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UVOD
Uéel pokynii

Tyto pokyny stanovi zasady pro hodnoceni vertikdlnich dohod podle ¢lanku 101
Smlouvy o fungovéani Evropské unie” (dale jen ,,¢lanek 101%)". Definice vertikalnich
dohod je obsazena v ¢l. 1 odst. 1 pism. a) natizeni Komise (EU) ¢. 330/2010 ze dne
20. dubna 2010 o pouziti ¢l. 101 odst. 3 Smlouvy o fungovani Evropské unie na
kategorie vertikalnich dohod a jednani ve vzajemné shod&® (dale jen ,nafizeni o
blokovych vyjimkéach®) (viz body 24 az 46). Témito pokyny neni doteno piipadné
paralelni pouziti ¢lanku 102 Smlouvy o fungovani Evropské unie (dale jen
»clanek 102%) na vertikalni dohody. Tyto pokyny jsou strukturovany takto:

oddil II (body 8 az 22) popisuje vertikalni dohody, na které se obecné¢ ¢l. 101
odst. 1 nevztahuje;

— oddil IIT (body 23 az 73) objasnuje podminky pro pouzivani nafizeni o
blokovych vyjimkéch;

— oddil IV (body 74 az 85) popisuje zésady odejmuti blokové vyjimky a
nepouziti nafizeni o blokovych vyjimkéch;

— oddil V (body 86 az 95) obsahuje pokyny pro vymezeni relevantniho trhu a
vypocet podilti na trhu;

— oddil VI (body 96 az 229) popisuje obecny ramec analyzy a politiku vymahani
pouzivanou Komisi v jednotlivych ptipadech tykajicich se vertikalnich dohod.

Analyza podle téchto pokynii se vztahuje jak na zbozi, tak na sluzby, pfestoze urcita
vertikalni omezeni se pouzivaji zejména v oblasti distribuce zbozi. Vertikalni dohody
mohou byt téZ uzavirany v souvislosti s meziprodukty, findlnim zbozim i sluzbami.
Pokud neni stanoveno jinak, analyza a argumenty uvedené v textu se vztahuji na
vSechny typy zbozi a sluzeb a na v§echny obchodni tirovné. Terminem ,,vyrobky* se
tedy rozumi jak zbozi, tak sluzby. Terminy ,,dodavatel* a ,,kupujici® jsou pouzity pro
vSechny obchodni urovné. Natizeni o blokovych vyjimkach a tyto pokyny se
nevztahuji na dohody s konecnymi spotiebiteli, pokud takovymi spotiebiteli nejsou
podniky, protoze ¢lanek 101 se vztahuje pouze na dohody mezi podniky.

Vydanim téchto pokynli chce Komise pomoci spole¢nostem provadét vlastni
hodnoceni vertikdlnich dohod v ramci pravidel hospodéiské soutéze EU. Normy
stanovené v téchto pokynech nesmi byt pouzivany mechanicky, ale musi se pouZzivat

Od 1. prosince 2009 se ¢lanek 81 Smlouvy ES stal ¢lankem 101 Smlouvy o fungovani Evropské unie.
Obsahove jsou obé predmétna ustanoveni shodna. Pro cely tohoto nafizeni se odkazy na ¢lanek 101
Smlouvy o fungovani Evropské unie povazuji za odkazy na ¢lanek 81 Smlouvy ES. Smlouva o
fungovani EU rovnéz zavedla nékteré zmény v terminologii, jako napft. nahrazeni pojmu ,,Spolecenstvi‘

pojmem ,,Unie* a pojmu ,,spolecny trh* pojmem ,,vnitini trh*. Terminologie Smlouvy o fungovani EU
bude pouzivana v celém textu téchto pokynd.

Témito pokyny se nahrazuje sdéleni Komise — pokyny k vertikalnim omezenim, Ut. vést. C 291,
13.10.2000, s. 1.
Uf. vést. L 102, 23.4.2010, s. 1.
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IL.

s ptihlédnutim ke konkrétnim okolnostem jednotlivych pripadi. Kazdy ptipad musi
byt posuzovan podle skutecnosti charakteristickych pro dany ptipad.

Témito pokyny neni dotCena judikatura Tribunalu a Soudniho dvora Evropské unie
tykajici se pouziti ¢lanku 101 na vertikalni dohody. Komise bude pokracovat ve
vyhodnocovani operaci podle natfizeni o blokovych vyjimkach a pokynti zalozenych
na informacich o trhu od zucastnénych subjektl a vnitrostatnich ufadd pro ochranu
hospodaiské soutéze a s ohledem na budouci vyvoj a nové poznatky v této oblasti
muze toto sd¢leni revidovat.

Pouziti ¢lanku 101 na vertikalni dohody

Clanek 101 se vztahuje na vertikalni dohody, které mohou ovlivnit obchod mezi
Clenskymi staty a které znemoziuji, omezuji ¢i narusuji hospodaiskou soutéz (dale
jen ,vertikilni omezeni“)’. Clanek 101 vymezuje piisluiny pravni ramec pro
posuzovani vertikdlnich omezeni, ktery piihlizi k rozliSovani negativnich a
pozitivnich U€inkd na hospodatskou soutéz; ¢l. 101 odst. 1 zakazuje takové dohody,
které hospodarskou soutéz vyrazné omezuji ¢i narusuji, naproti tomu ¢l. 101 odst. 3
vyjima takové dohody, jejichz p¥inos vyvazuje Géinky $kodlivé pro soutz*.

U vétsiny vertikalnich omezeni mohou obavy o ohrozeni hospodarské soutéze
vzniknout pouze tehdy, je-li hospodaiska soutéZz na jedné ¢i vice turovnich
obchodovani nedostatecna, tj. pokud na strané¢ dodavatele, kupujiciho, pfipadné na
obou stranach existuje urcity stupenn vlivu na trhu. Vertikdlni omezeni jsou obecné
méné Skodliva nez horizontdlni a mohou poskytovat znacny prostor ke zvySovani
ucinnosti.

Cilem clanku 101 je zajistit, aby podniky nepouzivaly dohody, v této souvislosti
vertikalni dohody, k omezeni hospodarské soutéze na trhu na ukor spotiebiteld.
Posouzeni vertikalnich omezeni je rovnéz dilezité v souvislosti s $irSim cilem —
dosahnout integrovaného vnitiniho trhu. Integrace trhu zvysuje hospodatskou soutéz
v Evropské unii. Obchodnim spole¢nostem by nemélo byt dovoleno vytvaret
soukromé bariéry mezi ¢lenskymi staty, zejména pokud jiz byly uspéSné zruSeny
statni hranice mezi témito staty.

VERTIKALNI DOHODY, NA KTERE SE OBECNE CL. 101 ODST. 1
NEVZTAHUJE
Dohody menSi diileZitosti a malé a stiedni podniky

Na dohody, které nejsou schopny vyrazné ovlivnit obchod mezi ¢lenskymi staty nebo
vyrazn¢ omezovat hospodarskou soutéz svou podstatou ¢i dopadem, se ¢l. 101
odst. 1 nevztahuje. Nafizeni o blokovych vyjimkéch se vztahuje pouze na dohody, na

Viz mimo jiné rozsudky Soudniho dvora Evropskych spoleéenstvi ve spojenych vécech 56/64 a 58/64
Grundig-Consten v. Komise, Sb. rozh. 1966, s. 299, ve véci 56/65 Technique Miniére v. Maschinenbau
Ulm, Sb.rozh. 1966, s.235 a rozsudek Tribunalu ve véciT-77/92 Parker Pen v. Komise,
Sb. rozh. 1994, s. I1-549.

Viz sdéleni Komise — oznameni — pokyny k pouziti &l. 101 odst. 3 Smlouvy o ES, Uf. vést. C 101,
27.4.2004, s. 97, k obecné metodice a vykladu podminek pro pouziti ¢l. 101 odst. 1 a zejména ¢l. 101
odst. 3.
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10.

11.

2.
2.1
12.

které se vztahuje ¢l. 101 odst. 1. Témito pokyny neni dotceno uplatiiovani oznameni
Komise o dohodiach mensSiho vyznamu, které vyrazn€ neomezuji hospodaiskou
soutéz podle ¢l. 81 odst. 1 Smlouvy o zalozeni Evropského spolecenstvi (de
minimis)’ & budoucich oznameni de minimis.

V souladu s podminkami stanovenymi v ozndmeni mensiho vyznamu de minimis,
které se tykd tvrdych omezeni a otazek kumulativnich G¢inkt, vertikalni dohody
uzaviené podniky, které mezi sebou nesoutézi a jejichz jednotlivy podil na
relevantnim trhu nepfevy3uje 15 %, obecné nespadaji do pasobnosti ¢. 101 odst. 1°.
Nelze predpokladat, Zze vertikdlni dohody uzaviené podniky, které maji vice nez
15 % podilu na trhu, bez dal§itho porusuji ¢l. 101 odst. 1. Dohody mezi podniky,
jejichz podil na trhu prevySuje 15% prahovou hodnotu, nemuseji mit vyrazné t€inky
na obchod mezi ¢lenskymi staty, ani nemuseji vyrazn¢ ohrozovat hospodaiskou
soutéz’. Tyto dohody museji byt posuzovany v pravni a hospodaiské souvislosti.
Hlediska pro hodnoceni jednotlivych dohod jsou stanovena v bodech 96 az 229.

Pokud jde o tvrda omezeni uvedend v oznameni mensSiho vyznamu de minimis, 1ze €l.
101 odst. 1 pouzit i pod 15% prahovou hodnotou v ptipadé, ze maji vyrazné ucinky
na obchod mezi ¢lenskymi staty a na hospodatkou soutéz. V tomto ohledu je dulezita
piisluna judikatura Soudniho dvora a Tribunalu®. RovnéZ se poukazuje na
potencialni potiebu posoudit pozitivni a negativni u¢inky tvrdych omezeni, jak je
popsano zejména v bod¢ 47 téchto pokynii.

Komise si téZ uvédomuje, Ze s vyhradou kumulativniho dopadu a tvrdych omezeni
maji vertikdlni dohody mezi malymi a stfednimi podniky ve smyslu piilohy
doporuceni Komise ze dne 6. kvétna 2003 o vymezeni mikro, malych a stfednich
podnikt’ zfidka vyrazné u¢inky na obchod mezi ¢lenskymi staty ¢i vyrazné omezuji
hospodaiskou soutéz ve smyslu ¢l. 101 odst. 1, a proto obvykle do ptisobnosti tohoto
¢lanku nespadaji. AvSak v ptipadech, kdy tyto dohody splituji podminky pro pouziti
¢l. 101 odst. 1, Komise obvykle nezahdji fizeni z divodu nedostatku zajmu pro
Evropskou unii. Jinak by tomu ovSem bylo v piipadé, ze by tyto podniky spolecné ¢i
jednotlivé zastavaly dominantni postaveni na vyznamné ¢asti vnitiniho trhu.

Dohody o obchodnim zastoupeni
Vymezeni dohod o obchodnim zastoupeni

Obchodnim zastupcem se rozumi pravnicka ¢i fyzickd osoba, jiz je udéleno pravo
jednat nebo uzavirat smlouvy ve prospéch jiné osoby (zmocnitele), at’ uz vlastnim
jménem ¢i jménem zmocnitele, v souvislosti:

— s ndkupem zbozi ¢i sluzeb zmocnitelem, nebo

— s prodejem zbozi ¢i sluzeb zmocnitelem.

Ut. vést. C 368, 22.12.2001, s. 13.
Pro dohody mezi konkurené¢nimi podniky ¢ini prahova hodnota podilu de minimis na trhti 10 % pro

jejich spoleény podil na trhu na kterémkoli z relevantnich trhi dotéenych témito dohodami.

Viz rozsudek Tribunalu ve véci T-7/93 Langnese-Iglo v. Komise, Sb. rozh. 1995, s. I1I-1533, bod 98.
Viz rozsudky Soudniho dvora ve véci 5/69 Volk v. Vervaecke, Sb. rozh. 1969, s. 295; ve véci 1/71
Cadillon v. Hoss, Sb. rozh. 1971, s. 351 a ve véci C-306/96 Javico v. Yves Saint Laurent,
Sb. rozh. 1998, s. I-1983, body 16 a 17.

Ut. vést. L 124, 20.5.2003, s. 36.
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13.

14.

15.

16.

Rozhodujicim faktorem pfi ur¢ovani, zda dohoda o obchodnim zastoupeni spada do
oblasti ptisobnosti ¢l. 101 odst. 1, je finan¢ni ¢i obchodni riziko, které obchodni
zastupce nese ve vztahu k innostem, pro které byl zmocnitelem zmocnén'’. V tomto
ohledu neni pro hodnoceni podstatné, zda obchodni zastupce jednd za jednoho,
pfipadné vice zmocniteld. Pro hodnoceni rovnéz neni podstatné, jak tuto dohodu
kvalifikuji smluvni strany nebo vnitrostatni pravni piedpisy.

Existuji tfi typy finan¢nich a obchodnich rizik, ktera jsou podstatnd pro urceni, zda
1ze na dohodu o obchodnim zastoupeni pouZit €l. 101 odst. 1. V prvni fad€ se jedna o
rizika tykajici se konkrétnich smluv a pfimo se vztahujici ke smlouvam sjednanym ¢i
uzavienym obchodnim zéstupcem jménem zmocnitele, naptiklad v souvislosti s
financovanim zasob. Za druhé existuji rizika spojena s investicemi do urcitého trhu.
Jedna se o investice potfebné pro ¢innost, pro kterou zmocnitel obchodniho zastupce
zmocnil, tj. o investice, jez obchodni zastupce potiebuje ke sjednani nebo uzavieni
tohoto typu smlouvy. Tyto investice jsou obvykle povazovany za tzv. utopené, coz
znamena, Ze po opusténi ¢innosti v daném oboru tyto investice nelze vyuzit pro jiné
¢innosti nebo je prodat jinak neZ s velkou ztratou. Za tfeti existuji rizika spojend s
dal$imi Cinnostmi vykonavanymi na stejném trhu vyrobku, v té mife, v jaké
zmocnitel vyZaduje, aby obchodni zastupce takové Cinnosti vykonaval — nikoli vSak
jako obchodni zastupce zmocnitele, ale na vlastni riziko.

Pro ucely pouziti ¢l. 101 odst. 1 bude dohoda povazovana za dohodu o obchodnim
zastoupeni, pokud obchodni zastupce v daném oboru cCinnosti ve vztahu ke
smlouvam uzavienym nebo sjednanym jménem zmocnitele, ve vztahu k investicim
do wurcitého trhu a ve vztahu kjinym Ccinnostem, které ma podle zmocnitele
vykonavat na stejném trhu vyrobku, nenese Zadna rizika nebo jsou tato rizika
zanedbatelnd. Rizika obecné vyplyvajici z poskytovani sluzeb v postaveni
obchodniho zastupce, jako je naptiklad riziko rizné vySe piijmi obchodniho
zastupce v zavislosti na jeho GspéSnosti v této funkci nebo na celkovych investicich
vlozenych naptiklad do prostor ¢i zaméstnancl, vSak nejsou pro toto hodnoceni
dilezita.

Pro ucely pouziti ¢l. 101 odst. 1 bude urcitd dohoda obecné povazovana za dohodu o
obchodnim zastoupeni, pokud smluvni zbozi nakoupené ¢i prodané neni ve
vlastnictvi obchodniho zéstupce, nebo pokud obchodni zastupce sam neposkytuje
sluzby sjednané ve smlouvé, piipadné pokud obchodni zastupce:

a) nepiispivd na ndklady vyplyvajici z dodavky/ndkupu smluvniho zbozi ¢i
sluzeb, vcéetné¢ nakladli na dopravu zbozi. Tato skute¢nost vSak obchodnimu
zastupci nebrdni, aby zajisStoval sluzby v oblasti dopravy, bude-li naklady
hradit zmocnitel,;

b)  nemusi na vlastni naklady a riziko pecovat o skladované smluvni zbozi, nenese
naklady na financovani skladovani zbozi a poSkozeni skladovaného zbozi a
muze neprodané zbozi vratit zmocniteli bez jakychkoli poplatki vyjma
pfipadi, kdy je obchodni zastupce odpovédny za vadu (napiiklad pfi

Viz rozsudky Tribunalu ve véci T-325/01 Daimler Chrysler v. Komise, Sb. rozh. 2005, s. 1I-331;
rozsudky Soudniho dvora ve véci C-217/05 Confederacion Espaiiola de Empresarios de Estaciones de
Servicio v. CEPSA, Sb. rozh. 2006, s. I-11987 a ve véci C-279/06 CEPSA Estaciones de Servicio SA v.
LV Tobar e Hijos SL, Sb. rozh. 2008, s. I-6681.
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17.

