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1.1.

(1)

)

3)

(4)

Uvop
Ugel a §truktira tychto usmerneni

V tychto usmerneniach sa stanovuju zasady posudzovania vertikalnych dohdd
a zosuladenych postupov podla clanku 101 Zmluvy o fungovani Eurdpskej tnie
(dalej len ,.¢lanok 101%)! a nariadenia Komisie (EU) [&.[X]/2022 z[X] 2022]
o uplatiiovani ¢lanku 101 ods. 3 Zmluvy o fungovani Eurdpskej unie na kategorie
vertikalnych dohdd a zostladenych postupov [d’alej len ,,nariadenie VBER* (Vertical
Block Exemption Regulation —nariadenie o skupinovej vynimke pre vertikalne
dohody)].? Pokial nie je uvedené inak, v tychto usmerneniach sa pre lahsiu
orientaciu pojem ,,dohoda* vzt'ahuje aj na zostladené postupy.

Vydanim tychto usmerneni chce Komisia pomdct’ spolo¢nostiam pri vykonavani
vlastného posudzovania vertikalnych dohdd podl'a pravidiel hospodarskej sutaze EU.
Kazda dohoda sa vSak musi ohodnotit’ podla skuto¢nosti charakteristickych pre danu
dohodu.? Tieto usmernenia sa preto nemdzu uplatiiovat mechanicky. Nie je nimi
dotknuta ani judikatara VSeobecného stidu a Stidneho dvora Europske;j unie.

Vertikalne dohody sa mo6zu uzatvarat' na tovar a sluzby medzispotreby a konecnej
spotreby. Pokial’ sa neuvadza inak, tieto usmernenia sa uplatituji na vsetky druhy
tovaru a sluzieb a na vsetky trovne obchodu.

Tieto usmernenia su Strukturované takto:

o Tento prvy oddiel predstavuje uvod. Obsahuje vysvetlenia, pokial ide
o dovody arozsah, vakom Komisia poskytuje usmernenia k vertikdlnym
dohoddm. Vo zvysSnej cCasti tvodu sa stanovuje kontext uplatiiovania
¢lanku 101 na vertikdlne dohody.

J V druhom oddiele sa uvadza prehlad pozitivnych anegativnych ucinkov
vertikdlnych dohdd. Nariadenie VBER vcelom svojom rozsahu, tieto
usmernenia a politika Komisie v oblasti presadzovania prava v jednotlivych
pripadoch st zalozené na zohl'adneni tychto Gc¢inkov.

J Treti oddiel sa venuje vertikdlnym dohodam, ktoré vSeobecne nepatria do
rozsahu pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1. Hoci sa nariadenie VBER na tieto
dohody neuplatiiuje, je potrebné poskytnit’ usmernenie k podmienkam, za
ktorych vertikalne dohody nepatria do pdsobnosti clanku 101 ods. 1.

o Stvrty oddiel obsahuje d’aliic usmernenie k rozsahu posobnosti nariadenia
VBER. Obsahuje aj vysvetlenia tykajuce sa pravidla bezpecného pristavu,
ktoré sa stanovuje v nariadeni VBER, a vymedzenie pojmu vertikalna dohoda.
Tento oddiel sa konkrétnejSie zaobera aj vertikdlnymi dohodami v stvislosti
s ekonomikou online platforiem, ktorda hra coraz dolezitejSiu ulohu pri
distribucii tovaru a sluzieb. V tychto pripadoch méze byt tazsie kategorizovat
vertikalne dohody medzi podnikmi podla koncepcii tradicne spéjanych
s vertikdlnymi dohodami. V tomto oddiele sa vysvetluju aj obmedzenia
uplatnovania nariadenia VBER, ako st stanovené v ¢lanku?2 ods.2 az4

Tieto usmernenia nahradzaji oznamenie Komisie — Usmernenia o vertikalnych obmedzeniach (U. v.
EU C 130, 19.5.2010, s. 1).

U.v. EU L [X], [X].[X].[X], s. [X].

Komisia bude nad’alej monitorovat fungovanie nariadenia VBER a tychto usmerneni a moze toto
oznamenie revidovat’ s ohl'adom na buduci vyvoj.
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nariadenia VBER, a objasiiuje sa vztah s ostatnymi nariadeniami o skupinovej
vynimke podl'a ¢lanku 2 ods. 8 nariadenia VBER. Obsahuje aj opis hlavnych
typov distribu¢nych systémov. Tento opis je relevantny pre niekolko
ustanoveni nariadenia VBER, predovSetkym pre zoznam vel'mi zévaznych
obmedzeni hospodarskej sutaze uvedeny v c¢lanku4 pism.b) nariadenia
VBER.

o Piaty oddiel sa zaoberd vymedzenim prislusnych trhov a vypoctom trhovych
podielov podnikov, ktoré su stranami vertikdlnej dohody. Sluzi na posudenie
toho, ¢i su prekrocené hranicné trhové podiely uvedené v ¢lanku 3 nariadenia
VBER, ktoré¢ stanovuji uplatnitel'nost’ nariadenia VBER.

J Siesty oddiel sa venuje velmi zavaznym obmedzeniam hospodarskej siitaze
stanovenym v ¢lanku 4 nariadenia VBER avylaenym obmedzeniam
stanovenym Vv ¢lanku 5 nariadenia VBER vratane vysvetleni, preco je
kvalifikéacia ako vel'mi zavazné alebo vyluc¢ené obmedzenie relevantna.

o Siedmy oddiel obsahuje usmernenie k odobratiu vyhody vyplyvajicej
znariadenia VBER podla ¢lanku 29 nariadenia Rady (ES) ¢&.1/2003 zo
16. decembra 2002 o vykonavani pravidiel hospodarskej stt'aze stanovenych
v ¢lankoch 81 a82 zmluvy [dalej len ,nariadenie (ES) & 1/2003]*
a nariadeni, v ktorych sa uvadza, ze nariadenie VBER sa neuplatituje podla
¢lanku 6 nariadenia VBER.

o V 6smom oddiele sa opisuje politika Komisie v oblasti presadzovania prava
v jednotlivych pripadoch. Na tento ucel sa v nom vysvetl'uje, ako sa vertikalne
dohody posudzuju podla ¢lanku 101 ods. 1 a ¢lanku 101 ods. 3 mimo rozsahu
pOsobnosti nariadenia VBER, auvaddza sa v niom usmernenie k netplnému
zoznamu konkrétnych vertikalnych dohod.

Uplatnitenost’ ¢lanku 101 na vertikalne dohody

Cielom c¢lanku 101 je zabezpecit, aby podniky nevyuZzivali dohody, ¢i uz
horizontalne alebo vertikalne®, na to, aby zabraiovali hospodarskej sutazi na trhu,
obmedzovali ju alebo ju narusovali, ¢o by v kone¢nom dosledku bolo na ukor
spotrebitelov. Clankom 101 sa sleduje aj §ir$i ciel' dosiahnutia integrovaného
vnatorného trhu®, ktory posiltiuje hospodarsku sutaz v Eurépskej tnii. Podniky
nesmu vyuzivat' vertikdlne dohody na obnovenie sukromnych prekdzok medzi
¢lenskymi §tatmi, pokial’ uz boli prekazky medzi Statmi uspesne zrusené.

Clanok 101 sa uplatiiuje na vertikalne dohody aobmedzenia vo vertikalnych
dohodach, ktoré ovplyviiuji obchod medzi ¢lenskymi Statmi a ktoré zabrafuju

U.v.ESL1,4.1.2003,s. 1.

Na ucely uplatiiovania nariadenia VBER sa v ¢lanku 1 ods. 1 pism. a) nariadenia VBER vymedzuje
pojem ,yvertikdlna dohoda“ ako ,dohoda alebo zostladeny postup uzavrety medzi dvoma alebo
viacerymi podnikmi, z ktorych kazdy na tucely dohody alebo zostiladené¢ho postupu funguje na inej
urovni vyrobného alebo distribu¢ného retazca, priCom sa tyka podmienok, za ktorych moézu strany
nakupovat’, predavat’ alebo d’alej predavat ur¢ity tovar alebo sluzby“. Dalsie usmernenie k tomuto
vymedzeniu sa uvadza v oddiele 4.2 tychto usmerneni.

Pozri napriklad rozsudok vo veci 6/72, Europemballage Corporation a Continental Can
Company/Komisia, EU:C:1973:22, body 25 —26; rozsudok vo veci C-52/09, TeliaSonera Sverige,
EU:C:2011:83, bod22; rozsudok vo veci C-209/10, Post Danmark A/S/Konkurrenceradet,
EU:C:2012:172, body 20-24 arozsudok vo veci C-413/14P, Intel Corp. Inc./Komisia,
EU:C:2017:632, bod 133.
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hospodarskej sutazi, obmedzuju ju alebo ju narusuju.” Poskytuje pravny ramec na
posudzovanie vertikalnych obmedzeni®, v ktorom sa zohladiuje rozdiel medzi
protisutaznymi  U¢inkami  au¢inkami  podporujicimi  hospodarsku  stt’az.
V ¢lanku 101 ods. 1 sa zakazuju dohody, ktoré vyrazne obmedzuju alebo narusuju
hospodarsku stt’az, zatial’ ¢o v ¢lanku 101 ods. 3 sa udel'uje vynimka pre tie dohody,
ktoré patria do rozsahu posobnosti ¢lanku 101 ods. 1 a ktorych prinosy prevazuju nad
ich protisttaznymi u¢inkami.’

Hoci pre posudzovanie vertikdlnych dohdd neexistuje ziadna povinna postupnost,
spravidla ide o tieto kroky:

a)  po prvé, dotknuté podniky musia stanovit’ podiely dodavatel'a a kupujuceho na
trhu, na ktorom predavaju a kupuju zmluvny tovar alebo sluzby;

b) ak prislusny trhovy podiel dodavatela ani kupujuceho nepresahuje hranic¢ny
trhovy podiel na trovni 30 %, na vertikdlnu dohodu sa vztahuje pravidlo
bezpecného pristavu vytvorené nariadenim VBER, a to za predpokladu, ze
neobsahuje vel'mi zdvazné obmedzenia hospodarskej sutaze ani vylucené
obmedzenia, ktoré¢ nemozno oddelit’ od zvysku vertikalnej dohody;

c)  ak prislusny trhovy podiel dodéavatel’a a/alebo kupujuceho je vyssi ako hranica
30 %, treba posudit, ¢i vertikdlna dohoda patri do rozsahu posobnosti
¢lanku 101 ods. 1;

d) ak vertikdlna dohoda patri do rozsahu pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1, treba
preskimat’, ¢i splia podmienky na udelenie individudlnej vynimky podla
¢lanku 101 ods. 3.

UCINKY VERTIKALNYCH DOHOD

Pri posudzovani vertikalnych obmedzeni podla ¢lanku 101 a uplatiiovani nariadenia
VBER sa musia zohl'adiiovat’ vSetky prisluSné parametre hospodarskej sutaze, ako
su ceny, produkcia z hl'adiska mnozstva, kvality a rozmanitosti produktov a inovacie.
Musi sa vziat’ do uvahy aj to, ze vertikalne dohody medzi podnikmi, ktoré pdsobia na
ro6znych Urovniach vyrobného alebo distribuéného retazca, su vSeobecne menej
Skodlivé nez horizontalne dohody medzi konkurentmi, ktori dodavaju zastupitel'ny
tovar alebo sluzby. Je to v zdsade spdsobené doplnkovou povahou Cinnosti stran
vertikalnej dohody, z ktorej zvyc€ajne vyplyva, ze ¢innosti jedného z podnikov, ktoré
maju priaznivy vplyv na hospodarsku sutaz, su prospesné pre druhu stranu dohody
a v kone¢nom dosledku aj pre spotrebitel'ov. Na rozdiel od horizontdlnych dohdd
maju preto strany vertikalnej dohody sklon dohodnut’ sa na nizSich cendch a vyssej
urovni sluzieb, Co je prospesné aj pre spotrebitel'ov. Doplnkova povaha ¢innosti stran

Pozri okrem iného rozsudok v spojenych veciach 56/64 a58/64, Grunding-Consten/Komisia,
EU:C:1966:41; rozsudok vo veci 56/65, Technique Miniére/Maschinenbau Ulm, EU:C:1966:38
a rozsudok vo veci T-77/92, Parker Pen/Komisia, EU:T:1994:85.

Na tucely uplatiiovania nariadenia VBER sa v ¢lanku 1 ods. 1 pism. b) nariadenia VBER vymedzuje
,vertikdlne obmedzenie* ako ,,obmedzenie hospodarskej sitaze vo vertikdlnej dohode, ktoré patri do
rozsahu posobnosti ¢lanku 101 ods. 1¢ [zvyraznenie bolo doplnené]. Dalsie usmernenie k vertikalnym
dohodam, ktoré vo vSeobecnosti nepatria do rozsahu podsobnosti ¢lanku 101 ods. 1, sa uvadza
v oddiele 3 tychto usmerneni.

Pokial’ ide o vSeobecnu metodiku Komisie a jej vyklad podmienok na uplatiiovanie ¢lanku 101 ods. 1,
anajmid cClanku 101 ods. 3, pozri oznamenie Komisie — Oznamenie — Usmernenia o uplatiiovani
¢lanku 81 ods. 3 zmluvy (U. v. EU C 101, 27.4.2004, s. 97).
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vertikalnej dohody pri uvadzani tovaru alebo sluzieb na trh takisto znamena, ze
vertikdlne obmedzenia mozu poskytovat’ vyznamny priestor pre ucinky zvysujuce
efektivnost’, napriklad optimalizdciou vyrobnych alebo distribu¢nych procesov
a sluzieb.

Podniky s trhovou silou sa mézu pokusSat vyuzivat vertikalne obmedzenia na
protisitazné ucely, ktoré v konecnom dosledku poskodzuju spotrebitel'ov. Trhova
sila je schopnost’ udrziavat' ceny nad konkurenénymi uroviiami alebo udrziavat
produkciu z hl'adiska mnozstva produktov, ich kvality a rozmanitosti alebo inovacie
pod konkurenénymi trovitami pocas nezanedbatel'ného obdobia. Stupen trhove;j sily,
ktory sa zvycCajne vyzaduje na preukazanie porusenia clanku 101 ods. 1, je niz$i ako
stupen trhovej sily, ktory je potrebny na preukézanie dominantného postavenia podla
¢lanku 102. Vzhl'adom na doplnkovi povahu Cinnosti stran vertikélnej dohody by
vSak uplatiiovanie trhovej sily podnikom voci jeho dodavatelom alebo odberatel'om
zvycajne poskodilo dopyt po zmluvnom tovare alebo sluzbach zo strany druhého
podniku, ktory je stranou vertikalnej dohody. Podniky, ktoré¢ st stranami vertikalne;j
dohody, sa preto zvycajne snazia zabranit,, aby ich druha zmluvna strana uplatiiovala
trhovu silu.

Pozitivne ucinky

Vertikdlne dohody moézu mat’ pozitivne ucinky, ako st napriklad nizSie ceny,
podpora necenovej hospodarskej sutaze alebo vysSia kvalita sluzieb. Formalne
dohody medzi dodavatel'om a kupujicim urcujice iba cenu a objem transakcie mézu
Casto viest' k suboptimélnej trovni investicii a predaja, pretoze nezohladnuju
externality, ktoré vyplyvaji z doplnkovej povahy ¢innosti dodavatela a jeho
distributorov. Tieto externality patria do dvoch kategorii: vertikdlne externality
a horizontalne externality.

Vertikalne externality vznikaju preto, lebo rozhodnutia a opatrenia prijaté na rdznych
urovniach dodavatel'ského a distribu¢ného retazca urcuji aspekty predaja tovaru
alebo sluzieb, ako st cena, kvalita, suvisiace sluzby a marketing, ktoré¢ ovplyviiuji
nielen podnik, ktory robi rozhodnutia, ale aj iné podniky na inych trovniach
dodévatel'ského a distribuéného ret’azca. Distributor napriklad nemusi ziskat’ vSetky
vyhody plyntce zo svojho usilia o zvySenie predaja, pretoze niektoré z tychto vyhod
moézu prejst na dodéavatela. Je to tak preto, lebo z kazdej jednotky navyse, ktora
distribtor preda vd’aka zniZeniu svojej ceny pri d’alSom predaji alebo zvySeniu
svojho usilia pri predaji, mé dodavatel’ prospech, ak je jeho velkoobchodna cena
vysSia ako jeho margindlne vyrobné naklady. Modze teda existovat pozitivna
externalita pre dodéavatela vyplyvajuca z takychto Cinnosti distributora. Naopak,
mozZu nastat’ situdcie, ked’ z pohl'adu dodavatela mdze byt cena distribttora prili§
vysoka!? a/alebo distribttor vynaloZil pri predaji prili§ malé tsilie.

Horizontalne externality mézu vznikat’ medzi distributormi rovnakého tovaru alebo
sluzieb, ak distributor nie je schopny v plnej miere si privlastnit’ vyhody svojho usilia
pri predaji. Napriklad predpredajné sluzby zvysSujuce dopyt, ktoré poskytuje jeden
distributor, ako je personalizované poradenstvo tykajlce sa konkrétneho tovaru alebo
sluzieb, mozu viest’ k va¢Siemu predaju konkurenénych distributorov ponukajucich
rovnaky tovar alebo sluzby, atym motivovat’ distributorov, aby parazitovali na
nakladnych  sluzbach, ktoré poskytuji  ostatni. V prostredi  distribucie
prostrednictvom viacerych kanalov (online a offline) sa parazitovanie moze

10

Niekedy sa oznacuje ako ,,problém dvojitej marginalizacie®.
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vyskytovat v oboch smeroch.!! Zakaznici moézu napriklad navstivit kamennt
predajitu, kde si vyskuSaju tovar alebo sluzby, alebo ziskaju d’alSie uZitocné
informacie, z ktorych vychadzaja pri svojom rozhodovani o kupe, ale potom si
produkt objednaju online u iného distributora. Naopak, zakaznici mézu vo faze pred
kipou ziskat informécie (vratane inSpirdcie, informacii a hodnotenia)
z internetového obchodu apotom navstivit kamenny obchod, podla tychto
informacii poziadat' o konkrétny tovar alebo sluzby a vyskuSat ich a nakoniec
nakupit’ v kamennom obchode. Ak je takéto parazitovanie mozné a ak distributor,
ktory poskytuje predpredajné sluzby, si nedokédze v plnej miere privlastnit’ vyhody,
modze to z hladiska kvantity alebo kvality viest' k suboptimalnemu poskytovaniu
takychto sluzieb.

Pri existencii takychto externalit st dodéavatelia motivovani kontrolovat’ urcité
aspekty fungovania svojich distributorov. Vertikalne dohody moézu predovsetkym
umozinovat’ doddvatelom internalizovat’ uvedené externé vplyvy, zvysit' spolocny
zisk vertikdlneho dodévatel'ského a distribu¢ného ret'azca a za urcitych okolnosti aj
zlepSit’ podmienky pre spotrebitel'ov.

Hoci je snahou tychto usmerneni poskytnut komplexny prehlad rozli¢nych
odovodneni pre vertikdlne obmedzenia, nie st uplné ani vycerpavajiuce. Dovody,
ktoré sa uvadzaji dalej, mdézu odovodnit’ uplatinovanie urcitych vertikalnych
obmedzeni.

a) Problém vertikdlnej externality alebo problém dvojitej marginalizacie:
Stanoveniu prili§ vysokej ceny zo strany distributora, a to bez ohl'adu na vplyv
jeho rozhodnuti na dodavatela, sa d4& vyhnut tym, Ze dodavatel ulozi
distribatorovi maximalnu cenu na d’al$i predaj. Na zvySenie usilia distributora
pri predaji moze dodavatel' napriklad pouzivat’ selektivnu distribticiu alebo
vyhradnu distribuciu.

b)  Problém parazitovania: Parazitovanie medzi kupujucimi sa mdze vyskytovat
na vel'koobchodnej alebo maloobchodnej urovni, a to najmé vtedy, ak nie je
mozné, aby dodavatel’ ulozil vSetkym kupujicim ucinné podmienky v oblasti
propagacie alebo sluzieb. Parazitovanie medzi kupujiicimi sa mdze vyskytovat’
len v pripade predpredajnych sluzieb a d’alSich propagacnych ¢innosti, ale nie
v pripade popredajnych sluzieb, ktoré moze distribitor uctovat’ svojim
zdkaznikom individudlne. Usilie pri predpredaji, pri ktorom sa moze
vyskytovat’ parazitovanie, méze byt dolezité¢ napriklad vtedy, ked su tovar
alebo sluzby relativne nové, technicky zlozit¢ alebo maji vysokt hodnotu,
pripadne ak je dobré meno tovaru alebo sluzieb dolezitym urcujicim Cinitel'om
dopytu po nich. Obmedzenia hospodarskej sutaze moézu pomdct prekonat
parazitovanie medzi dodavatel'mi.

c)  Otvorenie novych trhov alebo vstup na nové trhy: Ak chce dodavatel’ vstapit’
na novy geograficky trh, napriklad vyvéazat’ do inej krajiny, moZze to zahriat
osobitné, tzv. utopené investicie distributora na etablovanie znacky na trhu. Na
presvedc¢enie miestneho distributora, aby zrealizoval tieto investicie, moze byt
potrebné poskytnit’ mu uzemna ochranu, aby sa mu tieto investicie vratili.

Pozri pracovny dokument utvarov Komisie — Hodnotenie nariadenia o skupinovej vynimke pre
vertikalne dohody, dokument SWD(2020) 172 final z 10.5.2017, s. 31 — 42, a referenéni hodnotiacu
studiu Komisie — Zavere¢na sprava o odvetvovom prieskume tykajucom sa elektronického obchodu,
COM(2017) 229 final, 10.5.2017, bod 11.
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d)

)

h)

Mo6ze sa tym odovodnit to, Ze distribitorom posobiacim na inych
geografickych trhoch sa obmedzi predaj na novom trhu (pozri aj bod 167
tychto usmerneni). Toto je osobitny pripad problému parazitovania, ktory sa
uvadza v pismene b).

Problém parazitovania na znacke: V niektorych odvetviach maji urciti
distributori dobré meno spocivajuce v tom, Ze maju na sklade iba kvalitny
tovar alebo poskytuji kvalitné sluzby (tzv. prémiovi distribatori). V takomto
pripade méze byt predaj prostrednictvom tychto distributorov rozhodujuci,
najma pre uspesné uvedenie nového produktu. Ak dodavatel’ nemodze obmedzit’
svoj predaj na tychto prémiovych distributorov, vystavuje sa riziku, ze bude
vyradeny zo zoznamu. V takom pripade mdze byt oddvodnené povolenie
vyhradnej distribucie alebo selektivnej distribucie.

Problém finan¢nej podpory: Niekedy musi dodavatel’ alebo kupujuci vykonat
investicie tykajice sa urCitého klienta, ako s investicie do osobitného
zariadenia alebo odbornej pripravy. Napriklad vyrobca suc¢iastok mozno musi
vyrobit’ nové stroje a nastroje, aby uspokojil konkrétne poziadavky jedného zo
svojich zakaznikov. Ak takéto investicie pre konkrétneho klienta nemoZzno
priamo zazmluvnit’, alebo ak je takéto zazmluvnenie netplné, dotknuty podnik
nemusi byt schopny zaviazat’ sa, ze z pohl'adu dodavatel'a vykona optimalne
investicie, a hned’ ako si ho dodavatel’ vyberie, méze sa kupujici zapojit’ len do
suboptimalnych investicii. Vertikdlne dohody mézu pomdct odstranit’ alebo
zmiernit’ takyto problém so zavézkom.

Osobitny problém finan¢nej podpory, ktory modze nastat’ v pripade prevodu
dolezit¢ho know-how: Ked’ sa know-how raz poskytne, nemozno ho vziat’ spat
a jeho poskytovatel nemusi mat’ zaujem, aby ho vyuzivali jeho konkurenti
alebo aby sa vyuzival vich prospech. Pokial know-how nebolo priamo
k dispozicii kupujucemu a je podstatné a nevyhnutné na fungovanie dohody,
potom takyto prevod moze byt dovodom na obmedzenie hospodarskej stit'aze,
¢o by vtakychto pripadoch zvyc€ajne nepatrilo do rozsahu pdsobnosti
¢lanku 101 ods. 1.

Uspory zrozsahu v oblasti distribucie: Na vyuZivanie uspor z rozsahu
a suvisiace znizenie maloobchodnej ceny svojho tovaru alebo sluzieb moéze
vyrobca pozadovat’, aby sa d’al$i predaj jeho tovaru alebo sluzieb sustredil na
obmedzeny pocet distributorov. Na to by mohol vyuzivat’ vyhradnu distribuciu,
mnozstevnu povinnost® v podobe pozadovaného minimalneho nakupu,
selektivnu distribiciu obsahujucu takuto poziadavku alebo vyhradny nakup.

Jednotnost’ a Standardizacia kvality: Vertikdlne obmedzenie moze pomoct
vytvorit’ imidZ znacky tym, Ze sa distribitorom ulozi povinnost’ prijat’ urcité
opatrenie na zabezpecenie jednotnosti a Standardizacie kvality, ¢im sa pre
koncového zékaznika zvysi pritazlivost prislusného tovaru alebo sluzieb,
atym aj predaj. Toto sa napriklad uplatiiuje v oblasti selektivnej distribucie
a franchisingu.

Nedostatky kapitalového trhu: Poskytovatelia kapitalu, ako st banky a akciové
trhy, nemusia poskytovat’ kapital optimalnym spdsobom, ak nemaji podrobné
informacie o platobnej schopnosti dlznika, alebo ak uver nie je primerane
zabezpeceny. Kupujuci alebo dodavatel moézu mat’ lepSie informacie a mézu
byt prostrednictvom vyhradného zmluvného vztahu schopni ziskat' dalSie
zabezpecenie svojich investicii. Ked” dodéavatel’ poskytuje uver kupujucemu,
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moze to viest’ k tomu, Ze kupujicemu ulozi povinnost’ nekonkurovat’ si alebo
mnozstevnu povinnost. Ked kupujuci poskytuje tiver dodavatelovi, moze to
byt’ dovod na to, aby dodavatel'ovi ulozil povinnost’ vyhradnych dodavok alebo
mnozstevnu povinnost'.

Devit situdcii uvedenych v predchadzajucom bode objasiiuje, ze vertikdlne dohody
modzu vo vseobecnosti pomoct’ dosiahnut’ u¢inky zvySujuce efektivnost’ a rozvijat
nové¢ trhy, ¢o moze vyvazit pripadné negativne ucinky. VSeobecne je to
najvyraznejSie v pripade vertikdlnych obmedzeni, ktoré pomdahaju pri uvadzani
nového a zlozitého tovaru alebo sluzieb alebo ktoré chrania investicie spojené
s konkrétnym vztahom. Vertikdlne obmedzenie je niekedy potrebné dovtedy, kym
dodavatel’ predava svoj tovar alebo sluzby kupujucemu [pozri najma situdcie opisané
v pismenach a), b), ), g) a h) predchadzajuceho bodu].

Medzi roznymi vertikalnymi obmedzeniami existuje znacny stupenl zastupitel'nosti.
Znamena to, Ze ten isty problém neefektivnosti mozno vyriesit pomocou rdéznych
vertikalnych obmedzeni. Napriklad Uspory zrozsahu v oblasti distribicie mozno
dosiahnut’ pomocou vyhradnej distribucie, selektivnej distribucie, mnoZzstevnej
povinnosti alebo vyhradného ndkupu. Negativne uCinky na hospodarsku sutaz sa
vSak moézu medzi réznymi vertikdlnymi obmedzeniami 1iSit, ¢o zohrava ulohu pri
posudzovani ich nevyhnutnosti podl'a ¢lanku 101 ods. 3.

Negativne ucinky

Negativne Uc¢inky na trh, ktoré mozu vyplyvat z vertikdlnych obmedzeni a ktorym sa
pravo hospodarskej sut'aze EU snazi predchadzat’, si najma tieto:

a)  protisutazné uzavretie trhu inym dodavatelom alebo inym kupujucim
vytvaranim prekazok vstupu alebo expanzie;

b)  zmiernenie hospodarskej sutaze medzi dodavatelom ajeho konkurentmi
a/alebo umoznenie (vyslovne alebo mleky odsuhlasenej) koluzie'? medzi
tymito dodavatel'mi, ktoré sa Casto oznacuju ako obmedzenie hospodarske;j
sutaze medzi znackami;

c) zmiernenie hospodarskej sutaze medzi kupujucim ajeho konkurentmi alebo
umoznenie (vyslovne alebo mlcky odsuhlasenej) koltizie medzi tymito
kupujtcimi. Je vSak nepravdepodobné, Zze samotné¢ obmedzenie hospodarskej
sutaze vramci znaCky (t.j. hospodarska sutaz medzi distributormi tovaru
alebo sluzieb toho istého dodavatela) by malo nepriaznivé ucinky na
spotrebitel'ov, ak by hospodarska sitaz medzi znackami (t.j. hospodarska
sutaz medzi distributormi tovaru alebo sluzieb réznych dodavatel'ov) bola
silna;

d)  vytvaranie prekazok, ktoré brania integracii trhu, najmd obmedzovania vol'by
spotrebitel'ov kupovat’ tovar alebo sluzby v ktoromkol'vek ¢lenskom State.

Uzavretie trhu, zmiernenie hospodarskej stut'aze a koluzia na trovni dodéavatelov
modzu poskodzovat’ spotrebitelov najmé zvySovanim velkoobchodnych cien tovaru
alebo sluzieb (Co nasledne modze viest kvysSim maloobchodnym cenam),
obmedzovanim vyberu tovaru alebo sluzieb, znizovanim ich kvality alebo

12

Pokial’ ide o pojmy vyslovne a mlcky odsuhlasenej koluzie, pozri rozsudok v spojenych veciach C-

89/85, C-104/85, C-114/85, C-116/85, C-117/85 a C-125/85 az C-129/85, Ahlstrom Osakeyhtio

a 1./Komisia, EU:C:1993:120.
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obmedzovanim urovne inovacii na urovni dodavatel'ov. Uzavretie trhu, zmiernenie
hospodarskej sutaze akolizia na trovni distribatorov mézu poskodzovat
spotrebitelov najmid zvySovanim maloobchodnych cien tovaru alebo sluzieb,
obmedzovanim vyberu kombindcii cien a sluzieb a foriem distribucie, znizovanim
dostupnosti a kvality maloobchodnych sluzieb a obmedzovanim trovne inovacii na
urovni distribucie.

Na trhu, na ktorom jednotlivi maloobchodnici distribuuju znacku, resp. znacky len
jedného dodavatela, povedie obmedzenie hospodarskej sitaze medzi distributormi
tej istej znacky k obmedzeniu hospodarskej sutaze v ramci znacky medzi tymito
distributormi, ale nemusi mat vo vSeobecnosti negativny ucinok na hospodarsku
sutaz medzi distribitormi. V takomto pripade, ak je hospodarska stt'az medzi
znaCkami silnd, je nepravdepodobné, Ze obmedzenie hospodarskej sut'aze v ramci
znacky bude mat’ negativne ucinky na spotrebitel’ov.

Mozné negativne ucinky vertikdlnych obmedzeni sa posiliuji, ked niekol'ko
dodavatel'ov a ich kupujucich organizuje svoj obchod podobnym sposobom, €o vedie

k takzvanym kumulativnym tG¢inkom '3,

VERTIKALNE DOHODY, KTORE VO VSEOBECNOSTI NEPATRIA DO ROZSAHU
POSOBNOSTI CLANKU 101 oDS. 1

Neexistencia vplyvu na obchod, dohody mensieho vyznamu a MSP

Pred rieSenim rozsahu pdsobnosti nariadenia VBER, jeho uplatiiovanim
a vSeobecnej$Sim  posudenim  vertikalnych dohdd podla ¢lanku 101 ods. 1
a Clanku 101 ods. 3 treba pripomenuat, ze nariadenie VBER sa uplatiiuje iba na
dohody, ktoré patria do rozsahu pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1.

Dohody, ktoré nemdzu citelne ovplyvnit obchod medzi c¢lenskymi Statmi
(neexistencia vplyvu na obchod) alebo ktoré neobmedzuju cite'ne hospodarsku sutaz
(dohody mensieho vyznamu), nepatria do rozsahu posobnosti ¢lanku 101 ods. 1.1
Komisia poskytla usmernenie k neexistencii vplyvu na obchod v usmerneniach
Komisie tykajucich sa pojmu vplyv na obchod obsiahnutého v ¢lankoch 81 a 82
zmluvy (d’alej len ,jusmernenia tykajiice sa vplyvu na obchod“)!® ak dohodam
mensiecho vyznamu v oznameni Komisie o dohodach mensieho vyznamu, ktoré
neobmedzuju citelne hospodarsku sutaz podlaclanku 101 ods. 1 Zmluvy
o fungovani Eurdpskej tnie (d’alej len ,o0znidmenie de minimis*).'® Tymito
usmerneniami nie su dotknuté usmernenia tykajice sa vplyvu na obchod
a oznamenie de minimis ani ziadne budice usmernenie Komisie v tejto suvislosti.

V usmerneniach tykajacich sa vplyvu na obchod sa stanovuju zasady, ktoré
vypracovali sady Unie s cielom vylozit' pojem vplyv na obchod a naznadit, v akych
pripadoch je nepravdepodobné, ze by dohody mohli cite'ne ovplyvnit’ obchod medzi
Clenskymi Statmi. Zahfniaju negativnu vyvratitelnti domnienku, ktora sa uplatiluje na
vSetky dohody v zmysle ¢lanku 101 ods. 1 bez ohladu na povahu obmedzeni
zahrnutych do takychto dohdd, a teda sa uplatiiujii aj na dohody obsahujuce vel'mi

Kumulativne u¢inky mézu predovsetkym byt dévodom na odnatie vyhody vyplyvajicej z nariadenia
VBER, pozri oddiel 7.1 tychto usmerneni.

Pozri rozsudok vo veci C-226/11, Expedia Inc./Autorité de la concurrence, EU:C:2012:795, body 16
a 17 s d’al§imi odkazmi.

U.v.EUC 101, 27.4.2004, s. 81.

U.v.EUC 291, 30.8.2014, s. 1.
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zdvazné obmedzenia hospodarskej sutaze.!” Podla tejto domnienky nemozu
vertikalne dohody v zasade citelne ovplyvnit' obchod medzi ¢lenskymi $tatmi, ak 1)
sahrnny trhovy podiel stran dohody na ktoromkol'vek prislusnom trhu v Unii
ovplyvnenom dohodou nepresahuje 5 % a ii) suhrnny roény obrat dodavatel’a v Unii
dosiahnuty predajom produktov, na ktoré¢ sa vztahuje dohoda, nepresahuje
40 miliénov EUR.'"* Komisia méze vyvritit tito domnienku, ak analyza
charakteristik dohody a jej hospodarskeho kontextu preukaze opak.

Ako sa uvadza v oznameni de minimis, vertikdlne dohody uzatvorené nekonkurentmi
sa vo vSeobecnosti povazuju za dohody, ktoré nepatria do rozsahu pdsobnosti
¢lanku 101 ods. 1, ak trhovy podiel kazdej zo stran dohody nepresahuje 15 % na
ktoromkol'vek z prislusnych trhov ovplyvnenych dohodou.!® Existuju dve vynimky
z tohto vSeobecného pravidla. Po prvé, pokial ide o vel'mi zavazné obmedzenia
hospodarskej sut'aze, ¢lanok 101 ods. 1 sa uplatituje bez ohl'adu na trhové podiely
stran dohody.? Je to tak preto, lebo dohoda, ktora moze ovplyvnit obchod medzi
Clenskymi Statmi a ktord ma protisit’azny ciel’, mdéze svojou povahou a nezavisle od
akychkol'vek konkrétnych ucinkov predstavovat’ citelné obmedzenie hospodarske;j
sutaze.?! Po druhé, hraniéné trhové podiely vo vyske 15 % sa znizujti na 5 %, ak je
na prisluSnom trhu hospodarska sutaz obmedzend kumulativnym G¢inkom
paralelnych sieti dohdd. Body 241 az 243 tychto usmerneni sa zaoberaju
kumulativnymi ucinkami v stvislosti s odiatim vyhody vyplyvajucej z nariadenia
VBER. V ozndmeni de minimis sa objasiiuje, ze jednotlivi dodavatelia alebo
distributori s trhovym podielom nepresahujucim 5 % sa vo vSeobecnosti nepovazuju
za tych, ktori vyznamne prispievaji ku kumulativnemu t¢inku uzavretia trhu.?

Okrem toho nie je mozné predpokladat’, ze vertikdlne dohody uzatvorené podnikmi,
z ktorych jeden alebo viaceré maju individudlny trhovy podiel presahujuci 15 %,
patria automaticky do pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1. Takéto dohody stidle nemusia
citelne ovplyvilovat’ obchod medzi Clenskymi §tdtmi ani nemusia predstavovat’
citelné obmedzenie hospodarskej sutaze.”> Musia sa preto posudzovat vo svojom
pravnom a hospodarskom kontexte. Tieto usmernenia obsahuju kritérid pre
jednotlivé takéto dohody.

Komisia sa navySe domnieva, Ze vertikalne dohody medzi malymi a strednymi
podnikmi (d’alej len ,MSP*“)?>* mézu zriedka citelne ovplyvnit obchod medzi
Clenskymi Statmi. Komisia sa takisto domnieva, Ze takéto dohody zriedka citel'ne
obmedzuji hospodarsku sttaz vzmysle clanku 101 ods. 1, pokial neobsahuji
obmedzenia hospodarskej sutaze ako svoj ciel vzmysle clanku 101 ods. 1.
Vertikdlne dohody medzi MSP preto vo vSeobecnosti nepatria do rozsahu posobnosti

20

21
22
23
24

Usmernenia tykajuce sa vplyvu na obchod, bod 50.

Usmernenia tykajuce sa vplyvu na obchod, bod 52.

Oznamenie de minimis, bod 8, ktory obsahuje aj hrani¢ny trhovy podiel pre dohody medzi skutocnymi
alebo moznymi konkurentmi, podla ktorého tieto dohody citelne neobmedzuju hospodarsku sut'az
v zmysle ¢lanku 101 ods. 1, ak sthrnny trhovy podiel stran dohody nepresahuje 10 % na Ziadnom
z prislusnych trhov ovplyvnenych dohodou.

Pozri rozsudok vo veci 5/69, Volk/Vervaecke, EU:C:1969:35; rozsudok vo veci 1/71, Cadillon/Héss,
EU:C:1971:47 a rozsudok vo veci C-306/96, Javico/Yves Saint Laurent, EU:C:1998:173, body 16 a 17.
Rozsudok vo veci C-226/11, Expedia Inc./Autorité de la concurrence, EU:C:2012:795, bod 37.
Oznamenie de minimis, bod 8.

Pozri rozsudok vo veci T-7/93, Lagnese Iglo/Komisia, EU:T:1995:98, bod 98.

Ako sa vymedzuju v prilohe k odporGcaniu Komisie zo 6.maja 2003 o vymedzeni pojmov
mikropodniky, malé a stredné podniky (U. v. EU L 124, 20.5.2003, s. 36).
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¢lanku 101 ods. 1. V pripadoch, ked’ takéto dohody napriek tomu spiiiaju podmienky
pre uplatiovanie ¢lanku 101 ods. 1, sa Komisia zvy€ajne vyhyba zacatiu konania
z dovodu, Ze pre Uniu nie su dostatone zaujimavé, pokial takéto podniky spolu
alebo jednotlivo nemaji dominantné postavenie na znacnej ¢asti vnutorného trhu.

Dohody o zastipeni
Vymedzenie pojmu dohody o zastupeni

Obchodny zastupca je pravnicka alebo fyzickd osoba poverenda pravomocou
prerokuvat’ a/alebo uzatvarat’ zmluvy v mene inej osoby (d’alej len ,,splnomocnitel™),
a to bud’ vo vlastnom mene obchodného zéstupcu alebo v mene splnomocnitel’a, na
ucely nakupu tovaru alebo sluzieb splnomocnitelom alebo predaja tovaru alebo
sluzieb dodanych splnomocnitel'om.

Za urcitych okolnosti mozno vztah medzi obchodnym zastupcom a jeho
splnomocnitel'om charakterizovat’ ako taky, v ktorom uz obchodny zastupca nekona
ako samostatny hospodarsky subjekt. Plati to v pripade, ked” obchodny zastupca
nenesie ziadne alebo iba zanedbatelné finan¢né alebo obchodné riziko spojené so
zmluvami uzavretymi alebo prerokovanymi v mene splnomocnitela, ako sa
vysvetluje dalej.® Vtakom pripade dohoda o zastipeni nepatri do rozsahu
posobnosti ¢lanku 101 ods. 1. Kvalifik4cia, ktortt dohode prisudia jej strany alebo
vnutroStatne pravne predpisy, nie je pre posudenie podstatnid. Ked'ze predstavuju
vynimku zo vSeobecnej uplatnitel'nosti ¢lanku 101 na dohody medzi podnikmi, mali
by sa podmienky kategorizacie dohody ako dohody o zastipeni na ucely uplatnenia
¢lanku 101 ods. 1 vykladat’ restriktivne.

Existuju tri druhy financnych alebo obchodnych rizik, ktoré st podstatné pre
kategorizaciu dohody ako dohody o zastipeni na ucely uplatnenia ¢lanku 101 ods. 1.

— Po prvé, existuju rizikéd Specifické pre zmluvu, ktoré sa priamo tykaji zmlav
uzavretych a/alebo  prerokovanych obchodnym  zdstupcom v mene
splnomocnitel’a, ako je napriklad financovanie zasob.

— Po druhé, existuji rizikd spojené s investiciami do urcitého trhu. Ide
o investicie osobitne pozadované pre druh Cinnosti, pre ktortt splnomocnitel’
vymenoval obchodného zastupcu, t. j. ktoré sa pozaduji na to, aby obchodny
zéastupca mohol uzavriet’ a/alebo prerokovat tento typ zmluvy. Takéto utopené
investicie st zvyCajne nenavratné, ¢o znamend, ze po zanechani konkrétnej
oblasti ¢innosti sa investicie nemdzu pouzit’ na iné ¢innosti alebo predat’ inak
ako s vel’kou stratou.

— Po tretie, existuju rizika spojené s d’alSimi ¢innostami vykonavanymi na tom
istom produktovom trhu, ato vrozsahu, vakom splnomocnitel' pozaduje
v ramci vztahu zastupovania, aby obchodny zéstupca vykondval tieto ¢innosti
nie ako obchodny zdstupca v mene splnomocnitel’a, ale na vlastné riziko.

Na uéely uplatnenia ¢lanku 101 ods. 1 ZFEU sa dohoda bude kvalifikovat’ ako
dohoda o zastipeni, ak obchodny zastupca nenesie ziadne alebo iba zanedbateI'né
riziko plyntce z troch druhov rizik uvedenych v predchédzajucom texte. Dolezitost’
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Pozri rozsudok vo veci T-325/01, Daimler Chrysler/Komisia, EU:T:2005:322; rozsudok vo veci C-
217/05, Confederacion Espanola de Empresarios de Estaciones Servicio/CEPSA, EU:C:2006:784,
arozsudok vo veci C-279/06, CEPSA Estaciones de Servicio SA/LV Tobar e Hijos SL,
EU:C:2008:485.
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akychkol'vek takychto rizik, ktoré obchodny zastupca prevezme na seba, sa ma vo
vSeobecnosti posudzovat’ na zaklade vynosov vytvorenych obchodnym zastupcom
v ramci poskytovania sluzieb obchodného zastlipenia, a nie na zadklade vynosov
vytvorenych predajom tovaru alebo sluzieb, na ktoré sa vzt'ahuje dohoda o zastipeni.
Rizika, ktoré sa vo vSeobecnosti tykaju Cinnosti poskytovania sluzieb obchodného
zastipenia, ako je riziko, Ze prijem obchodného zastupcu zavisi od jeho uspechu ako
obchodného zastupcu alebo od vSeobecnych investicii napriklad do priestorov alebo
persondlu, vSak nie st pre toto posudenie dblezité.

Vzhl'adom na uvedené skutoCnosti sa v nasledujicom zozname uvadzaju na ucely
uplatiiovania ¢lanku 101 ods. 1 priklady prvkov, ktoré sa vo vSeobecnosti nachadzaju
v dohodéch o zastipeni. Je to pripad, ked’ obchodny zastupca:

a)  nenadobuda vlastnicke pravo k tovaru kupenému alebo predanému na zaklade
dohody o zastipeni a sam nedodava zmluvné sluzby. Skutoc¢nost’, ze obchodny
zastupca moze docasne, a to na velmi kratky cas, ziskat' vlastnicke prava
k zmluvnému tovaru pri jeho predaji v mene splnomocnitela, nevylucuje
dohodu o zastipeni za predpokladu, ze obchodnému zastupcovi nevzniknu
ziadne néklady ani rizika spojené s tymto prevodom vlastnickych prav;

b)  neprispieva na naklady tykajuce sa dodavky/ndkupu zmluvného tovaru alebo
sluzieb vratane nakladov na dopravu tovaru. Tato skutocnost’ vSak nebréni
obchodnému zastupcovi vtom, aby vykonaval dopravnu sluzbu za
predpokladu, ze ndklady hradi splnomocnitel’;

c) nedrZi na svoje vlastné naklady ani riziko zédsoby zmluvného tovaru, pricom
nenesie naklady na financovanie zasob ani ndklady na stratu zasob a moéze
vratit’ nepredany tovar splnomocnitelovi bez akéhokol'vek poplatku, pokial’ nie
je obchodny zéstupca zodpovedny za nesplnenie povinnosti (napriklad pri
nedodrzani primeranych bezpecnostnych opatreni s cielom vyhnut sa stratdm
zéasob tovaru);,

d) svynimkou straty svojej provizie nepreberd zodpovednost za neplnenie
zmluvy zo strany zakaznika (napriklad za to, ze zadkaznik neplati), pokial’ v§ak
nejde o pripad, ked je obchodny zastupca zodpovedny za nesplnenie
povinnosti (napriklad nedodrzanim primeranych bezpecnostnych opatreni
alebo opatreni proti krddezi ¢i nedodrzanim primeranych opatreni na hlasenie
kradeze splnomocnitelovi alebo policii, pripadne tym, ze neoznami
splnomocnitel'ovi vSetky potrebné informécie, ktoré ma k dispozicii a ktoré sa
tykaja finan¢nej spol'ahlivosti zakaznika);

e) neprebera vo vztahu k zdkaznikom ani inym tretim strandm zodpovednost’ za
stratu alebo Skodu vyplyvajucu z dodania zmluvného tovaru alebo sluzieb,
pokial' nie je vtejto suvislosti ako obchodny zéastupca zodpovedny za
nesplnenie povinnosti;

f)  nie je priamo ani nepriamo povinny investovat’ do podpory predaja, ato ani
prostrednictvom prispevkov do rozpoctu splnomocnitela na reklamu ¢i do
reklamnych alebo propagacnych cinnosti, ktoré konkrétne suvisia so
zmluvnym tovarom alebo sluzbami;

g) nevykondva na danom trhu investicie do zariadenia, priestorov, odbornej
pripravy zamestnancov ¢i do reklamy konkrétneho zmluvného tovaru alebo
sluzieb, ako napriklad nakup benzinovej cisterny v pripade maloobchodného
predaja benzinu, osobitného softvéru na predaj poistnych zmlav v pripade
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poistovacich agentov alebo reklamy suvisiacej s trasami alebo destinaciami
v pripade cestovnych kanceldrii, ktoré predavaju lety alebo hotelové
ubytovanie, pokial’ splnomocnitel’ nehradi tieto naklady v plnom rozsahu;

h)  nevykonédva v radmci toho istého produktového trhu iné Cinnosti pozadované
splnomocnitelom v radmci vztahu zastupovania (napr. dodadvanie tovaru),
pokial’ splnomocnitel’ nehradi tieto naklady v plnom rozsahu.

Ak obchodny zéastupca znasa jedno alebo viacero rizik alebo nakladov uvedenych
v bodoch 28 az31 tychto usmerneni, dohoda medzi obchodnym zastupcom
a splnomocnitel'om sa nekvalifikuje ako dohoda o zastipeni. Otazka rizika sa musi
posudzovat’ na individudlnom zaklade a skér s ohl'adom na ekonomicka realitu
situacie nez na pravnu formu. Z praktickych dovodov sa analyza rizika moze zacat’
posudenim rizik tykajucich sa konkrétnej zmluvy. Ak obchodny zéstupca znasSa
rizikd tykajuce sa konkrétnej zmluvy, ktoré¢ nie su zanedbatel'né, je to postacujice na
prijatie zaveru, Ze obchodny zastupca je nezavislym distributorom. Ak obchodny
zéastupca nezndSa rizikd tykajuce sa konkrétnej zmluvy, potom treba pokracovat
v analyze postdenim rizik spojenych s investiciami na konkrétnom trhu. Napokon,
ak obchodny zéstupca neznasa ziadne rizika tykajtce sa konkrétnej zmluvy ani rizika
spojené s investiciami na konkrétnom trhu, musia sa zvazit’ rizika spojené s d’alSimi
¢innost’ami pozadovanymi zo vztahu zastupovania v ramci toho istého produktového
trhu.

Splnomocnitel’ méze na uhradu prislusnych rizik pouzivat rézne metddy, pokial
takéto metody zabezpecuju, Zze obchodny zastupca neznasa ziadne rizika alebo znasa
len tie zanedbatel'né, priCom druhy predmetnych rizik sa uvadzaji v bodoch 28 az 31
tychto usmerneni. Splnomocnitel’ sa moze napriklad rozhodnit’, Ze uhradi presne
vzniknuté naklady, alebo moze naklady uhradit’ pevnou pausalnou sumou, pripadne
obchodnému zastupcovi zaplati pevne stanoveny percentualny podiel z vynosov
z tovaru alebo sluzieb predanych na zaklade dohody o zastapeni. Na zabezpecCenie
uhrady vsetkych prislusnych rizik bude mozno potrebné poskytnit’ obchodnému
zéastupcovi jednoduchy spdsob na oznamovanie a pozadovanie uhrady akychkol'vek
nakladov, ktoré presahuju dohodnuti pausalnu sumu alebo pevne stanoveny
percentudlny podiel. Splnomocnitel mozno takisto bude musiet’ systematicky
sledovat’ vSetky zmeny prislusnych nakladov a podla toho prispdsobovat’ pausalnu
sumu alebo pevne stanoveny percentualny podiel. Ak sa prislusné naklady uhradzaju
prostrednictvom percentudlneho podielu z ceny produktov, ktoré sa predali na
zéklade dohody o zastipeni, splnomocnitel by mal vziat do uvahy aj to, Ze
obchodnému zéastupcovi moézu vzniknit prislusné investicné naklady tykajice sa
konkrétneho trhu aj v pripade, ak pocas ur¢itého obdobia predal iba obmedzeny
pocet produktov, pripadne nepredal ziadne. Takéto ndklady musi uhradit
splnomocnitel’.

Nezavisly distributor urcitého tovaru alebo sluzieb dodavatel'a moéze pdsobit’ aj ako
obchodny zastupca pre iny tovar alebo sluzby toho istého dodéavatela za
predpokladu, Ze je mozné G¢inne vymedzit’ €innosti a rizik4, na ktoré sa vztahuje
dohoda o zastapeni (napriklad preto, ze sa tykaju tovaru alebo sluzieb, ktoré
poskytuji dodato¢né funkcie alebo nové vlastnosti). Aby sa dohoda mohla
povazovat’ za dohodu o zastipeni na ucely uplatnenia ¢lanku 101, musi mat
nezavisly distribator skuto¢nt vol'nost’ pri uzatvarani dohody o zastupeni (napriklad
splnomocnitel’ nesmie vztah zastupovania ulozit’ de facto prostrednictvom hrozby
ukoncenia distribu¢ného vzt'ahu alebo zhorSenia jeho podmienok) a ako sa uvadza
v bodoch 28 az 31 tychto usmerneni, vSetky prislusné rizika spojené s predajom
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tovaru alebo sluzieb, na ktoré¢ sa vzt'ahuje dohoda o zastupeni, a to vratane investicii
tykajucich sa konkrétneho trhu, musi znasat’ splnomocnitel’.

Ak obchodny zastupca vykonava iné ¢innosti pre toho istého dodavatel'a alebo inych
dodévatelov na svoje vlastné riziko, existuje riziko, ze podmienky uloZené
obchodnému zéstupcovi v suvislosti s jeho Cinnost'ou zastupovania ovplyvnia jeho
motivaciu a obmedzia jeho volnost rozhodovania pri predaji produktov ako
nezavislej ¢innosti. Existuje najmé riziko toho, Ze cenova politika splnomocnitel’a
tykajica sa produktov, ktoré sa predavaji na zdklade dohody o zastupeni, ovplyvni
motivaciu obchodného zastupcu/distributora pri nezavislom urcovani cien produktov,
ktoré predava ako nezavisly distributor. Okrem toho kombindcia zastupovania
a nezavislej distribucie pre toho istého dodavatela sposobuje t'azkosti pri rozliSovani
medzi investiciami a ndkladmi stvisiacimi s funkciou zastupovania vratane investicii
tykajacich sa konkrétneho trhu a tymi, ktoré suvisia iba s nezavislou c¢innostou.
V takychto pripadoch preto médze byt mimoriadne zlozité posudit, ¢i vztah
zastupovania spiiia podmienky stanovené v bodoch 28 az 31 tychto usmerneni.?®

Rizika opisané v bodoch 28 az 31 tychto usmerneni maji osobitny vyznam, ak
obchodny zastupca vykonava iné ¢innosti ako nezavisly distribator pre toho isté¢ho
splnomocnitela na tom istom produktovom trhu. Naopak, tieto rizikd st menej
pravdepodobné, ak sa dalSie Cinnosti, ktoré obchodny zéastupca vykonava ako
nezavisly distributor, tykaju iného produktového trhu.?” Vieobecnejsie plati, ze ¢im
su produkty navzajom menej zamenitelné, tym je menSia pravdepodobnost, Ze sa
tieto rizikd vyskytni. Na trhoch s produktmi, ktoré nemaju objektivne odlisné
vlastnosti, ako su vysSia kvalita, nové vlastnosti alebo dodatocné funkcie, je takéto
vymedzenie zlozitejSie, a preto moze existovat’ znacné riziko toho, Zze obchodného
zastupcu ovplyvnia podmienky dohody o zastupeni, ato najmid pokial ide
o stanovenie ceny produktov, ktoré distribuuje nezavisle.

