426. Diversamente da quanto sostenuto dalle Parti, i promoter del gruppo Eventim-TicketOne non erano liberi di
cedere gli eventi senza la relativa intestazione fiscale, in quanto tra i limiti imposti dalla legge all’lautonomia negoziale
rientrano anche quelli stabiliti dalla normativa europea a tutela della concorrenza. Invero, nel caso di specie, la
cessione degli eventiai promoterlocali non accompagnata dai diritti sullintestazione fiscale, anche a prescindere dal

fatto che essa risulti contraria alla normale prassi di mercato praticata dalle Parti /84 (e giustificata dal fatto che, in

caso di cessione degli eventi, grava sul promoter locale il rischio d’impresa relativo alla loro organizzazione785) e parte
della unitaria e complessa strategia abusiva posta in essere dal gruppo Eventim-TicketOne per precludere il mercato
rilevante.

427. Parimenti, risulta priva di pregio |'eccezione sollevata dalle Parti in ordine al fatto che I'Autorita avrebbe
falsamente rappresentato i rapporti economici e le dinamiche della filiera di produzione degli eventi /ive di musica
leggera. Infatti, in caso di cessione disingoli eventinon viene in rilievo il rischio dell‘intero tour, come sostenuto dalle
Parti, bensiil rischio d'impresa relativo all’organizzazione del singolo evento ceduto. Dalle risultanze istruttorie &
emerso che il rischio dell'organizzazione del singolo evento grava sul promoter locale cessionario in quanto & tale
operatore a sostenerne completamente i costi, a prescindere dalla buona riuscita economica dello stesso, come chiarito

anche da Zed nel corso dell’audizione finale/86. Infatti, rispetto agli eventi ceduti, il promoter nazionale si assicura
sempre il pagamento del prezzo di cessione e non deve sostenerne i costi organizzativi, che restano a carico del
promoter locale.

428. Alriguardo, inoltre, risultano inconferenti gli argomenti addotti dalle Parti in ordine al carattere infragruppo dei
contratti di esclusiva stipulati con i promoter del gruppo Eventim-TicketOne. Infatti, in caso dicessione degli eventi
non rileva quale sia il legame sussistente tra i promoter nazionali e TicketOne, ovvero se essa sia unicamente
negoziale o anche strutturale, posto che in caso di cessione degli eventi a soggetti terzi rispetto ai contratti di esclusiva
e al gruppo societario Eventim-TicketOne, |I'imposizione dell’esclusiva risulta necessaria alla piena attuazione della
complessiva strategia abusiva. Nel caso di specie, diversamente da quanto sostenuto dalle Parti, I'imposizione
dell’esclusiva risulta restrittiva della concorrenza in quanto parte integrante della strategia di foreclosure, a presdndere
dal fatto che il gruppo Eventim-TicketOne possieda o meno una essential facility, in quanto la fattispecie che viene in
rilievo e che & stata contestata alle Parti non & quella del rifiuto a contrarre.

429, Risulta indimostrato, inoltre, il fatto che i promoter del gruppo Eventim-TicketOne intendano riservarsi
l'intestazione fiscale degli eventi ceduti per evitare il rischio diinsolvenza al quale sarebbero esposti se i promoter
locali affidassero a operatori di ticketing diversi da TicketOne la vendita dei biglietti. Infatti, le Parti non hanno prodotto
alcun documento a sostegno di tale asserzione ma, al contrario, hanno dimostrato che esistono metodi alternativi per

evitare il rischio diinsolvenza. In proposito, Ver‘cigo787 ha chiarito che vi € la possibilita di attuare operazioni di
parziale canalizzazione degli incassi delle vendite dei biglietti, in modo che gli operatori di ticketing retrocedano
direttamente ai promoter nazionali la parte degli incassi di loro pertinenza, come ad esempio quella corrispondente al

prezzo dicessione dell’'evento, se non ancora corrisposto dal promoter locale. Al riguardo va comunque evidenziato che

i documenti acquisiti nel corso delliistruttoria’/88

cessione dell’evento ai promoterlocali, i promoter nazionali richiedono il pagamento della parte fissa (il c.d. minimo
garantito) prima della realizzazione dell’evento (e, in alcuni casi, solo parzialmente e in minima parte il pagamento del
saldo il giorno dell'esecuzione dell’evento).

430. [ documentiin atti dimostrano che I'impresa dominante ha esercitato pressioni sui promoter nazionali affinché si
attivassero per imporre i vincoli di esclusiva sui promoter locali, controllandone anche |’effettiva trasposizione. In
particolare, il gruppo Eventim-TicketOne ha imposto ai promoter nazionali, vincolati in maniera strutturale o

evidenziano una prassi di mercato in forza della quale, in caso di

782 [Cosi TicketOnein unoscambio di e-mail con Friends&Partners (doc. n. 78).]

783 [Cfr.doc. n. 550 e documenti allo stesso allegati.]

784 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 550, 1507 e1512.]

785 1Cfr., ad esempio, docc. nn. 1507, 1510, 1511, 1512, 1805, 1806 e 1843.]

786 Cfr. doc. n. 1843.]

787 [Cfr. doc. n. 1819.]

788 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 949 e 949 All. 1, 1355 e 1355 All. 2, nonché 1364 e 1364 All. 6.]



contrattuale789, I’'obbligo di far riconoscere ai promoter locali cessionari degli eventi, il proprio diritto di esclusiva nella

790

vendita deibiglietti , con applicazione delle medesime condizioni economiche applicate ai promoter nazionali, sia

791
792

con riferimento alla determinazione dell’aggio che riguardo alle altre commissioni di servizio

431. Dalle risultanze istruttorie € emerso che i promoter nazionali hanno sistematicamente
793

inviato ai promoter

locali una comunicazione al fine di ottenere il loro consenso espresso al rispetto del diritto di esclusiva di cui gode
TicketOne nella vendita dei biglietti. Pit di recente, alcuni promoter nazionali hanno addirittura inserito una specifica

clausola all'interno degli accordi con i promoterlocali in modo da ottenere pill facimente il consenso di questi ultimi al

rispetto dell’esclusiva di TicketOne794. Altri documenti, acquisiti nel corso dell‘istruttoria, danno prova del fatto che il

gruppo Eventim-TicketOne & riuscito a imporre I’esclusiva sui promoter locali, in quanto tali operatori hanno prestato il

loro COI’ISEI’ISO795 796

vendita dell'impresa dominante.

432. Emerge, altresi, che gliimpegni assunti dai promoter locali prevedevano che in caso di mancata osservanza del
diritto di esclusiva di TicketOne, I'accordo con il promoter nazionale sisarebbe risolto ai sensidell’articolo 1456 del
Codice Civile e sarebbe stata comminata una penale sia per ogni biglietto non attribuito a TicketOne che per la

, inalcuni casi anche oralmente , impegnandosi a vendere i biglietti in esclusiva tramite la rete di

violazione dell’esclusiva online’ 97 . Vale anche aggiungere che in alcuni contratti di esclusiva & stata prevista una
specifica penale per I'inosservanza dell'obbligo di far sottoscrivere ai promoter locali I'impegno al rispetto dell’esclusiva
di TicketOne” 98,

433. Dai documenti acquisiti nel corso dellistruttoria € emerso che TicketOne ha esercitato pressioni sui promoter
nazionali affinché i promoterlocali si impegnassero a rispettare i suoi diritti di esclusiva (*LN [Live Nation, n.d.r.] ha
obbligato zed a firmare e cosi ha fatto... Manca solo il giro di vite di [Di and Gi] sui quali intervengo a breve”)799.
Anche alla luce di tali pressioni, i promoter nazionali hanno insistentemente richiesto ai promoter locali la
sottoscrizione del documento diimpegno al rispetto dell’esclusiva di Ticketone800
801

, operando in maniera capillare per

. Risulta, altresi, che TicketOne ha svolto controlli sui promoter nazionali per verificare
802

raggiungere tale risultato

che i promoterlocali si fossero impegnati a rispettare il suo diritto di esclusiva
434. In definitiva, l'istruttoria ha dimostrato che I'imposizione dell’esclusiva di TicketOne sui promoter locali
costituisce parte integrante della complessiva strategia di foreclosure del mercato della vendita di biglietti per eventi
live di musica leggera realizzata dal gruppo Eventim-TicketOne. Tale comportamento, infatti, risulta strumentale alla
piena realizzazione della unitaria e complessa strategia abusiva di preclusione concorrenziale del mercato rilevante nel

789 [Cfr. 1a Sezione I11.5.2.]

790 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 47, 48, 49, 50, 51, 60, 61, 901, 919, 919 Allegato, 1368 e 1368 All. 1. Inoltre, nei contratti di
esclusiva stipulati da TicketOne é anche prescritto che i promoter nazionali hanno l'obbligo di agire o cooperare in giudizio per
assicurareil diritto di es clusiva di TicketOne nel caso in cui i promoter locali lo abbiano violato, nonchédi porre in essere le attivita
stragiudizialiche a tal finesi rendano necessarie, concordandole con TicketOne.]

9L [Cfr. doce. nn. 47, 48, 49, 50, 51,52, 57, 60, 61, 142, 889 e All.ti, 901, 901 Allegato, 919, 1368, 1368 All. 1, 1591 e 1591 All.ti da
1ai3.]

792 [Si vedano, a titolo esemplificativo, i docc. nn. 83, 96, 196, 564, 564 All. 1A, 1000, 1001, 1002, 1007,1008,da1015a 1021, da
1027a1041e1095.]

793 [I1 cui facsimile € allegato ai contratti di es clusiva ed é richiamato es pressamente nelle previsioni contrattuali sull‘imposizione ai
promoter locali dell’es clusiva di cui gode TicketOne.]

794 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 949 All. 1,958, 958 All. 1,1069, 1070,1071,1073e1074,1104,da 1189a1198,da1326 a 1331,
1355,1355All.ti2,4e7.]

795 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 957 e 957 Allegato denominato "Contratti2018 T1 - TM”, 1364, 1364 All. 1, 1490, 1490 All. 2, 1540 e
1540All. 3.]

796 [Cfr. docc. nn. 958, 958 All.ti e 1543.]

797 [Ad esempio, la penale in questione e stata fissata nella misura del [2,5-3,5] euro per ogni biglietto rientrante nel diritto di
esclusivachenon siastatoattribuito a TicketOne e di [20.000-30.000] euro per la violazione del diritto di es clusiva per la distribuzion e
mediante il canale online, sia nell‘allegato V al contratto con Trident (doc. n. 57), che nell‘allegato IV al contrattocon Diand Gi (doc. n.
47). Sempre a titolo esemplificativosi riporta che nel caso dell‘allegato IV al contrattodi esclusivastipulato con OTR (doc. n. 50),
Saludo (doc. n. 51) e Vivo Concerti (doc. n. 61), tale penale é stata fissata nellamisuradi [10.000-20.000] euro. Nel caso, invece,
dell‘allegato I1 al contratto di esclusiva con i promoter nazionali del gruppo Live Nation (doc. n. 49), la penale é stata fissatain misura
paria [2-3] euro pit IVA per ogni biglietto rientrante nel diritto di es clusiva non attribuito a TicketOne. In maniera ancora diversa e
statadeterminatala penale nei contratti stipulati da Vertigo con i promoter locali (docc. nn.da1189a1192eda 1194a1197).]

798 [Cfr.doc.n. 52]

799 [Cfr.doc.n. 117.]

800 cfr., ad esempio, docc. nn. 564 e 564 All.ti 1A, 1C, 1H e IN.]

801 [Al riguardo, vienein rilievounae-mail tra F&P e TicketOne nella quale silegge: "Dirittodi esclusivadi T1 —local promoter. Con
riferimento al diritto di esclusiva di T1 avente ad oggetto la prevendita con qualsiasi modalita del 100% (salvoderoghe) dei titoli di
ingressoin prevendita F&P dovra far sottoscrivere a tutti i local promoter il testo di impegno (allegatosub. IV). [...] I local promoter s u
cui intervenire per primi sono: Zed, [S. B.], [Go.] e [T.] e [N. L.], [R.]Je[N. L. F.] [viene menzionata una serie di promoter locali,
n.d.r.]. A seguire bisognera anticipare di persona il nuovo contratto fra F&PeT1 a [Gr.]e [B.]” (doc. n. 194). Cfr.anchedoc. n. 550 e
documenti allo stesso allegati.]

802 [Cfr., in particolare, docc.nn. 117,1093e€1097.]



caso di cessione di eventi ai promoter locali. In tali casi, infatti, € proprio grazie allimposizione dell’esclusiva che i
promoter locali risultano vincolati all'impresa dominante per la vendita dei biglietti degli eventi ceduti, che restano cosi
preclusi agli operatori di ticketing concorrenti. L'imposizione dell’esclusiva, al contempo, garantisce all'impresa
dominante la piena efficacia della strategia abusiva, in quanto i promoter locali restano vincolati anche all'applicazione
delle medesime condizioni economiche peri servizi di ticketing praticate dal gruppo Eventim-TicketOne sui promoter
captive e su quelli contrattualizzati.

4.5. Gli accordi commerciali tra TicketOne e gli operatoridi ticketing di dimensione minore o locale
435. Rientra nella unitaria e complessa strategia escludente del gruppo Eventim-TicketOne anche la stipula di accordi

commerciali con gli operatori di ticketing di dimensione minore o loca 1e803 quali, segnatamente: Showtime Agency
S.r.l., Zenit S.r.l., Nuovo B.O. S.r.l., Ticket Service Calabria S.r.l.s., Tickettando S.r.I., GO2 S.r.l., JG Angel’s S.r.I.

L'istruttoria ha accertato che questi accordi commerciali, di durata superiore ai due anni804, sonoil risultato di una

programmazione strategica, antecedente alla scadenza delle intese Panischi, che ha visto il diretto coinvolgimento della

capogruppo tedesca CTS Eventim AG & Co. KGaA805.

436. Piu in particolare, tali accordi, peril loro contenuto e la loro portata, rendono di fatto gli operatori di ticketing di
dimensione minore o locale meri intermediari dell'impresa dominante, vincolandoli a vendere i biglietti esclusivamente
attraverso la biglietteria automatizza di Ticketone806 ¢ precludendogli completamente I'utilizzo del canale online. La
stipula di tali accordi, inoltre, amplia I'estensione della rete distributiva di TicketOne, rendendola pil capillare
sull’intero territorio nazionale, e consente di non concedere alcuna deroga al diritto di esclusiva dell’impresa
dominante. Tale condotta, inoltre, ha fatto si che la complessiva strategia abusiva del gruppo Eventim-TicketOne
producesse anche effetti di preemption nei confronti degli operatori di ticketing concorrentie, in particolar modo, di
quelli nuovi entranti.

437. In primo luogo, gli accordi in questione, garantiscono allimpresa dominante una serie di diritti di esclusiva sulla
vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera, ulteriori a quelli derivanti dai vincoli, negoziali e strutturali, con i
promoter nazionali. Infatti, i concorrenti operatori di ticketing di dimensione locale o minore, da un lato, hanno fornito
in esclusiva a TicketOne il mandato per la distribuzione dei biglietti relativi a tutti gli eventi che rientrano nel proprio
inventario807 (cioé nel catalogo degli eventiperi quali essi hanno il diritto di vendere i relativi biglietti e che
costituiscono eventi ulteriori rispetto a quelli prodotti dai promoter vincolatiin esclusiva all'impresa dominante) e,

dall’altro, sisono vincolati a utilizzare esclusivamente il sistema di biglietteria automatizzata di TicketOne all’interno

della propria rete fisica di punti di prevendita808

automatizzata809.
438. Inoltre, in base ad altre clausole contrattuali contenute nei suddetti accordi, il gruppo Eventim-TicketOne ha

, con esclusione di qualsiasi altro sistema di biglietteria

ottenuto il diritto di vendere in esclusiva tramite il canale online tutti i biglietti del ca talogo810 dei concorrenti
operatori di ticketing di dimensione locale o minore811, 1n questo modo I'impresa dominante ha esteso i vincoli di
esclusiva sul canale online rispetto a quelli gia vantati nei confronti dei promoter contrattualizzati e captive. Tale
aspetto emerge chiaramente dai documenti acquisiti nel corso dell’istruttoria come, ad esempio, una comunicazion e
interna a TicketOne del 24 agosto 2018812, nella quale si evidenzia che i contratti di esclusiva in questione fanno si
che “TicketOne abbia I’'esclusiva per la vendita web degli eventi”.

803 1Cfr. docc. nn. 889 e All.ti e 1591 All.ti da 14 a 24.]
804 rcfr. doce. nn. 889 e All.ti e 1591 All.ti da 14 a 24.]
805 [Cfr.doc. n. 139, con particolare riferimento alla presentazione allegata (pagg. 22, 23,33 e 34).]

806 [Cfr. docc. nn. 88, 100, 105, 139 (con particolare riferimento alla presentazione allegata, pagg. 22, 23, 33 e 34), nonchéil doc. n.
207.]

807 [Cfr., ad esempio, l'art. 2.1 del contrattocon GO2 S.r.l.; l'art. 2.1 del contrattocon JG Angel’s S.r.l.; l'art. 2,punti 2.1 e 2.2, del
contrattocon NuovoB.O. S.r.l. e PRG (doc. n. 889 e All.ti).]

808 [Cfr. docc. nn. 889 e All.ti e 1591 All.ti da 14 a 24. In particolare, vengono ad esempio in rilievo le premesse del contratto di
esclusivacon Zenit S.r.l.; l'art. 2.2, del contrattodi esclusivacon GO2 S.r.l.; l'art. 2.2, del contrattodi esclusiva con JG Angel’s S.r.l.; le
premes se del contratto di es clusiva con Showtime Agency S.r.l., nonché l‘art. 6 dell’Allegato 6 di tale contratto, denominato “Contratto
di collaborazione commerciale per |'es ecuzione del servizio di biglietteria e venditadi prodotti eservizi”; i contratti con Ticket Service
Calabria S.r.l.s e Tickettando S.r.l. (che non presentano unastrutturazione in articoli); |‘art. 2.2, del contratto di esclusiva con Nuovo
B.O. S.r.l. e PRG.]