2.2

18.

nedodrzeni pfiméfrenych bezpecnostnich opatfeni k zabranéni poskozeni zbozi
na sklad¢);

c) nenese vici tfetim strandm odpovédnost za Skodu zpisobenou prodanym
vyrobkem (odpovédnost za Skodu zplisobenou vadou vyrobku), vyjma ptipadi,
kdy je v tomto smyslu jako obchodni zastupce odpovédny za vadu;

d) neni odpovédny, vyjma ztraty provize vyplyvajici z role obchodniho zastupce,
za neplnéni smlouvy ze strany zakaznika, nejedna-li se vSak o ptipad, kdy je
odpovédny za vadu (naptiklad tim, ze nedodrzuje pfiméfena bezpecnostni
opatfeni a opatieni proti kraddezi, nebo nedodrzuje piiméfend opatieni
k nahlaSeni kradeze zmocniteli ¢i policii, pfipadné nesdéli zmocniteli vSechny
nezbytné informace, které méa k dispozici a které se tykaji financni
spolehlivosti zékaznika);

e) neni pfimo ¢i nepiimo povinen investovat do podpory prodeje, jako naptiklad
podilet se na nakladech zmocnitele na reklamu;

f)  neinvestuje na daném trhu do =zafizeni, prostor ¢i Skoleni zaméstnancd,
naptiklad do ndkupu benzinové cisterny v ptipadé obchodovani s benzinem,
nebo do specidlniho programového vybaveni pro pojistovaci agenty ur¢eného
k prodeji pojistnych smluv, pokud tyto nédklady pln€ nehradi zmocnitel;

g) nevykondva na stejném trhu vyrobku jiné ¢innosti pozadované zmocnitelem,
které by nebyly zmocnitelem pIné hrazeny.

Tento vycet neni vyCerpavajici. AvSak pokud obchodni zéstupce nese jedno,
piipadné vice z rizik ¢i nakladt uvedenych v bodech 14, 15 a 16, nebude dohoda
mezi obchodnim zastupcem a zmocnitelem povazovana za dohodu o obchodnim
zastoupeni. Otazka rizika musi byt hodnocena piipad od piipadu, a nikoli pravni
forma, nybrz skute¢nd hospodarska situace by méla byt zohlednéna. Z praktickych
davodi lze zahdjit analyzu rizik hodnocenim rizik vyplyvajicich pfimo ze smlouvy.
Nese-li rizika vyplyvajici ze smlouvy obchodni zastupce, postacuje tato skutecnost k
tomu, aby bylo mozno dojit k zavéru, ze obchodni zastupce je nezdvislym
distributorem. Naopak, pokud obchodni zastupce rizika vyplyvajici ze smlouvy
nenese, je nezbytné dale pokraCovat vrozboru a vyhodnotit rizika spojena s
investicemi do ur€itého trhu. Kone¢n¢, pokud obchodni zastupce nenese zadna rizika
vyplyvajici ze smlouvy ani rizika spojend s investicemi do daného trhu, bude mozna
nutné vzit v uvahu rizika spojend s dalSimi ¢innostmi na stejném trhu vyrobku.

Pouziti ¢l. 101 odst. 1 na dohody o obchodnim zastoupeni

V ptipadé¢ vymezenych dohod o obchodnim zastoupeni vymezenych v oddile 2.1
tvofi prodej nebo nakup soucast Cinnosti zmocnitele. Vzhledem k tomu, Ze zmocnitel
nese finan¢ni a obchodni rizika souvisejici s prodejem a ndkupem smluvniho zbozi a
sluzeb, z4dné povinnosti ulozené v souvislosti se smlouvami uzavienymi nebo
sjednanymi jménem zmocnitele nespadaji do pusobnosti ¢l. 101 odst. 1. Nize
uvedené povinnosti uloZzené obchodnimu zastupci se povazuji za nedilnou soucast
dohody o obchodnim zastoupeni, nebot’ kazd4a z nich odrazi schopnost zmocnitele
urcit rozsah ¢innosti obchodniho zéastupce ve vztahu ke smluvnimu zbozi ¢i sluzbam,
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19.

20.

21.

22.

coz je nezbytné, pokud ma zmocnitel nést rizika a byt schopen stanovit obchodni
strategii:

a) omezeni uzemi, na kterém muze obchodni zastupce toto zbozi ¢i sluzby
prodavat;

b) omezeni zdkaznikl, kterym muize obchodni zastupce toto zbozi ¢i sluzby
prodavat;

c) ceny a podminky, které musi obchodni zastupce pti prodeji nebo ndkupu tohoto
zbozi a sluzeb dodrzovat.

Dohody o obchodnim zastoupeni, mimo podminek prodeje a ndkupu smluvniho
zbozi obchodnim zastupcem jménem zmocnitele, Casto obsahuji ustanoveni, kterad
upravuji vztah mezi obchodnim zastupcem a zmocnitelem. Pfedev§im mohou
zahrnovat ustanoveni, jez zmocniteli zakazuje zmocnit dals$i obchodni zastupce pro
dany druh transakce, skupinu zdkaznikti nebo tizemi (ustanoveni o vyhradnim
zastoupeni) nebo ustanoveni, které obchodnimu zéstupci znemoziluje vykonavat
funkci obchodniho zéstupce ¢i distributora pro podniky, které jsou se zmocnitelem v
konkurenénim vztahu (ustanoveni o nakupu jedné znacky). JelikoZ je obchodni
zastupce samostatnym podnikem nezavislym na zmocniteli, mohou ustanoveni, ktera
upravuji vztah mezi obchodnim zastupcem a zmocnitelem, porusovat ¢l. 101 odst. 1.
Ustanoveni o vyhradnim obchodnim zastoupeni obecné nemaji ucinky Skodlivé pro
soutéz. Ustanoveni o ndkupu jedné znacky, vetné ustanoveni o zakazu soutézit po
skon€eni smlouvy, kterd se tykaji hospodaiské soutéze mezi znackami, mohou byt v
rozporu s ¢l. 101 odst. 1, pokud vedou ¢i pfispivaji ke (kumulativnimu) uzavieni
relevantniho trhu, kde se smluvni zbozi nebo sluzby prodavaji ¢i nakupuji (viz
zejména oddil VI.2.1). Na takovato ustanoveni lze pouzit natizeni o blokovych
vyjimkach, a to ptedevSim jsou-li splnény podminky stanovené v ¢lanku 5
uvedeného natizeni. Lze je rovnéz jednotlivé odiivodnit ucinky podle ¢l. 101 odst. 3,
jak je naptiklad popsano v bodech 144-148.

Cl. 101 odst. 1 se na dohodu o obchodnim zastoupeni vztahuje také v piipads, kdy
zmocnitel sice nese veskera finan¢ni i hospodaiska rizika, ale dohoda dava prostor k
nekalym praktikdm. Ty se mohou projevit napiiklad tim, Zze nckolik zmocniteli
vyuziva stejné obchodni zastupce a kolektivné znemoziuji ostatnim tyto obchodni
zastupce vyuzivat, nebo pokud vyuzivaji obchodni zastupce pro nekalé¢ praktiky v
oblasti marketingové strategie nebo k vyméné citlivych informaci o trhu mezi
zmocniteli.

Pokud obchodni zastupce nese jedno ¢i vice podstatnych rizik uvedenych v bodé 16,
neptfedstavuje dohoda mezi obchodnim zastupcem a zmocnitelem dohodu o
obchodnim zastoupeni pro ucely ¢l. 101 odst. 1. V takovém piipad¢ je obchodni
zéastupce povazovan za samostatny podnik a na dohodu mezi obchodnim zastupcem a
zmocnitelem se bude vztahovat ¢l. 101 odst. 1, stejné jako na kteroukoli jinou
vertikdlni dohodu.

Subdodavatelské smlouvy

Subdodavatelsky vztah vznikd mezi dodavatelem, ktery poskytuje technologie ¢i
zafizeni, a subdodavatelem, jenz se zavaze, ze tyto technologie ¢i zatizeni vyuzije k
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I11.

23.

2.1

24.

25.

vyrobé urcitych vyrobkl uréenych (vyhradné) pro dodavatele. Subdodavatelské
vztahy jsou upraveny sdélenim Komise ze dne 18. prosince 1978 o jejim hodnoceni
urcitych subdodavatelskych smluv ve vztahu k ¢l. 85 odst. 1 Smlouvy o zaloZeni
EHS (dale jen ,,sdéleni o subdodavatelskych smlouvach®)''. Podle uvedeného, stale
platného, sd€leni se ¢l. 101 odst. 1 obecné nevztahuje na subdodavatelské smlouvy,
v nichz se subdodavatel zavaze k vyrobé urcitych vyrobkl vyhradné pro dodavatele
za predpokladu, ze technologie ¢i zafizeni jsou pro subdodavatele k vyrobé téchto
vyrobkil nezbytné. Clanek 101 se viak miize vztahovat na jina omezeni uloZena
subdodavateli, naptiklad zavazek neprovadét vlastni vyzkum a vyvoj nebo
nevyuzivat jeho vysledky nebo nevyrabét pro jiné dodavatele'.

POUZITI NARIZENi O BLOKOVYCH VYJIMKACH
»Bezpeény pristav vytvoieny na zakladé narizeni o blokovych vyjimkach

U vétsiny vertikalnich omezeni mohou obavy o ohrozeni hospodaiské soutéze
vzniknout pouze tehdy, je-li hospodarskd soutéz na jedné ¢i vice urovnich
obchodovani nedostatecna, tj. pokud na strané dodavatele, kupujiciho, pfipadné na
obou strandch existuje urcity stupenn vlivu na trhu. Pokud vertikdlni dohody
neobsahuji tvrdd omezeni, coz jsou omezeni hospodaiské soutéze svym cilem,
zaklada pro n¢€ nafizeni o blokovych vyjimkach domnénku zakonnosti v zavislosti na
podilu dodavatele a kupujiciho na trhu. V souladu s ¢lankem 3 natizeni o blokovych
vyjimkéch to jsou dodavateliiv podil na trhu, na kterém prodava smluvni zbozi ¢i
sluzby, a podil kupujiciho na trhu, kde nakupuje smluvni zbozi ¢i sluzby, které
urcuji, zda Ize blokovou vyjimku pouzit. Ma-li byt blokova vyjimka udélena, podil
dodavatele ani kupujiciho na trhu nesmi piekrocit 30 %. Pokyny pro vymezeni
relevantniho trhu a vypocet podilu na trhu jsou uvedeny v oddile V téchto pokynd.
Pokud podil na trhu ptekro¢i prahovou hodnotu 30 %, nelze se domnivat, ze
vertikalni dohody spadaji do oblasti pisobnosti ¢l. 101 odst. 1 nebo Ze nespliuji
podminky €l. 101 odst. 3, avSak se nelze ani domnivat, Ze vertikalni dohody spadajici
do oblasti ptisobnosti ¢l. 101 odst. 1 budou obvykle spliiovat podminky stanovené v
¢l. 101 odst. 3.

Oblast pusobnosti narizeni o blokovych vyjimkach
Vymezeni vertikalnich dohod

Vertikdlni dohody jsou vymezeny v €l. 1 odst. 1 pism. a) nafizeni o blokovych
vyjimkach jako ,,dohody nebo jednani ve vzajemné shod¢, jez byly uzavieny mezi
dvéma nebo vice podniky, z nichz kazdy pro ucely dohody nebo jednani ve vzajemné
shod€ jedna na rizné urovni vyrobniho ¢i distribucniho fetézce, a které se tykaji
podminek, za kterych mohou strany nakupovat, prodavat nebo dale prodavat urcité
zbozi ¢i sluzby*.

Vymezeni ,,vertikalnich dohod* uvedené v bod¢ 24 sestava ze Ctyt zdkladnich prvki:

Ut. vést. C 1,3.1.1979, 5. 2.
Viz odstavec 3 sdéleni o subdodavatelskych smlouvach.
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b)

natizeni o blokovych vyjimkéch se vztahuje na dohody a jednani ve vzajemné
shodé. Naftizeni o blokovych vyjimkéch se nevztahuje na jednostrannd jednani
dotéenych podniki. Tato jednostranna jedndni mohou spadat do oblasti
pusobnosti ¢lanku 102, ktery zakazuje zneuziti dominantniho postaveni. Pro
dohodu ve smyslu ¢lanku 101 je postacujici, aby strany této dohody spole¢né
vyjadfily umysl jednat na trhu uréitym zptisobem. Forma, jakou je tento umysl
vyjadien, neni podstatna, musi vSak predstavovat pravdivé vyjadieni imyslu
stran. V ptipad¢, Ze neexistuje zadna dohoda vyslovné vyjadiujici shodu viile,
musi Komise dokazat, ze s jednostrannym postupem jedné strany souhlasi
druha strana. V pfipad¢ vertikalnich dohod lze vyjadfit souhlas s urcitym
jednostrannym postupem dvéma zptisoby. Za prvé, souhlas je mozné vyvodit z
pravomoci svétenych strandm v obecné dohodg, jez byla sepsana s piedstihem.
Pokud ustanoveni dohody sepsané s piedstihem stanovi, Ze jedna strana ma
nasledné ptijmout zvlastni jednostranny postup, ktery bude zdvazny pro obé
strany, lze na zaklad¢ téchto ustanoveni vyvodit, ze druhd strana snimi
souhlasi'’. Za druhé, pii absenci takového vyslovného souhlasu miize Komise
prokazat konkludentni souhlas. Nejprve je za timto ucelem nezbytné dokazat,
ze jedna strana explicitné ¢i implicitné pozadovala, aby s ni druha strana pii
strana tento jednostranny postup provedla v praxi, ¢imz uvedeny pozadavek
splnila'®. Pokud napiiklad poté, co dodavatel ozndmi jednostranné sniZeni
dodavek s cilem zamezit paralelnimu obchodu, distributofi okamzité snizi
pocet objednavek a prestanou paralelni obchod provozovat, pak tito distributoii
konkludentné souhlasi s jednostrannym postupem dodavatele. Tento souhlas
vSak nelze dovodit, pokud distributofi paralelni obchod déle provozuji nebo
usiluji o nalezeni novych zptsobll jeho provozovani. Pro vertikdlni dohody
obdobné plati, ze konkludentni souhlas lze vyvodit zmiry néatlaku
vykonavaného jednou stranou s cilem prosadit jednostranny postup vici druhé
stran¢ ¢i stranam dohody ve spojeni spoctem distributorti, ktefi se
jednostrannym postupem dodavatele v praxi skutecné fidi. Na konkludentni
souhlas s jednostrannym postupem dodavatele poukazuje napiiklad systém
dozoru a sankci ziizeny dodavatelem za ucelem penalizace distributort, ktefi
nepostupuji v souladu s jeho jednostrannym postupem, pokud tento systém
umoziiuje dodavateli takovy postup v praxi provadét. Oba zplsoby vyjadieni
souhlasu popsané v tomto bodé mohou byt pouzivany spole¢n¢;

k dohod¢ nebo jednani ve vzajemné shodé dochazi mezi dvéma ¢i vice
podniky. Vertikalni dohody s kone¢nymi spotiebiteli, ktefi neptedstavuji
podnik, nespadaji do piisobnosti nafizeni o blokovych vyjimkach. Obecné;ji
feCeno, dohody s konecnymi spotiebiteli do plsobnosti ¢l. 101 odst. 1
nespadaji, nebot’ ten se vztahuje pouze na dohody mezi podniky, rozhodnuti
sdruzeni podnikd a jednani podnikd ve vzajemné shodé. Timto neni dotceno
piipadné pouziti ¢lanku 102;

k dohodé nebo jednani ve vzdjemné shod¢ dochdzi mezi podniky, které pro
potieby dohody piisobi na riznych trovnich vyrobniho ¢i distribu¢niho fetézce.
To znamend, Ze naptiklad jeden podnik produkuje suroviny, které dalsi podnik

13
14

Rozsudek Soudniho dvora ve véci C-74/04 P Komise v. Volkswagen AG, Sb. rozh. 2006, s. I-6585.
Rozsudek Tribunalu ve véci T-41/96, Bayer AG v. Komise, Sb. rozh. 2000, s. I1-3383.
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26.