Pri urCovani investicii tykajacich sa konkrétneho trhu, ktoré¢ sa maju uhradit’ pri
uzatvoreni dohody o zastupeni s jednym z jeho nezavislych distribatorov, ktory uz
pOsobi na prislusSnom trhu, by mal splnomocnitel’ zvazit' hypoteticku situaciu
obchodného zéstupcu, ktory na danom trhu eSte neposobi, aby mohol posudit’, ktoré
investicie sa vzt'ahuji na druh ¢innosti, pre ktort je obchodny zastupca vymenovany.
Jediné investicie tykajuce sa konkrétneho trhu, ktoré by splnomocnitel nemusel
uhradit’, by boli tie, ktoré suvisia vylucne s predajom diferencovanych produktov na
tom istom produktovom trhu, ktoré sa nepredavajii na zaklade dohody o zastipeni,
ale distribuuju sa nezavisle, a to na rozdiel od investicii tykajucich sa konkrétneho
tthu potrebnych na pdsobenie na prisluSnom produktovom trhu, ktoré by
splnomocnitel’ musel v kazdom pripade uhradit’. Je tomu tak preto, lebo obchodnému
zastupcovi by nevznikli néklady tykajuce sa konkrétneho trhu a zodpovedajice
diferencovanym produktom, ak by okrem produktov, ktoré¢ distribuuje ako obchodny
zastupca, nekonal aj ako nezavisly distributor pre tieto produkty, za predpokladu, ze
by na prisluSnom trhu mohol pdsobit’ bez ich predaja. Pokial’ sa uz prislusné
investicie odpisali (napr. investicie do ndbytku potrebného na konkrétnu Cinnost),
uhrada sa méze umerne upravit’.
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27

Rozsudok Sudneho dvora zo 16.decembra 1975, Cooperatieve Vereniging ,,Suiker Unie®“ UA
ai./Komisia Europskych spolocenstiev, spojené veci 40 az 48, 50, 54 az 56, 111, 113 a 114-73,
ECLI:EU:C:1975:174, body 537 — 557.

Rozsudok Vseobecného stidu (piata komora) z 15. septembra 2005, DaimlerChrysler AG/Komisia
Eurdpskych spolocenstiev, vec T-325/01, ECLI:EU:C:2005:322, body 100 a 113.
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Priklad toho, ako je mozné rozdelit’ ndklady v pripade distribttora, ktory koné aj ako
obchodny zéstupca pre urcité produkty toho ist¢ho dodavatela.

Nezavisly distributor predava produkty A, B a C. Produkty A a B patria do toho istého
produktového trhu, ktory zahfnia diferencované produkty s objektivne odliSnymi
charakteristikami. Produkt C patri do iného produktového trhu.

Dodavatel' produktu B vo vSeobecnosti distribuuje svoje produkty prostrednictvom
nezavislych distribatorov. Na distribuciu konkrétneho druhu toho istého produktu,
konkrétne produktu A, ktory ma nova funkciu, vSak chce vyuzit' dohodu o zastipeni,
ktoru ponuka svojim existujicim nezavislym distribitorom na tom istom produktovom
trhu, a to bez toho, aby od nich de iure alebo de facto pozadoval, aby ju uzatvorili.

Na to, aby dohoda o zastupeni nepatrila do rozsahu pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1
ZFEU a aby sa splnili podmienky uvedené v bodoch 28 az 31 tychto usmerneni, musi
splnomocnitel’ uhradit’ vsetky prislusné investicie do CcCinnosti predaja kazdého
z produktov A a B (a nielen produktu A), pretoze patria do toho istého produktového
trhu. Napriklad vSetky naklady spojené s tpravou alebo vybavenim predajne s cielom
vystavovat  a predavat produkty A a B sa pravdepodobne tykaji konkrétneho trhu.
Podobne plati, ze néklady na odbornu pripravu zamestnancov s cielom predavat
produkty A a B a ndklady spojené s konkrétnym skladovacim zariadenim, ktoré moze
byt potrebné pre produkty A a B, sa takisto pravdepodobne tykaji konkrétneho trhu.
Tieto prislusné investicie, ktoré by sa zvycajne od obchodného zéstupcu pozadovali
pri jeho vstupe na trh a zacati predaja produktov A a B, by mal znasSat’ splnomocnitel,
aj keby bol konkrétny obchodny zastupca uz etablovany na danom trhu ako nezavisly
distributor.

Splnomocnitel' by vSak nemusel uhradit' investicie do predaja produktu C, ktory
nepatri do toho istého produktového trhu ako produkty A a B. NavySe v pripade, Ze
predaj produktu B si vyzaduje osobitné investicie, ktoré nie st potrebné na predaj
produktu A (napr. Specializovany nabytok alebo odborna priprava zamestnancov), by
takéto investicie neboli prislusné, a preto by ich splnomocnitel’ ani nemusel uhradit’ za
predpokladu, Ze distribitor moze pdsobit’ na prislusSnom trhu, ktory zahfiia produkty A
a B, iba prostrednictvom predaja produktu A.

Pokial’ ide o reklamu, investicie do reklamy v pripade predajne obchodného zastupcu
ako takej (namiesto reklamy tykajicej sa produktu A) by boli v§eobecne prospesné tak
pre predajiiu obchodného zastupcu, ako aj pre predaj produktov A, B a C, pricom iba
produkt A sa predava na zaklade dohody o zastupeni. Tieto naklady by preto boli
CiastoCne prislusné pre posudenie dohody o zastipeni, a to v rozsahu, v akom suvisia
s predajom produktu A, ktory sa predava na zaklade dohody o zastipeni, pricom su
prislusné aj pre vSeobecnu Cinnost’ predaja produktov A a B. Naklady na reklamnu
kampan suvisiacu vyluéne s produktmi B alebo C by vSak neboli prislusné, a preto by
ich splnomocnitel’ nemusel uhradit’ za predpokladu, ze distribitor méze pdsobit’ na
prisluSnom trhu iba prostrednictvom predaja produktu A.

Rovnaké zasady sa uplatiiuju na investicie do webového sidla alebo internetového
obchodu, pretoze Cast tychto investicii by nebola prislusnd, kedze by sa musela
vykonat’ bez ohl'adu na produkty preddvané na zéklade dohody o zastupeni. Z tohto
dovodu by sa vSeobecné investicie do dizajnu webového sidla nemuseli uhradit,
pokial’ by sa samotnd Struktira webového sidla mohla pouzivat na predaj inych
produktov ako tych, ktoré patria do prislusného produktového trhu (napr. produkty C
alebo, vSeobecnejSie povedané, produkty iné ako A aB). Investicie spojené
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s ¢innostou predaja alebo reklamy produktov na prisluSnom produktovom trhu (t.].
produkt A aj B) na webovom sidle by vSak boli prislusné. Z tohto dovodu by
v zévislosti od urovne investicii potrebnych na reklamu a predaj produktov A a B na
webovom sidle musel splnomocnitel’ uhradit’ ¢ast’” ndkladov na zriadenie webového
sidla alebo internetového obchodu. Ziadne konkrétne investicie do reklamy alebo
predaja produktu B by sa nemuseli uhradit’ za predpokladu, ze distributor moze
posobit’ na prisluSnom trhu iba prostrednictvom predaja produktu A.

Uplatnovanie clanku 101 ods. 1 na dohody o zastupeni

Ak dohoda spiia podmienky na to, aby ju bolo mozné na uéely uplatiovania
¢lanku 101 ods. 1 oznacit' za dohodu o zastipeni, funkcia predaja alebo nakupu
obchodného zastupcu tvori sucast’ ¢innosti splnomocnitela. Ked’ze splnomocnitel’
znaSa obchodné a finan¢né rizikd spojené s predajom a ndkupom zmluvného tovaru
alebo sluzieb, vSetky povinnosti ulozené obchodnému zéastupcovi v suvislosti so
zmluvami uzavretymi a/alebo prerokovanymi v mene prikazcu si mimo rozsahu
posobnosti ¢lanku 101 ods. 1. Prevzatie povinnosti uvedenych na konci tohto bodu
obchodnym zastupcom sa bude povazovat za neoddelitelnu sucast dohody
o zastupeni, pretoZe tieto povinnosti suvisia so schopnost'ou splnomocnitela stanovit’
rozsah ¢innosti obchodného zastupcu vo vzt'ahu k zmluvnému tovaru alebo sluzbam.
Je to nevyhnutné, ak mé splnomocnitel’ prevziat' rizikd tykajice sa zmlav, ktoré
uzatvara a/alebo prerokiiva obchodny =zastupca v mene splnomocnitela.
Splnomocnitel’ teda mdze urcit’ obchodnu stratégiu v suvislosti s:

a)  obmedzeniami tykajicimi sa izemia, na ktorom mdze obchodny zastupca tento
tovar alebo sluzby predavat’;

b) obmedzeniami tykajucimi sa skupin zikaznikov, ktorym mdze obchodny
zastupca zmluvny tovar alebo sluzby predéavat’, alebo

c) cenami apodmienkami, za ktorych musi obchodny zastupca predavat alebo
kupovat’ zmluvny tovar alebo sluzby.

Naopak, ak obchodny zéastupca znasSa jedno alebo viacero prislusnych rizik opisanych
v bodoch 28 az31 tychto usmerneni, dohoda medzi obchodnym zastupcom
a splnomocnitel'om nepredstavuje dohodu o zastipeni na ucely uplatnenia
¢lanku 101 ods. 1. V uvedenej situacii sa bude obchodny zastupca povazovat’ za
nezavisly podnik a dohoda medzi obchodnym zéastupcom a splnomocnitelom bude
podliehat’ ¢lanku 101 ods. 1 ako kazda inéd vertikdlna dohoda. Z tohto dévodu sa
v ¢lanku 1 ods. 1 pism. k) nariadenia VBER objasiiuje, ze podnik, ktory podla
dohody patriacej do rozsahu pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1 predava tovar alebo sluzby
v mene iné¢ho podniku, je kupujucim.

Aj keby obchodny zastupca neznasSal Zziadne alebo len zanedbatel'né rizikd opisané
v bodoch 28 az 31 tychto usmernenti, je stale samostatnym podnikom nezavislym od
splnomocnitel’a, apreto ustanovenia tykajuce sa vztahu medzi obchodnym
zastupcom a splnomocnitelom mézu porusovat’ ¢lanok 101 ods. 1 bez ohl'adu na to,
¢i tvoria sucast’ dohody upravujucej predaj alebo kipu zmluvnych produktov alebo
su sucastou samostatnej dohody. Takéto ustanovenia moézu vyuzivat vyhody
vyplyvajtce z nariadenia VBER, najmai ak st splnené podmienky uvedené v ¢lanku 5
nariadenia VBER, alebo, mimo rozsahu posobnosti nariadenia VBER, moézu
v jednotlivych pripadoch spiiat’ podmienky ¢lanku 101 ods. 3, ako sa uvadza
v oddiele 8.1.2 tychto usmerneni. Dohody o zastipeni mo6zu napriklad obsahovat
ustanovenie, ktoré brani splnomocnitel'ovi, aby vymenoval dalSich obchodnych
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zastupcov pre dany druh transakcie, zdkaznika alebo tuzemie (ustanovenia
o vyhradnom zastupovani), a/alebo ustanovenie, ktoré brani obchodnému zéstupcovi,
aby konal ako obchodny zastupca alebo distributor podnikov, ktoré konkuruju
splnomocnitel'ovi (ustanovenia o nakupe jednej znacky). Ustanovenia o vyhradnom
zastupovani spravidla nemaji protisutazné ucinky. Ustanovenia o nakupe jednej
znaCky a ustanovenia o povinnosti nekonkurovat’ si po skonceni dohody, ktoré sa
tykaji hospodarskej sttaze medzi znackami, vSak mozu poruSovat’ ¢lanok 101
ods. 1, ak prispievaju ku (kumulativnemu) u€inku uzavretia trhu na prislusnom trhu,
kde sa zmluvny tovar alebo sluzby predavaju alebo nakupuji (pozri najma
oddiely 8.2.1 a 6.2.2 tychto usmerneni).

Dohoda o zastiipeni mdze takisto patrit’ do rozsahu pdsobnosti clanku 101 ods. 1, aj
keby splnomocnitel' znasal vSetky prislusné finanéné a obchodné rizika, pokial
umoznuje koltziu. Mohlo by to byt napriklad v pripade, ked niekolko
splnomocnitelov vyuziva tych istych obchodnych zastupcov, pricom spolocne
znemoznuju ostatnym, aby vyuzivali tychto obchodnych zastupcov, alebo ked
vyuzivaji obchodnych zastupcov na koluziu v oblasti marketingovej stratégie alebo
na vymenu citlivych informacii o trhu medzi splnomocnitel'mi.

V pripade nezéavislého distributora, ktory kona aj ako obchodny zastupca urcitého
tovaru alebo sluzieb toho ist¢ho dodavatela, treba prisne posudit’ dodrziavanie
poziadaviek stanovenych v bodoch 34 az 37 tychto usmerneni. Je to nevyhnutné, aby
sa zabranilo zneuzivaniu koncepcie zastupovania v scendroch, ked sa dodavatel
v skutocnosti nestdva aktivnym na maloobchodnej rovni, pricom prijima vSetky
suvisiace distribu¢né rozhodnutia a prebera vsSetky suvisiace rizikd v sulade so
zdsadami stanovenymi v bodoch 28 az 31, ale vyuziva skoér jednoduchy spdsob
kontroly maloobchodnych cien tych produktov, ktoré umoziiuji vysoké marze
z dalSieho predaja. Ked’ze stanovenie ceny na dalsi predaj je podla clanku 4
nariadenia VBER vel'mi zavaznym obmedzenim hospodarskej sutaze, ako sa uvadza
v oddiele 6.1.1 tychto usmerneni, dodavatelia by nemali zneuzivat' koncepciu
zastupovania na to, aby obchadzali uplatiiovanie &lanku 101 ods. 1 ZFEU.

Zastupovanie a ekonomika online platforiem

Podniky, ktoré poskytuji online sprostredkovatel'ské sluzby, sa podla nariadenia
VBER kategorizuji ako dodavatelia (pozri aj body 60 az 64 tychto usmerneni),
a preto ich na ucely uplatiiovania ¢lanku 101 ods. 1 nemozno v zésade oznaCovat’ za
obchodnych zastupcov. Poskytovatelia online sprostredkovatel'skych sluzieb navyse
spravidla konaji ako nezavislé hospodarske subjekty, a nie ako sucast’ podnikov
predavajucich, ktorym poskytuji online sprostredkovatel'ské sluzby. Silné sietové
ucinky a d’alSie vlastnosti ekonomiky online platforiem moézu prispievat’ k vyraznej
nerovnovahe vo velkosti a vyjednavacej sile zmluvnych stran a vysledkom moze byt’
situacia, v ktorej podmienky predaja zmluvného tovaru alebo sluzieb a obchodnt
stratégiu urcuje skor poskytovatel online sprostredkovatel'skych sluzieb nez
predavajuci tovaru alebo sluzieb, ktoré sa sprostredkuvaju. Poskytovatelia online
sprostredkovatel'skych sluzieb okrem toho €asto obsluhuju vel'mi vela predavajucich
subezne, ¢o im brani vtom, aby tvorili u¢inni stcast’ niektorého z podnikov
predavajucich. Poskytovatelia online sprostredkovatel'skych sluzieb navyse zvycajne
uskuto¢niuji vyznamné investicie tykajice sa konkrétneho trhu, napriklad do
softvéru, reklamy a popredajnych sluzieb, ¢o naznacuje, ze tieto podniky zndSaju
vyznamné finan¢né alebo obchodné rizika spojené so zmluvami prerokovanymi
v mene predavajucich, ktori vyuZzivaju ich online sprostredkovatel'ské sluzby.
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Subdodavatel’ské dohody

Subdodavatel'ské¢ dohody, ako sa vymedzuju v ozndmeni Komisie z 18. decembra
1978 tykajuicom sa vyhodnotenia niektorych subdodavatel'skych dohdd vo vztahu
kclanku 85 ods.1 Zmluvy oEHS (dalej len ,o0zndmenie o vyuziti
subdodavatel'ov*)?®, vo vSeobecnosti nepatria do rozsahu posobnosti ¢lanku 101
ods. 1. Oznamenie o vyuziti subdodavatelov sa nad’alej uplatiiuje a zahfiia d’alSie
usmernenie k uplatiiovaniu tohto vSeobecného pravidla. V ozndmeni o vyuziti
subdodavatelov sa predovsetkym uvadza, ze ak dodavatel stanovi obmedzenia,
pokiall ide o pouzZivanie technologie alebo vybavenia, ktoré poskytuje
subdodavatelovi, tato technoldgia alebo vybavenie musia byt’ nevyhnutné na to, aby
subdodavatel'ovi umoznili vytvorit dané produkty.?’ Zaroven sa v fiom objasiiuje
rozsah uplatiovania tohto vSeobecného pravidla, najméd to, ze iné obmedzenia
uloZzené¢ subdodéavatelovi zvyCajne patria do rozsahu posobnosti clanku 101,
napriklad povinnost’ nevykonavat alebo nevyuzivat' vlastny vyskum a vyvoj alebo
nevyréabat pre tretie strany. >’

ROZSAH POSOBNOSTI NARIADENIA VBER
Pravidlo bezpe¢ného pristavu stanovené nariadenim VBER

Skupinovou vynimkou podl'a ¢lanku 2 ods. 1 nariadenia VBER sa stanovuje pravidlo
bezpecného pristavu pre vertikdlne dohody v zmysle nariadenia VBER za
predpokladu, ze trhovy podiel dodavatela atrhovy podiel kupujiceho na ich
prislusnom trhu (prislusnych trhoch) nepresahuji hrani¢né hodnoty podl'a ¢lanku 3
nariadenia VBER (pozri oddiel 5.2 tychto usmerneni)®! a dohoda neobsahuje vel'mi
zédvazné obmedzenia hospodarskej sutaze podla ¢lanku 4 nariadenia VBER (pozri
oddiel 6.1 tychto usmerneni).’?> Toto pravidlo bezpe¢ného pristavu sa uplatiluje,
pokial’ vyhodu skupinovej vynimky v konkrétnom pripade neodiala Komisia alebo
organ ¢lenského Statu na ochranu hospodarskej sutaze (d’alej len ,,vnutroStatny organ
na ochranu hospodarskej sut'aze®) podla ¢lanku 29 nariadenia (ES) €. 1/2003 (pozri
oddiel 7.1 tychto usmernenti).

V ¢lanku 2 ods. 1 nariadenia VBER sa stanovuje pravidlo bezpe¢ného pristavu aj
v pripade, ked’ dodavatel’ pouziva rovnaki dohodu (rovnaké dohody) na distribuciu
viacerych druhov tovaru alebo sluzieb. V takomto pripade distribucie portfolia
produktov a sluzieb sa na vertikdlnu dohodu uplatituje nariadenie VBER, pokial’ st
splnené podmienky na uplatnenie nariadenia VBER, ato v stvislosti s tovarom
alebo so sluzbami, pre ktoré boli tieto podmienky splnené. Naopak, ¢lanok 101 sa
uplatiiuje na vertikalne dohody v stvislosti s tovarom alebo so sluzbami, na ktoré sa

28

29

30
31

32

U.v.ESC 1, 3.1.1979, s. 2, kde sa subdodévatel'ské dohody vymedzuju ako dohody, podl'a ktorych

jedna firma oznacovana ako ,,dodavatel™, ¢i uz v désledku predchadzajicej objednavky od tretej strany

alebo bez nej, zveri inej firme oznacovanej ako ,,subdodavatel™ vyrobu tovaru, dodavku sluzieb alebo
vykonanie prace podl'a pokynov dodavatela, ktoré sa poskytnti dodavatelovi alebo vykonaju v jeho
mene.

Pozri odsek 2 oznamenia o vyuziti subdodédvatelov, v ktorom sa uvadza dalSie objasnenie, najmi
v suvislosti s vyuzivanim prav priemyselného vlastnictva a know-how.

Pozri odsek 3 oznamenia o vyuziti subdodavatel'ov.

Ak je hrani¢ny trhovy podiel vyssi ako 30 %, nemozno predpokladat, ze vertikalne dohody patria do
rozsahu pdsobnosti &lanku 101 ods. 1 alebo nespifiaju podmienky uvedené v &lanku 101 ods. 3.

Pokial ide o vynaté obmedzenia azmysel ¢lanku5 nariadenia VBER, pozri oddiel 6.2 tychto
usmerneni.
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4.2.1.
(1)

(52)

nevzt'ahuje nariadenie VBER. To znamend, ze neexistuje ziadna skupinova vynimka
podla clanku?2 ods.1 nariadenia VBER, no zaroveil nemoZzno predpokladat
nezakonnost’ takychto dohod.

Vymedzenie pojmu vertikalna dohoda

V ¢lanku 101 ods. 1 sa odkazuje na dohody medzi podnikmi, rozhodnutia zdruzeni
podnikov a zosuladené postupy. NerozliSuje sa, Ci tieto podniky posobia na rovnakej
alebo odlidnej urovni vyrobného alebo distribu¢ného retazca. Clanok 101 ods. 1 sa
preto uplatiiuje na horizontalne dohody a zosuladené postupy, ako aj na vertikalne
dohody a zosuladené postupy.>?

Nariadenim Rady ¢. 19/65/EHS z 2. marca 1965 o uplatiovani ¢lanku 85 ods. 3
zmluvy na uréité kategorie dohod a zostladenych postupov?* zmenenym nariadenim
Rady (ES) & 1215/1999 z 10. jina 1999% (dalej len ,nariadenie o splnomocneni*)
bola Komisia splnomocnena v sulade s c¢lankom 101 ods. 3, aby na =zaklade
nariadenia prijala skupinovll vynimku pre vertikdlne dohody a zosuladené postupy.

V sulade s ¢lankami 1 a 3 nariadenia o splnomocneni je v ¢lanku 1 ods. 1 pism. a)
nariadenia VBER vymedzena vertikdlna dohoda ako ,,dohoda alebo zosuladeny
postup uzavrety medzi dvoma alebo viacerymi podnikmi, z ktorych kazdy na ucely
dohody alebo zostladeného postupu funguje na inej urovni vyrobného alebo
distribu¢ného retazca, pricom sa tyka podmienok, za ktorych moZzu strany
nakupovat, predavat alebo dalej preddvat urcity tovar alebo sluzby*.3® Toto
vymedzenie odrdza aspon tri hlavné poziadavky, ktoré su postupne opisané v d’alSom
texte.

Jednostranné konanie nepatri do rozsahu posobnosti nariadenia VBER

Nariadenie VBER sa uplatiiuje na vertikdlne dohody a zostladené postupy.
Nevztahuje sa na jednostranné konanie podnikov. Takéto jednostranné konanie moze
patrit’ do rozsahu pdsobnosti ¢lanku 102 Zmluvy o fungovani Eurdpskej unie (dalej
len ,,¢lanok 102%), ktorym sa zakazuje zneuZivanie dominantného postavenia.’’ Na
to, aby existovala dohoda v zmysle ¢lanku 101 staci, aby strany vyjadrili svoj
spolo¢ny umysel spravat sa na trhu urcitym sposobom (tzv. zhoda vole). Forma,
akou je ich umysel vyjadreny, nie je podstatnd, pokial predstavuje vierohodné
vyjadrenie timyslu stran.

V pripade, ze neexistuje ziadna vyslovnd dohoda vyjadrujica zhodu voéle stran,
Komisia musi na tcely uplatnenia ¢lanku 101 preukdzat, Ze jednostranna politika
jednej strany sa deje so suhlasom druhej strany. Pri vertikalnych dohodéach existuju
dva sposoby, ako mozno preukazat’ suhlas s konkrétnou jednostrannou politikou.

a)  Po prvé, sthlas mozno dedukovat’ z pravomoci udelenych stranam vo vopred
spisanej vSeobecnej dohode. Ak ustanovenia takejto vSeobecnej dohody
ustanovuju alebo splnomociiuju jednu stranu, aby nésledne prijala konkrétnu

33
34
35
36

37

Pozri rozsudok vo veci 56/65, Technique Miniére/Maschinenbau Ulm, EU:C:1966:38, s. 240.

U. v. ES 36, 6.3.1965, 5. 35.

U.v.ESL 148, 15.6.1999, s. 1.

Rovnako ako v ¢lanku 1 ods. 1 pism. a) nariadenia VBER aj v tychto usmerneniach zahfiia pojem
,.vertikdlna dohoda® vertikalne zosuladené postupy, pokial’ nie je uvedené inak.

Naopak, ak existuje vertikalna dohoda v zmysle ¢lanku 101, nariadenim VBER a tymito usmerneniami
nie je dotknuté mozné paralelné uplatnenie ¢lanku 102 na tuto vertikalnu dohodu.
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jednostrann politiku, ktora je zavdzna pre druhu stranu, dé sa na zéklade toho
preukdzat’ stihlas druhej strany s touto politikou.>®

b)  Po druhé, v pripade tichého stihlasu je nevyhnutné najprv preukézat’, Ze jedna
strana vyZzaduje, ¢i uz priamo alebo nepriamo, spolupracu druhej strany na
ucely vykonavania svojej jednostrannej politiky, a potom, ze druhd strana
splnila tito poziadavku vykondvanim tejto jednostrannej politiky v praxi.*’
Napriklad, ak po oznameni dodavatela o jednostrannom zniZzeni dodavok
s cielom predist’ paralelnému obchodu distribitori okamzite znizia svoje
objednavky aprestani sa zapdjat do paralelného obchodu, potom tito
distribatori ticho suhlasia s jednostrannou politikou dodéavatela. K tomuto
zéaveru vSak nie je mozné dospiet, ak sa distributori aj nad’alej zapajaju do
paralelného obchodu alebo ak sa usiluji néjst’ nové sposoby, ako sa zapojit’ do
paralelné¢ho obchodu.

Vzhl'adom na uvedené skutocnosti predstavuju vSeobecné podmienky predaja, hoci
aj stanovené jednou stranou a ticho akceptované druhou stranou, dohodu na ucely
uplatitovania ¢lanku 101 ods. 1 zmluvy.*°

Podniky posobia na odlisnych urovniach vyrobného alebo distribucného retazca

Nariadenie VBER sa uplatiiuje na dohody alebo zostladené postupy medzi dvoma

alebo viacerymi podnikmi bez ohl'adu na ich obchodny model. Kedze konecni
spotrebitelia nepdsobia ako podniky, nariadenie VBER sa nevztahuje na vertikalne
dohody ani zosuladené postupy so spotrebitel'mi.

Okrem toho, aby dohoda patrila do rozsahu pdsobnosti ¢lanku 1 ods. 1 pism. a)
nariadenia VBER, musi byt uzavretd medzi podnikmi pdsobiacimi na tcely danej
dohody na odlisnych trovniach vyrobného alebo distribu¢ného retazca. Vertikdlna
dohoda existuje napriklad vtedy, ked jeden zpodnikov vyradba surovinu alebo
poskytuje sluzbu apredava ju druhému podniku, ktory ju pouziva ako vstup.
Vertikdlna dohoda existuje napriklad aj vtedy, ked” vyrobca predava produkt
vel’koobchodnikovi, ktory ho d’alej predava maloobchodnikovi.

Ked’ze vymedzenie pojmu v ¢lanku 1 ods. 1 pism. a) nariadenia VBER odkazuje na
ucel konkrétnej dohody, skuto¢nost’, Ze jeden z podnikov, ktory je zmluvnou stranou
dohody, pdsobi na viacerych trovniach dodavatel'ského alebo distribu¢ného retazca,
nebrani uplatiiovaniu nariadenia VBER. V pripade dohdéd medzi konkuren¢nymi
podnikmi sa vSak musi zohladnit' ¢lanok 2 ods. 4 nariadenia VBER. Usmernenie
k ¢lanku 2 ods. 4 nariadenia VBER pozri v oddiele 4.4.3 tychto usmerneni.

Dohody sa tykaju kupy, predaja alebo dalsieho predaja tovaru alebo sluzieb

V ¢lanku 1 ods. 1 pism. a) nariadenia VBER sa stanovuje, Ze na to, aby vertikalne
dohody patrili do rozsahu pdsobnosti nariadenia VBER, musia sa tykat’ podmienok,
za ktorych dodavatel a kupujlci ,,mozu [...] nakupovat, predavat alebo dalej
predavat urcity tovar alebo sluzby“. V stlade so vSeobecnym ucelom nariadenia
o skupinovej vynimke, ktorym je poskytnit’ pravnu istotu, sa mé ¢lanok 1 ods. 1
pism. a) nariadenia VBER vykladat’ v SirSom zmysle tak, ze sa uplatituje na vSetky
vertikdlne dohody bez ohl'adu na to, ¢i sa tykaju tovaru alebo sluzieb medzispotreby
alebo konecnej spotreby. Dodany tovar alebo poskytnuté sluzby a, v pripade tovaru

38
39
40

Rozsudok vo veci C-74/04 P, Komisia/Volkswagen AG, EU:C:2006:460.
Rozsudok vo veci T-41/96, Bayer AG/Komisia, EU:T:2000:242.
Pozri rozhodnutia Komisie vo veci AT.40182, Guess, bod 97 s odkazom na ustalent judikataru.
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alebo sluzieb medzispotreby, vysledny tovar alebo sluzby konecnej spotreby sa
povazujui za zmluvny tovar alebo sluzby na tcely uplatiiovania nariadenia VBER na
prislusné dohody.

Na vertikdlne dohody v ekonomike online platforiem vratane dohdd uzavretych
s poskytovateI'mi online sprostredkovatel'skych sluzieb, ako sa uvadza v ¢lanku 1
ods. 1 pism. d) nariadenia VBER, sa vztahuje ¢ldnok 1 ods. 1 pism. a) nariadenia
VBER. Pokial' ide o poskytovanie online sprostredkovatel'skych sluzieb, ako aj
o tovar alebo sluzby, ktoré su predmetom transakcii ul'ahéenych poskytovanim
online sprostredkovatel'skych sluzieb, tieto sa povazuji za zmluvny tovar alebo
sluzby na tucely uplatiiovania nariadenia VBER na dohodu, na zaklade ktorej su
poskytované online sprostredkovatel'ské sluzby, a na dohodu, na zaklade ktorej sa
dodava sprostredkovany tovar alebo sa poskytuju sprostredkované sluzby.

Nariadenie VBER sa nevztahuje na vertikdlne obmedzenia, ktoré sa netykaju
podmienok kupy, predaja alebo d’alSieho predaja zmluvného tovaru alebo sluzieb.
Tieto dohody sa musia posudzovat’ jednotlivo, konkrétne, ¢i v danom pripade patria
do rozsahu posobnosti ¢lanku 101 ods. 1, a ak dno, ¢i su splnené podmienky uvedené
v ¢lanku 101 ods. 3. Nariadenie VBER sa napriklad neuplatituje na povinnost’, ktora
zmluvnym strandm zabrafiuje vykonavat’ nezavisly vyskum a vyvoj, ktory zmluvné
strany mohli zahrut' do svojej vertikalnej dohody. Dalsi priklad sa tyka dohod
o prenajme a lizingu. Hoci sa nariadenie VBER uplatiiuje na tovar preddvany alebo
kupovany na ucely prendjmu tretim stranam, nevzt'ahuje sa na dohody o prendjme
a lizingu ako také, pretoze dodéavatel’ nepredava kupujicemu tovar ani sluzby.

Vertikalne dohody v ekonomike online platforiem

Ekonomika online platforiem zohrdva pri distribucii tovaru a sluzieb coraz
dolezitejSiu ulohu. Podniky poOsobiace v ekonomike online platforiem umoznuju
nové spdsoby podnikania, z ktorych niektoré nie je 'ahké kategorizovat’ na zéklade
pojmov tradicne spajanych s vertikdlnymi vztahmi medzi dodavatel'mi
a distributormi v prostredi kamennych obchodov.

Nariadenie VBER kategorizuje podniky pdsobiace v dodavatel'skom a distribu¢nom
retazci ako dodavatel'ov alebo kupujacich. V zavislosti od toho, ¢i podnik patri do
jednej alebo druhej kategorie, sa mdze nariadenie VBER uplatiiovat’ odliSne, najma
v tychto oblastiach:

a) vynimka pre nereciprocné vertikdlne dohody medzi konkurentmi podla
¢lanku 2 ods. 4 nariadenia VBER (pozri oddiel 4.4 tychto usmerneni);

b)  vypocet trhovych podielov na ucely uplatiovania hranicnych hodndt
uvedenych v ¢lanku3 ods. 1 nariadenia VBER (pozri oddiel 5 tychto
usmerneni);

c) odnatie vyhody vyplyvajicej z nariadenia VBER podla ¢lanku 4 nariadenia
VBER (pozri oddiel 6.1 tychto usmerneni) a

d) vynatie urcitych obmedzeni zpravidla bezpeéného pristavu stanoveného
v nariadeni VBER podrla ¢lanku 5 nariadenia VBER (pozri oddiel 6.2 tychto
usmernent).

Nariadenie VBER zahfna vymedzenie pojmu dodéavatel' v ¢lanku 1 ods. 1 pism. d)
nariadenia VBER a pojmu kupujuci v €lanku 1 ods. 1 pism.j) nariadenia VBER.
S cielom zmiernit’ problémy s vymedzenim tychto pojmov taxativne, aby nariadenie
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(63)

(64)

4.4.
44.1.
(65)

VBER poskytovalo ¢o najvacsiu pravnu istotu, sa tieto ustanovenia obmedzuju na
objasnenie, Ze ur€ité¢ druhy podnikov patria do jednej alebo druhej kategorie.

V ¢lanku 1 ods. 1 pism. d) nariadenia VBER sa stanovuje, ze podnik, ktory poskytuje
online sprostredkovatel'ské sluzby, sa povazuje za dodavatela podl'a nariadenia
VBER. To znamend, ze v sulade s rozliSovanim medzi dodéavatelmi a kupujucimi
podla nariadenia VBER sa podnik nemoze zaroven povazovat' za kupujliceho
v zmysle ¢lanku 1 ods. 1 pism. j) nariadenia VBER v stvislosti s transakciou, ktora
ulahcuje. Okrem toho sa v ¢lanku 1 ods. 1 pism. d) nariadenia VBER objasiiuje, Ze
poskytovatel’ online sprostredkovatel'skych sluzieb je dodavatel'om podla nariadenia
VBER, ato aj vtedy, ked je zmluvnou stranou transakcie, ktor ulahcuje. To
znamena, ze ak podnik poskytuje online sprostredkovatel’ské sluzby a patri preto do
rozsahu pdsobnosti vymedzenia pojmu podla ¢lanku 1 ods. 1 pism. d) nariadenia
VBER, tento podnik nemdze obist’ to, Zze sa povazuje za dodévatela v stuvislosti
s poskytovanymi online sprostredkovatel'skymi sluzbami, napriklad tak, Ze sa stane
zmluvnou stranou transakcie, ktora ulahcCuje, alebo zmluvne ustanovi, Ze je
kupujicim tovaru alebo sluzieb dodavanych na zéklade takejto transakcie.

Vymedzenie pojmu dodavatel online sprostredkovatel'skych sluzieb v ¢lanku 1
ods. 1 pism. d) nariadenia VBER vychddza zvymedzenia pojmov v nariadeni
Eurépskeho parlamentu aRady (EU)2019/1150 z20.juna 2019 o podpore
spravodlivosti  a transparentnosti  pre  komerénych  pouzivatelov  online
sprostredkovatel'skych sluzieb (d’alej len ,,nariadenie o vztahoch medzi platformami
a podnikmi*).*! Vychadza zpredstavy, e podnik poskytujici online
sprostredkovatel'ské sluzby ich poskytuje s cielom ulahcit’ priame transakcie medzi
predavajucimi  a kupujucimi  alebo medzi preddvajicimi  a spotrebiteI'mi
prostrednictvom svojich online sprostredkovatel'skych sluzieb. Clanok 1 ods. 1
pism. d) nariadenia VBER vychadza zpredpokladu, Ze poskytovatel online
sprostredkovatel'skych sluzieb zvycajne poskytuje infrastruktiru, ktora podnikom
umoznuje stretavat sa alebo uskutociiovat transakcie sinymi podnikmi alebo
spotrebite'mi online bez toho, aby mal pravnu alebo skutocnu zodpovednost’ za ich
transakcie.

Obmedzenia uplatiovania nariadenia VBER
Zdruzenia maloobchodnikov

Do rozsahu uplatiiovania ¢lanku 2 ods. 2 nariadenia VBER su zahrnuté vertikdlne
dohody uzavreté zdruZenim podnikov, ktoré spifia uréité podmienky, &im st
z pravidla bezpecného pristavu vylucené vertikdlne dohody uzavreté¢ medzi vsetkymi
ostatnymi zdruzeniami. To znamend, ze na vertikdlne dohody uzavret¢ medzi
zdruzenim a jednotlivymi ¢lenmi alebo medzi zdruzenim a jednotlivymi dodavatel'mi
sa vztahuje nariadenie VBER len vtedy, ak su vsetci ¢lenovia maloobchodnikmi,
ktori predavaju tovar (nie sluzby) konecnym spotrebitelom, a ak kazdy jednotlivy
¢len zdruzenia ma ro¢ny obrat nepresahujuci 50 milionov EUR.** Posudenie podl'a
¢lanku 101 sa vSak zvyCajne nemeni, ak iba obmedzeny pocet ¢lenov zdruzenia ma
ronych obrat presahujuci limit 50 milionov EUR aak tito c¢lenovia spolu
predstavuju menej ako 15 % z celkového obratu vSetkych ¢lenov.

41
42

U.v.EUL 186, 11.7.2019, s. 57.

Strop ro¢ného obratu 50 milionov EUR vychadza zo stropu obratu pre malé a stredné podniky podl'a

¢lanku 2 prilohy k odporucaniu Komisie zo 6. maja 2003 o vymedzeni mikropodnikov, malych
a strednych podnikov (U. v. EU L 124, 20.5.2003, s. 39).
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(66)

4.4.2.
(67)

(68)

Zdruzenie podnikov moze uzatvarat’ horizontalne aj vertikalne dohody. Horizontalne
dohody sa musia posudzovat’ podl'a zasad uvedenych v usmerneniach o uplatiiovani
¢lanku 101 zmluvy na dohody o horizontalnej spolupraci (d’alej len ,,usmernenia
o horizontalnej spolupraci®).* Ak toto posudenie vedie k zaveru, Ze spolupraca
medzi podnikmi v oblasti kiipy alebo predaja je pripustna, pretoze spliia osobitné
podmienky stanovené v uvedenych usmerneniach v suvislosti s dohodami o nakupe
a/alebo komercializacii, bude potrebné dalSie posudenie na preskumanie
vertikdlnych dohdd, ktoré zdruzenie uzatvorilo s jednotlivymi dodévateI'mi alebo
jednotlivymi ¢lenmi, a to na zaklade pravidiel podl'a nariadenia VBER, najma
podmienok stanovenych v ¢lankoch3 az5 avtychto usmerneniach. Napriklad
horizontdlne dohody uzavreté medzi ¢lenmi zdruzenia alebo rozhodnutia prijaté
zdruzenim, ako napriklad rozhodnutie pozadovat’ od ¢lenov ndkup od zdruZenia
alebo rozhodnutie pridelit’ ¢lenom vyhradné tizemia, sa musia najprv posudzovat’ ako
horizontalna dohoda. Len vtedy, ak toto posudenie vedie k zaveru, Ze horizontalna
dohoda nie je v rozpore s pravidlami hospodarskej sutaze, je potrebné posudenie
vertikdlnych dohdd medzi zdruzenim a jednotlivymi ¢lenmi alebo medzi zdruzenim
a jednotlivymi dodavatel'mi.

Vertikalne dohody obsahujiuice ustanovenia o pravach dusevného vlastnictva

V ¢lanku 2 ods. 3 nariadenia VBER sa stanovuje, ze vertikdlne dohody obsahujuce
ur€ité ustanovenia, ktoré sa tykaju prevodu alebo vyuzitia prav dusevného
vlastnictva, moézu patrit do rozsahu uplatiovania nariadenia VBER. Naopak,
¢lankom 2 ods. 3 nariadenia VBER s zrozsahu uplatiiovania nariadenia VBER
vynaté vSetky ostatné vertikdlne dohody obsahujice ustanovenia o pravach
duSevného vlastnictva.

Nariadenie VBER sa uplatituje na vertikdlne dohody obsahujice ustanovenia
o pravach dusevného vlastnictva, ak je splnenych pét podmienok:

a)  ustanovenia o pravach duSevného vlastnictva musia byt sucast'ou vertikalnej
dohody, t.j. dohody s podmienkami, za ktorych moézu strany kupovat,
predavat alebo d’alej predavat’ urcity tovar alebo sluzby;

b) prava dusevného vlastnictva sa musia previest na kupujiceho alebo sa
kupujicemu musi udelit’ licencia na ich pouzivanie;

c) ustanovenia o pravach duSevného vlastnictva nesmu predstavovat’ hlavny ciel
dohody;

d)  ustanovenia o pravach dusevného vlastnictva sa musia priamo tykat’ pouzitia,
predaja alebo dalSieho predaja tovaru alebo sluzieb kupujucim alebo jeho
zakaznikmi. V pripade franchisingu, ked’ je uvedenie na trh cielom vyuzivania
prav dusevného vlastnictva, zabezpecCuje distribuciu tovaru alebo sluzieb
hlavny nadobudatel” franchisingu alebo nadobtdatelia franchisingu a

e) ustanovenia o pravach dusSevného vlastnictva tykajice sa zmluvného tovaru
alebo sluzieb nesmu obsahovat’ obmedzenia hospodarskej sutaze, ktoré maja
rovnaky ciel’ ako vertikalne obmedzenia, ktoré nie st vynaté podl'a nariadenia
VBER.

43

U.v.EUC 11, 14.1.2011, s.1; zmenené korigendom v U.v.EUC 33, 2.2.2011, s.20. Revizia
uvedenych usmerneni sa pripravuje.
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(70)

(71)

(72)

(73)

Takéto podmienky zabezpeCuju, ze sa nariadenie VBER uplatiiuje na vertikalne
dohody, na zaklade ktorych mozno pouzitie, predaj alebo d’alsi predaj tovaru alebo
sluzieb uskutoc¢nit’ efektivnejSie, lebo prava dusevného vlastnictva st prevedené na
kupujiceho alebo ma kupujuci licenciu na ich pouzivanie. To znamena, zZe nariadenie
VBER sa mdze uplatiovat’ na obmedzenia tykajice sa prevodu alebo vyuzivania
prav duSevného vlastnictva, ak hlavnym cielom dohody je nakup alebo distribucia
tovaru alebo sluzieb.

V prvej podmienke sa objasiiuje, Ze prava duSevného vlastnictva sa poskytuju
v suvislosti s dohodou o kupe alebo distribucii tovaru, alebo dohodou o kupe alebo
poskytovani sluzieb, a nie v stvislosti s dohodou o prevode prav duSevného
vlastnictva alebo udeleni licencie na prava dusevného vlastnictva na vyrobu tovaru,
ani samotnou licen¢nou zmluvou. Nariadenie VBER sa napriklad nevztahuje na:

a)  dohody, na zaklade ktorych jedna strana poskytne druhej strane recept a udeli
druhej strane licenciu na vyrobu népoja podl'a tohto receptu;

b) dohody, podla ktorych jedna strana poskytuje druhej strane formu alebo
originalnu verziu produktu a udeli jej licenciu na vyrobu a distribaciu kopii;

c) vlastni licenciu na ochranni znamku alebo oznacenie na ucely predaja
licen¢nych produktov;

d) sponzorské zmluvy tykajuce sa prava propagovat’ seba samého ako oficidlneho
sponzora urcitého podujatia;

e) licencie na autorské prava, ako st napriklad zmluvy o vysielani tykajice sa
prava nahravat’ a/alebo vysielat’ urcité podujatie.

V druhej podmienke sa objasiiuje, ze nariadenie VBER sa neuplatiuje, ked’ prava
dusevného vlastnictva poskytuje kupujtci dodavatel'ovi bez ohl'adu na to, ¢i sa prava
dusevného vlastnictva tykaja sposobu vyroby alebo distribucie. Dohoda tykajtica sa
prevodu prav duSevného vlastnictva na dodavatela, ktora obsahuje pripadné
obmedzenia predaja vykonavaného dodavatel'om, nepatri do pdsobnosti nariadenia
VBER. To predovSetkym znamend, ze vyuZzitie subdodavatel'ov zahfnajuce prevod
know-how na subdodavatel'a nepatri do rozsahu uplatiovania nariadenia VBER
(pozri aj oddiel 3.3 tychto usmerneni). Do rozsahu uplatiiovania nariadenia VBER
vSak patria vertikdlne dohody, na zaklade ktorych kupujuci poskytuje dodavatelovi
iba $pecifikacie, ktoré opisuju tovar alebo sluzby, ktoré sa maju dodat’.

V tretej] podmienke sa objasnuje, ze na to, aby sa uplatnilo nariadenie VBER,
hlavnym cielom dohody nesmie byt prevod prav dusevného vlastnictva ani udelenie
licencie na prava duSevného vlastnictva. Hlavnym cielom musi byt ndkup, predaj
alebo dalsi predaj tovaru alebo sluzieb a ustanovenia o pravach duSevného
vlastnictva musia slazit’ na vykonanie vertikalnej dohody.

V stvrtej podmienke sa vyzaduje, aby ustanovenia o pravach dusevného vlastnictva
ulah¢ovali kupujicemu alebo jeho zékaznikom pouzivanie, predaj alebo d’alsi predaj
tovaru alebo sluzieb. Tovar alebo sluzby na pouZivanie alebo d’alsi predaj zvycajne
dodava poskytovatel' licencie, ale nadobudatel' licencie ich moéze kupit aj od
dodavatel’a, ktory je tretou stranou. Ustanovenia o pravach dusevného vlastnictva sa
zvycajne tykaju uvedenia tovaru alebo sluzieb na trh. Prikladom je franchisingova
zmluva, kde poskytovatel' franchisingu predava nadobtidatel'ovi franchisingu tovar
na dal$i predaj audeluje mu licenciu na pouzivanie svojej ochrannej znamky
a know-how na predaj tovaru na trhu alebo ked’ dodavatel’ koncentrovaného extraktu
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udeli kupujucemu licenciu na jeho riedenie a balenie extraktu do flia§ pred jeho
predajom ako napoja.

(74) V piatej podmienke sa zdoraznuje skutocnost, ze ciel ustanoveni o pravach
duSevného vlastnictva by nemal byt rovnaky ako ciel' ktoréhokol'vek z vel'mi
zéavaznych obmedzeni hospodarskej sutaze uvedenych v ¢lanku 4 nariadenia VBER
alebo ktoréhokol'vek z obmedzeni, ktoré st vynaté z pdsobnosti nariadenia VBER
podrla ¢lanku 5 nariadenia VBER (pozri oddiel 6 tychto usmernenti).

(75) Prava duSevného vlastnictva relevantné z hl'adiska vykondvania vertikalnych dohdd
v zmysle c¢lanku?2 ods. 3 nariadenia VBER sa zvycCajne tykaju troch hlavnych
oblasti: ochrannych znamok, autorského prava a know-how.

4.4.2.1. Ochranné znamky

(76) Licencia na pouzivanie ochrannej znadmky poskytnuta distributorovi sa moze tykat
distribticie produktov poskytovatel'a licencie na urc¢itom tzemi. Ak ide o vyhradnu
licenciu, dohoda sa mdze povazovat’ za dohodu o vyhradnej distribucii.

4.4.2.2. Autorské pravo

(77) Drzitel' autorskych prav moéze d’alsim predajcom tovaru alebo sluzieb chranenych
autorskym pravom (napr. knihy a softvér) stanovit povinnost, ze modzu tovar
a sluzby d’alej predavat’ len pod podmienkou, Ze kupujlci, bez ohl'adu na to, ¢i ide
o d’alSieho predajcu alebo koncového pouzivatela, neporusuje autorské prava. Na
takéto povinnosti d’alSieho predajcu sa vztahuje nariadenie VBER v rozsahu, v akom
patria do pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1.

(78) Dohody, na zaklade ktorych sa kopie softvéru na fyzickych nosi¢och dodavaji na
d’al§i predaj a d’alsi predajca neziska licenciu na ziadne prava k tomuto softvéru
okrem prava d’alej predavat’ kopie na fyzickych nosi¢och, sa na ucely nariadenia
VBER povazuji za dohody o dodavke tovaru na ucely dalSieho predaja. Pri tejto
forme distribucie dochddza k udeleniu licencie na softvér len medzi vlastnikom
autorskych prav a pouzivatel'om softvéru. Mdéze mat’ podobu tzv. balickove;j licencie,
t. j. suboru podmienok zahrnutych do balenia fyzického nosica kopie softvéru, ktoré
sa otvorenim balenia povazuju za prijaté koncovym pouzivatel'om.

(79) Drzitel' autorskych prav méze kupujucim, ktori kupuju hardvér obsahujici softvér
chraneny autorskymi pravami, stanovit povinnost neporusit’ tieto prava, a preto
nesmu vyhotovovat kopie adalej predavat softvér ani vyhotovovat kdpie
apouzivat softvér v kombindcii sinym hardvérom. Na takéto obmedzenia
pouzivania sa vztahuje nariadenie VBER, ak patria do posobnosti ¢lanku 101 ods. 1.

4.4.2.3. Know-how

(80) Franchisingové zmluvy, s vynimkou franchisingovych zmlav v oblasti priemyslu, su
najbeznejSim prikladom, ked’ sa know-how odovzdava kupujucemu na ucely
uvadzania na trh.** Franchisingové zmluvy obsahuju licencie na prava dusevného
vlastnictva, ktoré sa tykaji ochrannych znamok alebo oznaceni, a know-how na
pouzitie a distribuciu tovaru alebo poskytovanie sluzieb. Okrem licencie na prava
dusevného vlastnictva poskytovatel franchisingu zvyCajne nadobudatel'ovi
franchisingu poskytuje pocas trvania dohody obchodnt alebo technickti pomoc, ako
su sluzby obstaravania, Skolenie, poradenstvo v oblasti nehnutelnosti a financné

4 Body 43 — 45 sa analogicky uplatiuju na dalSie typy dohdd o distribucii, ktoré zahfiiaju prevod

podstatného know-how zo strany dodavatel'a na kupujuceho.
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(82)

4.4.3.
(83)

plénovanie. Licencia a poskytovana pomoc su neoddelitelnou stcastou obchodne;j
metddy poskytovanej v ramci franchisingu.

Nariadenie VBER sa vztahuje na udelovanie licencii v rdmci franchisingovych
zmluv, ak je splnenych vSetkych pit’ podmienok uvedenych v bode 70 usmerneni.
Tieto podmienky st zvy€ajne splnené, pretoZze vo vicSine franchisingovych zmlav
vratane hlavnych franchisingovych zmlav poskytovatel' franchisingu poskytuje
nadobudatel'ovi franchisingu tovar alebo sluzby, najmd obchodné alebo technické
asisten¢né sluzby. Prava duSevného vlastnictva pomdhaji nadobudatelovi
franchisingu d’alej predavat” produkty dodané poskytovatelom franchisingu alebo
dodévatel'om ur¢enym poskytovatelom franchisingu alebo pouzivat’ tieto produkty
a predavat’ vysledny tovar alebo sluzby. Ak sa franchisingova zmluva tyka len alebo
najmd udelovania licencii na prava duSevného vlastnictva, nariadenie VBER sa na
fiu nevzt'ahuje, ale Komisia na fiu spravidla uplatni subor zasad, ktoré su stanovené
v nariadeni VBER a v tychto usmerneniach.

Nasledujuce povinnosti tykajuce sa prav dusevného vlastnictva sa vo vSeobecnosti
povazuji za nevyhnutné na ochranu prav duSevného vlastnictva poskytovatela
franchisingu, a ak patria do posobnosti ¢lanku 101 ods. 1, vztahuje sa na ne aj
nariadenie VBER:

a)  povinnost nadobudatela franchisingu nepodielat’ sa priamo ani nepriamo na
akejkol'vek podobnej obchodnej ¢innosti;

b)  povinnost’ nadobudatel'a franchisingu nenadobudat’ také financné podiely na
kapitale konkuren¢ného podniku, ktoré by mu umoznili ziskat' pravomoc
ovplyvilovat’ ekonomické konanie takéhoto podniku;

c) povinnost’ nadobtdatel'a franchisingu neposkytnut’ tretim stranam know-how,
ktoré ziska od poskytovatela franchisingu, pokial’ toto know-how nie je verejne
dostupné;

d) povinnost nadobudatel’a franchisingu oznamovat’ poskytovatel'ovi franchisingu
vSetky sktisenosti ziskané pri vyuzivani franchisingu a udelit’ poskytovatel'ovi
franchisingu a ostatnym nadobudatel'om franchisingu nevyhradnua licenciu na
know-how vyplyvajuce z tychto skiisenosti;

e) povinnost nadobudatela franchisingu informovat’ poskytovatela franchisingu
o poruSeni licencovanych prav dusevného vlastnictva, podniknut’ pravne kroky
proti tym, ktori tieto prava porusili, alebo pomahat poskytovatel'ovi
franchisingu pri akychkol'vek pravnych krokoch proti tymto osobam;

f)  povinnost nadobudatela franchisingu nepouzivat know-how, ktoré je
predmetom licencie udelenej poskytovatel'om franchisingu, na iné ucely ako na
vyuzivanie franchisingu;

g) povinnost nadobudatela franchisingu nepostupovat’ prava a povinnosti
vyplyvajtce z franchisingovej zmluvy bez suhlasu poskytovatel'a franchisingu.

Vertikalne dohody medzi konkurentmi

Kedze podla clanku?2 ods.8 nariadenia VBER, ku ktorému je poskytnuté
usmernenie v oddiele 4.5 tychto usmerneni, sa nariadenie VBER neuplatiiuje na
vertikalne dohody, ktorych predmet patri do rozsahu posobnosti ktoréhokol'vek iného
nariadenia o skupinovej vynimke, pokial nie je v takomto nariadeni stanovené inak,
na zaklade Clanku 2 ods. 4 prvej vety nariadenia VBER sa z rozsahu uplatiiovania
nariadenia VBER zdrovenl vyslovne vylucuju vertikdlne dohody uzavreté medzi
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(85)

(86)

konkuren¢nymi podnikmi, pokial' tieto vertikdlne dohody nepatria do rozsahu
posobnosti vynimiek uvedenych v ¢lanku 2 ods. 4 pism. a) a b) nariadenia VBER.
Vertikdlne dohody medzi konkurentmi, ktoré st vynaté zrozsahu pdsobnosti
nariadenia VBER, musia byt preto posudzované na zdklade usmerneni
o horizontalnej spolupraci vratane usmernenia o vymene informacii v suvislosti
s vertikdlnymi dohodami medzi konkurenénymi podnikmi. Ak vertikdlna dohoda
patri do rozsahu pdsobnosti vynimky podla c¢lanku?2 ods.4 pism.a) alebo b)
nariadenia VBER anezahiia horizontadlne obmedzenie hospodarskej sutaze
z hl'adiska ciel’a, tato dohoda sa musi posudzovat’ len na zaklade tychto usmerneni.