809 [In proposito, nei contrattidi esclusiva sopra des critti si prevede che i concorrenti operatori diticketing di dimensione locale o
minore stipulino con i punti di prevendita della propria rete distributiva contratti per |'uso esclusivo del sistema di bigli etteria
automatizzata di TicketOne. Cfr. doc. n. 889 e All.ti, con particolare riferimento, ad esempio, all‘art. 2.2, del contrattodi esclusiva con
NuovoB.O. S.r.l. e PRG.]

810 [L’esclusivaonline di cuigode TicketOne, inoltre, comprende anchei biglietti degli eventi dei clienti localicon cui gli operatori di
ticketing concorrentidi dimensione locale o minore sono riusciti a s tipulare accordiper la fornitura dei s ervizi di bigliet teria.]

811 [Vale osservare che perlavenditaonline dei biglietti il sito Internet delle controparticontrattuali di TicketOne funge da mera
vetrina el‘acquistoviene finalizzato direttamente s ul sito Internet di TicketOne.]

812 Icfr. doc. n. 73.]



439. Tra l'altro, si osserva che, per effetto dei predetti accordi, i negozi online dei concorrenti operatori di ticketing di
dimensione minore o locale fungono da mere vetrine di promozione degli eventi, rimandando i consumatori sul negozio

online di TicketOne per la conclusione dell’acquisto dei biglietti. Pertanto, dalle risultanze istruttorie813 & emerso che
tramite tale condotta TicketOne ha ulteriormente rafforzato e ampliato la propria posizione di assoluta preminenza sul
versante della vendita online dei biglietti per eventi /ive di musica leggera, altresi neutralizzando il vincolo
concorrenziale costituito dall'autonoma operativita dei concorrenti operatori di ticketing di dimensione minore o locale
nel mercato rilevante.

440. In secondo luogo, l'istruttoria ha accertato che gli accordi commerciali stipulati da TicketOne con i concorrenti
operatori di ticketing di dimensione minore o locale rientrano nella strategia abusiva in quanto sono volti a precludere il
mercato rilevante anche nella misura in cui sono finalizzati a impedire agli operatori di ticketing concorrenti di utilizzare
le reti fisiche di vendita minori o locali, soprattutto in quelle aree geografiche, come ad esempio il Sud Italia, nelle
quali la distribuzione offline risulta ancora rilevante814. Cid & confermato dai documenti in atti, tra i quali rileva uno

scambio di e-mail interno a TicketOne del 5 novembre 2017815, in cui viene chiesto al direttore generale di mandare
“una email a tutti i 'nostri’ organizzatori indicando tra le righe [b.] [il fornitore del sistema di biglietteria automatizzata
utilizzato da Ticketmaster, n.d.r.] e tutti i boxol come ‘nemici’ ...?". Inoltre, da uno scambio di e-mail del 6 novembre

2017816, intercorso tra Friends&Partners, Vivo Concerti e TicketOne e successivo all'ingresso sul mercato italiano di
Ticketmaster, TicketOne afferma che Ticketmaster utilizza un software di biglietteria automatizzata “[...] collegato
nativamente alla rete fisica di vendita rappresentata dai box office regionali (Toscana, Sicilia, Emilia Romagna,
Sardegna, ecc.)” e che, quindi, “E bene quindi azzerare i quantitativi di biglietti assegnati a tali circuiti nel brevissimo

periodo che di fatto, da qui in poi, hanno come partner il nostro comune competitor"817.

441. In terzo luogo, l'istruttoria ha altresi accertato che la stipula di tali accordi, producendo I'ampliamento e il
rafforzamento della rete di vendita di TicketOne risulta funzionale alla piena realizzazione della strategia abusiva in
quanto minimizza i casi di deroga dei vincoli di esclusiva nella vendita dei biglietti per eventi /ive di musica leggera di
cui TicketOne gode in forza delle relazioni, contrattuali e captive, coni promoter.

442. Dai documenti acquisiti nel corso dell'istruttoria € emerso che l'esigenza di non concedere alcuna deroga del
diritto di esclusiva era gia da tempo avvertita all'interno del gruppo Eventim-TicketOne. In proposito, viene in rilievo
una e-mail del 12 luglio 2017 tra TicketOne e F&P nella quale si riporta quanto segue: “[due dipendenti di F&P]
dovranno anticipare a GO2 e ai box office siciliani il nuovo contratto e individuare delle azioni per far crescere la rete

punti vendita in Campania e Sicilia al fine di ridurre al minimo le % di deroga al 100%"818. Rileva, inoltre, uno
scambio di e-mail del 22-23 novembre 2017, tra TicketOne e Friends&Partners, in cui, parlando della vendita dei
biglietti di alcuni concerti in Toscana e del possibile accordo con Nuovo B.O. S.rl., TicketOne afferma che: “ A partire
quindi da subito (o meglio dall’apertura del tour di [un noto cantante italiano] appena avvenuta) TicketOne non é nelle
condizioni di derogare I’esclusiva che ci lega. I| 100% dei biglietti deve essere assegnato a TicketOne. La capillarita dei
PdV [punti di prevendita, n.d.r.] € comunque garantita dalla copertura della rete TicketOne e, se necessario, siamo
nelle condizioni di aprire anche subito tutta la rete Toscana 'Ex Lottomatica’ [...]"819.

443. Sotto questo profilo, i sopra richiamati accordi con i concorrenti operatori di ticketing di dimensioni minori o
locali, risultano funzionali a proteggere i diritti di esclusiva di cui gode TicketOne e a impedire che altri operatori di
ticketing concorrenti possano vendere tali biglietti mediante i loro sistemi di biglietteria automatizzata. Attraverso i
predetti accordi commerciali, invero, il gruppo Eventim-TicketOne ha stabilmente precluso alla concorrenza non solo i
biglietti degli eventi /ive di musica leggera prodotti, promossi e/o organizzati dai promoter nazionali vincolati in
esclusiva a TicketOne e i biglietti degli eventi organizzati dai promoter locali sui quali tali esclusive sono state
trasferite, ma anche gli ulteriori biglietti facenti parte dell'inventario degli operatori di ticketing concorrenti di
dimensione minore o locale, tra i quali rientrano anche i biglietti dei clienti con cui questi ultimi hanno concluso accordi
perl’erogazione dei servizi di biglietteria automatizzata. Pertanto, gli accordi stipulati da TicketOne con gli operatori di

813 [Cfr.docc. nn. 550 e 635. In particolare, nel cors o dellistruttoria Ciaotickets (che harifiutatolapropostadi TicketOneinerentealla
stipuladi un contrattodi esclusiva) ha evidenziato chein seguito alla s tipula di un tale accordo di es clusiva con TicketOne: “avrebbe per
sempre persolapossibilita, per ora teorica di vendere onlinei biglietti per gli eventi di musica live, oltre anon poter pit servirsiin tale
mercato della propria capillare rete di punti vendita, creata nel tempo mediante investimenti specifici, divenendo di fatto un
intermediario di TicketOne. La propos ta di TicketOne, in sintesi, era finalizzata a precludere la venditaonlineagli operatori presenti
nellafiliera dei servizi di biglietteria per eventi di musica live, in quanto TicketOne € interessata a divenireil solooperatore presente
online, dato che tale canale é destinatoadivenire l'unico canale distributivo per questo tipo di biglietti” (s ottolineatura aggiunta), cfr.

doc. n. 635. Riguardo allinteresse s trategico di TicketOne circala conclusione di contratti di esclusiva con gli operatori di ticketing di
dimensionelocale o minore, va anche sottolineato che il gruppo Eventim-TicketOne ha provato ad acquisire la biglietteriadi ZED, che
tuttavia harifiutato I'offerta (doc. n. 550).]

814 [Tralaltro, in uno scambio di e-mail interno a Friends &Partners é contenuta la s eguente affermazione: “l’incidenza Box Office
Regionali éalta in termini di venduto” (doc. n. 207).]

815 rcfr. doc. n. 100.]

816 rcfr. docc. nn. 88, 105 € 207.]
817 [Cfr.docc. nn. 88, 105e 207.]
818 [Cfr.doc.n. 194.]

819 rcfr. doc. n. 95.]



ticketing di dimensione minore o locale aumentano il numero di biglietti vincolato in esclusiva al sistema di biglietteria
automatizzata di TicketOne e alla relativa rete di vendita, sia online che offline, rendendo non contendibile, per gli
operatori di ticketing concorrenti di TicketOne, un volume di biglietti ancora piu elevato.

444, In quarto luogo, l'istruttoria ha accertato che la stipula di tali accordi contribuisce alla realizzazione della unitaria
e complessa strategia abusiva anche per gli effetti di preemption generati nel mercato rilevante. Cid € stato accertato
dall’istruttoria e trova ulteriore conferma nelle dichiarazioni rese da Ticketmaster in sede di audizione infra-

procedimentaleszo. In particolare, Ticketmaster, dopo aver sottolineato “/a complessita strategica ed operativa dello
sviluppo di una rete di punti di prevendita”, ha evidenziato che “avere accesso ad un network offline gia presente e
operativo sul territorio italiano sarebbe pitu efficace per TM in termini di penetrazione e di venduto, soprattutto
laddove, per le abitudini di acquisto dei consumatori il canale offline risulta ancora rilevante, come nelle zone del Sud
Italia”821, Ticketmaster ha, quindi, evidenziato che non ha avuto neanche la possibilita di intavolare una trattativa con
gli operatori di ticketing di dimensioni locali o minori, in quanto quelli di maggior rilievo strategico avevano gia

822

stipulato un accordo con TicketOne , @ causa della strategia di preemption posta in essere dal gruppo Eventim-

Ticketone823. cio & confermato, ad esempio, dalle previsioni contenute nell’accordo commerciale stipulato da
TicketOne con GO2 S.rl.in data 20 dicembre 2017, che prevede a carico ditale ultima societa I'impegno a “non
stipulare con Live Nation Italia S.r.l. o societa collegate, (a titolo esemplificativo, societa controllate, controllanti e/o
partecipate anche con quote di minoranza da Live Nation Italia S.r.l. o dai suoi soci), alcun accordo per la distribuzione
dei titoli di ingresso. Al fine di evitare I'assegnazione di allotment da parte di Live Nation S.r.l. (o societa collegate), a
societa concorrenti di TicketOne e GO2, TicketOne si impegna a concordare di volta in volta eventuali deroghe a favore

di GO2 (siricorda che Ticketmaster fa parte del gruppo Live Nation, n.d.r.)"824.

445, Va, infine, rilevato che gli accordi stipulati da TicketOne con i concorrenti operatori di ticketing di dimensione
minore o locale risultano restrittivi della concorrenza anche in ragione del fatto che essi si caratterizzano per una
durata particolarmente lunga e, comunque, in ogni caso superiore ai due anni. In proposito, va anche aggiunto che tali

accordi presentano clausole di tacito rinnovo82° - che in alcuni casi hanno gia prodotto i propri effetti®26 - suscettibil

di estendere la durata degli stessi per un ulteriore periodo ditempo, pari a quello della durata inizialmente prevista.
446. Diversamente da quanto sostenuto dalle Parti in ordine alle carenze istruttorie relative alla valutazione di tale
condotta, vale sottolineare che le evidenze istruttorie sopra richiamate dimostrano ampiamente come la stipula degli
accordi con gli operatori di ticketing di dimensione minore o locale rientri nella complessiva strategia abusiva del
gruppo Eventim-TicketOne, essendo stata realizzata con l'intento di precludere il mercato rilevante agli operatori di
ticketing concorrenti. Tra I'altro, risulta irrilevante, rispetto alla restrittivita concorrenziale dei predetti accordi, la
circostanza per cui alcuni di essi sono stati stipulati con operatori attivi nelle Regioni del Centro e Nord Italia. Infatti,
I'impresa dominante, per raggiungere gli obiettivi di preclusione delle reti locali di vendita, di minimizzazione delle
ipotesi dideroga e di estensione dei vincoli di esclusiva nella distribuzione online e offline dei biglietti per eventi livedi
musica leggera, ha operato scelte strategiche di carattere abusivo sull’intero territorio nazionale.

447. In definitiva, mediante la stipula degli accordi commerciali con gli operatori di ticketing di dimensione minore o
locale, alla luce di tutte le precedenti considerazioni, il gruppo Eventim-TicketOne ha rafforzato la preclusione
concorrenziale del mercato rilevante prodotta dalla unitaria e complessa strategia abusiva in esame, impedendo che i
concorrenti operatori di ticketing, soprattutto nuovi entranti, potessero fare ricorso alle reti locali di vendita, e
vincolando in esclusiva tuttii biglietti degli eventi facenti parte del catalogo degli operatori di ticketing locali. La stipula
di tali accordi, inoltre, minimizzando i casi di deroga al diritto di esclusiva dell'impresa dominante ha generato sinergie
restrittive della concorrenza rispetto alle ulteriori condotte che compongono I'unitaria strategia abusiva del gruppo
Eventim -TicketOne, vale a dire quelle relative all’instaurazione di vincoli di esclusiva, captive e negoziali, con i
promoter nazionali, che risultano pienamente attuati anche laddove, per ragionilegate alle esigenze di distribuzione
dei biglietti, I'impresa dominante debba ricorrere alla vendita offline.

820 rcfr. doc. n. 1515.]
821 cfr. doc. n. 1515.]
822 [Ticketmaster ha dichiarato che: “"Tuttavia, non é stato possibile per TM [Ticketmaster, n.d.r.] stipulare alcun accordo con i
concorrenti operatori di ticketing di minore dimensione e/o di rilevanza locale, perché quando TM ha contattatotali player, come ad

esempio Box Office Tos cana, ha ricevuto risposte negative in quanto glistessiavevano gia firmato accordi con TicketOne S.p.A.” (doc.
n. 1515).]

823 [Sul punto Ticketmaster ha osservato che: “anchelastipula, da parte di TicketOne S.p.A., di accordi con i concorrenti operatori di
ticketing di minori dimensioni /o di rilievo locale, allaluce dell'importanza s trategica appena des critta, € riconducibile a una s trategia di
preemption, finalizzata ad impedire I'entrata e/o a marginalizzare TM, quale concorrente nuovo entrante nel mercato italiano della
venditadi bigliettiper eventilivedi musicaleggera”(doc.n. 1515).]

824 Icfr. doc. n. 1591 All. 23.]
825 Icfr. doc. n. 889 e All.ti.]
826 Isj tratta dei contratti con Showtime Agency S.r.l. e Zenit S.r.I. Cfr. doc. n. 889 e All.ti.]



4.6. Gli ulteriori comportamentidi boycott e ritorsione nei confronti dei concorrenti

448. L'ultimo tassello della complessiva strategia escludente realizzata dal gruppo Eventim-TicketOne € costituito da
una serie di ulteriori comportamenti, di boycott e ritorsione, caratterizzati da un piu diretto coinvolgimento dei
promoter nazionalidel predetto gruppo societario. In particolare, anche tali comportamenti contribuiscono a precludere
il mercato rilevante della vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera agli operatori di ticketing concorrenti del
gruppo Eventim-TicketOne. Invero, la realizzazione di comportamenti di boycott e ritorsione € tesa a impedire che i
concorrenti abbiano la disponibilita di biglietti per eventi /ive di musica leggera da distribuire, preservando nella sua
integrita il diritto di esclusiva di cui il gruppo Eventim-TicketOne gode nella vendita ditalibiglietti, laddove gli altri
comportamenti che compongono la sopra richiamata strategia abusiva non siano risultati di per sé sufficienti al
raggiungimento di tale obiettivo anticoncorrenziale. Pertanto, i comportamenti di boycott e ritorsione rafforzano la
strategia escludente del gruppo Eventim-TicketOne, rendendo pienamente effettiva la preclusione concorrenziale nel

mercato rilevante.

449. Alriguardo, come evidenziato anche dalla giurisprudenza amministrativa827, occorre considerare che anche un

comportamento che risulti giuridicamente consentito, se valutato esclusivamente nell'ambito diuno specifico settore
dell’ordinamento giuridico, possa invece essere suscettibile di restringere illecitamente lo svolgimento delle dinamiche
concorrenziali nel mercato rilevante in ragione delle finalita strumentali per le quali esso € realizzato. Si tratta, invero,
di un’ipotesi che ricorre nella presente fattispecie in relazione ad alcune condotte poste in essere dalle societa del
gruppo Eventim-TicketOne quali, ad esempio, quella diriservarsi la titolarita dellintestazione fiscale di un evento
ceduto e quella di disdire la prenotazione di una data precedentemente opzionata, per la realizzazione di un evento live
di musica leggera, presso le venue gestite da Zed.

450. Il primo di tali ulteriori comportamenti consiste nella mancata concessione, da parte dei promoter nazionali del
gruppo Eventim-TicketOne, della titolarita dell'intestazione fiscale degli eventi /ive di musica leggera in favore dei
promoter locali, quando questi ultimi siano stati direttamente coinvolti nell’organizzazione di alcuni specifici eventi, ad
esempio mediante la cessione dei relativi diritti di realizzazione e organizzazioneszs.

451, Laddove i promoter locali direttamente coinvolti nell’'organizzazione di specifici eventi /ive di musica leggera dai
promoter nazionalidel gruppo Eventim-TicketOne829, come nel caso di Zed830, abbiano manifestato la propria
volonta didistribuire parte dei biglietti mediante altri operatori di ticketing - altresi rifiutandosi di assumere I'impegno
al rispetto integrale del diritto di esclusiva di TicketOne — comportamenti come quelli voltia trasferire sui promoter

locali I'esclusiva di cui gode I'impresa dominante831, si sono rilevati di per sé inefficacia garantire, in parte qua, la

piena attuazione della strategia abusiva di foreclosure nel mercato rilevante. L'istruttoria ha accertato che in casi del
genere, il gruppo Eventim-TicketOne, per il tramite dei propri promoter nazionali, ha fatto ricorso ad azioni ritorsive e
di boycott nei confronti dei promoter locali renitenti, in modo da blindare il diritto di esclusiva di TicketOne e
conseguire una piena ed efficace realizzazione della unitaria e complessa strategia abusiva di carattere escludente.