2.2

27.

vyuziva jako vstup, nebo Zze jeden podnik je vyrobcem, druhy
velkoobchodnikem a tfeti maloobchodnikem. Tim vSak nejsou omezeny
moznosti podniku ptisobit na vice urovnich vyrobniho a distribu¢niho fetézce;

d) dohody nebo jednani ve vzijemné shod¢ se tykaji podminek, na zakladé¢
kterych strany dohody, dodavatel a kupujici, ,,mohou koupit, prodat ¢i dale
prodat urcité zbozi nebo sluzby*. Tato skute¢nost odrazi Ucel natfizeni o
blokovych vyjimkach — vztahovat se na dohody o nakupu a distribuci. Tyto
dohody stanovi podminky koupé€, prodeje a dalSiho prodeje zbozi a sluzeb
dodanych dodavatelem a/nebo podminky prodeje kupujicimu, ktery prodava
zboZi nebo sluzby obsahujici dodavatelovo zbozi ¢i sluzby. Jak zbozi tak
sluzby dodavané dodavatelem a vysledné zbozi a sluzby jsou povazovany za
zbozi a sluzby smluvni podle natizeni o blokovych vyjimkach. Natizeni se
vztahuje na vSechny vertikdlni dohody, které se tykaji finalnich vyrobki,
meziproduktil 1 sluzeb. Jedinou vyjimkou je automobilovy priimysl, protoZe
toto odvétvi se tidi zvlastni blokovou vyjimkou, napiiklad vyjimkou udélenou
nafizenim Komise (ES) ¢. 1400/2002 ze dne 31. ¢ervence 2002 o pouziti ¢l. 81
odst. 3 Smlouvy na kategorie vertikdlnich dohod a jednani ve vzajemné shod¢
v odvétvi motorovych vozidel'’ nebo navazujicim nafizenim. Zbozi nebo
sluzby poskytované dodavatelem muiize kupujici dale prodavat, piipadné je
kupujici miize vyuzit jako vstup k vyrobé svych vyrobka ¢i poskytovani
vlastnich sluzeb.

Natizeni o blokovych vyjimkach se téz vztahuje na zbozi prodané a zakoupené za
ucelem jeho pronajmuti tfetim stranam. Na dohody o pronajmuti jako takové se vSak
nevztahuje, protoze se nejedna o prodej zbozi nebo sluzby mezi dodavatelem a
kupujicim. Obecnéji feceno, natfizeni o blokovych vyjimkéach nezahrnuje restriktivni
opatfeni a povinnosti, které se nevztahuji k podminkdm koupé¢, prodeje ¢i dalsiho
prodeje, strany mohou naptiklad do dohody, jinak povazované za vertikalni, zahrnout
zékaz provadet samostatny vyzkum a vyvoj. Ustanoveni €l. 2 odst. 2 az 5 natizeni o
blokovych vyjimkach navic pfimo i nepfimo vylucuje pouziti uvedeného nafizenina
urcité vertikalni dohody.

Vertikalni dohody mezi konkurenty

Cl. 2 odst. 4 natizeni o blokovych vyjimkach jednoznadné stanovi, Ze se nevztahuje
na ,vertikdlni dohody uzaviené mezi soutézicimi podniky“. V souvislosti s
piipadnymi ucinky na nekalé praktiky pojedndvaji o vertikdlnich dohodach
uzavienych mezi konkurencnimi podniky pokyny Komise o pouzitelnosti ¢lanku 81
Smlouvy ES na dohody o horizontalni spolupraci'®. Avsak vertikalni hlediska t&chto
dohod je tfeba hodnotit v ramci téchto pokynt. Podle €l. 1 odst. 1 pism. c) natizeni o
blokovych vyjimkach se soutézicim podnikem rozumi ,,skutecny nebo potencialni
soutézitel”. Dvé spolecnosti jsou povazovany za skutecné soutezitele, pokud piisobi
na stejném relevantnim trhu. Spolec¢nost je povazovana za potencialniho soutézitele
jiné spolecnosti, pokud by pfi neexistenci vertikdlni dohody v ptipadé malého, ale
trvalého zvySovéani relativnich cen pravdépodobné v kratké dobé obvykle
nepiesahujici jeden rok prvni spolecnost provedla dodatecné investice nebo nesla

Ut. vést. L 203, 31.7.2002, s. 30.
Ut. vést. C 3, 6.1.2001, s. 2. Revize uvedenych pokynt se pripravuje.
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28.

2.3

29.

30.

jiné naklady na zménu, které jsou nutné ke vstupu na relevantni trh, kde ptisobi druha
spole¢nost. Toto posouzeni musi byt postaveno na realném zaklad¢, pouha teoreticka
moznost vstupu na trh nesta&i'’. Distributor, jenz poskytuje specifikace vyrobci, aby
vyrabél urcité zbozi pod znackou distributora, neni povazovan za vyrobce zboZzi
vlastni znacky.

Cl. 2 odst. 4 nafizeni o blokovych vyjimkach obsahuje dvé vyjimky z obecného
pravidla pro nepouziti nafizeni o blokovych vyjimkach na vertikalni dohody mezi
soutéziteli. Ob& dvé se vztahuji k nerecipro¢nim dohoddm. Nafizeni o blokovych
vyjimkach se vztahuje na nereciprocni dohody mezi konkuren¢nimi podniky v
ptipad¢, Ze: a) dodavatel je vyrobcem a distributorem zbozi, zatimco kupujici je
pouze distributorem a nikoli soutézicim podnikem na vyrobni Grovni, nebo v ptipadé,
7e b) dodavatel je poskytovatelem sluzeb a piisobi na n¢kolika obchodnich trovnich,
zatimco kupujici ptisobi na maloobchodni Grovni a neni soutézicim podnikem na té
obchodni Urovni, na jaké smluvni sluzby kupuje. Prvni vyjimka se vztahuje na
situace dudlni distribuce, tj. vyrobce urcitého zbozi také pisobi jako jeho distributor
a je v konkuren¢nim vztahu s nezavislymi distributory svého zbozi. V piipad¢ dudlni
distribuce se ma za to, ze kazdy mozny dopad na maloobchodni Grovni na soutézni
vztah mezi vyrobcem a maloobchodnikem mé obecné mensi dilezitost, nez mozny
dopad vertikalni dohody o dodavce na hospodaiskou soutéz obecné na vyrobni ¢i
maloobchodni trovni. Druha vyjimka se tykda podobnych situaci dudlni distribuce,
ale v tomto pifipadé v oblasti sluzeb, kdy dodavatel je zaroven poskytovatelem
vyrobkii na maloobchodni irovni, na niz ptisobi kupujici.

Sdruzeni maloobchodniku

Cl. 2 odst. 2 nafizeni o blokovych vyjimkach se svou pisobnosti vztahuje na
vertikalni dohody uzaviené sdruzenim podnikti, které spliuje urcité podminky, z
toho vyplyva, Ze natizeni o blokovych vyjimkéch se nevztahuje na vertikalni dohody
uzaviené vSemi ostatnimi sdruzenimi podnikt. Natfizeni o blokovych vyjimkéach se
na vertikdlni dohody uzaviené mezi sdruzenim a jeho cleny, popiipadé mezi
sdruzenim a jeho dodavateli, vztahuje tehdy, pokud vSichni Cclenové jsou
maloobchodnici se zbozim (nikoli se sluzbami) a pokud kazdy jednotlivy ¢len
sdruzeni mé obrat nizsi nez 50 milioni EUR. Maloobchodnici jsou distributofi, ktefi
dale prodavaji zbozi koneCnym spotiebitelim. V ptipad¢€, Ze pouze omezeny pocet
¢lend sdruzeni ma obrat prevysSujici prahovou hodnotu 50 milioni EUR a Ze obrat
téchto Clenil pfedstavuje v souhrnu méné nez 15 % celkového obratu vSech ¢lend,
obvykle to na hodnoceni podle ¢lanku 101 nebude mit vliv.

Sdruzeni podnikli mohou wuzavirat jak vertikalni, tak horizontadlni dohody.
Horizontalni dohody museji byt hodnoceny podle zésad stanovenych v pokynech o
pouziti ¢lanku 81 Smlouvy ES na dohody o horizontalni spolupraci'®. Pokud takové
hodnoceni vede k zavéru, ze spoluprace mezi podniky v oblasti ndkupu a prodeje je
piijatelnd, bude tfeba provést dal§i hodnoceni zamétfené na vertikdlni dohody
uzaviené mezi sdruzenim a jeho dodavateli nebo jednotlivymi ¢leny. Druhé

Sdéleni Komise o vymezeni relevantniho trhu pro potieby predpisi o hospodaiské soutézi,
UL vést. C 372, 9.12.1997, s.5, odstavce 20 az 24, Tiinacta zprava Komise o politice v oblasti
hospodaiské soutéze, bod 55, a rozhodnuti Komise 90/410/EHS ve véci €. 1V/32.009 — Elopak/Metal
Box-Odin, UFt. vést. L 209, 8.8.1990, s. 15.

Viz bod 27.
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2.4

31.

32.

33.

hodnoceni se bude fidit pravidly nafizeni o blokovych vyjimkach a témito pokyny.
Naptiklad horizontalni dohody uzaviené mezi ¢leny sdruzeni nebo rozhodnuti piijata
sdruzenim, jako napiiklad rozhodnuti, které ¢lenlim stanovi povinnost nakupovat od
sdruZeni, nebo rozhodnuti o pfidéleni vyhradnich Gizemi ¢leniim, museji byt nejdiive
hodnocena jako horizontalni dohody. V ptipadé, ze toto hodnoceni vede k zavéru, ze
horizontélni dohoda je pfipustnd, je tfeba hodnotit vertikalni dohody mezi sdruZzenim
a jednotlivymi ¢leny nebo mezi sdruzenim a jeho dodavateli.

Vertikalni dohody obsahujici ustanoveni o pravech dusevniho vlastnictvi

Cl. 2 odst. 3 nafizeni o blokovych vyjimkach se svou plsobnosti vztahuje téZ na
vertikdlni dohody, které obsahuji urCitd ustanoveni o postoupeni prav dusevniho
vlastnictvi kupujicimu nebo jejich uzivani kupujicim, a tim zaroven z nafizeni o
blokovych vyjimkéch vylucuje vSechny ostatni vertikdlni dohody obsahujici
ustanoveni o pravech duSevniho vlastnictvi. Nafizeni o blokovych vyjimkach se
vztahuje na vertikélni dohody obsahujici ustanoveni o pravech dusevniho vlastnictvi,
které splnuji téchto pét podminek:

a) ustanoveni o pravech duSevniho vlastnictvi museji tvofit soucdst vertikalni
dohody, tj. jedna se o dohodu, jez stranam stanovi podminky, za kterych
mohou urc€ité zbozi nebo sluzby nakupovat, prodavat ¢i dale prodavat;

b) prava duSevniho vlastnictvi museji byt postoupena kupujicimu, nebo se
kupujicimu musi vydat licence na jejich uzivani;

c) ustanoveni o pravech dusevniho vlastnictvi nesméji byt hlavnim pfedmétem
dohody;

d) ustanoveni o pravech duSevniho vlastnictvi se museji pfimo vztahovat k
uzivani, prodeji ¢i dalSimu prodeji zbozi nebo sluzeb kupujicim ¢i jeho
zakazniky. V piipadé franSizy, kdy je pfedmétem uzivani pradv dusevniho
vlastnictvi marketing, zajistuje distribuci zbozi nebo sluzeb hlavni nabyvatel,
ptipadné nabyvatelé fransizy;

e) ustanoveni o pravech duSevniho vlastnictvi, pokud jde o smluvni zbozi nebo
sluzby, nesméji obsahovat restriktivni opatieni v oblasti hospodaiské soutéze,
kterda maji stejny predmét jako vertikalni omezeni, jez nespliuji podminky pro
udéleni vyjimky podle natizeni o blokovych vyjimkach.

Takové podminky zajiStuji, Ze se nafizeni o blokovych vyjimkach vztahuje na
vertikalni dohody, v jejichz ramci lze uzivéani, prodej nebo dalsi prodej zbozi ¢i
sluzeb uskutecnovat u¢innéji, protoze prava dusevniho vlastnictvi jsou postoupena
kupujicimu nebo ma kupujici k jejich uzivani licenci. Jinymi slovy, restriktivni
opatfeni tykajici se postoupeni nebo uzivani prav duSevniho vlastnictvi mohou byt
zahrnuta, pokud hlavnim pfedmétem dohody je ndkup ¢i distribuce zbozi nebo
sluZeb.

Prvni podminka objasiiuje, ze prava duSevniho vlastnictvi jsou poskytovana v
souvislosti s dohodou o nakupu ¢i distribuci zbozi nebo dohodou o nakupu a
poskytovani sluzeb, nikoli v ramci dohody o postoupeni prav duSevniho vlastnictvi
nebo udéleni licence na prava dusevniho vlastnictvi pro vyrobu zbozi, ptipadné

15

CS



CS

34.

35.

36.

37.

pfimo dohody o udé€leni licence. Natizeni o blokovych vyjimkach se nevztahuje
napiiklad:

a)  na dohody, kdy jedna strana poskytuje druhé stran¢ recept a ud¢li ji licenci na
vyrobu napoje podle tohoto receptu;

b) na dohody, kdy jedna strana poskytne druhé strané formu ¢i originalni verzi
vyrobku a ud¢li ji licenci na vyrobu a distribuci kopii;

c¢) na dohodu, kterd je vlastné licenci na ochrannou znamku ¢i znacku
poskytnutou za G¢elem obchodovéni ve velkém,;

d) na smlouvy o sponzorovani, které se tykaji prav propagovat sebe sama jako
oficialniho partnera urcité udalosti;

e) na licence na autorska prava, naptiklad smlouvy o vysilani, které¢ se tykaji
prava nahravat a/nebo ptenaset urc¢itou udalost.

Druhd podminka objasnuje, Ze nafizeni o blokovych vyjimkach se nepouzije v
ptipad¢€, Zze prava duSevniho vlastnictvi poskytuje kupujici dodavateli, pficemz neni
podstatné, zda se prava dusevniho vlastnictvi tykaji zptisobu vyroby nebo distribuce.
Na dohody o pievodu prav duSevniho vlastnictvi na dodavatele, obsahujici ptipadna
restriktivni opatieni v oblasti prodeje, se natfizeni o blokovych vyjimkach nevztahuje.
To znamena zejména, Ze dohody o subdodavkéch, jejichz ptredmétem je i1 pievod
know-how na subdodavatele'’, nespadaji do pusobnosti nafizeni o blokovych
vyjimkach (viz také bod 22). Avsak vertikdlni dohody, v jejichz ramci kupujici
poskytuje dodavateli pouze specifikace zbozi nebo sluzeb, které maji byt dodany,
spadaji do piisobnosti natizeni o blokovych vyjimkach.

Treti podminka objasiiuje, ze ma-li se na dohodu vztahovat nafizeni o blokovych
vyjimkéach, jejim hlavnim pfedmétem nesmi byt postoupeni prav dusevniho
vlastnictvi nebo vydani licence na prava dusevniho vlastnictvi. Hlavnim pfedmétem
musi byt nakup, prodej nebo dalsi prodej zbozi nebo sluzeb a ustanoveni o pravech
duSevniho vlastnictvi musi slouZit k provedeni vertikalni dohody.

Ctvrta podminka vyzaduje, aby ustanoveni o pravech dusevniho vlastnictvi
usnadiovala kupujicimu ¢i jeho zdkaznikim uZzivéani, prodej ¢i dalsi prodej zbozi
nebo sluzeb. Zbozi nebo sluzby k uzivani ¢i dalSimu prodeji jsou obvykle dodavany
poskytovatelem licence, ale nabyvatel licence je mtize téz koupit od tietiho
dodavatele. Ustanoveni o pravech duSevniho vlastnictvi se obvykle budou tykat
uvedeni zbozi nebo sluzeb na trh. Piikladem by byl pfipad franSizové dohody, kdy
poskytovatel franSizy prodava nabyvateli franSizy zbozi k dalsimu prodeji a udéli mu
licenci na pouzivani své ochranné zndmky a know-how k prodeji vyrobkl na trhu
nebo piipad, kdy dodavatel zahusténého napoje ud€li kupujicimu licenci na jeho
fedéni a staceni do lahvi, ktery pak bude prodavat jako napoj.

Pata podminka zdlraziiuje predevSim to, Ze ustanoveni o pravech dusevniho
vlastnictvi by neméla mit stejny predmét jako kterdkoli tvrdd omezeni uvedena v
¢lanku 4 natizeni o blokovych vyjimkach nebo jakakoli restriktivni opatfeni, ktera

Viz sdéleni o dohodach o subdodavkach (uvedené v bod¢ 22).
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byla z plsobnosti nafizeni o blokovych vyjimkach vyclenéna podle clanku 5
uvedeného natizeni (viz body 47 az 69 téchto pokynt).