Vclanku 1 ods. 1 pism.c) nariadenia VBER je pojem konkurenény podnik
vymedzeny ako skutocny alebo potencidlny konkurent. Dve spolo¢nosti sa povazuju
za skutoénych konkurentov, ak podsobia na tom istom prislusSnom (produktovom
a geografickom) trhu. Spolo¢nost’ sa povazuje za potencialneho konkurenta druhe;j
spolo¢nosti, ak je v pripade malého, ale trvalého zvySenia relativnych cien a pri
absencii dohody pravdepodobné, Zze v kratkom case, zvycajne nepresahujicom jeden
rok, uskuto¢ni potrebné dodato¢né investicie alebo vynalozi iné nevyhnutné naklady
na zmenu, aby mohla vstapit’ na prislusny trh, na ktorom posobi druhéd spoloc¢nost.
Toto posudenie musi vychadzat z redlnych dovodov so zretelom na Struktaru trhu
a ekonomicky apravny kontext, vramci ktorého posobi. To znamend, Zze iba
teoretickd moznost’ vstupu na trh nestaci. Musia existovat’ skuto¢né a konkrétne
moznosti, aby tento podnik mohol vstapit na uvedeny trh bez akychkol'vek
neprekonatelnych prekazok vstupu na trh. Naopak, nie je potrebné s istotou
preukdzat, ze tento podnik skutocne vstipi na dany trh a Ze a fortiori bude nésledne
schopny sa na fiom udrzat’.*

Distributor, ktory poskytuje Specifikacie vyrobcovi, aby vyrabal urcity tovar pod
znackou distribltora, sa nepovazuje za vyrobcu takéhoto tovaru ako tovaru vlastnej
znacky, a teda ani za konkurenta vyrobcu. Vynimka podla ¢lanku 2 ods. 1 nariadenia
VBER sa preto uplatiiuje na dohody medzi distributorom, ktory predava takyto tovar
vlastnej znacky vyrobeny tretou stranou, a dodavatelom znackového tovaru na tom
istom prislusnom trhu. Naopak, distributori, ktori vyrabaji tovar sami pod svojim
vlastnym ndzvom znacky, sa povazuji za vyrobcov. Znamena to, Ze vynimka podl'a
Clanku 2 ods. 1 nariadenia VBER sa neuplatiiluje na dohody medzi takymito
distribitormi a dodavateI'mi znackového tovaru na tom istom prisluSnom trhu.
Takéto dohody musia byt preto posudzované na zéklade usmerneni o horizontalnej
spolupraci.

V ¢lanku 2 ods. 4 nariadenia VBER st uvedené dve vynimky zo vSeobecného
pravidla, ze vertikdlne dohody medzi konkurentmi st vyiaté z pravidla bezpe¢ného
pristavu podla nariadenia VBER. Obe vynimky, konkrétne vynimka podl'a ¢lanku 2
ods. 4 pism. a) a vynimka podl'a ¢lanku 2 ods. 4 pism. b) nariadenia VBER, sa tykaja
dohod o dvojakej distribucii uzavretych medzi dodévatelom tovaru alebo sluzieb
poOsobiacim aj na maloobchodnom trhu a jeho distribitormi. Ide zvycajne o situacie,

45

Pozri oznamenie Komisie o definicii relevantného trhu na ucely prava hospodarskej sutaze
Spolo¢enstva (dalej len ,,0znamenie Komisie o definicii relevantného trhu®), (U.v.ES C 372,
9.12.1997, s. 5, body 20 az 24). Revizia oznamenia Komisie o definicii relevantného trhu sa pripravuje.
Pozri aj trinastu spravu Komisie o politike hospodarskej sutaze, bod 55, a rozsudok Sudneho dvora,
Generics (UK) Ltd a i./Competition and Markets Authority, vec C-307/18, ECLI:EU:C:2020:52, body
36 —45; rozsudok Sudneho dvora, H. Lundbeck A/S aLundbeck Ltd/Eurépska komisia,
ECLIL:EU:C:2021:243, body 54 — 57.
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ked dodavatel’ pdsobi najméd na dodavatel'skom trhu a jeho doplnkové Cinnosti na
maloobchodnom trhu st obmedzené. V pripade, ked suhrnny trhovy podiel
dodavatela a kupujuceho na prislusnom trhu na maloobchodnej irovni nepresahuje
[10] %, vznik obav zhorizontidlnej hospodarskej sttaze je nepravdepodobny
a akykol'vek mozny vplyv na horizontadlnu hospodarsku sutaz medzi zmluvnymi
stranami na maloobchodnej Grovni sa povazuje za menej dolezity nez mozny vplyv
vertikalnej dohody zmluvnych strdn na hospodarsku sutaz na dodavatel'skej alebo
distribu¢nej irovni vo v§eobecnosti.

(87) Na vertikalnu dohodu medzi konkurentmi, na ktorych sa vztahuje ¢lanok 2 ods. 4
pism. a) ab) nariadenia VBER, sa preto uplatiiuje skupinovd vynimka podla
¢lanku 2 ods. 1 nariadenia VBER, ak st splnené tieto podmienky:

a)  predmet dohody nepatri do rozsahu pdsobnosti in¢ho nariadenia o skupinove;j
vynimke, ako je uvedené v ¢lanku 2 ods. 8 nariadenia VBER;

b) suhrnny trhovy podiel dodavatela akupujuoceho na prisluSnom trhu na
maloobchodnej Urovni nepresahuje [10] %, ateda vyznamne neobmedzuje
hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1*°, a dohoda neobsahuje velmi
zédvazné obmedzenia hospodarskej stt'aze podla ¢lanku 4 nariadenia VBER;

c) podmienky uvedené v Clanku 2 ods. 4 pism. a) alebo b) nariadenia VBER st
splnené a

d)  dohoda neobsahuje horizontdlne obmedzenia hospodarskej sutaze z hladiska
ciel’a, ako je uvedené v ¢lanku 2 ods. 6 nariadenia VBER.

Tato vynimka sa tyka vSetkych aspektov nerecipro¢nej vertikalnej dohody a vsetkych
horizontadlnych obmedzeni hospodarskej sutaze =z hladiska nésledku vratane
obmedzeni vyplyvajicich z vymeny informacii medzi konkurenénymi podnikmi.
Vynimky podla ¢lanku 2 ods. 4 pism. a) alebo b) sa nevzt'ahuji na horizontalne
obmedzenia hospodarskej stitaze z hl'adiska ciel'a.*’ To, ¢i dohodu mozno povazovat
za dohodu o dvojakej distribucii na tcely uplatnenia ¢lanku 2 ods. 4 pism. a) alebo b)
nariadenia VBER, by sa vzhl'adom na mimoriadnu povahu tohto ustanovenia malo
vykladat’ restriktivne.

(88) Vynimka stanovend v ¢lanku 2 ods. 4 pism. a) nariadenia VBER sa tyka situécii, ked’
je dodavatel vyrobcom, velkoobchodnikom alebo dovozcom a zaroven je
distribitorom tovaru, priCom kupujici je len distributorom, ktory nekonkuruje
vyrobcovi na urovni dodavatel'ského trhu.

(89) Vynimka stanovena v ¢lanku 2 ods. 4 pism. b) nariadenia VBER sa tyka situécii, ked’
je dodavatel’ poskytovatelom sluzieb pdsobiacim na viacerych trovniach obchodu,
pricom kupujuci posobi iba na maloobchodnej trovni a nekonkuruje dodavatel'ovi na
urovni obchodu, na ktorej nakupuje zmluvné sluzby.

(90) V ¢lanku 2 ods. 5 nariadenia VBER sa stanovuje, ze na vertikalnu dohodu medzi
konkurencnymi podnikmi, ktorych suhrnny trhovy podiel na maloobchodnej urovni
presahuje [10] %, sa nad’alej vztahuje skupinova vynimka podla ¢lanku 2 ods. 1
nariadenia VBER, ak su splnené tieto podmienky:

46 Oznamenie de minimis, bod 8.

47 Pozri rozsudok Sudneho dvora, Expedia Inc./Autorité de la concurrence ai., ECLI:EU:C:2012:795,
bod 37.
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C2))

(92)

4.5.
(93)

(94)

a)  predmet dohody nepatri do rozsahu pdsobnosti in¢ho nariadenia o skupinove;j
vynimke, ako je uvedené v ¢lanku 2 ods. 8 nariadenia VBER;

b)  hrani¢ny trhovy podiel podla ¢lanku 3 nariadenia VBER je splneny a dohoda
neobsahuje vel'mi zdvazné obmedzenia hospodarskej sutaze podla clanku 4
nariadenia VBER;

c) podmienky uvedené v Clanku 2 ods. 4 pism. a) alebo b) nariadenia VBER su
splneng;

d)  kazdd vymena informécii medzi zmluvnymi stranami je zlucitel'né s prislusnou
kapitolou usmerneni o horizontdlnej spolupraci, ktord sa tyka posudenia
vymeny informéacii z hl'adiska hospodarskej sutaze a

e) dohoda neobsahuje horizontdlne obmedzenia hospodarskej sutaze z hladiska
ciel’a, ako je uvedené v ¢lanku 2 ods. 6 nariadenia VBER.

V ¢lanku 2 ods. 7 nariadenia VBER sa stanovuje, Ze dodavatelia online
sprostredkovatel'skych sluzieb v zmysle ¢lanku 1 ods. 1 pism. d) nariadenia VBER,
ktori maji hybridnt funkciu, konkrétne poskytuju online sprostredkovatel'ské sluzby
a predavaju tovar alebo sluzby v konkurencii s podnikmi, ktorym poskytuju takéto
sluzby, nemé6zu vyuzit’ vynimky stanovené pre dvojaku distribuciu. Maloobchodné
¢innosti dodavatelov online sprostredkovatel'skych sluzieb, ktori maji takuato
hybridnu funkciu, zvyc€ajne vyvolavaji nezanedbatelné obavy z horizontélnej
hospodérskej sutaze, a preto nespiiiajii podmienky vynimky pre dvojaku distribuciu,
ktord sa v kazdom pripade musi vykladat’ restriktivne. Z rovnakého ddévodu sa
nariadenie VBER nevztahuje na ziadne obmedzenie tykajice sa rozsahu, v akom
mozu byt online sprostredkovatel'ské sluzby poskytované tretim stranam, alebo
podmienok, za ktorych mézu byt poskytované tretim stranam. Plati to nielen pre
obmedzenia uvedené v dohode s kupujucim online sprostredkovatel'skych sluzieb,
ale aj pre dohody tykajuce sa kupy tovaru alebo sluzieb predavanych
poskytovatel'om online sprostredkovatel'skych sluzieb, ktory ma hybridnt funkciu.

Vertikdlne dohody s hybridnymi poskytovateImi online sprostredkovatel'skych
sluzieb sa musia posudzovat od pripadu k pripadu, najmd s ohl'adom na tieto
usmernenia (pozri oddiel 8 tychto usmerneni), ako aj usmernenia o horizontalnej
spolupraci. Toto posudenie sa musi vztahovat na vSetky aspekty vztahov medzi
poskytovateI'mi online sprostredkovatel'skych sluzieb, ktori maji hybridnt funkciu,
a podnikmi, ktorym poskytuji online sprostredkovatel'ské sluzby, a to napriklad
vratane akejkol'vek vymeny informécii medzi nimi.

Vztah k inym nariadeniam o skupinovych vynimkach

Ako sa vysvetl'uje v oddieloch 4.1 a4.2 tychto usmerneni, nariadeniec VBER sa
vztahuje na dohody medzi podnikmi fungujicimi na inej urovni vyrobného alebo
distribu¢ného retazca, priCom sa tykaji podmienok, za ktorych moézu strany
nakupovat, predavat’ alebo d’alej predavat urcity tovar alebo sluzby. Takéto
vertikdlne dohody sa posudzuju vylucne na zéklade nariadenia VBER a tychto
usmerneni bez ohl'adu na vysledok takéhoto posudenia. Ak sa neprekrocia hrani¢né
trhové podiely a dohody nebudii obsahovat Zziadne velmi zavazné obmedzenia
hospodarskej sutaze, bude sa na ne vztahovat pravidlo bezpecného pristavu
stanovené v nariadeni VBER.

V ¢lanku 2 ods. 8 nariadenia VBER sa vSak uvadza, Ze nariadenie VBER sa
,hevztahuje na vertikdlne dohody, ktorych predmet patri do rozsahu pdsobnosti
akéhokol'vek iného nariadenia o skupinovej vynimke, ak sa v takomto nariadeni
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(95)

(96)

97

4.6.
(98)

nestanovuje inak®. Preto je dolezit¢ hned’ na zaciatku overit’, ¢i vertikalna dohoda
patri do rozsahu uplatiiovania akéhokol'vek iného nariadenia o skupinovej vynimke.
Napriklad, ako sa stanovuje v ¢lanku 2 ods. 4 nariadenia VBER, vertikdlne dohody
uzavreté medzi konkurenénymi podnikmi st v zésade vylacené z rozsahu posobnosti
nariadenia VBER a musia sa posudzovat’ podla pravidiel platnych pre horizontalne
dohody. V ¢lanku 2 ods. 4 pism. a) ab) nariadenia VBER sa stanovujii vynimky
z tejto zéasady, ktoré sa musia vykladat v spojeni s clankom 2 ods. 5 nariadenia
VBER v pripade, Ze sa prekro¢i hrani¢ny trhovy podiel podla ¢lanku 2 ods. 4
pism. a) a b) nariadenia VBER, ale neprekro¢i sa hrani¢ny trhovy podiel uvedeny
v ¢lanku 3 nariadenia VBER. V tychto ustanoveniach je zohl'adnena skutoc¢nost’, ze
ucinky dohod o dvojakej distribucii na trh a pripadné obavy tykajuce sa hospodarske;j
sut'aze moézu byt podobné ako v pripade horizontalnych dohdd.

Nariadenie VBER sa preto nevzt'ahuje na vertikalne dohody, na ktoré sa vztahuju
nasledujuce nariadenia o skupinovych vynimkach alebo akékol'vek buduce
nariadenia o skupinovych vynimkéach tykajuce sa typov dohdd uvedenych
v nasledujucich podbodoch, pokial’ nie je v prisluSnom nariadeni stanovené inak:

— nariadenie Komisie (EU) ¢&.316/2014 z21.marca 2014 o uplatiiovani
¢lanku 101 ods. 3 Zmluvy o fungovani Eurdpskej Uinie na kategoérie dohod
o transfere technologii*®,

— nariadenie Komisie (EU) ¢&. 1217/2010 zo 14. decembra 2010 o uplatiiovani
¢lanku 101 ods. 3 Zmluvy o fungovani Eurdpskej unie na niektoré kategorie
dohdd o vyskume a vyvoji*’,

— nariadenie Komisie (EU) ¢. 1218/2010 zo 14. decembra 2010 o uplatiovani
¢lanku 101 ods. 3 Zmluvy o fungovani Eurdpskej tnie na niektoré kategorie
dohdd o $pecializacii’.

Nariadenie VBER sa nevztahuje ani na typy dohdd medzi konkurentmi uvedené
v usmerneniach o horizontalnej spolupraci, pokial' nie je v prislusnej kapitole
usmerneni o horizontalnej spolupraci stanovené inak.

Nariadenie VBER sa vzt'ahuje na vertikdlne dohody tykajuce sa nékupu, predaja
alebo d’alSicho predaja ndhradnych dielov pre motorové vozidla a poskytovania
oprav audrzby motorovych vozidiel. Na takéto dohody sa vzt'ahuje nariadenie
VBER len vtedy, ak okrem podmienok na udelenie vynimky stanovenych v nariadeni
VBER spliiiaji dodatoéné poziadavky uvedené v nariadeni Komisie (EU) &. 461/2010
z 27. méja 2010 o uplatiiovani ¢lanku 101 ods. 3 Zmluvy o fungovani Eurdpskej tnie
na kategérie vertikalnych dohod a zosuladenych postupov v sektore motorovych
vozidiel a jeho sprievodnych usmerneniach.

Hlavné typy distribucnych systémov

Dodavatel’ si mdze vytvorit’ svoj distribucny systém tak, ako to uzna za vhodné.
Dodavatel’ si méze napriklad vybrat’ vertikalnu integraciu, ¢o znamena, ze svoj tovar
alebo sluzby preddava priamo koncovym pouzivatelom alebo ich distribuuje
prostrednictvom vertikdlne integrovanych distributorov, ktori su prepojenymi
podnikmi v zmysle ¢lanku 1 ods. 2 nariadenia VBER. Takyto distribu¢ny systém sa

48
49
50

U.v.EUL 93,283.2014,s.17.
U. v. EU L 335, 18.12.2010, 5. 36.
U. v. EU L 335, 18.12.2010, 5. 43.
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(99)

46.1.
4.6.1.1.
(100)

(101)

(102)

(103)

(104)

tyka len organizdcie vramci jedného konkrétneho podniku, apreto nepatri do
rozsahu posobnosti ¢lanku 101 ods. 1.

Dodavatel sa takisto moze rozhodnat’ vymenovat’ nezavislych distributorov. Na tento
ucel moze dodavatel zriadit' jeden distribu¢ny systém alebo kombinédciu inych
distribuénych systémov. NajbeznejSimi systémami su vyhradnd distribucia,
selektivna distribucia a franchising. Ked'ze vertikadlne dohody potrebné na zriadenie
takychto distribu¢nych systémov sa uzatvaraju medzi nezavislymi podnikmi, mézu
patrit’ do rozsahu pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1 a moZe sa na ne vztahovat nariadenie
VBER alebo individudlna vynimka podla ¢lanku 101 ods. 3 za predpokladu, ze su
splnené prisluSné podmienky.

Vyhradné distribucné systémy
Vymedzenie vyhradnych distribu¢nych systémov

Vo vyhradnom distribuénom systéme dodavatel’ prideluje uzemie alebo skupinu
zakaznikov vyhradne jednému kupujucemu ¢i obmedzenému poctu kupujucich
a/alebo si ich vyhradi pre seba, pricom obmedzuje ostatnych kupujiacich v ramci
Unie v aktivnom predaji na vyhradné izemie alebo vyhradnej skupine zakaznikov.!

Dodavatelia ¢asto vyuzivaju tento typ systému na motivovanie distributorov k tomu,
aby uskutocnovali finan¢né a nefinan¢né investicie potrebné na rozvoj svojej znacky
na uzemi, kde nie je dobre znama, alebo aby predavali novy produkt na konkrétnom
uzemi alebo konkrétnej skupine zakaznikov, alebo aby zintenzivnili zameranie
¢innosti distributorov na konkrétny produkt (napr. Specialny marketing alebo snahy
o zviditeI'nenie). Pokial’ ide o distributorov, ti sa prostrednictvom velkosti vyhradne
prideleného izemia alebo skupiny zdkaznikov a ochrany vyplyvajiacej z exkluzivity
snazia zabezpeCit' ur€ity objem obchodovania amarzu, ktord opodstatni ich
investi¢né usilie.

V sulade s tymto zdévodnenim by sa pocet vyhradnych distribatorov mal obmedzit
na jedného alebo maly pocet (t. j. zdiel'ana exkluzivita) pre konkrétne uzemie alebo
skupinu zdkaznikov. Vyhradnd distribucia sa nesmie pouZzit’ na ochranu velkého
poctu distribttorov pred hospodarskou stitazou mimo vyhradného tzemia, ked’ze by
to viedlo k rozdeleniu vnatorného trhu. Na tento tcel by sa mal poc¢et vymenovanych
distribtorov urcit’ proporcionalne k pridelenému tzemiu alebo skupine zékaznikov
takym sposobom, aby sa zabezpecil urcity objem obchodovania, ktory zachova ich
investi¢né usilie.

Vymenovani distribatori st chraneni pred aktivnym predajom na vyhradné uzemie
alebo vyhradnej skupine zakaznikov inymi kupujicimi od dodavatel'a. Ak dodavatel’
prideli vyhradné tizemie alebo vyhradnu skupinu zdkaznikov viac ako jednému
distribttorovi, vSetci tito distribitori maju rovnakt ochranu pred aktivnym predajom
od inych kupujtcich, kym aktivny a pasivny predaj medzi tymito distribitormi
nemozno obmedzit’.

Vo vertikalnych dohodach pouzivanych v pripade vyhradnej distriblicie by sa mal
vymedzit rozsah tUzemia alebo skupiny zadkaznikov vyhradne pridelenych
distributorom. Vyhradné tizemie moze zahfiat’ uzemie ¢lenského Statu alebo oblast,
ktora je menSia alebo védc¢Sia. Vyhradnt skupinu zékaznikov mozno vymedzit
napriklad podla povolania zdkaznikov alebo prostrednictvom zoznamu konkrétnych

51

Pozri ¢lanok 1 ods. 1 pism. g) nariadenia VBER.
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4.6.12.
(106)

(107)

(108)

(109)

(110)

zékaznikov vybranych na zaklade jedného alebo viacerych objektivnych kritérii.
V zavislosti od tychto kritérii moze byt skupina zdkaznikov obmedzena na jediného
zékaznika.

Ak tzemie alebo skupina zdkaznikov eSte neboli vyhradne pridelené jednému ¢i
viacerym distributorom, dodéavatel' si mdéze vyhradit’ takéto uzemie alebo takuto
skupinu zakaznikov pre seba, pricom by o tom mal informovat’ svojich ostatnych
distribitorov. Na to nie je potrebné, aby dodavatel' vykonaval obchodnu ¢innost’ na
vyhradenom tzemi alebo vo vztahu k vyhradenej skupine zakaznikov, kedZze
dodavatel’ by si mohol zelat’ vyhradit’ si ich na ucely pridelenia inym distributorom
v buduicnosti.

Uplatiiovanie ¢lanku 101 na vyhradné distribucné systémy

V distribu¢nom systéme, v ramci ktorého dodavatel vyhradne pridel'uje Uzemie
alebo skupinu zakaznikov jednému alebo viacerym kupujicim, st hlavnymi
moznymi rizikami pre hospodéarsku sutaz rozdelenie trhu, ktoré moéze ulahcit
cenovu diskrimindciu, a obmedzenie hospodarskej sut'aze v ramci znacky, a to najma
v suvislosti s vyhradnou exkluzivitou. Ak vac¢Sina dodavatel'ov posobiacich na trhu,
pripadne vSetci alebo ten najsilnejsi z nich prevadzkuji vyhradny distribu¢ny systém,
modze to takisto zmiernit’ hospodarsku sutaz medzi znackami a ul'ah¢it’ koluziu na
urovni dodavatel’a, ako aj na trovni distribucie. Napokon, vyhradna distribticia méze
viest’ k uzavretiu trhu pre ostatnych distributorov a tym obmedzit” hospodarsku sut'az
v ramci znacky na urovni distribucie.

Dohody o vyhradnej distribucii st vynaté na zaklade nariadenia VBER, ak trhovy
podiel dodavatela ani kupujiiceho nepresahuje 30 % a ak neobsahuju Ziadne vel'mi
zavazné obmedzenia hospodarskej sit'aze. Na dohodu o vyhradnej distribacii sa
moze stale vzt'ahovat’ pravidlo bezpecného pristavu stanovené v nariadeni VBER, ak
sa kombinuje s inymi vertikdlnymi obmedzeniami, ktoré nie su vel'mi zdvazné, ako
je povinnost’ nekonkurovat’ si obmedzena na pat’ rokov, mnozstevna povinnost’ alebo
vyhradny nakup. Ak vSak pocet vyhradnych distribitorov nie je obmedzeny a urceny
proporcionalne k pridelenému uzemiu alebo skupine zakaznikov takym spdsobom,
aby sa zabezpecil urCity objem obchodovania, ktory zachova ich investi¢né usilie,
takyto distribuény systém pravdepodobne nepovedie k uCinkom zvySujucim
efektivnost. Ak sa vyskytnu citelné protisitazné ucinky, pravdepodobne dojde
k odnatiu vyhody vyplyvajtcej z nariadenia VBER.

Zvysok tohto oddielu poskytuje usmernenia na posudzovanie dohdd o vyhradnej
distribtcii v jednotlivych pripadoch, v ktorych hrani¢ny trhovy podiel presahuje
hodnotu 30 %.

Na posudenie vyhradného distribu¢ného systému je dolezity pocet distribtitorov,
ktorym bolo vyhradne pridelené uzemie alebo skupiny zikaznikov. Cim je pocet
distribtorov vyssi, tym je obmedzenie hospodarskej sutaze v ramci znacky mensie,
ale zaroven je nizSia pravdepodobnost, ze vyhradni distribitori maji motivaciu
investovat' s cielom rozsirit dantt znaCku a propagovat produkt (produkty)
dodévatela.

Postavenie dodavatela a jeho konkurentov na trhu je vel'mi dodlezité, pretoze strata
hospodarskej stitaze v ramci znacky bude problematicka iba vtedy, ak je obmedzena
hospodarska sitaz medzi znatkami. Cim je pozicia dodavatela silnejsia, najma nad
hrani¢nou hodnotou 30 %, tym vysSia je pravdepodobnost’, zZe hospodarska sutaz
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medzi znackami je slaba, a tym viacsie je ohrozenie hospodarskej stt'aze vyplyvajuce
z obmedzenia hospodarskej sutaze v ramci znacky.

Postavenie konkurentov dodavatela moze mat’ dvojaky vyznam. Existencia silnych
konkurentov bude vo vSeobecnosti znamenat, Ze dostatocnd hospodarska sutaz
medzi znaCkami prevazuje nad akymkol'vek obmedzenim hospodarskej sutaze
v ramci znacky, ktoré moze byt zvlast’ dolezité v stuvislosti s vyhradnou distribliciou.
Ak je vSak pocet dodavatel'ov na trhu pomerne obmedzeny a ich postavenie na trhu
je zhladiska trhového podielu, kapacity a distribuc¢nej siete pomerne rovnaké,
existuje riziko koltuzie a/alebo zmiernenia hospodarskej sutaze. Strata hospodarske;j
sutaze vramci znacky moze toto riziko zvysit, najméd ak niekolko dodéavatelov
prevadzkuje podobné distribucné systémy. Viacndsobné vyhradné obchodné
zastipenia, t.j. ked viaceri dodavatelia vymenuju na danom uzemi toho istého
vyhradného distributora (tych istych vyhradnych distribtorov), mézu d’alej zvySovat
riziko koluzie a/alebo zmiernenia hospodarskej sut’aze na urovni dodavatel’a, ako aj
distribitora. Ak ma jeden alebo viaceri distributori vyluéné pravo na distribaciu
dvoch alebo viacerych vyznamnych konkuren¢nych produktov na tom istom tizemi,
hospodarska sutaz medzi znackami mdéze byt v pripade tychto znaciek vyrazne
obmedzend, ato najmi pokial’ ide o linedrne velkoobchodné sadzby. Cim vyssi je
kumulativny trhovy podiel znaciek distribuovanych viacnadsobnymi vyhradnymi
distribitormi danych znaciek, tym vysSie je riziko koluzie a/alebo zmiernenia
hospodarskej stit'aze a tym viac sa obmedzi hospodarska stt'az medzi znackami. Ak
je jeden alebo viacero maloobchodnikov vyhradnym distriblitorom viacerych
znacCiek, existuje riziko, ze znizenie velkoobchodnej ceny jednym dodévatel'om
v pripade jeho znacky sa neprenesie cez ziadnych vyhradnych maloobchodnikov na
kone¢ného spotrebitel’a, pretoze by sa tym znizil predaj a zisky maloobchodnikov
dosiahnuté prostrednictvom inych znaciek. Dodévatelia preto budii mat’ v porovnani
so situaciou bez viacnasobného vyhradného obchodného zastipenia mensiu
motivaciu vzajomne si konkurovat’ z hl'adiska ceny. Takéto situdcie kumulativnych
uc¢inkov moézu byt dovodom na odnatie vyhody vyplyvajicej z nariadenia VBER, ak
su trhové podiely dodavatel'ov a kupujtcich nizsie, ako je hranicnd hodnota 30 %
stanovena v nariadeni VBER.

Prekazky vstupu na trh, ktoré moézu dodévatelom branit’ pri vytvarani ich vlastnych
integrovanych distribu¢nych sieti alebo hl'adani alternativnych distribtorov, su pri
posudzovani pripadnych protisitaznych ucinkov vyhradnej distribicie menej
dolezité, a to najmd v kontexte zdiel'anej exkluzivity. K uzavretiu trhu pre ostatnych
dodéavatel'ov nedochddza, pokial sa vyhradna distribicia nekombinuje s ndkupom
jednej znacky, Co nuti alebo vedie distributora k tomu, aby sustredil svoje
objednavky konkrétneho druhu produktu na jedného dodavatela. Hoci sa v ramci
nakupu jednej znacky nevyzaduje, aby distribttor nakupoval produkty od samotného
dodévatela, kombinédcia vyhradnej distribicie anakupu jednej znacky mdze
ostatnym dodévatel'om st’azit’ h'adanie alternativnych distributorov.

Uzavretie trhu pre ostatnych distributorov nepredstavuje problém, ak dodavatel,
ktory prevadzkuje vyhradny distribucny systém, na tom istom trhu vymenuje vacsi
pocet vyhradnych distributorov a ak tito vyhradni distribttori nie st obmedzovani pri
predaji inym nevymenovanym distributorom. Uzavretie trhu pre ostatnych
distributorov vSak méze byt problematické, ak existuje trhova sila v odberatel'skom
sektore, najmd v pripade velmi rozsiahlych tuzemi, na ktorych sa vyhradny
distributor stdva vyhradnym kupujucim na celom trhu. Prikladom je retazec
supermarketov, ktory sa stdva jedinym distributorom veducej znacky na doméacom
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maloobchodnom trhu s potravinami. Uzavretie trhu pre ostatnych distributorov by
mohlo byt eSte horsie v pripade viacndsobnych vyhradnych obchodnych zastupeni.

Sila kupujuceho moéze takisto zvySovat’ riziko koluzie na strane kupujuceho, ked’
vyznamni kupujuci, ktori sa potencidlne nachadzajii na tych istych alebo réznych
uzemiach, ukladaju jednému alebo viacerym dodédvatelom povinnost' uzatvarat
dohody o vyhradne;j distribucii.

Posudzovanie dynamiky trhu je dolezité, kedze rastici dopyt, meniace sa
technologie a meniace sa postavenia na trhu mozu vytvarat negativne ucinky
s menSou pravdepodobnostou ako na vyspelych trhoch.

Urovei obchodu je dolezita, pretoze pripadné negativne u¢inky sa moézu ligit na
velkoobchodnej a maloobchodnej Grovni. Vyhradna distribucia sa uplatituje najma
pri distribacii kone¢ného tovaru alebo sluzieb. Strata hospodarskej sttaze v ramci
znacky je pravdepodobna predovsSetkym na maloobchodnej urovni, ak je spojend
s velkymi Uzemiami, pretoze konecni spotrebitelia mozu v pripade zndmej znacky
celit’ problému malej moznosti vyberu medzi distributormi, ktori pontkaju vysoku
cenu/vysokokvalitné sluzby alebo nizku cenu/menej kvalitné sluzby.

Ak si vyrobca vyberie za svojho vyhradného distributora vel'koobchodnika, zvyc€ajne
tak urobi pre vicSie uzemie, ako je napriklad cely clensky Stat. Pokial
velkoobchodnik dokaze predavat produkty bez obmedzenia maloobchodnikom na
nizSej urovni odberatel'ského retazca, je nepravdepodobné, ze by doslo k citel'nym
protisutaznym ucinkom. Pripadnt stratu hospodarskej sutaze v ramci znacky na
vel’koobchodnej urovni mézu l'ahko prevazit ucinky zvySujuce efektivnost’ v oblasti
logistiky a propagacie, najmid ak ma vyrobca sidlo v inom ¢lenskom State. Mozné
rizika pre hospodarsku sutaz medzi znackami v pripade viacnasobnych vyhradnych
obchodnych zastipeni st vSak vysSie na velkoobchodnej twrovni nez na
maloobchodnej trovni. V pripade, ze sa jeden velkoobchodnik stane vyhradnym
distriblitorom pre znacny pocet dodavatelov, existuje nielen riziko obmedzenia
hospodarskej stit'aze medzi tymito znackami, ale aj vysSie riziko uzavretia trhu na
velkoobchodnej tirovni obchodu.

Posudenie vyhradného distribu¢ného systému, v ramci ktorého dodévatel’ vyhradne
prideli skupinu zdkaznikov jednému alebo viacerym kupujicim, podlieha rovnakym
faktorom, ako su tie, ktoré su uvedené v bodoch 100 az 117 tychto usmerneni, a malo
by sa v ilom zohl'adnit’ aj toto usmernenie:

Pokial’ ide o vyhradné pridelenie izemia, vyhradné pridelenie skupiny zdkaznikov
zvyCajne stazuje arbitrdz zo strany zakaznikov. Okrem toho, kedze kazdy
vymenovany distributor ma vlastnu triedu zékaznikov, distribltori, ktorym nebola
vyhradne pridelena ziadna skupina zdkaznikov, mézu mat’ tazkosti pri ziskavani
produktov od dodéavatela. V dosledku toho sa obmedzuje mozZnost' arbitraze
ostatnymi distributormi.

Vyhradny distribu¢ny systém, ktory obmedzuje hospodarsku sutaz v zmysle
¢lanku 101 ods. 1, moze napriek tomu vytvarat’ ucinky zvysujuce efektivnost, ktoré
spifiaji  podmienky stanovené v &lanku 101 ods.3, ateda moze byt vyhaty
z uplatiiovania ¢lanku 101 na individuadlnom zaklade.

Ako sa uvadza vbode 112 tychto usmerneni, pokial sa vyhradna distriblcia
nekombinuje s ndkupom jednej znacky, je nepravdepodobné, ze dojde k uzavretiu

tthu pre ostatnych dodavatelov. Dokonca vSak aj v pripade, Ze sa vyhradna
distribicia kombinuje s ndkupom jednej znacky, protisutazné uzavretie trhu pre
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ostatnych dodavatel'ov sa zdd nepravdepodobné, s moznou vynimkou, ak sa nakup
jednej znacky uplatiiuje v rdmci hustej siete vyhradnych distributorov posobiacich na
malych tizemiach alebo v pripade kumulativneho tUc¢inku. V takomto scenari by sa
mali uplatnit’ zasady nakupu jednej znaCky stanovené v oddiele 8.2.1 tychto
usmerneni. Ak vSak kombinacia vyhradnej distribucie anakupu jednej znacky
nevedie k znaénému uzavretiu trhu, moze v skuto¢nosti podporit’ hospodarsku stt’az
tym, ze sa zvySi motivacia vyhradného distribitora zamerat’ svoje usilie na konkrétnu
znaCku. Preto, ak nenastane uUc¢inok takéhoto zna¢ného uzavretia trhu, kombinacia
vyhradnej distribticie a nakupu jednej znacky moZe spiiiat’ podmienky uvedené
v ¢lanku 101 ods. 3 pocas celého trvania dohody, najmd v pripade uplatnenia na
vel’koobchodnej trovni.

Kombinacia vyhradnej distribiicie s vyhradnym nakupom, v ramci ktorej sa od
vyhradnych distribatorov vyzaduje, aby svoje dodavky znacky dodavatela
nakupovali priamo od dodéavatela, zvySuje rizikd pre hospodarsku sutaz spojené
s obmedzenou hospodarskou stt'azou v ramci znacky arozdelenim trhu, ¢o moze
najméd ulahcit' cenovu diskrimindciu. Vyhradnou distribliciou sa uz obmedzuje
arbitrdz zo strany zékaznikov, ked'Ze sa fou obmedzuje pocet distributorov
a zvyCajne sa kombinuje s obmedzeniami aktivneho predaja uloZenymi ostatnym
distribitorom s cielom chranit’ investicie vyhradnych distribatorov na vyhradnom
uzemi. Vyhradnym ndkupom sa okrem toho odstrafiuje mozna arbitrdz zo strany
vyhradnych distributorov, ktorym sa zabranuje nakupovat’ od inych distribtorov vo
vyhradnom distribuénom systéme. To zvySuje moznosti doddvatela obmedzovat
hospodarsku sutaz v ramci znacky uplatnovanim nerovnakych podmienok predaja
v neprospech spotrebitel'ov, pokial' kombinacia vyhradnej distribucie s vyhradnym
nakupom neumoziiuje vytvorenie ucinkov zvySujucich efektivnost, ktoré vedu
k niz§im cenam.

Na posudenie pripadnych protisutaznych G€inkov vyhradnej distriblicie moze byt
relevantnd povaha produktu. Tieto U€inky budi menej zdvazné v odvetviach,
v ktorych je online predaj beznejSi. Relevantna je aj na posudenie pripadnych
ucinkov zvySujucich efektivnost, ato po tom, ako sa zisti citelny protisutazny
ucinok.

Vyhradnéd distriblicia moZe viest’ k u¢inkom zvySujicim efektivnost, ato najmi
v pripadoch, ked’ sa od distribitorov vyzaduji investicie do ochrany alebo
vybudovania imidZu znacky a poskytovania sluzieb stimulujucich dopyt. Vo
vSeobecnosti su tieto UCinky zvySujuce efektivnost’ najsilnejSie pri novych
produktoch, zlozitych produktoch a produktoch, ktorych kvalita sa d& tazko posudit’
pred spotrebou (tzv. produkty zalozené na skusenosti) alebo ktorych kvalita sa da
tazko posudit’ dokonca i po spotrebe (tzv. produkty zalozené na dovere). Okrem toho
moze vyhradna distribucia viest’ k tasporam nédkladov na logistiku z dévodu tspor
z rozsahu pri doprave a distribucii.

Utinky zvySujice efektivnost, ktoré moézu vyplynit zo zdielanej exkluzivity, sa
mdzu povazovat’ za prevazujuce nad akymikol'vek moznymi negativnymi uc¢inkami,
ktoré takyto systém moéze vytvorit', za predpokladu, ze dodavatel’ moze preukazat’, ze
pocet vyhradnych distribitorov bol ureny proporciondlne k pridelenému tzemiu
alebo skupine zakaznikov takym spOsobom, aby sa zabezpecil urcity objem
obchodovania, ktory zachova investi¢né tsilie distributorov.

Vyhradné distribuéné systémy =zalozené na pridelovani vyhradnych skupin
zakaznikov, ktorymi sa obmedzuje ¢lanok 101 ods. 1, mézu spliat’ aj podmienky
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stanovené v Clanku 101 ods. 3, a teda m6zu byt’ vynaté z uplatinovania ¢lanku 101 na
individudlnom zaklade. Vyhradné pridelovanie zédkaznikov moze viest' k ucinkom
zvySujucim efektivnost, ak st investicie distributorov potrebné na vybudovanie
imidzu znacky alebo ak sa od distributorov vyzaduje, aby investovali napriklad do
osobitnych zariadeni, zrucnosti alebo know-how scielom prispdsobit’ sa
poziadavkdm vyhradnej skupiny zdkaznikov, ktord im bola pridelend, alebo ak tieto
investicie vedl k tsporam z rozsahu alebo tsporam zo sortimentu v oblasti logistiky
(napriklad Specializovany maloobchodnik, ktory sa zaoberd ponukami verejnej
spravy na pocitaCe alebo kancelarske potreby). Obdobie odpisovania tychto investicii
je ukazovatelom trvania, pocas ktorého mozno odovodnit’ vyhradny distribu¢ny
systém zalozeny na pridel'ovani vyhradnych skupin zakaznikov. Vo vSeobecnosti je
odovodnenie vyhradného pridelovania zakaznikov najsilnejSie v pripade novych
alebo zlozitych produktov a v pripade produktov, ktoré treba prispdsobit’ potrebam
jednotlivého  zdkaznika.  Identifikovatelné  diferencované  potreby  su
pravdepodobnejSie v pripade medziproduktov, ktoré sa preddvaji ré6znym typom
profesiondlnych kupujacich. Nie je pravdepodobné, ze by pridelovanie kone¢nych
spotrebitel'ov viedlo k ii€¢inkom zvySujicim efektivnost’.

Priklad viacnasobnych vyhradnych obchodnych zastupeni na oligopolnom trhu

Na domacom trhu s kone¢nym produktom su Styri veduce podniky, kazdy s trhovym
podielom na Urovni priblizne 20 %. Tieto Styri veduce podniky predavaji svoje
produkty prostrednictvom vyhradnych distribitorov na maloobchodnej trovni.
Maloobchodnikom su pridelené vyhradné tzemia, ktoré svojim rozsahom
zodpovedaju mestu, v ktorom sidlia, alebo mestskej Casti v pripade velkomesta. Na
vicSine Uzemi tieto Styri veduce podniky vymenovali rovnakého vyhradného
maloobchodnika (,,viacnasobné obchodné zastupenie*), ktory ma zvyc€ajne centralne
postavenie a Specializuje sa na dany produkt. Zvysnych 20 % domaceho trhu tvoria
mali miestni vyrobcovia, z ktorych najvac¢si ma na tomto doméacom trhu priblizne 5 %
trhovy podiel. Tito miestni vyrobcovia vo vSeobecnosti preddvaju svoje produkty
prostrednictvom inych maloobchodnikov, najmi preto, lebo vyhradni distributori
Styroch najvicsich dodavatel'ov nemaji vo vSeobecnosti velky zaujem o predaj menej
znamych a lacnejSich znaCiek. Trh je vyrazne diferencovany z hladiska znaciek
a produktov. Styri vedice podniky organizuju velké celosttne reklamné kampane
aich znacky maji vyrazny imidz, pricom okrajovi vyrobcovia nepropaguju svoje
produkty na celostatnej urovni. Trh je pomerne vyspely so stabilnym dopytom
a v oblasti technologii a produktov nedochédza k Ziadnej vyznamnej inovacii. Produkt
je pomerne jednoduchy.

Na takomto oligopolnom trhu existuje riziko koluzie medzi tymito Styrmi vedicimi
podnikmi. Toto riziko sa zvySuje viacndsobnym obchodnym zastapenim. Hospodarska
sutaz v ramci znaCky je obmedzovana uzemnou exkluzivitou. Stt'az medzi tymito
Styrmi vedicimi znackami je na maloobchodnej urovni obmedzend, pretoze jeden
maloobchodnik ur€uje cenu pre vsetky Styri znacky na kazdom tizemi. Viacnasobné
obchodné zastupenie znamend, ze ak jeden vyrobca znizi cenu svojej znacky,
maloobchodnik nebude mat zaujem o to, aby sa toto znizenie ceny prenieslo na
kone¢ného spotrebitela, pretoze by sa tym znizil predaj azisky dosiahnuté
prostrednictvom ostatnych znaciek. Vyrobcovia preto majia mensi zdujem o vzajomnu
cenovi sutaz. Cenova sUtaz medzi znaCkami sa prejavuje najmé v suvislosti
s tovarom menej znamych znaciek okrajovych vyrobcov. Pripadné argumenty
tykajuce sa ucinkov zvySujucich efektivnost’ v prospech (spolo¢nych) vyhradnych
distribitorov st obmedzené, ked’ze produkt je pomerne jednoduchy, na d’alsi predaj
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nie s potrebné osobitné investicie ani Skolenie a propagécia sa uskutociiuje najmé na
urovni vyrobcov.

Napriek tomu, ze kazdy z veducich podnikov ma trhovy podiel nizsi, ako je hrani¢na
hodnota, podmienky uvedené v ¢lanku 101 ods. 3 nemo6zu byt splnené a v pripade
dohod uzatvorenych s distributormi, ktorych trhovy podiel je nizsi ako troven 30 % na
trhu verejného obstaravania, mdze byt potrebné odnatie skupinovej vynimky.

(128)

Priklad vyhradného pridelenia zakaznika

Spolo¢nost’ vyvinula domyselné postrekovacie zariadenie. V stcasnosti ma tato
spolo¢nost’ trhovy podiel 40 % na trhu s postrekovacimi zariadeniami. Ked’ zacala
predavat’ tento domyselny postrekovac, so starSim produktom mala trhovy podiel na
urovni 20 %. InStalacia nového typu postrekovaca zavisi od typu budovy, v ktorej sa
zariadenie inStaluje, a od vyuzitia budovy (napr. kancelaria, chemicka tovaren alebo
nemocnica). Spolo¢nost’ vymenovala urcity pocet distribiitorov na predaj a instalaciu
domyselného postrekovaca. Kazdy distribitor musel vyskolit’ svojich zamestnancov,
pokial ide o vSeobecné aosobitné poziadavky na inStalaciu domyselnych
postrekovacov pre urcitu triedu zdkaznikov. Na zabezpecenie toho, aby sa distributori
Specializovali, spoloCnost’ pridelila kazdému distribitorovi vyhradnu triedu
zékaznikov a zakdzala im aktivny predaj produktov vyhradnym triedam zakaznikov
inych distribatorov. Po piatich rokoch sa vSetkym vyhradnym distributorom povoli
aktivny predaj vSetkym triedam zdkaznikov, ¢im sa skonCi systém vyhradného
pridelovania zékaznikov. Dodavatel potom modze takisto zaCat predavat’ novym
distribitorom. Trh je pomerne dynamicky, s dvoma subjektmi, ktoré nedavno vstupili
na trh, a mnozstvom technologickych zlepSeni. Konkurenti maju trhové podiely v
rozmedzi 5 — 25 % a takisto modernizuji svoje produkty.

Kedze mé tato exkluzivita obmedzené trvanie apomdha zabezpecit, aby sa
distribtitorom mohli vratit’ ich investicie a aby zamerali svoje pdvodné predajné usilie
na urcitd triedu zakaznikov s cielom vyskolit' sa, a kedZze pripadné protisutazné
ucinky sa na dynamickom trhu zdaji obmedzené, podmienky uvedené v ¢lanku 101
ods. 3 su pravdepodobne splnené.

4.6.2.
4.6.2.1.
(129)

(130)

Selektivne distribucné systemy
Vymedzenie selektivnych distribu¢nych systémov

Ako sa stanovuje v c¢lankul ods. 1 pism.h) nariadenia VBER, v selektivnom
distribu¢nom systéme sa dodavatel’ zavizuje predavat’ zmluvny tovar alebo sluzby, ¢i
uz priamo alebo nepriamo, iba distributorom vybranym na zaklade ur¢enych kritérii,
pricom sa tito distribatori zavdzuju nepreddvat tento tovar ani sluzby
neautorizovanym distributorom na tzemi, ktoré dodéavatel' vyhradil na prevadzku
tohto systému.

Kritéria, ktoré dodavatel pouziva na vyber distributorov, mézu mat’ kvalitativnu
a/alebo kvantitativnu povahu. Kvalitativne kritérid su objektivne kritérid vyzadované
vzhl'adom na povahu produktu, ako je Skolenie obchodného persondlu, sluzba
poskytovand na mieste predaja asortiment produktov, ktory sa preddva.’?
Kvantitativnymi kritériami sa obmedzuje potencialny pocet obchodnikov priamejSim
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Pozri napr. rozsudok vo veci T-88/92, Groupement d’achat Edouard Leclerc/Komisia, EU:T:1996:192,
bod 125 a nasl.
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sposobom, ato napriklad pozadovanim minimalneho alebo maximalneho predaja
alebo stanovenim pevného poctu obchodnikov. Tieto kritérid mozno menit’ pocas
celého trvania dohody o selektivnej distribucii.

Selektivne distribu¢né systémy st porovnatelné s vyhradnymi distribuénymi
systémami v tom zmysle, ze sa nimi obmedzuje pocet autorizovanych distributorov
amoznosti dalSiecho predaja. Rozdiel oproti vyhradnej distribucii spociva
v obmedzeni poétu obchodnikov na zéklade osobitnych kritérii vyberu. Dal$im
rozdielom v porovnani s vyhradnou distribiciou je, Ze obmedzenie d’alSieho predaja
spojené¢ so selektivnou distribuciou nie je obmedzenim aktivneho predaja na
vyhradné izemie alebo vyhradnej skupine zékaznikov, ale obmedzenim aktivneho
a pasivneho predaja neautorizovanym distributorom, pricom moznymi kupujicimi su
len autorizovani distributori a konecni zékaznici.

Uplatiiovanie ¢lanku 101 na selektivne distribu¢né systémy

Moznymi rizikami selektivnych distribuénych systémov pre hospodarsku sttaz su
obmedzenie hospodarskej sutaze v ramci znacky a (najmé v pripade kumulativneho
ucinku) uzavretie trhu pre urcity typ (urcité typy) distribitorov, ako aj zmiernenie
hospodarskej sut'aze a potencidlne ulahCenie koluzie medzi kupujicimi z dévodu
obmedzenia ich poctu.

Posudenie pripadnych protisitaznych tcinkov selektivnej distribicie by sa malo
v prvom rade zamerat’ na sulad selektivneho distribuéného systému s ¢lankom 101
ods. 1. Na tento ucel treba rozliSovat medzi Ccisto kvalitativnou selektivnou
distribuciou a kvantitativnou selektivnou distribticiou.

V ramci Cisto kvalitativnej selektivnej distribucie, pri ktorej sa obchodnici vyberaju
len na zéklade objektivnych kritérii vyZzadovanych vzhl'adom na povahu produktu, sa
pocet obchodnikov priamo neobmedzuje. Za predpokladu, ze st splnené tri
podmienky stanovené Studnym dvorom v rozsudku vo veci Metro>® (tzv. kritéria
Metro), Cisto kvalitativna selektivna distribiicia sa vo vSeobecnosti povazuje za taku,
ktora nepatri do rozsahu pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1, ked’ze mozno predpokladat’,
7ze obmedzenie hospodarskej sutaze vramci znacky spojené so selektivnou
distribticiou je vyvazené zlepSenim sutaze medzi znackami v oblasti kvality>*. Po
prvé, povaha dotknutého tovaru alebo dotknutych sluzieb si musi vyzadovat
selektivny distribu¢ny systém. To znamend, Ze vzhl'adom na povahu dotknutého
produktu musi takyto systém predstavovat’ legitimnu poziadavku na zachovanie jeho
kvality a zabezpecenie jeho spravneho pouZzivania. Napriklad selektivny distribu¢ny
systém, ktory nepatri do rozsahu posobnosti ¢lanku 101 ods. 1, mozno prevadzkovat
v pripade vysokokvalitnych produktov alebo produktov zalozenych na najnovsich
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Pozri rozsudok vo veci 31/80, NV L’Oréal a SA L’Oréal/PVBA, EU:C:1980:289, body 15— 16;
rozsudok vo veci 26/76, Metro SB-GroBmirkte GmbH & Co. KG/Komisia (,,Metro 1),
EU:C:1977:167, body 20-21; rozsudok vo veci C-439/09, Pierre Fabre Dermo-Cosmetique
SAS/Président de 1’Autorité de la concurrence, EU:C:2011:649, bod 41; rozsudok vo veci C-230/16,
Coty Germany GmbH/Parfiimerie Akzente GmbH, EU:C:2017:941, bod 24.

Pozri rozsudok vo veci 26/76, Metro SB-GroBmirkte GmbH & Co. KG/Komisia (,,Metro 1),
EU:C:1977:167, body 20 — 22; rozsudok vo veci 107/82, Allgemeine Elektrizitits-Gesellschaft AEG-
Telefunken AG/Komisia, EU:C:1983:293, body 33, 34 a73; rozsudok vo veci 75/84, Metro SB-
Grofimérkte GmbH & Co. KG/Komisia (,,Metro I1I*), EU:C:1986:399, bod 45; rozsudok vo veci T-
88/92, Groupement d’achat Edouard Leclerc/Komisia, EU:T:1996:192, bod 106.
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technologiach.>> Prevadzkovanie selektivneho distribu¢ného systému moZe byt
potrebné aj v pripade luxusného tovaru. Kvalita takéhoto tovaru moze vyplyvat
nielen zjeho materidlovych vlastnosti, ale aj z dojmu luxusu, ktory vyvolava. Na
zachovanie kvality tovaru moze byt preto potrebné zavedenie selektivneho
distribu¢ného systému, ktorého cielom je zabezpecit, aby sa tovar prezentoval
sposobom, ktory prispieva k udrzaniu tohto dojmu luxusu.’® Po druhé, dalsi
predavajuci sa musia vyberat na zaklade objektivnych kritérii, ktoré maju
kvalitativnu povahu, su stanovené jednotnym spdsobom vo vztahu ku vSetkym
potencialnym predavajicim a neuplatitujii sa diskriminacne. Hoci sa v judikatare
nevyzaduje, aby sa kvalitativne kritéria ozndmili vSetkym potencidlnym d’al§im
predavajucim, takato transparentnost’ moze zvysit pravdepodobnost’ splnenia kritérii
Metro.”” Po tretie, stanovené kritériA nesma prekradovat ramec toho, ¢o je
nevyhnutné.>8

Postdenie selektivnej distribucie podla ¢lanku 101 ods. 1 si vyzaduje aj samostatnu
analyzu kazdého potencidlne obmedzujuceho ustanovenia dohody podla kritérii
Metro.”® To znamena najmi uréit, ¢i je obmedzujlice ustanovenie primerané vo
vztahu kcielu sledovanému vramci selektivneho distribuného systému a ¢i
prekraduje ramec toho, ¢o je nevyhnutné na dosiahnutie tohto ciel'a.®® Je
nepravdepodobné, ze by velmi zdvazné obmedzenia hospodarskej sutaze takéto
poziadavky spiiali. Naopak, napriklad zikaz pouZzivania online platforiem tretich
stran uloZeny navonok viditeI'nym spdsobom zo strany dodévatel’a luxusného tovaru
jeho autorizovanym distribitorom moZno povazovat za primerany, pokial
autorizovanym  distribitorom  umoziuje, aby prostrednictvom  internetu
uskutociiovali reklamu na platformdch tretich stran a vyuzivali webové vyhl'adavace,
vysledkom Coho je, Ze zékaznici s pomocou takychto vyhladavacov zvycajne
schopni n4jst’ internetovu ponuku autorizovanych distribiitorov, a neprekracuje
ramec toho, ¢o je nevyhnutné na zachovanie luxusného dojmu tohto tovaru.®!
V takomto pripade nepatri do rozsahu posobnosti ¢lanku 101 ods. 1 a nevyzaduje sa
ziadna d’al$ia analyza.

Aj ked kvalitativne a/alebo kvantitativne selektivne distribuéné systémy nespiiaju
kritéria Metro, modze sa na ne vztahovat pravidlo bezpecného pristavu za
predpokladu, Ze trhovy podiel dodavatela ani kupujuceho nepresahuje 30 %
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Rozsudok vo veci 26/76, Metro SB-GroBmirkte GmbH & Co. KG/Komisia (,,Metro I%),
EU:C:1977:167; rozsudok vo veci 107/82, Allgemeine Elektrizitits-Gesellschaft AEG-Telefunken
AG/Komisia, EU:C:1983:293.

Pozri rozsudok vo veci C-230/16, Coty Germany GmbH/Parfiimerie Akzente GmbH, EU:C:2017:941,
body 25 az 29.

Pozri analogicky aj rozsudok vo veci C-158/11, Auto 24 SARL/Jaguar Land Rover France SAS,
EU:C:2012:351.

Pozri rozsudok vo veci 31/80, NV L’Oréal a SA L’Oréal/PVBA, EU:C:1980:289, body 15— 16;
rozsudok vo veci 26/76, Metro SB-GroBmirkte GmbH & Co. KG/Komisia (,,Metro 1),
EU:C:1977:167, body 20 —21; rozsudok vo veci 107/82, Allgemeine Elektrizitits-Gesellschaft AEG-
Telefunken AG/Komisia, EU:C:1983:293, bod 35; rozsudok vo veci T-19/91, Société d’Hygi¢ne
Dermatologique de Vichy/Komisia, EU:T:1992:28, bod 65.

Pozri bod 134 tychto usmerneni.

Pozri rozsudok vo veci C-230/16, Coty Germany GmbH/Parfiimerie Akzente GmbH, EU:C:2017:941,
bod 43 a nasl.

Pozri rozsudok vo veci C-230/16, Coty Germany GmbH/Parfiimerie Akzente GmbH, EU:C:2017:941,
bod 43 a nasl., a najmé bod 67.
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a dohoda neobsahuje Ziadne velmi zavazné obmedzenie hospodarskej sutaze.5?
Vyhoda vynimky sa nezrusi, ak sa selektivna distribucia kombinuje s inymi
vertikalnymi obmedzeniami hospodarskej sut'aze, ktoré nie su vel'mi zadvazné, ako je
povinnost’ nekonkurovat’ si. Skupinova vynimka sa uplatiiuje bez ohl'adu na povahu
dotknutého produktu a povahu kritérii vyberu. Ak si vSak vlastnosti dan¢ho produktu
nevyzaduju selektivnu distribiciu®® alebo si nevyzadujii uplatiiované kritéria, ako je
napriklad poziadavka, aby distribatori disponovali jednym alebo viacerymi
kamennymi obchodmi alebo aby poskytovali osobitné sluzby, takyto distribu¢ny
systtm vo vSeobecnosti neprindSa dostato¢né ucCinky zvySujuce efektivnost’ na
vyvéazenie vyrazného obmedzenia hospodarskej sutaze vramci znacky. Ak sa
vyskytnu citeI'né protisutazné ucinky, pravdepodobne dojde k odnatiu vyhody
vyplyvajlcej z nariadenia VBER.