452. In particolare, i comportamenti ritorsivi e di boycott realizzati nei confronti di Zed, in quanto unico operatore di
mercato che ha effettivamente provato ad opporsi alla strategia escludente del gruppo Eventim-TicketOne, sono
consistiti nella mancata concessione della titolarita dell'intestazione fiscale di specifici eventi, nel mancato pagamento

827 rconsigliodi Stato, Sez. VI, sentenzan. 1673/2014.]

828 [Occorre al riguardo nuovamente evidenziare che, allaluce delle dinamiche del mercato e della normativa fiscale di s ettore, laddove
i promoter locali siano direttamente coinvolti dai promoter nazionalinell‘'organizzazione di s pecifici eventi live di musica leggera e, per
questo, operino con rischiod’impresaalorocarico, € agli stessi che s petta la titolarita dellintestazione fiscal e di talieventi. Come gia
ampiamenteillustratoin precedenza (supra Sezione I11.2.3), nei casi dicessione di specifici eventi ai promoter locali, s on o questi ultimi
ad esseregli organizzatori ai s ensi della normativa fiscale e, pertanto, gli incassi derivantidallavendita dei biglietti di tali eventi
costituiscono la remunerazione della loro attivita d’impresa, rispetto alla quale devono as solvere precisiobblighi tributari, anche di
certificazione dei corrispettivi, nei confrontidella SIAE. La titolarita fiscale deglieventiconferisce all'organizzatore sia un’‘immediata
liquidita di cas sa (di fondamentale importanza per i promoter locali che organizzano eventilivedi musica leggera, in quanto nello
svolgimento di tale attivita es si s ostengono cos ti elevatie impegnano rilevanti risorse economiche (Cfr., ad esempio, docc. nn. 893 e
911),siail dirittodi s cegliere glioperatori di ticketing e le modalita con le quali i bigliettidebbanoesseremes si in v endita (Cfr., in
particolare, docc.nn. 1113,1481e1481All.1). ]

829 [Dalle evidenzein atti € emerso chiaramente che i promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne, in alcuni casi, co-producono
gli eventi con i promoter locali o cedono a tali operatori gli eventi daloro prodotto. Al riguardo, ad esempio, Diand Gi ha dichiarato
che: “alcuni casi di co-produzione o cessione di eventida parte di Di and Gi hanno riguardato situazioninelle qualile venue scelte per la
realizzazione degli eventi erano di proprieta privata e/oa gestione esclusiva e i proprietari ges tori hanno imposto s pecifiche condizioni,
come nel casodellavenuedi Padova, che rappresentaun unicum nel settore” (doc. n. 1510). Friends&Partners ha, invece, affermato
che: “Per i concerti di minor rilievoochesisvolgonoin venue con minor capienza, quali ad esempioi teatriei club, e possibile che la
societa ceda un evento al promoter locale, unitamente al relativo rischio imprenditoriale e all’intestazione fiscale dell'evento (c.d.
modello C1). In altri casi, invece, un evento puo essere co-prodotto dal promoter nazionale e da un promoter locale che, quindi,
compartecipa al rischio dimpresa; in questicasilintestazione fiscale dell’evento puo rimanerein capoa FeP o essere attribuita al
promoter locale a seconda delle circostanze e del grado di partecipazione del promoter locale al rischio dimpresa collegato alla
realizzazione dell’evento” (doc. n. 1512). In proposito, Vertigo ha dichiarato che: “situazione diversa siverificanel caso in cui Vertigo
ceda l'evento a un promoter locale, trasferendo a tale operatore la titolarita e |'organizzazione di un evento che Vertigo stessa si é
impegnataaprodurre erealizzare sulla base del contratto s tipulato con l‘artista” (doc. n. 1507).]

830 [Cfr.,ad esempio, docc. nn. 1593 e 1593 All.ti.]

831 [Che pure rientrano, come ampiamente illustrato in precedenza, nella complessiva strategia abusiva di carattere escludente
realizzata dadal gruppo Eventim-TicketOne. Cfr. supra SezioniI1.3.4 eIV.3.3.]



di somme per prestazioni gia rese, nella promozione di eventi per i quali non era ancora stato raggiunto un accordo
con Zed e nella cancellazione di una serie di eventi da organizzarsi presso le venue gestite da Zed.

453. In proposito, il caso di Zed risulta particolarmente emblematico — anche se da ulteriori documenti in atti emerge
come alcuni promoter del gruppo Eventim-TicketOne abbiano discusso della possibilita di riservarsi in maniera

sistematica la titolarita dell’intestazione fiscale degli eventi in caso di loro cessio ne832 _in quanto tale promoter locale
non svolge unicamente |'attivita di organizzazione di eventi, ma € anche attivo come operatore di ticketing e gestisce

alcune importanti venue nel Nord-Est Italia833 che ha commercialmente sviluppato nel tempo grazie alla realizzazione

di importanti investimenti®34, Inoltre, Zed ha stipulato un accordo con Ticketmaster835, all’epoca in cui tale operatore

di ticketing era appena entrato nel mercato ita liano836

le sopracitate venue.
454, Con specifico riguardo alla vicenda di Zed, l'istruttoria ha accertato che, in seguito al rifiuto ditale operatore di
837

, relativo alla vendita dei biglietti degli eventi organizzati presso

sottoscrivere I'impegno al rispetto dell’esclusiva di TicketOne e alla sua richiesta di distribuire parte dei biglietti
degli eventi che avrebbe organizzato presso le venue che gestisce o presso venue di cui gestisce la biglietteria838, i
promoter nazionalidel gruppo Eventim-TicketOne hanno negato a Zed la titolarita dell'intestazione fiscale839, ovvero

I'hanno concessa solo in seguito all’assunzione da parte di Zed dell’impegno al rispetto dell’'esclusiva di Ticketone 840,
In uno diquesti casi, inoltre, Friends&Partners ha affermato che: “non possiamo accettare Ticketmaster, vendite online
di vostri circuiti e i c1 dovranno essere intestati tutti alla nostra societa”8%1. 1 documenti in atti, inoltre, evidenziano
come ci sia stata una sempre piu totale chiusura nei confronti di Zed rispetto alla concessione di allotment di biglietti
da distribuire842,

832 [Al riguardo, rileva uno s cambio di e-mail interno a Friends&Partners del luglio 2018, nel qualesilegge: "Perte pud avere senso
intestardi tuttii C1, anche quelli delle date delle vendute? cosida avere - il controllo totale delle vendite, - incassi diretti - zerones s un
problema s ull'esclusiva con Ticketone, visto che sonolocali piccoligestitida promoter poco abituati alle logiche delle prevendite” (doc .
n.1113).]

833 [In alcuni casiZed gestiscein esclusivala biglietteria di alcune venue. Cfr. docc. nn. 550 erelativi allegati, 564 e relativiallegati (in
particolare, all. 3) e 1592.]

834 [Zed, salvoun unico ed eccezionale cas o relativo a due concerti di [un giovane cantanteitaliano] da tenersi presso una venue di
Bresciadi proprietadi Zed, ha sempre chiarito di non avere interesse al mero affitto delle venue, in quanto attivita non rientrante nel
core business del gruppo (in uno scambio di e-mail del gennaio 2018 Zed ha chiarito a Friends &Partners che: “[...] mi preme
sottolineare nuovamente che non é ns prassirealizzare accordi di affitto sul Gran Teatro Geox e sul Gran Teatro Morato quandosi tratta
di eventilive con ingressoapagamento. Ti prego quindi diconsiderare questa s ituazione come eccezionale ed as solutamente unica e
non ripetibile [...] Pertanto i contenuti rapportuali ed economiciper ques te date sono da intendersi non replicabiliin futuro[...]” (docc.
nn. 1593 e 1593 All.ti), anchein ragione del fatto che i promoter nazionali del gruppo Eventim -TicketOne hanno propos to condizioni di
cessione degli eventi qualificate da Zed come “inaccettabili e fuori mercato” (in uno scambio di e-mail del dicembre 2018 tra
Friends &Partners e Zed inerente alla ces sione e organizzazione di alcuni eventi di [una nota cantante italiana], Zed hapreci s ato che:
“[...] Cosi come applicare condizioni inaccettabilie fuori mercato[...] che potrebbero s postare in modo strumentale il ragionamento s u
un possibile affitto s ala che, come ben sapete, non e nei ns interessi e nemmeno ns core business (con [un giovane cantante i taliano] vi
abbiamo fatto una deroga eccezionale e ve lo abbiamo ampiamente s ottolineato) e che dall’inizio dei ns rapporti, non é peraltro mai
statovalutato[...]” (enfasiin originale). Cfr. docc. nn. 1593 e 1593 All.ti.]

835 [In proposito Zed ha dichiarato che: “I'accordo di partnership conclusocon TM [Ticketmaster, n.d.r.] permettea ZED di valorizzare
gli investimenti effettuati nel ticketing e di continuare a utilizzare la propria piattaforma [Fastickets, n.d.r.] congiuntam ente alla
distribuzione tramite altre piattaforme concorrenti, come sempre fatto”(doc. n. 550).]

836 [Cfr.doc. n. 583. Vale anche evidenziare che i comportamenti ritorsivirealizzati nei confronti di Zed sono successivi alla mancata
acquisizione della rete di vendita Fastickets da parte di TicketOne. In proposito Zed ha affermato che: “allo scadere degli accordi
Panischiilgruppo CTS Eventim aveva avviato dei contatti con l'intenzione di acquistare la piattaforma di e-ticketing gestitada ZED [in
particolare, da Wol S.r.l., n.d.r.]. La proposta non é andata a buon fine, in quanto ZED ha interesse ad offrire servizi di ticketing a
migliori condizioni economiche e con piu alto standard di servizio” (doc. n. 550).]

837 [Al riguardo, dalle evidenze in atti é emersoche: “é fondamentale per |'aperturadel C1 intestatoaSOL Eventi ricevere adesso
l'allegato TicketOne firmato e la conferma di es clusiva” (enfasiin originale), cfr. docc. nn. 553 e 564 All.1C. Le evidenze in atti, tra
l'altro, dimos trano come sia fondamentale per il gruppo Eventim-TicketOne ottenere da Zed la s ottos crizione dellimpegno al ris petto
dell’esclusiva di TicketOne, al fine di as sicurarsiche la dis tribuzione dei bigliettiavvengasolo mediante la rete di vendita di tale
operatore di ticketing: “sui concerti con C1 intestato a lui [al promoter locale Zed, n.d.r.] non siamo tutelati se non abbiamo
contratto...” (doc. n. 1114).]

838 [Si trattadi unaserie di eventi peri quali Zed, nella s ua qualita di promoter locale, era s tata direttamente coinvoltadai promoter
nazionali nell’'organizzazione, con rischio d’impresa ad es clusivo caricodi ZED. Cfr., ad esempio, docc. nn. 1593 e 1593 All.ti.]

839 [Cfr.docc. nn. 550 e relativi allegati, 564 e relativi allegati (sivedano, ad esempio, gli allegati 1C “E fondamentale per |‘apertura
del c1 intestatoa SOL EVENTI ricevere adesso |‘allegato TicketOne firmato e la conferma di es clusiva”e 2A “la biglietteria € 100% t1
cosi come lintestazione del c1”), 1593 e 1593 All.ti (ad esempio, in uno s cambio di e-mail del dicembre 2018, relativoalla cessione in
favoredi Zed di alcuni eventi di [una nota cantante italiana], Friends&Partners si riserva la titolarita dellintestazione f iscale affermando
“[...] purtroppo come gia pitl volte s pecificato non potremo mai in nes sun caso derogare l'intestazione dei C1 chedevono rimanere di
competenza Friends & Partners [...]").]

840 rcfr. in particolare, docc. nn. 1593 e 1593 All.ti.]
841 [Cfr.doc. n. 550 e documenti allegati (con particolare riferimento all‘allegato CS12a).]

842 [Al riguardo, in particolare, in unoscambio di e-mail interno a Friends &Partners silegge: “"non hai controindicazioni per biglietti a 25
euro chiestida ZED peri dipendentidellosponsor?][...] soloseli vende TicketOne, non diamo bigliettiin manoa ZED neanche sotto
tortura!”(doc.n. 1116).]



455. Invero, la mancata concessione a Zed della titolarita dell’intestazione fiscale di eventi /ive di musica leggera, piu

che rispondere a logiche economiche o commerciali del predetto gruppo societario o dei singoli promoter nazionali843,
costituisce un comportamento ritorsivo, funzionale alla piena ed efficace realizzazione della complessiva strategia
abusiva di carattere escludente nel mercato rilevante della vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera. Infatti,

la mancata concessione della titolarita dell’intestazione fiscale in relazione a specifici eventi discende dalla mancata

sottoscrizione, da parte di Zed, dell'impegno al rispetto dell’esclusiva di TicketOne844, nonché dal fatto che tale

operatore avesse chiesto I'assegnazione di determinati allotment di biglietti per distribuirli mediante reti di vendita di
operatori di ticketing concorrenti di TicketOne, in particolare Ticketmaster. Pertanto, tale comportamento ritorsivo
assume una portata restrittiva della concorrenza in quanto integra un ulteriore tassello della complessiva strategia
abusiva e la rafforza, essendo teso a limitare I'operativita degli operatori di ticketing esistenti e nuovi entranti, nonché
a precludere ad altri I'accesso al mercato della vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera, nel quale TicketOne
e I'operatore dominante.

456. Un ulteriore comportamento, ritorsivo e di boycott, realizzato dai promoter del gruppo Eventim-TicketOne nei
confrontidi Zed per le medesime ragioni e con le medesime finalita appena esposte - e quindi riconducibile nell’ambito
della complessiva strategia abusiva di carattere escludente piu volte richiamata - € consistito nel subordinare il
pagamento di somme dovute a Zed, per prestazioni gia rese nell’organizzazione di eventi /ive di musica leggera, alla
sottoscrizione dell'impegno al rispetto del diritto di esclusiva di TicketOne.

457. 1 documentiin atti®4> danno ampiamente prova della realizzazione di tale comportamento nonché del fatto che
lo stesso, unitamente alla mancata concessione a Zed della titolarita dell’intestazione fiscale di eventi organizzati con
rischio d’impresa a suo carico, risultava funzionale a boicottare I'attivita di tale operatore causandogli problemi di
liquidita finanziaria846. Invero, il mancato pagament0847, da parte dei promoter nazionali del gruppo Eventim-
TicketOne, di somme dovute a Zed per I'organizzazione di specifici eventi live di musica leggera presso le venue da lui
gestite848, ha costituito un espediente per cercare diimporre il rispetto dell’esclusiva di TicketOne in relazione
all’'organizzazione di una serie di specifici eventi. Al riguardo, dai documentiin atti € emerso che le somme richieste da
Zed erano effettivamente dovute; infatti, solo nel settembre 2019, Friends&Partners si & impegnata a saldare i debiti
pendenti con Zed: “Poiché abbiamo convenuto di compensare le somme reciprocamente dovute e sopra specificate,
deriva che Friends & Partners SpA é debitrice nei confronti di Zed Entertainment’s World Srl di un saldo di euro

125.235,95, che siimpegna a pagare a mezzo bonifico bancario"849.

458. Un ulteriore comportamento, ritorsivo e di boycott, realizzato nei confronti di Zed, per le medesime ragioni e per
le medesime finalita sopra illustrate, dai promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne, riguarda la minaccia di

cancellare eventi gia prog rammati8>0 e I’annullamento in blocco di una serie di eventi live di musica leggera peri quali

erano gia state opzionate le date per I’organizzazione degli stessi presso le venue gestite da Zed, altresi accompagnata
dalla strumentale cessazione di ogni rapporto commerciale con tale operatore851. In particolare, dai documentiin atti
risulta che i promoter nazionalidel gruppo Eventim-TicketOne hanno praticato un vero e proprio ‘embargo’ nei

843 [Al riguardo, nel cors o del procedimento istruttorio Zed ha dichiarato che la mancata conces sione della titolarita fiscale degli eventi
ceduti da parte del gruppo Eventim-TicketOne rappresenta “una mera finzione (volta appunto a condizionare quanto av viene sul
mercatodellavenditadei biglietti) in quanto, anche sel’intestazione fiscale e in favore dei promoter nazionali del gruppo CTS Eventim,
il rischiod’impresa é tras feritosu ZED, in quantosuquestaricadeil rischio di assenzadi utili (o, addirittura, di perdite) collegati al
mancato successodell’evento”(doc. n. 867 e allegati).]

844 [Cioé corroborato dal fatto che nei casi nei quali i promoter locali, cessionari di eventi live di musica leggera, abbiano accettato di
rispettare l’es clusiva di TicketOne, i promoter nazionalidel gruppo Eventim-TicketOne non sisono riservatila titolarita dellintestazion e
fiscaledegli eventiin questione. Cfr. doc. n. 1116 (con riferimento al concertodi [una nota cantanteitaliana] al Saint Vincent - Palais ).]

845 [I documentiin atti attestano la realizzazione di tali comportamentida parte dei promoter nazionali del gruppo Eventim -TicketOne :
"LTMPORTANTEE CHE NON VENGA PAGATA NESSUNA FATTURA DI ZED ENTERTAINMENT E DI SOL EVENTI” (enfasiin originale), cfr.
doc. n. 1114. Al riguardo, Zed ha dichiarato che: il gruppo Eventim-TicketOne “ha intimato di non utilizzare un sistema diverso da
TicketOne, diversamente se avessimo utilizzato Ticketmaster, avrebbe disconosciuto il modello C1 alla Siae il giorno successivo. [...] Alla
fine: non hanno pagato la fattura pas sata, non hanno versato gli acconti richiestiper laposizionedi Emma e hanno imposto il loro
sistemadi biglietteria 100% TicketOne” (doc. n. 756 e allegati).]