38. Prava dusevniho vlastnictvirelevantni k provedeni vertikalnich dohod v souladu s
vykladem ¢l. 2 odst. 3 nafizeni o blokovych vyjimkéch, se obvykle vztahuji na tfi
hlavni oblasti — na ochranné znamky, autorska prava a know-how.

Ochranna znamka

39. Licence na uzivani ochranné¢ znadmky poskytnutd distributorovi se miize tykat
distribuce vyrobkl poskytovatele licence na ur€itém uzemi. Pokud se jedna o
vyhradni licenci, dohodu lze povazovat za dohodu o vyhradni distribuci.

Autorska prava

40. Drzitelé autorskych prav mohou dalSim prodejcim prodavajicim zbozi chranéné
autorskymi pravy (knihy, programové vybaveni, apod.), stanovit, Ze zbozi sméji déle
prodavat pouze pod podminkou, ze kupujici, at’ uz se jedna o dalSiho prodejce nebo
kone¢ného wuzivatele, neporuSi autorskd prava. Pouziti nafizeni o blokovych
vyjimkach na takové povinnosti dalSich prodejcti je dano oblasti ptisobnosti ¢1. 101
odst. 1.

41. Dohody, v jejichz ramci jsou originalni verze programového vybaveni dodavany
k dalS§imu prodeji a dalsi prodejce neziska licenci na zadna prava k tomuto vybaveni,
vyjma prava origindlni verze dale prodavat, se pro ucely nafizeni o blokovych
vyjimkéch povazuji za dohody na dodavku zbozi za ucelem dalSiho prodeje. Pii této
formé distribuce se licence na programové vybaveni pouzije pouze mezi nositelem
autorskych prav a uzivatelem programového vybaveni. Miuze mit podobu
,»balickové™ licence, tj. souboru podminek vlozenych do baleni origindlu, jehoz
otevienim se kone¢ny uZzivatel zavazuje k pfijeti danych podminek.

42. Drzitel autorskych prav mize kupujicim, kteti kupuji technické vybaveni, vcetné
programového vybaveni chranéného autorskymi pravy, stanovit podminku, ze
nebudou tato autorska prava porusovat, a proto nesm¢ji vyrabét kopie a dale prodavat
programové vybaveni v kombinaci s jinym technickym vybavenim. Pouziti natizeni
o blokovych vyjimkach na tato restriktivni opatfeni v oblasti uzivani prav je dano
oblasti ptsobnosti ¢l. 101 odst. 1.

Know-how

43. Fransizové dohody kromé¢ dohod o primyslové fransize jsou nejzfetelnéjSim
piikladem, kdy je z marketingovych dévodii know-how sdé&leno kupujicimu®.
Fransizové dohody obsahuji licence na prava duSevniho vlastnictvi, které se tykaji
ochrannych zndmek nebo znafek a know-how, pouziti a distribuce zboZzi nebo
poskytovani sluzeb. Kromé licence na prava duSevniho vlastnictvi poskytovatel
franSizy obvykle nabyvateli fransizy poskytuje v dobé trvani dohody obchodni a
technickou pomoc, naptiklad zprostiedkovatelské sluzby, Skoleni, poradenstvi v

20 Body 43-45 se analogicky vztahuji na dalSi typy distribu¢nich dohod, které zahrnuji pfedani

podstatného know-how ze strany dodavatele kupujicimu.
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44,

45.

2.5

46.

oblasti realit, finan¢ni planovani, atd. Licence a pomoc jsou nedilnou soucasti
obchodni metody, kterd je ptedmétem fransizy.

Naftizeni o blokovych vyjimkéch se na udélovani licenci v rdmci fransizovych dohod
vztahuje tehdy, je-li splnéno pét podminek uvedenych v bod¢ 31. Uvedené podminky
jsou obvykle splnény, nebot' ve vétsSin€ fransSizovych dohod, vcetné vzorovych
franSizovych dohod, poskytovatel franSizy poskytuje nabyvateli franSizy zbozi
a/nebo sluzby, zejména obchodni nebo technické asisten¢ni sluzby. Prava dusevniho
vlastnictvi poméhaji nabyvateli franSizy vyrobky dodané poskytovatelem fransizy
nebo dodavatelem jim urCenym dale prodavat nebo je vyuzivat a prodavat zbozi a
sluzby, které z tohoto vyuziti vyplynou. V piipadech, kdy se franSizova dohoda tyka
hlavné ¢i vyhradné udélovani licenci na prava duSevniho vlastnictvi, nafizeni o
blokovych vyjimkach se na ni nevztahuje, ale obecné plati, Ze Komise ji posoudi
podle zasad stanovenych v nafizeni o blokovych vyjimkéch a téchto pokynech.

NizZe uvedené zavazky v oblasti prav duSevniho vlastnictvi jsou obvykle povazovany
za nezbytné k ochrané prav dusevniho vlastnictvi poskytovatele fransizy a spadaji-li
pod ¢l. 101 odst. 1, vztahuje se na né také natizeni o blokovych vyjimkach:

a)  nabyvatel franSizy se nesmi piimo ani nepiimo podilet na jakémkoli podobném
obchodg;

b) nabyvatel franSizy se nesmi financn¢ ucastnit na kapitadlu konkuren¢niho
podniku, ktery by nabyvateli franSizy daval moc ovliviiovat hospodarské
chovani takového podniku;

c) nabyvatel franSizy nesmi sdélovat tfetim strandm know-how, které ziskal od
poskytovatele franSizy do té doby, nez se toto know-how stane vetejné
znamym;

d)  nabyvatel franSizy musi poskytovateli fransizy sdélit jakykoli poznatek ziskany
pii vyuzivani franSizy a udélit jemu 1 ostatnim uZzivatelim fransizy nevyhradni
licenci na toto nove€ vzniklé know-how;

e) nabyvatel franSizy musi informovat poskytovatele franSizy o poruseni prav
duSevniho vlastnictvi, kterd jsou pfedmétem licence, ucinit pravni kroky proti
tém, ktefi tato prava porusili, nebo pomahat poskytovateli fransizy v pravnich
krocich proti témto osobam,;

f)  nabyvatel fran$izy nesmi pouzivat know-how, které je predmétem licence
udélené poskytovatelem fransizy, pro jiné potieby nez k vyuzivani fransizy;

g) nabyvatel franSizy nesmi postupovat prava a povinnosti v ramci fransizové
dohody bez souhlasu poskytovatele fransizy.

Vztah k jinym narizenim o blokovych vyjimkach

Ustanoveni ¢l. 2 odst. 5 stanovi, ze nafizeni o blokovych vyjimkach se ,,nevztahuje
na vertikalni dohody, jejichz predmét spada do piisobnosti jiného nafizeni o
blokovych vyjimkach, neni-li v takovém nafizeni stanoveno jinak®“. Nafizeni o
blokovych vyjimkach se tudiz nevztahuje na vertikalni dohody, které spadaji do
pusobnosti natizeni Komise (ES) ¢. 772/2004 ze dne 7. dubna 2004 o pouziti ¢l. 81
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47.

48.

odst. 3 Smlouvy na ur¢ité kategorie dohod o pfevodu technologii*', nafizeni (ES)
¢. 1400/2002 o pouziti €l. 81 odst. 3 Smlouvy na kategorie vertikdlnich dohod a
jednani ve vzajemné shodd v odvétvi motorovych vozidel” nebo nafizeni (ES)
¢. 2658/2000 ze dne 29. listopadu 2000 o pouziti ¢l. 81 odst. 3 Smlouvy na kategorie
specializatnich dohod” a natizeni (ES) &.2659/2000 ze dne 29. listopadu 2000 o
pouziti . 81 odst. 3 Smlouvy na kategorie dohod o vyzkumu a vyvoji*’, ktera
vylucuji vertikdlni dohody uzaviené v souvislosti s horizontalnimi dohodami nebo
budouci natizeni tohoto druhu, neni-li v takovychto nafizenich stanoveno jinak.

Tvrda omezeni podle nafizeni o blokovych vyjimkach

Clanek 4 nafizeni o blokovych vyjimkach obsahuje seznam tvrdych omezent, jejichz
pouziti vede k vyjmuti celé vertikalni dohody z pisobnosti tohoto nafizeni*’. Pokud
je takové tvrdé restriktivni opatieni zaclenéno do dohody, lze vyvozovat, Ze na tuto
dohodu se vztahuje ¢l. 101 odst. 1. Rovnéz zné& lze vyvozovat, ze dohoda
pravdépodobné nespliiuje podminky stanovené v €l. 101 odst. 3, a proto nelze ud¢lit
blokovou vyjimku. Podniky vSak mohou prokazat v jednotlivych ptipadech pozitivni
u¢inky na hospodaiskou souté? podle &l 101 odst. 3%°. Pokud dolozi, Ze
pravdépodobné ucinky vyplyvaji ze zaclenéni tvrdych omezeni do dohody a prokazi,
ze jsou obecné splnény vSechny podminky stanovené v €l. 101 odst. 3, bude Komise
muset pied koneénym posouzenim, zda jsou podminky ¢l. 101 odst. 3 splnény,
skuteén& zhodnotit piipadny negativni dopad na hospodatskou sout&z*’.

Tvrdé omezeni uvedené v €l. 4 pism. a) nafizeni o blokovych vyjimkéach se tyka
stanoveni cen pro dalSi prodej, tj. dohod ¢i jednani ve vzijemné shod¢, jejichz
pfimym ¢i nepfimym pfedmétem je stanoveni fixni minimalni ceny pro dalsi prodej
anebo fixni ¢i minimalni cenové hladiny, kterou musi kupujici dodrzet. V ptipadée
smluvnich ustanoveni nebo jedndni ve vzajemné shod¢, kterd pfimo stanovi ceny pro
dalsi prodej, je restriktivni opatfeni zfejmé. Avsak stanoveni cen pro dalsi prodej 1ze
dosdhnout i nepfimymi prostiedky. Piikladem druhé varianty je dohoda, ktera
stanovi distribu¢ni marzi nebo maximalni vysi slevy, kterou muze distributor
poskytnout z ptredepsané cenové hladiny, dohoda, kterd podmiinuje poskytovani
rabatli ¢i ndhradu nakladii, které dodavatel vynalozil na reklamu, dodrzovanim
stanovené cenové hladiny, a dale urcovani predepsané ceny pro dal$i prodej na
zéklad¢ cen konkurencnich podnikli, vyhrozovani, zastraSovani, vystrahy, sankce,

21
22
23
24
25

26

27

Ut. vést. L 123, 27.4.2004, s. 11.

Viz bod 25.

Ut. vést. L 304, 5.12.2000, s. 3.

UK. vést. L 304, 5.12.2000, s. 7.

Tento seznam tvrdych omezeni se vztahuje na vertikalni dohody upravujici obchod v ramci Unie.
Pokud jde o vertikalni dohody o vyvozu mimo Unii nebo dovozi ¢i zpétnych dovozti do Unie z jinych
zemi, viz rozsudek Soudniho dvora ve véci C-306/96 Javico v. Yves Saint Laurent, Sb. rozh. 1998,
s. 1-1983. V uvedeném rozsudku Soudni dvir v bodé 20 rozhodl, Ze ,,dohodu, kterou se dalsi prodejce
vyrobci zavaze k prodeji smluvniho zbozi na trhu mimo Spolecenstvi, nelze povazovat za dohodu s
cilem vyrazn¢€ omezit hospodaiskou soutéz na spole¢ném trhu ani s vyraznymi u¢inky na obchod mezi
¢lenskymi staty.*

Viz zejména body 106 az 109, které obecné popisuji mozné UCinky souvisejici s vertikalnimi
omezenimi, a oddil VI.2.10 o omezeni cen pro dals$i prodej. Pro obecné pokyny viz sdéleni
Komise — oznameni — pokyny k pouziti &l. 81 odst. 3 Smlouvy, Ut. vést. C 101, 27.4.2004, s. 97.

Ackoli se z pravniho hlediska jednd o dva odli§né pravni kroky, v praxi mohou byt opakujicim se
postupem, v némz strany a Komise v n¢kolika krocich posiluji a zlepsuji své argumenty.
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49.

50.

zpozdéni nebo preruseni dodéavek, pifipadné¢ zruSeni smluv v souvislosti s
nedodrzovanim dané cenové hladiny. Pfimé ¢&i nepiimé prostiedky urovani cen
mohou byt jest¢ ucinnéjsi, jsou-li kombinovany s opatienimi k odhalovani
distributorti, ktefi ceny snizuji, napiiklad se zavedenim systému sledovani cen nebo
zavedenim povinnosti pro maloobchodniky upozoriiovat na jiné ¢leny distribu¢ni
sité, ktefi nedodrzuji standardni cenovou hladinu. Podobné piimé ¢i nepiimé
urcovani cen mize byt ¢inné;jsi, pokud je kombinovano s opatfenimi, kterd omezuji
snahu kupujiciho snizovat maloobchodni cenu. Dodavatel miize naptiklad natisknout
svou doporucenou maloobchodni cenu na vyrobek nebo stanovit kupujicimu
povinnost, zZe musi pouzit dolozku nejvysSich vyhod ve vztahu k urCitému
zakaznikovi. Stejné neptimé prostiedky a tatdz ,,podplrna“ opatieni lze pouzit tak,
aby maximdlni nebo doporucené ceny poslouzily k stanoveni cen pro dalsi prode;.
Avsak pouziti urc¢itého podpirného opatieni nebo poskytnuti seznamu doporuc¢enych
cen nebo maximdlnich cen, ktery pro kupujici vypracovava dodavatel, neni ve své
podstaté povazovano za jev, jenz by vedl ke stanoveni cen pro dalsi prode;.

V piipadé dohod o obchodnim zastoupeni prodejni ceny obvykle urcuje zmocnitel,
protoZze obchodni zastupce se nestdva vlastnikem zbozi. AvSak pokud takovou
dohodu nelze povazovat za dohodu o obchodnim zastoupeni za tcelem pouziti ¢l.
101 odst. 1 (viz body 12 az 21), zdkaz nebo omezeni, které brani obchodnimu
zastupci rozdélit se se zdkaznikem o provizi, at’ uz pevné stanovenou ¢i pohyblivou,
predstavuje tvrdé restriktivni opatfeni ve smyslu €l. 4 pism. a) nafizeni o blokovych
vyjimkach. Aby se zabranilo zaclenéni tohoto tvrdého omezeni do dohody, mél by
obchodni zastupce mit moznost snizit skute¢nou cenu, kterou plati zdkaznik, aniz by
doslo ke snizeni piijmu zmocnitele®.

Tvrdé omezeni uvedené v ¢l. 4 pism. b) nafizeni o blokovych vyjimkéach se tyka
dohod nebo jednani ve vzajemné shod¢, jejichz pfimym ¢i nepiimym predmétem je
omezeni prodeje kupujicimu, ktery je stranou dohody, nebo jeho zdkazniklim. Jedna
se o restriktivni opatieni v souvislosti s 1zemim, na némZ mohou kupujici ¢i jeho
zakaznici smluvni zboZzi nebo sluzby prodavat, nebo v souvislosti se zakazniky,
kterym je mohou prodavat. Toto tvrdé omezeni souvisi s rozdélovanim trhu podle
uzemi nebo podle skupiny zdkaznikli a mize byt vysledkem piimych zavazki, jako
je zakaz prodavat urCitym zdkaznikim nebo zakaznikim na uréitém uzemi,
popiipad¢ povinnost predavat objednavky od téchto zdkaznikl jinym distributortim.
Mize téz vyplynout z nepiimych opatieni, jejichz cilem je zabranit distributorovi
prodavat témto zdkazniklim, napiiklad zruseni ¢i snizeni odmén a slev, ukonceni
dodavek, snizeni dodavek, omezeni objemu doddvky na turoven poptavky na
pfidéleném Uzemi nebo v pfidélené skupiné zakaznikli, hrozba ukonceni smlouvy,
pozadovani vyssi ceny za vyrobky urcené k vyvozu, omezeni podilu prodeje, ktery
mize byt uskuteCnén v ramci vyvozu, ¢i povinnost prevést zisk. Vyplynout mize téz
ze strany dodavatele, ktery neposkytuje zarucni servis v ramci Unie, a vSichni
distributofi tedy museji za obvyklych okolnosti tento zarucni servis poskytovat
samostatn¢ za thradu od dodavatele, a to 1 v pfipad¢ vyrobkii prodanych na toto

28

Viz napf. rozhodnuti Komise 99/562/EHS ve véci ¢. IV/32.737 — Eirpage, Ut. vést. L 306, 7.11.1991,
s. 22, a zejména bod odiivodnéni 6.
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\izemi jinymi distributory™. Tyto praktiky je mozné chapat jako omezeni prodejnich
moznosti kupujiciho také v ptipadé€, Ze dodavatel spolu s vySe uvedenym pouziva
systém sledovani zaméfeny na ovérovani skutecného mista dodavky daného zbozi,
napt. pouzivani diferencovanych $titkii nebo sériovych &isel. Zavazky, které dalSim
prodejcim stanovi uvadét jméno dodavatele, vSak nejsou posuzovany jako tvrda
omezeni. Protoze ¢l. 4 pism. b) se vztahuje pouze na omezeni prodeje ze strany
kupujiciho ¢i jeho zdkazniki, znamena to, Ze ani omezeni dodavatelovych prodejnich
moznosti neni tvrdym omezenim, s ohledem na to, co je uvedeno v bod¢ 59 o prodeji
nahradnich dili v souvislosti s¢l.4 odst. ¢) nafizeni o blokovych vyjimkach.
Ustanovenim ¢l. 4 pism. b) neni dot¢eno omezeni ohledné mista usazeni kupujiciho.
Vyhody nafizeni o blokovych vyjimkach jsou zachovany, pokud dojde k dohod¢, ze
kupujici omezi své distribuéni pobocky a sklady na urcitou adresu, misto nebo
uzemi.