Zvysok tohto oddielu poskytuje usmernenie k individudlnemu posudzovaniu
selektivnych distribuénych systémov, ktoré nespinaji kritéria Metro ana ktoré sa
nevzt'ahuje nariadenie VBER, alebo v pripade kumulativnych uc¢inkov vyplyvajucich
z paralelnych sieti selektivnej distribuicie na tom istom trhu.

Postavenie dodavatela ajeho konkurentov na trhu zohrdva pri posudzovani
pripadnych protisitaznych ucinkov kl'ucovu ulohu, pretoze strata hospodarskej
sutaze vramci znacky mozZe byt problematicka iba vtedy, ak je obmedzena
hospodérska sutaz medzi znadkami. Cim je postavenie dodavatela silnejsie, najma
ak prekracuje hranicni hodnotu 30 %, tym vysSie je riziko pre hospodarsku sutaz
vyplyvajlice z vi¢sej straty hospodarskej sutaze v ramci znacky. Dal§im vyznamnym
faktorom je pocet selektivnych distribucnych sieti pritomnych na tom istom trhu. Ak
selektivnu distribuciu uplatiuje iba jeden dodévatel’ na trhu, kvantitativna selektivna
distribicia zvyCajne nevytvara Cisté negativne uUCinky. V praxi vSak selektivnu
distribuciu ¢asto uplatiuju viaceri dodavatelia na konkrétnom trhu.

Postavenie konkurentov méze mat’ dvojaky vyznam. Na jednej strane existencia
silnych konkurentov bude vo vSeobecnosti znamenat’, Ze dostatond hospodarska
sutaz medzi znackami prevazuje nad obmedzenim hospodarskej sutaze v ramci
znacky, ktoré moéze byt mimoriadne dolezité v stvislosti s vyhradnou distribtliciou.
Na druhej strane v pripade kumulativneho tuc¢inku, ked vicSina veducich
dodévatel'ov na trhu uplatiiuje selektivnu distribticiu, by mohlo dojst’ k uzavretiu trhu
pre urcité typy distributorov (t.j. diskontné subjekty). Riziko uzavretia trhu pre
efektivnejSich distributorov je vécSie pri selektivnej distribucii ako v pripade
vyhradnej distribicie, ato vzhl'adom na obmedzenie predaja neautorizovanym
obchodnikom v ramci selektivnej distribucie. Toto obmedzenie je urcené na to, aby
selektivhym distribuénym systémom dodalo uzavrety charakter, v rdmci ktorého
maju k produktu pristup iba autorizovani distribatori, ktori spifiaju kritéria, kym
neautorizovanym obchodnikom znemoziuje ziskanie dodavok. Selektivna distribucia
je preto zvlast vhodnd, aby sa predislo tlaku zo strany diskontnych subjektov (¢i uz
offline alebo vylu¢ne online distributorov) na marze vyrobcu, ako aj na marze
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Pozri rozsudok vo veci C-439/09, Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS/Président de 1’ Autorité de la
concurrence, EU:C:2011:649; pozri analogicky aj vec C-158/11, Auto 24 SARL/Jaguar Land Rover
France SAS, EU:C:2012:351.

Pozri napriklad rozsudok Vseobecného sudu vo veci T-19/92, Groupement d'achat Edouard
Leclerc/Komisia, Zb. 1996, s. 1I-1851, body 112 az 123; rozsudok vo veci T-88/92, Groupement d'achat
Edouard Leclerc/Komisia, Zb. 1996, s.1I-1961, body 106 az 117 ajudikatiru uvedenu
v predchadzajicej poznamke pod Ciarou.
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autorizovanych distributorov. Uzavretie trhu pre takéto formy distribtcie, ¢i uz
vyplyva z kumulativneho vyuzivania selektivnej distriblicie alebo z jej vyuzivania
jedinym dodéavatel'om, ktorého trhovy podiel presahuje 30 %, znizuje moZnosti
spotrebitel'ov vyuzivat' Specifické vyhody, ktoré tieto formy distribucie ponukaju,
pricom ide napriklad o nizSie ceny, vac¢Siu transparentnost’ a vacsi pristup k danému
produktu.

Ak sa nariadenie VBER uplatiiuje na jednotlivé selektivne distribucné siete,
v pripade kumulativnych u¢inkov sa moze zvazit' odnatie skupinovej vynimky alebo
neuplatnenie nariadenia VBER. Vznik problému kumulativnych ucinkov je vSak
nepravdepodobny, ak podiel na trhu, na ktory sa vztahuje selektivna distribucia,
nepresahuje 50 %. Nepravdepodobny je aj vznik obav tykajucich sa hospodarskej
sut'aze, ak pokrytie trhu presahuje 50 %, ale sthrnny trhovy podiel piatich najvacsich
dodavatel'ov nepresahuje 50 %. Ak podiel piatich najvacSich dodavatelov, ako aj
podiel na trhu, na ktory sa vztahuje selektivna distribucia, presahuji 50 %,
posudenie sa moze lisit’ v zavislosti od toho, ¢i vSetkych pét’ najvacsich dodavatelov
uplatiiuje alebo neuplatiiuje selektivnu distribiciu. Cim silnejie je postavenie
konkurentov neuplatiiujucich selektivnu distribuciu, tym nepravdepodobnejSie je
uzavretie trhu pre ostatnych distributorov. Obavy tykajice sa hospodarskej sut'aze
mozu vzniknat, ak vSetci piati najvacsi dodavatelia uplatiuju selektivnu distribaciu.
Tak by to bolo najmé v pripade, Ze dohody uzatvorené najvicsimi dodavatel'mi
obsahuju  kvantitativne kritéria vyberu, ktoré priamo obmedzuji pocet
autorizovanych obchodnikov, alebo ak sa na zéklade uplatnenych kvalitativnych
kritérii uzavrie trh pre urcité formy distribtcie, napr. poziadavky disponovat’ jednym
alebo viacerymi kamennymi obchodmi alebo poskytovat’ osobitné sluzby, ktoré sa
zvycajne mozu poskytovat’ len konkrétnou formou distribticie. Splnenie podmienok
uvedenych v ¢lanku 101 ods. 3 je vo vSeobecnosti nepravdepodobné, ak selektivne
distribu¢né systémy, ktoré prispievaji ku kumulativnemu ucinku, brénia pristupu na
trh novym distribitorom, ktori su schopni riadne predavat dotknuté produkty.
Predovsetkym nie je pravdepodobné, ze konecni spotrebitelia budu mat’ prospech
z G€inkov zvySujucich efektivnost, ak distribu¢né systémy zahfniaju len urcité
existujuce kandly, pricom z trhu vylicia diskontné subjekty alebo vylu¢ne online
distributorov, ktori spotrebitel'om ponukaju nizsie ceny. Je menej pravdepodobné, ze
menej priame formy kvantitativnej selektivnej distribucie, ktoré st vysledkom
napriklad kombindcie Cisto kvalitativnych kritérii vyberu s poziadavkou na
obchodnikov tykajucou sa dosiahnutia minimélnej vysky roénych nakupov, vytvaraja
Cisté negativne Ucinky, ak tato vyska nepredstavuje vyznamny podiel celkového
obratu obchodnika, ktory dosiahol pomocou dotknutého typu produktu,
a neprekracuje rdmec toho, ¢o je nevyhnutné pre doddvatela na vratenie investicii
viazanych na urcity vztah a/alebo dosiahnutie uspor z rozsahu v oblasti distribucie.
Dodévatel’ s trhovym podielom nepresahujiucim 5 % sa vo vSeobecnosti nepovazuje
za vyznamne prispievajuceho ku kumulativnemu ucinku.

Prekazky vstupu na trh su relevantné najmid v pripade uzavretia trhu pre
neautorizovanych distributorov. Prekazky vstupu na trh by mohli byt vyznamné
vtedy, ked” vyrobcovia znaCkovych produktov uplatiiuju selektivnu distribuciu,
ked’ze distributori vyluceni zo selektivneho distribucného systému buda spravidla
potrebovat’ urcity ¢as a znacné investicie, aby uviedli svoje vlastné znacky na trh
alebo ziskali konkuren¢né dodavky inde.

Sila kupujuceho méze zvysit' riziko koltizie medzi distributormi. Distributori, ktori
maju silné postavenie na trhu, moézu dodéavatel'ov nutit’ k tomu, aby uplatnovali
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kritéria vyberu, ktorymi by sa obmedzili moznosti pristupu na trh pre novych
a efektivnejSich distribitorov. V désledku toho moéze sila kupujuceho vyrazne
zmenit’ analyzu moznych protisutaznych tcinkov selektivnej distribucie. Uzavretie
tthu pre efektivnejSich distribitorov moze nastat’ najméd v pripade, Ze silna
organizacia obchodnikov ulozi dodavatelovi kritéria vyberu zamerané na
obmedzenie distribucie v prospech svojich ¢lenov.

V ¢lanku 5 ods. 1 pism. c) nariadenia VBER sa stanovuje, ze dodavatel nesmie
autorizovanym distribitorom ukladat’ priamu ani nepriamu povinnost’ tykajicu sa
zékazu predavat’ znacky urCitych konkurencnych dodéavatelov. Toto ustanovenie sa
konkrétne zameriava na predchadzanie koluzii na horizontalnej urovni s cielom
vylucit’ ur€ité znacky vytvorenim selektivnej skupiny znaciek veducimi dodavatel'mi.
Je nepravdepodobné, Ze by takato povinnost spliala podmienky na udelenie
vynimky, ak sa trhovy podiel piatich najvacsich dodavatel'ov rovna alebo presahuje
50 %, pokial’ ziadny z dodavatel'ov ukladajucich takito povinnost’ nepatri k piatim
najvacsim dodavatel'om na trhu.

Obavy tykajice sa hospodarskej sttaze v suvislosti s uzavretim trhu pre ostatnych
dodavatel'ov za normalnych okolnosti nevznikna, pokial’ sa inym dodavatel'om
nezabrani vyuzivat' tych istych distribatorov, ako napriklad v pripade, ked sa
selektivna distribicia kombinuje s ndkupom jednej znacky. V pripade hustej siete
autorizovanych distributorov alebo v pripade kumulativneho ucinku kombinacia
selektivnej distribucie a povinnosti nekonkurovat' si modze predstavovat riziko
uzavretia trhu pre ostatnych dodévatel'ov. V takomto pripade sa uplatiuju zasady
uvedené v oddiele 2.1 tychto usmerneni tykajuce sa ndkupu jednej znacky. Ak sa
selektivna distriblicia nekombinuje s povinnostou nekonkurovat’ si, obava
zuzavretia trhu pre konkurencnych dodavatelov moéze pretrvavat, ked veduci
dodévatelia neuplatiiuji iba Cisto kvalitativne kritéria vyberu, ale takisto ukladaju
svojim distributorom urcité d’alSie povinnosti, ako je napriklad povinnost’ rezervovat’
minimalne miesto na regaloch pre produkty dodavatel’a alebo zabezpecit, aby predaj
produktov dodévatel’a distribitorom dosahoval minimalny podiel z celkového obratu
distributora. Vyskyt takéhoto problému je nepravdepodobny, ak podiel na trhu, na
ktory sa vztahuje selektivna distriblicia, nepresahuje 50 % alebo vtedy, ked’ sa tento
podiel pokrytia presiahne v pripade, ze trhovy podiel piatich najvacsich dodavatel'ov
nepresahuje 50 %.

Posudzovanie dynamiky trhu je dolezité, kedZe rastici dopyt, meniace sa
technoldgie a meniace sa postavenia na trhu moézu mat’ negativne ufinky s mensou
pravdepodobnost’'ou ako na vyspelych trhoch.

Selektivna distribucia moze mat’ pozitivny uc¢inok, ked’ vedie k usporam nakladov na
logistiku z dévodu uspor zrozsahu pri doprave, ¢o moze nastat’ bez ohladu na
povahu produktu [pozri bod 14 pism. g) tychto usmerneni]. Takéto zefektivnenie je
vSak v selektivnych distribuénych systémoch zvyCajne len okrajové. Povaha
produktu je doélezitd na postdenie toho, ¢i je selektivna distribucia odovodnena
s cielom pomoct’ vyriesit problém parazitovania medzi distribatormi [pozri bod 14
pism. b) tychto usmerneni] alebo pomdct vytvorit alebo zachovat' imidz znacky
[pozri bod 14 pism. h) tychto usmerneni]. Je pravdepodobnejSie, Ze vyuzivanie
selektivnej distribucie na dosiahnutie tychto druhov u€inkov zvySujucich efektivnost’
bude vo vSeobecnosti oddévodnené v pripade novych produktov, zlozitych produktov
alebo produktov, ktorych kvalita sa d4 tazko posudit’ pred spotrebou (tzv. produkty
zalozené na skusenosti) alebo ktorych kvalita sa da tazko posudit’ dokonca ipo
spotrebe (tzv. produkty zalozené na dovere). Kombinacia selektivnej distriblcie
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s ustanovenim o mieste pdsobenia v zdujme ochrany autorizované¢ho distributora
pred hospodarskou stitazou zo strany ostatnych autorizovanych distribitorov, ktori si
otvaraju obchody vjeho blizkosti, moéze spiiat’ najmi podmienky uvedené v
¢lanku 101 ods. 3, ak je tato kombinacia nevyhnutna na ochranu znaénych investicii
viazanych na urCity vztah a vynalozenych autorizovanym distributorom [pozri
bod 14 pism. e) tychto usmerneni]. Na zabezpecenie toho, aby sa pouZzilo najmenej
protisutazné obmedzenie, je dolezité posudit’, ¢i mozno dosiahnut’ rovnaké ucinky
zvySujuce efektivnost pri porovnatelnych ndakladoch, napriklad samotnymi
poziadavkami na sluzby.

Priklad kvantitativnej selektivnej distribucie

Na trhu s tovarom dlhodobej spotreby vyrobca znacky A, ktory je vedicim vyrobcom
na trhu s trhovym podielom 35 %, preddva svoj produkt kone¢nym spotrebitelom
prostrednictvom selektivneho distribu¢ného systému. Na prijatie do tohto systému
existuje niekolko kritérii: v obchode musia byt zamestnani vySkoleni pracovnici
amusia sa viom poskytovat’ predpredajné sluzby, v obchode musi byt osobitny
priestor vyhradeny na predaj daného produktu a podobnych technologicky vyspelych
produktov, v obchode sa vyzaduje predaj Sirokého sortimentu modelov dodavatela
aich vystavenie puatavym spdosobom. Okrem toho, pocet prijatelnych
maloobchodnikov v systéme je priamo obmedzeny stanovenim maximalneho poctu
maloobchodnikov na pocet obyvatelov v kazdej oblasti alebo mestskom obvode.
Vyrobca A mé na danom trhu 6 konkurentov. Vyrobcovia znaciek B, C a D su jeho
najvacsimi konkurentmi s trhovymi podielmi 25 % (vyrobca B), 15 % (vyrobca C)
a 10 % (vyrobca D), kym ostatni vyrobcovia maji menSie trhové podiely. Vyrobca A
je jediny, ktory vyuZziva selektivnu distribuciu. Selektivni distribtori znacky A vzdy
predavaju niekol’ko konkurencnych znaciek. Konkurencné znacky sa vSak takisto vo
velkom predavaju v obchodoch, ktoré nie st clenmi selektivneho distribu¢ného
systému vyrobcu A. Existuju rozne distribucné retazce: napriklad znacky B a C sa
predavaji vo vacSine vybratych obchodov vyrobcu A, ale aj vinych obchodoch
poskytujucich vel'mi kvalitné sluzby a v hypermarketoch. Znacka D sa predava hlavne
v obchodoch s velmi kvalitnymi sluzbami. Technoldgia sa na tomto trhu vyvija
pomerne rychlo a hlavni dodéavatelia si prostrednictvom reklamy zachovavaji dobry
imidz svojich produktov z hl'adiska kvality.

Na tomto trhu je podiel pokrytia selektivnej distribucie 35 %. Hospodarska stt’az
medzi znackami nie je priamo ovplyvnena selektivnym distribuénym systémom
vyrobcu A. Hospodarska sutaz vramci znacky moéze byt obmedzena v pripade
znaCky A, ale spotrebitelia maji pristup k maloobchodnikom s nizSou kvalitou
sluzieb/niz§imi cenami predavajicim znaCky B a C, ktorych imidz je z hl'adiska
kvality  porovnatelny so znatkou A. Okrem toho, moznost' pristupu
k maloobchodnikom s vysokou kvalitou sluzieb predavajucim iné znacky nie je
obmedzena, pretoze neexistuje ziadne obmedzenie kapacity vybranych distributorov
na predaj konkuren¢nych znaciek a mnozstevné obmedzenie poctu distribtorov
v pripade znacky A ponechdva inym maloobchodnikom poskytujicim vysokokvalitné
sluzby moznost’ distribuovat’ konkuren¢né znacky. Vzhl'adom na poziadavky v oblasti
sluzieb a u¢inky zvySujuce efektivnost’, ktoré pravdepodobne prinest, a na obmedzeny
ucinok na hospodarsku sutaz v ramci znacky s v tomto pripade podmienky uvedené
v ¢lanku 101 ods. 3 pravdepodobne splnené.
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4.6.3.
(149)

Priklad selektivnej distribucie s kumulativnymi u¢inkami

Na trhu s ur¢itym Sportovym produktom je sedem vyrobcov, ktorych prislusné trhové
podiely st 25 %, 20 %, 15 %, 15%, 10%, 8 % a7 %. Pit najvicsich vyrobcov
distribuuje svoje produkty prostrednictvom kvantitativnej selektivnej distribucie, kym
dvaja najmens$i vyuzivaju rdzne typy distribu¢nych systémov, ¢o mé za nasledok
podiel pokrytia selektivnej distriblicie na urovni 85 %. Kritéria pristupu k selektivnym
distribuénym systémom st jednotné pre vSetkych vyrobcov: vyzaduje sa, aby
distribttori disponovali jednym alebo viacerymi kamennymi obchodmi, tieto obchody
musia mat’ vySkoleny persondl a musia sa v nich poskytovat’ predpredajné sluzby,
v obchode musi byt osobitny priestor vyhradeny na predaj dané¢ho produktu a je
stanovend minimalna plocha tohto priestoru. V obchode sa vyzaduje predaj Sirokého
sortimentu produktov danej znacky a vystavenie produktu patavym spdésobom, obchod
sa musi nachddzat’ na obchodnej ulici a dany produkt musi predstavovat’ aspont 30 %
celkového obratu obchodu. Vo vSeobecnosti je ten isty distributor autorizovany pre
vSetkych pét’ znaciek. Vyrobcovia dvoch znaciek, ktori nevyuzivaju selektivnu
distribiciu, svoje produkty zvyCajne preddvaji  prostrednictvom  menej
$pecializovanych maloobchodnikov s nizSou Uroviiou sluzieb. Trh je stabilny na strane
ponuky aj dopytu aje vyrazne diferencovany z hl'adiska produktov, priCom imidz
znacky je dolezity. Znacky piatich veducich vyrobcov na trhu maju vyrazny imidz,
ktory ziskali prostrednictvom reklamy a sponzorovania, kym dvaja mensi vyrobcovia
maju stratégiu lacnejSich produktov bez vyrazného imidzu znacky.

Vseobecnym diskontnym subjektom a vylu¢ne online distributorom sa na tomto trhu
odopiera pristup k piatim vediucim znackdm. Dévodom je skutocnost’, Ze poziadavka,
aby produkt predstavoval asponi 30 % cCinnosti distributorov, a kritérid tykajuce sa
prezentacie a predpredajnych sluzieb vylucuju zo siete autorizovanych distribtorov
vacsinu diskontnych subjektov. Poziadavka disponovat’ jednym alebo viacerymi
kamennymi obchodmi navySe ztejto siete vylucuje vylucne online distribtorov.
V dosledku toho spotrebitelia nemajti inli moznost’ len nakupovat’ tychto pat’ vedicich
znaCiek v obchodoch s vysokou uroviiou sluzieb/vysokymi cenami. To vedie
k obmedzeniu hospodarskej sitaze medzi tymito piatimi vedicimi znackami.
Skutoc¢nost’, ze dve najmensie znacky je mozné kupit’ v obchodoch s nizSou troviiou
sluzieb/niz§imi cenami, nie je dostato¢nou nahradou, pretoze imidz znaciek piatich
vedacich vyrobcov na trhu je ovela lepsi. Hospodarska sutaz medzi znackami je
obmedzena aj viacndsobnymi obchodnymi zastupeniami. Hoci existuje ur¢itd miera
hospodarskej sutaze v ramci znacky a pocet distributorov nie je priamo obmedzeny,
kritéria prijatia st dost’ prisne na to, aby viedli k malému poctu distributorov pre
tychto pat’ veducich znaciek na kazdom tizemi.

Utinky zvysujlice efektivnost spojené s takymito kvantitativnymi selektivnymi
distribuénymi systémami su malé: produkt nie je prili§ zlozity anevyzaduje si
mimoriadne néaro¢ny servis. Pokial vyrobcovia nedokazu preukazat, ze sich
selektivnym distribuCnym systétmom je spojené zretelné ucinky zvySujice
efektivnost,, je pravdepodobné, Ze skupinova vynimka sa bude musiet’ odiiat’ z dovodu
pritomnosti kumulativnych uc¢inkov obmedzujucich hospodarsku sutaz, ktoré maju za
nasledok mensi vyber a vysSie ceny pre spotrebitel'ov.

Franchising

Franchisingové zmluvy obsahuju licencie na prava dusevného vlastnictva tykajice sa
najma ochrannych znamok alebo znaCiek a know-how na vyuzivanie a distriblciu
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tovaru alebo sluzieb. Okrem licencie na prava duSevného vlastnictva poskytovatel
franchisingu zvyc¢ajne poskytuje nadobudatel'ovi franchisingu poc¢as obdobia trvania
zmluvy obchodnu alebo technicki pomoc. Licencia a pomoc su neoddelitelnou
sucastou obchodnej metddy poskytovanej vramci franchisingu. Nadobudatel
franchisingu zvycajne plati poskytovatelovi franchisingu za vyuzitie urcitej
obchodnej metddy franchisingovy poplatok. Franchising moze umoznit’
poskytovatel'ovi franchisingu vybudovat’ s obmedzenymi investiciami jednotnu siet
na distribuciu jeho produktov. Okrem ustanovenia o poskytnuti obchodnej metody
franchisingové zmluvy zvycCajne obsahuji kombindciu réznych vertikalnych
obmedzeni suvisiacich s produktmi, ktoré sa distribuuji, ato najméd selektivnu
distribiciu, povinnost nekonkurovat' si, vyhradni distribuciu, pripadne ich
miernejSie podoby.

Franchising (s vynimkou priemyselnych franchisingovych zmlav) ma urcité osobitné
vlastnosti, ako je pouZzivanie jednotného obchodného mena, uplatiiovanie jednotnych
obchodnych metdd (vratane udelovania licencii na prava dusevného vlastnictva)
a vyplacanie licenénych poplatkov vymenou za poskytnuté vyhody. Vzhl'adom na
tieto Specifikd mozno ustanovenia, ktoré su nevyhnutne potrebné na fungovanie
takychto distribuénych systémov, povazovat' za také, ktoré nepatria do rozsahu
posobnosti ¢lanku 101 ods. 1. Tyka sa to napriklad obmedzeni, ktoré¢ brania tomu,
aby mali zknow-how apomoci poskytovanymi poskytovatelom franchisingu
prospech jeho konkurenti®, a povinnosti nekonkurovat’ si, pokial’ ide o tovar alebo
sluzby zaktpené nadobudatelom franchisingu, ktord je potrebnd na zachovanie
spolo¢nej identity a povesti siete franchisingu. V druhom pripade nie je podstatné
obdobie trvania povinnosti nekonkurovat’ si, pokial nepresahuje obdobie trvania
samotnej franchisingovej zmluvy.

Nariadenie VBER sa vzt'ahuje na franchisingové zmluvy v pripade, ze trhovy podiel
dodavatela ani kupujiceho nepresahuje 30 %.%> Udelovanie licencii na prava
duSevného vlastnictva uvedené vo franchisingovych zmluvéach sa riesi v bodoch 67
az 82 tychto usmerneni. Vertikdlne obmedzenia uvedené vo franchisingovych
zmluvéch sa budu posudzovat’ podl'a pravidiel uplatnitelnych na distribucny systém,
ktory najviac zodpoveda povahe konkrétnej franchisingovej zmluvy. Napriklad
franchisingova zmluva, na zdklade ktorej vznika uzavreta siet, kedZe clenovia
nesmu predavat neClenom, sa posudzuje podla pravidiel uplatnitelnych na
selektivnu distribuciu. Naopak, franchisingova zmluva, ktorou sa udeluje Gzemna
exkluzivita a ochrana pred aktivnym predajom zo strany inych nadobudatelov
franchisingu, sa posudzuje podl'a pravidiel uplatnite'nych na vyhradnu distribaciu.

Na franchisingové zmluvy, ktoré zahtiiaju vel'mi zavazné obmedzenia hospodarske;j
sutaZe vritane stanovenia ceny na d’al$i predaj®, sa nariadenie VBER nevztahuje.
Zmluvy, na ktoré sa nariadenie VBER nevztahuje, treba posudzovat’ individuéalne
podla ¢lanku 101. Pri tomto posudeni by sa malo zohladnit’, Ze ¢im vyznamnejsi je
prevod know-how, tym je pravdepodobnejSie, ze vertikdlne obmedzenia prinesu
ucinky zvysujuce efektivnost’ a/alebo st nevyhnutné na ochranu know-how, a preto
spifaji podmienky uvedené v &lanku 101 ods. 3.

64

65
66

Pozri rozsudok vo veci 161/84, Pronuptia de Paris GmbH/Pronuptia de Paris Irmgard Schillgallis,
EU:C:1986:41, bod 16.

Pozri aj body 86 az 95, najméd bod 92.

Pozri rozsudok vo veci 161/84, Pronuptia de Paris GmbH/Pronuptia de Paris Irmgard Schillgallis,
EU:C:1986:41, bod 23.
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Priklad franchisingu

Vyrobca vyvinul novy sposob predaja sladkosti v takzvanych zdbavnych obchodoch,
kde sa mozu sladkosti farbit’ podl'a Zelania spotrebitela. Vyrobca sladkosti vyvinul aj
stroje na ich farbenie avyrdba prisluSné farbiace kvapaliny. Na vyrobu dobrych
sladkosti je vel'mi dolezita kvalita a Cerstvost’ kvapaliny. Vyrobca dosiahol uspech so
svojimi sladkost’ami prostrednictvom niekol'kych vlastnych maloobchodnych predajni,
ktoré boli vSetky prevadzkované pod tym istym obchodnym menom a s jednotnym
zébavnym imidZom (napr. jednotny spdsob upravy obchodov a jednotna reklama).
V snahe rozsirit predaj vyrobca sladkosti zacal so systémom franchisingu. Na
zabezpecenie jednotnej kvality produktov ajednotného imidzu obchodov su
nadobudatelia franchisingu povinni nakupovat’ sladkosti, kvapalinu a farbiace stroje
od vyrobcu, prevadzkovat podnik pod rovnakym obchodnym menom, platit
franchisingovy poplatok, prispievat k jednotnej reklame a zabezpecit dovernost
operacného manudlu, ktory vypracoval poskytovatel' franchisingu. Okrem toho
nadobudatelia franchisingu mozu predavat’ z dohodnutych priestorov len koncovym
pouzivatelom alebo inym prijimatel'om franchisingu. Vo svojich obchodoch nemézu
predavat’ iné sladkosti. Poskytovatel’ franchisingu nesmie na danom zmluvnom uzemi
vymenovat’ iného nadobudatela franchisingu ani sdm nesmie na fiom prevadzkovat
maloobchodnt predajitu. Poskytovatel’ franchisingu je takisto povinny zlepSovat
a d’alej rozvijat’ svoje produkty, obchodnu perspektivu a operacny manudl a tieto
zlepsSenia spristupniovat’ vSetkym nadobudatel'om franchisingu. Franchisingové
zmluvy sa uzatvaraju na obdobie 10 rokov.

Maloobchodnici so sladkostami nakupuji svoje sladkosti na doméacom trhu od
domacich vyrobcov, ktori zohladiiujii narodné chute, alebo od velkoobchodnikov,
ktori okrem predaja produktov od domacich vyrobcov dovazaju aj sladkosti od
zahrani¢nych vyrobcov. Produkty poskytovatela franchisingu na tomto trhu konkurujt
niekol’kym domacim a medzinarodnym znackam sladkosti, ktoré v niektorych
pripadoch vyrabaji velké diverzifikované potravinarske spolocnosti. Na trhu so
strojmi na farbenie potravin ma poskytovatel' franchisingu trhovy podiel nizsi ako
10 %. Na trhu so sladkostami predavanymi maloobchodnikom ma poskytovatel
franchisingu trhovy podiel 30 %. Existuje mnoho miest na predaj sladkosti v podobe
trafik, beznych maloobchodnych predajni s potravinami, bufetov a Specializovanych
obchodov s cukrovinkami.

Viacsinu zavazkov uvedenych vo franchisingovych zmluvach mozno povazovat' za
potrebni na ochranu prav duSevného vlastnictva alebo na zachovanie spoloc¢nej
identity a povesti siete franchisingu, a preto nepatria do rozsahu pdsobnosti ¢lanku 101
ods. 1. Obmedzenia predaja (t. j. urCenie zmluvného tuzemia a selektivna distribucia)
poskytuju stimul pre nadobudatelov franchisingu, aby investovali do franchisingovej
koncepcie a farbiaceho stroja a aby pomohli zachovat’ spolo¢nt identitu, a tak vyvazit
stratu hospodarskej sut'aze v rdmci znacky. Dolozka o zakaze konkurencie vylucujuca
ostatné¢ znacCky sladkosti z obchodov pocas celého obdobia trvania zmluv umoziuje
poskytovatel'ovi franchisingu zachovat’ jednotny charakter predajni a zabranit
konkurentom, aby vyuzivali jeho obchodné meno vo svoj prospech. Vzhl'adom na
vysoky pocet predajni, ktoré maji k dispozicii ini vyrobcovia sladkosti, to nevedie
k ziadnemu vaznemu uzavretiu trhu. V désledku toho je pravdepodobné, ze
franchisingové zmluvy spiiiaji podmienky na udelenie vynimky podla &lanku 101
ods. 3 v rozsahu, v akom sa na ne vzt'ahuje ¢lanok 101 ods. 1.
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VYMEDZENIE TRHU A VYPOCET TRHOVEHO PODIELU
Oznamenie o vymedzeni trhu

Oznamenie Komisie o definicii relevantného trhu na ucely prava hospodarskej
sutaze SpoloCenstva (dalej len ,,0znamenie o vymedzeni trhu®) poskytuje
usmernenia k pravidlam, kritériam a dokazom, ktoré Komisia pouziva pri rieSeni
otazok suvisiacich s vymedzenim trhu.®’” Na tgely uplatiovania ¢lanku 101 na
vertikalne dohody by sa preto prisluSny trh mal vymedzit na zaklade uvedenych
usmerneni a akychkol'vek buducich usmerneni tykajacich sa vymedzenia prislusného
trhu na ucéely prava hospodarskej sutaze EU. Tieto usmernenia sa zaoberajii len
osobitnymi otazkami, ktoré vznikaju v stvislosti s uplatiiovanim nariadenia VBER
a na ktor¢ sa nevztahuje oznamenie o vymedzeni trhu.

Vypocet trhovych podielov podla nariadenia VBER

Podl'a clanku 3 nariadenia VBER st trhové podiely dodavatela 1 kupujuceho
rozhodujicim faktorom pri rozhodovani o uplatneni skupinovej vynimky. Na
uplatnenie nariadenia VBER trhovy podiel dodavatela na trhu, na ktorom predava
zmluvny tovar alebo sluzby kupujucemu, ani trhovy podiel kupujiiceho na trhu, na
ktorom kupuje zmluvny tovar alebo sluzby, nesmu presahovat’ 30 %. Trhové podiely
vo vSeobecnosti netreba pocitat’ v pripade dohdd medzi MSP (pozri bod 26 tychto
usmernent).

Na urovni distriblicie sa vertikdlne obmedzenia zvyc€ajne tykaju nielen predaja
produktov medzi dodavatelom a kupujicim, ale aj ich d’alSieho predaja. Kedze
rozne formy distribucie medzi sebou zvycajne sutazia, trhy vo vSeobecnosti
nebyvaju vymedzené podla uplatnovanej formy distribucie, konkrétne vyhradnej,
selektivnej ¢i vol'nej distribucie. V pripade, Ze dodavatelia vo vSeobecnosti predavaji
portfolio produktov, vymedzenie produktového trhu mdze urcovat celé portfolio,
ked’ kupujuci za zastupiteI'né produkty povazuju portfélio, a nie jednotlivé produkty,
z ktorych toto portfolio pozostava.

Ak sa vertikdlna dohoda tyka troch stran, z ktorych kazdd pdsobi na inej Grovni
obchodu, na uplatnenie nariadenia VBER trhovy podiel Ziadnej z tychto strdn nesmie
presahovat’ 30 %. Ako je uvedené v ¢lanku 3 ods.2 nariadenia VBER, ked’ na
zéklade mnohostrannej dohody podnik kupuje zmluvny tovar alebo sluzby od iné¢ho
podniku, ktory je stranou tejto dohody, a preddva zmluvny tovar alebo sluzby
d’alSiemu podniku takisto zucastnenému na tejto dohode, nariadenie VBER sa uplatni
len vtedy, ked’ jeho trhovy podiel ako kupujiceho a zaroven ako dodavatela
nepresahuje hrani¢ni hodnotu 30 %. Ak je napriklad v dohode medzi vyrobcom,
vel'koobchodnikom (alebo zdruZzenim maloobchodnikov) a maloobchodnikom
dohodnuta povinnost’ nekonkurovat’ si, potom na uplatnenie nariadenia VBER trhové
podiely vyrobcu ani vel'koobchodnika (alebo zdruzenia maloobchodnikov) na ich
prisluSnych dodavatel'skych trhoch nesmu presahovat 30 % atrhovy podiel
vel'’koobchodnika (alebo zdruZzenia maloobchodnikov) a maloobchodnika na ich
prisluSnych nakupnych trhoch nesmie presahovat’ 30 %.

Ak vertikdlna dohoda obsahuje okrem dodavky zmluvného tovaru alebo sluZieb aj
ustanovenia o pravach dusSevného vlastnictva (napriklad ustanovenie o pouziti
ochrannej znamky dodavatela), ktoré¢ kupujicemu pomoézu pri uvedeni zmluvného
tovaru alebo sluzieb na trh, z hl'adiska uplatnenia nariadenia VBER je relevantny

67

U.v.ES C372,9.12.1997,s. 5 — 13.
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trhovy podiel dodavatel’a na trhu, na ktorom zmluvny tovar alebo sluzby predava. Ak
poskytovatel’ franchisingu nedodéava tovar ani sluzby na tcely d’alSieho predaja tohto
tovaru alebo tychto sluzieb, ale poskytuje subor tovaru alebo sluzieb v kombinacii
s ustanoveniami o pravach dusevného vlastnictva, ktoré spolu tvoria obchodnu
metodu poskytovanu v ramci franchisingu, poskytovatel’ franchisingu musi v zaujme
poskytovania osobitného tovaru alebo osobitnych sluzieb koncovym pouzivatelom
ako poskytovatel obchodnej metody zohladnit’ svoj trhovy podiel. Na tento ucel
musi poskytovatel' franchisingu vypocitat’ svoj trhovy podiel na trhu, na ktorom
nadobudatelia franchisingu pouzivaji obchodnii metédu na poskytovanie tovaru
alebo sluzieb koncovym pouzivatelom. Poskytovatel' franchisingu preto musi pri
vypocte svojho trhového podielu vychadzat zhodnoty tovaru alebo sluzieb
dodévanych na tento trh nadobudatel'mi jeho franchisingu. Na tomto trhu mézu byt
konkurentmi poskytovatel'a franchisingu poskytovatelia inych obchodnych metdd
vramci franchisingu, ale aj dodavatelia zastupiteného tovaru alebo sluzieb bez
uplatnenia franchisingu. Napriklad, bez toho, aby tym bolo dotknuté vymedzenie
takéhoto trhu, v pripade trhu so sluzbami rychleho obcerstvenia, poskytovatel
franchisingu pdsobiaci na takomto trhu by musel vypocitat’ svoj trhovy podiel na
zaklade prislusnych tidajov o trzbach nadobudatel’'ov jeho franchisingu na tomto trhu.

5.3. Vypocet trhovych podielov podl’a nariadenia VBER

(159) Ako sa stanovuje v ¢lanku 7 pism. a) nariadenia VBER, trhové podiely dodavatela
a kupujuceho by sa v zasade mali vypocitat’ na zdklade idajov tykajucich sa hodnoty.
Ak tdaje tykajuce sa hodnoty nie st k dispozicii, mézu sa urobit’ podloZzené odhady
zalozené¢ na inych spolahlivych informacidch o trhu, ako st napriklad udaje
o objeme.

(160) Internd dodavka tovaru alebo sluzieb medzispotreby na vlastné pouzitie dodavatela
modze byt v konkrétnom pripade relevantna pre analyzu hospodarskej sutaze, ale
nebude sa zohl'adiiovat’ na Gcely vymedzenia trhu ani na vypocet trhovych podielov
podla nariadenia VBER. Naopak, podla c¢lanku 7 pism.c) nariadenia VBER
v pripade dvojakej distribucie konecné¢ho tovaru (t.]. ked dodavatel konec¢ného
tovaru kond aj ako distributor tohto tovaru na trhu) by vymedzenie trhu a vypocet
trhového podielu mali zahfiiat’ dodavatel'ov predaj vlastného tovaru uskutoctiovany
prostrednictvom jeho vertikdlne integrovanych distribatorov a obchodnych
zéastupcov. Integrovani distributori st prepojené podniky v zmysle ¢lanku 1 ods. 2

nariadenia VBER.%®
6. UPLATNOVANIE NARIADENIA VBER
6.1. Vel'mi zavazné obmedzenia hospodarskej sut’aZe podl’a nariadenia VBER

(161)  Clanok 4 nariadenia VBER obsahuje zoznam velmi zavaznych obmedzeni, ktoré sa
povazuju za vazne obmedzenia hospodarskej sutaze, ktoré by sa vo vicsSine pripadov
mali zakdzat z dovodu Skody, ktort sposobuju spotrebitel'om. Vertikalne dohody,
ktoré zahfnaju jedno alebo viac vel'mi zdvaznych obmedzeni hospodarskej sutaze, su
ako celok vylucené z rozsahu uplatiiovania nariadenia VBER.

(162)  Velmi zavazné obmedzenia hospodarskej sutaze uvedené v ¢lanku 4 nariadenia
VBER sa vztahuju na vertikdlne dohody tykajuce sa obchodu v ramci Unie. Preto

o8 Na tcely vymedzenia trhu a vypoctu trhového podielu nie je dolezité, i integrovany distributor predava

aj tovar alebo sluzby konkurentov.
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pokial ide o vertikdlne dohody tykajuce sa vyvozu mimo Unie alebo
dovozu/opitovného dovozu zkrajin mimo Unie, zjudikatiry Sudneho dvora
Eurdpskej tnie vyplyva, ze takéto dohody nemozno povazovat’ za dohody, ktorych
cielom je vyrazne obmedzit' hospodarsku stitaz v ramci Unie, ani za dohody, ktoré
ako také dokazu ovplyvnit obchod medzi ¢lenskymi $tatmi.*

Vel'mi zadvazné obmedzenia hospodarskej stitaze podla ¢lanku 4 nariadenia VBER
su vo vSeobecnosti obmedzenia hospodarskej sutaze z hladiska ciela v zmysle
¢lanku 101 ods. 1.7 Obmedzenia hospodarskej sutaze z hladiska ciela v zmysle
¢lanku 101 ods. 1 st dohody, ktoré maji vzhladom na svoju povahu potencial
obmedzit hospodarsku sataz.”' V tejto stvislosti zjudikatiry Stdneho dvora
vyplyva, ze urcit¢ druhy koordinacie medzi podnikmi preukazuju dostato¢ny stupeii
narusenia hospodarskej sitaze na to, aby bolo mozné konstatovat, Ze nie je potrebné
skamat’ ich ucinky.”? Konstatovanie obmedzenia z hladiska ciela si vyzaduje
individudlne posudenie dotknutej vertikalnej dohody. Naopak, vel'mi zavazné
obmedzenia hospodarskej sut'aze zodpovedaju kategorii obmedzeni podl'a nariadenia
VBER, pri ktorych sa predpokladd, Ze vo vSeobecnosti vedi k naruSeniu
hospodarskej sut'aze, takze v pripade vertikdlnej dohody obsahujtcej takéto vel'mi
zavazné obmedzenie hospodarskej sut'aze nemozno udelit’ skupinovi vynimku podla
¢lanku 2 ods. 1 nariadenia VBER.

Vel'mi zavazné obmedzenia hospodarskej sut'aze v§ak nemusia nevyhnutne patrit’ do
rozsahu pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1. Ak je velmi =zavazné obmedzenie
hospodarskej stitaze podl'a nariadenia VBER objektivne nevyhnutné pre vertikalnu
dohodu urcit¢ho typu alebo povahy, napriklad na zabezpecenie dodrziavania
verejného zékazu predaja nebezpecnych latok urcitym zakaznikom z dovodov
bezpecnosti alebo zdravia, tito dohoda vynimocne nepatri do rozsahu pdsobnosti
¢lanku 101 ods. 1. Vzhl'adom na uvedené skutocnosti, a najmi na to, Ze velmi
zdvazné obmedzenia hospodarskej sutaze st vo vSeobecnosti obmedzenia
hospodarskej stt'aze z hl'adiska ciel'a, Komisia pri posudzovani vertikalnej dohody
uplatni tieto zasady:

a) ak je vel'mi zavazné obmedzenie hospodarskej sutaze v zmysle ¢lanku 4
nariadenia VBER zahrnut¢ do vertikdlnej dohody, tito dohoda bude
pravdepodobne patrit’ do rozsahu posobnosti ¢lanku 101 ods. 1;

b)  dohoda, ktora zahfna vel'mi zavazné obmedzenie hospodarskej sit'aze v zmysle
clanku 4 nariadenia VBER, pravdepodobne nespliia podmienky uvedené
v ¢lanku 101 ods. 3.7

Podnik vSak moéze v individudlnom pripade preukdzat ucinky podporujuce
hospodéarsku sutaz podla ¢lanku 101 ods. 3.7* Na tento ticel musi podnik pri
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Pozri rozsudok vo veci C-306/96, Javico/Yves Saint Laurent, EU:C:1998:173, bod 20.

Pozri dokument Komisie Guidance on restrictions of competition “by object” for the purpose of
defining which agreements may benefit from the De Minimis Notice (Usmernenia k obmedzeniam
hospodarskej sutaze ,,z hl'adiska ciel'a” na ucely vymedzenia toho, na ktoré dohody sa moze vztahovat
oznamenie de minimis), SWD(2014) 198 final, s. 4.

Pozri rozsudok vo veci C-8/08, T-Mobile Netherlands, EU:C:2009:343, bod 31.

Pozri rozsudok vo veci C-67/13, Groupement des Cartes Bancaires, EU:C:2014:2204, bod 49.

Pozri rozsudok vo veci C-439/09, Pierre Fabre, EU:C:2011:649, bod 57.

Pozri najmé bod 14 pism. a) az i) tychto usmerneni, v ktorych sa vo vSeobecnosti opisuji pripadné
ucinky zvySujuce efektivnost’ tykajuce sa vertikdlnych obmedzeni, a oddiel 6.1.1 tychto usmerneni
0 obmedzeniach cien d’alSicho predaja. Suvisiace vSeobecné usmernenie sa nachadza v oznameni

51

SK



SK

(166)

(167)

(168)

preukazovani splnenia vsetkych podmienok uvedenych v ¢lanku 101 ods. 3 dokazat’,
ze tieto uCinky zvySujice efektivnost’ pravdepodobne vyplyni zo zahrnutia vel'mi
zédvazného obmedzenia hospodarskej stt'aze do dohody. V takomto pripade Komisia
pred konecnym posudenim toho, ¢i su splnené¢ podmienky uvedené v clanku 101
ods. 3, posudi negativny vplyv na hospodarsku sutaz, ktory pravdepodobne bude
vysledkom zahrnutia velmi zavazného obmedzenia hospodarskej sutaze do
dohody.”

Priklady v nasledujucich troch bodoch tychto usmerneni su urcené na ilustraciu toho,
za akych vynimoc¢nych okolnosti nemusi vel'mi zdvazné obmedzenie hospodarske;j
sut’aze patrit’ do rozsahu pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1.

Priklad skuto¢ného vstupu

Distributor, ktory ako prvy preddva nova znacku alebo existujicu znacku na novom
trhu, ¢im si zabezpe¢i skutoény vstup, sa moze zaviazat, Ze vynalozi znacné
investicie, ak predtym nebol Ziadny dopyt po tomto konkrétnom druhu produktu vo
vSeobecnosti ani po tomto druhu produktu od konkrétneho vyrobcu. Ak vezmeme do
uvahy, Ze takéto vydavky moézu casto prepadnut, distributor nemusi za tychto
okolnosti uzatvorit dohodu o distribcii bez ochrany na urcité obdobie proti
aktivnemu a pasivnemu predaju na svoje uzemie alebo svojej skupine zakaznikov
inymi distribatormi.

Takato situacia moze napriklad nastat, ked’ vyrobca usadeny na ur¢itom domacom
trhu vstipi na iny domaci trh auvedie nan svoje produkty za pomoci vyhradného
distributora, ktory musi investovat’ do uvedenia a umiestnenia znacky na tento novy
trh. Ked’ st na vytvorenie a/alebo rozvoj nového trhu nevyhnutné zna¢né investicie zo
strany distribitora, obmedzenia pasivneho predaja inymi distribitormi na takéto
uzemie alebo takejto skupine zakaznikov, ktoré su pre distributora nevyhnutné na
vratenie tychto investicii, vo vSeobecnosti nepatria do rozsahu pdsobnosti clanku 101
ods. 1 v obdobi prvych dvoch rokov, pocas ktorych tento distribator predava zmluvny
tovar alebo sluzby na dané uzemie alebo danej skupine zédkaznikov, hoci by sa takéto
obmedzenia za normalnych okolnosti povazovali za vel'mi zévazné obmedzenia
hospodarskej sutaze, pri ktorych sa predpokladd, ze patria do rozsahu posobnosti
¢lanku 101 ods. 1.

Priklad krizovych dodavok medzi autorizovanymi distribitormi

V pripade selektivneho distribu¢ného systému musia krizové dodavky medzi
autorizovanymi distributormi za normalnych okolnosti zostat’ voI'né (pozri bod 187
tychto usmerneni). Pokial’ su vSak autorizovani vel'koobchodnici pdsobiaci na réznych
uzemiach povinni investovat do propagacnych cCinnosti na uzemi, na ktorom
distribuuji dotknuty tovar alebo sluzby, aby tak podporili predaj autorizovanych
distribttorov, a Specifikovanie pozadovanych propagacnych ¢innosti v zmluve nie je

75

Komisie — Oznamenie — Usmernenia o uplatiiovani &lanku 81 ods. 3 zmluvy (U.v. EUC 101,
27.4.2004, s. 97).

Takymto posudenim nie je dotknutd skutocnost, Ze osobitné obmedzenie modze byt napriek tomu
automaticky neplatné, ak predstavuje porusenie zakazov tykajucich sa pasivneho predaja stanovenych
v nariadeni o geografickom blokovani, pozri ¢lanok 6 ods. 2 nariadenia Europskeho parlamentu a Rady
(EU) 2018/302 z 28. februara 2018 o rieSeni neodévodneného geografického blokovania a inych foriem
diskriminacie z dovodu $tatnej prislusnosti, miesta bydliska alebo sidla zakaznikov na vntitornom trhu,
ktorym sa menia nariadenia (ES) &. 2006/2004 a (EU) 2017/2394 a smernica 2009/22/ES.
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praktické, obmedzenia aktivneho predaja tymito velkoobchodnikmi zamerané na
autorizovanych distribitorov pdsobiacich na uzemiach inych velkoobchodnikov,
ktorych cielom je prekonat mozné parazitovanie, mozu Vv jednotlivych pripadoch
spinat’ podmienky uvedené v ¢lanku 101 ods. 3.

Priklad skuto¢ného testovania

V pripade skuto¢ného testovania nového produktu na obmedzenom uzemi alebo vo
vzt'ahu k obmedzenej skupine zdkaznikov, alebo v pripade, ze ide o novy produkt
uvadzany na trh postupne, distribitori vymenovani na predaj nového produktu na
testovacom trhu alebo na ucast’ v prvej etape (prvych etapach) postupného uvadzania
produktu na trh mézu byt obmedzeni v aktivnom predaji mimo testovacieho trhu
alebo trhov v pripade, Ze sa na produkt pri jeho prvom uvadzani na trh nevztahuje
¢lanok 101 ods. 1 pocas obdobia nevyhnutého na testovanie alebo uvedenie produktu
na trh.

Stanovenie ceny na dalsi predaj

Velmi zavazné obmedzenie hospodarskej sutaze uvedené v ¢lanku 4 pism. a)
nariadenia VBER sa tyka stanovenia ceny na dal$i predaj, t.j. dohod alebo
zosuladenych postupov, ktorych priamym alebo nepriamym cielom je stanovenie
pevnej alebo minimalnej ceny na d’alsi predaj alebo pevnej alebo minimélnej cenove;j
hladiny, ktor6 ma kupujici dodrziavat.’® Vertikdlna dohoda alebo zostiladeny
postup, ktoré sa tykaji urcitého rozsahu, v radmci ktorého musi kupujlci stanovit
cenu, preto nie su v sulade s ¢lankom 4 pism. a) nariadenia VBER.

Stanovenie ceny na d’al§i predaj mozno stanovit’ priamymi sposobmi. Tyka sa to
zmluvnych ustanoveni alebo prislusnych postupov, ktorymi sa priamo stanovuje
maloobchodna cena, a preto vedd k jasnym obmedzeniam.”’ Takéto obmedzenia
zahfnaju zmluvné ustanovenia, ktorymi sa dodavatelovi umoziuje stanovit’ cenu,
ktora musi kupujuci uctovat’ svojmu zékaznikovi, alebo sa kupujuicemu zakazuje
predavat pod urCitou cenovou hladinou. Obmedzenie je jasné aj vtedy, ked
dodavatel’ poziada o zvySenie ceny a kupujuci takejto ziadosti vyhovie.

Stanovenie ceny na dal$i predaj mozno dosiahnut’ aj nepriamymi spdsobmi vratane
stimulov na dodrziavanie minimalnej ceny alebo demotivaénych faktorov, ktoré
odradzaju od odchylenia sa od minimalnej ceny. Nasledujuce priklady slizia na
poskytnutie netplného zoznamu takychto nepriamych spdsobov:

— stanovenie pevnej distribu¢nej marze,

— stanovenie pevnej maximalnej urovne zlavy, ktoru distributor moze udelit
z predpisanej cenovej hladiny,

— podmieiiovanie poskytovania rabatov alebo ndhrady za propagacné naklady zo
strany dodéavatel'a dodrzanim danej cenovej hladiny,
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Pokial’ ide o rozliSenie medzi vertikdlnymi dohodami a zostladenymi postupmi, pozri body 48 az 51
tychto usmerneni. Toto rozliSenie vSak doteraz v praxi tykajucej sa presadzovania nezohravalo ddlezita
ulohu, ked’Ze na konstatovanie poruSenia ¢lanku 101 nie je potrebné medzi nimi rozliSovat. Okrem toho
treba poznamenat’, Ze stanovenie ceny na d’al$i predaj moze byt spojené s inymi obmedzeniami vratane
horizontalnej kolizie v podobe dohdd o vymene informacii prostrednictvom tretich stran (tzv. hub-and-
spoke dohody), ktoré sa rozoberaju v bode 55 usmerneni o horizontalnej spolupraci.

Pozri napriklad rozhodnutie Komisie vo veci AT.40182 Guess, body 84, 86 a 137.
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— prepojenie predpisanej ceny dalSieho predaja scenami d’alSieho predaja
konkurentov a

— hrozby, zastraSovanie, varovania, sankcie, oneskorenie alebo pozastavenie
dodavok alebo vypovedania zmlav v stvislosti s dodrziavanim danej cenovej
hladiny.

Ako sa vSak stanovuje v ¢lanku 4 pism. a) nariadenia VBER, uloZenie maximalne]
maloobchodnej ceny alebo ur¢enie odporucania tykajiceho sa ceny d’alSieho predaja
dodévatelom samo osebe nepredstavuje stanovenie ceny na d’alsi predaj. Ak vSak
dodavatel' kombinuje takito maximalnu cenu alebo odporucanie ceny dalSieho
predaja so stimulmi na uplatnenie urcitej cenovej hladiny alebo s demotivacnymi
faktormi, ktoré odradzaju od zniZenia predajnej ceny, mozZe to predstavovat’
stanovenie ceny na d’al§i predaj. Prikladom stimulov na uplatnenie urcitej cenovej
hladiny je ndhrada za propagacné naklady v pripade dodrzania maximdlnej ceny
dalsicho predaja alebo odporucanej ceny dalSiecho predaja. Prikladom
demotivaénych faktorov, ktoré odradzaji od znizenia predajnej ceny, je zdsah
dodavatel’a v pripade, ze by sa kupujici odchylil od maximalnej alebo odporacane;j
ceny d’alSieho predaja, napriklad tym, ze by hrozil obmedzenim d’alSich dodéavok.

Politiky minimélnych propagovanych cien, ktorymi sa maloobchodnikom zakazuje
propagovat ceny pod ur€itou sumou stanovenou dodéavatelom, mézu podobnym
spdsobom takisto predstavovat’ stanovenie ceny na dal$i predaj, napriklad
v pripadoch, ked’ dodavatel’ ukladd maloobchodnikom sankcie za to, Ze v konecnom
dosledku predavaji za nizSie ako minimalne propagované ceny, vyzaduje od nich,
aby nepontkali zl'avy, alebo im brani informovat’ o tom, ze kone¢na cena sa moze
lisit’ od prislusnej minimalnej propagovanej ceny.

Priame alebo nepriame spdsoby dosiahnutia stanovenia pevnych cien mézu byt
ucinnejsie, ak sa kombinujl s opatreniami zameranymi na identifikaciu distribtorov,
ktori znizuju ceny, napriklad zavedenie systému monitorovania cien alebo ulozenie
povinnosti maloobchodnikom upozoriiovat’ na inych ¢lenov distribucnej siete, ktori
nedodrziavaju Standardnti cenovl hladinu. Tieto opatrenia vSak nie sii samy osebe
dostato¢né na zistenie stanovenia ceny na d’al$i predaj, ked’ze dodavatelia ich mézu
pouzit’ na zvysenie efektivnosti dodavatel'ského alebo distribu¢ného retazca alebo na
iné ucely, ktoré nesuvisia spriamymi ani nepriamymi spOsobmi dosiahnutia
stanovenia ceny na d’alsi predaj.