846 [Cfr.docc. nn. 552 e 552 All.ti. Nel corsodell’istruttoria Zed ha dichiarato che Friends&Partners harealizzatouna s erie di eventi
pressolevenue che gestisce senza corrispondere i pagamenti dovuti, né vers are acconti, con cons eguente aumentodell‘esposizione
debitoria nei confronti di Zed, la quale ha comunque dovuto pagare i fornitori per le prestazioni da questi rese in occasione
dell’'organizzazione deglieventidi Friends&Partners. Cfr. doc. n. 756.]

847 [Cfr.doc. n. 564 e allegati, con particolare riferimento agli allegati 5A, 5B, 5C, 5D e 5E.]
848 [Cfr.doc. n. 564 e relativi allegati(sivedano, in particolare, gli allegati da 5Aa 5D).]
849 cfr. doc. n. 1081.]

850 [Cfr.doc. n. 564 e relativi allegati, con particolare riferimento all‘allegato 17B.]

851 [Cfr.docc. nn. 1078. Al riguardo, si vedano ancheidocc. nn. 867 eAll.tie 1592 e All.ti., con particolare riferimentoa una e-mail
del 30 aprile 2019 in cui Friends&Partners scrive a Zed: "da una verifica effettuata ci ris ultano ancora oggettodi opzione | e seguenti
date che, con la presente, intendiamo immediatamente liberare [segue |‘indicazione di una serie di date relativeaconcerti di artisti
musicali daorganizzarsipressole venuedi Zed nel periodo novembre 2019-gennaio 2020, n.d.r.]”. Con riguardo alla prassidel grup po
Eventim-TicketOne di opzionare le date pressole venue di Zed si veda, ad esempio, il doc. n. 550 e relativi allegati, con particolare
riferimento agli allegati CS13, CS14eCS17.]



confrontidi Zed e delle venue che gestisce, al fine di evitare che tale operatore vendesse i biglietti degli eventi da loro

prodotti e/o organizzati mediante altri operatori di ticketing, in primis Ticketmaster892.

459. Infine, nel contesto sin qui delineato, viene anche in rilievo un ulteriore comportamento di boycott e ritorsione
nei confronti di Zed, consistente nell’apertura delle vendite dei biglietti per eventi da tenersi presso le venue gestite da
Zed periquali i promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne non avevano ancora raggiunto un accordo con
zed833 In proposito, vale anche evidenziare che tale comportamento ritorsivo & stato, ad esempio, realizzato con
riferimento a un concerto dei [un gruppo musicale italiano], mentre con riguardo a un concerto di [una cantante
italiana] Zed ha dichiarato che: “in quel caso ci hanno OBBLIGATI ad accettare a posteriori |a data in quanto stavano
condizionando il pagamento di somme dovute e fatturate da mesi_(vitali per la sussistenza delle ns aziende, visto che
in assenza di flussi finanziari - tutti gli incassi a loro, tramite circuito TicketOne - avevamo gia anticipato i costi degli

eventi)"854 (enfasi in originale).

460. Tutti i suddetti comportamenti, per le finalita anticoncorrenziali perseguite, sono riconducibili nell’alveo della
complessiva strategia abusiva di carattere escludente realizzata da TicketOne e dalle altre societa del gruppo Eventim -
TicketOne. D’altronde, mediante la loro realizzazione I'impresa dominante ha ostacolato I'attivita economica di
operatori di mercato, quali i promoter locali, che intendevano rivolgersi ad operatori di ticketing concorrenti, al fine di
colpire proprio questi ultimi, marginalizzare i concorrenti attuali e precludere I'accesso ai nuovi entranti. Sul punto vale
evidenziare che la giurisprudenza amministrativa ha gia riconosciuto il carattere abusivo di comportamenti analoghi a
quelli sopra descritti, affermando che: “la particolare collocazione temporale di tali comportamenti, a ridosso
dell’entrata [del concorrente, n.d.r.] nel mercato e nell'immediatezza del passaggio a tale operatore di alcune imprese

[clienti, n.d.r.], escludeva pit che ragionevolmente |‘attendibilita delle spiegazioni alternative fornite sul punto dalle

pari“i”8 55,

461. Peraltro, i suddetti comportamentiritorsivi e di boycott hanno avuto un importante effetto segnaletico856 sul

mercato nei confronti di tutti i soggetti in esso operanti (operatori di ticketing, promoter localie gestori di venue), i
quali - indipendentemente dall’appartenenza al gruppo Eventim-TicketOne o alla stipula di contratti di esclusiva con
TicketOne - risultano disincentivati dall‘intrattenere rapporti commerciali con Ticketmaster o altri operatori di ticketing
diversi da TicketOne. In particolare, per effetto della realizzazione della strategia abusiva da parte dell'impresa
dominante i promoter temono di perdere la possibilita di vendere i biglietti dei propri eventisulla rete di vendita di
TicketOne che ancora oggi costituisce, soprattutto per quanto riguarda il canale online, il portale di ticketing di
riferimento per i consumatori nell’acquisto di biglietti per eventi /ive di musica leggera, come ampiamente illustrato in
precedenza alla luce dei documenti acquisiti in istruttoria8>7.

462. L'istruttoria ha messo in evidenza che il carattere ritorsivo e di boycott dei comportamenti sopra descritti
ulteriormente corroborato dall'interesse strategico manifestato dal gruppo Eventim-TicketOne rispetto alla gestione
delle venue838. Infatti, la gestione delle strutture & strumentale a garantire una protezione piena ed effettiva del

diritto di esclusiva sulla vendita dei biglietti, in quanto consente di ottenere un totale controllo sulla biglietteria859. In
particolare, con riguardo al caso di specie, le azioni intraprese dal gruppo Eventim-TicketOne sul versante della

852 [Inunoscambiodi e-mail trai promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne del maggio 2019, Friends&Partners afferma che:
"Lato Friends abbiamo annullato negli ultimigiornioltre 20 prenotazioni peril secondosemestre 2019 eilprimo semestre 2020 su
Brescia, Mantova, Padova e Conegliano, e penso che Vivoabbiagiainterrottoda prima. E importante che T1 non venda alcun biglietto
di Zed o societa alui collegate[...] Se non condividiamo questo punto dobbiamo dircelo adesso perché noi stiamo rinunciando a somme
importanti con questo ‘embargo’[...]” (sottolineatura aggiunta) (doc. n. 1078).]

853 [Cfr.docc. nn. 550 e relativi allegati (con particolare riferimento agli allegati CS7 e CS8), 564 e relativi allegati (con p articolare
riferimento agli allegati17Ae 17D), 1593 e 1593 All.ti (in particolare, in unoscambio di e-mail del 20 dicembre 2018 relativo ad alcuni
eventi di [una nota cantante italiana] per i quali Friends&Partners aveva cedutoin favore di Zed riservandosi tuttavia la titolarita della
relativaintestazione fiscale, Zed evidenzia che “[...] ci rammarica cons tatare che le date le avete annunciate e messein vendita s enza
la ns preventiva conferma e autorizzazione a procedere [...]” e Friends &Partners risponde che "[...] purtroppo come gia piu volte
specificato non potremo mai in nessun caso derogare l‘intestazione dei C1 che devono rimanere di competenza Friends & Partners
[-]7).]

854 ICfr. docc. nn. 552 e 552 All.ti.]

855 [TAR Lazio, sentenzan. 7175 del 4 giugno 2019, A487 - Compagnia Italiana di navigazione - Tras porto marittimo merci daeper |la
Sardegna.]

856 [Tale aspetto e stato rimarcato anche da Ticketmaster nel cors o dellistruttoria, la quale hain proposito affermato che: "TicketOne,
insieme ai suoi promoter, ha cominciatoaporre in essere nei confrontidi ZED una serie di condotte di boycotteretaliation [...], mai
verificatesi in precedenza, volte ad os tacolare l‘attivita di ZED e minarne la reputazione s ul mercato. Considerato che ZED g ode di
grande credibilita e di una reputazione cons olidata cos truite negli anni, i comportamentidi TicketOne, che hannoil chiaro intento di
estromettere Ticketmaster e ZED dal mercato dei servizidi ticketing per eventidi musicalive, hanno una valenza segnaletica nei
confronti degli altrioperatori e pos sono cos tituire una barriera all‘ingresso per pos sibilinuovientranti in quel mercato”(doc. n. 583).]

857 [Cfr., ad esempio, doc. n. 1515.]

858 [Cfr.doc. n. 139 e presentazione allegata (pag. 33). In tale documento, emerge che, gianel 2016, le venue figurano trai commenti
al puntochiave "Development Segments” del "Summary of Mid-Term Plan” e che il gruppo Eventim-TicketOne intendeva “"Investigate
investments in promoters other than LN and venue mngm [management, n.d.r.] companies”. Cfr. anche docc. nn. 1512 e 1582.]

859 [Sipensi, ad esempio, alla situazione del gruppo Zed in merito alla gestione delle venue e delle relative biglietterie. Cfr. docc. nn.
550 e relativi allegati (con particolare riferimento agli allegatiE1 ed E2) e 1592.]



860

gestione delle venue - tra le quali figura anche la costituzione di un apposito consorzio tra i promoter nazionali

acquisiti dal gruppo861 - mirano a superare la situazione creatasiconiconcorrenti Zed e Ticketmaster862 (e a

prevenire analoghe situazioni soprattutto laddove coinvolgano direttamente Ticketmaster863) e, pertanto, appaiono
funzionali a rendere effettiva la strategia di foreclosure nel mercato rilevante della vendita di biglietti per eventi /ive di
musica leggera.

463. Diversamente da quanto sostenuto dalle Parti864, le condotte in precedenza descritte, aventi carattere ritorsivo

e di boycott, per l'intento escludente865

866

con il quale esse sono state realizzate e il risvolto antieconomico che le

caratterizza , rientrano nella complessiva strategia abusiva del gruppo Eventim-TicketOne. In proposito, risulta
infondata I’eccezione delle Parti secondo la quale tali comportamenti non potrebbero integrare gli estremi di un boycott
commerciale in quanto i promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne non possiedono una posizione dominante
nel mercato della vendita di biglietti per eventi /ive dimusica leggera, posto che tali comportamenti rientrano
funzionalmente nell’ambito della unitaria e complessa strategia abusiva realizzata dallimpresa dominante e, in ogni

caso, esplicano i propri effetti restrittivi della concorrenza proprio sul mercato rilevante, essendo volti a ostacolare

I'attivita di ticketing di un operatore nuovo entrante quale Ticketmaster8®7 . Tra I'altro I'istruttoria ha accertato che i
promoter nazionalidel gruppo Eventim-TicketOne fossero pienamente consapevoli del carattere anticoncorrenziale
delle condotte realizzate nei confronti di ZED, come ad esempio sievince da uno scambio di e-mail tra TicketOne e i
promoter del gruppo Eventim-TicketOne, nel quale silegge: “Sono convinto [scrive Friends&Partners, n.d.r.], mi
rivolgo a [TicketOne], che aver permesso a Ticketmaster di chiudere un accordo con il gruppo Zed sia stato un errore
enorme di ‘miopia’ economica e strategica e il risultato é tutto quello che é accaduto e che seguira, perché ovviamente

non é finita, dando la possibilita di aprire un primo fronte a Ticketmaster"868.

464. Infine, contrariamente a quanto eccepito dalle Parti il decremento dei ricavi della rete di vendita del gruppo Zed
€ una diretta conseguenza dell'attuazione della strategia abusiva del gruppo Eventim-TicketOne. Sul punto I'istruttoria
ha accertato che vi & stata una totale chiusura neiconfronti di Zed da parte dell’'impresa dominante, nonché
l'interruzione di tutti i rapporti commerciali, sfociata poi in un vero e proprio embargo di tale operatore con significative
ricadute sulla sua operativita e sulle prospettive di permanenza sul mercato. Le condotte di Zed, diversamente da
quanto sostenuto dalle Parti, che hanno asserito che fosse in corso una guerra commerciale, risultano in linea con le
relazioni commerciali intercorse con i promoter del gruppo Eventim-TicketOne prima della realizzazione della strategia
abusiva e della stipula, da parte di Zed, dell'accordo con Ticketmaster. L'istruttoria ha evidenziato come, proprio in
seguito alla stipula di tale accordo, il gruppo Eventim-TicketOne abbia mutato le proprie condotte commerciali,
ponendo in essere i suddetti comportamenti di boycott e ritorsione neiconfrontidi Zed per precludere il mercato
rilevane all'operatore di ticketing nuovo entrante Ticketmaster.

5. L’effetto di preclusione del mercato

465. Come emerge dalla documentazione in atti, i sopra richiamati comportamenti posti in essere dal gruppo
Eventim -TicketOne hanno precluso una parte significativa dei biglietti disponibili sul mercato italiano degli eventi /ive di
musica leggera, con un effetto complessivo di blocco almeno pari al 55% in volume e circa al 60% in valore, come di
seguito illustrato.

466. L'effetto di preclusione, o anche effetto di blocco, misura la porzione di mercato non contendibile dagli operatori
di ticketing in concorrenza con |'impresa dominante, ossia il numero e valore dei biglietti dei concerti che possono
essere venduti esclusivamente da TicketOne. Nel caso di specie, rappresenta la parte di mercato vincolata a favore di
TicketOne in virtu delle acquisizioni di alcuni dei principali promoter nazionali da parte del gruppo Eventim-TicketOne,
dei contratti di esclusiva in favore di TicketOne siglati con i restanti promoter nazionali, nonché dell’'imposizione sui
promoter locali dell’esclusiva gravante sui promoter nazionali, in caso di cessione della titolarita dei singoli eventi /ive
di musica leggera.

Rileva sottolineare come i valori relativi all'ampiezza dell’effetto di blocco/preclusione ([ 50-55%] in volume e circa il
[60-65%] in valore del mercato) possono essere, per loro natura, minori o, al massimo, uguali alle quote di mercato

860 rcfr. doc. n. 1099.]
861 cfr., ad esempio, docc. nn. 978, 989, 990, 1126 € 1278.]

862 [Si ricorda che Zed non solo ha la proprieta di alcune venue s trategiche nel Nord-Esttalia e gestisce altre importantistrutture, ma
ha anche accordi perla gestione delle relative biglietterie. Inoltre, tale operatore haanchein essereun accordo di partnership con
Ticketmaster e non ha accettato unapropostadi accordo formulata da TicketOne. Cfr. docc. nn. 550 erelativiallegati, 583, 1126 e
1593.]

863 [Cfr. docc. nn. 1126 e 1278.]

864 [Per quel cheriguarda le eccezioni relative alla mancata concessione dell‘intestazione fiscale a ZED, nelle ipotesi di cessione degli
eventiin suofavore, si rimanda alle considerazioni svolte suprasub Sezione II1.2 e Sezione V.4.4.]

865 [Si pensi, ad esempio, a quanto asseritoda Friends&Partners (cfr. doc. n. 1078).]
866 rcfr. doc. n. 1078.]

867 [Cfr.,ad esempio, doc. n. 550 e relativi allegati (in particolare, All. CS12a).]

868 [Cfr.docc.nn. 1058 e 1182.]



dell’operatore dominante. Nel caso di specie, le quote di mercato di TicketOne ([60-65%] del mercato in termini di
volume dei biglietti a cui corrisponde il [ 70-75%] circa del relativo valore) sono maggiori della porzione di biglietti
bloccati in quanto all’effetto di preclusione si aggiunge una porzione di biglietti che, pur potendo essere astrattamente
venduta dai competitor di TicketOne, viene comunque venduta dall’'operatore dominante. La presenza di tale ‘effetto di
trascinamento’ generato dalle condotte abusive analizzate ne amplifica la portata escludente.

Come illustrato nella Figura 9, il calcolo dell’effetto di blocco € stato effettuato considerando, rispetto al numero e
valore dei biglietti complessivamente venduti, la percentuale dei biglietti vincolati dai contratti di esclusiva di

TicketOne, nel periodo 2017-2019, per le seguenti tipologie di promoter nazionali e locali:

A) Promoter interni al gruppo Eve ntim-Ticketone869 - & stato considerato, come ipotesi favorevole alle Parti, che solo

il 90% dei biglietti risulti vincolato e che, conseguentemente, il restante 10% possa essere venduto attraverso
operatori concorrenti;
B) Promoter nazionali e locali esternial gruppo Eventim-Ticketone870 di maggiori dimensioni- sono state applicate le

percentuali di esclusiva previste dai contratti siglati con ciascuna di tali societa;

C.1) Promoter locali8”1 a cui sono imposte le esclusive siglate dai promoter A) e B) — sono state inviate specifiche

richieste di informazioni che hanno specificato puntualmente la percentuale di biglietti bloccata in virtu dell’imposizione
dell’esclusiva di cui gode TicketOne;

C.2) Stima dell'imposizione dell’esclusiva ai restanti promoter locali - per la porzione del mercato residuale,
rappresentata dai promoter locali di dimensioni minori rispetto a quellidella categoria C.1) che, nonostante sia
composta da piu di 1.000 operatori, rileva solo peril 24% (stima effettuata sui dati SIAE del 2018) del mercato
complessivo in termini di valore dei biglietti venduti, € stata effettuata una stima attraverso una media ponderata delle
quote di biglietti bloccati per la categoria di promoter C.1).

Figura 9 - Modalita di calcolo dell’effetto di preclusione/blocco

Copertura del N )
. . - Informazioni utilizzate per il
mercato (valore dei Tipologia di Promoter . .
e calcolo dell'effetto di blocco
biglietti nel 2018)

A) Promoter interni al gruppo
Eventim-TicketOne

B) Promoter esterni al gruppo
76% Eventim-TicketOne

C.1) Imposizione dell'esclusiva ai
promoter locali

Previsioni contrattuali

Previsioni contrattuali

Risposte alle richieste di informazioni

C.2) Stima dell'imposizione
dell'esclusiva ai promoter locali

(*) e stata calcolata una media ponderata della percentuale dei biglietti (e del loro valore) bloccati dagli accordi di
esclusiva per la tipologia di promoter C). La ponderazione & stata effettuata rispetto al numero e valore dei biglietti
vendutidai singoli promoter. La media ponderata non tiene conto delle categorie di promoter A) e B) in quanto tali
esclusive, essendo infragruppo o siglate con i principali promoter, non sono rappresentative delle dinamiche della
restante parte del mercato, composta dai piccoli promoter.