Existuji Ctyfi vyjimky pro tvrdé omezeni uvedené v ¢l. 4 pism. b) nafizeni o
blokovych vyjimkéch. Prvni vyjimka v ¢l. 4 pism. b) bodu i) dovoluje dodavateli
omezit aktivni prodej kupujiciho, ktery je stranou dohody, na ur€itych tizemich nebo
uritym  zadkaznikim vyhradné pfidélenym jinému kupujicimu, ptipadné
rezervovanym pro dodavatele samotného. Uzemi nebo skupinu zakaznik® 1ze chapat
jako vyhradni, pokud dodavatel souhlasi s tim, ze bude sviij vyrobek prodavat pouze
jednomu distributorovi, jenz ho bude distribuovat na urcitém uzemi nebo urcité
skupiné¢ zdkazniki, a tento vyhradni distributor bude v rdmci Unie chranén pted
aktivnim prodejem, ktery by na jeho tizemi ¢i ve vztahu k jeho skupiné zdkazniki
provozovali vSichni dal$i dodavatelovi kupujici, a to bez ohledu na prodej
uskutec¢novany dodavatelem. Dodavatel miize ptidélovani vyhradniho uzemi ¢i
skupiny zakaznikli kombinovat, naptiklad tim, ze stanovi vyhradniho distributora pro
urcitou skupinu zakaznikl na urcitém tzemi. Ochrana vyhradné ptidélenych uzemi
nebo skupin zakaznikli vS§ak musi umoznovat pasivni prodej na téchto tzemich ¢i
témto skupinam. Pro ucely pouziti ¢l. 4 pism. b) nafizeni o blokovych vyjimkach
vyklada Komise ,,aktivni a ,,pasivni* prodej takto:

a) ,,Aktivnim*“ prodejem se rozumi aktivni piistup k jednotlivym zékaznikim,
napiiklad prostfednictvim pifimé poStovni reklamy, vcetné nevyzadanych e-
mailli, nebo navstév; nebo aktivni pristup k urcité¢ skupiné¢ zakaznikd ¢i
zakaznikim na urcitém uzemi prostfednictvim reklamy v médiich ¢i na
internetu nebo jiné propagacni Cinnosti konkrétné¢ zaméiené na tuto skupinu
zakaznikl ¢i zakazniky na tomto Gzemi. Za aktivni prodej skupiné zakaznikl
nebo zakazniklim na ur¢itém Uzemi je povazovana i reklama nebo propagacni
¢innost, ktera je pfitazlivd pouze pro kupujiciho, pokud oslovuje (také) tuto
skupinu zakaznikl nebo zdkazniky na daném tzemi.

b) ,Pasivnim® prodejem se rozumi reagovani na nevyzddané pozadavky
jednotlivych zakaznikli v€etné dodavky zbozi nebo sluzeb témto zakazniklm.
Obecna reklama ¢i propagacni cCinnost, kterd oslovuje i1 zdkazniky na

29

Pokud se dodavatel rozhodne nehradit svym distributorim zaruéni servis poskytovany v ramci Unie,
mize se s nimi dohodnout, Ze distributor, ktery uskutecni prodej mimo ptidélené tizemi, bude muset
zaplatit distributorovi schvalenému na cilovém uzemi poplatek vychazejici z nakladd na provedené
sluzby ¢i na sluzby, které budou teprve provedeny, vcetn¢ pfiméfené ziskové marze. Tento typ rezimu
nesmi byt chapan jako omezeni prodeje téchto distributori mimo jejich Gzemi (viz rozsudek Tribunalu
ve véci T-67/01 JCB Service v. Komise, Sb. rozh. 2004, s. II-49, body 136 az 145).
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(vyhradnich) Gzemich jinych distributor nebo vyhradné ptidélené skupiny
zdkaznikd, zaroven je vSak chdpana jako pfiméfeny zplsob k ziskavani
zakaznikd mimo tato izemi nebo mimo tyto skupiny zakaznikd, naptiklad k
ziskavani zakazniki na vlastnim 1zemi, je povazovana za pasivni
prodej. Obecna reklama ¢i podpora prodeje je chapana jako ptiméfeny zptsob
ziskani takovych zakazniki, pokud by pro kupujiciho bylo pfitazlivé ucinit tuto
investici, 1 pokud by tak neziskal zdkazniky na (vyhradnich) Gzemich jinych
distributorii nebo skupiny zakaznikd.

Internet je U¢innym ndstrojem umoznujicim oslovit vice rdznych zékaznikli nez
pouziti jenom tradi¢nich metod prodeje, coz vysvétluje proc jsou nékterd omezeni v
oblasti vyuzivani internetu povazovana za omezeni (dal$iho) prodeje. Vyuzivani
internetu k prodeji vyrobkd musi byt v zasadé umoznéno kazdému distributorovi.
Vyuzivani internetovych stranek distributorem je obecné povazovano za formu
pasivniho prodeje, protoze se jednd o pfiméfeny zplsob, jakym mohou zdkaznici
oslovit distributora. Vyuzivani internetovych stranek mtize mit u¢inky mimo vlastni
uzemi distributora a skupiny zédkaznik; takové ucinky vSak vyplyvaji z technologie,
kterd umoziuje snadny pfistup ze vSech mist. Pokud zékaznik navstivi internetovou
stranku distributora a spoji se s nim a pokud tento kontakt vede k uskute¢néni
prodeje vcetné dodavky, jedna se o pasivni prodej. To plati i v pfipadé, ze zdkaznik
chce, aby jej distributor (automaticky) informoval, a tato volba nésledné vede k
uskutecnéni prodeje. Moznost volby jazyka na internetovych strankach nebo
v komunikaci jako takova neméni pasivni charakter prodeje. Komise tedy povazuje
za tvrdé omezeni pasivniho prodeje, vzhledem k jeho schopnosti omezit distributora
v ziskani vice riznych zakaznikt, nasledujici ptriklady:

a)  dohoda, aby (vyhradni) distributor zabranil zdkaznikiim z jiného (vyhradniho)
uzemi ve vstupu na jeho internetové stranky, nebo aby distributor na svych
internetovych strankdch zavedl automatické piesmérovani zakaznikli na
internetové stranky vyrobce ¢i jinych (vyhradnich) distributorti; tim neni
vylouc¢ena dohoda o tom, aby na internetovych strankach distributora byly také
uvedeny odkazy na internetové stranky jinych distributor a/nebo dodavatele;

b) dohoda, aby (vyhradni) distributor ukoncil transakce pies internet se
zdkazniky, jakmile zudaja o jejich kreditni karté zjisti, ze se urcitd adresa
nenachazi na (vyhradnim) izemi distributora;

c¢) dohoda, aby distributor omezil podil celkového objemu prodeje provedeného
prostiednictvim internetu; tim neni vyloucena situace, kdy dodavatel pozaduje,
aniz by néjak omezoval on-line prodeje distributora, aby kupujici prodal
alespoit urc¢ité absolutni mnozstvi vyrobkl (vyjadiené hodnotou nebo
objemem) off-line s cilem zajistit efektivni provoz svého kamenného obchodu
(fyzického mista prodeje), ani se tim nebrani dodavateli, aby se pfesvédcoval,
ze Cinnost distributora on-line je stale v souladu s modelem distribuce tohoto
dodavatele (viz body 54 a 56). Toto absolutni mnoZzstvi vyrobkt, které maji byt
prodény off-line, mize byt stanoveno ve stejné vysi pro vSechny kupujici ¢i
muze byt urCeno zvlast pro kazdého kupujiciho na zaklad€é objektivnich
kritérii, jako je velikost kupujiciho v siti ¢i jeho zemépisné umisténi;

d) dohoda, aby distributor za vyrobky, které ma v umyslu dale prodat on-line,
platil vys§i cenu nez za vyrobky, které maji byt dale prodany off-line; tim
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nejsou vylouceny situace, kdy se dodavatel dohodne s kupujicim na pausalni
¢astce na podporu off-line nebo on-line prodeje uskutecniovaného kupujicim (tj.
nejednd se o proménlivou ¢astku, kterd nartistd v zavislosti na realizovaném
obratu z prodeje off-line, protoze to by neptimo vedlo k dvojim cendm).

Restriktivni opatfeni v oblasti vyuzivani internetu distributory, ktefi jsou stranami
dohody, jsou v souladu s nafizenim o blokovych vyjimkach pouze tehdy, pokud
reklama na internetu nebo vyuzivani internetu vede k aktivnimu prodeji naptiklad na
(vyhradnich) uzemich jinych distributori nebo vyhradné ptid€lenym skupindm
zakaznikl. On-line reklamu zvlast' zaméfenou na urcité zdkazniky Komise povazuje
za formu aktivniho prodeje. Naptiklad reklamni prouzky (bannery) zacilené na urcité
uzemi, které jsou umistény na internetovych strankach tretich stran, jsou formou
aktivniho prodeje na tizemi, kde se zobrazuji. Obecné se za aktivni prodej na urcitém
uzemi nebo urcité skupiné zdkaznikli povazuje veskeré usili vynalozené piimo na
tomto Uzemi nebo ve vztahu k této skupiné¢ zdkaznikd. Aktivnim prodejem na
urcitém uzemi je naptiklad platba vyhledavaci nebo poskytovateli on-line reklamy za
zobrazeni této reklamy vyslovné ptimo uzivatelim na takovém uzemi.

Na zaklad¢ blokové vyjimky vSak mtze dodavatel pti vyuzivani internetu k dalSimu
prodeji svych vyrobkl pozadovat dodrzovani urcité normy jakosti, stejné tak jako ma
pravo pozadovat dodrzovani urcitych norem jakosti v souvislosti s obchodem,
prodejem prostiednictvim katalogu nebo reklamou, ptipadné¢ podporou prodeje
obecné. To miize byt dilezité zejména u selektivni distribuce. Na zaklad¢ blokové
vyjimky mutze dodavatel naptiklad stanovit podminku, Ze pokud se distributofi chté;ji
stat ¢leny jeho distribu¢niho systému, musi mit k dispozici jeden ¢i vice kamennych
obchodii nebo predvadéci mistnost. Nasledné zmény této podminky jsou na zakladé
blokové vyjimky rovnéz mozné, pokud ovSem cilem téchto zmén neni pifimé ¢i
nepiimé omezeni on-line prodeje uskutechiovaného distributory. Obdobné miize
dodavatel pozadovat, aby jeho distributoti vyuzivali k distribuci smluvnich vyrobkl
pouze platforem tietich stran pouze v souladu s normami a podminkami, tykajicimi
se vyuzivani internetu ze strany distributora, na nichz se dodavatel a jeho distributofi
dohodli. Pokud je napftiklad internetova stranka distributora spravovéana na platformé
tieti strany, mize dodavatel pozadovat, aby zdkaznici nenavstévovali distributorovy
internetové stranky pres stranku s nazvem ¢i logem této platformy.

V ¢l. 4 pism. b) nafizeni o blokovych jsou jako tvrdd omezeni uvedeny tii dalsi
vyjimky. VSechny tifi umoznuji omezeni jak aktivniho, tak pasivniho prodeje. Prvni
vyjimkou je skutecnost, Ze je ptipustné omezit velkoobchodnika v prodeji kone¢nym
uzivateliim, coz dodavateli umoziuje oddéleni velkoobchodni a maloobchodni
urovné obchodu. Tato vyjimka vSak nevylucuje situace, kdy velkoobchodnik miize
prodavat zbozi urcitym konecnym wuzivatelim, napiiklad vétSim konenym
uzivatelim, nikoli vSak (vSem) dal§im koneénym uzivatelim. Druha vyjimka
umoziuje dodavateli omezit schvaleného distributora v systému selektivni distribuce
v prodeji na jakékoli obchodni Grovni neschvalenym distributorim na tizemi, kde je
systém aktudlné provozovan nebo na némz dodavatel jest€¢ neprodava smluvni
vyrobky (,,uzemi, které je dodavatelem vyhrazeno pro provoz systému® v ¢l. 4 pism.
b) bod¢ iii)). Treti vyjimka umoziuje dodavateli, aby kupujictho komponentt, jez
mu jsou dodavany ke zpracovani, omezil pfi jejich dal$im prodeji podnikiim, které
tomuto dodavateli konkuruji. ,,Komponentem* se rozumi jakykoli meziprodukt a
»zaclenénim® se rozumi pouziti jakéhokoli vstupu za tcelem vyroby zbozi.
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Tvrdé omezeni stanovené v ¢l. 4 pism. ¢) nafizeni o blokovych vyjimkéach vylucuje
omezeni aktivnich nebo pasivnich prodejii provadéného cleny urcité selektivni
distribucni sité ve vztahu ke koneénym uzivatelim, at’ uz se jedna o profesionalni
findlni uZivatele nebo konecné spotiebitele, aniz je dot¢ena moznost zakazat clenovi
této sit¢ piasobit z neschvaleného mista usazeni. To znamend, Zze obchodnici v
systému selektivni distribuce ve smyslu ¢l. 1 odst. 1 pism. e) nafizeni o blokovych
vyjimkach nemohou byt omezovani ve vybéru uzivatelim kterym mohou prodat
nebo nakupujicich obchodnich zastupcii, kteti jednaji ve prospéch téchto uzivateld,
ledaze by se tak d€lo za ucelem ochrany systému vyhradni distribuce provozovaného
na jiném Uzemi (viz bod 51). V systému selektivni distribuce by obchodnici méli mit
moznost vyrobky svobodn¢ prodavat, a to jak aktivné, tak pasivné, vSem kone¢nym
uzivatelim, rovnéz prostfednictvim internetu. Komise proto povazuje za tvrdé
omezeni vSechny povinnosti, které odrazuji schvalené distributory od pouzivani
internetu pro ziskani vice rtiznych zdkaznika tak, ze stanovi takova kritéria pro on-
line prodej, jez celkové neodpovidaji kritériim pro prodej v kamennych obchodech.
To neznamend, Ze kritéria stanovend pro on-line prodej musi byt shodna s kritérii pro
off-line prodej, nybrz by méla sledovat stejné cile a dosahovat srovnatelnych
vysledki, pticemz rozdil v kritériich musi byt odivodnén riznou povahou téchto
dvou zpusobt distribuce. Naptiklad, dodavatel muze s cilem zabranit prodeji
neschvalenym obchodnikim pozadovat, aby jeho vybrani obchodni zastupci
neprodavali jednotlivym koneénym wuzivatelim vétsi, nez stanovené mnozstvi
smluvniho zbozi. Takovy pozadavek muize byt pro prodej on-line ptisnéjsi, pokud
neschvéaleny obchodnik miZze ziskat toto zbozi snadnéji s vyuzitim internetu.
Obdobné¢ muze byt ptisn€jsi pro prodej off-line, pokud je pro né&j snadnéjsi ziskat
toto zbozi z kamenného obchodu. Dodavatel mlize s cilem zajistit v€asné doruceni
smluvniho zbozi stanovit, Ze v ptipad¢ prodeje off-line musi byt zbozi doruceno
okamzité. Zatimco shodny pozadavek neni mozné ulozit pro on-line prodej, mize
dodavatel v ptipad¢ takového prodeje vymezit ncékteré, v praxi mozné, lhlty pro
doruceni. Mohou byt stanoveny zvlastni pozadavky na poprodejni asistenéni sluzbu
on-line, aby byly pokryty naklady na reklamaci vyrobkl a pouzivani zabezpecenych
platebnich systémd.