V elektronickom obchode sa ¢oraz viac vyuziva monitorovanie cien, v ramci ktorého
vyrobcovia i maloobchodnici ¢asto pouzivaji osobitny softvér na monitorovanie
cien.”® Takéto monitorovanie cien samo osebe nepredstavuje stanovenie ceny na
d’alsi predaj. ZvySuje sa nim vSak cenova transparentnost’ na trhu, ¢o vyrobcom
umoznuje ucinne sledovat’ ceny d’alSieho predaja vo svojej distribucnej sieti
a v pripade poklesu cien rychlo zasiahnut. Maloobchodnikom takisto umoziiuje
ucinne sledovat’ ceny svojich konkurentov a oznamovat znizenia cien vyrobcovi
spolu so ziadost'ou o zasiahnutie proti takémuto poklesu cien.”

78
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Pozri pracovny dokument utvarov Komisie, ktory je sprievodnym dokumentom k zaverecnej sprave
o odvetvovom prieskume tykajucom sa elektronického obchodu, dokument SWD(2017) 154 final
7 10.5.2017, body 602 — 603.

Pozri rozhodnutia Komisie vo veciach AT.40182 Pioneer, body 136 a 155; AT.40182 Denon &
Marantz, bod 95; AT.40181 Philips, bod 64; pozri rozhodnutia Komisie vo veciach AT.40182 Pioneer,
bod 136; AT.40465 Asus, bod 27.
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V pripade dohod o zastipeni predajni cenu zvycajne stanovuje splnomocnitel,
pretoze znasa obchodné a financné rizikd suvisiace s predajom. Ak vSak takato
dohoda nespiita podmienky dohody o zastipeni na tdely uplatiiovania ¢lanku 101
ods. 1 (pozri najmid body 40 az 43 tychto usmerneni), povinnost, ktorou sa
obchodnému zastupcovi zabranuje, aby si rozdelil svoju proviziu so zékaznikom,
alebo ktord ho v tom obmedzuje, a to bez ohl'adu na to, ¢i je tato provizia pevna
alebo variabilnd, predstavuje vel'mi zdvazné obmedzenie hospodarskej sut’aze podla
Clanku 4 pism. a) nariadenia VBER. V snahe predist vyuzitiu takéhoto vel'mi
zédvazného obmedzenia hospodarskej sutaze by obchodnému zastupcovi mala byt
ponechand moZznost’ znizit’ skuto¢nu cenu zaplatenti zédkaznikom bez zniZenia prijmu
splnomocnitela.®

Stanovenie pevnej ceny d’alSieho predaja vo vertikdlnej dohode medzi dodavatel'om
a kupujucim, ktory vykondva predtym uzavreti dohodu medzi dodavatel'om
a konkrétnym koncovym pouzivatel'om (d’alej len ,,zmluva o plneni*), nepredstavuje
stanovenie ceny na d’alsi predaj, ak sa koncovy pouzivatel’ vzdal svojho prava vybrat
si podnik, ktory by mal dohodu vykonavat’. V takom pripade stanovenie pevnej ceny
d’alSieho predaja nevedie k obmedzeniu podla clanku 101 ods. 1, pretoze cena
d’alSieho predaja uz nepodliecha hospodarskej sutazi vo vztahu k dotknutému
koncovému pouzivatelovi. To vSak plati len v pripade, ak zmluva o plneni
nepredstavuje dohodu o zastipeni, ktora nepatri do rozsahu pdsobnosti ¢lanku 101
ods. 1, ako sa opisuje najmé v bodoch 40 az 43 tychto usmerneni, napriklad preto, ze
kupujuci nadobtda vlastnictvo zmluvného tovaru ur¢eného na d’alsi predaj, alebo
preto, Ze v suvislosti s vykondvanim zmluvy prebera vicsie ako zanedbatel'né rizika.
Naopak, ak sa koncovy pouzivatel’ nevzdal svojho prava vybrat’ si podnik, ktory by
mal dohodu vykonavat’, dodavatel’ nemdze stanovit’ pevnu cenu d’alSieho predaja bez
porusenia ¢lanku 4 pism. a) nariadenia VBER. Mo6ze vSak stanovit’ maximélnu cenu
d’alSieho predaja s cielom umoznit’ cenovu sut’az pri vykonavani dohody.

Clanok 4 pism. a) nariadenia VBER sa v plnej miere uplatiiuje v ekonomike online
platforiem. Predovsetkym, ak je  podnik  poskytovatelom  online
sprostredkovatel'skych sluzieb podla ¢lanku 1 ods. 1 pism. d) nariadenia VBER, je
dodavatel'om, a preto musi dodrziavat’ ¢lanok 4 pism. a) nariadenia VBER, aby sa
vyhol velmi zdvaznému obmedzeniu hospodarskej sutaze, pokial ide
o sprostredkovany tovar alebo sluzby. Hoci to poskytovatelovi online
sprostredkovatel'skych sluzieb nebrani vtom, aby nabadal pouzivatelov online
sprostredkovatel'skych sluzieb k predaju ich tovaru alebo sluzieb na konkurencnej
urovni, ani v tom, aby znizili svoje ceny, v ¢lanku 4 pism. a) nariadenia VBER sa
poskytovatel'ovi online sprostredkovatel'skych sluzieb zakazuje ulozit’ pevnu alebo
minimalnu predajni cenu za transakciu, ktora sprostredkovava.

Sudny dvor Eurdpskej unie niekol’kokrat konstatoval, ze dohoda, ktorou sa stanovuji
minimélne alebo pevné maloobchodné ceny, o brani kupujucemu v tom, aby
nezavisle urCoval svoje ceny dalSiecho predaja, obmedzuje hospodarsku sutaz
z hladiska ciel'a v zmysle ¢lanku 101 ods. 1.3! Ako sa vSak uvadza v bodoch 163 az
165 tychto usmerneni, uznanie obmedzenia ako velmi zavazného obmedzenia
hospodarskej sutaze aobmedzenia zhladiska ciela neznamend, Zze dohody
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Pozri napriklad rozhodnutie Komisie vo veci ¢. IV/32.737 Eirpage, najmé bod 6.

Rozsudky vo veciach 243/83, Binon/AMP, EU:C:1985:284, bod 44; C-311/85, VVR/Sociale Dienst van
de Plaatselijke en Gewestelijke Overheidsdiensten, EU:C:1987:418, bod 17; C-27/87, SPRL Louis
Erauw-Jacquery/La Hesbignonne SC, EU:C:1988:183, bod 15.
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predstavujuce stanovenie ceny na d’al$i predaj samy osebe porusuju ¢lanok 101. Ak
sa podniky domnievaju, Ze stanovenie ceny na d’alsi predaj v individudlnom pripade
zvysuje efektivnost’, mozu predlozit’ odovodnenia na zaklade zefektivnenia podla
¢lanku 101 ods. 3.

Stanovenie ceny na d’als$i predaj sa vo vSeobecnosti povazuje za vazne obmedzenie
hospodarskej sutaze, pretoze mdze roznymi sposobmi obmedzit’ hospodarsku sutaz
v ramci znacky a/alebo medzi znaCkami:

a)

b)

d)

Priamym ucinkom stanovenia ceny na d’al$i predaj je odstrdnenie cenovej
sutaze v ramci znacky tym, ze sa vSetkym alebo urcitym distributorom zabréani
v znizeni ich predajnych cien dotknutej znacky, o povedie k zvySeniu jej ceny.

Stanovenie ceny na d’al$i predaj moze ul'ah¢it’ koltziu medzi dodavatel'mi, a to
najmi na trhoch nachylnych na vznik koluzie, napriklad ak dodévatelia tvoria
silny oligopol a na vyznamnu cCast’ trhu sa vzt'ahuji dohody o stanoveni ceny
na d’al$i predaj. MoZe to nastat’ aj v pripade, Ze dodavatelia distribuuji svoj
tovar alebo sluzby prostrednictvom tych istych distributorov, ¢o im umoziuje
vyuzit' ich ako prostriedok na dosiahnutie koluznej rovnovahy. Stanovenie
ceny na d’al$i predaj vo vSeobecnosti ul'ahcuje zistenie toho, ¢i sa dodavatel
znizenim svojej ceny odchyluje od koluznej rovnovahy. To znamena, Ze ak sa
dodavatel’ rozhodne nepresadzovat svoju politiku stanovenia ceny na d’alsi
predaj s cielom zvysit' svoj maloobchodny predaj, stanovenie ceny na d’al$i
predaj by ostatnym dodévatelom umoznilo TlahSie zistit' vysledny pokles
maloobchodnych cien a zodpovedajicim spdsobom zareagovat'.

Stanovenie ceny na d’al$i predaj méze ul'ahCit’ koltiziu medzi kupujicimi na
urovni distribucie. Vysledna strata cenovej sut'aze sa zda zvIast problematicka,
ak stanovenie ceny na dal$i predaj podnecuju kupujtci. Silni a dobre
organizovani kupujici mézu byt schopni donutit’ alebo presvedcit' jedného
alebo viacerych svojich dodavatel'ov, aby pevne stanovili svoju cenu d’alSicho
predaja nad uroviou konkurencie, ¢im kupujicim pomo6zu dosiahnut’ alebo
stabilizovat’ koliznu rovnovahu. Stanovenie ceny na dalsi predaj sluzi ako
nastroj, ktorym sa maloobchodnici zavézuju, ze sa prostrednictvom
diskontovania cien nebuda odchyl'ovat’ od koltiznej rovnovahy.

Stanovenie ceny na d’al$i predaj moze znizit’ tlak na marzu dodévatel'a, najma
ked’ ma vyrobca problém so zaviazkom, t.j. ked ma zadujem o zniZenie ceny
uctovanej naslednym distribatorom. V takej situdcii vyrobca moze
uprednostnit’ odsuhlasenie stanovenia ceny na d’al$i predaj, aby mu to pomohlo
zaviazat’ sa, Zze neznizi cenu pre naslednych distribitorov, a aby znizil tlak na
svoju vlastnu marzu.

Zamedzenim cenovej sutazi medzi distributormi mdze stanovenie ceny na
d’al§i predaj zabranit’ vstupu a rozsireniu efektivnejSich alebo novych foriem
distribucie alebo ich st’azit’, ¢im sa obmedzi inovacia na Grovni distribucie.

Stanovenie ceny na dal§i predaj moze vykonavat' dodavatel’ s trhovou silou,
ktora mu umozni uzavriet' trh pre mensich konkurentov. ZvySena marza, ktora
sa moze na zaklade stanovenia ceny na d’al§i predaj poskytnut’ distributorom,
ich moZe motivovat' k tomu, aby pri poskytovani poradenstva zakaznikom
uprednostnovali znaCku tohto dodavatel'a pred znackami konkurentov, a to aj
vtedy, ked takéto poradenstvo nie je v zaujme tychto zdkaznikov, alebo
k tomu, aby tieto znacky konkurentov vobec nepredavali.
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Stanovenie ceny na dalsi predaj vSak moze viest aj k i¢inkom zvySujicim
efektivnost, najmé ak je podnecované dodavatelom. Ak sa podniky odvolavaji na
¢lanok 101 ods. 3 a tvrdia, Ze stanovenie ceny na d’al$i predaj moze viest’ k uCinkom
zvySujucim efektivnost’, je na nich, aby predlozili konkrétne dokazy na podloZenie
tohto tvrdenia a preukdzali, Ze podmienky uvedené v ¢lanku 101 ods. 3 st v tomto
individualnom pripade skuto¢ne splnené. Dalej st uvedené tri priklady takejto
obhajoby na zéklade zefektivnenia.

a) Ked vyrobca zavedie novy produkt, stanovenie ceny na d’alsi predaj moéze byt
efektivnym sposobom, ako distributorov podnietit ktomu, aby viac
zohl'adiiovali zdujem vyrobcu propagovat’ tento produkt, najmi ak ide o Gplne
novy produkt, a aby zvysili predajné usilie. Ak distributori na prislusnom trhu
Celia konkurencnému tlaku, tento tlak ich moéZe podnietit’ k rozsireniu
celkového dopytu po produkte a zabezpeceniu tspesného uvedenia produktu na
trh, ato aj v prospech spotrebitelov. V €lanku 101 ods. 3 sa vyzaduje, aby
neexistovali menej obmedzujuce prostriedky. Na splnenie tejto poziadavky
moézu dodavatelia napriklad preukazat, Ze uloZenie poziadavky na ucinnu
propagaciu na zdklade zmluvy vSetkym kupujicim nie je v praxi
uskutoCnitel'né. Za takychto okolnosti zavedenie pevnych alebo minimélnych
maloobchodnych cien na obmedzené obdobie s cielom ulahéit zavedenie
nového produktu mozno povazovat za opatrenie, ktoré celkovo podporuje
hospodarsku sut’az.

b)  Na zorganizovanie koordinovanej kratkodobej kampane s nizkou cenou (vo
vacsine pripadov od dvoch do Siestich tyzdilov), z ktorej budi mat’ prospech aj
spotrebitelia, mézu byt’ potrebné nielen maximalne ceny d’alSieho predaja, ale
aj pevné ceny d’alSieho predaja. M6zu byt potrebné najmé na zorganizovanie
takejto kampane v distribuénom systéme, v ktorom dodéavatel uplatituje
jednotnu formu distribucie, ako napriklad franchisingovy systém. UlozZenie
pevnych maloobchodnych cien mozno vzhl'adom na jeho docasny charakter
povazovat’ za opatrenie, ktoré celkovo podporuje hospodarsku sut’az.

c)  V niektorych pripadoch mézu maloobchodnici vd’aka vyssSej marzi v dosledku
stanovenia ceny na d’al$i predaj poskytovat’ (dodatocné) predpredajné sluzby,
najmd v pripade produktov zalozenych na skusenosti alebo zlozitych
produktov. Pokial’ takéto sluzby vyuzije pri rozhodovani dostatok zédkaznikov,
ktori si v8ak tovar nésledne zakupia za niz8iu cenu od maloobchodnikov, ktori
takéto sluzby neposkytuji (ateda neznaSaju prislusné naklady), mozu
maloobchodnici poskytujuci vysokokvalitné sluzby obmedzit’ alebo ukoncit
tieto sluzby, ktoré podporuju dopyt po produkte od dodavatela. Stanovenie
ceny na d’al$i predaj moze pomoct’ zabranit’ takémuto parazitovaniu na urovni
distribicie. Dodavatel’ bude musiet presvedc¢ivo preukdzat, ze dohoda
o stanoveni ceny na dalSi predaj je potrebnd na prekonanie parazitovania
maloobchodnikov na tychto sluzbach. V tomto pripade je pravdepodobnost’, ze
sa stanovenie ceny na d’al§i predaj preukaze ako opatrenie, ktoré podporuje
hospodarsku stt'az, vyssia, ak je hospodarska sutaz medzi dodavatelmi silna
a dodavatel’ ma obmedzent trhovt silu.

Pravidlo bezpecného pristavu stanovené nariadenim VBER sa vztahuje na
odportcanie ceny dalSieho predaja d’alSiemu predavajicemu alebo na pozadovanie
od dalSieho predavajuceho, aby reSpektoval maximalnu cenu d’alSieho predaja, ak
trhovy podiel Ziadnej zo stran dohody nepresahuje 30 % hrani¢nti hodnotu, pokial’ sa
tito cena nerovna minimdalnej alebo pevnej predajnej cene v dosledku tlaku
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6.1.2.

6.1.2.1.
(187)

(188)

ktorejkol'vek zo stran alebo na zaklade ich podnetov, ako sa uvadza v bodoch 172 az
173 tychto usmerneni. V zvysnej Casti tohto oddielu sa uvadzaji usmernenia na
posudzovanie odporucanych alebo maximalnych cien v pripade prekrocenia
hrani¢ného trhového podielu.

Mozné riziko odporucanych a maximalnych cien pre hospodarsku sutaz spociva v
tom, ze budi vychodiskom pre d’alSich predavajucich a vicsSina z nich alebo vsetci
maju tendenciu ich dodrziavat. Okrem toho odporacané a maximalne ceny mdzu
zmiernit’ hospodérsku stitaz alebo ulah¢it’ koluziu medzi dodavatel'mi.

Dolezitym faktorom na posudenie pripadnych protisutaznych ucinkov odporucanych
alebo maximalnych cien d’aldicho predaja je postavenie dodavatela na trhu. Cim
silnejSie je postavenie dodavatel’a na trhu, tym vacsie je riziko, ze odporucana alebo
maximalna cena dalSicho predaja povedie kviac alebo menej jednotnému
uplatnovaniu danej cenovej hladiny dal§imi preddvajicimi, pretoze ju modzu
vyuzivat' ako vychodisko. Mdézu povazovat za zlozité odchylit’ sa od toho, ¢o
vnimaju ako preferovana cenu d’alSieho predaja navrhovanu takymto vyznamnym
dodavatel'om na trhu.

Ked’ sa pri odporacanych alebo maximalnych cenach d’alSieho predaja zistia citel'né
protisutazné ucCinky, vznika otdzka moznej vynimky podla ¢lanku 101 ods. 3.
V pripade maximalnych cien d’alSieho predaja méze mat’ osobity vyznam zabranenie
dvojitej] marginalizacii. Maximalna cena d’alSicho predaja moze takisto prispiet’
k zabezpeceniu toho, aby prislu§na znacka doraznejsie stit'azila s ostatnymi znackami
vratane produktov pod svojou vlastnou znackou, ktoré distribuuje ten isty distributor.

Velmi zdavazné obmedzenia hospodarskej sutaze podla clanku 4 pism. b) az d)
nariadenia VBER

Vseobecné zasady podla ¢lanku 4 pism. b) az d) nariadenia VBER

V ¢lanku 4 pism. b) az d) nariadenia VBER sa uvddza zoznam vel'mi zdvaznych
obmedzeni hospodarskej sutaze a vynimiek, ktoré sa uplathuju v zavislosti od
distribu¢ného systému prevadzkovaného dodévatelom: vyhradna distribucia,
selektivna distribucia alebo volnd distribucia. Vel'mi zavazné obmedzenia
hospodarskej sutaze stanovené v ¢lanku4 pism.b), Clanku4 pism.c) bode i)
a pism. d) nariadenia VBER sa tykaju dohdd alebo zosuladenych postupov, ktoré
priamo alebo nepriamo, samostatne alebo v kombinacii s inymi faktormi pod
kontrolou stran maju za ciel obmedzit’ predaj zo strany kupujuceho alebo jeho
zakaznikov, pokial’ sa tieto obmedzenia tykaji izemia, kam moze kupujuci alebo
jeho zdkaznici predavat’ zmluvny tovar alebo sluzby, alebo skupin zakaznikov,
ktorym modZze kupujici alebo jeho zdkaznici preddavat zmluvny tovar alebo sluzby.
V ¢lanku 4 pism. ¢) bodoch ii) a iii) nariadenia VBER sa stanovuje, ze v selektivnom
distribu¢nom systéme obmedzenie krizovych doddvok medzi ¢lenmi selektivneho
distribu¢ného systému, ktori posobia na rovnakej alebo odliSnej tirovni obchodu, ako
aj obmedzenie aktivneho alebo pasivneho predaja koncovym pouzivatelom zo strany
¢lenov selektivneho distribu¢ného systému, ktori posobia na maloobchodnej trovni,
predstavuju vel'mi zavazné obmedzenia hospodarskej sutaze.

Clanok 4 pism.b) az d) nariadenia VBER sa uplatiiuje bez ohladu na pouzity
predajny kandl. Vertikdlne dohody, ktorych cielom je priamo alebo nepriamo,
samostatne alebo v kombindcii s inymi faktormi zabranit' kupujicim alebo ich
zékaznikom ucinne vyuzivat internet na ucely predaja ich tovaru alebo sluzieb
online, obmedzuju Uzemia, kam moéze kupujuci alebo jeho zdkaznici predavat

58

SK



SK

(189)

zmluvny tovar alebo sluzby, alebo skupiny zdkaznikov, ktorym méze kupujuci alebo
jeho zdkaznici predavat zmluvny tovar alebo sluzby, ked’Ze obmedzuji predaj
zékaznikom nachédzajucim sa mimo fyzickej obchodnej oblasti kupujucich alebo ich
zdkaznikov.®? Zakaz online predaja, ako aj obmedzenia de facto zakazujuce alebo
obmedzujice online predaj do tej miery, ze de facto znemoznuju kupujicim a ich
zakaznikom Uc¢inne vyuzivat’ internet na predaj ich tovaru alebo sluzieb online, maju
za ciel’ zabranit’ kupujicim alebo ich zakaznikom ucinne vyuZzivat’ internet na predaj
ich tovaru alebo sluzieb online. Obmedzenie, ktoré¢ moéze vyrazne znizit' celkovy
objem online predaja na trhu, preto predstavuje velmi zavazné obmedzenie
aktivneho alebo pasivneho predaja v zmysle ¢lanku4 pism.b) az d) nariadenia
VBER. Postudenie toho, ¢i je obmedzenie vel'mi zavazné, nemdze zavisiet od
okolnosti Specifickych pre trh ani od individudlnych okolnosti jedného alebo
konkrétnych zakaznikov. Cielom obmedzeni, ktoré brania u¢innému vyuzivaniu
jedného alebo viacerych online reklamnych kanalov kupujicimi alebo ich
zékaznikmi®, je zabranit kupujicim alebo ich zdkaznikom uéinne vyuZivat’ internet
na predaj ich tovaru alebo sluzieb online, ¢im obmedzuju predaj zakaznikom, ktori
chct nakupovat’ online a ktori sa nachadzaju mimo fyzickej obchodnej oblasti
kupujucich alebo ich zakaznikov, pretoze obmedzuji schopnost’ kupujtcich alebo ich
zékaznikov zamerat’ sa na nich, informovat’ ich o svojej ponuke a prilakat’ ich do
svojho internetového obchodu alebo inych kanalov.

Tieto velmi zavazné obmedzenia hospodarske; sttaze moézu byt vysledkom

priamych povinnosti, ako je napriklad povinnost’ nepredavat’ urcitym zdkaznikom

alebo zakaznikom na urcCitych izemiach alebo povinnost’ postupovat’ objednavky od

tychto zdkaznikov inym distribitorom. Takisto mo6zu byt vysledkom nepriamych

opatreni zameranych na podnecovanie distributora k tomu, aby nepredaval takymto

zakaznikom, ako napriklad:

a)  poziadavka vyziadat si od dod4vatel'a predchadzajici sihlas®;

b)  odmietnutie alebo zniZenie bonusov alebo zliav®® a kompenzacné platby zo
strany dodéavatel’a, ak distribttor zastavi predaj takymto zdkaznikom;

c¢)  ukoncenie dodavok;

d) obmedzenie alebo znizenie doddvanych objemov, napriklad na uroven dopytu
v rdmci prideleného tizemia alebo pridelenej skupiny zdkaznikov;

e)  hrozba vypovedania zmluvy®® alebo neobnovenia zmluvy;

hrozba alebo vykonanie auditov na overenie dodrziavania Ziadosti nepredavat’
y
urcitym skupinam zékaznikov alebo zadkaznikom na urcitych tizemiach;
g)  vyzadovanie vysSej ceny produktov, ktoré sa maju predavat’ urcitym skupindm
zékaznikov alebo zakaznikom na urcitych tizemiach;

h)  obmedzenie podielu predaja uréitym skupinam zdkaznikov alebo zdkaznikom
na urcitych tizemiach;
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Pozri aj rozsudok vo veci C-439/09, Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS/Président de 1’ Autorité de la
concurrence, EU:C:2011:649, bod 54.

Pozri rozhodnutia Komisie vo veci AT.40182 Guess, body 118 — 126.

Pozri napriklad rozsudok vo veci T-77/92, Parker Pen/Komisia, EU:T:1994:85, bod 37.

Pozri napriklad rozsudok vo veci T-450/05, Peugeot Nederland/Komisia, EU:T:2009:262, bod 47.

Pozri napriklad rozsudok vo veci T-62/98, Volkswagen/Komisia, EU:T:2000:180, bod 44.
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1) obmedzenie jazykov, ktoré sa maju pouzivat’ na baleni alebo pri propagacii
produktov;

1 dodavanie iného produktu vymenou za zastavenie takéhoto predaja;
k)  platby na zastavenie takéhoto predaja;
1)  povinnost preniest’ na dodavatela zisky z takéhoto predaja.

Dalej mozu byt vysledkom toho, Ze dodavatel' neposkytuje zaruény servis v ramci
celej Unie, pricom dodavatel' zvy¢ajne vietkym distribatorom hradi poskytovanie
povinného zaru¢ného servisu, ato aj v suvislosti s produktmi preddvanymi inymi
distribitormi na ich tzemie.®’

Postupy uvedené v bodoch (187) a(189) tychto usmerneni sa budi s vicSou
pravdepodobnostou povazovat za obmedzenie predaja kupujuceho, ked ich
dodavatel’ pouziva v spojeni so systémom monitorovania zameranym na overovanie
miesta urCenia dodaného tovaru, ako je pouzivanie diferencovanych Stitkov,
osobitnych jazykovych klastrov alebo sériovych Cisel.

Okrem priamych a nepriamych povinnosti stanovenych v bodoch 187 az 190 tychto
usmerneni moézu byt velmi zévazné obmedzenia hospodérskej sutaze, ktoré
konkrétne suvisia sonline predajom, rovnako vysledkom priamych alebo
nepriamych povinnosti. Okrem priameho zékazu vyuZzivat internet ako predajny
kanal st d’al§imi prikladmi povinnosti, ktorych cielom je priamo alebo nepriamo
zabranit’ distributorom uc¢inne vyuzivat’ internet na predaj ich tovaru alebo sluzieb
online kdekol'vek, na urcitych tzemiach alebo ur¢itym skupindm zakaznikov, tieto:

a) poziadavka, aby distribitor bez ohladu na distribu¢ny systém, ktory
prevadzkuje, zamedzil zdkaznikom nachadzajicim sa na inom tUzemi
prezeranie svojho webového sidla alebo aby automaticky presmeroval svojich
zékaznikov na webové sidla vyrobcu alebo inych distributorov. Tymto sa
nevylucuje povinnost’ uloZena distributorovi, aby na svojom webovom sidle
uvadzal odkazy na webové sidla inych distribitorov a/alebo dodavatel'a;®

b) poziadavka, aby distributor bez ohladu na distribuény systém, ktory
prevadzkuje, ukoncil elektronické transakcie spotrebitelov, ked udaje zich
kreditnej karty odhalia adresu, ktora sa nenachadza na tizemi distribtitora;®

c) poziadavka, aby distributor predaval len vo fyzickom priestore alebo za
fyzickej pritomnosti $pecializovaného personalu;”°
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Ak sa dodavatel' rozhodne neuhradzat svojim distributorom sluzby poskytované v ramci zaruky na
tirovni celej Unie, méZe sa s tymito distribatormi dohodnut’, Ze distributor, ktory uskutoéni predaj mimo
prideleného uzemia, bude musiet’ zaplatit’ distributorovi vymenovanému na cielovom tzemi poplatok
vychadzajuci z nakladov za sluzby, ktoré sa maji vykonat, vratane primeranej ziskovej marze. Tento
typ rezimu nemozno povazovat' za obmedzenie predaja tychto distributorov mimo ich uzemia (pozri
rozsudok Stdu prvého stupnia vo veci T-67/01, JCB Service/Komisia, Zb. 2004, s. I11-49, body 136 az
145).

Clanok 3 nariadenia Eurépskeho parlamentu a Rady (EU) 2018/302 z28. februara 2018 o rieSeni
neodévodneného geografického blokovania a inych foriem diskriminacie z dévodu Statnej prislusnosti,
miesta bydliska alebo sidla zikaznikov na vnatornom trhu, ktorym sa menia nariadenia (ES)
&.2006/2004 a (EU) 2017/2394 a smernica 2009/22/ES (U. v. EU L 601, 2.3.2018, s. 1 — 15).

Clanok 5 nariadenia Eurépskeho parlamentu a Rady (EU) 2018/302 z28. februara 2018 o rieSeni
neoddvodneného geografického blokovania a inych foriem diskriminacie z dévodu Statnej prislusnosti,
miesta bydliska alebo sidla zdkaznikov na vnitornom trhu, ktorym sa menia nariadenia (ES)
¢.2006/2004 a (EU) 2017/2394 a smernica 2009/22/ES (U. v. EU L 601, 2.3.2018, s. 1 — 15).
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d) poziadavka, aby si distributor vyziadal od dodavatela predchadzajtice
povolenie na online predaj;

e) poziadavka, aby distributor na svojom webovom sidle nepouzival ochranné
znamky ani nazvy znaciek dodavaterl’a;

f)  priamy alebo nepriamy zakaz pouzivania konkrétneho online reklamného
kanala, ako su nastroje na porovndvanie cien alebo reklama na webovych
vyhl'adavacoch, pripadne iné obmedzenia online reklamy, ktorymi sa nepriamo
zakazuje pouzivanie konkrétneho online reklamného kandla, ako je povinnost
uloZzena distributorovi nepouzivat ochranné zndmky ani nazvy znaciek
dodavatel'ov pri predkladani ponik na uvedenie odkazu vo webovych
vyhl'adavacoch, alebo obmedzenie poskytovania informacii suvisiacich s cenou
nastrojom na porovnavanie cien. Kym zakaz pouZzivania jedného konkrétneho
nastroja na porovnavanie cien alebo webového vyhladavaca by zvycajne
nebranil u¢innému vyuZivaniu internetu na ucely predaja online, kedZe na
zvySenie informovanosti o ¢innostiach kupujuceho v suvislosti s online
predajom by sa mohli pouzit’ iné ndstroje na porovnavanie cien alebo webové
vyhladavace, zdkaz pouZzivania vSetkych najpouzivanejSich reklamnych sluzieb
v prislusnom online reklamnom kandli by mohol predstavovat' takéto
zabranenie, ak ostatné nastroje na porovndvanie cien alebo webové
vyhl'adavade de facto nie st schopné prildkat’ zdkaznikov do internetového
obchodu kupujuceho.

Naopak, podla nariadenia VBER moézu dodavatelia davat' svojim distribitorom
urCité pokyny, ako sa maju predavat’ ich produkty. Dodavatel moze distribatorom
ulozit’ poziadavky na kvalitu bez ohl'adu na pouzity distribu¢ny model. Dodavatelia
sa mdzu so svojimi distributormi dohodnut’ na spdsoboch predaja, ktorych cielom
nie je obmedzit Uzemie, kam mozno predat produkt a sluzbu, ani skupiny
zékaznikov, ktorym mozno predat’ produkt a sluzbu. Napriklad na vertikalne dohody,
ktoré obsahuju poziadavky na kvalitu, najmi v stvislosti so selektivnou distribuciou,
ako je minimdalna velkost obchodu, poziadavky na kvalitu v pripade zariadenia
obchodu (napr. v savislosti s inStaldciami, nébytkom, dizajnom, osvetlenim
a podlahovymi krytinami), poziadavky na kvalitu v pripade vzhl'adu a dojmu z
webového sidla, poziadavky na prezentdciu produktu (napr. minimdlny pocet
farebnych moznosti zobrazenych vedla seba alebo pocet vystavenych produktov
danej znacky apoziadavka na minimalny rozstup medzi produktmi, druhmi
produktov a zna¢kami v obchode), sa vztahuje nariadenie VBER.’!

Na vertikadlne dohody, ktoré zahffiaji obmedzenie vyuZzivania konkrétneho online
predajného kanala, ako su elektronické trhoviska, alebo v ktorych sa stanovuju
normy kvality pre online predaj, sa moze vztahovat’ skupinova vynimka bez ohl'adu
na distribucny systém, ktory vyuziva dodavatel’, pokial’ cielom takéhoto obmedzenia
nie je priamo ani nepriamo, samostatne ani v kombindcii s inymi faktormi zabranit
kupujicim alebo ich zakaznikom ucinne vyuzivat internet na ucely predaja ich
tovaru alebo sluzieb online alebo U¢inne vyuzivat' jeden alebo viac online
reklamnych kanalov, ako je vysvetlené¢ v bode 188. Tieto obmedzenia nemaju vplyv
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Vec C-439/09, Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS/Président de 1’Autorité de la concurrence,
EU:C:2011:649, body 36 — 37.

Dalsie priklady si uvedené v pracovnom dokumente utvarov Komisie, ktory je sprievodnym
dokumentom k zavere¢nej sprave o odvetvovom prieskume tykajicom sa elektronického obchodu,
dokument SWD(2017) 154 final z 10.5.2017, bod 241.
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na skupinu zdkaznikov, ktort je mozné vymedzit' v rdmci vSetkych potencidlnych
zakaznikov, ani na schopnost’ kupujtcich alebo ich zakaznikov prevadzkovat’ vlastné

weboveé sidla arobit si reklamu cez internet prostrednictvom nastrojov na

porovnavanie cien alebo webovych vyhladdvadov, c¢o kupujicim alebo ich
zékaznikom umoziuje zvySovat informovanost o svojich online c¢innostiach

a prilakat’ potencidlnych zakaznikov. Preto pokial’ nemaju takéto obmedzenia predaja

nepriamy ciel branit uinnému vyuzivaniu internetu na Ucely predaja online,
nepredstavuji obmedzenie tzemi, kam moézu distribatori alebo ich zakaznici
predavat zmluvny tovar alebo sluzby, ani zakaznikov, ktorym moézu distribltori
alebo ich zakaznici predavat’ zmluvny tovar alebo sluzby. Takéto obmedzenia, na
ktoré sa vztahuje skupinova vynimka, v zasade zahfnajua:

a)  priamy alebo nepriamy zdkaz predaja na elektronickych trhoviskach®?;

b)  poziadavku, aby kupujuci prevadzkoval jeden alebo viac kamennych obchodov
alebo vystavnych miestnosti ako podmienku na to, aby sa stal ¢lenom
distribu¢ného systému dodévatel’a;

c) poziadavku, aby kupujici predal aspon urcité absolutne mnozstvo (vyjadrené
ako hodnota alebo objem, ale nie vpomere kjeho celkovému predaju)

zmluvného tovaru alebo sluzieb offline, aby sa zabezpecila efektivna

prevadzka jeho kamenného obchodu. Toto absolitne mnozstvo pozadovaného
offline predaja modze byt rovnaké pre vSetkych kupujucich alebo urcené
individualne v pripade kazdého kupujiceho na zéklade objektivnych kritérii,
ako je napriklad velkost’ kupujliceho v sieti alebo jeho geografické poloha.

Na poziadavku, aby ten isty kupujuci zaplatil za produkty urCené¢ na d’alSi predaj
online inu cenu nez za produkty ur€ené na d’alsi predaj offline, sa méze vztahovat’
pravidlo bezpecného pristavu podla nariadenia VBER, pokial' je jej cielom
stimulovat’ alebo odmefiovat’ primeranu Urovenn investicii uskuto¢nenych online,
respektive offline. Takyto rozdiel v cenach by mal stvisiet’ s rozdielmi v nakladoch,
ktoré vznikli distributorom v kazdom kanali na maloobchodnej tirovni. Na tento ucel
by sa pri rozdiele vcenach na velkoobchodnej trovni mali zohladnit’ rdzne
investicie a ndklady, ktoré vynalozil hybridny distribttor, s cielom motivovat’ alebo
odmenovat tohto hybridného distributora za primerani uroven investicii
uskutocnenych online, respektive offline, kedZze ak rozdiel vcendch na
velkoobchodnej trovni vobec nesuvisi s rozdielom v nakladoch, ktoré distributorovi
vznikli v kazdom kandli, je nepravdepodobné, Ze by takyto rozdiel v cenach priniesol
ucinky zvysujuce efektivnost. Preto, ak je cielom rozdielu vcenach na
vel’koobchodnej urovni zabranit’ G€innému vyuzivaniu internetu na Ucely predaja
online, predstavuje to vel'mi zavazné obmedzenie hospodarskej sutaze, ako sa
uvadza v bode 188 tychto usmerneni. Tak by to bolo najmé v pripade, ak by rozdiel
v cenach spdsobil, ze ulinné vyuzivanie internetu na ucely predaja online je
neziskové alebo financne neudrzatelné.

Na obmedzenia online reklamy vo vertikdlnych dohodach sa vztahuje skupinova
vynimka, pokial’ ich cielom nie je priamo ani nepriamo branit’ kupujicim alebo ich
zékaznikom Uc¢inne vyuzivat internet na Ucely predaja ich tovaru alebo sluzieb
online, t.j. priamo ani nepriamo nebrania U¢innému vyuzivaniu jedného alebo
viacerych konkrétnych online reklamnych kandlov. Medzi priklady obmedzeni
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Vec C-230/16, Coty Germany GmbH/Parfiimerie Akzente GmbH, ECLI:EU:C:2017:941, body 64 — 69;
pozri aj oddiel 8.2.3 tychto usmerneni.
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6.1.2.2.
(197)

(198)

(199)

(200)

online reklamy, na ktoré sa vzt'ahuje pravidlo bezpe¢ného pristavu podl’a nariadenia
VBER, patri poziadavka, aby online reklama spiiala ur¢ité normy kvality alebo
obsahovala konkrétny obsah alebo informacie, alebo poziadavka, aby kupujtci
nevyuzival sluzby jednotlivych poskytovatel'ov online reklamy, ktori nespliiaju uréité
normy kvality.

Rozdiel medzi aktivnym a pasivnym predajom

Obmedzenie zemia, kam moéze kupujuci alebo jeho zakaznici predavat’ zmluvny
tovar alebo sluzby, alebo skupiny zdkaznikov, ktorym moéze kupujici alebo jeho
zékaznici predavat’ zmluvny tovar alebo sluzby, sa moéze tykat' aktivneho alebo
pasivneho predaja na toto uzemie alebo tymto zdkaznikom. Vymedzenie pojmov
aktivny a pasivny predaj je uvedené v Clanku 1 pism. 1) a m) nariadenia VBER.

V ¢lanku 1 pism. m) nariadenia VBER sa stanovuje, Ze predaj zdkaznikom, ktori
neboli aktivne zacieleni zriadenim vlastného webového sidla alebo internetového
obchodu, a to bez ohl'adu na to, ¢i ide o vlastny server alebo server tretej strany, sa
povazuje za pasivny predaj, kedze ide o spdsob, ako potencidlnym zakaznikom
umoznit’ dostat’ sa ku konkrétnemu distribitorovi. Vyuzivanie webového sidla moze
mat” ucinky, ktoré presahuju vlastné tzemie a vlastni skupinu zékaznikov
distribatora, napriklad tym, Ze umoziuje online nakupy zdkaznikmi, ktori sa
nachadzaji mimo fyzickej obchodnej oblasti distributora. Ak v pripade, Ze sa
distributor aktivne nezameriava na konkrétne uzemie ani skupinu zékaznikov,
zékaznik ztohto tzemia alebo tejto skupiny zakaznikov navstivi webové sidlo
distributora a kontaktuje ho, a ak takyto kontakt vedie k predaju vratane dodania,
povazuje sa to za pasivny predaj, kedze pristup zdkaznika na webové sidlo
distributora je vysledkom ucinného vyuzitia internetu zo strany zédkaznika. To plati aj
v pripade, ze si zédkaznik zvoli, aby ho distributor automaticky informoval, a takéto
informacie vedu k predaju. Podobne je formou pasivneho predaja aj vyuzivanie
technik optimalizacie vyhladavaca so zameranim na urcit¢é webové sidlo, t.j.
vyuzivanie nastrojov alebo technik na vylepSenie pozicie tohto webového sidla
v ramci poradia vo vyhl'adavacoch.

Naopak, ak st na webovom sidle alebo v internetovom obchode ponuknuté iné
jazykové moznosti, nez su tie, ktoré sa bezne pouzivaju na tizemi, na ktorom je
distributor usadeny, zvycajne to naznacuje, ze Cinnosti distribitora sii zamerané na
uzemie, na ktorom sa dany jazyk bezne pouziva, ateda to predstavuje formu
aktivneho predaja.®® Ponukanie angli¢tiny na webovom sidle alebo v internetovom
obchode neznamend, ze Cinnosti distribitora si zamerané na anglofonne uzemia,
ked’ze angliétina sa v ¢lenskych $tatoch EU bezne pouziva. Podobne, zriadenie
vlastného webového sidla alebo internetového obchodu s nazvom domény, ktory
zodpovedd inému Gizemiu, nez je uzemie, na ktorom je distribator usadeny, je formou
aktivneho predaja na toto uzemie, kym ponukanie webového sidla alebo
internetového obchodu s generickym nazvom domény, ktory nie je Specificky pre
ziadnu krajinu, sa povazuje za formu pasivneho predaja.

Cielend online reklama alebo propagacia je formou aktivneho predaja. Online
reklama predovSetkym v mnohych pripadoch umoznuje distribitorovi vopred urcit
cielovl skupinu, ktorej sa zobrazi jeho online reklama, a teda vybrat’ tizemia alebo
skupiny zdkaznikov, na ktoré by sa jeho reklama zameriavala. Cielena online
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Rozsudok v spojenych veciach C-585/08 a C-144/09, Peter Pammer/Reederei Karl Schliiter GmbH &
Co. KG a Hotel Alpenhof GesmbH/Oliver Heller, ECLI:EU:C:2010:740, bod 93.
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6.1.2.3.
(202)

6.1.2.4.
(203)

reklama, ktora sa dostane k zédkaznikom na vyhradnom uzemi alebo v ramci
vyhradnej skupiny zakaznikov, ktoré boli priradené inym distribitorom, méze byt
preto obmedzena. To napriklad zahffia personalizovanti reklamu zamerani na
zakaznikov na vyhradnom uzemi alebo vo vyhradnej skupine zakaznikov alebo
predlozenie ponuky na plateny odkaz vo webovom vyhladavali zamerany na
vyhradné uzemie alebo skupinu zakaznikov, alebo akukol'vek inu formu online
reklamy, ktord umoznuje distribitorovi koncipovat’ reklamu tak, aby sa zameriavala
na zakaznikov na vyhradnych tizemiach alebo vo vyhradnych skupinach zakaznikov
alebo aby ich vylucila. Naopak, online reklama alebo propagacia, ktord sa ma dostat’
k zékaznikom na vlastnom Uzemi alebo vo vlastnej skupine zakaznikov distributora,
ale ktora nemoZzno obmedzit’ na toto uzemie alebo na tato skupinu zakaznikov, sa
povazuje za formu pasivneho predaja, pokial nie je navrhnutd na zacielenie na
zékaznikov na konkrétnych uzemiach alebo v konkrétnych skupinach zakaznikov.
Prikladom takejto vSeobecnej reklamy je sponzorovany obsah na webovom sidle
miestnych alebo celostatnych novin, ku ktorému ma pristup ktorykol'vek navstevnik
tohto webového sidla, alebo pouzivanie nastrojov na porovnavanie cien
s generickymi nazvami domén, ktoré nie su Specifické pre ziadnu krajinu. Naopak,
ak sa takato vSeobecnd reklama uskutociiuje v jazykoch, ktoré sa bezne nepouzivaji
na uzemi, na ktorom je distributor usadeny, alebo na webovych sidlach s nazvami
domén, ktoré zodpovedajii inému Uzemiu, nez je Gzemie, na ktorom je distributor
usadeny, ide o formu aktivneho predaja na toto izemie, ked’ze uz nie je urcena na to,
aby sa dostala k zakaznikom na vlastnom uzemi distributora. Ugast’ na verejnom
obstaravani sa kategorizuje ako forma pasivneho predaja bez ohl'adu na druh postupu
verejného obstardvania (napr. verejna sutaz, uzSia sutaz). Tato kvalifikacia je
v sulade s pravnymi predpismi o verejnom obstaravani. Ak by sa tc¢ast’ na verejnom
obstaravani kvalifikovala ako aktivny predaj, hospodarska sutaz v ramci znacky by
sa na takychto trhoch vyrazne obmedzila, o by bolo v rozpore s principom pravnych
predpisov o verejnom obstaravani, ktoré¢ho sucast'ou je podpora hospodarskej sutaze
v ramci znacky. V désledku toho je obmedzenie ucasti kupujuceho na verejnom
obstardvani velmi zavaznym obmedzenim hospodarskej sutaze podla clanku 4
pism. b) az d) nariadenia VBER. Podobne je formou pasivneho predaja aj reakcia na
sukromné obstaravania. Stikromné obstardvanie je formou nevyziadanej Ziadosti
o predaj adresovanej viacerym potencialnym dodéavatelom a predlozenie ponuky
v reakcii na sikromné obstaravanie je preto pasivnym predajom.

Ako sa v stuvislosti s obmedzeniami predstavujucimi ,,obmedzenie aktivneho alebo
pasivneho predaja“ podla clanku 4 nariadenia VBER stanovuje v ¢lanku 1 ods. 1
pism. n) nariadenia VBER, vsSetky formy predaja iné ako tie, ktoré st vymedzené ako
pasivny predaj v nariadeni VBER a dalej vysvetlené v tychto usmerneniach, sa
povazuju za aktivny preda;.

Uplatiiovanie vSeobecnych zasad

V ¢lanku 4 pism. b) az d) nariadenia VBER sa uvadza zoznam vel'mi zavaznych
obmedzeni hospodarskej sutaze avynimiek, ktoré sa uplatiuju v zavislosti od
distribuéného systému prevadzkovaného dodavatelom: vyhradna distribucia,
selektivna distribucia alebo vol'na distribucia.

Ak dodavatel’ prevadzkuje vyhradny distribu¢ny systém

Velmi zévazné obmedzenie hospodarskej sutaze uvedené v clanku4 pism.b)
nariadenia VBER sa tyka dohdd alebo zosuladenych postupov, ktoré maju za ciel
priamo alebo nepriamo obmedzit'® uzemie, kam modze kupujici, ktorému bolo
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(205)
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(207)

(208)

(209)

pridelené vyhradné uzemie alebo skupina zékaznikov, aktivne alebo pasivne
predavat’ zmluvny tovar alebo sluzby, alebo obmedzit' skupinu zékaznikov, ktorym
moze takyto kupujuci aktivne alebo pasivne predavat’ zmluvny tovar alebo sluzby.

V ¢lanku 4 pism. b) nariadenia VBER sa uvadza pit’ vynimiek tykajucich sa vel'mi
zévaznych obmedzeni hospodarskej sutaze.

Prvd vynimka v zmysle ¢lanku 4 pism.b) bodu. i) nariadenia VBER umoziiuje
dodavatel'ovi obmedzit’ aktivny predaj zo strany vyhradného distributora na izemie
alebo skupine zékaznikov, ktoré¢ su pridelené vyhradne inym kupujicim alebo ktoré
su vyhradené pre dodavatel’a. S cielom zachovat’ ich investicné stimuly by mali byt’
vyhradne vymenovani distributori primerane chraneni pred tym, aby ini kupujuci
dodavatela v ramci Unie vratane kupujtcich, ktorym dodavatel’ vyhradne pridelil iné
uzemia alebo skupiny zakaznikov, aktivne preddvali na tzemie alebo skupine
zékaznikov, ktoré boli tymto distributorom vyhradne pridelené, a to vratane online
reklamy. Ak sa obmedzeniami aktivneho predaja uloZenymi ostatnym kupujucim
dodavatel'a neposkytuje primerand uroveil ochrany na zabezpecenie motivacie
vymenovaného distribitora investovat’ na vyhradnom uzemi, a tym aj oddvodnit
vytvorenie vyhradného distribu¢ného systému, vyhoda vyplyvajica z nariadenia
VBER sa pravdepodobne zrusi.

Predaj zo strany zakaznikov vyhradného distribitora na tzemie alebo skupine
zakaznikov, ktoré dodavatel' vyhradne pridelil inym distribatorom, méze takisto
ohrozit’ motivaciu tychto inych distribitorov investovat’ do kvalitnych sluzieb alebo
do sluzieb zvySujucich dopyt. Dodéavatel mdze v zdujme ochrany investi¢nych
stimulov vyhradne vymenovanych distribatorov pozadovat, aby mali tito ini
distributori a ich zakaznici, ktori uzavreli dohodu o distribucii s dodavatel'om alebo
so stranou, ktorej dodavatel’ udelil distribucné prava, obmedzeny pristup k aktivnemu
predaju na vyhradne pridelené uzemie alebo vyhradne pridelenej skupine zdkaznikov
(. j. prenasat’ obmedzenie aktivneho predaja na zakaznikov kupujuceho).**

Dodavatel’ moze kombinovat’ pridel'ovanie vyhradného uzemia a vyhradnej skupiny
zékaznikov napriklad vymenovanim vyhradného distribitora pre osobitni skupinu
zékaznikov na konkrétnom tzemi.

Ochrana vyhradne pridelenych uzemi alebo skupin zakaznikov nie je absolitna. Aby
sa prediSlo rozdeleniu trhu, pasivny predaj na tieto Uizemia alebo tymto skupindm
zdkaznikov sa nemoze zakazat'. Clanok 4 pism. b) nariadenia VBER sa vsak tyka len
obmedzeni predaja zo strany kupujuceho alebo jeho zdkaznikov, ¢o znamend, Ze
dodavatel'ovi nie je znemoznené prijat’ Uplné alebo Ciastocné obmedzenie, online aj
offline, aktivneho aj pasivneho predaja na vyhradné izemie alebo (vSetkym alebo
niektorym) zédkaznikom, ktori tvoria vyhradnu skupinu zakaznikov.

Druhd vynimka v zmysle ¢lanku 4 pism. b) boduii) nariadenia VBER umoziiuje
dodavatel'ovi, ktory spdja uplatiovanie vyhradného distribu¢ného systému
a selektivneho distribuéného systému na roéznych tUzemiach, aby obmedzil
vyhradného kupujiceho v aktivhom alebo pasivnom predaji neautorizovanym
distribitorom na Uzemi, na ktorom dodavatel' prevadzkuje selektivny distribucny
systém, Co znamend, Ze dodavatel bud’ vymenoval vybranych distributorov, alebo
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Prenos je podl'a nariadenia VBER povoleny, ak podiel zmluvnej strany dodavatel’a na trhu, na ktorom
predava tovar alebo sluzby kupujicemu, nepresahuje 30 % a ak podiel kupujiiceho na trhu, na ktorom
kupuje zmluvny tovar alebo sluzby, nepresahuje 30 %.
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vyhradil uzemie na uplatinovanie takéhoto selektivneho distribu¢ného systému.
Ochrana selektivneho distribu¢ného systému sa rozsiruje na aktivny a pasivny predaj
zo strany zdkaznikov vyhradného kupujuceho, ktorym mozno zabranit’ aj v predaji
neautorizovanym distributorom nachédzajucim sa v ramci selektivneho distribu¢ného
systému.

(210)  Tretia vynimka v zmysle ¢lanku 4 pism. b) bodu iii) nariadenia VBER umoziuje
dodavatel'ovi obmedzit’ miesto usadenia kupujaceho, ktorému je pridelené vyhradné
uzemie alebo skupina zékaznikov (,,dolozka o mieste posobenia®). To znamend, ze
vyhoda vyplyvajica z nariadenia VBER sa aj nad’alej zachova v pripade, ak dojde
k dohode, ze kupujuci obmedzi svoje distribu¢né predajne a sklady na urcita adresu,
miesto alebo uzemie. Pokial’ ide o mobilné distribu¢né predajne, moze sa vymedzit
oblast’, mimo ktorej sa nemo6zu prevadzkovat. Pouzivanie vlastného webového sidla
distribitorom sa nemoZze povazovat za porovnatelné s otvorenim novej predajne na
inom mieste, a preto sa nemoze obmedzit’.”

(211)  Stvrtd vynimka vzmysle ¢lanku4 pism.b) boduvi) umoziiuje dodavatelovi
obmedzit aktivny a pasivny predaj zo strany vyhradného velkoobchodnika
koncovym pouzivatelom, kedze dodavatel moéze wudrziavat velkoobchodnu
a maloobchodntl troven obchodu oddelene. Tato vynimka vSak nevylucuje moznost,
ze velkoobchodnik moze predavat urcitym koncovym pouzivatelom (napr.
niekol’kym vacsim koncovym pouzivatel'om), nie vSak (vSetkym) d’alSim koncovym
pouzivatel'om.

(212)  Piata vynimka v zmysle ¢lanku4 pism.b) bodu v) nariadenia VBER umoziuje
dodavatel'ovi, aby kupujuceho komponentov, ktorému sa komponenty dodavaji na
ucely zabudovania, obmedzil v ich d’alSom predaji konkurentom dodavatel’a, ktori by
ich pouzili na vyrobu rovnakého druhu tovaru, ako je tovar vyrdbany dodavatel'om.
Pojem ,. komponent* zahfiia akykol'vek medziprodukt a pojem ,,zabudovanie* sa tyka
akéhokol'vek pouzitia akéhokol'vek vstupu na tcely vyroby tovaru.

6.1.2.5. Ak dodavatel’ prevadzkuje selektivny distribucny systém

(213)  Vel'mi zavazné obmedzenie hospodarskej stit'aze uvedené v ¢lanku 4 pism. ¢) bode 1)
nariadenia VBER sa tyka dohdd alebo zosuladenych postupov, ktoré maju za ciel
priamo alebo nepriamo obmedzit’ izemie, kam moze selektivny distributor aktivne
alebo pasivne predavat zmluvny tovar alebo sluzby, alebo obmedzit' skupiny
zékaznikov, ktorym moze selektivny distribtor aktivne alebo pasivne predavat
zmluvny tovar alebo sluzby.

(214)  V ¢lanku 4 pism. ¢) bode 1) nariadenia VBER sa uvadza pit vynimiek tykajucich
sa vel'mi zadvaznych obmedzeni hospodarskej sutaze.

(215) Prva vynimka sa tyka obmedzenia aktivneho predaja zo strany autorizovanych
distributorov mimo selektivneho distribuéného systému. Dodéavatel'ovi umoziuje
obmedzit’ aktivny predaj zo strany autorizovanych distributorov na iné uzemia alebo
inym skupindm zakaznikov vyhradne pridelenym jednému alebo viacerym
distribitorom alebo vyhradenym vylucne pre dodavatela, a to vratane online
reklamy. Dodévatel moéze pozadovat, aby sa obmedzenie aktivneho predaja na
vyhradné tuzemie alebo vyhradnej skupine zdkaznikov prendsalo zo strany

95 Pozri rozsudok vo veci C-439/09, Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS/Président de I’ Autorité de la
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kupujticeho na jeho zakaznikov, ktori uzavreli dohodu o distribucii s dodavatel'om
alebo so stranou, ktorej dodavatel’ udelil distribu¢né prava.

Druhé vynimka umoznuje dodavatel'ovi obmedzit’ predaj zo strany autorizovanych
distributorov a ich zdkaznikov neautorizovanym distribitorom na kazdom uzemi, na
ktorom dodévatel' prevadzkuje selektivny distribu¢ny systém, ¢o znamena, Zze
dodavatel’ bud’ vymenoval vybranych distributorov, alebo vyhradil tzemie na
uplatinovanie takéhoto selektivneho distribu¢ného systému. Obmedzenie sa moze
vztahovat na aktivny alebo pasivny predaj na akejkol'vek tirovni obchodu.