(**) Nella presente modalita di stima dell’effetto di preclusione/blocco, gli ‘Altri (piu di 2000 promoter)’ di cuialla
Tabella 4 e, in particolare, alla Tabella 5, riportate in precedenza, si ritrovano nelle categorie C.1) (la quota parte di
promoter locali a cui sono state inviate richieste di informazioni e che hanno fornito relativa risposta) e C.2) (la
restante e numerosissima parte di promoter).

24% (*¥) Stima (*)

869 Is; tratta di Di and Gi, Friends &Partners, Vivo Concerti e Vertigo, per gli anni 2018 e 2019. Nel 2017, Diand Gi e Vivo Concerti
ancora non facevano parte del gruppo Eventim-TicketOne.]

870 [Si trattadi Levarco, dei promoter nazionali del gruppo Live Nation (Live Nation 1, Live Nation 2 e Live Nation 3), OTR, Saludo,
ShowBees, The Base e Trident. Anche se risultano agli attiaccordi di es clusiva con PRG, per tale societa sonostatiapplicati i dati come
forniti nella risposta alla richiesta di informazioni. Os sia é s tata cons iderata, in maniera favorevole alle Parti, come prom oter della
categoriaC.1).]

871 [Hanno ris posto alle s pecifiche richieste di informazionile s eguentis ocieta: Advent Music (doc. n. 1523 eAllegato), Biancaneve
(doc. n. 1366 e All.ti), BPM Concerti (doc. n. 1522 e Allegato), Cledaz (doc. n. 942), Fondazione Musicaper Roma (doc. n. 947 e All.ti),
Live Emotion Group (doc. n. 957 e All.ti), Movement Entertainment (doc. n. 1478 e All.ti), New Events (doc. n. 1490 e All.ti), Pondercsa
(docc. nn. 954 e All.ti e 955 e All.ti), Puntoeacapo (docc. nn. 1480 e All.ti, 1540 e All.ti e 1543 e All.ti), PRG (doc. n. 958 e All.ti),
Shining (doc. n. 1491 e All.ti), Ventidieci (doc. n. 949 e All.ti), Veragency (doc. n. 1538 e All.ti), Winyl(doc. n. 1355) e Zenit (doc. n.
1364 eAll.ti1,2e3).]



467. Con riguardo alla metodologia utilizzata rileva evidenziare come, in primo luogo, siano state effettuate
considerazioni favorevoli alle Parti in quanto, per i promoter internial gruppo Eventim-TicketOne, & stata considerata
un’esclusiva non totale, ipotizzando che il 10% dei biglietti possa essere stato venduto attraverso operatori concorrenti
di TicketOne (i biglietti di tali promoter preclusi ai concorrenti sono il 90% del totale). Cio malgrado, dalle evidenze agli
atti € emerso che le deroghe non sono mai state di fatto concesse (supra sub Sezione V.4.2.1) in ragione della
strategia a tal fine posta in essere (supra sub Sezione V.4.5). Pertanto, il dato risultante nella Tabella 8, di fatto,
sottostima della reale portata dell’effetto escludente.

468. La rappresentativita dei dati, inoltre, risulta particolarmente elevata in quanto, per le categorie di promoter A),
B), e C.1), che equivalgono al 76% del mercato in terminidi valore dei biglietti nel 2018, sono stati utilizzate le
percentuali di esclusiva previste dai contratti (promoter A) e B)) ed i dati puntuali forniti a seguito di specifiche
richieste di informazioni (promoter C,1))872.

469. Per la parte residuale del mercato, pari al solo 24% del valore totale, & stata effettuata una stima cautelativa
che non considera l'incidenza delle esclusive vigenti per i promoter del gruppo Eventim-TicketOne (promoter A)) ed i
principali promoter esterni (promoter B)). Infatti, le prime due categorie di promoter considerate, rappresentando i
principali attori del settore, possono non risultare rappresentativi per una stima della coda del mercato, ossia quella
dei promoter di dimensioni minori. Pertanto, la stima della percentuale dei biglietti bloccati per gli org anizzatori di
eventi pil piccoli (categoria C.2)) é stata effettuata attraverso I’utilizzo di una media della percentuale di biglietti (e del
loro valore) bloccati dall’esclusiva, ponderata rispetto al numero (ed al valore) di biglietti complessivamente ve nduti
dai singoli promoter appartenenti alla categoria C. 1), a cui sono state inviati precise richieste di informazioni. La
ponderazione implica la ragionevole ipotesi che piu € importante il promoter in terminidi numero e valore dei biglietti,
e piu sara rappresentativo dei comportamenti di mercato di Eventim-TicketOne in termini di applicazione delle clausole
di esclusiva8/3.

470. Cio premesso, la Tabella 8 nel seguito riportata, illustra i dati relativi alla quantificazione dell’effetto di
preclusione/blocco complessivamente generato dai contratti di esclusiva di Eventim-TicketOne. Tale effetto di blocco,
calcolato per il periodo 2017-2019, € stato elaborato sia in termini di numero di biglietti per gli eventi /ive di musica
leggera, ma anche rispetto al valore degli stessi, variabile maggiormente importante in termini economici.

Tabella 8 — Effetto di preclusione/blocco delle condotte di Eventim-TicketOne

872 [In meritoalla rappresentativita dei dati utilizzatisievidenzia come i soli contratti di esclusiva siglatida TicketOneconiprincipali
promoter copronocircail [65-70% ] del mercatoin termini di valore dei biglietti venduti nel 2018. Tali contrattisonostatisiglati con i
promoter definiti di tipologia A) e B). Per misurare l’effetto di blocco generato dallimposizione dell’esclusiva sui promoter locali
(categoria C.1)) sono state inviate richieste di informazioni alle societa che, secondo i dati forniti da SIAE per |'anno 2018,
rappresentavanoi promoter locali di maggioridimensioni in terminidi valore dei bigliettivenduti. Hanno risposto alle richieste di
informazioniinviate 17 societa a cui, complessivamente, é riconducibile una quota di mercatodi circail [5-10%]. Pertanto, la stima
dell’effetto di blocco é bas ata s u dati puntuali concernentiimprese che rappresentanoil 76% circa del mercatoin terminidi valore dei
bigliettinel 2018.

I promoter locali che hanno ris posto alle richieste di informazionisonoi seguenti: Advent Music, Biancaneve, BPM Concerti, Cledaz,
Fondazione Musica per Roma, Live Emotion Group, Movement Entertainment, New Events, Ponderosa, Puntoeacapo, PRG, Shining
Production, Ventidieci, Veragency, Winyl e Zenit. Le richieste di informazioni concernevano il numero e valore dei biglietti dei concerti di
musicaleggera, ceduti dai principalipromoter nazionali, vincolati da es clusivain favore di TicketOne neglianni 2017, 2018 e primo
trimestre 2019.

Al fine di individuare i promoter locali piti rappresentativi sono s tati utilizzatii dati SIAE del 2018in quanto, nellafaseistruttoria, tale
anno rappresentavail pitrecente rispetto a cui si disponevano dati completi.]

873 [Nello s pecifico, nel calcolo dell’effetto di blocco rispetto al numero di bigliettianche la ponderazione é stata effettuata rispetto al
numerodi biglietti vendutida cias cun promoter. Per |’effetto di bloccoin terminidi valore dei biglietti, € stata effettuatala ponderazione
in termini di valore dei biglietti.]



2019 2018 2017

Numero Valore Numero Valore Numero Valore
Biglietti Biglietti Biglietti Biglietti Biglietti Biglietti
Effetto di Blocco Complessivo [60-65%)] [60-65%] [50-55%)]  [5560%]  [50-55%]  [60-65%]

di cui
A) Acquisizioni dei promoter da parte del . . . . . .
gruppo Eventin-TicketOne [20-25%] [25-30%] [20-25%]  [25-30%]  [10-15%] [20-15%]

B) Esclusive con i principali promoter [10-15%] [15-20%] [15-20%]  [20-25%]  [15-20%] [25-30%]

C.1)&C.2) - Imposizione delle esclusive

i promter ol [25-30%] [1520%  [1520%  [10-15%]  [20-5%]  [15-20%

[11-12.000.000]  [400-500.000.000]
(+) (+)

(+) I dati SIAE relativi al 2019 saranno resi pubblici con la prossima pubblicazione dell’'Osservatorio dello Spettacolo

Fonte: elaborazioni AGCM su dati al fascicolo istruttorio (doc. 1587 e All.ti, 938 e All.ti, Risposte RFI promoter locali e

contratti di esclusiva con le varie societa docc. nn. 942, 947 e All.ti, 949 e All.ti, 954 e All.ti, 955 e All.ti, 957 e All.tj,

958 e All.ti, 1355, 1364 e All.ti 1, 2 e 3, 1366 e All.ti, 1478 e All.ti, 1480 e All.ti, 1490 e All.ti, 1491 e All.ti, 1522 e

Allegato, 1523 e Allegato, 1538 e All.ti, 1540 e All.ti e 1543 e All.ti)

Totale Mercato 10596.056 413126019  9.461.062  346.050.980

471. I numerirelativi alla porzione di mercato vincolata dai contratti di esclusiva di Eventim-TicketOne risulta
particolarmente preoccupante in quanto I'effetto di blocco complessivo si attesta, peril 2019, ad almenoil [ 60-65%]

del mercato sia in termini di numero che valore dei biglietti874.
Tali valori, se confrontati con la casistica internazionale, che individua come pregiudizievole della concorrenza gia un

effetto diblocco sul mercato pari al 39-40%875, mostra, nel caso di specie, una situazione che si dirige verso la

monopolizzazione del mercato da parte di TicketOne.

Rileva altresi la notevole importanza dell'effetto di blocco complessivamente attribuibile ai promoterinternial gruppo
Eventim -TicketOne, pari a circa il [20-25%] del valore del mercato (2019). Quindi, I'acquisizione di Di and Gi,
Friends&Partners, Vertigo e Vivo Concerti da parte del gruppo Eventim-TicketOne ha ulteriormente amplificato |'effetto
di blocco della preclusione concorrenziale connessa alla strategia abusiva di carattere escludente oggetto di
valutazione.

472. Acio siaggiunga, alfine di apprezzare maggiormente la criticita del contesto competitivo del mercato in analisi,
che la porzione di mercato libera dalle esclusive di Eventim-TicketOne risulta solo astrattamente contendibile dai
concorrenti. Tali eventi sono prodotti e organizzati da numerosissimi operatori sparsi su tutto il territorio nazionale e, a
livello commerciale, sono caratterizzati da costi di contrattazione estremamente elevati, marginalita ridotta, elevati
rischi operativi e, infine, da un rapporto costo-opportunita particolarmente svantaggioso per un operatore di ticketing.

473. Le caratteristiche della parte di mercato residuale relativa ai piccoli organizzatori di eventi € stata giaillustrata

nella parte dedicata alla definizione dei mercati876, pertanto, si ricorda brevemente solo quanto illustrato chiaramente

da Vivaticket: “[...] si tratta di promoter estremamente minori, artisti meno famosi che performano in venue di ridotta
capienza e, conseguentemente, il giro d’affari risulta molto contenuto e marginale. [..] in considerazione
dell’elevatissima frammentazione economica e geografica di tali eventi, risulta estremamente oneroso instaurare
rapporti commerciali [...]". Ancora: “[..] questa parte del mercato non risulta, in termini di costo-opportunita
commerciale, assolutamente paragonabile a quella riconducibile [ai, n.d.r.] principali promoter nazionali”. Nello
specifico: “[...] sipensi ai maggiori investimenti nella comunicazione necessari [...] nonostante la capienza delle venue

874 [11 calcolo dell’effetto di blocco s ul mercato rilevante e s tato effettuato anche utilizzando, per lastima applicata alla categoria di
promoter C.2), la media aritmetica semplice dei promoter C.1) in luogo della des critta media ponderata. Utilizzando la media aritmetica
simodificanoi valori dell'effetto di blocco complessivamente riconducile alle categorie di promoter C.1) e C.2) e, conseguentemente,
l'effetto di preclusione totale. Non si modificanoi dati relativiall‘effetto di blocco per le categorie A) e B) riportati nella Tabella 8.

Nello s pecifico, considerando il numero dei biglietti, |'effetto di preclusione totale s ul mercato é pari al [55-60% ] (anno 2019), [50-
55%] (anno2018) e [45-50%] (anno 2017). Sempre con riferimento al numero di biglietti, lavoce 'C.1)&C.2) - Imposizione delle
esclusive ai promoter locali’nella Tabella 8 assumei seguenti valori: circail [20-25%] (anno2019), circail [15-20%] (anno2018) e il
[15-20%] (anno2017).

Prendendo come riferimento il valore dei biglietti, I'effetto di blocco complessivo sul mercato rilevante é pari al [55-60%] (anno2019),
[55-60%] (perglianni 2018 e 2017). Sempre con riferimento al valore di biglietti, lavoce 'C.1)&C.2) - Imposizione delleesclusive ai
promoter locali’nella Tabella 8 assume i seguentivalori: [10-15%] (anno2019), [5-10%] (anno2018) e [10-15%] (anno2017).]

875 [Cfr. Tribunale di Primo Grado, sentenzadel 23 ottobre 2003, T-65/98, Van den Bergh Foods c. Commissione europea, par. 160,
CGUE, C-549/10 P, sentenzadel 19 aprile 2012, Tomra Systems ASA e altri c. Commissione europea, parr. 34 e 44.]

876 [Cfr. Sezione V.3.]



sia del tutto contenuta e, quindi, minore il numero dei biglietti che risulta possibile vendere”. Inoltre, “[...] sono
assolutamente differenti i rischi operativi ed imprenditoriali. La probabilita di avere biglietti invenduti & maggiore,
come anche la possibilita che I’evento salti per la scarsa vendita di biglietti o per il minor grado di professionalita degli
artisti e/o dei promoter [...]". Infine, “I/ diverso appeal economico di tali eventi &€ dimostrato anche dall’assenza di un

mercato secondario per i relativi biglietti 877,

474. Le evidenze in atti dimostrano che anche in occasione di eventi importanti, qualora i biglietti siano disponibili
anche su negozi e portali di operatori ulteriori a TicketOne, i consumatori nella grande maggioranza dei casiscelgono
di acquistare i biglietti non attraverso TicketOne, ma sui sistemi di vendita degli altri operatori piu convenienti dal

punto di vista economico 878.

475. Nella presente fattispecie, dunque, la stipula di co ntratti di esclusiva da parte di TicketOne con i produttori,
promotori e organizzatori di eventi /ive di musica leggera, unitamente alle acquisizioni di Di and Gi, Friends&Partners,
Vertigo e Vivo Concerti ed altri comportamenti delle societa del gruppo Eventim-TicketOne parti del presente
procedimento, tutti complessivamente rientranti in un‘unitaria e articolata strategia abusiva di carattere escludente,
hanno comportato un effetto anticoncorrenziale di blocco del mercato rilevante dei servizi di ticketing per eventi live di
musica leggera almeno compreso, nei vari anni, tra il [ 50-55%] in volume e circa il [60-65%] in valore. Invero, queste
soglie, indicative dell’effetto di blocco appena menzionato, sono gia state considerate abusive ai sensi del diritto
antitrust nei precedenti casi europei, quali i casi Van den Bergh Foods e Tomra, nei quali |'effetto di blocco delle

clausole di esclusiva & stato, rispettivamente, accertato in misura pari al 40% e al 39% 879

476. A cio deve aggiungersi che, nella presente fattispecie, |'effetto di blocco risulta pit ampio rispetto alle stime
illustrate, in quanto alla preclusione concorrenziale contribuiscono anche il volume e il valore dei biglietti vincolati alla
rete distributiva di TicketOne dai contratti che I'operatore dominante hain essere con i concorrenti operatori di
ticketing di dimensione minore o locale. Pertanto, al [60-65%] circa del valore dei biglietti bloccati per I'anno 2019, va
aggiunto il valore dei biglietti preclusi per il tramite di tali ulteriori contratti di esclusiva.

477. Peraltro, siricorda che la stessa giurisprudenza europea, nell'ambito di un caso concernente proprio accordi di
esclusiva ha rilevato che “i/ blocco di una parte sostanziale del mercato ad opera di un‘impresa dominante non puo
essere giustificato dimostrando che la quota del mercato che puo essere conquistata € ancora sufficiente per far posto
ad un numero limitato di concorrenti. Infatti, da un lato, i clienti che si trovano nella quota bloccata del mercato
dovrebbero avere la possibilita di approfittare di ogni grado di concorrenza che sia possibile sul mercato e i concorrenti
dovrebbero poter operare in un regime di concorrenza fondata sul merito su tutto il mercato e non soltanto su una
parte di questo, d’altro lato, non spetta all'impresa dominante stabilire quanti concorrenti validi siano autorizzati a
farle concorrenza per la quota ancora acquisibile della domanda”880. Quindi, nel caso di specie, il fatto che il
complesso dei contratti di esclusiva stipulati dall'impresa dominante abbia comportato un effetto di blocco nel mercato
rilevante pari alla sopra citata quota di mercato, conferma la portata restrittiva della preclusione concorrenziale
discendente dalla complessiva strategia abusiva del gruppo Eventim-TicketOne.

478. Tale effetto di blocco € idoneo ad arrecare un danno ai consumatori in termini di accessibilita ai biglietti per i
concerti desiderati, nonché di limitazione nella scelta del fornitore del servizio di ticketing presso cui effettuare i propri
acquisti. Cio comporta che i consumatori non potranno beneficiare della concorrenza tra operatori di ticketing sugli
aspetti qualitativi ed economici dei servizi richiesti, come ad esempio acquistare biglietti per i concerti desiderati
dall’operatore che offre commissioni economiche minori, tra cui le commissioni di servizio, i costi di spedizione e
I’'erogazione della funzionalita ‘stampa a casa’ in forma gratuita, in quanto TicketOne e I'unico che richiede il
pagamento per tale funzionalita ed, in generale, I'operatore che applica le commissioni piu elevate.