Na uzemi, kde dodavatel provozuje selektivni distribuci, nelze tento systém
kombinovat s vyhradni distribuci, protoze by to vedlo k tvrdému omezeni aktivniho
¢1 pasivniho prodeje obchodniky podle ¢l. 4 pism. c¢) nafizeni o blokovych
vyjimkach, s tou vyjimkou, Ze obchodniky lze omezovat pfi volbé umisténi
provoznich prostor. UrCitym obchodniktim Ize zakdzat, aby podnikali na n¢kolika
mistech nebo aby si otevieli novou prodejnu na jiném misté. V této souvislosti vSak
nelze skuteCnost, ze distributor vyuziva vlastni internetové stranky, povazovat za
stejnou skute¢nost jako je otevieni nové prodejny na jiném misté. Pokud je
obchodnikova prodejna mobilni, 1ze vymezit prostor, mimo ktery nelze tuto prodejnu
provozovat. Dodavatel se dale mize rozhodnout, ze na urcité Casti tizemi, kde se
provozuje systém selektivni distribuce, bude dodévat pouze jednomu obchodnikovi
nebo omezenému poctu obchodnikii.

Tvrdé omezeni stanovené v ¢l. 4 pism. d) nafizeni o blokovych vyjimkach se tyka
omezeni vzajemnych dodavek mezi schvalenymi distributory v rdmeci systému
selektivni distribuce. Proto pfimym ¢i nepfimym piredmétem dohody nebo jednani ve
vzajemné shodé nesmi byt zdkaz ¢i omezeni aktivniho a pasivniho prodeje smluvnich
vyrobkii mezi vybranymi distributory. Vybranym distributorim musi byt ponechéana
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moznost volného nakupu smluvnich vyrobki u jinych schvalenych distributort v
ramci sité, kteti funguji bud’ na stejné ¢i jiné obchodni Grovni. Z toho vyplyva, ze
selektivni distribuci nelze kombinovat s vertikalnimi omezenimi, ktera nuti
distributory nakupovat smluvni zboZzi vyhradné z dané¢ho zdroje. TaktéZ to znamena,
ze v ramci sit¢ selektivni distribuce nelze schvalenym velkoobchodnikiim ukladat
74dnd omezeni tykajici se prodeje vyrobku schvalenym maloobchodnikiim.

Tvrdé omezeni uvedené v ¢l. 4 pism. e) nafizeni o blokovych vyjimkach se tyka
dohod, které zakazuji kone¢nym uzivatelim, samostatnym servisnim pracovnikiim a
poskytovateliim servisnich sluzeb ziskavat nahradni dily pfimo od vyrobci téchto
dila, ptipadné je v tomto jednani omezuji. Dohoda mezi vyrobcem ndhradnich dili a
kupujicim, ktery tyto dily zpracovava do svych vlastnich vyrobkl (vyrobce
puvodniho zafizeni), nemize vyrobci piimo ani nepiimo zakazovat prodej téchto
nahradnich dili kone¢nym uzivatelim, samostatnym servisnim pracovnikiim nebo
poskytovatelim servisnich sluzeb, pfipadné jej v tomto sméru omezovat. Nepiima
restriktivni opatfeni se mohou objevit zejména v pfipadech, kdy je dodavatel
nahradnich dilii omezovan v poskytovani technickych udaji a specidlniho zaftizeni,
které uzivatelé, samostatni servisni pracovnici nebo poskytovatelé servisnich sluzeb
k pouziti ndhradnich dilti nutné potiebuji. AvSak dohoda miize obsahovat restriktivni
opatfeni souvisejici s doddvkami nahradnich dili servisnim pracovnikiim nebo
poskytovateliim servisnich sluzeb, které vyrobce origindlniho zatizeni povéfil
opravami ¢i servisem vlastniho zbozi. Jinymi slovy, vyrobce originalniho zafizeni
muze pozadovat, aby jeho opravarenskd a servisni sit’ nakupovala nahradni dily u
néj.

Konkrétni pripady tvrdych omezeni prodeje, na které se nemusi vztahovat
¢L. 101 odst. 1 nebo které mohou spliiovat podminky ¢€l. 101 odst. 3

Tvrdd omezeni mohou byt ve vyjimecnych piipadech objektivné nutna pro dohodu
uréitého typu & povahy™ a mohou spadat mimo oblast ptisobnosti ¢l. 101 odst. 1.
Naptiklad pokud je tvrdé omezeni nutné k zajistnéidodrzeni vefejného zakazu
prodeje nebezpecnych latek uréitym zékaznikim z divodu nebezpeci ohrozeni
zdravi. Podniky maji dale moznost hajit se v jednotlivych pfipadech argumentem
ucinkl podle ¢l. 101 odst. 3. V tomto oddile je uvedeno nékolik ptikladii omezeni
(dalsiho) prodeje; ptiklady stanoveni cen pro dalsi prodej jsou v oddile VI.2.10.

Distributor, ktery bude jako prvni prodavat novou znacku nebo ktery bude jako prvni
prodéavat jiz existujici znaCku na novém trhu, ¢imz si zajisti skute¢ny vstup na
ptislusny trh, miize investovat zna¢né financni prostfedky, pokud jesté neexistovala
z4ddna poptavka po tomto druhu vyrobku obecné ¢i po tomto druhu vyrobku od
uréitétho vyrobce. Takovéto vydaje jsou casto utopené a mohlo by se stat, ze
distributor odmitne uzaviit dohodu o distribuci, pokud nebude na urcitou dobu
chranén proti tomu, aby ostatni distributofi provadéli (aktivni a) pasivni prodej na
jeho izemi nebo jeho zdkaznikiim. Jako piiklad lze uvést situaci, kdy vyrobce
usazeny na ur¢itém vnitrostatnim trhu vstoupi na jiny vnitrostatni trh, kam uvede své
vyrobky s pomoci vyhradniho distributora, pficemz tento distributor potiebuje
provést investice do uvedeni a zavedeni znacky na novy trh. Pokud jsou nezbytné
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Viz odstavec 18 sdéleni Komise — oznameni — pokyny k pouziti ¢l. 81 odst. 3 Smlouvy, Ut. vést. C 101,
27.4.2004, s. 97.
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znacné investice ze strany distributora s cilem vytvofit a/nebo rozvinout novy trh,
pak omezeni pasivniho prodeje provadéna ostatnimi distributory na takovém Uzemi
nebo takové skupiné zakaznikl, ktera jsou pro distributora nutnd, aby ziskal
vynalozZené prostiedky zpét, obecné nespadaji do oblasti ptisobnosti ¢1. 101 odst. 1, a
to béhem prvnich dvou let, kdy tento distributor prodava smluvni zbozi ¢i sluzby na
uvedeném uzemi nebo uvedené skupiné zakaznikii, ackoli se mé za to, Ze obecné
takova tvrda omezeni spadaji do oblasti pisobnosti ¢l. 101 odst. 1.

Je-1i novy vyrobek béZnym zpisobem testovan na omezeném Uzemi nebo omezené
skupin¢ zakaznikl a je-1i uvadén na trh postupné, distributofi schvaleni pro prode;j
nového vyrobku na testovacim trhu nebo pro tcast v prvnim kole ¢i kolech
postupného uvadéni vyrobku mohou byt omezeni v aktivnim prodeji mimo testovaci
trh nebo trhy, jestlize vyrobek pfi jeho prvnim uvedeni na trh nespadd do oblasti
pusobnosti ¢l. 101 odst. 1, po dobu nezbytnou k testovani nebo zavedeni vyrobku.

V ptipadé systému selektivni distribuce nesmi byt dotéeny kiizové dodavky mezi
schvalenymi distributory (viz bod 58). Pokud vSak schvaleni velkoobchodnici
pusobici na riznych uzemich musi investovat do propagacnich Cinnosti na ,,svych*
uzemich s cilem podpofit prodej schvalenych maloobchodnikii a z praktickych
davodi se nechtéji smluvné dohodnout na pozadavcich na propagacni Cinnosti,
omezeni aktivniho prodeje velkoobchodniky schvdlenym maloobchodnikiim
pusobicim na uzemi jinych velkoobchodnikli, aby se =zabrdnilo moznému
parazitovani, mtize v konkrétnich ptipadech spliiovat podminky ¢l. 101 odst. 3.

Obecn¢ plati, Ze dohoda, aby distributor za vyrobky, které mé v umyslu dale prodat
on-line, platil vyS$si cenu nez za vyrobky, které maji byt dale prodany off-line (,,dvoji
ceny®), je tvrdym omezenim (viz bod 52). Za nékterych zvlastnich okolnosti vSak
mize takova dohoda spliovat podminky ¢l. 101 odst. 3. Takové okolnosti mohou
nastat pokud se vyrobce dohodne na takovychto dvojich cenach se svymi
distributory, protoze prodej, ktery se ma uskutecnit on-line, vede k podstatné vyssim
nakladiim nez prodej off-line. Naptiklad kdyz u prodeje off-line distributor provadi
instalaci vyrobku u zdékaznika, ale u prodeje on-line nikoliv, v disledku ¢ehoz
vyrobce u prodeje on-line obdrzi vice stiznosti zdkazniki a reklamaci v zaru¢ni dobé.
V této souvislosti bude Komise také zvazovat, do jaké miry toto omezeni
pravdépodobné omezi internetovy prodej a zabrani distributorovi ziskat vice riznych
zéakaznikd.

Vylouc¢ena omezeni podle narizeni o blokovych vyjimkach

Clanek 5 nafizeni o blokovych vyjimkach vymezuje uréité zavazky, které nespadaji
do ptlisobnosti tohoto natizeni ani v piipad¢€, kdy neni piekrocena prahova hodnota
podilu na trhu. AvSak natfizeni o blokovych vyjimkach se pouzije na zbyvajici ¢ast
vertikalni dohody, pokud je tato Cast odd¢litelnd od zavazkl, které nemohou byt
predmétem vyjimky.

Prvni takovy piipad je uveden v ¢l. 5 odst. 1 pism. a) nafizeni o blokovych
vyjimkach a tyka se zakazli soutézit. Zakaz soutézit je ujednédni, ze kupujici u
dodavatele nebo u jin¢ho podniku uréené¢ho dodavatelem uskutecni vice nez 80 % z
celkového objemu nakupli smluvniho zbozi a sluzeb nebo nahraditelnych vyrobkt a
sluzeb uskute¢nénych v pfedchozim kalendainim roce (jak je vymezenov ¢l. 1 odst. 1
pism. d) nafizeni o blokovych vyjimkach), ¢imz kupujicimu zabraiiuje v nakupu
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konkuren¢nich vyrobkli nebo sluzeb, pfipadné¢ ho omezuje na méné nez 20 % z
celkového objemu nakupu. JestliZze prvni rok po uzavieni smlouvy nejsou k dispozici
potfebné udaje o nakupech, které kupujici uskute¢nil v predchozim roce, muze
vypracovat co nejlepsi odhad celkovych pozadavkl pro dany rok, a pak Ize vychazet
z tohoto odhadu. Zéakazy soutézit nespadaji pod nafizeni o blokovych vyjimkach,
pokud je jejich trvani neomezené, ptipadné ptresahuje obdobi péti let. Totéz se tyka i
zakazi soutézit, které Ize po péti letech bez dalsiho prodlouzit (viz €l. 5 odst. 1 druhy
pododstavec). Obecné vSak jsou zdkazy soutézit vynaty podle nafizeni o blokovych
vyjimkach, pokud je jejich trvani omezeno na obdobi péti let ¢i dobu kratsi a
neexistuji prekazky, které¢ by kupujicimu branily na konci pétiletého obdobi zakaz
soutézit skute¢né ukoncit. Pokud napiiklad dohoda stanovi zakaz soutézit a dodavatel
poskytne kupujicimu pljcku, splaceni této pljcky by nemélo branit kupujicimu na
konci pétiletého obdobi tento zakaz skutecné ukoncit. Podobné pokud dodavatel
poskytne kupujicimu zatfizeni, které neni vazané na urcity vztah, kupujici by m¢l mit
moznost po ukonceni platnosti tohoto zdkazu zafizeni odkoupit za jeho trzni
hodnotu.

Toto pétileté omezeni vSak neplati v ptipadé, kdy kupujici zbozi a sluzby dale
prodava a vyuziva k tomu ,,prostory a pozemky, které dodavatel vlastni, nebo je ma
pronajaté od treti strany, jez neni zddnym zplUsobem vazana na kupujiciho®. V
takovych piipadech miize byt doba trvani zakazu soutézit shodna s dobou uzivéani
prodejniho mista kupujicim (¢l. 5 odst. 2 nafizeni o blokovych vyjimkéch). Tuto
vyjimku Ize odivodnit tim, ze obvykle neni mozné piedpokladat, Ze by dodavatel
povolil prodej konkuren¢nich vyrobkii ve vlastnich prostorach nebo na vlastnim
pozemku, aniz by udé¢lil souhlas. Obdobné plati stejné zasady, pokud kupujici ptisobi
z mobilni prodejny, kterou dodavatel vlastni nebo ji ma pronajatou od tfeti strany, jez
neni zaddnym zplisobem vazana na kupujiciho. Tato vyjimka se nevztahuje na uméle
vytvofené vyklady vlastnictvi, jejichz cilem je vyhnout se tomuto pétiletému obdobi,
naptiklad na pievod vlastnickych prav k nemovitosti a prostoram z distributora na
dodavatele pouze na omezenou dobu.

Druhy ptipad vynéti z blokové vyjimky je uveden v €l. 5 odst. 1 pism. b) natizeni o
blokovych vyjimkéach a tykéd se zdkazu kupujicimu soutézit po skonceni dohody.
Takovy zakaz neni obvykle do natizeni o blokovych vyjimkach zahrnut, avSak jinak
je tomu v ptipad¢, kdy je takovy zdkaz nezbytny k ochran¢ know-how ptevedeného
dodavatelem na kupujiciho, tyka se pouze mista prodeje, které kupujici vyuzival v
dobé trvani smlouvy, a netrva déle nez jeden rok (viz ¢l. 5 odst. 3 nafizeni o
blokovych vyjimkach). Podle vymezeni uvedeného v €l. 1 odst. 1 pism. g) natizeni o
blokovych vyjimkach musi byt know-how ,,podstatné®, coz znamend, ze know-how
obsahuje udaje, které jsou pro kupujiciho vyznamné a uzitecné, ma-li smluvni zbozi
nebo sluzby vyuzivat, prodavat nebo pouzit k dalSimu prodeji.

Tteti ptipad vynéti z blokové vyjimky je uveden v ¢l. 5 odst. 1 pism. c¢) nafizeni o
blokovych vyjimkéch a tyka se prodeje konkurenéniho zbozi v systému selektivni
distribuce. Natizeni o blokovych vyjimkéch se vztahuje na kombinaci selektivni
distribuce a zédkazu soutézit, kterd obecné obchodnikiim zakazuje dale prodéavat zbozi
konkuren¢ni znacky. Pokud vSak dodavatel pfimo nebo nepiimo zakazuje svym
schvalenym obchodnikiim nakupovat vyrobky k dalSimu prodeji od urcitych
konkuren¢nich dodavateld, pak nemtize vyuzivat vyhody podle natizeni o blokovych
vyjimkach. Cilem vynéti takového zdkazu je, aby nedochézelo k situacim, kdy by
dodavatelé vyuzivajici v ramci selektivni distribuce stejné prodejny znemoznovali
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jednomu uréitému konkurenénimu podniku nebo né€kolika konkrétnim konkuren¢nim
podnikiim vyuzivat tyto prodejny k distribuci vlastnich vyrobkll (uzavieni trhu

konkurenénimu dodavateli, coZ lze chapat jako formu kolektivniho bojkotu)®'.
Délitelnost ustanoveni dohody

Vyjimky pro vertikalni dohody se v ramci nafizeni o blokovych vyjimkach udéluji

pod podminkou, Ze vertikdlni dohoda neobsahuje ani neukladd Zadna tvrdd omezeni

ve smyslu ¢lanku 4 uvedného natizeni. Pokud existuje jedno tvrdé omezeni ¢i vice
takovych omezeni, vyhody vyplyvajici z nafizeni o blokovych vyjimkdch nelze

pouzit na zadnou ¢ast vertikalni dohody. U tvrdych omezeni nelze uplatnit délitelnost

ustanoveni dohody.