Tretia vynimka umoziiuje dodavatel'ovi zabranit’ autorizovanym distributorom, aby
vykonavali svoju podnikatel'ska ¢innost’ v roznych prevadzkach alebo aby si otvorili
novu predajiiu na inom mieste (,,dolozka o mieste pdsobenia®). To znamena, ze
vyhoda vyplyvajuca z nariadenia VBER sa aj nad’alej zachova v pripade, ak do6jde
k dohode, ze kupujici obmedzi svoje distribu¢né predajne a sklady na urcita adresu,
miesto alebo uzemie. Pokial’ ide o mobilné distribucné predajne, moze sa vymedzit
oblast’, mimo ktorej sa nemozu prevadzkovat’. Pouzivanie vlastného webového sidla
distributorom sa nemdze povazovat’ za porovnatelné s otvorenim novej predajne na
inom mieste, a preto sa nemoze obmedzit’.

Stvrta vynimka umoziuje dodavatel'ovi obmedzit’ aktivny a pasivny predaj zo strany
autorizovaného velkoobchodnika koncovym pouzivatelom, ked’Zze dodavatel moze
udrziavat’ velkoobchodntl a maloobchodnu tiroven obchodu oddelene. Téato vynimka
vSak nevylucuje moznost’, ze velkoobchodnik moze predavat’ urcitym koncovym
pouzivatelom (napr. niekol’kym vac¢S§im koncovym pouzivatelom), nie vSak
(vSetkym) d’alsim koncovym pouZzivatel'om.

Piata vynimka umoznuje dodavatelovi, aby autorizovaného kupujuceho
komponentov, ktorému sa komponenty doddvaji na ucely zabudovania, obmedzil
v d’alSom predaji konkurentom dodévatela, ktori by ich pouzili na vyrobu rovnakého
druhu tovaru, ako je tovar vyrabany dodavatelom. Pojem ,komponent zahiiia
akykol'vek medziprodukt apojem ,,zabudovanie® sa tyka akéhokol'vek pouzitia
akéhokol'vek vstupu na ucely vyroby tovaru.

Velmi zavazné obmedzenie hospodarskej sutaze uvedené v ¢lanku 4 pism. c)
bode iii) nariadenia VBER vylucuje obmedzenie aktivneho alebo pasivneho predaja
zo strany Clenov selektivnej distribucnej siete koncovym pouzivatelom, ¢i uz ide
o profesiondlnych koncovych pouzivatelov alebo spotrebitelov, bez toho, aby tym
bola dotknutd moZznost’ zakazat clenovi siete, aby poOsobil z nepovoleného miesta
podnikania [pozri tretiu vynimku uvedent v ¢lanku 4 pism. ¢) bode i) a bode 217
tychto usmerneni]. To znamena, ze autorizovani distribitori nemézu byt
obmedzovani vo vybere pouzivatelov, ktorym mozu predavat’, alebo nakupujucich
obchodnych zastupcov konajucich v mene tychto pouzivatelov, ktorym modzu
predavat, s vynimkou pripadu, ak by iSlo o ochranu vyhradného distribu¢ného
systému prevadzkovan¢ho na inom uzemi [pozri prva vynimku uvedent v ¢lanku 4
pism. ¢) bode i) a bode 215 tychto usmerneni]. V rdmci selektivneho distribu¢ného
systému by mali mat’ autorizovani distributori moznost’ slobodne preddvat’ vSetkym
koncovym pouzivatel'om, a to aktivne aj pasivne.

Vzhl'adom na rozdielne vlastnosti online a offline kanalov dodéavatel’ prevadzkujici
selektivny distribucny systém modze svojim autorizovanym distributorom ulozit
kritéria online predaja, ktoré sa nezhoduju s uloZzenymi kritériami pre kamenné
obchody, pokial' kritéria uloZzené pre online predaj priamo alebo nepriamo,
samostatne, ako aj v kombindcii s dalSimi faktormi, nemaji za ciel zabranit’
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kupujicim alebo ich zakaznikom ucinne vyuzivat internet na ucely predaja ich
tovaru alebo sluzieb na internete. Dodéavatel moéze napriklad stanovit® osobitné
poziadavky na zabezpecenie urcitych noriem kvality sluzieb pre pouzivatelov, ktori
nakupuju cez internet, ako je zriadenie a prevadzka poradenského centra po online
predaji, poziadavka na pokrytie nakladov zakaznikov spojenych s reklamaciou
vyrobkov alebo pouzivanie zabezpecenych platobnych systémov. Tieto obmedzenia
nemaju vplyv na skupinu zdkaznikov, ktort je mozné vymedzit' v ramci vSetkych
potencialnych zdkaznikov, ani na schopnost kupujicich alebo ich zdkaznikov
prevadzkovat’ vlastné webové sidla a robit’ si reklamu prostrednictvom internetu na
platformach tretich stran alebo internetovych vyhl'adavacoch, ¢o kupujiucim alebo ich
zékaznikom umoziuje zvySovat’ informovanost’ o ich online Cinnostiach a prilakat
potencidlnych zakaznikov.

Selektivny distribucny systém sa nemdze na rovnakom tuUzemi kombinovat’
s vyhradnym distribu¢nym systémom podl'a vymedzenia v ¢lanku 1 ods. 1 pism. g)
nariadenia VBER, ked’ze by to viedlo k vel'mi zavaznému obmedzeniu hospodarske;j
sutaze v oblasti aktivneho alebo pasivneho predaja zo strany autorizovanych
distribitorov koncovym pouzivatel'om v zmysle ¢lanku 4 pism. ¢) bodu 1) nariadenia
VBER. Dodavatel’ sa vSak mdze zaviazat, ze bude dodavat len jednému alebo
obmedzenému poctu autorizovanych distributorov na urcitej Casti uzemia, na ktorej
sa prevadzkuje selektivny distribuény systém. Dodévatel’ sa zaroven mdze zaviazat,
ze na toto uzemie nebude uskutocnovat’ ziadny priamy predaj. NavySe dodavatel
mdze svojim autorizovanym distributorom ulozit’ dolozku o mieste posobenia, ako to
umoziuje druha vynimka uvedend v ¢lanku 4 pism. c¢) bode i) nariadenia VBER.

Velmi zavazné obmedzenie hospodarskej sutaze uvedené v ¢lanku 4 pism. c)
bode ii) nariadenia VBER sa tyka obmedzenia krizovych dodavok medzi
autorizovanymi distribatormi v ramci selektivneho distribu¢ného systému. To
znamend, ze dodéavatel nemoOZze bréanit aktivnemu ani pasivnemu predaju medzi
svojimi autorizovanymi distribitormi, ktorym musi byt’ ponechand moznost’ vol'ného
nakupu zmluvnych produktov od inych autorizovanych distributorov v ramci siete,
ktori pdsobia na rovnakej alebo inej Girovni obchodu.”® Selektivna distribticia sa preto
nemdze kombinovat s vertikdlnymi obmedzeniami, ktorych cielom je prinuatit
distributorov nakupovat’ zmluvné produkty vyhradne z daného zdroja. To tiez
znamenda, ze vramci selektivnej distribunej siete nie je mozné ukladat
autorizovanym velkoobchodnikom ziadne obmedzenia tykajuce sa predaja
produktov autorizovanym distributorom.

Ak dodavatel prevadzkuje vol'ny distribucny systém

Velmi zavazné obmedzenie hospodarskej sutaze stanovené v ¢lanku 4 pism. d)
nariadenia VBER sa tyka dohdd alebo zosuladenych postupov, ktoré maju za ciel
priamo alebo nepriamo obmedzit’ izemie, kam mo6ze kupujuci aktivne alebo pasivne
predavat’ zmluvny tovar alebo sluzby, alebo obmedzit’ skupiny zékaznikov, ktorym
moze kupujuci aktivne alebo pasivne predavat’ zmluvny tovar alebo sluzby.

V ¢lanku 4 pism. d) nariadenia VBER sa stanovuje pét’ vynimiek tykajicich sa vel'mi
zévaznych obmedzeni hospodarskej sutaze.

Prva vynimka v zmysle ¢lanku 4 pism. d) bodu i) umoziuje dodévatel'ovi obmedzit
aktivny predaj zo strany kupujuceho na tizemie alebo skupine zékaznikov, ktoré su
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vyhradené vylucne pre dodavatela alebo ktoré st pridelené vyhradne inym
kupujicim, a to vratane online reklamy. Dodévatel moéze pozadovat, aby sa
obmedzenie aktivneho predaja na vyhradné tuzemie alebo vyhradnej skupine
zakaznikov prendsalo zo strany kupujiceho na jeho zakaznikov, ktori uzavreli
dohodu o distribucii s dodavatelom alebo so stranou, ktorej dodavatel udelil
distribu¢né prava. Ochrana vyhradne pridelenych uzemi alebo skupin zakaznikov
vSak nie je absolutna, ked’Ze pasivny predaj na takého tizemia alebo takymto
skupinam uzivatel'om sa nemdze zakazat'.

Druhd vynimka vzmysle clanku4 pism.d) boduii) umoziuje dodavatelovi
obmedzit' aktivny alebo pasivny predaj zo strany kupujuceho ajeho zakaznikov
neautorizovanym distribiitorom nachadzajiicim sa na tzemi, na ktorom dodavatel
prevadzkuje selektivny distribuény systém alebo ktoré¢ dodavatel' vyhradil na
prevadzku takéhoto selektivneho distribu¢ného systému. Obmedzenie sa moze
vztahovat na aktivny alebo pasivny predaj na akejkol'vek tirovni obchodu.

Tretia vynimka v zmysle ¢lanku 4 pism. d) bodu iii) nariadenia VBER umoziiuje
dodavatel'ovi obmedzit’ miesto usadenia kupujuceho (,,dolozka o mieste pdsobenia®).
To znamena, ze vyhoda vyplyvajuca z nariadenia VBER sa aj nad’alej zachova
v pripade, ak ddjde k dohode, Ze kupujuci obmedzi svoje distribuéné predajne
a sklady na urciti adresu, miesto alebo tizemie. Pokial' ide o mobilné distribucné
predajne, mdze sa vymedzit oblast, mimo ktorej sa nemdzu prevadzkovat'.
Pouzivanie vlastného webového sidla distributorom sa nemdze povazovat za
porovnatel'né s otvorenim novej predajne na inom mieste, apreto sa nemoze
obmedzit.”’

Stvrtd vynimka v zmysle ¢lanku 4 pism. d) bodu vi) nariadenia VBER umoziiuje
dodavatel'ovi obmedzit' aktivny a pasivny predaj zo strany velkoobchodnika
koncovym pouzivatelom, kedZe dodavatel moéze udrziavat velkoobchodnu
a maloobchodnu uroven obchodu oddelene. Tato vynimka vSak nevylucuje moznost,
ze velkoobchodnik moze predavat’ uréitym koncovym pouzivatelom (napr. va¢$im
koncovym pouzivatelom) a zarovenn sa mu zakazuje predaj inym koncovym
pouzivatel'om.

Piata vynimka v zmysle ¢lanku4 pism. d) bodu v) nariadenia VBER umoziuje
dodavatelovi, aby kupujiceho komponentov, ktorému sa suciastky doddvaju na
ucely zabudovania, obmedzil v ich d’alSom predaji konkurentom dodavatel’a, ktori by
ich pouzili na vyrobu rovnakého druhu tovaru, ako je tovar vyrabany dodavatel'om.
Pojem ,,komponent* zahtiia akykol'vek medziprodukt a pojem ,,zabudovanie* sa tyka
akéhokol'vek pouzitia akéhokol'vek vstupu na ucely vyroby tovaru.

Obmedzenia predaja nahradnych dielov

Velmi zavazné obmedzenie hospodarskej sutaze uvedené v ¢lanku 4 pism. e)
nariadenia VBER sa tyka dohod, ktoré zabraituji koncovym pouzivatel'om,
samostatnym servisnym pracovnikom, velkoobchodnikom a poskytovatelom
servisnych sluzieb ziskavat’ ndhradné diely priamo od ich vyrobcu alebo ich v tom
obmedzuji. Dohoda medzi vyrobcom nahradnych dielov a kupujicim, ktory tieto
nahradné diely zabudovava do svojich vlastnych vyrobkov, ako su napriklad
vyrobcovia povodného zariadenia (VPZ), nesmie priamo ani nepriamo branit’ predaju
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tychto nahradnych dielov zo strany VPZ koncovym pouzivatel'om, samostatnym
servisnym pracovnikom, velkoobchodnikom alebo poskytovatel'om servisnych
sluzieb alebo ich vtom obmedzovat. Nepriame obmedzenia mo6zu vznikat' najma
vtedy, ked’ je dodavatel’ ndhradnych dielov obmedzovany v poskytovani technickych
informacii a Specidlneho zariadenia, ktoré pouzivatelia, samostatni servisni
pracovnici alebo poskytovatelia servisnych sluzieb potrebuju na ucely pouzitia
nahradnych dielov. V dohode sa vSak moézu ulozit obmedzenia na dodéavku
nadhradnych dielov servisnym pracovnikom alebo poskytovatelom servisnych
sluzieb, ktorych VPZ poveril opravami alebo vykonavanim servisnych sluzieb pre
vlastny tovar. To znamend, Zze VPZ mdze pozadovat, aby jeho opravarenska
a servisna siet’ nakupovala nahradné diely od neho alebo od inych ¢lenov jeho
selektivneho distribu¢ného systému, pokial takyto systém prevadzkuje.

Obmedzenia vylicené z poésobnosti nariadenia VBER

V ¢lanku 5 nariadenia VBER sa z pdsobnosti nariadenia VBER vylu€uju urcité
povinnosti uvedené vo vertikalnych dohodach bez ohl'adu na to, Ci je alebo nie je
prekroCeny hranicny trhovy podiel stanoveny v ¢lanku 3 ods. 1 nariadenia VBER.
V ¢lanku 5 nariadenia VBER sa vymedzuju povinnosti, pri ktorych nemozno
s dostatognou istotou predpokladat’, Ze spiiiaju podmienky uvedené v Elanku 101
ods. 3. Nepredpoklada sa, ze povinnosti uvedené v ¢lanku 5 nariadenia VBER patria
do rozsahu pdsobnosti &lanku 101 ods. 1 alebo Ze nespliiajti podmienky uvedené v
¢lanku 101 ods. 3. Vylucenie tychto povinnosti zrozsahu pdsobnosti nariadenia
VBER znamena len to, Ze su predmetom individudlneho postdenia podla
¢lanku 101. Okrem toho, na rozdiel od ¢lanku 4 nariadenia VBER sa vylucenie
skupinovej vynimky podla ¢lanku 5 obmedzuje na konkrétnu povinnost, ak tato
povinnost’ mdze byt oddelend od zvysku vertikalnej dohody. To znamend, ze zvySok
vertikalnej dohody nad’alej vyuziva vyhody vyplyvajice zo skupinovej vynimky.

Povinnosti nekonkurovat’ si presahujuce pdt rokov

Povinnosti nekonkurovat’ si presahujuce pdt rokov sa vzmysle ¢lanku5 ods. 1
pism. a) vylucuji zvyhod vyplyvajucich z nariadenia VBER. Povinnosti
nekonkurovat si su ustanovenia, na zaklade ktorych kupujici nakupuje od
dodavatela alebo od in¢ho podniku urc¢eného dodavatelom viac ako 80 % svojho
celkového objemu nakupov zmluvného tovaru asluzieb aich ndhrad pocas
predchadzajiceho kalendarneho roka, ako sa stanovuje v ¢lanku 1 ods. 1 pism. e)
nariadenia VBER. To znamend, ze kupujicemu sa zabranuje v nékupe
konkurencného tovaru alebo sluzieb alebo je tento nakup obmedzeny na menej ako
20 % celkovych nakupov. Ak nie su kdispozicii prislusné udaje o nakupoch
kupujticeho za kalendarny rok predchadzajuci uzavretiu vertikalnej dohody, mdze sa
pouzit’ najlepsi odhad kupujiceho tykajuci sa jeho celkovych ro¢nych poziadaviek.
Skuto¢né udaje o ndkupoch by sa mali pouzit’ hned’, ako su k dispozicii.

Na povinnosti nekonkurovat’ si sa nevzt'ahuje skupinova vynimka, ak je obdobie ich
trvania neobmedzené alebo presahuje pit rokov. Na povinnosti nekonkurovat’ si,
ktoré st automaticky obnovite'né po uplynuti obdobia piatich rokov, sa skupinova
vynimka vztahuje, pokial’ je kupujtici schopny vertikdlnu dohodu obsahujticu thto
povinnost’ G¢inne prerokovat’ alebo ju v primeranej vypovednej lehote a za primerané
naklady vypovedat’, co mu umoziiuje, aby po uplynuti pdtrocného obdobia mohol
ucinne zmenit’ svojho dodavatela. Ak sa napriklad vo vertikdlnej dohode stanovuje
povinnost” nekonkurovat’ si na obdobie piatich rokov adodavatel’ poskytne
kupujicemu uver, splacanie tohto uveru by nemalo kupujicemu branit’ skutocne
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ukon¢it’ povinnost’ nekonkurovat’ si na konci tohto patro¢ného obdobia. Podobne,
ked’ dodavatel’ poskytne kupujicemu zariadenie, ktoré nie je viazané na urcity vztah,
po skonceni povinnosti nekonkurovat’ si by mal mat’ kupujici moznost” odkupit’ toto
zariadenie za jeho trhova hodnotu.

Podl’a ¢lanku 5 ods. 2 nariadenia VBER sa pédtro¢né obmedzenie neuplatiiuje, ked’ sa
zmluvny tovar alebo sluzby d’alej predavaju kupujucim ,,z priestorov a pozemkov vo
vlastnictve dodavatel'a alebo nim prenajatych od tretich strdn neprepojenych s
kupujacim®. 'V takychto pripadoch moze byt obdobie trvania povinnosti
nekonkurovat’ si zhodné s ¢asom trvania vyuzivania predajného miesta kupujacim.
Dovodom tejto vynimky je, Ze zvyCajne nie je oddvodnené predpokladat, ze
dodavatel’ povoli predaj konkurenénych vyrobkov z priestorov a pozemkov, ktoré su
vo vlastnictve dodéavatela bez jeho suhlasu. Z toho analogicky vyplyva, Ze rovnaké
zésady platia v pripade, ze kupujuci posobi z mobilnej predajne, ktord dodavatel
vlastni alebo si ju prenajima od tretej strany, ktord nie je prepojend na kupujiceho.
Tato vynimka sa nevzt'ahuje na umelo vytvorené interpretacie vlastnictva, napriklad
prevod vlastnickych prav na pozemok a priestory z distributora na dodavatel’a iba na
obmedzené obdobie, ktorych ciel'om je vyhnuat' sa tomuto patroénému obdobiu.

Povinnosti nekonkurovat’ si po skonceni platnosti dohody

Podl'a ¢lanku 5 ods. 1 pism. b) v spojeni s ¢lankom 5 ods. 3 nariadenia VBER su
povinnosti kupujiceho nekonkurovat po skonceni platnosti dohody vynaté
z nariadenia VBER, pokial’ tito povinnost nie je nevyhnutna na ochranu know-how,
ktoré prevadza dodavatel’ na kupujiiceho, obmedzuje sa na miesto predaja, z ktorého
kupujtci prevadzkoval Cinnost' pocas zmluvného obdobia, a obmedzuje sa na
maximalne obdobie jedného roka. Toto plati iba v pripade, ak je know-how
podstatné v zmysle ¢lanku 1 ods. 1 pism. h) nariadenia VBER. To znamend, ze
know-how musi obsahovat’ informdcie, ktoré su pre kupujuceho ddlezité a uzitocné
z hl'adiska pouzivania, predaja alebo dalSicho predaja zmluvného tovaru alebo
sluzieb.

Povinnosti nekonkurovat' si ulozené c¢lenom selektivneho distribucného systému

Clanok 5 ods. 1 pism. c) nariadenia VBER sa tyka predaja konkuren¢ného tovaru
alebo sluzieb v ramci selektivneho distribu¢ného systému. Nariadenie VBER sa
vztahuje na kombindaciu selektivnej distriblcie a povinnosti nekonkurovat’ si, ktorou
sa od autorizovanych distribitorov pozaduje, aby dalej nepredavali tovar
konkurenénych znaciek. Ak vSak dodéavatel priamo alebo nepriamo brani svojim
autorizovanym distribuitorom nakupovat’ vyrobky na d’al§i predaj od jedného alebo
viacerych konkrétnych konkurenénych dodavatel'ov, potom sa na takuto povinnost
nevzt'ahuje skupinova vynimka. Ciel'om vynatia tohto druhu povinnosti je zabranit’
situdcii, ked’ by urcité mnozstvo dodévatel'ov vyuzivajucich v ramci selektivnej
distribicie rovnaké predajne branili jednému alebo viacerym konkrétnym
konkurentom vyuzivat tieto predajne na distribuciu vlastnych produktov. V takomto
scenari by doslo k uzavretiu trhu pre konkurenéného dodavatela prostrednictvom
formy kolektivneho bojkotu.

Paritné zavizky

Stvrté vylienie skupinovej vynimky, ktoré sa uvadza v &lanku 5 ods. 1 pism. d)
nariadenia VBER, sa tyka paritnych zavizkov v maloobchode, ktoré ulozili
dodévatelia online sprostredkovatel'skych sluzieb a ktoré spdsobuju, Zze kupujuci
tychto sluzieb nemézu ponukat, predavat’ ani d’alej predavat’ tovar alebo sluzby
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koncovym pouzivatelom za vyhodnejSich podmienok s vyuzitim konkuren¢nych
online sprostredkovatel'skych sluzieb. Koncovymi pouZzivatelmi mozu byt podniky
alebo konecni spotrebitelia. Podmienky sa mézu tykat’ cien, inventara, dostupnosti
alebo akychkol'vek inych podmienok ponuky alebo predaja. Paritny zavidzok sa mdze
vyjadrit alebo wuplatnit’ prostrednictvom inych priamych alebo nepriamych
prostriedkov, ato vratane pouzitia diferencovanych cien alebo inych stimulov ¢i
opatreni, ktorych uplatiiovanie zavisi od podmienok, za ktorych kupujici online
sprostredkovatel'skych sluzieb pontka tovar alebo sluzby koncovym pouzivatelom
s pouzitim konkurenc¢nych dodéavatel'ov tychto sluzieb. Napriklad, dodavatel’ online
sprostredkovatel'skych sluzieb mdze kupujicich motivovat’, aby mu poskytli paritu
v pomere ku konkurenénym dodéavatelom tychto sluzieb prostrednictvom ponuky
lepsej viditelnosti tovaru alebo sluzieb kupujuiceho na webovom sidle tohto
dodavatel’a alebo uctovanim nizsej provizie.

Na vSetky ostatné druhy paritnych zavizkov sa vztahuje skupinovd vynimka
nariadenia VBER. Patria sem napriklad paritné zavazky v maloobchode tykajuce sa
priameho predaja alebo marketingovych kanalov dodéavatelov tovaru alebo sluzieb
(tzv. Uzka parita); paritné zavizky suvisiace s podmienkami, za ktorych sa tovar
alebo sluzby ponukaji podnikom, ktoré nie su koncovymi pouzivatelmi, ako aj
paritné zavizky tykajice sa podmienok, za ktorych vyrobcovia, velkoobchodnici
alebo maloobchodnici nakupuju tovar alebo sluzby ako vstupny materidl (na
posudenie paritnych zavidzkov v individudlnych pripadoch, v ktorych sa nariadenie
VBER neuplatiiyje, pozri oddiel 8.2.5 tychto usmernent).

ODNATIE A NEUPLATNOVANIE

Odnatie vyhody vyplyvajicej z nariadenia VBER [¢lanok 29 nariadenia (ES)
¢. 1/2003]

Komisia moze odnat” vyhodu vyplyvajicu z nariadenia VBER v zmysle ¢lanku 29
ods. 1 nariadenia (ES) ¢. 1/2003 vtedy, ked’ v konkrétnom pripade zisti, ze vertikalna
dohoda, na ktori sa uplatiiuji ustanovenia nariadenia VBER, ma urcité ucinky
nezluditel'né s ustanoveniami ¢lanku 101 ods. 3. Okrem toho, ak ma takato dohoda
v konkrétnom pripade U¢inky nezlucite'né s ¢lankom 101 ods. 3 na uzemi Elenského
Statu alebo jeho Casti, ktora ma vsetky charakteristiky osobitného geografického trhu,
podla c¢lanku 29 ods.2 nariadenia (ES) €. 1/2003 moéze vyhody vyplyvajuce
z nariadenia VBER odiat’ aj vnutroStatny orgdn na ochranu hospodarskej sutaze
dotknutého clenského Statu. V clanku 29 nariadenia (ES) €. 1/2003 sa neuvadzaji
sudne organy Cclenskych Statov, ktoré preto nemaji pravomoc odnat vyhody
vyplyvajice z nariadenia VBER®, okrem pripadu, keby bol dotknuty studny organ
menovany za organ cClenského Statu na ochranu hospodarskej sutaze v zmysle
¢lanku 35 nariadenia (ES) ¢. 1/2003.

Komisia a vnutrostatne organy na ochranu hospodarskej stitaze mézu odnat’ vyhody
vyplyvajice z nariadenia VBER v dvoch scendroch. Po prvé, vyhody vyplyvajuce
z nariadenia VBER mézu odnat’ vtedy, ak vertikdlna dohoda, na ktora sa vztahuje
rozsah posobnosti ¢lanku 101 ods. 1, ma samostatne G€inky na prislusny trh, ktoré

98

udne organy ¢lenskych Statov nemodzu ani upravit’ rozsah posobnosti nariadenia rozsirenim
Sud lenskych Stat t h bnost d VBER

jeho oblasti uplatiovania na dohody, na ktoré sa nevztahuje nariadenie VBER. Akékol'vek takého
roz$irenie by bez ohl'adu na jeho rozsah ovplyvnilo spdsob, akym Komisia vykonava svoju legislativnu
pravomoc (rozsudok vo veci C-234/89, Stergios Delimitis/Henninger Brau AG, EU:C:1991:91, bod 46).
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nie su zluciteIné s ustanoveniami ¢lanku 101 ods. 3. Po druhé, ako je uvedené
v odovodneni 18 nariadenia VBER, vyhody vyplyvajlice z nariadenia VBER mozu
odnat’ vtedy, ak vertikdlna dohoda ma tieto ucinky spolu s podobnymi dohodami,
ktoré uzavreli konkuren¢ni dodévatelia alebo kupujuci. Je to preto, lebo paralelné
siete podobnych vertikalnych dohod mozu vytvorit’ kumulativne ucinky, ktoré nie st
zlucitelné s ustanoveniami ¢lanku 101 ods. 3. Obmedzenie pristupu na prislusny trh
a obmedzenie hospodarskej sutaze na tomto trhu predstavuja priklady takychto
kumulativnych U¢inkov, ktorymi je mozné odovodnit’ odnatie vyhod vyplyvajticich
z nariadenia VBER.”

Paralelné siete vertikdlnych dohdd sa maju povazovat za podobné, ak obsahuju
rovnaky druh obmedzeni, ktoré maji podobné UCinky na trh. Takéto kumulativne
ucinky mézu napriklad vyplyvat' v pripade zdielanej exkluzivity alebo selektivnej
distribticie z paritnych zavdzkov alebo povinnosti nekonkurovat’ si. Pokial ide
o selektivnu distribliciu, situdcia dostatocne podobnych paralelnych sieti moéze
nastat’, ak urciti dodavatelia na danom trhu uplatituji Cisto kvalitativnu selektivnu
distribuciu, zatial' o ini dodéavatelia uplatiiuju kvantitativnu selektivnu distribuciu,
a to s podobnymi tc¢inkami na trh. Takéto kumulativne u€inky mdzu nastat’ aj vtedy,
ak paralelné siete selektivnej distribucie na danom trhu pouzivaju kvalitativne
kritéria, ktoré¢ distribitorom uzatvaraju pristup na trh. Za takychto okolnosti sa musia
v posudeni zohl'adnit’ protisutazné ucinky, ktoré mozno pripisat’ kazdej jednotlivej
sieti dohod. Odnatie vyhod vyplyvajucich znariadenia VBER moéze byt
v primeranych pripadoch obmedzené na konkrétne kvalitativne kritériad alebo
konkrétne kvantitativne kritérid, ktorymi sa obmedzuje pocet autorizovanych
distributorov.

Zodpovednost’ za protisitazny kumulativny uc¢inok sa moéze pripisat iba tym
podnikom, ktoré k nemu citel'ne prispievaji. Na dohody uzavreté podnikmi, ktorych
podiel na tomto kumulativnhom uc¢inku je zanedbatelny, sa nevztahuje zékaz
stanoveny v ¢lanku 101 ods. 1.!% Nepodliehaju preto mechanizmu odiatia. '°!

Komisia méze podla clanku 29 ods. 1 nariadenia (ES) ¢. 1/2003 vyhody vyplyvajuce
z nariadenia VBER odnat’ z vlastnej iniciativy alebo na zéklade staznosti. Zahfna to
aj moznost' vnutroStatnych organov na ochranu hospodarskej stt'aze poziadat
Komisiu, aby v konkrétnom pripade odnala vyhody vyplyvajice z nariadenia VBER,
ato bez toho, aby bolo dotknuté uplatiiovanie pravidiel o pridel'ovani pripadov
apomoci v ramci Eurdpskej siete pre hospodarsku sutaz!??, a bez toho, aby bola
ovplyvnena ich vlastna pravomoc na odnatie v zmysle ¢lanku 29 ods. 2 nariadenia
(ES) €. 1/2003. Ak v konkrétnom pripade poziadaji Komisiu o uplatnenie ¢lanku 29
ods. 1 nariadenia (ES) ¢.1/2003 asponn tri vnutroStatne organy na ochranu
hospodarskej sutaze, Komisia pripad prediskutuje vramci Eurdpskej siete pre
hospodarsku sutaz s cielom rozhodnut' o odnati vyhody vyplyvajucej z nariadenia
VBER. Komisia v tejto suvislosti v rdmei v€asného prijatia zaveru o tom, ¢i su

99

100

101

102

Kumulativny ucinok uzavretia prislusného trhu je vSak nepravdepodobny, ak sa paralelné siete
vertikalnych dohdd vzt'ahujii na menej ako 30 % prislusného trhu, pozri oznamenie de minimis, bod 10.

Jednotlivi dodavatelia alebo distributori s trhovym podielom nepresahujucim 5 % sa spravidla
nepovazuju za vyznamne prispievajucich ku kumulativnemu t¢inku uzavretia trhu, pozri ozndmenie de
minimis, bod 10, arozhodnutie vo veci C-234/89, Stergios Delimitis/Henninger Briu AG,
EU:C:1991:91, body 24 az 27.

Posudenie takéhoto prispevku sa vykona v sulade s kritériami stanovenymi v politike presadzovania
v jednotlivych pripadoch, ako sa stanovuje v oddiele 8 tychto usmerneni.

Pozri kapitolu I'V nariadenia (ES) ¢. 1/2003.
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splnené podmienky na odnatie v konkrétnom pripade, riadne zohladni stanoviska
vnutrostatnych orgdnov na ochranu hospodarskej sutaze, ktoré Komisiu poziadali
o odnatie vyhody vyplyvajlcej z nariadenia VBER.

Z Clanku 29 ods. 1 a 2 nariadenia (ES) ¢. 1/2003 vyplyva, ze Komisia ma vylu¢nu
pravomoc na odiatie na Grovni Unie vtom zmysle, Ze mdze v stvislosti
s vertikdlnymi dohodami odnat’ vyhody vyplyvajuce z nariadenia VBER, ktorymi sa
obmedzuje hospodarska sut'az na relevantnom geografickom trhu SirSom ako uzemie
jedného ¢lenského S$tatu, na ktorom moZzu vnuatroStitne organy na ochranu
hospodarskej sutaze odinat len vyhody vo vztahu kzemiu ich prisluSného
¢lenského Statu.

Pravomoc na odnatie zo strany jednotlivych vnutroStatnych organov na ochranu
hospodarskej sut'aze sa preto tyka pripadov, v ktorych prislusny trh pokryva uzemie
jedného Clenského Statu alebo tizemie, ktoré sa nachddza vylu¢ne v danom clenskom
State. VnutroStatny organ na ochranu hospodarskej stt'aze tohto ¢lenského Statu ma
v takom pripade pravomoc odnat vyhodu vyplyvajicu znariadenia VBER
v suvislosti s vertikalnou dohodou, ktora ma na tomto vnutroStatnom alebo
regionalnom trhu t¢inky nezlucitel'né s ¢lankom 101 ods. 3. Ide o subeznu pravomoc
v tom zmysle, Ze na zéklade ¢lanku 29 ods. 1 sa Komisia zaroven splnomocnuje, aby
v suvislosti s vnutroStaitnym alebo regionalnym trhom odiala vyhodu vyplyvajicu
z nariadenia VBER za predpokladu, Ze konkrétna vertikédlna dohoda méze mat’ vplyv
na obchod medzi ¢lenskymi Statmi.

Ak sa to tyka viacerych samostatnych vnutroStatnych alebo regionalnych trhov,
viacero prislusnych vnutrostatnych organov na ochranu hospodarskej sutaze moze
subezne odinat’ vyhodu vyplyvajucu z nariadenia VBER.

Z formulacie ¢lanku 29 ods. 1 nariadenia (ES) ¢. 1/2003 vyplyva, ze ak Komisia
odnime vyhody vyplyvajuce z nariadenia VBER, ma povinnost’ preukazat’ v prvom
rade, ze na prislusnt vertikdlnu dohodu sa vzt'ahuji ustanovenia nariadenia VBER,
¢o znamend, ¥e musi patrit do rozsahu pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1'%, ako aj
preukazat’, Ze tato dohoda ma ucinky nezlucitel'né s ¢lankom 101 ods. 3, ¢o znamena,
7e nespiiia ani len jednu zo Styroch podmienok uvedenych v élanku 101 ods. 3.'%
Rovnaké podmienky v zmysle ¢lanku 29 ods.2 nariadenia (ES) ¢. 1/2003 sa
uplatiiuji, ak vnutroStatny organ na ochranu hospodérskej sutaze odnime vyhody
vyplyvajlce z nariadenia VBER vo vzt'ahu k jeho ¢lenskému $tatu. Najma pokial’ ide
o povinnost preukazat' splnenie druhej podmienky, od prisluSného orgénu na
ochranu hospodarskej sutaze sa podla ¢lanku 29 vyzaduje, aby dokézal, ze aspon

jedna zo $tyroch podmienok uvedenych v ¢lanku 101 ods. 3 nie je splnena.!%
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Ak vertikalna dohoda nepatri do rozsahu posobnosti ¢lanku 101 ods. 1, ako sa stanovuje v oddiele 3
tychto usmerneni, otazka uplatiovania nariadenia VBER nevznikd, pretoze cielom nariadenia VBER je
vymedzenie kategérii vertikilnych dohdd, ktoré zvyéajne spifiaji podmienky stanovené v &lanku 101
ods. 3, ¢o predpoklada, Ze vertikalna dohoda patri do rozsahu poésobnosti ¢lanku 101 ods. 1. Pozri
vyslovny odkaz v ¢lanku 101 ods. 3 na dohody, rozhodnutia a zostladené postupy, ako aj v ¢lanku 101
ods. 1.

Staci, aby Komisia preukazala, Ze jedna zo Styroch podmienok uvedenych v ¢lanku 101 ods. 3 nie je
splnend. Dovodom je to, Ze na uplatnenie vynimky podla ¢lanku 101 ods. 3 musia byt splnené vSetky
Styri podmienky.

Podmienka podl'a ¢lanku 29 nariadenia (ES) €. 1/2003, pokial ide o dokazné bremeno prislusného
organu na ochranu hospodarskej sutaze, vyplyva zo situacie, v ktorej sa nariadenie VBER neuplatiuje
a podnik sa v konkrétnom pripade odvola na ¢lanok 101 ods. 3. V takejto situacii podnik nesie dokazné
bremeno v zmysle ¢lanku 2 nariadenia (ES) ¢. 1/2003, aby preukazal, ze st splnené vsetky Styri
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Ak su splnené poziadavky uvedené v Clanku 29 ods. 1 nariadenia (ES) ¢. 1/2003,
Komisia mo6ze v konkrétnom pripade odiat’ vyhody vyplyvajlice z nariadenia VBER.
Takého odnatie a jeho podmienky, ako sa uvadza v predchddzajicich bodoch, sa
musia odliSovat’ od zisteni v rozhodnuti Komisie podl'a kapitoly III nariadenia (ES)
¢. 1/2003. Odnatie vSak mozno skombinovat’, a to napriklad so zistenim porusovania
a ulozenim opravného prostriedku, a dokonca aj s docasnymi opatreniami, ako sa to
uskutoénilo v predchadzajiicich rozhodnutiach Komisie. %

Ak Komisia v zmysle ¢lanku 29 ods. 1 nariadenia (ES) ¢. 1/2003 odnime vyhody
vyplyvajlce z nariadenia VBER, musi zohl'adnit’, Ze odiiatie m6ze mat’ iba uc¢inok ex
nunc, t.j. status vynimky prisluSnych dohdd ostane bez zmeny az do datumu
nadobudnutia U¢innosti odnatia vynimky. Prislusné vnutrostatne organy na ochranu
hospodarskej sut'aze musia v pripade odnatia podl'a ¢lanku 29 ods. 2 nariadenia (ES)
¢. 1/2003 zohl'adnit’ aj svoje povinnosti podla ¢lanku 11 ods. 4 nariadenia (ES)
¢. 1/2003, najmai predlozit’ Komisii akékol'vek prislusné pripravované rozhodnutie.

Nariadenie, ktorym sa vyhlasuje neuplatiiovanie nariadenia VBER (¢lanok 6
nariadenia VBER)

V sulade s ¢lankom la nariadenia o splnomocneni umoznuje ¢lanok 6 nariadenia
VBER Komisii vylucit' prostrednictvom nariadenia z pdsobnosti nariadenia VBER
paralelné siete podobnych vertikalnych obmedzeni, ak tieto siete pokryvaji viac ako
50 % prislusného trhu. Toto opatrenie nie je urcené jednotlivym podnikom, ale tyka
sa vietkych podnikov, ktorych dohody spifiaju podmienky stanovené v nariadeni
uvedenom v ¢lanku 6 nariadenia VBER. Pri posudzovani potreby prijat takéto
nariadenie Komisia posudi, ¢i by individudlne odiatie vynimky nebolo vhodnejSim
opravnym prostriedkom. V ramci tohto posudenia maji osobitny vyznam dva
aspekty, ato pocet konkurenénych podnikov prispievajucich ku kumulativnemu
w¢inku na trh a podet ovplyvnenych geografickych trhov v ramci Unie.

Komisia zvazi prijatie nariadenia podla clanku 6 nariadenia VBER, ak je
pravdepodobné, ze podobné obmedzenia, ktoré pokryvajui viac ako 50 % prislusného
trhu, vyrazne obmedzuju pristup na tento trh alebo hospodarsku sut'’az na tomto trhu.
To mdZze nastat’ najmé vtedy, ak paralelné selektivne distribu¢né siete pokryvajice
viac ako 50 % trhu st zodpovedné za uzavretie trhu z dovodu, Ze vyuZivaju
selektivne kritéria, ktoré si nevyzaduje povaha prislusného tovaru alebo sluzieb alebo
ktoré vedu k diskriminécii urcitych foriem distribucie takéhoto tovaru alebo sluzieb.
Pri vypocte 50 % podielu pokrytia trhu treba zohladnit’ kazda jednotliva siet
vertikalnych dohod obsahujicich obmedzenia alebo kombindcie obmedzeni, ktoré
maju podobné UCinky na trh. Ustanovenia c¢lanku 6 nariadenia VBER vSak
nevyZzaduju, aby Komisia zasiahla v pripade, ked’ je prekroCeny 50 % podiel pokrytia
trhu.

106

podmienky uvedené v ¢lanku 101 ods. 3. Na tento ucel musi preukazat’ svoje tvrdenia, pozri napr.
rozhodnutie Komisie vo veci AT.39226 Lundbeck, potvrdené rozsudkom vo veci T-472/13,
Lundbeck/Komisia, EU:T:2016:449, a vo veci C-591/16 P, Lundbeck/Komisia.

Komisia vyuzila svoju prdvomoc na odnatie vyhod vyplyvajucich zjedného z predchadzajucich
nariadeni o skupinovej vynimke v rozhodnutiach Komisie z25.marca 1992 (doCasné opatrenia)
az23. decembra 1992 tykajucich sa konania podla ¢lanku 85 zmluvy o EHS vo veci 1V/34.072 —

Mars/Langnese a Schéller a potvrdenych rozsudkom vo veci C-279/95 P, Langnese-Iglo/Komisia,

EU:C:1998:447, ako aj vrozhodnutiach Komisie zo 4.decembra 1991 (docasné opatrenia) a zo
4. decembra 1991 tykajucich sa konania podla ¢lanku 85 zmluvy o EHS vo veci 1V/33.157 — Eco

System/Peugeot.
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Utinkom nariadenia prijatého v zmysle ¢lanku 6 nariadenia VBER je to, Ze sa
nariadenie VBER stava v stvislosti s prisluSnymi obmedzeniami a prisluSnymi trhmi
neuplatnitel'né a Ze sa v plnom rozsahu uplatiiuje ¢lanok 101 ods. 1 a 3.

V akomkol'vek nariadeni prijatom podla ¢lanku 6 nariadenia VBER musi byt jasne
vymedzeny jeho rozsah posobnosti. Komisia preto musi najskér vymedzit’ prislusny
produktovy trh a prislusny geograficky trh (alebo trhy) anésledne urcit druh
vertikalneho obmedzenia, v stvislosti s ktorym sa nariadenie VBER prestane
uplatiiovat’. Pokial’ ide o druhy uvedeny aspekt, Komisia méze upravit' rozsah
pOsobnosti nariadenia podl'a toho, aky problém s hospodarskou sutazou mé v umysle
rieSit. Napriklad, aj ked’ sa pri stanovovani 50 % podielu pokrytia trhu mozu
zohl'adnit’ vSetky paralelné siete dohod typu nakup jednej znacky, Komisia mdze aj
napriek tomu obmedzit' rozsah nariadenia prijatého v zmysle ¢lanku 6 nariadenia
VBER iba na povinnosti nekonkurovat” si presahujice urcité obdobie trvania.
Dohody s kratSim obdobim trvania alebo menej obmedzujucou povahou teda
nemusia byt dotknuté vzhl'adom na nizsi stupeni uc€inkov uzavretia trhu, ktoré mozno
pripisat’ tymto obmedzeniam. Podobne, ked podniky na uréitom trhu pouzivaju
selektivnu distribiciu v kombindcii s d’al§imi obmedzeniami, ako s povinnosti
nekonkurovat’ si alebo presadzovanie mnozstevnej povinnosti, nariadenie prijaté
v zmysle ¢lanku 6 nariadenia VBER sa mdze tykat’ len tychto d’alSich obmedzeni.
Ak to prichddza do uvahy, méze Komisia uviest’ hranicny trhovy podiel, ktory sa
v suvislosti s konkrétnym trhom moze povazovat’ za nedostatocny na to, aby viedol
k zna¢nému prinosu jedného podniku ku kumulativnemu t¢inku.

V ¢lanku la nariadenia o splnomocneni sa vyzaduje, aby nariadenie prijaté v zmysle
¢lanku 6 nariadenia VBER obsahovalo prechodné obdobie v trvani aspoil Siestich
mesiacov predtym, ako vstipi do platnosti. Cielom tohto obdobia je umoznit
dotknutym podnikom, aby nélezite prispdsobili svoje vertikalne dohody.

Nariadenie prijaté v zmysle ¢lanku 6 nariadenia VBER nebude mat’ vplyv na stav
vynatia prisluSnych dohod pocas obdobia pred zacatim jeho uplatiiovania.

POLITIKA PRESADZOVANIA V JEDNOTLIVYCH PRiIPADOCH
Ramec analyzy

V pripade, ak sa pravidlo bezpecného pristavu na zaklade nariadenia VBER
neuplatiiuje na vertikadlnu dohodu, je délezité preskiimat’, ¢i v konkrétnom pripade
vertikalna dohoda patri do pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1, a ak ano, ¢i st splnené
podmienky uvedené v ¢lanku 101 ods. 3. Za predpokladu, Zze dohoda nema za ciel
obmedzenia hospodarskej sutaze, a najmé vel'mi zdvazné obmedzenia hospodarske;j
sutaze, nie je dovod predpokladat, ze vertikdlne dohody, ktoré nepatria do
posobnosti nariadenia VBER z d6vodu prekro¢enia hrani¢nych trhovych podielov,
patria do podsobnosti &lanku 101 ods. 1 alebo nespiaju podmienky uvedené v
¢lanku 101 ods. 3. Takéto dohody si vyzaduju individuédlne posudenie. Dohody, ktoré
bud’ neobmedzuju hospodarsku sitaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1, alebo spinaju
podmienky uvedené v ¢lanku 101 ods. 3, st platné a vymahatel'né.

Podl'a ¢lanku 1 ods. 2 nariadenia (ES) ¢. 1/2003 podniky nemusia oznamit’ vertikalnu
dohodu, ktord mé vyuzivat vyhody vyplyvajice zindividualnej vynimky podla
¢lanku 101 ods. 3. Ak individualne preskimanie vykonadva Komisia, prave ona musi
preukdzat, Zze dand vertikdlna dohoda porusuje ¢lanok 101 ods. 1. Podniky, ktoré si
uplatituji narok na vyhody vyplyvajuce z ¢lanku 101 ods. 3, su povinné preukazat’,
7e spiiaju podmienky uvedeného ustanovenia. Ked’ sa preukazu pravdepodobné
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protisutazné ucinky, podniky mozu zdovodnit opodstatnenost narokov na
zefektivnenie a vysvetlit, preco je urcity distribuny systém nevyhnutny na to, aby
mohol prinasat vyhody spotrebitefom bez vylucenia hospodarskej sutaze este
predtym, ako Komisia rozhodne, &i dohoda spiiia podmienky uvedené v ¢lanku 101
ods. 3.

Postdenie, ¢i vertikdlna dohoda ma ucinok obmedzujuci hospodarsku sutaz, sa
vykona na zaklade porovnania situdcie na prisluSnom trhu s existujucimi
vertikdlnymi obmedzeniami so situdciou, ktord by na prislusnom trhu bola v pripade
neexistencie vertikalnych obmedzeni vo vertikalnej dohode. Pri posudeni
jednotlivych pripadov Komisia podla potreby zohladni skutocné, ako aj
pravdepodobné ucinky. Aby vertikdlne dohody mali obmedzujici Ginok na
hospodarsku sut'az, musia mat’ taky vplyv na skuto¢nt alebo pripadnt hospodérsku
sutaz, ze na prisluSnom trhu mozno s primeranym stupiiom pravdepodobnosti
oCakéavat’ negativne Uc€inky na ceny, produkciu, inovacie alebo rozmanitost’ a kvalitu
tovaru alebo sluzieb. Pravdepodobné negativne Gcinky na hospodarsku sutaz musia
byt citelné.'%” Je pravdepodobné, Ze citelné protisitazné Gcinky sa vyskytnt skor
vtedy, ked’ aspon jedna zo stran dohody mé alebo ziska urcity stupeni trhovej sily
a dohoda prispieva k vytvoreniu, udrzaniu alebo posiliiovaniu tejto trhovej sily, alebo
umoziuje strandm dohody tato silu vyuzivat. Trhova sila je schopnost’ udrziavat
ceny nad konkurenénymi Uroviiami alebo udrziavat’ produkciu z hl'adiska mnozstva
vyrobkov, ich kvality a rozmanitosti alebo inovacie pod konkuren¢nymi Groviiami
pocas nezanedbatel'ného obdobia. Stupeni trhovej sily, ktory sa zvycajne vyZzaduje na
preukdzanie porusenia ¢lanku 101 ods. 1, je nizsi ako stupen trhovej sily, ktory je
potrebny na preukdzanie dominantného postavenia podl'a ¢lanku 102.

Faktory relevantné pre posudenie podla clanku 101 ods. 1

Pri posudzovani vertikdlnych dohod medzi podnikmi, ktorych trhové podiely su
vysSie ako prahovd hodnota 30 %, Komisia urobi uplni analyzu hospodarskej
sutaze. Pri zistovani, ¢i vertikdlna dohoda spdsobuje citelné obmedzenie
hospodarskej sutaze podla ¢lanku 101 ods. 1, sa povazuji za najdolezitejSie tieto
faktory:

a)  povaha dohody;

b)  postavenie strdn dohody na trhu;

c) postavenie konkurentov na trhu (dodédvatelia a odberatelia);

d)  postavenie kupujicich zmluvného tovaru alebo sluzieb na trhu;
e)  dotknutd uroven obchodu;

f)  povaha produktu a

g)  dynamika trhu.

Mozu sa zohl'adnit’ aj d’alSie faktory v zavislosti od ich relevantnosti pre postdenie
dotknutej vertikalnej dohody.

Vyznam jednotlivych faktorov sa moéze liSit' v zavislosti od okolnosti pripadu.
Napriklad vysoky trhovy podiel zmluvnych stran je zvy€ajne dobrym ukazovatel'om
trhovej sily, ale v pripade nepatrnych prekdzok vstupu moéze byt trhova sila
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dostatocne obmedzena skutocnym alebo pripadnym vstupom. Preto nie je mozné
stanovit' striktné pravidla, ktoré by sa dali vSeobecne uplatnit’ na stanovenie
dolezitosti jednotlivych faktorov.

Vertikdlne dohody mo6zu mat’ vela réznych poddb. Preto je ddlezité analyzovat
povahu dohody, pokial’ ide o obmedzenia, ktoré obsahuje, trvanie tychto obmedzeni
a percentualny podiel celkového predaja na trhu (odberatel'ov) ovplyvnenom tymito
obmedzeniami. Méze byt nevyhnutné ist’ nad ramec vyslovnych podmienok dohody.
Existencia implicitnych obmedzeni moéze vyplyvat zo sposobu, akym strany dohodu
vykonavaju, a z pohnutok, ktoré sleduju.

Postavenie stran dohody na trhu je ukazovatelom stupnia trhovej sily, ktord ma
dodavatel’, kupujuci alebo obidva subjekty. Cim vyssi je ich trhovy podiel, tym
vécSia je zvy€ajne aj ich trhova sila. To plati najméd v pripadoch, ked’ trhovy podiel
odraza nakladové vyhody alebo iné konkurencné vyhody v porovnani s konkurentmi.
Takéto konkurenéné vyhody moézu byt napriklad vysledkom toho, Ze spolo¢nost’
bola na trhu prva (ma najlepSie miesto atd’.), mé vlastné dolezité patenty alebo ma
vynikajucu technoldgiu, predstavuje vedicu znacku na trhu alebo ma najdokonalejsi
sortiment. Stupeni diferencidcie v oblasti vyrobkov modze takisto predstavovat
relevantny ukazovatel’ existencie trhove;j sily.

Dolezité je aj postavenie konkurentov na trhu. Cim silnejsie je konkurenéné
postavenie konkurentov a ¢im vacsi je ich pocet, tym mensSie je riziko, Ze strany budu
moct’ individudlne uplatiovat’ trhovu silu auzavriet' trh pre inych alebo zmiernit
hospodarsku sutaz. Je preto dolezit¢ zvazit aj to, €i existuju ucinné a vcasné
protistratégie, ktoré by mohli konkurenti zaviest. Ak je vSak pocet konkuren¢nych
podnikov na trhu pomerne nizky a ich postavenie na trhu (napr. pokial’ ide o velkost’,
naklady a potencidl v oblasti vyskumu a vyvoja) je priblizne rovnaké, vertikalne
obmedzenia moézu zvySovat riziko koluzie. Kolisajuce alebo rychlo sa meniace
trhové podiely st zvyCajne ukazovatel'om silnej hospodarskej sut’aze.

Trhové postavenie zdkaznikov strdn dohody na odberatel'skom trhu je ukazovatel'om,
¢i jeden alebo wviaceri ztychto =zakaznikov maji silu kupujuceho. Prvym
ukazovatel'om sily kupujiceho je podiel zdkaznika na trhu, na ktorom nakupuje.
Tento podiel odraza vyznam jeho dopytu pre pripadnych dodéavatelov. Ostatné
ukazovatele sa zameriavaji na postavenie zékaznika na trhu d’alSicho predaja, na
ktorom pdsobi, vratane takych charakteristik, ako je rozsah geografického pokrytia
jeho predajni, vlastné znacky vratane stkromnych znaciek aimidz jeho znaciek
medzi koncovymi zakaznikmi. Za urcitych okolnosti moze sila kupujiuceho zabranit
poskodeniu spotrebitel'a, ktoré by vyplyvalo z inak problematickej vertikalnej
dohody. Plati to najmé vtedy, ked’ silni zédkaznici st schopni a motivovani priniest’
nové zdroje doddvok na trh v pripade malého, ale nepretrzit¢ého zvySovania
relativnych cien.

Prekazky vstupu sa meraji rozsahom, v akom povodné podniky moézu zvySovat
svoje ceny nad konkuren¢nu iroven bez toho, aby na trh prilakali nové konkurencné
podniky. Spravidla je mozné konStatovat’, ze prekazky vstupu st malé vtedy, ak
mozno ocakavat, ze uplatiovanie trhovej sily pévodnymi podnikmi mozno
prostrednictvom tc¢inného a pravdepodobného vstupu na trh do jedného alebo dvoch
rokov narusit’ alebo mu zabranit. Prekazky vstupu mozu vyplyvat’ zo Sirokej Skaly
faktorov, ako su napriklad uspory zrozsahu auspory zo sortimentu (vratane
sietovych ucinkov viacstrannych podnikov), pravne predpisy vlady (najmé ak sa
nimi stanovuju vyhradné prava), Stdtna pomoc, dovozné cl4, prava dusevného
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vlastnictva, vlastnictvo zdrojov v pripadoch obmedzenej ponuky (napr. z dovodu
prirodnych obmedzeni), nevyhnutné vybavenie, vyhoda z prvenstva a vernost
spotrebitel'ov znacke vybudovand ¢asom pomocou intenzivnej reklamy. Otazka, ¢i sa
niektor¢ z tychto faktorov daju opisat’ ako prekazky vstupu, zavisi najmé od toho, ¢i
su s nimi spojené utopené naklady. Utopené néklady st naklady, ktoré st nevyhnutné
na vstup na trh alebo na aktivne posobenie na trhu, ktoré vSak nemozno po odchode
z trhu ziskat spat. Naklady na reklamu zamerani na vybudovanie vernosti
spotrebitelov sa zvyCajne povazuju za utopené¢ naklady, pokial odchadzajuca
spolo¢nost’ nepreda svoju obchodnti znacku alebo ju nevyuzije bez straty niekde
inde. Ak si vstup na trh vyzaduje vysoké utopené naklady, hrozba silnej konkurencie
zo strany podnikov, ktoré uz na trhu pdsobia, méze potencialnych zaujemcov o vstup
na trh odradit’ od takéhoto vstupu, ked’ze nedokdzu oddvodnit’ riziko straty svojich
utopenych investicii. Prekazky vstupu sa mézu vyskytnat’ len na urovni dodavatel'a
alebo len na urovni kupujuceho, alebo na obidvoch trovniach.

Ked’Ze su na vstup na trh spravidla nevyhnutné aspon ¢iastocné utopené néklady, pri
posudeni pripadu sa existujuca hospodarska sutaz zvycajne povazuje za ucinnejsiu
nez potencialna hospodarska sut’az a kladie sa na fiu vac¢si doraz.