479. Ad avviso delle Parti®81 non vi sarebbe alcun effetto di blocco nel mercato della vendita di biglietti per eventi
live di musica leggera in quanto solo il 20% del fatturato di TicketOne proverrebbe da accordi di esclusiva con
promoter esternial gruppo, addirittura solo il 10% escludendo anche Live Nation. L’Autorita sarebbe dunque incorsa in
errore avendo erroneamente incluso sia i promoter interni al gruppo, che € “nell’ordine naturale delle dinamiche
interne al gruppo che [...] non avrebbero mai potuto o voluto rivolgersi ad altre piattaforme di ticketing”, sia i biglietti
commercializzati da Live Nation tramite TicketOne, in quanto tale contratto sarebbe " stato sottoscritto tra due soggetti
di eguale forza di mercato”, sia i biglietti riferibili a Fondazione Musica per Roma “perla quale |’esclusiva derivava
dall’espletamento di una procedura di gara”.

480. Tale ricostruzione, del tutto fuorviante, conduce ad una fotografia del mercato assolutamente parziale e non
rispondente alla realta.

877 [cfr. doc. n. 1514.]

878 [Cfr.doc. n. 871. In particolare, il produttore e organizzatore di un festival musicale indipendente (Nameless), non vincolato a
TicketOne da alcun contratto di es clusiva, ha chiarito che per la distribuzione dei bigliettisiservesiadellaretedi venditadi TicketOne
chediquelladi Ciaotickets e che quest’ultima, su cuivengono applicate commissioni diservizio pitibasse e la stampa a cas a é gratuita,
é preferita dai consumatoriin circail 90% dei casi. Cfr. anchedoc. n. 1574.]

879 [Cfr. Tribunale di Primo Grado, sentenza del 23 ottobre 2003, T-65/98, Van den Bergh Foods, cit., par. 160; CGUE, C-549/10 P,
sentenzadel 19 aprile 2012, Tomra, cit., parr. 34 e 44.]

880 [cfr. CGUE, C-549/10 P, sentenza del 19 aprile 2012, Tomra, cit., par. 42.]
881 Icfr. docc. nn. 1822 e 1830.]



481. Infatti, siricorda che I'effetto di blocco misura la porzione di mercato non contendibile dagli operatori di ticketing
in concorrenza con TicketOne. In altre parole, considerato il totale dei biglietti di eventi /ive di musica leggera
vendibili/disponibili, I'effetto di blocco misura il numero e il valore dei biglietti che gli operatori di ticketing concorre nti
di TicketOne non possono vendere perché appannagdgio esclusivo di quest’ultima. A ben vedere, sitratta di un mero
dato di fatto: i biglietti ‘fisicamente’ bloccati da TicketOne.

482. In questo contesto, non possono essere espunti né i biglietti dei promoter interni al gruppo né quelli dei
promoter esternial gruppo (nella specie, Live Nation e Fondazione Musica per Roma) perché essi, nel loro insieme,
rappresentano biglietti appunto ‘bloccati’ in esito ad una complessa e unitaria strategia escludente posta in essere da
TicketOne, che ha avuto come conseguenza il fatto che tali biglietti non sono disponibili per gli operatori di ticketing
concorrentidi TicketOne. Come emerge chiaramente dalla Figura 10 che segue, il risultato della strategia di TicketOne
e che nel 2019 agli operatori concorrenti potenzialmente residua per la vendita solo circa il [ 35-40% ] del valore dei
biglietti per eventi /ive di musica leggera, essendo circa il [60-65%] in valore bloccato a favore di TicketOne. Nell'arco
del periodo esaminato, tale blocco & stato pari in media a oltre il [ 60-65%] in valore.

Figura 10 - Esemplificazione dell’'effetto di preclusione/blocco
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483. Detto in altri termini, se, come fatto dalle Parti, prendessimo in considerazione I'anno 2018, gli operatori di
ticketing che volevano operare in Italia — lungi dall’avere a disposizione il 90% del mercato (come le Parti vorrebbero
far credere) - avrebbero al piu potuto vendere biglietti che rappresentavano circa il [ 35-40%] del mercato in valore,
essendo tutto il resto ‘bloccato’ a favore di TicketOne, in conseguenza della strategia escludente dalla stessa posta in
essere. Occorre evidenziare che tale stima & favorevole alle Parti dal momento che essa non tiene conto dell’esclusiva
assoluta a favore di TicketOne per la distribuzione mediante il canale online, né dell’esclusiva temporale, in forza della
quale solo TicketOne poteva vendere i biglietti all’inizio del periodo di prevendita. Si consideri, ad esempio, il caso di
Live Nation, dove, nel calcolo dell'effetto di blocco, sono stati considerati solo i biglietti ‘bloccati’ con la clausola di
esclusiva quantitativa (diritto a distribuire in esclusiva il [65-70%] dei biglietti con volume decrescente) mentre non
sono stati conteggiati i biglietti *bloccati’ in ragione della esclusiva sulla vendita online, consentita soloa TicketOne e
Ticketmaster. Come detto, tra I'altro, |la stima risulta favorevole alle Parti anche nella misura in cui non sono state
considerate le percentuali di biglietti soggette a deroghe, ancorché le evidenze istruttorie abbiano rilevato che tali
deroghe non sono mai state di fatto concesse in ragione della strategia abusiva del gruppo Eventim-TicketOne.

484. Del resto, in questitermini si esprime la stessa TicketOne in relazione all’acquisizione di Friends&Partners:
“locking [F. S.] ticketing should be our main target after [P.] deal (bloccare i bigliettidi [F. S.] dovra essere il nostro
principale obiettivo dopo I'affare [ Vertigo], n.d.r.)"882.

485. Infine, con precipuo riguardo alla posizione di Fondazione Musica per Roma, occorre osservare che, se € vero
che il contratto di esclusiva relativo alle vendite dei biglietti di tale promoter sia stato concluso al termine di una
procedura di gara, &€ parimenti innegabile che, una volta decorsa la durata dell’affidamento originariamente stabilita, e
nelle more dellindizione della nuova gara, il contratto sia stato prorogato senza che vi fosse alcun confronto
com petitivo. Pertanto, dal 2015 fino almeno al 30 giugno 2019 (data di scadenza della proroga) - e dunque ben oltre il

882 Icfr. doc. n. 161.]



periodo preso in considerazione per il calcolo dell’effetto blocco, che siricorda essere il primo trimestre del 2019 - la
vendita dei biglietti per eventi /ive di musica leggera di Fondazione Musica per Roma & stata affidata in esclusiva a
TicketOne sulla base di una intesa raggiunta al di fuori di una procedura ad evidenza pubblica.

486. Da ultimo, si osserva che, a differenza di quanto sostenuto dalle Parti, i dati SIAE risultano essere, di fatto, gli
unici dati attendibili, in quanto provenienti da un soggetto che opera come concessionario di servizio pubblico in ordine
alla certificazione e riscossione dei proventi derivanti dalla vendita dei biglietti per eventi /ive di musica leggera e,
quindi, per motivi fiscali & ex lege (legge n. 60/99) destinatario delle comunicazioni deititolari di sistema (cioé gli
operatori di ticketing) relative ai dati dei biglietti venduti. Inoltre, rileva sottolineare che i dati SIAE sono, dal punto di
vista metodologico, i soli dati omogenei, confrontabili e aggregabili per consentire una trattazione comune delle
informazioni tra i diversi operatori attivi nel settore, con particolare riferimento ai numerosi promoter di piccole
dimensioni facenti parte del gruppo C2, alfine di poter calcolare e confrontare il loro rispettivo posizionamento di
mercato. Per tali ragioni, non & dunque assolutamente condivisibile la metodologia proposta dalle Parti di utilizzare per
il calcolo dell'effetto diblocco i dati di vendita di TicketOne.

6. L'imputabilita dei comportamenti allesocieta del gruppo Eventim-TicketOne

487. La documentazione agli atti da conto della circostanza per cui la complessiva strategia abusiva di carattere
escludente oggetto di valutazione, abbia visto il coinvolgimento, nelle diverse fasi e nei vari tasselli che la
compongono, dell'impresa dominante TicketOne, della capogruppo CTS Eventim AG & Co. KGaA e dei promoter
nazionali del gruppo Eventim-TicketOne, segnatamente Di and Gi, Friends&Partners883, Vertigo e Vivo Concerti. Ai fini
della valutazione dell’'elemento soggettivo dell’illecito verranno analizzati i comportamentidelle Parti nell'am bito della
strategia abusiva, senza che tale analisi possa inficiare la qualificazione dell’abuso in parola come fattispecie unica e
complessa.

488. In primo luogo, rilevano i comportamenti posti in essere dal gruppo Eventim-TicketOne per il tramite della stessa
TicketOne e consistenti: /) nella stipula di contratti di esclusiva con i promoter nazionali e alcuni ulteriori produttori,
promotori e organizzatori di eventi /ive di musica leggera di dimensione minore ritenuti strategici; ii) nella
partecipazione alla fase di programmazione delle acquisizioni dei promoter nazionalientrati a far parte del gruppo
Eventim-TicketOne, nonché nel fattivo coinvolgimento durante la fase delle trattative relative a tali operazioni; iii) nel
monitoraggio e nelle pressioni esercitate sui promoter nazionali ai fini dell’attuazione delle clausole contrattuali relative
all’'imposizione a terzidel suo diritto di esclusiva nella vendita di biglietti per eventi /ive dimusica leggera; iv) nella
stipula di accordi commerciali con gli operatori di ticketing di dimensione minore o locale; v) nel coinvolgimento delle
condotte poste in essere dai promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne nell’ambito della pit complessiva
realizzazione di comportamenti ritorsivi e di boycott nei confronti di alcuni promoterlocali, con il fine di tutelare il
proprio diritto di esclusiva e rendere piena ed effettiva la preclusione concorrenziale nel mercato rilevante dei servizi di
ticketing per eventi live di musica leggera.

489. Tutti i suddetti comportamenti appaiono imputabili anche alla societa capogruppo CTS Eventim AG & Co. KGaA.
in quanto vi & stato un pieno e attivo coinvolgimento della stessa nella realizzazione della complessiva strategia
abusiva illustrata in precedenza. L'imputabilita alla capogruppo CTS Eventim AG & Co. KGaA dei comportamenti che
fanno parte della complessiva strategia abusiva di carattere escludente sin quiillustrata, discende anche dal fatto che
la stessa possiede la totalita o quasi totalita del capitale sociale di TicketOne. Sulla scorta di una giurisprudenza ormai
costante, si ritiene che “il comportamento di una controllata puo essere imputato alla societa controllante qualora, pur
avendo personalita giuridica distinta, tale controllata non determini in modo autonomo la sua linea di condotta sul

mercato, ma si attenga, in sostanza, alle istruzioni che le vengono impartite dalla controllante, in considerazione,

segnatamente, dei vincoli economici, organizzativi e giuridici che intercorrono tra le due entita giuridiche 884 gy

punto, la giurisprudenza ha altresi stabilito che “/a societa controllante e la propria controllata fanno parte di una
stessa unita economica e costituiscono una sola impresa, e pertanto ben potranno infliggersi ammende alla societa

controllante anche senza la necessita di dimostrare I'implicazione personale di quest’ultima nell’infrazione 885

490. Piu in dettaglio “nella particolare ipotesi in cui una societa controllante detenga la totalita o la quasi totalita del
capitale della sua controllata che ha commesso un’infrazione alle norme in materia di concorrenza dell’Unione, sussiste
una presunzione relativa secondo cui tale societa controllante esercita effettivamente un’influenza determinante nei
confronti della sua controllata. [..] Siffatta presunzione implica, salvo la sua inversione, che l’esercizio effettivo di
un’influenza determinante da parte della societa controllante sulla propria controllata sia considerato accertato e

883 [Si evidenziacome, ai fini della presente valutazione, sianoimputabilia Friends &Partners anche i comportamentipostin essere da
F&P, in ragione della continuita aziendale es istente tra le due societa e considerato che l'attivita di F&P, attualmentein liquidazione, é
confluitainteramente in quella di Friends & Partners S.p.A., societa costituita in data 3 ottobre 2017 e successivamenteacquisita dal
gruppo societario Eventim-TicketOne. Di seguito, pertanto, si fara riferimento a Friends &Parteners anche per limputazione dei
comportamenti postiin essere, precedentemente alla s ua cos tituzione, da F&P.]

884 [Siveda, tra le tante, la sentenza della Corte di Giustizia, 24 giugno 2015, nella causa C-293/13 Pe C-294/13 P, Fresh Del Monte
ProduceInc. c. Commissione.]

885 [Sentenzadel TAR Lazio, 10 marzo2016,n. 3077, nel caso1759 - Forniture Trenitalia (Firema Tras porti SpA).]



autorizza la Commissione a ritenere la prima responsabile del comportamento della seconda, senza dover fornire prove

supp/ementari"886.

491. Invero, i documentiin atti danno prova del pieno coinvolgimento della capogruppo tedesca CTS Eventim AG &
Co. KGaA nella realizzazione della complessiva strategia abusiva di carattere escludente che ha precluso in maniera
anticoncorrenziale il mercato italiano dei servizidi ticketing per eventi live di musica leggera. In proposito, In
particolare, CTS Eventim AG & Co. KGaA non solo ha programmato insieme a TicketOne le iniziative operative e
strategiche da realizzare nel mercato italiano — come dimostrano gli scambi diinformazioni, i meeting e la condivisione
di piani strategici a medio termine e business plan — ma le ha anche di volta in volta approvate, venendo
costantemente informata da TicketOne sul’andamento delle trattative relative alla stipula dei contratti di esclusiva e
sullo stato di avanzamento delle varie iniziative strategiche. Inoltre, CTS Eventim AG & Co. KGaA ha anche pienamente
partecipato alla realizzazione di uno dei comportamenti che rientrano nella complessiva strategia escludente,
acquisendo, per il tramite di un‘altra societa del gruppo, il controllo di quattro tra i principali promoter nazionali attivi
nel mercato italiano.

492. Con riferimento, invece, alla stipula dei contratti di esclusiva con i promoter nazionali, dai documenti in atti

emerge che TicketOne ha sempre informato la capogruppo delle azioni da intraprendere nel mercato italiano 887 e, piu
nello specifico, ha condiviso le bozze di accordo dei contratti di esclusiva888, ha pienamente concordato gli aspetti

889, sié confrontata sull’andamento delle trattative899 e ha

giuridici, commerciali ed economici relativi a tali contratti
offerto un costante aggiornamento sullo stato di sviluppo delle trattative891, nonché sulla stipulazione dei singoli
accordi®92. per quel che riguarda, invece, I'acquisizione dei promoter nazionali Di and Gi, Friends&Partners, Vertigo e
Vivo Concerti, dai documenti in atti &€ emerso che tali operazioni societarie sono state programmate e condivise da CTS

Eventim AG & Co. KGaA e TicketOne gia nel 2016893, nonché che talisocieta hanno sempre pienamente concordato
gli aspetti giuridici, commerciali ed economici delle negoziazioni relative all’acquisizione dei suddetti quattro promoter
894

895

nazionali , hanno condiviso le bozze e le informazioni relative agli accordipreliminari raggiunti con i promoter

nazionali e si sono piu volte confrontate sull’landamento delle trattative896.

493. Per quanto riguarda I'imputabilita delle condotte anche ai promoter nazionali del gruppo Eventim-TicketOne, si
rileva che il coinvolgimento di Di and Gi, Friends&Partners, Vertigo e Vivo Concerti nella realizzazione della complessiva
strategia escludente ha in particolar modo riguardato le condotte di ritorsione e boycott descritte in precedenza.
L'istruttoria ha anche accertato che, sulla scorta delle indicazioni di TicketOne, tali societa hanno imposto I’esclusiva sui
promoter locali.

494. In definitiva, in applicazione dei principi sopra richiamati in tema diimputabilita delle condotte anticoncorrenziali
- con particolare riferimento alla presunzione relativa di esercizio effettivo di un’influenza determinante della societa
controllante nei confronti della sua controllata derivante dalla detenzione della totalita del capitale sociale - nonché
alla luce delle evidenze fattuali richiamate, siritiene che le condotte sopra descritte debbano essere imputate a alla
capogruppo CTS Eventim AG & Co. KGaA, a TicketOne e ai promoter captive del gruppo Eventim-TicketOne, ossia Di
and Gi, Friends & Partners, Vertigo e Vivo Concerti.

7. Conclusioni

495, Tutto cido premesso, l'istruttoria ha accertato in maniera univoca come le societa del gruppo Eventim -TicketOne,
quantomeno a partire dal giugno 2013, abbiano realizzato una serie di comportamenti nell’lambito di una unitaria e
complessa strategia abusiva di carattere escludente nei confronti degli altri operatori di ticketing, gia attivi o potenziali
entranti nel mercato rilevante dei servizi di ticketing per eventi live di musica leggera, con diverse modalita.
L'istruttoria ha anche accertato che le Parti non hanno cessato le proprie condotte e, pertanto, la strategia abusiva
risulta ancora in corsa.

886 [Da ultimo, Corte di Giustizia, 27 aprile 2017, nella causa C-516/15P, Akzo Nobel NV, Akzo Nobel Chemicals GmbH, Akzo Nobel
Chemicals BV c. Commissione.]

887 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 134, 139 (con particolare riferimento alla pres entazione allegata e, in particolare, alle pagg. 22,23, 33
e 34, per quel cheriguardala parte della pres entazione, condivisa tra TicketOne e CTS Eventim AG & Co. KGaA, relativaalle priorita e
iniziative chiave da realizzare nel mercato italiano, quali "Aim to alliances/initiatives to defend positioning in view of booming
competition”, "Defend from Promoters’and Artist’s independent initiatives”, "Anticipate contracts renewals” e "Sign new individual
exclusives”), 144,163 e 163 All. 2.]