Pravidlo o délitelnosti dohody se vsak vztahuje na vyloucend omezeni stanovena v

¢lanku 5 nafizeni o blokovych vyjimkach. Proto vyhody blokové vyjimky nelze

pouzit pouze na tu ¢ast vertikalni dohody, ktera nespliiuje podminky stanovené v

¢lanku 5.

SloZeni vyrobkii distribuovanych prostfednictvim stejného distribu¢niho
systému

Pokud dodavatel pouziva stejnou dohodu o distribuci k distribuci rizného
zbozi/sluzeb, nékteré z nich mohou vzhledem k prahové hodnoté podilu na trhu
spadat do pisobnosti natfizeni o blokovych vyjimkach, zatimco ostatni nikoli. V
takovém piipad¢ se nafizeni o blokovych vyjimkéach vztahuje pouze na to zbozi a
sluzby, které spliuji pfislusné podminky.

Pro zbozi a sluzby, na n€z se nafizeni o blokovych vyjimkach nevztahuje, plati bézna
pravidla hospodaiské soutéze, coZ znamena:

a)  neexistuje blokova vyjimka, ale ani domnénka nezadkonnosti;

b)  pokud dojde k porusSeni ¢l. 101 odst. 1 a nejsou splnény podminky pro udéleni
vyjimky, je mozné zvazit, zda-li v rdmci stdvajiciho distribu¢niho systému
existuji pfimétené opravné prostiedky k vyteseni problému vzniklého v oblasti
hospodaiské soutéze;

c) pokud neexistuji takové piimétené opravné prostredky, dany dodavatel bude
muset zajistit distribuci jinym zptsobem.

Takova situace muze také nastat, pokud se clanek 102 na nékteré vyrobky vztahuje a

na ostatni nikoli.
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Pfiklad nepfimych opatieni, kterd maji takové diskriminujici uCinky, lze najit v rozhodnuti
Komise 92/428/EHS ve véci €. IV/33542 — Parfum Givenchy, Ut. vést. L 236, 19.8.1992, s. 11.
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ODEJMU]’"i BL,OKOVIEZ VYJIMKY A NEPOUZITI NARIZENI O
BLOKOVYCH VYJIMKACH

Rizeni o odejmuti vyjimky

Domnénka zakonnosti vyplyvajici z natizeni o blokovych vyjimkach zanikne, pokud
vertikalni dohoda, posuzovand bud samostatné nebo spolecné¢ s podobnymi
dohodami uplatiovanymi konkurenénimi dodavateli ¢i kupujicimi, spadd do
pusobnosti ¢l. 101 odst. 1 a nespliuje podminky stanovené v ¢l. 101 odst. 3.

Podminky stanovené v ¢l. 101 odst. 3 nejsou obvykle splnény, kdyz je podstatnym
zpusobem omezen piistup na urCity trh, nebo kdyz je hospodarska soutéz v ramci
tohoto trhu vyrazné¢ omezena v disledku kumulativniho uc€inku paralelnich siti
podobnych vertikdlnich dohod pouzivanych konkurenénimi dodavateli nebo
kupujicimi. Paralelni sit¢ vertikalnich dohod je tfeba povazovat za podobné, pokud
obsahuji restriktivni opatfeni s podobnymi G¢inky na trh. K tomu dochazi naptiklad
tehdy, kdyz na daném trhu urciti dodavatel¢ uplatnuji Cisté kvalitativni selektivni
distribuci, zatimco jini dodavatelé uplatnuji kvantitativni selektivni distribuci. Také k
tomu dochazi tehdy, pokud je dany trh v dasledku kumulativniho pouziti
kvalitativnich kritérii uzavien vykonné&j$im distributorim. Za takovych okolnosti je
nezbytné pi1 hodnoceni zvazit ptipadné skodlivé Ucinky jednotlivych siti dohod na
soutéz. V néekterych ptipadech se odnéti vyjimky muze tykat jen urcitého
kvalitativniho kritéria nebo jen mnozstevnich omezeni, ktera jsou ulozena ur¢itému
poctu autorizovanych distributort.

Za kumulativni ucinek Skodlivy pro soutéz nesou odpovédnost pouze ty podniky,
které se na ném vyrazné podileji. Na dohody uzaviené podniky se zanedbatelnym
podilem na kumulativnim G&inku se nevztahuje zakaz vymezeny v &l. 101 odst. 1°* a
nepodléhaji tedy mechanismu odnéti. Podil na kumulativnim u¢inku bude posuzovan
v souladu s kritérii stanovenymi v bodech 128 az 229.

Dojde-li k fizeni o odejmuti vyjimky, Komise musi dokazat, Ze dohoda spada do
pusobnosti ¢l. 101 odst. 1 a ze nespliiuje jednu nebo vice podminek stanovenych v ¢l.
101 odst. 3. Rozhodnuti o odnéti vyjimky ma pouze ucinek do budoucna, coz
znamena, ze vyjimka udélena témto prislusSnym dohodam bude platit az do dne, kdy
vstoupi v platnost odnéti vyjimky.

Jak je uvedeno v bod¢ odiivodnéni 14 natizeni o blokovych vyjimkach mize orgéan
Clenského statu odpovédny za hospodaiskou soutéZz odejmout vyhody natfizeni o
blokovych vyjimkach ve vztahu k vertikdlnim dohodam, jejichz ucinky skodlivé pro
soutéz se projevuji na uzemi daného Clenského statu ¢i na takové Casti jeho uzemi,
ktera ma veskeré charakteristiky specifického zemépisného trhu. Komise ma
vyhradni pravomoc odejmout vyhody nafizeni o blokovych vyjimkach ve vztahu k
vertikalnim dohodam, které omezuji hospodaiskou soutéz na urcitém zemépisném
trhu o rozloze vétsi, nez je tzemi jednoho Clenského statu. Pokud tzemi jednoho
Clenského statu nebo jeho cast tvofi odpovidajici zemépisny trh, mohou odejmout
vyjimku jak Komise tak pfisluSny ¢lensky stat.

32

CS

Rozsudek Soudniho dvora ve véci C-234/89 Sergios Delimitis v. Henninger Briu AG, Sb. rozh. 1991,
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Nepouziti narizeni o blokovych vyjimkach

Clanek 6 natizeni o blokovych vyjimkich umoziiuje Komisi, aby prostiednictvim
natizeni vyloucila z plisobnosti tohoto nafizeni paralelni sité podobnych vertikalnich
omezeni, pokud pokryvaji vice nez 50 % relevantniho trhu. Takové opatfeni neni
urceno jednotlivym podnikiim, ale tyka se vSech podniki, jejichz dohody jsou
vymezené v nafizeni, kterym se prohldsi nepouzitelnost nafizeni o blokovych
vyjimkach.

Vzhledem k tomu, Ze odejmuti vyhod natizeni o blokovych vyjimkach ve vztahu k
urc¢itému podniku zahrnuje piijeti rozhodnuti o poruseni ¢lanku 101, dopad nafizeni
v Clanku 6 spo€ivd v pouhém odvolani vyhody pouziti nafizeni o blokovych
vyjimkach v souvislosti s omezenimi a danymi trhy a uplné obnoveni platnosti
¢l. 101 odst. 1 a 3. Bude-li pfijato nafizeni, kterym se prohldsi nepouzitelnost
nafizeni o blokovych vyjimkach na dané vertikalni omezeni na ur¢itém trhu, bude se
pouziti ¢lanku 101 na jednotlivé dohody tidit hledisky ur¢enymi na zakladé ptislusné
judikatury Soudniho dvora a Tribundlu a na zakladé¢ sdéleni a piredchozich
rozhodnuti pfijatych Komisi. V piipadé potieby Komise vyda rozhodnuti o jedné
véci, které pak bude voditkem pro vSechny podniky pisobici na daném trhu.

Pro ucely vypoctu 50% podilu pokryti trhu je tieba vzit v Gvahu individuélni sit
vertikalnich dohod, ktera obsahuje omezeni nebo rizné¢ kombinovand omezeni s
podobnymi G¢inky na dany trh. Clanek 6 nafizeni o blokovych vyjimkach nestanovi
Komisi povinnost zasdhnout, pokud je 50% podil pokryti trhu piekro¢en. Obecné 1ze
fici, ze nepouziti ptichazi v tvahu, pokud je pravdépodobné, ze piistup na relevantni
trh nebo hospodaiska soutéz v ramci tohoto trhu jsou vyrazné omezeny. K tomu
dochazi zejména v ptipad¢, kdy paralelni sité selektivni distribuce pokryvaji vice nez
50 % trhu a jsou schopné uzavfit trh, protoZe vyuzivaji kritéria pro selekci, ktera
povaha pfislusného zbozi nevyzaduje nebo ktera vedou k diskriminaci urcitych
forem distribuce pouzitelnych pro jeho prode;.

Pfi hodnoceni, zda je tfeba pouzit ¢lanek 6 nafizeni o blokovych vyjimkach, Komise
posoudi, zda by individudlni odnéti vyjimky nebylo vhodné&j§im opravnym
prostiedkem. To zdvisi pfedevsim na poctu konkuren¢nich podnikt ptispivajicich ke
kumulativnimu uc¢inku na daném trhu nebo poctu dotCenych zemépisnych trhl v
ramci Unie.

Jakykoli ptedpis uvedeny v ¢lanku 6 nafizeni o blokovych vyjimkach musi mit jasné
vymezenou pusobnost. Proto Komise musi nejprve vymezit piisluSny vyrobek a
zem@pisny trh, pfipadné¢ zemépisné trhy, a za druhé musi urcit typ vertikalniho
omezeni, na které¢ se natizeni o blokovych vyjimkach jiz nebude vztahovat. Pokud
jde o druhy aspekt, Komise mizZe plUsobnost nafizeni upravit podle toho, na jaky
problém v oblasti hospodaiské soutéze se chce zaméftit. Napiiklad 1 kdyz pii urCovani
50 % podilu pokryti trhu budou zvazovany vSechny paralelni sit¢ dohod typu ,,ndkup
jedné znacky*, Komise mlize omezit oblast plisobnosti tohoto piedpisu pouze na
zakaz soutézit, jehoz doba platnosti presahuje urcitou hranici. Diky tomu dohody s
kratS$i dobou trvani ¢i méné omezujici povahou nemuseji byt vzhledem k niz§imu
stupni U¢inkd na uzavieni trhu takovym nafizenim viibec dotceny. Podobné¢ pokud je
na urCitém trhu uplatiovana selektivni distribuce spolu s dalsimi doplinkovymi
omezenimi, jako jsou napiiklad zédkaz soutézit nebo mnozstevni povinnosti uloZzené
kupujicimu, nafizeni o nepouziti se miize tykat jen téchto doplinkovych omezeni. V
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pripad¢ potieby se Komise muize téz fidit vysi podilu podniku na urc¢itém konkrétnim
trhu, protoZe neni-li tento podil dostatecné velky, obvykle ke kumulativnimu G¢inku
vyznamné nepiispiva.

Podle nafizeni Rady ¢. 19/65/EHS ze dne 2. bfezna 1965 o pouziti ¢l. 85 odst. 3
Smlouvy na ur¢ité kategorie dohod a jednani ve vzajemné shod&®® musi Komise pred
okamzikem pouzitelnosti nafizeni, kterym se stanovi nepouzitelnost nafizeni o
blokovych vyjimkach, zavést prechodné obdobi, které nesmi byt krat$i nez Sest
mésicl. To by mélo doty¢nym podnikiim umoznit, aby ptizplsobily své dohody
skute¢nosti, ze takové natizeni bylo vydano.

Naftizeni, kterym se prohlasuje nepouzitelnost natfizeni o blokovych vyjimkach,
nebude mit dopad na vyjimku udélenou v souvislosti s danymi dohodami pifed dnem
pouzitelnosti uvedeného natizeni.

VYMEZENI TRHU A VYPOCET PODILU NA TRHU
Sdéleni Komise o vymezeni relevantniho trhu

Sdéleni Komise o vymezeni relevantniho trhu pro potieby piedpisi Spolecenstvi o
hospodatské soutdzi** vysvétluje pravidla, faktory a dikazy, které Komise vyuZiva
pri feSeni otdzek vymezeni trhu. Sdéleni neni v téchto pokynech dale vysvétlovano,
ale mé¢lo by slouzit jako zadkladni material pro feSeni otdzek vymezeni trhu. Tyto
pokyny pojednavaji pouze o konkrétnich otazkach, které vznikaji v souvislosti s
vertikalnimi omezenimi a kterymi se uvedené sdéleni nezabyva.

Relevantni trh a vypocet 30% prahové hodnoty podilu na trhu podle narizeni o
blokovych vyjimkach

Podle ¢lanku 3 nafizeni o blokovych vyjimkéach se rozhodne o pouziti blokové
vyjimky na zaklad¢ jak dodavatelova podilu na trhu, tak podilu kupujiciho. Aby bylo
mozné blokovou vyjimku pouzit, nesmi podil dodavatele na trhu, na némz prodava
smluvni zbozi kupujicimu, ani podil kupujiciho na trhu, na némz nakupuje smluvni
zbozi, ptesahnout 30 %. V pfipadé dohod mezi malymi a stiednimi podniky neni
obecné tieba vypocitavat podily na trhu (viz bod 11).

Pro vypocteni podilu podniku na trhu je nezbytné vymezit relevantni trh, na némz
tento podnik prodava, respektive nakupuje smluvni vyrobky. Musi byt proto
vymezen relevantni trh vyrobku i zemépisny trh. Relevantni trh vyrobku pfestavuje
trh veSkerého zbozi nebo sluzeb, které kupujici podle jejich vlastnosti, ceny a
zamySleného pouZiti povazuji za zaménitelné. Relevantni zemépisny trh piedstavuje
uzemi, na kterém jsou dotycné podniky zapojeny do nabidky a poptavky ptisluSného
zbozi Ci sluzeb, které nabizi dostatecné homogenni podminky pro hospodaiskou
sout¢z a které se vyrazné¢ liSi od sousednich zemépisnych oblasti zejména
podminkami hospodaiské soutéze.
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UF. vést. 36, 6.3.1965, s. 533/65, English special edition: OJ Series I Chapter 1965-1966, p. 35.
Ut vést. C 372, 9.12.1997, s. 5.
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89.

90.

91.

Trh produktu zavisi v prvni fadé na nahraditelnosti z perspektivy kupujiciho. Pokud
je dodany vyrobek pouzivany jako vstup pro vyrobu jinych vyrobkl a ve finalnim
vyrobku neni rozpoznatelny, trh produktu je obvykle vymezen ptimymi preferencemi
kupujiciho. Zakaznici kupujiciho nebudou ve vétSin€ piipadi vyrazné preferovat
urcité jeho vstupy. Vertikdlni omezeni dohodnutd mezi dodavatelem a kupujicim
vstupu se obvykle vztahuji pouze na prodej a nakup meziproduktu, nikoli na prodej
findlniho vyrobku. V piipad¢ distribuce findlnich vyrobkil se predstava primych
kupujicich o nahraditelnych vyrobcich obvykle tidi nebo urcuje tim, co preferuji
konecni spottebitelé. Distributor jako dalSi prodejce pii ndkupu findlnich vyrobki
nemiiZze nebrat v Uvahu preference kone¢nych spotiebiteli. Mimoto na wrovni
distribuce se vertikdlni omezeni obvykle dotykaji nejen prodeje vyrobkl mezi
dodavatelem a kupujicim, ale také jejich dalSiho prodeje. Vzhledem k tomu, Ze rizné
distribu¢ni formaty mezi sebou soutézi, trhy nebyvaji vymezeny podle vyuzivané
formy distribuce. Kdyz dodavatelé prodavaji celé portfolio vyrobkil a za nahraditelné
vyrobky kupujici povazuji portfolia a nikoliv individualni vyrobky, muze trh
produktli urcovat toto portfolio jako celek. Protoze distributoii jsou profesionalni
kupujici, zemépisny velkoobchodni trh je obvykle $irs§i nez maloobchodni trh, kde je
vyrobek dale proddavan konecnym spotiebitelim. Tato skuteCnost Casto vede k
vymezeni vnitrostatnich trhti nebo Sir§ich velkoobchodnich trhii. Pokud jsou vSak na
trhu stejnorodé podminky a mistni nebo regionalni spadové oblasti se prekryvaji,
maloobchodni trhy mohou také byt $irs$i nez oblast, kde kone¢ni spotiebitelé hledaji.