Vertikdlne obmedzenia a vertikdlna integracia takisto moézu fungovat aj ako
prekazky vstupu, pretoze st’azuju pristup a vylucuju vstup (pripadnych) konkurentov
na trh. Napriklad, povinnost nekonkurovat' si, ktorou sa distribitori viazu na
dodavatel'a, mo6ze mat’ zavazny uc¢inok uzavretia trhu, ak potencialny zaujemca
ovstup na trh musi vynalozit' urCit¢ utopené ndklady na ziskanie vlastnych
distributorov.

Urovei obchodu stvisi s rozdielom medzi tovarom alebo sluZbami medzispotreby
alebo konecnej spotreby. Tovar a sluzby medzispotreby sa predavaji podnikom na
pouzitie ako vstup na vyrobu iného tovaru alebo sluzieb ast spravidla
nerozoznatelné v kone¢nom tovare alebo sluzbach. Kupujuci tovaru alebo sluzieb
medzispotreby su zvycajne vel'mi dobre informovanymi zakaznikmi, ktori st schopni
posudit’ kvalitu, a preto sa menej spoliehaju na znacku a imidz. Konecny tovar alebo
sluzby sa priamo alebo nepriamo predavaju koncovym zakaznikom, ktori sa Casto
viac spoliehaji na znacku alebo 1midz.

Povaha produktu zohrava ulohu najmd pri posudeni pripadnych negativnych aj
pozitivnych tcinkov predovsetkym v stvislosti s kone¢nym tovarom alebo sluzbami.
Pri posudzovani pripadnych negativnych Gc¢inkov je dolezité vediet’, ¢i st tovar alebo
sluzby predavané na prislusSnom trhu homogénne alebo skor diferencované, ¢i je
produkt drahy a vyrazne zasahuje do rozpoctu spotrebitela, alebo je skor lacny, a ¢i
ide o produkt nakupovany jednorazovo alebo opakovanie.

Dynamika trhu sa musi starostlivo posudzovat’ podl'a jednotlivych pripadov. Hoci na
niektorych dynamickych trhoch mo6ézu byt mozné negativne ucinky urcitych
vertikdlnych obmedzeni bezproblémové, ked’ze hospodarska stitaz medzi znackami
od dynamickych a inovativnych konkurentov sluzi ako dostatocné obmedzenie,
v inych pripadoch mo6zu vertikdlne obmedzenia poskytnut pdévodnému podniku
nepretrziti konkurenéntt vyhodu na dynamickom trhu, coho vysledkom st dlhodobé
ucinky na hospodarsku sutaz. Moze tomu tak byt v pripade, ak vertikalne
obmedzenie pripravuje konkurentov o vyhody sietovych ucinkov alebo ak ma trh
tendenciu k preklopeniu rovnovahy.

Pri posudzovani konkrétneho vertikdlneho obmedzenia podla ¢lanku 101 sa mdzu
zohl'adnit’ aj d’alSie faktory. Medzi tieto faktory patri napriklad kumulativny G¢inok
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vyplyvajici z pokrytia trhu podobnymi dohodami inych dodavatel'ov, ¢i je dohoda
,hanutend® (iba jedna strana dohody prijima obmedzenia alebo povinnosti) alebo
,dohodnuta®“ (obidve strany dohody prijimaji obmedzenia alebo povinnosti),
regulatné prostredie a spravanie sa, ktoré moze naznacovat' koluziu alebo ju
ulahcovat’, napriklad vedice postavenie pri tvorbe cien, vopred oznamované zmeny
cien a diskusie o cenach, nepruznost’ cien ako reakcia na nadbyto¢nu kapacitu,
cenova diskrimindcia a koluzne spravanie v minulosti.

Faktory relevantné pre posudenie podla clanku 101 ods. 3

Obmedzujuce vertikdlne dohody mo6zu mat’ aj G¢inky podporujice hospodarsku
sutaz v podobe ucinkov zvySujicich efektivnost, ktoré moézu vyvazit' ich
protisutazné ucinky. Takéto posudenie sa robi v ramci stanovenom v ¢lanku 101
ods. 3, ktory obsahuje individudlnu vynimku zo zdkazu zakotveného v ¢lanku 101
ods. 1. Aby sa tato vynimka mohla uplatnit, vertikalna dohoda musi spiiiat’ tieto $tyri
podmienky: 1) musi prinaSat’ objektivne ekonomické vyhody, ii) obmedzenia
hospodarskej sutaze musia byt nevyhnutné na dosiahnutie uinkov zvySujucich
efektivnost, iii) spotrebitelia musia ziskat’ spravodlivy podiel na zvyseni efektivnosti
aiv) dohoda nesmie umoziovat stranam, aby vylucovali hospodarsku sutaz
v stivislosti so znaénou ¢ast'ou prislusného tovaru alebo sluzieb.!%

Posudzovanie vertikdlnych dohod podla clanku 101 ods.3 sa uskutociuje
v aktudlnom kontexte, v ktorom sa dohody vyskytuju!®’, ana ziklade skutocnosti
existujucich v ktoromkol'vek danom momente. Posudzovanie je citlivé na podstatné
zmeny faktov. Individualna vynimka zakotvend v ¢lanku 101 ods. 3 sa uplatiiuje tak
dlho, kym st splnené §tyri podmienky, a prestane sa uplatiiovat’, ked’ to uz neplati.!!°
Pri uplatiiovani ¢lanku 101 ods. 3 podla tychto zasad je nevyhnutné brat’ do uvahy
investicie vynalozené stranami dohody, ako aj Cas a obmedzenia potrebné na
vynaloZenie a zabezpec€enie navratnosti investicii na zvySenie efektivnosti.

Prva podmienka clanku 101 ods.3 vyZaduje posudenie objektivnych vyhod
z hladiska Gc¢inkov zvySujucich efektivnost, ktoré sa dosiahnu vertikdlnou dohodou.
V tejto suvislosti maji vertikalne dohody €asto potencial pomoct” dosiahnut’ ucinky
zvySujuce efektivnost, ako je vysvetlené¢ v oddiele 2.1 tychto usmerneni, a to
zlepSovanim sposobu, ako strany dohody vykonavaju svoje doplnkové ¢innosti.

Pri posudzovani testu nevyhnutnosti, ktory je uvedeny v druhej podmienke
¢lanku 101 ods. 3, Komisia preskima najma to, ¢i jednotlivé obmedzenia umoznuju
uskutocnovanie vyroby, ndkupu a/alebo (d’alSieho) predaja zmluvnych produktov
efektivnejSie ako v pripade neexistencie prisluSného obmedzenia. Pri vykondvani
takéhoto posudenia sa musia zohladnit’ podmienky a skutocnost’, ktorej strany
dohody celia. Od podnikov, ktoré si uplatiiuji vyhody vyplyvajice z ¢lanku 101
ods. 3, sa nevyzaduje, aby zvazovali hypotetické a teoretické alternativy. Musia vSak
vysvetlit' a preukéazat’, preCo by zdanlivo realistické a podstatne menej obmedzujice
alternativy nevytvorili rovnaké uc¢inky zvySujuce efektivnost. Ak by uplatnenie na
prvy pohlad komercne realistickej amenej obmedzujucej alternativy viedlo
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Pozri oznamenie Komisie — Oznamenie — Usmernenia o uplatiovani ¢lanku 81 ods.3 zmluvy
(U.v.EU C 101, 27.4.2004, 5. 97).

Pozri rozsudok v spojenych veciach 25/84 a 26/84, Ford, EU:C:1985:340, body 24 a 25.

V tejto suvislosti pozri rozhodnutie Komisie 1999/242/ES (vec &.1V/36.237 — TPS) (U.v. ES L 90,
2.4.1999, s. 6). Podobne sa zakaz zakotveny v ¢lanku 101 ods. 1 uplatiiuje len tak dlho, kym ma dohoda
obmedzujuci ciel’ alebo obmedzujice ucinky.
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k znac¢nej strate ufinkov zvySujucich efektivnost’, prislusné opatrenie sa povazuje za
nevyhnutné.

Podl'a tretej podmienky ¢lanku 101 ods. 3 musia spotrebitelia ziskat' spravodlivy
podiel vyhod. Z toho vyplyva, ze spotrebitelia tovaru alebo sluzieb kupovanych
a/alebo (dalej) predavanych podla vertikdlnej dohody musia =ziskat aspon
kompenzéciu za negativne G¢inky tejto dohody.'!! Inymi slovami, zefektivnenie
musi v plnom rozsahu vyvazit pripadny negativny vplyv na ceny, produkciu
a ostatné relevantné faktory sposobené touto vertikalnou dohodou.

Podl'a stvrtej podmienky c¢lanku 101 ods. 3 vertikdlna dohoda strandm dohody
nesmie umoznovat, aby vylucovali hospodarsku sutaz v suvislosti so znacnou
castou prisluSného tovaru alebo sluzieb. To predpokladd analyzu zostavajucich
konkurenénych tlakov na trh a vplyvu dohody na tieto zdroje hospodarskej stt'aze.
Pri posudzovani tejto podmienky sa musi zohl'adnit’ vztah medzi ¢lankom 101 ods. 3
a ¢lankom 102. Podla ustdlenej judikatiry uplatiiovanie ¢lanku 101 ods. 3 nemdze
branit’ uplatiiovaniu ¢lanku 102.''2 Okrem toho, ked’ze aj ¢lanok 101 aj ¢lanok 102
maju za ciel zachovanie efektivnej hospodarskej sutaze na trhu, doslednost’ si
vyzaduje, aby sa ¢lanok 101 ods. 3 interpretoval ako ustanovenie vopred vylucujuce
akékol'vek uplatnenie tejto vynimky na obmedzujice vertikdlne dohody, ktorych
vysledkom je zneuzitie dominantného postavenia.!'> Na ziklade tejto podmienky
vertikdlna dohoda nesmie vylucovat' efektivhu hospodarsku sutaz odstranenim
vSetkych alebo vécSiny existujucich zdrojov skutocnej alebo potencidlnej
hospodarskej sutaze. Superenie medzi podnikmi je zékladnou hnacou silou
ekonomickej efektivnosti vratane dynamickych tcinkov zvySujucich efektivnost’ vo
forme inovécii. Pri jeho absencii budii dominantnému podniku chybat’ adekvatne
stimuly, aby pokracoval vo vytvarani a prenasani zefektivnenia. Obmedzujuca
dohoda, ktord zachovava, vytvéara alebo posililuje postavenie na trhu bliZiace sa
k monopolnému postaveniu zvycajne nemodze byt zdovodnend tym, ze zaroven
zvysuje efektivnost’.

Analyza Specifickych vertikalnych obmedzeni

Zatial ¢o predchadzajuce casti tychto usmerneni, najmé Siesta Cast, obsahuju
usmernenia k posudzovaniu vertikdlnych obmedzeni, ktoré v zmysle clanku 4
nariadenia VBER predstavujii velmi zavazné obmedzenia hospodarskej sutaze,
vyli¢enych obmedzeni podla ¢lanku 5 nariadenia VBER a suvisiacich obmedzeni,
nasledujuce body obsahujii usmernenie kinym Specifickym vertikdlnym
obmedzeniam. Pokial’ ide o vertikdlne obmedzenia, ktoré sa v tychto usmerneniach
osobitne nerieSia, Komisia bude k tymto vertikdlnym obmedzeniam pristupovat’
podla rovnakych zasah a so zretel'om na relevantné faktory, ako sa stanovuje v tejto
Osmej Casti usmerneni.
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Pozri bod 85 ozndmenia Komisie — Oznamenie — Usmernenia o uplatiiovani ¢lanku 81 ods. 3 zmluvy
(U.v.EU C 101, 27.4.2004, s. 97).

Pozri rozsudok v spojenych veciach C-395/96 P aC-396/96 P, Compagnie Maritime Belge,
EU:C:2000:132, bod 130. Podobne plati, ze uplatnenie ¢lanku 101 ods. 3 nebrani uplatneniu pravidiel
zmluvy o vol'nom pohybe tovaru, sluzieb, osob a kapitalu. Tieto ustanovenia su za urcitych okolnosti
uplatnite'né na dohody, rozhodnutia a zosuladené postupy v zmysle ¢lanku 101 ods. 1, v tejto suvislosti
pozri rozsudok vo veci C-309/99, Wouters, EU:C:2002:98, bod 120.

V tejto suvislosti pozri rozsudok vo veci T-51/89, Tetra Pak (I), EU:T:1990:41. Pozri aj bod 106
oznamenia  Komisie — Oznamenie — Usmernenia o uplatnovani ~ ¢lanku 81  ods.3  zmluvy
(U.v.EU C 101, 27.4.2004, 5. 97).
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Nakup jednej znacky

Pod oznacenie ,,nakup jednej znacky* patria tie dohody, ktorych hlavnym prvkom je,
ze kupujicemu sa uklada povinnost’ alebo sa nabada k tomu, aby svoje objednavky
sustredil na urcity druh produktu od jedného dodavatela. Tuto poziadavku mozno
okrem iného najst pri dolozke o povinnosti nekonkurovat si adolozke
o mnozstevnej povinnosti kupujuceho. Dohoda o povinnosti nekonkurovat si
vychéadza zo systému povinnosti alebo stimulov, ktoré¢ho vysledkom je, Ze kupujuci
kupuje viac ako 80 % svojich poziadaviek na jednom konkrétnom trhu alen od
jedného dodéavatela. To neznamena, ze kupujici mdze nakupovat’ len priamo od
dodévatel’a, ale Ze nebude de facto nakupovat a d’alej predavat’ alebo zabudovavat
konkurencny tovar alebo sluzby. Mnozstevna povinnost ulozend kupujicemu je
miernejSou formou povinnosti nekonkurovat’ si, ak stimuly alebo povinnosti
dohodnuté¢ medzi dodévatelom a kupujicim vedu ktomu, ze kupujuci vicSinu
nakupov uskutociiuje u jedného dodédvatela. Mnozstevnd povinnost moéze mat
napriklad podobu poziadaviek miniméalneho ndkupu, poziadaviek na tvorbu zasob
alebo nelinedrneho stanovovania cien, ako st systémy mnoZzstevnych zliav alebo
dvojstupnova tarifa (pevne stanoveny poplatok plus jednotkova cena). Mozno
predpokladat’, ze takzvana anglickd dolozka, podla ktorej kupujiici musi oznamit
kazdu lepSiu ponuku, ktort dostane, a mdze ju prijat’ len vtedy, ak mu dodavatel’ nie
je schopny dat’ porovnate'ni ponuku, ma rovnaky uc¢inok ako povinnost’ nadkupu
jednej znacky, a to najmé v pripade, ked’ kupujici musi oznamit’, kto mu tuto lepSiu
ponuku dal.

Pripadné rizikd nékupu jednej znacCky pre hospodarsku stt'az su uzavretie trhu
konkurenénym  dodavatelom  apotencidlnym  dodavatelom, zmierfiovanie
hospodarskej sutaze aulahCovanie kolizie medzi dodavateImi v pripade
kumulativneho vyuZivania a potlacenie hospodarskej sut'aze medzi znackami v ramci
obchodu, ked je kupujuci zaroven maloobchodnym predajcom, ktory predava
koncovym spotrebitelom. Takéto obmedzujiice G€inky maju priamy vplyv na sut'az
medzi znackami.

Nékup jednej znacky je podla nariadenia VBER predmetom vynimky v pripade, ked’
ani dodavatelov trhovy podiel, ani kupujiceho trhovy podiel nepresahuje 30 %,
apod podmienkou obmedzenia povinnosti nekonkurovat si na obdobie piatich
rokov. Ak je uvedeny hranicny trhovy podiel vyssi alebo ak lehota presahuje obdobie
piatich rokov, skupinovéa vynimka sa na dohody o ndkupe jednej znacky nevztahuje,
apreto sa musia posudzovat individualne. ZvySok tohto oddielu obsahuje
usmernenia k posudeniu jednotlivych pripadov, ak je hrani¢ny trhovy podiel vyssi
alebo ak lehota presahuje obdobie piatich rokov.

Moznost, ze povinnost’ nakupu jednej znacky od konkrétneho dodavatela vyusti do
protisutazného uzavretia trhu, vznikd najmi vtedy, ked’ by v pripade absencie tejto
povinnosti dochadzalo k vyznamnému konkurenénému obmedzeniu zo strany
konkurentov, ktori v ¢ase uzavretia dohody obsahujtcej tuto povinnost’ bud’ este nie
st na trhu pritomni, alebo nie st v pozicii, aby dokazali v plnej miere pokryt’ dopyt
zékaznikov. Konkurenti nemusia byt’ schopni pokryt’ cely dopyt urcitého zdkaznika,
pretoze prislusny dodavatel’ je nevyhnutnym obchodnym partnerom asponl pre cast
dopytu na trhu, napriklad preto, lebo jeho znacka je ,,polozkou, ktord musi byt na
sklade* a ktori uprednostiiuji mnohi konecni spotrebitelia, alebo preto, lebo
kapacitné obmedzenia ostatnych dodavatel'ov su také, ze Cast’ dopytu moze pokryt
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jedine prislusny dodavatel’.!'* Postavenie dod4vatela na trhu ma preto zasadny
vyznam pri posudzovani pripadnych protisutaznych ucinkov vyplyvajucich z
povinnosti nakupu jednej znacky.

Ak mé6zu konkurenti superit’ za rovnakych podmienok o cely dopyt kazdého jedného
zékaznika, je vo vSeobecnosti nepravdepodobné, ze by povinnost ndkupu jednej
znacky od konkrétneho dodéavatela branila efektivnej hospodarskej sttazi, pokial
prechod zdkaznikov k inému dodavatel'ovi nie je problematicky z dovodu trvania
a pokrytia trhu v suvislosti s povinnostou nakupu jednej zna¢ky. Cim vécsia Gast’
jeho trhového podielu tykajiceho sa predaja sa uskutociiuje na zéklade povinnosti
nakupu jednej znacky a/alebo ¢im dlhSie trva povinnost’ ndkupu jednej znacky, tym
vyraznejSie je uzavretie trhu pre nové konkurenéné podniky. Povinnost’ nakupu
jednej znacky trvajuca kratSie ako jeden rok, ku ktorej sa zaviazali nedominantné
spolo¢nosti, sa zvyCajne nepovazuje za pri¢inu vzniku citelnych protisutaznych
ucinkov alebo ¢isto negativnych tuc€inkov. Povinnost nakupu jednej znacky
dohodnuta s nedominantnymi spolo¢nost’ami na obdobie od jedného do piatich rokov
si zvyCajne vyzaduje riadne vyvazenie ucinkov podporujucich hospodérsku sutaz a
protisutaznych tcinkov, zatial’ o povinnost’ ndkupu jednej znacky trvajica viac ako
pat’ rokov sa pri vicSine typov investicii nepovazuje za nevyhnutnu na dosiahnutie
pozadovanych ucinkov zvySujucich efektivnost’ alebo tieto uc¢inky zvySujuce
efektivnost’ nie st natol’ko vyznamné, aby prevysili ich ucinok uzavretia trhu.
Povinnost ndkupu jednej znacky bude s védcSou pravdepodobnostou viest
k protisutaznému uzavretiu trhu, ked’ sa na nej dohodnti dominantné spolo¢nosti.

Pri posudzovani trhovej sily dodévatela je dolezité zohladnit’ aj postavenie
konkurentov na trhu. Pokial’ je tychto konkurentov dostato¢ne vela asu silni,
nepredpokladaju sa ziadne cite'né protisutazné Gcinky. Je vel'mi nepravdepodobné,
ze by doslo k uzavretiu trhu pre konkurentov, ak maji podobné postavenie na trhu
ako dodévatel’ a m6zu ponukat’ rovnako pritazlivé produkty. V takom pripade vSak k
uzavretiu trhu pre potencidlnych zédujemcov o vstup na trh méze dojst’ vtedy, ked
urCity pocet vyznamnych dodéavatelov uzavrie s velkym poctom kupujicich na
prislusnom trhu zmluvy o ndkupe jednej znacky (pripad kumulativnych ucinkov).
V tejto situacii dohody o nakupe jednej znacky moézu ulahCovat’ koliziu medzi
konkurenénymi dodavatelmi. Ak sa na tychto jednotlivych dodavatelov vztahuje
nariadenie VBER, moze byt v niektorych pripadoch potrebné riesit problém
negativneho kumulativneho Uc¢inku odiatim skupinovej vynimky. Ak je viazany
trhovy podiel mensi ako 5%, zvyCajne sa nepredpoklada, Ze by vyraznejSie
prispieval ku kumulativnemu t¢inku uzavretia trhu.

V pripadoch, ked’ je trhovy podiel najvacsieho dodéavatel’a nizsi ako 30 % a trhovy
podiel piatich najvacSich dodavatel'ov nepresahuje 50 %, je nepravdepodobné, ze
nastane situdcia sjednym alebo kumulativnym protisitaznym ucfinkom. Ak
potencialny zaujemca o vstup na trh nedokdze preniknat na trh so ziskom, nie je to
pravdepodobne spdsobené povinnostou ndkupu jednej znacky, ale inymi faktormi,
ako su napriklad spotrebitel'ské preferencie.

Prekazky vstupu su dolezité na zistenie, ¢i dochadza k protisitaznému uzavretiu
trhu. Kdekol'vek, kde je pre konkuren¢nych dodavatelov relativne jednoduché
vytvorit pre svoj vyrobok vlastni integrovanut distribuéni siet’ alebo najst
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Rozsudok vo veci T-65/98, Van den Bergh Foods/Komisia, EU:T:2003:281, body 104 a 156.
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alternativnych distributorov, uzavretie trhu nie je skutoény problém. Casto viak
existuju prekazky vstupu na vyrobnej, ako aj na distribu¢nej rovni.

Vyrovnavacia sila je tiez doblezita, pretoze silnych kupujicich nie je jednoduché
izolovat’ od ponuky konkuren¢ného tovaru alebo sluzieb. VSeobecnejSie povedané,
ak chce dodavatel' presved¢it’ zékaznikov, aby akceptovali ndkup jednej znacky,
musi im uplne alebo Cciastoéne vykompenzovat stratu hospodarskej sutaze
vyplyvajicu z exkluzivity. Ak sa takato kompenzacia poskytuje, moze byt prijatie
povinnosti ndkupu jednej znacky od dodavatel'a v osobnom zaujme zakaznika. Bolo
by vSak nespravne vyvodit’ z toho zaver, ze vSetky povinnosti ndkupu jednej znacky
su pre zakaznikov na danom trhu a pre kone¢nych spotrebitel'ov celkovo prinosné.
Predovsetkym je nepravdepodobné, ze z nich budi mat’ prospech spotrebitelia ako
celok, ak je zdkaznikov vela a suhrn povinnosti nakupu jednej znacky brani vstupu
konkuren¢nych podnikov na trh alebo ich expanzii.

Napokon, délezitd je aj ,,aroven obchodu®. V pripade medziproduktov je uzavretie
trhu menej pravdepodobné. Ked dodavatel medziproduktu nie je dominantny,
konkurenéni dodavatelia maju stile volni znaénG &ast dopytu. Uginok
protisutazného uzavretia trhu vSak moéze vzniknit' aj pod troviiou dominantného
postavenia na trhu, a to v situacii kumulativnych G¢inkov. Kumulativny protisutazny
ucinok je malo pravdepodobny, pokial’ je viazany trhovy podiel niz8i ako 50 %.

Ked’ sa dohoda tyka dodavky konecného vyrobku na vel'koobchodnej urovni, otazka,
¢i je pravdepodobné, ze vznikne problém tykajuci sa hospodarskej sttaze, zavisi
prevazne od typu predaja a prekazok vstupu na trh na vel’koobchodnej Girovni. Ziadne
redlne riziko uzavretia trhu neexistuje, ak konkuren¢ni vyrobcovia mozu I'ahko
vytvorit® vlastny velkoobchodny systém. Druh velkoobchodného systému, ktory
moze dodavatel’ ucinne vytvorit’, Ciastotne urcuje, ¢i su prekazky vstupu na trh
nizke. Na trhu, kde moze vel’koobchodny predaj ucinne fungovat’ len s vyrobkom,
ktorého sa dohoda tyka (napriklad zmrzlina), ma vyrobca zdujem vytvorit' svoj
vlastny vel'koobchodny systém a je nepravdepodobné, Ze mu bude dany trh uzavrety.
Naopak, na trhu, kde je efektivnejSie predavat’ na vel’koobchodnej trovni celu skalu
vyrobkov (napriklad mrazené potraviny), nie je pre vyrobcu, ktory predava len jeden
vyrobok, efektivne zriadovat’ si vlastnu velkoobchodnu cinnost. Bez pristupu
k etablovanym vel'koobchodnikom je pravdepodobné, Ze vyrobca bude z tohto trhu
vyli¢eny. V takom pripade by mohli vzniknut protisitazné ucinky. Navyse,
problémy spojené s kumulativnym ufinkom moézu vzniknut, ak niekolko
dodavatel'ov viaze vacSinu dostupnych vel'koobchodnikov.

Pri kone¢nych vyrobkoch sa uzavretie trhu zvycajne prejavi skor na maloobchodne;j
urovni, pretoze existuju velké prekazky vstupu na trh pre vacsinu vyrobcov, ktori si
chct otvorit’ maloobchodné predajne len pre vlastné vyrobky. Okrem toho prave na
maloobchodnej urovni mézu dohody o nakupe jednej znacky viest k obmedzeniu
hospodarskej sttaze medzi znackami vradmci obchodu. Ztychto dovodov
avzhladom na vSetky dalSie relevantné faktory sa v suvislosti s koneénymi
vyrobkami na maloobchodnej tirovni mozu prejavovat’ vyrazné protisitazné ucinky,
ak na seba nedominantny dodavatel' viaze 30 % prislusného trhu alebo viac. Pri
dominantnej spolo¢nosti mdéze mat aj men$i viazany trhovy podiel vyrazné
protisut’azné ucinky.

Na maloobchodnej urovni moze vzniknit’ aj kumulativny uc¢inok uzavretia trhu. Ked’
maju vSetci dodavatelia trhové podiely nizSie ako 30 % a ak je celkovy viazany
trhovy podiel nizsi ako 40 %, kumulativny G¢inok protisutazného uzavretia trhu je
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nepravdepodobny, a preto je nepravdepodobné aj odnatie skupinovej vynimky. Tato
hranica moze byt’ vyssia, ked sa zohl'adnia d’alSie faktory, ako je pocet konkurentov,
prekazky vstupu atd’. Ked’ podiel vSetkych spolo¢nosti na trhu nie je pod prahovou
hodnotou stanovenou v nariadeni VBER, ale ziadna z tychto spolo¢nosti nie je
dominantnd, kumulativny u¢inok protisut'azného uzavretia trhu je nepravdepodobny,
ak je celkovy viazany trhovy podiel nizsi ako 30 %.

Ak kupujuci vyuziva na obchodovanie priestory a pozemky, ktoré vlastni dodavatel’
alebo ktoré¢ ma dodavatel prenajaté od tretej strany, ktora nie je spojena s kupujucim,
moznost' uloZenia uc¢innych napravnych opatreni v pripade mozného ucinku
uzavretia trhu je obmedzend. Pokial nejde o dominantného dodavatela, zasah
Komisie je nepravdepodobny.

V niektorych odvetviach méze byt predaj viac ako jednej znacky na jednom
predajnom mieste problematicky, pricom v takom pripade sa problém uzavretia trhu
lepsie vyrie$i obmedzenim obdobia platnosti zmluv.

Ked sa zistia citelné protisitazné ucinky, vyvstdva otazka mozného udelenia
vynimky podl'a ¢lanku 101 ods. 3. Pre povinnosti nekonkurovat’ si mozu byt’ dolezité
najma ucinky zvysujuce efektivnost’ opisané v bode 14 pism. b) (parazitovanie medzi
dodévatel'mi), e), f) (problémy finan¢nej podpory) a 1) (nedostatky kapitadlového trhu)
tychto usmerneni.

V pripade zefektivnenia opisané¢ho v bode 14 pism. b), ) a 1) tychto usmerneni méze
uplatnenie mnoZstevnej povinnosti vo¢i kupujicemu predstavovat menej
obmedzujtcu alternativu. Jedingm moznym spoésobom na dosiahnutie zefektivnenia
opisaného v bode 14 pism. f) tychto usmerneni (problém financne; podpory
v suvislosti s prevodom know-how) mdze byt povinnost’ nekonkurovat’ si.

V pripade investicii dodavatel'a viazanych na konkrétny vzt'ah [pozri bod 14 pism. e)
tychto usmerneni], dohoda o povinnosti nekonkurovat si alebo dohoda
o mnozstevnej povinnosti na obdobie odpisania investicie spravidla spinaju
podmienky uvedené v ¢lanku 101 ods. 3. V pripade rozsiahlych investicii viazanych
na urCity vztah moéze byt opodstatnené¢ uplatnenie povinnosti nekonkurovat’ si
s obdobim platnosti presahujiicim pét rokov. Investicia viazand na urcity vztah je
napriklad inStalacia alebo uprava zariadenia dodavatel'om, pricom toto zariadenie sa
mdze potom pouzivat len na vyrobu komponentov pre urcitého kupujiceho.
Vseobecné investicie alebo investicie do (rozSirenia) kapacity spojené s urcitym
trhom sa spravidla nepovazuji za investicie viazané na urcity vztah. V pripadoch,
ked’ dodavatel’ vytvori nova kapacitu, ktora sa konkrétne viaze na prevadzky urcitého
kupujiceho, napriklad, ak spolo¢nost’ vyrabajuca kovové konzervy vybuduje novu
kapacitu na vyrobu konzerv v priestoroch, kde potravinarska spolo¢nost’ konzervuje
potraviny, alebo v ich susedstve, je vSak tato nova kapacita z ekonomického hladiska
zivotaschopna iba vtedy, ak je vyroba zamerana na tohto konkrétneho zakaznika.
V takom pripade sa moZe tato investicia povazovat’ za investiciu viazanl na urcity
vztah.

Ak dodévatel’ poskytne kupujucemu tver alebo mu poskytne zariadenie, ktoré nie je
viazané¢ na urCity vztah, tato skutoCnost zvycCajne nepostacuje na odovodnenie
udelenia vynimky tykajucej sa uc€inku protisitazného uzavretia trhu. V pripade
nedostatkov kapitalového trhu moze byt vyhodnejSie, aby uver poskytol dodavatel
produktu, a nie banka [pozri bod 14 pism. 1) tychto usmerneni]. V takom pripade by
sa vSak uver mal poskytnat’ ¢o najmenej obmedzujucim sposobom a kupujicemu by

85

SK



(300)

(301)

(302)

SK

vo vSeobecnosti nemalo ni¢ branit’ v tom, aby od zavédzku odstapil a kedykol'vek
splatil zostavajucu Cast’ iveru bez toho, aby musel zaplatit’ akukol'vek pokutu.

Prevod podstatného know-how [bod 14 pism. f) tychto usmerneni] je zvycajne
dovodom na uplatnenie povinnosti nekonkurovat’ si po€as celého obdobia trvania
dohody o dodavke, napriklad v pripade franchisingu.

Priklad povinnosti nekonkurovat’ si

Veduca spolocnost’ na vnutroStatnom trhu s ndhodne nakupovanym spotrebnym
produktom, ktord ma trhovy podiel 40 %, predava vicsinu svojich produktov (90 %)
prostrednictvom viazanych maloobchodnikov (viazany trhovy podiel dosahuje
36 %). Dohody zavdzuji maloobchodnikov k tomu, aby nakupovali vyhradne len od
tejto veducej spolocnosti najmenej pocas Styroch rokov. Tato veduca spolo¢nost’ na
trhu je silno zastipena najmé v hustejSie osidlenych oblastiach, ako je napriklad
hlavné mesto. Jej konkurenti, celkom desat’ spolo¢nosti, z ktorych niektoré maja iba
lokalny charakter, maji podstatne mensie trhové podiely, pricom najvacsi z nich ma
12 %. Tychto desat’ konkurentov spolu zasobuje d’alSich 10 % trhu prostrednictvom
viazanych predajni. Trh je z hladiska znaciek a produktov vyrazne diferencovany.
Veduca spolocnost’ na trhu vlastni najvyznamnejSie znacky. Je jedinou
spolo¢nostou, ktord pravidelne organizuje celostatne reklamné kampane. Svojim
viazanym maloobchodnikom poskytuje osobitné skladovacie skrine na svoje
vyrobky.

Vysledkom je, ze trh je celkovo zo 46 % (36 % + 10 %) uzavrety pre potencidlnych
zaujemcov o vstup, ako aj pre tie pdvodné spolocnosti na trhu, ktoré nemaju viazané
predajne. ESte zlozitejSia je situdcia potencidlnych zaujemcov o vstup na trh v husto
osidlenych oblastiach, kde je toto uzavretie trhu eSte vyraznejsie, hoci prave v tychto
oblastiach by spolocnosti radi vstapili na trh. Okrem toho z ddvodu silnej
diferencidcie v oblasti znaciek a vyrobkov anakladov na prieskum trhu, ktoré st
v porovnani s cenou vyrobkov dost’ vysoké, chybajuca hospodarska sitaz medzi
znaCkami v ramci obchodu vedie k strate d’alSich vyhod pre spotrebitel'ov. Pripadné
ucinky zvySujuce efektivnost vyplyvajuce z exkluzivity predajne, ktoré podla
veduce] spolocnosti vyplyva zo znizenia ndkladov na dopravu a pripadného
problému finan¢nej podpory v suvislosti so skladovacimi skrifiami, si obmedzené
a nevyvazuj negativne ué¢inky na hospodarsku sttaz. Uginky zvysujuce efektivnost’
si obmedzené, pretoze naklady na dopravu zavisia od mnoZstva, anie od
exkluzivity, a skladovacie skrine nesuvisia so ziadnym know-how a nevztahuju sa na
konkrétnu znacku. Z toho vyplyva, Ze pravdepodobne nie st splnené podmienky
uvedené v ¢lanku 101 ods. 3.

Priklad mnozstevnej povinnosti

Vyrobca X so 40 % trhovym podielom predava 80 % svojich produktov na zaklade
zmluv, v ktorych sa stanovuje, ze d’alSi predajca je povinny nakupit’ od X aspon
75 % z pozadovaného mnozstva tohto druhu produktu. V dosledku toho vyrobca X
ponuka financovanie a zariadenie za vyhodné ceny. Zmluvy sa uzatvaraju na péit
rokov, pocas ktorych sa ma splacat’ tiver prostrednictvom rovnako vysokych splatok.
Po prvych dvoch rokoch vsak maji kupujici moznost zmluvu vypovedat so
Sestmesacnou vypovednou lehotou, ak splatia nesplatent cast' Gveru a odkupia
zariadenie za jeho trhovu cenu. Na konci patrocného obdobia sa zariadenie stdva
majetkom kupujuceho. Vicsina konkurenénych vyrobcov z celkového poctu 12 su
malé spolocnosti, zktorych najvdcSia ma trhovy podiel 20 %, pricom maju
uzatvorené podobné zmluvy srdéznym trvanim. Vyrobcovia s trhovym podielom
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niz§im ako 10 % maji casto zmluvy s dlh§im trvanim a menej velkorysymi
ustanoveniami o vypovedani zmluvy. Zmluvy svyrobcom X ponechavaju
kupujucemu moznost kupit’ 25 % pozadovaného tovaru od konkurentov. Pocas
poslednych troch rokov vstupili na trh dvaja novi vyrobcovia a ziskali kombinovany
trhovy podiel priblizne 8 % c¢iasto€ne vd’aka tomu, Ze prevzali uvery urcitého poctu
d’alSich predajcov, s ktorymi ndhradou za to uzatvorili zmluvy.

Viazany trhovy podiel vyrobcu X dosahuje 24 % (0,75 x 0,80 x 40 %). Viazany
trhovy podiel d’alSich vyrobcov predstavuje priblizne 25 %. Trh je teda celkovo z
priblizne 49 % uzavrety pre potencidlnych zaujemcov o vstup apre povodné
spolo¢nosti, ktoré nemaji viazané predajne aspon pocas prvych dvoch rokov po
uzavreti zmluv o dodani tovaru. Stav na trhu je taky, Ze d’alsi predajcovia maju ¢asto
problémy ziskat' uvery od bank a spravidla su prili§ mali na to, aby kapital ziskali
inym sposobom, ako napriklad vydanim akcii. Vyrobca X je okrem toho schopny
preukazat’, Ze zameranie jeho predaja na obmedzeny pocet d’alSich predajcov mu
umoziuje lepSie planovat’ predaj a znizit’ nédklady na dopravu. Vzhl'adom na ucinky
zvySujuce efektivnost’ na jednej strane a na 25 % neviazanych casti zmluv vyrobcu
X, realnu moznost pred¢asného vypovedania zmluvy, neddvny vstup novych
vyrobcov na trh a skutoc¢nost’, Ze priblizne polovica d’alsich predajcov nie je viazana,
na strane druhej je pravdepodobné, Ze mnoZstevnd povinnost’ 75 % uplathovana
vyrobcom X splita podmienky uvedené v ¢lanku 101 ods. 3.

Vyhradné dodavky

Vyhradné¢ dodavky sa tykaju dispozicii, ktoré zavdzuju alebo nutia dodavatela
predavat zmluvné produkty vylu¢ne alebo hlavne jednému kupujicemu na
vSeobecné alebo konkrétne pouzitie. Takéto obmedzenia moézu mat podobu
povinnosti vyhradnych dodavok, ktord dodavatela zavédzuje, aby predaval len
jednému kupujucemu na ucely d’alSieho predaja alebo konkrétneho pouzitia. Mdze
vSak mat’ aj podobu mnozstevnej povinnosti dodavatel'a, kde su dohodnuté stimuly
medzi dodédvatel'om a kupujicim, ktoré stimuluju dodévatela, aby svoj predaj
sustredil najmi na daného kupujiceho. Pri tovare alebo sluzbach medzispotreby sa
vyhradné dodavky ¢asto oznacuju ako priemyselné dodavky.

Vyhradné dodavky st predmetom vynimky podla nariadenia VBER, ak trhovy
podiel dodéavatel’a ani kupujiuceho nepresahuju 30 %, a to dokonca ani v kombindcii
sinymi vertikdlnymi obmedzeniami, ktoré sa nepovazuji za zavazné, ako je
napriklad povinnost’ nekonkurovat’ si. ZvySok tohto oddielu obsahuje usmernenia
tykajice sa hodnotenia vyhradnych dodavok v jednotlivych pripadoch pri prekroc¢eni
hrani¢ného trhového podielu.

Hlavné riziko, ktoré vyhradné dodavky predstavujii pre hospodarsku sutaz, je
protisutazné uzavretie trhu ostatnym kupujicim. Je tu podobnost s moznymi
ucinkami vyhradnej distribucie, najmé ked sa vyhradny distribator stane vyhradnym
kupujiicim na celom trhu (pozri najmi bod 113 tychto usmerneni). Trhovy podiel
kupujiceho na dodavatel'skom trhu je, samozrejme, dolezity pre posudenie
schopnosti kupujuceho ulozit’ povinnost’ vyhradnych dodavok, ktora vylucuje pristup
d’alSich kupujucich k dodavkam. Vyznam kupujiiceho na odberatel'skom trhu je vSak
najdolezitejSim faktorom, ktory rozhoduje o tom, ¢i moéze vzniknut’ problém tykajuci
sa hospodarskej sutaze. Ak kupujici nema ziadnu trhova silu v odberatel'skom
sektore, potom nemozno ocakavat’ ziadne cite'né negativne ucinky na spotrebitelov.
Negativne G¢inky mozu vzniknuat, ked’ trhovy podiel kupujiceho na odberatel'skom
trhu, ako aj dodéavatel’skom trhu presahuje 30 %. Ak aj trhovy podiel kupujiceho na
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dodavatel'skom trhu nepresahuje 30 %, stale vznikaji vyznamné G€inky uzavretia
trhu, najmé ak trhovy podiel kupujiiceho na jeho odberatel'skom trhu presahuje 30 %
a vyhradné dodavky sa tykaju konkrétneho pouzitia zmluvnych produktov. Ak je
spolo¢nost’ dominantnd na odberatel'skom trhu, akékol'vek povinnost' dodavat
vyrobky vylu¢ne alebo hlavne dominantnému kupujucemu bude mat’ pravdepodobne
znaéné protisitazné ucinky.

Dolezité nie je iba postavenie kupujiceho na dodavatel'skom a odberatel’skom trhu,
ale aj rozsah a dizka trvania povinnosti vyhradnych dodavok. Cim je viazany podiel
dodavok vyssi a ¢im je obdobie trvania povinnosti vyhradnych dodavok dlhsie, tym
vyraznej$i moze byt G€inok uzavretia trhu. Pri dohodéach o vyhradnych dodévkach,
ktoré uzatvaraji nedominantné spolo¢nosti na menej ako pét’ rokov, sa zvycajne
pozaduje, aby boli ucinky podporujice hospodarsku sitaz a protistitazné ucinky
vyvazené, pricom dohody presahujice obdobie piatich rokov sa v pripade vacsSiny
typov investicii nepovazujii za potrebné na dosiahnutie pozadovanych ucinkov
zvysujucich efektivnost’ alebo tieto ucinky nie su dostatocné na to, aby vyvazili
negativny uc¢inok uzavretia trhu, ktory je vysledkom takychto dlhodobych dohdd
o vyhradnych dodavkach.

Délezité je aj postavenie konkurenénych kupujucich na dodavatel'skom trhu, pretoze
je pravdepodobné, ze dohoda o vyhradnych dodavkach wuzavrie trh pre
konkurenénych kupujtcich z protisutaznych dévodov, ako je napriklad zvySenie ich
nakladov, najma ak st vyrazne mensi ako kupujuci, ktory trh uzatvara. Uzavretie
trhu konkurenénym kupujicim nie je vel'mi pravdepodobné, ak tito konkurenti maju
podobnu kupnu silu ako kupujica strana dohody a mézu ponukat’ dodévatel'om
podobné predajné moznosti. V takom pripade sa uzavretie trhu moze vyskytnat’ iba
pre potencidlnych zaujemcov o vstup na trh, ktori nie su schopni zabezpecit
dodéavky, ak urcité mnozstvo hlavnych kupujucich uzavrie zmluvy o vyhradnych
dodavkach s viacsinou dodavatel'ov na trhu. Takyto kumulativny G¢inok moze viest
k odiatiu vyhody vyplyvajicej z nariadenia VBER.

Existencia prekdzok vstupu na trh na trovni dodavatela, ako aj ich velkost' su
dolezit¢ pri posudzovani, ¢i ide o skutocné uzavretie trhu. Pokial je pre
konkurencnych  kupujtcich efektivne zabezpecovat tovar alebo sluzby
prostrednictvom vertikalnej integracie na dodavatel'skej tirovni, je nepravdepodobné,
7e by uzavretie trhu predstavovalo skutoény problém. Casto viak existuju zavazné
prekazky vstupu na trh.

Zohl'adnit’ by sa mala aj vyrovnavacia sila dodavatel'ov, pretoze doleziti dodavatelia
neumoznia jednému kupujucemu odrezat’ ich od pristupu k alternativnym kupujicim.
Preto uzavretie trhu predstavuje riziko najmd v pripade slabSich dodavatel'ov
a silnych kupujtcich. V pripade silnych dodéavatelov sa vyhradné dodavky moézu
vyskytovat’ v kombindcii s povinnost'ou nekonkurovat’ si. Na takauto kombinaciu sa
vztahuju pravidld vypracované pre nakup jednej znacky. Ak su na obidvoch stranach
investicie viazané na urCity vztah (problém financnej podpory), kombinacia
vyhradnych dodavok a povinnosti nekonkurovat’ si, t.j. reciproénd exkluzivita
v dohodéch o priemyselnych dodavkach, méze byt Casto opodstatnend, najmi pod
urovilou dominantného postavenia.

Nakoniec, pre hodnotenie pripadného ucinku uzavretia trhu je dolezitd uroven
obchodu a povaha produktu. Protisutazné uzavretie trhu je menej pravdepodobné
v pripade medziproduktu alebo ak je produkt homogénny. Po prvé, vyrobca, pre
ktorého je trh uzavrety a ktory vyuziva urcity vstup, mdze zvycajne reagovat na
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dopyt zo strany svojich zdkaznikov pruznejSie nez velkoobchodnik alebo
maloobchodnik, ktori musia reagovat’ na dopyt kone¢ného spotrebitel’a, pre ktorého
mozu znacky zohravat’ vyznamnu ulohu. Po druhé, strata pripadného zdroja dodavok
ma pre kupujucich, pre ktorych je trh uzavrety, menSi vyznam v pripade
homogénnych produktov nez v pripade heterogénneho produktu rdéznych tried
aroznej kvality. Ak v pripade koneénych znackovych produktov alebo
diferencovanych medziproduktov existuju prekazky pre vstup na trh, vyhradné
doddvky moézu mat’ citelné protisutazné ucinky, ak st konkuren¢ni kupujici
pomerne mali v porovnani s kupujucim uzatvarajucim trh, aj ked tento kupujuci
nema na odberatel'skom trhu dominantné postavenie.

Utinky zvySujice efektivnost’ sa mozu oakavat v pripade problému finanénej
podpory [bod 14 pism.e) af) tychto usmerneni] asu pravdepodobnejSie pre
medziprodukty nez pre produkty koneCnej spotreby. Iné ucinky zvySujuce
efektivnost’ si menej pravdepodobné. Nezda sa, Ze by pripadné uspory z rozsahu
v oblasti distribucie [bod 14 pism. g) tychto usmerneni] mohli stacit’ na odovodnenie
vyhradnych dodavok.

V pripade problému financnej podpory a eSte vyraznejSie v pripade Gspor z rozsahu
v oblasti distriblicie méze byt mnozstevnd povinnost uloZzend dodavatelovi,
napriklad poziadavka minimalnych dodavok, menej obmedzujticou alternativou.

Priklad vyhradnych dodavok

Na trhu surcitym typom komponentov (trh medziproduktov) sa dodéavatel A
dohodne s kupujucim B, Ze na zaklade vlastného know-how a zna¢nych investicii do
novych strojov a s pomocou Specifikacii predlozenych kupujicim B vyvinie novu
verziu komponentu. Kupujuci B musi vykonat' zna¢né investicie na zabudovanie
nového komponentu. Dohodlo sa, Ze dodavatel A bude dodévat’ novy produkt len
kupujicemu B, a to poCas obdobia piatich rokov od datumu jeho prvého vstupu na
trh. Kupujuci B je povinny kupovat’ tento novy produkt pocas rovnakého obdobia
piatich rokov iba od dodavatela A. Dodéavatel’ A aj kupujuci B budii moct” d’alej
predavat’ a pripadne nakupovat’ iné verzie komponentov inde. Trhovy podiel
kupujticeho B na dodavatel'skom trhu komponentov a odberatel'skom trhu pre tovar
konecnej spotreby je 40 %. Trhovy podiel dodavatel'a komponentov je 35 %. Na trhu
su eSte dvaja dodavatelia komponentov s trhovym podielom priblizne 20 —25 %
a cely rad malych dodavatelov.

Vzhladom na zna¢né investicie je pravdepodobné, 7e dohoda spiia podmienky
uvedené v Clanku 101 ods.3 z hladiska uc¢inkov zvySujucich efektivnost
a obmedzeného ucinku uzavretia trhu. Ostatni kupujuci su vyliceni z nakupu urcitej
verzie produktu dodavatela s 35 % trhovym podielom, ale existuju ini dodavatelia
komponentov, ktori by mohli vyvinit' podobné nové produkty. Vylacenie inych
dodavatel'ov z Casti dopytu kupujuceho B je obmedzené na maximalne 40 % trhu.

Obmedzenia pouzivania elektronickych trhovisk

Elektronické trhoviska su elektronické platformy, ktoré spajaji obchodnikov
a potencidlnych zakaznikov scielom umoznit priame ndkupy. Elektronické
platformy, ktoré nepontukaji funkciu priameho ndkupu, ale presmerovavaju
zékaznikov na iné¢ webové sidla, na ktorych je mozné zakupit’ tovar a sluzby, sa na
ucely tychto usmerneni nepovazuju za elektronické trhoviska, ale za reklamné
platformy.
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Elektronické trhoviska sa stali dolezitym predajnym kandlom pre dodavatelov
a maloobchodnikov, pretoZe im poskytuju pristup k velkému poctu zakaznikov, ako
aj pre koncovych pouzivatel'ov. Elektronické trhoviskd umoziuju maloobchodnikom
zacat’ predavat’ na internete s niz§imi pociato¢nymi investiciami. M6zu ul'ah¢ovat’ aj
cezhranitny predaj azvySovat viditelnost najmd malych a strednych
maloobchodnikov, ktori neprevadzkuju svoj vlastny online obchod alebo nie su
koncovym pouzivatel'om dobre znami.

Dodavatelia mozu chciet obmedzit pouZitie elektronickych trhovisk kupujacimi,'!®

napriklad z dévodu ochrany imidzu a postavenia svojej znacky, odradenia od predaja
falsovanych vyrobkov, zabezpecenia dostato¢nych sluzieb pred predajom a po fiom
alebo z dovodu zabezpeCenia udrzania priameho vztahu maloobchodnika so
zékaznikmi. Obmedzenia mozu siahat’ od Gplného zakazu pouzivania elektronickych
trhovisk az po zavedenie urCitych kvalitativnych poziadaviek, ktoré musia trhoviska
spinat. Dodéavatelia mozu napriklad zakadzat pouzivanie trhovisk, na ktorych sa
vyrobky predavaju prostrednictvom aukcii, alebo mézu od kupujucich vyzadovat
pouzivanie Specializovanych trhovisk na zabezpecenie urCitych noriem kvality
zivotného prostredia a parametrov predaja ich tovaru alebo sluzieb. Na zaklade
niektorych kvalitativnych poziadaviek sa moéze de facto zakazat pouzivanie
elektronickych trhovisk, pretoze ziadne elektronické trhovisko nie je schopné dané
poziadavky splnit’. Napriklad, ak dodavatel’ pozaduje, aby sa nezobrazovalo logo
elektronického trhoviska, alebo aby nazov domény akéhokol'vek webového sidla
pouzivany maloobchodnikom obsahoval nazov firmy maloobchodnika.

Obmedzenie predaja na elektronickych trhoviskdch v ramci vertikdlnej dohody je
vynaté nariadenim VBER, ak trhové podiely kazdého dodavatela a kupujiceho
nepresahuju 30 % a vertikalna dohoda neobsahuje ziadne vel'mi zavazné obmedzenie
hospodarskej sutaze podla nariadenia VBER ani vyli¢ené obmedzenie podla
nariadenia VBER, ktoré nemozno oddelit’ od zvysku vertikdlnej dohody. Podla
¢lanku 1 nariadenia VBER a oddielu 6.1.2 tychto usmerneni, sa obmedzenie alebo
zékaz predaja na elektronickych trhoviskdch tyka sposobov online predaja
kupujiceho a neobmedzuje predaj na konkrétne uzemie alebo konkrétnej skupine
zékaznikov. Aj ked’ sa obmedzuje pouzitie konkrétneho online kanala, kupujiaci ma
nad’alej k dispozicii d’al$ie online kanaly.!'® Napriklad, napriek obmedzeniu alebo
zékazu predaja na elektronickych trhoviskach moéze kupujuci nad’alej predavat
zmluvny tovar alebo sluzby prostrednictvom svojho vlastného webového sidla
a pomocou online reklamnych kanalov lakat’ zakaznikov na svoje webové sidlo.!!’

Aj ked akékol'vek obmedzenie online predaja, ktorého cielom je priamo alebo
nepriamo zabranit'® kupujicemu alebo jeho zakaznikom v u¢innom pouzivani
internetu na ucely predaja ich tovaru alebo sluzieb online, je zavaznym obmedzenim
hospodarskej sutaze v zmysle ¢lanku 4 pism. b) az d) nariadenia VBER a cielenym
obmedzenim podla c¢lanku 101 ods. 1, obmedzenie pouzivania elektronickych
trhovisk mdze vyuzivat' vyhody pravidla bezpecného pristavu v ramci nariadenia
VBER. Ako sa wuvaddza vbode 194, obmedzenie vsSeobecného pouzivania
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ZavereCna sprava o odvetvovom prieskume tykajucom sa elektronického obchodu, COM(2017) 229
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body 64 — 69.
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elektronickych trhovisk nemé vplyv na skupinu pouzivatel'ov online, ktorti je mozné
vymedzit' v ramci skupiny kupujicich online, a neobmedzuje kupujiiceho v predaji
zmluvného tovaru alebo sluzieb prostrednictvom vlastného webového sidla alebo za
urcitych okolnosti v pouzivani reklamy prostrednictvom internetu na platformach
tretich stran a v pouzivani internetovych vyhl'adavacov na prildkanie zakaznikov na
jeho webové sidlo, a preto nepredstavuje zdvazné obmedzenie hospodarskej sutaze
podrla ¢lanku 4 pism. b) az d) nariadenia VBER, pokial to fakticky nebrani a¢innému
pouzivaniu internetu kupujicimi alebo ich zakaznikmi na predaj cez internet.

V zvysku tohto oddielu sa uvadzaji usmernenia na posudenie obmedzeni pouzivania
elektronickych trhovisk v jednotlivych pripadoch, ked’ sa prekro¢i hrani¢ny trhovy
podiel na urovni 30 %. PrisluSnym rdmcom pre toto posudenie si vSeobecné zasady
uvedené v oddiele 8.1. Obmedzenia pouzivania elektronickych trhovisk tykajiuce sa
predaja na tzemia alebo skupinam zakaznikov, ktoré st vyhradené vylucne pre
dodavatel’a alebo st pridelené vylucne inym distribtorom, st sucast’ou vyhradného
distribu¢ného systému a mali by sa posudzovat’ spolu s tymto systémom.

Obmedzenia pouzivania elektronickych trhovisk sa Casto ukladaju v selektivnych
distribuénych systémoch. V oddiele 4.6.2 st uvedené kritérid, podla ktorych
selektivny distribucny systém nepatri do rozsahu pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1, a to
najmad vtedy, ked 1) sa predajcovia vyberaju na zaklade objektivnych kritérii
kvalitativnej povahy, ktoré st jednotne stanovené pre vsSetkych potencidlnych
predajcov aneuplatiiuju sa diskriminaénym spdsobom, ii) vlastnosti zmluvného
tovaru alebo sluzieb si vyzaduju selektivnu distribu¢nu siet’ na zachovanie ich kvality
a zabezpecenie ich spravneho pouzitia a iii) stanovené kritéria neprekracujii radmec
toho, ¢o je nevyhnutné.!'® Najmi v pripadoch, ked” dodavatel' neuzavrie dohodu
s elektronickym trhoviskom, a teda nie je schopny zabezpeéit, aby trhovisko spinalo
jeho kritérid vyberu, mdze obmedzenie alebo zdkaz pouzivania elektronickych
trhovisk spifiat’ predtym uvedené podmienky, pomoct zachovat primeranost
a neprekracovat’ ramec toho, ¢o je nevyhnutné na zachovanie kvality a zabezpecenie
spravneho pouzivania zmluvného tovaru alebo sluzieb. V pripadoch, ked’ dodavatel’
zahrmie do svojho selektivneho distribuéného  systému prevadzkovatela
elektronického trhoviska ako autorizovaného distribitora alebo ked obmedzi
pouzitie elektronickych trhovisk niektorymi autorizovanymi distribatormi, nie vSak
inymi, pripadne ked’ obmedzi pouzitie elektronického trhoviska, ale sam ho pouziva
na distribiciu zmluvného tovaru alebo sluzieb, je vSak nepravdepodobné, aby
obmedzenia tykajuce sa pouzivania tychto elektronickych trhovisk spinali
poziadavky vhodnosti a nevyhnutnosti.