888 [Cfr., ad esempio, docc.nn.63,97,108,113 e 123.]

889 Icfr., ad esempio, docc. nn. 110,115,121, 152 e 160.]

890 [Cfr., ad esempio, doc. n. 101.]

891 rcfr., ad esempio, docc. nn. 89, 94, 108, 112,130 e 160.]

892 [Cfr., ad esempio, docc.nn. 104, 128, 145 e 148.]

893 [Cfr.doc. n. 139 e presentazione allegata (con particolare riferimento alle pagg. 23 e33) e doc. n. 159.]

894 Cfr., ad esempio, docc. nn. 131, 137,138, 144, 151,152, 153 e allegati, 159, 164 e allegati, nonché il doc. n. 173.]
895 [Cfr., ad esempio, docc. nn. 153 eallegati, 159 e allegati, 164 e relativi allegati, nonché 182 e allegati.]

896 [Al riguardo, ad esempio, si vedanoi docc.nn. 118, 1, 137, 144, 159 eallegati, nonchéil doc. n. 164 e allegati.]



496. La strategia abusiva posta in essere dal gruppo Eventim-TicketOne, che hauna posizione di dominanza nel
mercato rilevante della vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera acquisita grazie alle dinamiche sviluppatesi
nella pregressa situazione di mercato in cui erano vigenti le intese Panischi, ha prodotto una preclusione concorrenziale
in tale mercato sottraendo ai concorrenti operatori di ticketing, gia attivi o potenziali entranti, la possibilita di vendere
una quota molto significativa di biglietti per eventi /ive di musica leggera.

497. Tale strategia abusiva, come accertato dall’istruttoria, attraverso la stipula di contratti di esclusiva tra TicketOne
e la quasitotalita dei promoter leader nella produzione di eventi /ive di musica leggera operanti in Italia, I'acquisizione
di quattro tra i principali promoter nazionali, I'imposizione dell'esclusiva sui promoterlocali, gli accordi commerciali con
una serie di operatori di ticketing di dimensione locale o minore anche con finalita di preemption, nonché la
realizzazione di ulteriori iniziative strategiche e condotte ritorsive e di boycott da parte dei promoter nazionali del
gruppo Eventim-TicketOne, anche con valenza segnaletica per il mercato, ha del tutto precluso un volume molto
elevato di biglietti agli operatori di ticketing concorrenti.

498. In definitiva, alla luce delle evidenze in atti sopra ampiamente illustrate, la complessiva strategia escludente
attuata dal gruppo Eventim-TicketOne ha consentito a TicketOne dirafforzare la propria posizione dominante nel
mercato rilevante e di precludere I'operativita dei propri concorrenti, generando un effetto di blocco che ha interessato
una quota complessiva dei biglietti stimabile, nel 2019, in una misura pari a circa il [ 60-65%] in termini di valore.
499. La strategia abusiva ha comportato una grave riduzione delle dinamiche concorrenziali all'interno del mercato
rilevante, con conseguente danno per i consumatori, i quali non hanno potuto beneficiare di una maggiore qualita e
varieta dei servizi di ticketing connessi alla vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera, nonché a una
eventuale riduzione del prezzo complessivo di tali biglietti, effetti questi che si sarebbero potuti auspicabilmente
verificare in seguito alla scadenza delle intese Panischiin quanto, grazie all'ingresso di nuovi operatori di ticketing sul
mercato italiano e all’espansione di quelli esistenti, vi sarebbe stato un rafforzamento del confronto competitivo che la
preclusione concorrenziale in esame ha del tutto impedito.

500. Le evidenze in atti dimostrano che le commissioni applicate da TicketOne risultano complessivamente le piu alte
sul mercato, anche in caso di acquisto dei biglietti presso i punti di prevendita fisici collegati alla rete di TicketOne. Al
riguardo, a titolo esemplificativo, si sottolinea nuovamente che gli altri operatori di ticketing, al contrario di TicketOne,
non applicano al consumatore finale alcun costo per la funzionalita “stampa a casa”, indice dell’assoluta insensibilita
dell’operatore dominante alle scelte commerciali dei concorrenti. Inoltre, i consumatori, grazie all’attuazione della
strategia escludente, non hanno potuto beneficiare di una maggiore varieta e qualita dei servizi di ticketing
nell’acquisto dei biglietti per eventi /ive di musica leggera, né della potenziale riduzione del prezzo complessivo di tali
biglietti, essendo stati privati della possibilita del multihoming. Cio discende dagli effettidella complessiva strategia
escludente che preclude ai concorrenti, in maniera stabile ed estremamente duratura, in alcuni casi addirittura
strutturale, la disponibilita in esclusiva di elevati quantitativi di biglietti.

501. In conclusione, tuttii comportamenti posti in essere dal gruppo Eventim-TicketOne, costituenti tasselli di una
unitaria e complessa strategia abusiva nel mercato della vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera, risultano
perle ragioni esposte in precedenza suscettibili di configurare un abuso di posizione dominante in violazione
dell’articolo 102 TFUE.

VI.IL PREGIUDIZIO ALCOMMERCIO EUROPEO

502. Aisensidella Comunicazione della Commissione europea 2004/C 101/07 - Linee direttrici sulla nozione di
pregiudizio al commercio tra Stati membri di cui agli articoli 81 e 82 del Trattato, il concetto di pregiudizio al
commercio tra Stati Membri deve essere interpretato tenendo conto dell’influenza diretta o indiretta, reale o
potenziale, sui flussi commerciali tra gli Stati membri.

503. Alriguardo, secondo le Linee direttrici della Commissione Europea sul concetto di p regiudizio al commercio
intraeuropeo “qualora un‘impresa che detiene una posizione dominante sulla totalita di uno Stato membro, commette
abusi escludenti, normalmente il commercio tra Stati membri e suscettibile di essere pregiudicato. Tale
comportamento abusivo generalmente rendera piu difficile la penetrazione nel mercato da parte dei concorrenti di altri

Stati membri, nel qual caso le correnti degli scambi sono suscettibili di essere pregiudicate 897

504. Rileva dunque considerare come la strategia abusiva posta in essere dal gruppo Eventim-TicketOne concerna le
strategie commerciali applicate dalle Parti - in qualita di principali attori del settore - nell’intero territorio nazionale.
Tali strategie commerciali, invero, appaiono idonee a precludere o limitare I'accesso al mercato nazionale a quei
soggetti che intendano entrare e/o operare in Italia per offrire servizi di ticketing per eventilive di musica leggera.

505. Diconseguenza, I'abuso di posizione dominante posto in essere dal gruppo Eventim -TicketOne, mediante la
realizzazione e attuazione della complessiva strategia escludente piu volte richiamata, ha determinato una significativa
preclusione del mercato rilevante, impedendo ai concorrenti operatori di ticketing, anche stranieri, di entrare nel
mercato o di espandersi. Tale abuso di posizione dominante, quindi, ha compartimentato il mercato nazionale italiano,

897 [Cfr. Comunicazione della Commissione 2004/C 101/07, Linee direttrici s ulla nozione di pregiudizio al commercio tra Stati membri
dicuiagliarticoli 81 e 82 del Trattato, GUCE C101/81 del 27 aprile 2004 (con particolare riferimento ai punti93,94e€97).]



arrecando pregiudizio al commercio tra Stati Membri e, pertanto, appare dover essere valutato aisensi dell’articolo
102 TFUE.

VII.GRAVITA EDURATA

506. L'articolo 15, comma 1, della legge n. 287/90 prevede che I’Autorita, nei casi di infrazioni gravi, tenuto conto
della loro gravita e durata, disponga l'applicazione di una sanzione amministrativa pecuniaria, fino al dieci per cento
del fatturato realizzato da ciascuna impresa o ente nell’ultimo esercizio chiuso anteriormente alla notificazione della
diffida adottata ad esito di un procedimento istruttorio.

507. Al riguardo & necessario ricordare che, secondo consolidata giurisprudenza europea e nazionale, la
quantificazione della sanzione & connessa ad una valutazione della gravita dellinfrazione che si effettua tenendo conto
di diversifattori, quali la natura della restrizione della concorrenza, nonché il ruolo e la rappresentativita sul mercato

delle imprese coinvolte898. 1n proposito, si ricorda che, secondo quanto espressamente chiarito dalla Corte di Giustizia
dell’'Unione Europea, “per valutare la gravita di un’infrazione, si deve tener conto di un gran numero di fattori il cui

carattere e la cui importanza variano a seconda del tipo di infrazione e delle circostanze particolari della stessa”899,

508. Quanto alla natura dell’abuso in esame, si osserva che i comportamenti oggetto di valutazione rientrano in
un’unitaria e articolata strategia escludente che mira a impedire o, comunque, a limitare fortemente lo sviluppo della
concorrenza nel mercato della vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera, precludendo ai concorrenti operatori
di ticketing, gia attivi o potenziali entranti, di distribuire significativi volumi di biglietti anche molto remunerativi,
avendo TicketOne vincolato i biglietti con un’‘esclusiva di portata molto ampia e addirittura con legami di natura
strutturale. Grazie alla realizzazione di tale strategia abusiva, TicketOne ha rafforzato la propria posizione di
dominanza attraverso la preclusione posta in essere e ha impedito lo svolgimento sul mercato del confronto
concorrenziale. Infatti, la complessiva strategia abusiva si caratterizza anche per una specifica finalita di preemption
nei confronti dei concorrenti potenziali e degli operatori di ticketing nuovi entranti, nonché per una valenza segnaletica
che ha contribuito a rafforzare la preclusione concorrenziale nel mercato rilevante.

509. Tali comportamenti, come gia evidenziato, hanno avuto effetti pregiudizievoli per i consumatori finali dal
momento che, in ragione della preclusione concorrenziale connessa alla realizzazione ed effettiva attuazione della
sopra richiamata strategia escludente, che ha prodotto un effetto di preclusione del mercato almeno pari al [60-65% ]
circa del valore dei biglietti bloccati per I'anno 2019, gli stessi non hanno potuto beneficiare di una maggiore varieta e
qualita dei servizi di ticketing nell'acquisto dei biglietti per eventi /ive di musica leggera, né della potenziale riduzione
del prezzo complessivo di tali biglietti.

510. Quanto al ruolo e alla rappresentativita delle imprese coinvolte, siosserva che: i) TicketOne & |'operatore
dominante nel mercato italiano della vendita dei biglietti per eventi /ive di musica leggera; ii) i promoter nazionali del
gruppo Eventim-TicketOne rappresentano alcuni dei principali produttori, promotori e organizzatori di eventi /ive di
musica leggera attivi in Italia; iii) CTS Eventim AG & Co. KGaA & la holding di uno dei principali gruppi societari
multinazionali attivi sia nella produzione di tali eventi che nella distribuzione e vendita deirelativi biglietti a livello
internazionale.

511. Sotto il profilo soggettivogoo, occorre considerare il rilievo primario rivestito nel contesto economico di
riferimento dalle Parti del procedimento. Esse, infatti, rappresentando i principali operatori del mercato, attivi
sull’intero territorio nazionale e facenti parte di un gruppo multinazionale, non potevano non essere a conoscenza

dell’applicabilita delle regole di concorrenza ai comportamenti che hanno posto in essere 901,

512. Pertanto, I’'abuso di posizione dominante posto in essere da TicketOne e dalle altre societa del gruppo Eventim-
TicketOne, deve considerarsi certamente grave.

513. Sul punto, non possono essere accolte le censure mosse dalle Parti sull’assenza di gravita in ragione del
legittimo affidamento che esse avrebbero riposto sui provvedimenti espressi dell’Autorita nel periodo dal 2002 e fino
alla primavera del 2018 nonché della novita della fattispecie qui in esame per cui la CRI avrebbe ricostruito “come

898 [Cfr., ex multis, Consiglio di Stato, sentenze nn. 896 del 9 febbraio2011e5171e5172 del 16 settembre2011, in relazione al caso
1694 - Listino prezzi della pas ta; Cortedi Giustizia, sentenzadel 15 luglio 1970, C-45/69, Boehringer Mannheim GmbH c. Commissione,
in Raccolta 1970, p. 769, punto 53. Tale ultima sentenza e s tata ripresa e precisata dalla Corte di Giustizia nellasentenza del 7 giugno
1983, causeriunite C-100-103/80, Musique Diffusion Francaise, in Raccolta 1983, p. 1825, nonchénellasentenza del 9 novembre
1983, C-322/81, Michelin, in Raccolta 1983, p. 3461.]

899 [Cfr., ex multis, CGUE, C-100/8 a 103/80 (causeriunite), sentenzadel 7 giugno 1983, Musique Diffusion Frangaise, para. 120. ]

900 [Al riguardo si richiama comunque la giurisprudenza in materia secondo cui nei casi di abuso "I'elemento psicologico del dolo o della
colpa é irrilevante, potendosi realizzare la fattispecie dello sfruttamento abusivo della posizione dominante anche in mancan za
dell’elemento volitivo”. Consiglio di Stato, sentenzadel 18 luglio 2014, n. 3849, nel caso A422 - Sky Italia/Auditel.]

901 [Inoltre, la natura abusiva dei comportamenti oggetto di valutazione nella presente comunicazione era stata chiaramente
evidenziata da Ticketmaster, nella sua qualita di operatore di ticketing concorrente di TicketOne, con una letterainviataa CTS Eventim
AG & Co. KGaA e a TicketOne in data 30 novembre 2018. In particolare, all'interno di tale comunicazione era stata espressamen te
evidenziatala portata res trittiva della concorrenza dei comportamenti postiin essere da TicketOne e dai promoter nazionali acquisiti dal
gruppo Eventim-TicketOne, in quanto volti ad escludere Ticketmas ter dal mercato italiano, a impedire ai concorrenti potenziali di
entrare nel mercato e a marginalizzare gli altrioperatori di ticketing concorrentidi TicketOne (doc. n. 997).]



illecita una condotta (le concentrazioni) che nella trentennale prassi applicativa di Codesta Autorita non [sarebbe] mai
stata qualificata come abuso di posizione dominante”.

514. In merito all’eccezione di legittimo affidamento, si rinvia a quanto diffusamente argomentato nella precedente
Sezione V.4.1, ricordando che tale tesi € del tutto incompatibile con la consapevolezza della Parte di porre in essere
comportament volutamente intesi a precludere il mercato agli operatori di ticketing concorrenti. In relazione, invece,
alla novita della fattispecie, occorre ribadire che nel caso in esame le operazioni di concentrazione non sono state
considerate di per sé costituenti un abuso di posizione dominante ma solo in quanto parte di una piu articolata
strategia escludente, come emerge dai numerosi documenti presenti agli atti, che mostrano I'intento ad esse sotteso di
precludere il mercato rilevante agli operatori di ticketing concorrenti.

515. Inoltre, secondo le “Linee Guida sulla modalita di applicazione dei criteri di quantificazione delle sanzioni
amministrative pecuniarie irrogate dall’Autorita in applicazione dell’articolo 15, comma 1, della legge n. 287/90" (di
seguito, Linee Guida), deliberate dall’Autorita il 22 ottobre 2014, la durata dell’infrazione ha un impatto sulle
conseguenze pregiudizievoli dell'infrazione e, dunque, risulta meritevole di valorizzazione nella determinazione
dell’lammontare appropriato della sanzione. Le Linee Guida prevedono altresi che, “per le frazioni di anno, la durata
sara calcolata in funzione dei mesi e dei giorni effettivi di partecipazione all’infrazione”.

516. Perquanto riguarda la durata dell'infrazione contestata, sulla base delle risultanze istruttorie agli atti, la stessa

ha inizio almeno a giugno 2013902, vale a dire in concomitanza con la sottoscrizione del contratto di esclusiva con Di
and Gi, soggetto non vincolato dalle intese Panischi e che gia all’epoca rappresentava un importante promoter

nazionale attivo in Italia in quanto produttore di concerti con artisti internazionali di primissimo calibro 903
comportamenti contestati risultano ancora in corso in quanto, allo stato, le infrazioni contestate non risultano ancora

cessate e, inoltre, alcuni comportamenti sono stati posti in essere anche successivamente all’avvio del procedimento

istruttori0904.

VIII. CRITERI PERLA QUANTIFICAZIONE DELLA SANZIONE

517. L'articolo 15, comma 1, della legge n. 287/90 prevede che I’Autorita, nei casi di infrazioni gravi, tenuto conto
della loro gravita e durata, disponga l'applicazione diuna sanzione amministrativa pecuniaria, fino al dieci per cento
del fatturato realizzato in ciascuna impresa o ente nell'ultimo esercizio chiuso anteriormente alla notificazione della
diffida adottata ad esito di un procedimento istruttorio.

518. Cio premesso, al fine di quantificare la sanzione occorre tenere presente, oltre a quanto previsto dall’articolo 15,
comma 1, sopra citato, anche il disposto dell’articolo 11 della legge n. 689/1981, come richiamato dallarticolo 31 della
legge n. 287/90, nonché i criteri interpretativi enucleati nelle sopra richiamate Linee Guida.

519. In particolare, aisensidei punti 7 e seguentidelle Linee Guida, deve essere preso a riferimento il valore delle
vendite dibenio serviziinteressate dall'infrazione, realizzate dall'impresa nel/i mercato/i rilevante/i nell'ultimo anno
intero di partecipazione all'infrazione.

520. Nel caso di specie, il valore delle vendite & costituito dai ricavi realizzati da TicketOne nell’anno 2019 nel

mercato della vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera, pari a [omissis] euro 905 A riguardo, non puo

essere accolta la tesi delle Parti per cui I'unico valore diriferimento per la determinazione dell’importo base & quello
dell’aggio corrisposto dai promoter nazionali a TicketOne per la vendita dei biglietti. Sul punto, sia sufficiente osservare

che l'aggio costituisce solo una parte dei ricavidi TicketOne, come gia chiarito nella cR1906 ¢ come precedentemente

esposto907 e, pertanto, laddove si accedesse alla tesi delle Parti si calcolerebbe la sanzione su una quota solo parziale

del “valore delle vendite” (che non include tutte le altre commissioni percepite da TicketOne per I'attivita divendita di
biglietti per eventi /ive di musica leggera), con un impatto significativo sulla “effettiva efficacia deterrente della
sanzione”, necessaria ai sensi dalle medesime Linee Guida.

521. Perla determinazione dellimporto base della sanzione, al valore delle vendite come sopra determinato dovra
essere applicata una specifica percentuale individuata in funzione della gravita della violazione, per la quale si rinvia
integralmente a quanto rappresentato alla precedente Sezione VII. Secondo le Linee Guida, in particolare, la
proporzione considerata deve essere fissata ad un livello che puo raggiungere il 30% del valore delle vendite (punto
11). Al riguardo, si evidenzia che risulta infondata |’eccezione sollevata dalle Partiin ordine alla non gravita della
infrazione sulla base dei criteri indicati dal paragrafo 12 delle Linee Guida sulle sanzioni in quanto, come gia esposto

902 [Nel 2013 la quota di mercato di TicketOne risultava pari al [65-70%] circa. Cfr. doc. n. 139 e presentazione allegata (in
particolare, pag. 4).]

903 rctr. doc. n. 1510.]
904 [Si pensi alle condotte ritorsive e di boycott analizzate supra nella Sezione V.4.6.]

905 [Cfr. doc. n. 1862. Sulla base dei dati forniti da TicketOne in data 25 novembre 2020, il valore delle vendite é stato calcol ato
sommandoi corrispettivi versati a TicketOne a titolodi: a) aggio; b) commis sioni per la vendita; c) servizidi consegna. Non é s tata
invece computatalavocerelativaai servizi assicurativi, in quanto essi presentano carattere opzionale esonorimessialla libera s celta
dei consumatori.]

906 rcfr, CRI, SezioneII.2.3.6 e SezioneIV.2.1.]

907 [Cfr.,supra, SezioneIIl.3.6 e Sezione V.3.2.]



nella CRI908 (e ribadito nella precedente Sezione VII), I’Autorita ha considerato grave l'infrazione alla luce della sua
natura, delle condizioni di concorrenza nel mercato rilevante, della sua realizzazione ed attuazione, degli effetti
preclusivi prodotti.

522. A questo proposito, sirileva che i comportamenti posti in essere integrano una fattispecie di abuso di natura
escludente e costituiscono, per le valutazioni gia espresse alla precedente Sezione VII, una grave violazione
dell’articolo 102 del TFUE. Pertanto, si ritiene di individuare una percentuale del valore delle vendite in funzione della
gravita dell'infrazione pari al 15%.

523. Sulla base della documentazione in atti, la condotta di TicketOne assume rilievo ai fini del presente

procedimento almeno a partire dal 18 giugno 2013909, ovvero la data della stipula del contratto con Di and Gi in
vigore fino al 2018, prima condotta rientrante nella complessiva strategia abusiva dell'impresa dominante, e risulta
tuttora in corso. Per tutte le ragioni gia esposte nella Sezione V.4.1 alla quale si rinvia, relative soprattutto all’assenza
di qualsivoglia legittimo affidamento, non puo invece essere accolta la tesidelle Parti che vorrebbe che la durata

dell’infrazione fosse ridotta a partire dal 16 aprile 2018 e fino al mese di febbraio dell'anno 2020910, in quanto trattasi
di una ricostruzione non conferente rispetto alla realizzazione delle condotte rientranti nella strategia abusiva del
gruppo Eventim-TicketOne e alla loro attuazione, anche temporale, come ampiamente accertata dall’istruttoria e
ricostruita nel presente provvedimento. Ne discende, quindi, che la durata dell'infrazione &€ paria 7 anni, 6 mesi e 4
giorni.

524. L'importo base della sanzione, calcolato moltiplicando il valore delle vendite per la percentuale individuata in
funzione della gravita dell'infrazione pari al 15% e per il coefficiente di durata pari a 7,519 11, € pari a 36.228.240
euro.

525. Il punto 19 delle Linee Guida prevede che I'importo di base della sanzione, determinato come descritto nei
paragrafi che precedono, potra essere rimodulato per tener conto di specifiche circostanze che aggravano (circostanze
aggravanti) o attenuano (circostanze attenuanti) la responsabilita dell’autore della violazione.

526. Tra le circostanze attenuanti, le Linee Guida citano: “/‘adozione e il rispetto di uno specifico programma di
compliance, adeguato e in linea con le best practice europee e nazionali. La mera esistenza di un programma di
compliance non sara considerata di per sé una circostanza attenuante, in assenza della dimostrazione di un effettivo e
concreto impegno al rispetto di quanto previsto nello stesso programma (attraverso, ad esempio, un pieno
coinvolgimento del management, l’identificazione del personale responsabile del programma, l’identificazione e
valutazione dei rischi sulla base del settore di attivita e del contesto operativo, |'organizzazione di attivita di training
adeguate alle dimensioni economiche dell’impresa, la previsione di incentivi per il rispetto del programma nonché di

disincentivi per il mancato rispetto dello stesso, I'implementazione di sistemi di monitoraggio e auditing)"9 12

527. Nel caso di specie, si ribadisce che non puo essere valutato positivamente lo specifico programma di compliance
antitrust, formalmente implementato da TicketOne a partire da ottobre 2019 e costituito dall’'adozione [omissis], in
guanto lo stesso & stato adottato solo quando le condotte contestate dall’Autorita nel presente procedimento erano gia
in una fase avanzata di realizzazione e rispetto alla cui cessazione ¢ risultato inefficace in quanto le stesse risultano
ancora in corso. Neanche le iniziative anteriori, cio& quelle svolte nel periodo giugno-settembre 2019 e consistenti in
seminari di formazione del personale in materia di diritto della concorrenza e della tutela del consumatore, sono

valutabili positivamente, in quanto rientrano nel pit generale programma di compliance di Ticketone913 e non, invece,

in uno specifico programma di compliance antitrust che all’epoca della loro realizzazione non era stato ancora
formalmente adottato.

528. Neanche il programma di compliance antitrust del gruppo Eventim-TicketOne puo essere valutato positivamente.
Dalla documentazione prodotta dalla societa, tale programma risulta costituito da un [ omissis]. Tuttavia, non & stato
dimostrato un effettivo e concreto impegno al rispetto di quanto previsto nello stesso programma mediante, ad
esempio, un pieno coinvolgimento del management, I'identificazione del personale responsabile del programma e
I’'organizzazione di attivita di training adeguate alle dimensioni economiche dell’‘impresa. Inoltre, dai documenti
depositati non vi & alcun riferimento alla data di adozione del suddetto programma di compliance antitrust, né al suo
eventuale aggiornamento. In ogni caso, alla luce del fatto che le condotte contestate nel presente procedimento sono
state effettivamente realizzate dal gruppo Eventim-TicketOne e non sono a tutt’oggi cessate, il suddetto programma di
compliance non € risultato efficace.

529. Inoltre, si rappresenta che, aisensi del punto 32 delle Linee Guida, “Nel caso in cui all’infrazione abbiano preso
parte pil societa appartenenti al medesimo gruppo, I’Autorita puo irrogare la sanzione in solido a tali societa”.

908 rcfr., CRI, Sezioni VI e VII.]
909 rcfr. doc. n. 32.]
910 [Cfr.,suprasubSezionelIV.1.6.2.]

911 [In particolare, la durata é stata calcolatacome numerodi anni, mesie giorni, arrotondato alla seconda cifra decimale, sulla bas e
dei giorni effettivi intercorrenti trale due date interessate.]

912 [Cfr. par. 23 Linee Guida, citate.]
913 [Cio é chiarito dalla circolare interna del 26 giugno 2019 (doc. n. 1569 All. 2).]



530. Viene poiin rilievo il paragrafo 34 delle Linee Guida, per cui “Le specifiche circostanze del caso concreto o
I'esigenza di conseguire un particolare effetto deterrente possono giustificare motivate deroghe dall’applicazione delle
presenti Linee Guida”. In questo senso, I’Autorita ritiene che nel caso di specie venga in rilievo la profonda crisi
economica che ha interessato il settore in esame e, piliin generale, I’economia mondiale, dovuta al diffondersi della
pandemia da Covid-19. Per I'effetto, la produzione di eventi /ive di musica leggera ha subito un drastico arresto,
essendo per legge previsto che gli eventi fossero annullati o avessero luogo senza la partecipazione del pubblico. Tale
circostanza, secondo le Parti, “in uno con I'obbligo di provvedere alla gestione delle restituzioni dovute agli utenti,
avrebbe determinato un crollo drammatico del fatturato della societa [TicketOne, n.d.r.] stimabile in circa [omissis],
ossia pari ad euro [omissis], a fronte di circa [omissis] eventi cancellati”®14. Anche CTS Eventim AG & Co. KGaA91>
ha evidenziato di aver riportato nel primo semestre del 2020, a causa dell’emergenza epidemiologica in corso, una
riduzione del fatturato complessivo pari al [omissis] rispetto al medesimo periodo dell'anno precedente e, nel solo
settore del ticketing, sempre con riferimento al primo semestre del 2020, una riduzione dei ricavi pari al [omissis], con
una perdita di esercizio pari a [omissis] milionidi euro. Peraltro, si deve considerare che i fatturati relativi al 2020 non
danno compiutamente conto della riduzione dei ricavi avvenuta per effetto dell’'emergenza sanitaria in quanto
risentono dell’attivita pressoché normale svolta nei primi due mesi dell’anno.

531. Siricorda sul punto che, per costante orientamento giurisprudenziale, lo stato di crisi in cui versa un settore non
e sufficiente ad escludere I'applicazione dell’articolo 102 TFUE, pur potendosene tener conto in sede di quantificazione

della sanzione916.

532. Alla luce della citata giurisprudenza, considerate le oggettive difficolta in cuiversa I’economia mondiale e, in
essa, le imprese del settore, siritiene congruo ridurre I'importo della sanzione in misura pari al 70%.

533. In considerazione di quanto sopra, I'importo della sanzione irrogata € fissato nella misura di 10.868.472 euro. 11
limite edittale del 10% del fatturato realizzato nell’ultimo esercizio chiuso anteriormente alla notificazione della diffida,
previsto dall’articolo 15 della legge 10 ottobre 1990, n. 287, non é& superato.

534. In proposito, in applicazione della pacifica giurisprudenza europea e nazionale, quale fatturato totale delle Parti
rilevante al fine di determinare la soglia legale massima € stato considerato il fatturato mondiale consolidato realizzato
dal gruppo Eventim-TicketOne nel 2019, pari a 1.443.125.000 euro.

917, nel quale la Corte di Giustizia ha

RITENUTO che -in linea con il precedente comunitario Hoffmann-La Roche
confermato I'analisi della Commissione europea che aveva considerato restrittivi della concorrenza contratti di
esclusiva che vincolavano all'impresa dominante un volume pari al 75-80% del fabbisogno totale diciascun cliente -
debba essere concessa agli operatori di ticketing concorrenti di TicketOne la possibilita di vendere, con qualsiasi
modalita e attraverso qualsiasi canale, una quota almeno pari al 20% del totale dei biglietti degli eventi live dimusica
leggera prodotti da ciascun promoter, anche nel caso in cui la vendita dei biglietti sia effettuata da operatori di
ticketing vincolati in esclusiva all'impresa dominante;

Tutto cid premesso e considerato:

DELIBERA

a) che le condotte poste in essere da CTS Eventim AG & Co. KGaA, TicketOne S.p.A., Di and Gi S.r.l., F&P Group S.r.I.
in liquidazione, Friends & Partners S.p.A., Vertigo S.r.l. e Vivo Concerti S.r.l., poste in essere almeno dal 18 giug no
2013 e tuttora in corso, consistenti nella stipula di contratti di esclusiva con i promoter di eventi live di musica leggera,
nell’acquisizione delle societa Di and Gi S.r.l., Friends & Partners S.p.A., Vertigo S.r.l. e Vivo Concerti S.r.l,,
nell'imposizione dell’esclusiva sui promoter locali, nella stipula di accordi commerciali con gli operatori di ticketing di
dimensione minore o locale, nonché in una serie di azioni di boycott e ritorsione, costituiscono un‘unica e complessa
strategia escludente nel mercato della vendita di biglietti per eventi /ive di musica leggera che integra una fattispede di
abuso di posizione dominante contraria all’articolo 102 del TFUE, in quanto finalizzata ad ostacolare I'esplicarsi di una
effettiva concorrenza nel mercato della vendita di biglietti per eventi live di musica leggera;

b) che CTS Eventim AG & Co. KGaA, TicketOne S.p.A., Di and Gi S.r.l.,, F&P Group S.r.Il. in liquidazione, Friends &
Partners S.p.A., Vertigo S.r.l. e Vivo Concerti S.r.l. pongano immediatamente fine ai comportamenti distorsivi della
concorrenza dicui alla precedente lettera a) e si astengano in futuro dal porre in essere comportamenti analoghi a
quelli oggetto dell’infrazione accertata al punto precedente;

c) che CTS Eventim AG & Co. KGaA, TicketOne S.p.A., Di and Gi S.r.l., F&P Group S.r.l. in liquidazione, Friends &
Partners S.p.A., Vertigo S.r.l. e Vivo Concerti S.r.l. consentano agli altri operatori di ticketing, secondo termini equi,

914 1cfr. docc. nn. 1822 € 1830.]
915 rcfr. docc. nn. 1820 € 1831.]
916 rcfr., ex multis, sentenza del TPG UE, in cause riunite, T-217/03 e T-245/03, del 13 dicembre 2006, Carni Bovine Francia.]

o17 [Cfr. sentenza della Corte di Giustiziadel 13 febbraio 1979, Hoffmann-La Roche & Co. AG contro Commissione, C-85/76, para. 83 e
ss.]



ragionevoli e non discriminatori, di vendere con qualsiasi modalita e mediante qualsiasi canale, almeno il 20% del
totale dei biglietti relativi agli eventi prodotti o distribuiti dai promoter ovvero dagli operatori di ticketing vincolati in
esclusiva al gruppo Eventim-TicketOne e che non impongano i propri diritti di esclusiva ai promoter locali che abbiano
acquisito i diritti di organizzazione di un evento con rischio diimpresa a loro carico;

d) di irrogare, in solido, alle societa CTS Eventim AG & Co. KGaA, TicketOne S.p.A., Di and Gi S.rl., F&P Group S.r.l. in
liquidazione, Friends & Partners S.p.A., Vertigo S.r.l. e Vivo Concerti S..l.,in ragione della gravita e della durata
dell'infrazione, una sanzione amministrativa pecuniaria complessiva pari a 10.868.472 euro
(diecimilioniottocentosessantottomilaquattrocentosettantadue euro);

e) che CTS Eventim AG & Co. KGaA, TicketOne S.p.A., Di and Gi S.rl., F&P Group S.r.l. in liquidazione, Friends &
Partners S.p.A., Vertigo S.r.l. e Vivo Concerti S.r.l.,, entro sessanta giorni dalla notifica del presente provvedi mento,
diano comunicazione all’Autorita delle iniziative poste in essere per ottemperare a quanto richiesto alla precedente
lettera b), trasmettendo specifica relazione scritta.

La sanzione amministrativa di cui alla precedente lettera d) deve essere pagata entro il termine di novanta giorni dalla
notificazione del presente provvedimento, utilizzando i codici tributo indicati nell’allegato modello F24 con elementi
identificativi, di cui al Decreto Legislativo n. 241/1997. Il pagamento deve essere effettuato telematicamente con
addebito sul proprio conto corrente bancario o postale, attraverso i servizi di home banking e CBI messi a disposizione
dalle banche o da Poste Italiane S.p.A., ovvero utilizzando i servizi telematici dell’Agenzia delle Entrate, disponibili sul
sito internet www.agenziaentrate.gov.it, ovvero tramite bonifico (in euro) a favore del Bilancio dello Stato, utilizzando il
codice IBAN ITO4A0100003245348018359214 (codice BIC: BITAITRRENT), che corrisponde alla terna contabile
18/3592/14.

Decorso il predetto termine, per il periodo di ritardo inferiore a un semestre, devono essere corrispostigliinteressi di
mora nella misura del tasso legale a decorrere dal giorno successivo alla scadenza del termine del pagamento e sino
alla data del pagamento. In caso di ulteriore ritardo nell’'adempimento, ai sensi dell’articolo 27, comma 6, della legge
n. 689/81, la somma dovuta per la sanzione irrogata & maggiorata di un decimo per ogni semestre a decorrere dal
giorno successivo alla scadenza del termine del pagamento e sino a quello in cui il ruolo & trasmesso al concessionario
perla riscossione; in tal caso la maggiorazione assorbe gli interessi di mora maturati nel medesimo periodo. Degli
avvenuti pagamenti deve essere data immediata comunicazione all’Autorita, attraverso lI'invio di copia del modello
attestante il versamento effettuato.

Ai sensi dellarticolo 26 della medesima legge, le imprese che si trovano in condizioni economiche disagiate possono
richiedere il pagamento rateale della sanzione.

1| presente provvedimento sara notificato ai soggetti interessati e pubblicato nel Bollettino dell’Autorita Garante della
Concorrenza e del Mercato.

Avverso il presente provvedimento puo essere presentato ricorso al TAR del Lazio, aisensidell’articolo 135, comma 1,
lettera b), del Codice del processo amministrativo (Decreto Legislativo 2 luglio 2010, n. 104), entro sessanta giorni
dalla data di comunicazione del provvedimento stesso, fatti salvi i maggiori termini di cui all’articolo 41, comma 5, del
Codice del processo amministrativo, ovvero pud essere proposto ricorso straordinario al Presidente della Repubblica ai
sensidellarticolo 8 del Decreto del Presidente della Repubblica 24 novembre 1971, n. 1199, entro il termine di
centovent giorni dalla data di notificazione del provvedimento stesso.

IL SEGRETARIO GENERALE IL PRESIDENTE
Filippo Arena Roberto Rustichelli