Moznymi rizikami pre hospodarsku sutaz vyplyvajucimi z obmedzeni pouzivania
elektronickych trhovisk je obmedzenie sut'aze v rdmci znacky na distribu¢nej urovni
a uzavretie trhu najmé pre malych a strednych distributorov spdsobené obmedzenim
ich pristupu k potencialne doélezitému predajnému kanalu.

Na posudenie protisut’aznych u¢inkov obmedzeni pouzivania elektronickych trhovisk
je najskor potrebné posudit’ mieru hospodarskej sutaze medzi znackami. Ako sa
uvadza v oddiele 8.1.1 tychto usmerneni, dostatocnd hospodarska sutaz medzi
znaCkami moéze v zésade zmiernit pripadnu stratu hospodérskej sitaze v ramci
znacky. Na tento ucel by sa malo zohladnovat postavenie dodavatela a jeho
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konkurentov na trhu. Po druhé, je potrebné¢ zohladnit' druh arozsah obmedzeni
pouzivania elektronickych trhovisk. Napriklad zékaz vSetkého predaja
prostrednictvom elektronickych trhovisk je obmedzujiacejsi nez obmedzenie
pouzivania konkrétnych elektronickych trhovisk alebo poziadavka pouzivat’ iba tie
trhoviska, ktoré splfiaju uréité kvalitativne kritéria. Po tretie, treba brat’ do Givahy
relativny vyznam obmedzenych elektronickych trhovisk ako predajného kanéla na
prislusnych produktovych a geografickych trhoch. Nakoniec je potrebné zohladnit
kumulativny U¢inok akychkol'vek inych obmedzeni tykajicich sa online predaja
alebo reklamy, ktoré uklada dodavatel.

Ako sa uvadza v bode 314 tychto usmerneni, obmedzenia pouzivania elektronickych
trhovisk moézu viest' k i¢inkom zvySujucim efektivnost, najméd v suvislosti so
zabezpeCenim ochrany znacky alebo surcitou urovilou kvality sluzieb, ¢i so
znizenim prilezitosti na falSovanie. Pokial obmedzenia uz nepatria do rozsahu
pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1, musi sa pri postudeni zvazit', ¢i je mozné tieto ucinky
zvySujuce efektivnost’ dosiahnut’ menej obmedzujucimi prostriedkami v stulade
s podmienkami uvedenymi v ¢lanku 101 ods. 3. Mo6ze to byt napriklad vtedy, ked’
maju maloobchodnici povolené vytvarat na elektronickom trhovisku vlastné
znackové obchody. Je nepravdepodobné, ze by akékol'vek odovodnenia tykajuce sa
kvality predlozené¢ dodavatel'om splnili podmienky uvedené v ¢lanku 101 ods. 3, ak
samotny dodavatel pouziva elektronické trhovisko, na ktoré sa vztahuju
obmedzenia, alebo ak dodavatel’ uklada obmedzenie iba niektorym distributorom, a
inym nie, ¢i ak je prevadzkovatel' elektronického trhoviska sam autorizovanym
¢lenom selektivneho distribu¢ného systému.

Obmedzenia pouzivania ndstrojov na porovndavanie cien

Nastroje na porovnavanie cien, napriklad webové sidla alebo aplikacie na
porovnavanie cien, umoznuju maloobchodnikom zvySovat ich viditelnost
a navstevnost’ ich webovych sidiel a zaroven umoznuji potencidlnym zékaznikom
najst’ maloobchodnikov, porovndvat’ rézne produkty a ponuky rovnakého produktu.
Nastroje na porovnavanie cien zvySuju transparentnost’ cien a zintenziviiujii cenovu
konkurenciu medzi znackami apotencidlne aj vramci znaCky medzi
maloobchodnikmi.

Na rozdiel od elektronickych trhovisk néstroje na porovndvanie cien zvycajne
neponukaju funkcie predaja a nakupu, ale presmeruvaji zakaznikov na webové sidlo
maloobchodnika, ¢o umoznuje priamu transakciu medzi  zdkaznikom
a maloobchodnikom.!" Néstroje na porovnivanie cien preto nie si samostatnym
kanalom online predaja, ale skor internetovym reklamnym kandlom.

Dodavatelia mézu chciet’ obmedzit' pouZivanie nastrojov na porovnavanie cien'?’,
napriklad na ochranu imidZu svojej znacky, pretoZe nastroje na porovnavanie cien sa
zvyCajne zameriavaju na cenu anemusia maloobchodnikom umoznit’ odlisit’ sa
prostrednictvom inych funkcii, ako napriklad sortimentom alebo kvalitou zmluvného
tovaru alebo sluzby. Dal§imi dovodmi na obmedzenie pouZivania nastrojov na
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Na tcely tychto usmerneni sa nastroje na porovnavanie cien vztahujui na elektronické platformy, ktoré

neumoziuju pouzivatel'om uzatvarat’ ndkupné transakcie na platforme. Platformy, ktoré pouzivatel'om

umoziuju uzatvarat’ ndkupné transakcie na platforme, sa na ucely tychto usmerneni povazuji za

elektronické trhoviska. Obmedzeniam pouzivania elektronickych trhovisk je venovany oddiel 8.2.3
tychto usmerneni.

Zavereéna sprava o odvetvovom prieskume tykajucom sa elektronického obchodu, COM(2017) 229
final, 10. maja 2017; oddiel B.4.5.
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porovnavanie cien modze byt znizenie prilezitosti na falSovanie alebo ochrana
obchodnych modelov, ktoré st postavené napriklad na Specializécii alebo kvalite,
a nie na cene.

Obmedzenia pouZzivania nastrojov na porovnavanie cien sa moézu pohybovat’ od
priameho alebo nepriameho zdkazu az po obmedzenia zalozené na kvalitativnych
poziadavkach alebo poziadavkich na zahrnutie konkrétneho obsahu do pontk
inzerovanych v néstroji na porovnavanie cien. Napriklad obmedzenie poskytovania
informécii o cenach v nastrojoch na porovnavanie cien alebo poziadavka ziskat
povolenie dodavatel'a pred pouzitim nastrojov na porovnavanie cien, ¢i obmedzenie
pouzivania znacky dodavatela v nastrojoch na porovnavanie cien mézu predstavovat’
nepriame branenie v pouzivani nastrojov na porovnavanie cien.

Obmedzenia pouzivania ndstrojov na porovnavanie cien moézu zvySit naklady
spotrebitel'ov na vyhl'adévanie, a tym zmiernit' konkurenciu maloobchodnych cien.
Rovnako ako v pripade inych obmedzeni reklamy na internete aj obmedzenia
tykajice sa schopnosti kupujuceho pouzivat' nastroje na porovndvanie cien mozu
bréanit’ kupujicemu v predaji zdkaznikom, ktori sa nachddzaju mimo jeho fyzického
obchodného dosahu a chcti nakupovat’ na internete. Branenie v pouziti nastrojov na
porovnavanie cien vramci vertikdlnej dohody obmedzuje schopnost’ kupujiceho
zameratt sa na potencidlnych zékaznikov, informovat' ich o svojej ponuke
a nasmerovat’ ich na svoje webové sidlo. Pokial’ pouzitie nastrojov na porovnavanie
cien nie je samo osebe cielenou formou reklamy, ako sa uvadza v bode 200 tychto
usmerneni, moze branenie v pouziti nastrojov na porovnavanie cien ako reklamného
kanala na internete obmedzit’ pasivny predaj zakaznikom, ktori chci nakupovat’ na
internete a nachadzaju sa mimo fyzického obchodného dosahu distributora, a preto
predstavuje vel'mi zdvazné obmedzenie hospodarskej stt'aze podl'a ¢lanku 4 pism. b)
az d) nariadenia VBER. Hlavnym moznym rizikom pre hospodarsku sutaz je
v takom pripade rozdelenie trhu, ktoré moéze napomdahat’ cenovu diskriminaciu,
a obmedzenie hospodarskej sutaze v ramci znacky. Naopak, ak sa obmedzenie tyka
iba pouzitia ndstrojov na porovnavanie cien na zameranie sa na zakaznikov na izemi
alebo na skupinu zékaznikov, ktoré st vyhradené vylu¢ne pre dodavatela alebo su
pridelené vylu¢ne inym distributorom (vyhradna distribtcia), napriklad preto, lebo
nastroj na porovndvanie cien je v jazyku, ktory sa bezne nepouziva na uzemi, na
ktorom kupujaci posobi, alebo preto, lebo ndzov domény kupujiceho sa nepouziva
na Uzemi, na ktorom kupujuci pdsobi, na toto obmedzenie sa vztahuje vynimka
podrla ¢lanku 4 pism. b) bodu 1) nariadenia VBER.

Obmedzenia pouZzivania néastrojov na porovnavanie cien, ktoré priamo ani nepriamo
nebrania ich pouzitiu, ako napriklad poziadavky, aby nastroje na porovnavanie cien
spinali ur¢ité normy kvality, neobmedzuji predaj zdkaznikom na konkrétnom tizemi
alebo skupine zakaznikov, ale urcuju skor sposoby predaja, a preto sa na ne vzt'ahuje
skupinovd vynimka stanovena nariadenim VBER. Nasledujiice usmernenie sa
poskytuje na posudenie obmedzeni, na ktoré sa nariadenie VBER nevztahuje.

Obmedzenia pouzivania nastrojov na porovnavanie cien sa cCasto ukladaju
v selektivnych distribunych systémoch. V oddiele 4.6.2 tychto usmerneni sa
uvadzaju kritéria, podl'a ktorych selektivny distribu¢ny systém nepatri do rozsahu
posobnosti ¢lanku 101 ods. 1. Je vSak nepravdepodobné, Ze by branenie v pouziti
nastrojov na porovnavanie cien bolo primerané alebo nevyhnutné na zachovanie
kvality alebo na zabezpecenie spravneho pouzivania zmluvného tovaru alebo sluzieb,
pretoze tieto nastroje zvyCajne presmeruji potencidlnych zakaznikov na webové
sidlo autorizované¢ho distributora, na ktorom sa nakup uskuto¢ni. Dodavatel' je
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schopny kontrolovat webové sidlo distributora prostrednictvom svojich kritérii
vyberu a ulozenim poziadaviek vo vertikalnej dohode s distributorom.

Obmedzenia pouzivania nastrojov na porovnavanie cien, ktoré¢ priamo ani nepriamo
nebrania ich pouzitiu, ako napriklad poziadavka na pouzivanie iba takych nastrojov
na porovnavanie cien, ktoré spifiaji uréité normy kvality, mozu v pripade, Ze sa na ne
nevzt'ahuje nariadenie VBER, vyrazne obmedzit’ schopnost kupujiceho pouzivat
nastroje na porovnavanie cien. V tychto pripadoch bude mozno potrebné posudit’, ¢i
obmedzenie vedie k podobnym ucinkom, ktoré brania v pouziti nastrojov na
porovnavanie cien, a to k poskodeniu spotrebitel’a spo¢ivajucemu v naraste nakladov
spotrebitel'ov na vyhladévanie a k zmierneniu cenovej sutaze, alebo k rozdeleniu
trhu, ktoré moze ulahCovat’ cenovu diskriminaciu, ¢o v koneCnom dosledku moze
ovplyvnit'" hospodérsku sutaz medzi znackami a pravdepodobne aj hospodarsku
sutaz vramci znacky. Takéto obmedzenia mozu obmedzit® hospodarsku sutaz
v rdmci znacky aj v pripadoch, ak napriklad dodéavatel’ neulozi obmedzenia vsetkym
svojim distributorom, alebo ak samotny dodavatel’ pouziva nastroje na porovnavanie
cien, na ktoré sa obmedzenie vztahuje. Pokial’ sa distributorom znemozni spolichat’
sa na potencialne vyznamny reklamny kanal na internete, budi schopni vyvinut’ iba
obmedzeny konkuren¢ny tlak na dodavatel'a alebo akychkol'vek inych distributorov,
na ktorych sa toto obmedzenie nevztahuje.

Vyznamné faktory na posudenie podla ¢lanku 101 ods. 1 zahfiiaji postavenie
dodavatel’a a jeho konkurentov na trhu; vyznam nastrojov na porovnavanie cien ako
reklamného kanala na produktovych a geografickych trhoch tykajticich sa zmluvného
tovaru alebo sluzieb; druh arozsah obmedzeni arelativny vyznam akychkol'vek
konkrétnych nastrojov na porovnéavanie cien, ktorych pouzitie je obmedzené alebo
zakazan¢, ako aj to, ¢i aj dodavatel’ obmedzuje schopnost” distribttora pouzivat’ iné
formy reklamy na internete. Do uvahy by sa mal vziat kumulativny wG¢inok
akychkol'vek d’alSich obmedzeni sobmedzenim pouZivania ndastrojov na
porovnavanie cien.

Ako sa uvadza v bode 323 tychto usmerneni, obmedzenia pouzivania néstrojov na
porovndvanie cien mdzu viest k u¢inkom zvySujucim efektivnost, a to najmi
v suvislosti so zabezpecenim ochrany znacky alebo s urcitou uroviiou kvality sluzieb,
¢i so znizenim prilezitosti na falSovanie. V sulade spodmienkami uvedenymi
¢lanku 101 ods. 3 sa pri postideni musi zvazit, ¢i je mozné tieto ucinky zvysujlice
efektivnost’ dosiahnut’ aj menej obmedzujucimi prostriedkami. To by bolo mozné
dosiahnut’, ak by nastroj na porovnavanie cien umoznoval aj porovnania alebo
recenzie Vv suvislosti s kvalitou prislusného tovaru alebo sluzby, so sluzbami
zékaznikom, s doveryhodnostou distributora alebo sinymi vlastnostami ponuk
distributorov. Pri akomkol'vek posudeni oddvodneni tykajicich sa kvality podla
¢lanku 101 ods. 3 by sa malo zohladnit, Ze predaj sa neuskuto¢ni na samotnom
nastroji na porovnavanie cien, ale na webovom sidle distributora, ktory by na zéklade
dohody o distribucii uzavretej s doddvatelom mal spifiat’ kvalitativne poziadavky
dodévatela.

Paritné zavizky

Paritné zavézky, ktoré sa nazyvaji aj dolozky najvysSich vyhod (DNV) alebo
dohody APPA (Across Platform Parity Agreements — dohody o medziplatformove;j
parite), si vyZaduju, aby ich dodavatel’ tovaru alebo sluzieb pontkal druhej strane za
podmienok, ktoré¢ nie st menej priaznivé nez podmienky, ktoré pontika dodavatel
niektorym inym strandm alebo na niektorych inych kanaloch. Podmienky sa mozu
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tykat’ cien, inventara, dostupnosti alebo akychkol'vek inych podmienok ponuky alebo
predaja. Povinnost’ moéze byt vyslovnd alebo ju mozno uplatnit’ inymi priamymi
alebo nepriamymi prostriedkami, ako napriklad rozdielnymi cenami alebo inymi
stimulmi ¢i opatreniami, ktorych uplatiiovanie zavisi od podmienok, za ktorych
dodavatel’ ponuka svoj tovar alebo sluzby konkrétnym stranam alebo na konkrétnych
kanéloch.

Paritné zavézky ulozené dodavateImi online sprostredkovatel'skych sluzieb
(napriklad trhoviskami alebo nastrojmi na porovnavanie cien) tykajlice sa
podmienok, za ktorych sa tovar alebo sluzby ponukaji koncovym pouzivatelom
(konec¢ni spotrebitelia alebo iné podniky), sa vSeobecne oznacuju ako paritné
zaviazky v maloobchode. Aby bol tento druh zavézku ucinny, dodavatel’ tovaru alebo
sluzieb, ktory tento zavdzok prijme, musi byt’ vo v§eobecnosti schopny ovladat’ cenu
a dalSie podmienky, za ktorych sa jeho tovar alebo sluzby ponukaji v ramci
maloobchodnych kandlov, na ktoré sa zadviazok vztahuje. Podobné paritné zavizky
mozu pouzivat aj dodavatelia online sprostredkovatel'skych sluzieb, ktoré sa tykaju
podmienok, za ktorych sa tovar alebo sluzby ponutkaju podnikom, ktoré nie su
koncovymi pouzivatelmi (napriklad maloobchodnikom). Pokial’ ide o paritné
zavdzky pouzivané kupujucimi, patria sem zavdzky uloZzené vyrobcami,
velkoobchodnikmi alebo maloobchodnikmi tykajice sa podmienok, za ktorych
nakupuju vstupy od dodéavatelov.

Dalsie rozliSovanie sa tyka kanalov, na ktoré sa vztahuje paritny zavizok. Zavizok
sa moze vztahovat na predajné kanaly prevadzkované dodavatelom tovaru alebo
sluzieb (priame kanaly), na kanaly prevddzkované tretimi stranami (nepriame
kanaly) alebo na vSetky kanaly. Paritné zavizky, ktoré sa vztahuju iba na priame
kanaly, sa Casto nazyvaju ,,uzke“, kym tie, ktoré sa vztahuju na vSetky kanaly, sa
Casto nazyvaju ,,Siroké*.

S vynimkou paritnych zavéizkov platnych pre medziplatformovy maloobchod
definovanych v ¢lanku 5 ods. 1 pism. d) nariadenia VBER sa skupinova vynimka
uplatiuje na vSetky druhy paritnych zavizkov vo vertikdlnych dohodach za
predpokladu, ze trhové podiely dodavatela a kupujuceho nepresiahnu 30 %.
Nasledujuce usmernenie sa poskytuje na posudenie paritnych zavazkov platnych pre
medziplatformovy maloobchod definovanych v ¢lanku 5 ods. 1 pism. d) nariadenia
VBER a d’alSich druhov paritnych zavédzkov v jednotlivych pripadoch prekrocenia
hrani¢ného trhového podielu.

Paritné zavazky platné pre medziplatformovy maloobchod

Pri paritnych zavizkoch v maloobchode, ktoré spdsobuju, ze kupujici online
sprostredkovatel'skych sluzieb neponuka, nepredava ani d’alej nepredéava tovar alebo
sluzby koncovym pouzivatelom za priaznivejSich podmienok s vyuzitim
konkurencnych online sprostredkovatel’skych sluzieb, ako st definované v ¢lanku 5
ods. 1 pism. d) nariadenia VBER, je vysSia pravdepodobnost’, Ze budu Castejsie ako
iné druhy paritnych zaviazkov vytvarat’ Cisté protisutazné ucinky. Paritné¢ zavizky
platné pre medziplatformovy maloobchod mézu obmedzovat” hospodarsku sutaz
tymto spdsobom:

a)  MoZzu zmiernit hospodarsku stt’az a ul'ah¢it’ koltiziu medzi dodavatel'mi online
sprostredkovatel'skych sluzieb. PravdepodobnejSie je, Ze dodavatel, ktory
ukladd tento druh paritného zavézku, bude schopny zvysit' cenu alebo znizit
kvalitu svojich sprostredkovatel'skych sluzieb bez straty podielu na trhu. Bez
ohl'adu na cenu alebo kvalitu jeho sluzieb st predajcovia tovaru alebo sluzieb,
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ktori sa rozhodnu vyuzivat’ jeho platformu, povinni poniknut’ na platforme
podmienky, ktoré st minimélne rovnako dobré ako podmienky, ktoré pontkaju
na konkurenénych platforméach.

b) Obmedzenim schopnosti novych alebo malych dodavatelov online
sprostredkovatel'skych sluzieb ponukat’ kupujucim a koncovym pouzivatel'om
r6zne kombinacie cien a sluzieb mozu branit’ ich vstupu alebo expanzii.

Pri posudzovani tohto typu paritného zaviazku st kluCovymi faktormi podiel
kupujacich online sprostredkovatel'skych sluzieb, na ktorych sa tieto povinnosti
vztahuju; pocet platforiem pouzivanych kupujacimi online sprostredkovatel'skych
sluzieb akoncovymi pouzivatelmi (kol'ko sprostredkovatel'skych platforiem
pouzivaju); trhové postavenie dodavatela, ktory ukladd povinnost, a jeho
konkurentov;  existencia  prekdzok vstupu na  prislusny trh  online
sprostredkovatel'skych sluzieb a vplyv priameho predaja kupujicimi sluzieb.

Podiel kupujucich online sprostredkovatel'skych sluzieb, na ktorych sa vztahuju
paritné zavazky, apocet platforiem, ktoré tito kupujuci pouzivaji, su dolezité,
pretoze mozu naznacovat’, ze paritné zavizky dodavatel'a obmedzuji hospodarsku
sutaz v suvislosti s podielom dopytu, ktory presahuje trhovy podiel dodavatela.
Napriklad dodéavatel’ online sprostredkovatel'skych sluzieb méze mat’ podiel 20 % na
celkovom pocte transakcii uskuto¢iiovanych pomocou tychto sluzieb, ale kupujuci,
ktorym ukladd medziplatformové paritné zavizky, moézu z ddévodu pouzivania
viacerych platforiem predstavovat’ viac ako 50 % celkového poctu transakcii na
platforme. V takom pripade paritné zavdzky dodavatela obmedzuju hospodarsku
sutaz, pokial’ ide o viac ako polovicu celkového relevantného dopytu.

Kupujuci online sprostredkovatel'skych sluzieb ¢asto pouzivaju viac platforiem, aby
oslovili zékaznikov, ktori pouzivaji iba jednu platformu a neprechadzaju medzi
nimi. PouZivanie viacerych platforiem kupujicimi je stimulované obchodnymi
modelmi platforiem, podla ktorych musi kupujuci platit za pouzitie
sprostredkovatel’'skej sluzby iba vtedy, ked’ vygeneruje transakciu. Ako je vysvetlené
v predchadzajucom texte, pouzivanie viacerych platforiem kupujucimi online
sprostredkovatel'skych sluzieb moze zvysit podiel na celkovom dopyte po tychto
sluzbach, ktory je ovplyvneny paritnymi zaviazkami dodavatela. Po druhé,
pouzivanie jednej platformy koncovymi pouZzivatemi moéze znamenat, ze kazdy
poskytovatel’ sprostredkovatel'skych sluzieb by kontroloval pristup k odlisnej
skupine koncovych pouzivatel'ov. To moze posilnit’ vyjednavaciu poziciu dodavatel’a
a jeho schopnost’ ukladat’ paritné zavazky.

Obmedzujuce Ucinky paritnych zavdzkov platnych pre medziplatformovy
maloobchod budu v§eobecne najprisnejsie, ak ich pouzije jeden alebo viaceri veduci
poskytovatelia online sprostredkovatel'skych sluzieb. Ak maji tito dodavatelia
podobny obchodny model, je pravdepodobné, ze paritné zaviazky znizia priestor pre
narusenie modelu. Tento druh zavizku moéze takisto umoznit’ veducej spolo¢nosti na
trhu udrzat’ si poziciu voc¢i mensim dodavatel'om.

Trhy s poskytovanim online sprostredkovatel'skych sluzieb ¢asto obsahuju vyznamné
prekazky vstupu na trh a expanzie, ktoré mozu zhorSit’ negativne ucinky paritnych
zavazkov. Tieto trhy Casto obsahuji pozitivne nepriame sietové ucinky: pre novych
alebo mensSich dodéavatelov takychto sluzieb je tazké prilakat’ kupujacich, pretoze
ich platformy poskytuji pristup k nedostatocnému poctu koncovych pouzivatel'ov.
Pokial’ st koncovi pouzivatelia aj koncovymi spotrebitel'mi, prekdzky moze vytvarat
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aj lojalita k znacke, pouzivanie jednej platformy a stratégie pdvodnych dodavatel'ov
sprostredkovatel’skych sluzieb vytvarajice odkazanost’ na ur¢itého dodavatela.

Aj kupujtci online sprostredkovatel'skych sluzieb mozu predavat’ svoj tovar alebo
sluzby priamo koncovym pouzivatelom. Takyto priamy predaj mdze obmedzit’
schopnost’ dodavatel'ov online sprostredkovatel'skych sluzieb zvySovat’ cenu svojich
sluzieb. Je preto potrebné posudit’ podiel predaja sprostredkovaného tovaru alebo
sluzieb, ktory sa uskutoCiiuje priamymi a nepriamymi kanalmi, a nahradite'nost’
tychto kanalov zhladiska dodéavatelov tovaru alebo sluzieb akoncovych
pouzivatel'ov.

Paritné zéavizky platné pre medziplatformovy maloobchod mézu mat citelné
obmedzujuce ucinky, ak sa ukladaja kupujicim, ktori predstavuji znacny podiel na
celkovom dopyte po prislusnych online sprostredkovatel'skych sluzbach. V pripade
kumulativneho G¢inku sa obmedzujtice ucinky vo vSeobecnosti pripiSu iba paritnym
zaviazkom dodavatel'ov, ktorych trhovy podiel presahuje 5 %.

Maloobchodnici mézu v zasade ukladat’ paritné zavizky v maloobchode aj
v suvislosti s podmienkami, za ktorych tovar alebo sluzby dodavatela ponukaju
koncovym pouzivatelom konkurenc¢ni maloobchodnici. Ak sa vSak tento druh
paritného zavézku tyka ceny, vo vSeobecnosti sa vyzaduje, aby dodavatel’ tovaru
alebo sluzieb, ktory prijima zavédzok, stanovil minimalnu cenu na d’al$i predaj
konkurenénym maloobchodnikom, na ktorych sa tento zavidzok vztahuje. Stanovenie
ceny na d’al$i predaj je zavaznym obmedzenim hospodarskej sut'aze podl'a nariadenia
VBER acielenym obmedzenim podl'a ¢lanku 101 ods. 1. V pripadoch, ked’ su
podniky schopné vykonat’ tieto paritné zavizky v maloobchode v sulade s pravidlami
tykajicimi sa stanovenia minimalnej ceny na d’al§i predaj, sa na tieto povinnosti
vztahuje skupinova vynimka. Po prekroceni hrani¢ného trhového podielu platného
pre skupinovi vynimku sa primerane uplatiiuju usmernenia uvedené v bodoch 337
az 344 tychto usmerneni.

Paritné zaviazky v maloobchode tykajice sa priamych predajnych kanalov

Paritné zavizky v maloobchode ulozené poskytovatel'mi online
sprostredkovatel’skych sluzieb v suvislosti s podmienkami, za ktorych mézu kupujtci
sluzieb ponukat’ tovar alebo sluzby koncovym pouzivatelom na svojich priamych
predajnych kanaloch (,,0zka* parita), brania takymto kupujucim v tom, aby
motivovali koncovych pouZivatel'ov prejst’ na priamy kanal ponikanim vyhodnejSich
podmienok (podhodnotenie). Za urcitych podmienok, najmd ak je konkurencia
v oblasti poskytovania online sprostredkovatel'skych sluzieb obmedzena, moézu
zaviazky Uzkej parity umoznit' dodavatelom online sprostredkovatel'skych sluzieb
udrziavat’ vys$iu cenu za svoje sluzby, ¢o vedie k vy$§im maloobchodnym cendm za
sprostredkovany tovar alebo sluzby na vSetkych predajnych kanédloch. Pri
posudzovani tohto typu obmedzenia su relevantnymi faktormi trhové postavenie
dodévatela, ktory ukladd paritny zavizok, relativna velkost’ priamych predajnych
kanalov, na ktoré sa zavdzok vztahuje, zastupiteInost priamych a nepriamych
kanélov z hl'adiska dodavatel'ov tovaru alebo sluzieb a koncovych pouzivatel'ov a to,
¢i obmedzenia ukladaji viaceri dodavatelia sprostredkovatel'skych sluzieb
(kumulativne G¢inky).

Za urc¢itych podmienok mozu navySe paritné zavazky v maloobchode tykajice sa
priamych predajnych kanalov nepriamo vyvolat obmedzujuce ucinky rovnocenné
s tymi, ktoré vyplyvaju z paritnych zaviazkov platnych pre medziplatformovy
maloobchod. Kupujuci online sprostredkovatel’skych sluzieb, na ktorého sa vzt'ahuje
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zaviazok tuzkej parity v maloobchode, moze v zdsade rozliSovat svoje ponuky na
vSetkych sprostredkovatel'skych platformach, ktoré pouziva (pouzivanie viacerych
platforiem). Aby to v§ak mohol urobit, musi na svojich priamych kanaloch pontkat’
podmienky, ktoré nie su priaznivejSie ako podmienky, ktoré pontka na ,,najdrahsej*
sprostredkovatel'skej platforme, s ktorou ma uzatvorenu dohodu o parite priamych
kanélov. V zavislosti od faktorov, ako je napriklad podiel predaja uskutocnené¢ho
prostrednictvom kazdého kanalu, naklady na vyuzitie kazdého kandla a elasticita
dopytu po sprostredkovanom tovare alebo sluzbach vo vSetkych predajnych
kanaloch, nemusi existovat’ dostatocnd motivacia pre kupujucich a dodéavatel'ov
online sprostredkovatel'skych sluzieb, aby robili kompromisy tykajuce sa ceny tychto
sluzieb apodmienok, za ktorych sa tovar alebo sluzby sprostredkavaju
prostrednictvom predmetnej sluzby. Tento vysledok je vo vSeobecnosti
pravdepodobnejsi, ked’ sa podstatna Cast’ predaja uskutocfiuje priamym kanalom
aked viaceri dodavatelia ukladaju paritné zavizky v maloobchode tykajuce sa
priamych kanalov.

Paritné zavéazky v maloobchode ulozené doddvate'mi online sprostredkovatel'skych
sluzieb tykajucich sa priamych predajnych kandlov m6zu mat’ citel'né obmedzujuce
ucinky, ked’ sa na kupujucich predstavujicich vyznamny podiel celkového dopytu po
online sprostredkovatel'skych sluzbach vztahuju tieto zavizky alebo paritné zavéizky
platné pre medziplatformovy maloobchod. Ak su trhové podiely prisluSnych
dodavatel'ov nizSie ako 30 %, Komisia alebo vnutroStditny organ na ochranu
hospodarskej sut'aze bude mozno musiet’ vykonat’ podobné postudenie po posudeni
odnatia vyhody vyplyvajicej z nariadenia VBER.

Paritné zavizky tykajice sa podmienok mimo maloobchodnej trovne

Na skupinovu vynimku sa vztahuju paritné zavazky ulozené dodavateI'mi online
sprostredkovatel'skych sluzieb v stvislosti s podmienkami, za ktorych sa tovar alebo
sluzby pontkaju podnikom, ktoré nie st koncovymi pouzivatelmi. Tento druh
zavizku moze oslabit hospodarsku sitaz medzi poskytovateImi online
sprostredkovatel'skych  sluzieb rovnakym sposobom ako paritné zavizky
v maloobchode, apreto ostdvaju relevantné usmernenia uvedené v bodoch 337
az 348 tychto usmerneni. Plati to najmi vtedy, ak nie je podstatny rozdiel medzi
cenami alebo inymi podmienkami, za ktorych sa sprostredkovany tovar alebo sluzby
ponukaji na dodavatel'skej a maloobchodnej urovni, ako to moze byt’ v pripade, ked’
sa sprostredkovanie tyka tovaru alebo sluzieb koneénej spotreby.'?! Pri posudzovani
tohto druhu paritného zaviazku je vSak potrebné zohladnit aj podmienky
hospodarskej sutaze v odberatel'skom sektore, teda medzi podnikmi, ktoré nakupuju
sprostredkovany tovar alebo sluzby.

Naproti tomu paritné zavizky tykajuce sa podmienok, za ktorych tovar alebo sluzby
nakupuji ako vstupy vyrobcovia, velkoobchodnici alebo maloobchodnici, priamo
neovplyviiuju podmienky, za ktorych tieto podniky stitazia v odberatel'skom sektore.
Je nepravdepodobné, ze by usmernenia poskytnuté na posudenie paritnych zavizkov
v maloobchode boli relevantné. Hlavnou obavou spojenou s paritnymi zavézkami
v suvislosti s podmienkami, za ktorych sa tovar alebo sluzby nakupujt ako vstupy, je
to, ze mozu znizit’ motivaciu dodavatelov vstupov konkurovat’ si, a tym zvysit’ ceny
vstupov. Relevantné faktory na postudenie zahfnaju relativnu velkost' a trhovua silu

121

V niektorych pripadoch sa paritny zavdzok moéze vztahovat na podmienky pontkané v dodavatel'skom
sektore, ako aj na maloobchodnej urovni.
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dodavatela a kupujuceho, ktori sa dohodli na parithom zavéizku, podiel na
prislusnom trhu, na ktory sa vzt'ahuju podobné zavézky, a néklady na prislusny vstup
vo vztahu k celkovym nakladom kupujuceho.

Postdenie podl'a ¢lanku 101 ods. 3

Ak paritné zavazky maju za nasledok citelné obmedzujtice u¢inky, podla ¢lanku 101
ods. 3 je potrebné posudit mozné odovodnenia zefektivnenia. NajbeznejSim
odovodnenim pouzivania tychto zaviazkov poskytovatel'mi online
sprostredkovatel'skych sluzieb je rieSenie problému parazitovania. Napriklad
dodavatelia nemusia byt motivovani investovat’ do rozvoja svojej platformy, do
predpredajnych sluzieb alebo do propagéacie zvySujucej dopyt, ak vyhody takychto
investicii v podobe zvySené¢ho predaja smeruji na konkurencné platformy alebo do
priamych predajnych kanélov, ktoré mozu pontkat’ rovnaky tovar alebo sluzby za
vyhodnejsich podmienok.

Medzi relevantné  faktory patri, ¢i investicie poskytovatela  online
sprostredkovatel'skych sluzieb prindsaji objektivne vyhody, to znamend, C¢i
poskytuju spotrebitelom pridantt hodnotu, ¢i je riziko parazitovania skutoéné
aznacné aci je konkrétny druh arozsah paritného zavizku nevyhnutny na
dosiahnutie objektivnych vyhod. Pravdepodobnd urovenl parazitovania musi byt
dostatond na to, aby mala vyznamny vplyv na stimuly investovat do online
sprostredkovatel'skej sluzby. Dokazy otom, do akej miery pouzivatelia
sprostredkovatel'skych sluzieb pouzivaji viaceré platformy, st mimoriadne dolezité,
no treba zvazit' aj to, ¢i je ich spravanie ovplyvnené ucinkami paritnych zavazkov.
Ak poskytovatel’ online sprostredkovatel’skych sluzieb alebo jeho konkurenti pdsobia
na inych porovnatelnych trhoch vyuZzivajucich menej obmedzujiuce alebo Zziadne
paritné zavazky, mdze to znamenat’, ze tieto povinnosti nie st nevyhnutné. Ak je
ponuka online sprostredkovatel'skych sluzieb vysoko koncentrovana a obsahuje
vyznamné prekazky vstupu na trh, potreba ochrany zostavajucej hospodarskej sutaze
moze prevazit nad pripadnym zefektivnenim. DalSie oddévodnenia tykajuce sa
vSeobecnych vyhod poskytovanych transakénymi platformami, ako napriklad
zdruzovanie propagacnych vydavkov dodavatelov, vyssia transparentnost’ cien alebo
nizsie transak¢né naklady, splnia podmienky uvedené v Clanku 101 ods. 3, iba ak
poskytovatel’ online sprostredkovatel'skych sluzieb méze preukézat’ priamu pri¢inna
suvislost’ medzi adajnou vyhodou a pouzitim konkrétneho druhu paritného zavézku.

Vo vseobecnosti je pravdepodobné, ze paritné zavazky v maloobchode tykajice sa
priamych predajnych kanalov spliiajti podmienky uvedené v ¢lanku 101 ods. 3. Je to
tak predovsetkym preto, lebo ich obmedzujuce ucinky su vo vSeobecnosti menej
zavazné ako ulinky medziplatformovych paritnych zavézkov, apreto je
pravdepodobnejsie, ze budi vyvazené ucinkami zvySujucimi efektivnost. NavySe
riziko parazitovania dodavatel'ov tovaru alebo sluzieb prostrednictvom ich priamych
predajnych kandlov moze byt vyssie, ked'ze tito dodavatelia zvycajne dosahuju
vysSiu jednotkovli marzu z predaja prostrednictvom ich priameho kanala nez z
nepriameho predaja.

Platby vopred za pristup

Platby vopred za pristup st pevne stanovené poplatky, ktoré dodavatelia platia
distribtitorom v ramci vertikdlneho vztahu na zaciatku prisluSného obdobia, aby
ziskali pristup do ich distribu¢énej siete auhradili sluzby, ktoré poskytuju
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maloobchodnici dodavatel'om. Tato kategoéria zahfna rozli¢né praktiky, ako su
poplatky za umiestnenie tovaru'??, takzvané poplatky za zotrvanie'?®, platby za
pristup na propagacné kampane distribttora atd’. Tento oddiel obsahuje usmernenia
na posudenie platieb vopred za pristup v jednotlivych pripadoch nad hrani¢nym
trhovym podielom stanovenym v ¢lanku 3 nariadenia VBER.

Platby vopred za pristup moZzu niekedy viest' aj k protisutaznému uzavretiu trhu
d’alsim distributorom. Vysoky poplatok moze napriklad motivovat dodéavatela
k tomu, aby nasmeroval vyznamny objem svojho predaja cez jedného distributora
alebo cez obmedzeny pocet distributorov s cielom pokryt’ naklady na tento poplatok.
V takom pripade mézu mat’ platby za pristup vopred rovnaky ucinok uzavretia
odberatel'ského trhu, ako typ zavdazku vyhradnych dodédvok. Na postadenie
pravdepodobnosti tohto typu negativnych u¢inkov mozno analogicky pouzit
usmernenia tykajlice sa povinnosti vyhradnych dodavok (najmi body 305 — 310).

Vynimocne mdézu mat’ platby vopred za pristup za nasledok protisitazné uzavretie
dodavatel'ského trhu. Napriklad, ak ma distribator silni vyjednavaciu poziciu alebo
je roz§irené pouzivanie platieb vopred za pristup, moZzu tieto platby zvysit’ prekdzky
vstupu na trh pre malych dodéavatel'ov. Na posudenie pravdepodobnosti tohto typu
negativnych u€inkov mozno analogicky pouzit' usmernenia tykajuce sa povinnosti
nakupu jednej znacky (najméa body 284 — 293 tychto usmerneni). Pri posudzovani sa
musi zohl'adnit’ aj to, ¢i dany distributor preddava konkurencné vyrobky pod svojou
vlastnou znaCkou. V takom pripade mo6zu vzniknat aj obavy z horizontélnej
hospodarskej sutaze, v dosledku ¢oho sa neuplatni skupinovd vynimka podla
¢lanku 2 ods. 4 nariadenia VBER (pozri oddiel 4.4.3 tychto usmernenti).

Okrem moznych uc¢inkov uzavretia trhu moézu platby vopred za pristup na trh
zmiernit’ hospodarsku sit'az a ul'ahcit’ koliziu medzi distribatormi. Platby vopred za
pristup pravdepodobne zvysia cenu, ktort si dodavatel’ uctuje za zmluvné produkty,
pretoze dodavatel’ musi pokryt’ vydavky na tieto platby. Vyssie ceny dodavok mozu
znizit’ motivaciu maloobchodnikov sutazit’ prostrednictvom ceny na odberatel'skom
trhu, zatial’ ¢o zisky distributorov sa v dosledku platieb za pristup zvysia. Takéto
obmedzenie  hospodarskej  sitaze medzi distribitormi  prostrednictvom
kumulovaného vyuZivania platieb za pristup vopred si zvyCajne vyzaduje, aby bol
distribu¢ny trh vysoko koncentrovany.

Vyuzitie platieb vopred za pristup vSak moéze v mnohych pripadoch prispiet
k efektivnemu rozdelovaniu priestoru v regaloch pre nové produkty. Ked
dodavatelia uvadzaji na trh nové produkty, distribitori maji ¢asto o tom, ¢i novy
produkt méze byt uspesny, menej informacii ako dodédvatel, a preto mézu mat’ na
sklade suboptimalne mnozstvo vyrobkov. Platby vopred za pristup sa mézu vyuzivat
na zmiernenie tejto informacnej asymetrie medzi dodavatel'mi a distribitormi tym, ze
dodavatel'om vyslovne umoznuju, aby o priestor v regaloch sut’azili. Distributor tak
mdéze byt vopred upozorneny na to, ktoré vyrobky budli s najvacSou
pravdepodobnostou uspesné, pretoze dodavatel’ bude zvycajne sthlasit, ze vopred
zaplati za pristup len vtedy, ak sa domnieva, Zze pravdepodobnost’ neuspesného
uvedenia produktu na trh je nizka.

Navyse v dosledku informacnej asymetrie uvedenej v predchadzajicom bode
dodavatelia mo6zu byt motivovani, aby parazitovali na propagacnej cCinnosti

122
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Pevne stanové poplatky, ktoré vyrobcovia platia maloobchodnikom za umiestnenie tovaru v regali.
Pausalne platby za zabezpecenie zotrvania existujiiceho vyrobku v regali pocas d’alSieho obdobia.
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distribitorov s cielom uviest na trh suboptimalne produkty. Ak produkt nie je
uspesny, distributori zaplatia Cast’ nakladov vyplyvajicich zo zlyhania produktu.
Pouzitie platieb vopred za pristup moéze predchadzat’ takémuto parazitovaniu
prenosom rizika za zlyhanie vyrobku spidt na dodéavatela, ¢im sa prispeje
k optimalnej miere uvedenia produktov na trh.

Dohody o sprave urcitej kategorie

Dohody o sprave urcitej kategérie su dohody, prostrednictvom ktorych v ramci
distribu¢nej dohody distributor poveruje dodéavatela (tzv. kapitdna kategorie)
uvedenim na trh urcitej kategdrie produktov, a to zvy€ajne nielen vratane produktov
dodavatela, ale aj produktov jeho konkurentov. Kapitin kategorie tak moze
napriklad ovplyviiovat’ umiestnenie produktov v obchode, reklamu na produkty
v obchode a ich vyber pre obchod. Na dohody o sprave urcitej kategorie sa vztahuje
skupinova vynimka, ked’ trhové podiely kapitdna kategorie ani distribatora
nepresahuju 30 %, a za predpokladu, Ze takato dohoda neobsahuje velmi zdvazné
obmedzenia hospodarskej sutaze, napriklad obmedzenia schopnosti distribatora
uréovat’ predajnu cenu v zmysle ¢lanku 4 pism. a) nariadenia VBER.

Dohody o sprave urcitej kategérie vo vacsSine pripadov nevyvolavaja obavy podla
¢lanku 101. Dohody o sprave urcitej kategorie vSak moézu niekedy narusit’
hospodarsku sutaz medzi doddvateImi anapokon moézu v dbsledku toho viest
k protisutaznému uzavretiu trhu ostatnym doddvatelom, najmid ked kapitan
kategdrie moze na zaklade svojho vplyvu na rozhodnutia tykajuce sa uvedenia na trh
obmedzit’ alebo znevyhodnit distribuciu produktov konkurenénych dodavatel'ov.

Vo vSeobecnosti plati, ze distributori nebudii mat’ zaujem na obmedzeni svojho
vyberu produktov. Mézu v§ak mat’ motivaciu vylucit’ urcitych dodavatel'ov, najma
ak aj distributor predava konkuren¢né produkty pod svojou vlastnou znackou. Na
posudenie pravdepodobnosti takéhoto ucinku uzavretia dodavatel'ského trhu mozno
analogicky pouzit’ usmernenia tykajuce sa povinnosti ndkupu jednej znacky (najmi
body 284 — 293 tychto usmerneni). Toto posudenie musi predovsetkym zohladnit’ na
jednej strane pokrytie trhu dohod o sprave urcitej kategérie a mozné kumulativne
vyuzivanie tychto dohdd na trhu a na druhej strane postavenie, ktoré maju na trhu
konkuren¢ni dodavatelia a distributor.

Okrem toho moézu dohody o sprave urcitej znacky ulahcovat koliziu medzi
distribitormi, ked’ ten isty dodavatel’ sluzi ako kapitan kategorie pre vSetkych alebo
takmer vSetkych konkuren¢nych distributorov na trhu a poskytuje distribitorom
spolo¢ny referen¢ny bod pre ich rozhodnutia tykajuce sa uvedenia na trh.

Sprava urcitej kategérie modze takisto ulahCovat koliziu medzi dodavatelmi
prostrednictvom vacSich moznosti vymienat si prostrednictvom maloobchodnikov
citlivé informacie o trhu, ako st napriklad informéacie tykajuce sa buducej tvorby
cien, planov propagacie alebo reklamnych kampani. Nariadenie VBER sa na takéto
priame vymeny informacii medzi konkurentmi nevzt'ahuje; pozri bod 83 tychto
usmerneni.

Pouzitie dohdd o sprave urcitej kategorie vSak moze viest’ aj k t€inkom zvySujlicim
efektivnost. Dohody o sprave urcitej kategérie modézu umoziovat distribitorom
pristup k marketingovému posudku dodédvatela v suvislosti sistou skupinou
produktov a dosiahnut’ Uspory zrozsahu, ked'’Ze zabezpecuju, aby sa optimalne
mnozstvo produktov dostalo vcas a priamo do regalov. Vseobecne povedané, ¢im
vacSia je sutaz medzi znackami a ¢im nizSie st naklady spotrebitelov stvisiace so
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zmenou dodavatela, tym vécsie st ekonomické prinosy dosiahnuté pomocou spravy
urcitej kategorie.

Viazanie

Viazanie zvycCajne odkazuje na situacie, ked’ zakaznici, ktori kupuju jeden produkt
(viazuci produkt), st povinni kupit' od toho ist¢ho dodavatela alebo od niekoho
iného, koho tento dodéavatel’ ur¢i, aj iny odlisny produkt (viazany produkt). Viazanie
modZe predstavovat zneuZitie postavenia v zmysle ¢lanku 102.'2* Viazanie moze
takisto predstavovat’ vertikdlne obmedzenie v zmysle c¢lanku 101, ked’ vedie
k povinnosti typu nakup jednej znacky pre viazany produkt (pozri body 281 az 302
tychto usmerneni). Tieto usmernenia sa zaoberaju len druhou uvedenou situaciou.

To, ¢i sa budu produkty povazovat’ za rozdielne, zavisi od dopytu zadkaznikov. Dva
produkty st rozdielne vtedy, ked’ si znacny pocet zakaznikov pri absencii viazania
kapi viazuci produkt bez toho, aby od toho ist¢ho dodavatela kupil aj viazany
produkt, ¢o znamend, Ze viazuci produkt aj viazany produkt mozno vyrdbat
samostatne.'?®> Dokaz, e dva produkty st rozdielne, by mohol zahffiat’ priamy dokaz
toho, ze zakaznici, ak maju moznost’ vybrat’ si, kupujii viaZzuce a viazané produkty
osobitne z roznych zdrojov, alebo nepriamy dokaz, ako je pritomnost’ podnikov na
trhu, ktoré sa Specializuji na vyrobu alebo predaj viazaného produktu bez viazuceho
produktu'?$, alebo dokaz naznacujuci, ze podniky s malou trhovou silou, najmi na
trhoch s fungujiucou hospodarskou stitazou, maju tendenciu neviazat takéto produkty
ani nevytvarat’ baliky produktov. Napriklad, ked’Ze zakaznici si chcu kupit’ topanky
so Snurkami a pre distributorov nie je praktické davat’ do novych topanok Snurky
podrla ich vyberu, stalo sa obchodnou zvyklostou, Zze vyrobcovia topanok dodavaju
topanky so $ntirkami. Preto sa predaj obuvi so $nirkami nepovazuje za viazanie.

Viazanie moéze viest k protisuitaznym uclinkom uzavretia trhu s viazanym
produktom, trhu s viazucim produktom alebo obidvoch trhov suasne. Uginok
uzavretia trhu zavisi od viazaného percenta celkového predaja na trhu s viazanym
produktom. Na otazku, ¢o sa moze povazovat za citelné uzavretie trhu podla
¢lanku 101 ods. 1, sa mdze uplatnit’ analyza vykonand pre ndkup jednej znacky.
Viazanie znamena, Ze existuje aspoil nejaka forma mnozstevnej povinnosti ulozenej
kupujicemu v suvislosti s viazanym produktom. Ak je v stvislosti s viazanym
produktom dohodnutd povinnost' nekonkurovat' si, zvySuje sa pripadny uc¢inok
uzavretia trhu s tymto viazanym produktom. Viazanie mdze viest’ k mensej sutazi
o ziskanie zdkaznikov, ktori maji zdujem o zaktpenie viazané¢ho produktu, nie vSak
viazuceho produktu. Ak neexistuje dostatony pocet zdkaznikov, ktory by si kupili
len viazany produkt osobitne, aby sa konkurenti dodavatela udrzali na trhu s
viazanym produktom, viazanie mdze mat za nasledok vysSSie ceny pre tychto
zékaznikov. Ak je viazany produkt dolezitym dopliujucim produktom pre
zékaznikov viazuceho produktu, znizenie poctu alternativnych dodavatelov
viazan¢ho produktu, ateda obmedzend dostupnost’ tohto produktu, moéze stazit
samotny vstup na trh s viazanym produktom.

124

125
126

Rozhodnutie vo veci C-333/94 P, Tetrapak/Komisia, EU:C:1996:436, bod 37. Pozri aj oznamenie
Komisie — Usmernenie o prioritach Komisie v oblasti presadzovania prava pri uplathovani ¢lanku 82
Zmluvy o ES na pripady zneuzivania dominantného postavenia podnikov na vyluc¢enie konkurentov
z trhu (U. v. EU C 45, 24.2.2009, s. 7).

Rozsudok vo veci T-201/04, Microsoft/Komisia, EU:T:2007:289, body 917, 921 a 922.

Rozsudok vo veci T-30/89, Hilti/Komisia, EU:T:1991:70, bod 67.
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(369)

(370)

(371)

(372)

(373)

(374)

Viazanie moze takisto priamo viest’ k stanoveniu vysSich cien, nez st konkurencéné
ceny, a to najmé v troch situacidch. Po prvé, ak mozno viazuci a viazany produkt
pouzit’ vo variabilnych mnozstvach ako vstupy do vyrobného procesu, zakaznici
mdZzu reagovat’ na zvysenie ceny viazuceho produktu zvySenim dopytu po viazanom
produkte a suCasnym znizenim dopytu po viazucom produkte. Viazanim tychto
dvoch produktov sa dodavatel’ méze snazit’ vyhnit' tomuto nahradzaniu a v désledku
toho moze byt schopny zvysit’ svoje ceny. Po druhé, ak viazanie umoznuje cenovu
diskriminaciu na zaklade pouzitia viazuceho produktu zakaznikom, napriklad
viazanie predaja atramentovych naplni na predaj kopirovacich strojov (regulovanie).
Po tretie, ked v pripade dlhodobych zmliuv alebo v pripade naslednych trhov
s origindlnym zariadenim s dlhou Zivotnostou je pre zdkaznika tazké vycislit’
nasledky viazania.

Na viazanie sa vztahuje vynimka podla nariadenia o skupinovej vynimke, ked’ ani
podiel dodavatela na trhu sviazanym produktom, ako aj na trhu s viazucim
produktom, ani podiel kupujiceho na prislusnych dodavatel'skych trhoch neprekroci
30 %. Moze byt skombinovany s inymi vertikdlnymi obmedzeniami, ktoré sa podla
daného nariadenia nepovazuju za vel'mi zdvazné obmedzenia hospodarskej sutaze,
ako je napriklad povinnost’ nekonkurovat’ si alebo mnozstevna povinnost’ v suvislosti
s viazucim produktom alebo vyhradny nékup. ZvySok tohto oddielu obsahuje
usmernenia na posudenie viazania Vv jednotlivych pripadoch, ked ddjde k
prekroceniu hrani¢ného trhového podielu.

Samozrejme, na posudenie pripadnych protisitaznych ucinkov je najdolezitejSie
trhové postavenie dodavatel'a na trhu s viazucim produktom. Spravidla je tento typ
dohody ulozeny dodavatelom. Ak mé dodavatel na trhu s viazucim produktom
vyznamné postavenie, je to hlavny dovod, preCo modze byt pre kupujuceho t'azké
odmietnut’ povinnost’ viazania.

Na posudenie trhovej sily dodéavatel’a je dolezité poznat’ postavenie jeho konkurentov
na trhu s viazucim produktom. Pokial’ st jeho konkurenti dostato¢ne pocetni a silni,
nemusia sa oCakavat’ ziadne protisutazné ucinky, pretoze kupujici maju dostatocné
alternativy nékupu viaZzuceho produktu bez viazaného produktu, pokial podobné
viazanie neuplatiiuji ostatni dodéavatelia. Okrem toho, prekazky vstupu na trh
viazuceho produktu st dolezité na urCenie postavenia dodavatela na trhu. Ak je
viazanie skombinované s povinnostou nekonkurovat’ si, pokial ide o viazuci
produkt, vyrazne to posilituje postavenie dodavatel’a.

Dolezita je kapna sila, pretoZze vyznamnych kupujtcich nie je jednoduché prinutit,
aby suhlasili s viazanim bez dosiahnutia asponi ¢asti moznych ucinkov zvysujucich
efektivnost’. Viazanie, ktoré sa neopiera o zefektivnenie, preto predstavuje riziko
najmi vtedy, ked’ kupujlici nemaji znacnu kipnu silu.

Ked’ sa zistia citeI'né protisitazné ucinky, vznikd otdzka, Ci su splnené podmienky
uvedené v ¢lanku 101 ods. 3. Povinnosti viazania m6zu pomahat’ vytvarat’ ucinky
zvysujuce efektivnost, ktoré vyplavaji zo spolocnej vyroby alebo spolocnej
distribucie. Ked' viazany produkt nevyrdba dodavatel’, zefektivnenie moze vyplyvat
z nakupu velkého mnozstva viazaného produktu dodavatelom. Aby viazanie spiialo
podmienky uvedené v ¢lanku 101 ods. 3, musi sa preukazat, Zze aspon Cast’ tohto
znizenia nakladov prejde na spotrebitela, Co sa zvyc€ajne deje, ked’ je maloobchodny
predajca schopny ziskat’ pravidelné¢ dodavky tych istych alebo podobnych produktov
za rovnakych alebo lepSich podmienok, ako su tie, ktoré¢ ponuka dodavatel’, ktory
uplatiiuje viazany obchod. K dalSiemu zefektivneniu mdéze dojst, ak viazanie
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pomaha zabezpecit’ urCitu jednotnost’ a normalizaciu kvality [pozri bod 14 pism. h)].
Je vSak potrebné preukdzat, Zze pozitivne uCinky sa nemdzu rovnako efektivne
dosiahnut’ pozadovanim od kupujuceho, aby pouzival alebo d’alej predaval vyrobky
spifiajuce normy minimalnej kvality, bez toho, aby sa od kupujiiceho pozadoval ich
nakup od dodavatela alebo niekoho ur¢eného dodavatel'om. Poziadavky tykajuce sa
noriem minimalnej kvality zvyCajne nepatria do pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1.
V pripadoch, ked’ dodavatel’ viazuceho produktu stanovi kupujicemu dodéavatelov,
od ktorych musi nakupovat’ viazany produkt, napriklad preto, lebo nie je mozné
vypracovat’ normy minimalnej kvality, moZe to patrit’ mimo posobnost’ ¢lanku 101
ods. 1, ato najmd vtedy, ked dodéavatel viazuceho produktu neziskava priamy
(finan¢ny) prospech z urcenia dodavatel'ov viazané¢ho produktu.
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