Pokud se vertikalni dohoda tyka tii stran, z nichz kazda funguje na odlisSné obchodni
urovni, nesmi podil Zadné z téchto stran na trhu pfesahnout 30 %, aby se mohla
pouzit blokova vyjimka. Jak stanovi ¢l. 3 odst. 2 nafizeni o blokovych vyjimkach,
pokud podnik na zékladé¢ dohody mezi vicero stranami nakupuje smluvni zboZzi nebo
sluzby od podniku, jenz je stranou dohody, a prodava smluvni zbozi nebo sluzby
jinému podniku, jenz je stranou dohody, blokové vyjimka se pouzije pouze tehdy,
nepiesahuje-li jeho podil na trhu jako kupujiciho a dodavatele prahovou hodnotu
30 %. Pokud je naptiklad v dohodé¢ mezi vyrobcem, velkoobchodnikem (nebo
sdruzenim maloobchodnikli) a maloobchodnikem stanoven zadkaz soutézit, pak
podily vyrobce a velkoobchodnika (nebo podil sdruzeni maloobchodniki) na
navazujicich trzich niZ§iho stupné nesmi pfesahnout 30 %, a podil velkoobchodnika
(nebo podil sdruzeni maloobchodnikll) a maloobchodnika na jejich ndkupnich trzich
nesmi pfesahnout 30 %, aby mohla byt vyuZita blokova vyjimka.

Pokud dodavatel vyrdbi origindlni zafizeni a nédhradni dily pro toto zafizeni, je
obvykle jedinym, ptfipadn¢ hlavnim dodavatelem na nésledném trhu s ndhradnimi
dily. K podobné situaci miize téz dojit, kdyz dodavatel ptivodniho zafizeni uzavie
smlouvu na subdodavku nédhradnich dilt. Relevantni trh pro uplatnéni nafizeni o
blokovych vyjimkach mize byt trh s origindlnim zatfizenim vcetné nahradnich dild,
nebo samostatny trh s originalnim zafizenim a samostatny navazujici trh, to zalezi na
okolnostech jednotlivych ptipadl — naptiklad na ucincich pouzivanych restriktivnich
opatfeni, Zivotnosti zafizeni a dileZitosti nakladi na opravu®. V praxi se musi
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Viz naptiklad rozhodnuti Komise ve véci Pelikan/Kyocera (1995), KOM(96) 126 (nezvetejnéno),
bod 87 a rozhodnuti Komise 91/595/EHS ve véci & IV/M.12 — Varta/Bosch, Ut. vést. L 320,
22.11.1991, s. 26, rozhodnuti Komise ve véci IV/M.1094 — Caterpillar/Perkins Engines, Ut. vést. C 94,
28.3.1998, s. 23 a rozhodnuti Komise ve véci IV/M.768 — Lucas/Varity, Ut vést. C 266, 13.9.1996, s. 6.
Viz téZ bod 560znameni o vymezeni relevantniho trhu pro potieby pravnich predpisii Spolecenstvi o
hospodaiské soutézi (viz bod 86).
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93.

94.

95.

rozhodnout otazka, zda podstatna ¢ast kupujicich provadi sviij vybér s ptihlédnutim k

nakladiim v prubehu zivotniho cyklu vyrobku. Pokud ano, naznacuje tato skute¢nost,
ze existuje pouze jeden spolec¢ny trh s origindlnim zafizenim a ndhradnimi dily.

V ptipadech, kdy vertikdlni dohoda, kromé& dodavky smluvniho zbozi, také obsahuje
ustanoveni o pravech duSevniho vlastnictvi, naptiklad ustanoveni o pouziti
dodavatelovy obchodni znamky, které kupujicimu usnadiiuje prodej smluvniho
zbozi, je pro pouziti nafizeni o blokovych vyjimkach dulezity podil dodavatele na

trhu, kde toto zbozi prodava. Jestlize poskytovatel franSizy nedodava zboZi k dalSimu

prodeji, ale poskytuje soubor sluzeb a zbozi v kombinaci s ustanovenimi o pravech
dusevniho vlastnictvi, které dohromady vytvareji obchodni metodu poskytovanou v
ramci fransizy, musi poskytovatel fransizy jako poskytovatel obchodni metody vzit v
uvahu svjj podil na trhu. Poskytovatel franSizy tedy potiebuje vypocitat sviij podil na
trhu, kde je obchodni metoda vyuzivéna, coz je trh, kde nabyvatelé fransizy vyuzivaji
obchodni metodu k poskytovani zbozi a sluzeb kone¢nym uzivatelim. Poskytovatel
franSizy musi pfi vypoctu podilu na trhu vychazet z hodnoty zbozi a sluzeb
dodavanych na tento trh nabyvateli franSizy. Na takovém trhu mohou byt
konkuren¢ni podniky poskytovateli jinych obchodnich metod vyplyvajicich z
franSizy, ale také dodavateli nahraditelného zbozi a sluzeb bez pouziti franSizy. Aniz
je dot¢eno vymezeni tohoto trhu, existuje-li naptiklad trh se sluzbami v oblasti
rychlého obcerstveni, poskytovatel licence plisobici na tomto trhu vypocita sviyj podil
na trhu na zaklad€ relevantnich udajii o prodejich uskute¢nénych nabyvateli fransizy
na tomto trhu.

Vypocet podili na trhu podle naiizeni o blokovych vyjimkach

Vypocet podili na trhu musi v zasad¢ vychazet z Ciselnych udaji. Pokud tyto udaje
nejsou dostupné, 1ze provést fadné podlozeny odhad. Tyto odhady vychézeji z jinych
spolehlivych informaci o trhu, napiiklad 1ze pouzit udaje o objemu (viz ¢l. 7 pism. a)
nafizeni o blokovych vyjimkéch).

Vnitropodnikova vyroba, tj. vyroba meziproduktu pro vlastni potfebu, mize byt pro
analyzu hospodarské soutéze velmi podstatnd, bud jako jedno ze soutéznich
omezeni, anebo v souvislosti s postavenim spolecnosti na trhu. AvSak pro potieby
vymezeni trhu a vypocet podilu na trhu u meziproduktt a dil¢ich sluzeb, nebere se v
uvahu vnitropodnikova vyroba.

Avsak v pfipadé dudlni distribuce finalnich vyrobkd, tj. pokud vyrobce findlnich
vyrobkil na trhu plisobi téz jako distributor, je do vymezeni trhu a vypoctu podilu na
trhu tfeba zapocitat i prodej jeho vlastniho zbozi, které prodal prostfednictvim
vertikaln¢ integrovanych distributorit a obchodnich zastupct (viz ¢l. 7 pism. c¢)
nafizeni o blokovych vyjimkach). ,,Integrovani distributoii* jsou propojené podniky
ve smyslu &l. 1 odst. 2 nafizeni o blokovych vyjimkach®®.
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Pro ucely vymezeni trhu a vypoctu podilu na trhu neni podstatné, zda integrovany distributor prodava i
vyrobky konkuren¢nich podnikd.
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VI

96.

97.

POLITIKA VYMAHANI V JEDNOTLIVYCH PRIPADECH
Ramec rozboru

Mimo oblast pisobnosti blokové vyjimky méa vyznam zkoumat, zda v konkrétnim
ptipad¢ dohoda spada do pusobnosti ¢l. 101 odst. 1 a pokud ano, zda jsou splnény
podminky ¢l. 101 odst. 3. Pokud dohody neobsahuji omezeni hospodaiské soutéze
svym cilem ani zejména tvrdd omezeni soutéze, nelze se domnivat, Ze takové
dohody, které nespadaji do pisobnosti blokové vyjimky vzhledem k prekroceni
prahové hodnoty podilu na trhu, spadaji do piisobnosti ¢l. 101 odst. 1 nebo Ze
nesplituji podminky €l. 101 odst. 3. Je nutné individudlni posouzeni pravdépodobnych
ucinkdt dohody. Spole¢nostem se doporucuje, aby provadély vlastni hodnoceni.
Dohody, které bud’ neomezuji hospodaiskou soutéz ve smyslu ¢l. 101 odst. 1 nebo
splituji podminky uvedené v €l. 101 odst. 3, jsou platné a vymahatelné. V souladu
s ¢l. 1 odst. 2 nafizeni Rady (ES) ¢. 1/2003 ze dne 16. prosince 2002 o provadeéni
pravidel hospodaiské soutéze stanovenych v &lancich 81 a 82 Smlouvy®’ neni tieba
uCinit zadné ozndmeni, aby bylo mozno vyuzit vyhod plynoucich zud¢leni
individudlni vyjimky podle ¢l. 101 odst. 3. Pokud Komise provadi individudlni
posouzeni, bude muset prokazat, ze dand dohoda je vrozporu s ¢l. 101 odst. 1.
Podniky, které zadaji o vyuziti vyhody podle ¢l. 101 odst. 3 musi dokézat, ze
podminky uvedené vtomto odstavci jsou splnény. Pokud budou prokdzany
pravdépodobné ucinky narusujici hospodarskou soutéz, mohou podniky dolozit sva
tvrzeni o zvySeni GCinkl a vysvétlit, pro¢ je urcity distribucni systém nezbytny
k tomu, aby byly spotiebitelim poskytnuty vyhody bez vylouceni hospodaiské
soutéze, nez Komise rozhodne, zda dohoda spliiuje podminky ¢l1. 101 odst. 3.

Hodnoceni, zda ma vertikalni dohoda tc¢inek omezujici hospodaiskou soutéz, bude
provedeno na zéklad¢ srovnani stavajici situace nebo pravdépodobné budouci situace
na relevantnim trhu s existujicimi vertikalnimi omezenimi se situaci, kterd by nastala
pii neexistenci vertikdlnich omezeni v dohodé. Pfi posuzovani jednotlivych ptipadi
vezme Komise vuvahu skute¢né i1 pravdépodobné ucinky. Vertikdlni dohoda
omezuje hospodaiskou soutéz svymi ucinky jediné tehdy, kdyz ovliviiuje skute¢nou
nebo potencidlni hospodaiskou soutéz do té miry, ze lze s pfiméiené¢ vysokou mirou
pravdépodobnosti ocekavat negativni u€inky na ceny, objem vyroby, inovaci nebo
rozmanitost €i jakost zbozi a sluzeb na relevantnim trhu. Pravdépodobné negativni
¢inky na hospodaiskou soutdz museji byt vyrazné™. Vyrazné G&inky $kodlivé pro
hospodaiskou soutéz se pravdépodobné vyskytnou v piipadé, ze alespon jedna
smluvni strana mad nebo ziskd urCitou trzni silu a dohoda prispiva ke vzniku,
zachovani nebo zvyseni této trzni sily, pfipadné¢ smluvnim strandm umoziuje tuto
trzni silu vyuzivat. Trzni sila je schopnost udrzovat ceny nad konkuren¢ni urovni
nebo udrzovat vyrobu pod konkurenéni urovni z hlediska mnozstvi, jakosti ¢i
rozmanitosti vyrobkli nebo inovace, a to po dobu nikoli nevyznamnou. Pro
konstatovani protipravniho jednani podle ¢l. 101 odst. 1 obvykle postacuje mensi
trzni sila, nez jaké je tfeba pro konstatovani dominantniho postaveni podle ¢lanku
102.
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Ut vést. L 1, 4.1.2003, s. 1.
Viz oddil IL1.
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Vertikalni omezeni jsou obvykle méné Skodliva nez horizontalni omezeni. Divodem
k vét§imu diirazu na horizontalni omezeni je to, Ze horizontalni omezeni se mohou
tykat dohody mezi konkuren¢nimi podniky, které vyrabéji ¢i poskytuji shodné, nebo
nahraditelné zboZi a sluzby. V té€chto horizontalnich vztazich mize byt uplatiiovani
trzni sily jednou spolec¢nosti (vyssi cena jejiho vyrobku) vyhodou pro konkurenéni
podniky. To by mohlo byt pro konkuren¢ni podniky podnétem, aby se vzijemné
podporovaly v protisoutéznim chovani. Ve vertikdlnich vztazich slouzi vyrobek
jedné strany druhé strané jako vstup, Cinnosti stran dohody se tedy vzajemné
dopliuji. To znamend, ze pokud by navazujici spole¢nost, jak na nizsi, tak na vyssi
urovni, vyuzivala svou trzni silu, obvykle by poskodila poptavku po vyrobku
druhého podniku. Proto se spole¢nosti, které dohodu uzaviraji, snazi druhé strané
zabranit ve vyuzivani takové trzni sily.

Tato vlastnost ,,sebeomezovani* by vSak neméla byt pfecenovana. Kdyz spole¢nost
nemd Zzadnou trzni silu, miZe se pokusit o zvySeni ziskli pouze optimalizaci
vyrobnich a distribu¢nich postupti, at’ uz s pomoci vertikalnich omezeni ¢i bez nich.
Obecnéji fe¢eno, vzhledem k tomu, Ze se ulohy stran vertikdlni dohody pii uvadéni
vyrobku na trh dopliiuji, mohou vertikdlni omezeni vytvaret zna¢ny prostor pro
ucinky. Pokud vSak urcity podnik trzni silu ma, miize se pokusit zisky zvysit téz na
ukor pfimych konkuren¢nich podnikd tim, ze zvysi jejich naklady, a na tkor
kupujicich a kone¢né i spotiebitela tim, ze bude usilovat o ziskani urCité ¢asti jejich
prebytku ve sviij prospéch. K takové situaci miize dojit, pokud se navazujici podniky
na nizsi 1 vyssi trovni déli o mimotadny zisk, nebo jeden z nich vyuziva vertikalni
omezeni k tomu, aby si veskeré mimotadné zisky pfivlastnil.

Negativni ucinky vertikalnich omezeni

Negativni u¢inky na trh, které mohou vyplynout z vertikdlnich omezeni a které se
pravni piedpisy o hospodaiské soutézi EU snazi omezit, jsou:

a)  protisoutézni uzavieni trhu jinym dodavatelim nebo kupujicim vytvorenim

bariér, které znemoznuji vstup na trh nebo rozsireni ¢innosti;

b)  zmirnéni hospodarské soutéze mezi dodavatelem a konkurencnimi podniky
a/nebo usnadnéni nekalych praktik mezi t€émito dodavateli, ¢asto oznaCované
jako omezeni hospodaiské soutéze mezi znadkami® ;

¢) zmirnéni hospodaiské soutéze mezi kupujicim a podniky, které mu konkuruji,
a/nebo usnadnéni nekalych praktik mezi témito konkuren¢nimi podniky, ¢asto
oznacované jako omezeni hospodaiské soutéze v ramci znacky, pokud se tyka
hospodarské soutéze distributor na zakladé¢ znacky ¢i vyrobku stejného
dodavatele;

d) vytvafeni piekdzek branicich integraci trhu, zvlast¢ omezovani moZznosti
spotfebiteli nakupovat zbozi a sluzby v kterémkoli ¢lenském statu, ktery si
zvoli.

39

Nekalymi praktikami se rozuméji jak explicitné sjednané, tak mlcky pouzivané nekalé praktiky
(védomé paralelni chovani).
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101.

102.

103.

104.

105.

1.2.

106.

Uzavfeni trhu, zmirnéni hospodaiské soutéze a nekalé praktiky na trovni vyrobce
mohou poskozovat spotiebitele zejména, pokud dojde ke zvySeni velkoobchodnich
cen vyrobku, k omezeni vybéru vyrobki, ke snizeni jejich jakosti nebo ke snizeni
urovné inovace vyrobku. Uzavieni trhu, zmirnéni hospodarské soutéZe a nekalé
praktiky na urovni distributora mohou poskozovat spottebitele zejména, pokud dojde
ke zvysSeni maloobchodnich cen vyrobku, omezeni vybéru kombinaci cena-sluzba a
forem distribuce, ke sniZzeni dostupnosti a kvality maloobchodnich sluzeb a ke
snizeni Urovn¢ inovace pfi distribuci.

Na trhu, kde jednotlivi distributofi distribuuji znacku ¢i znacky pouze jednoho
dodavatele, povede omezeni hospodaiské soutéze mezi distributory stejné znacky k
omezeni hospodarské soutéze v ramci znacky mezi témito distributory, nemusi mit
ale obecny negativni U¢inek na hospodaiskou soutéz mezi distributory. Pokud je
hospodarska soutéz mezi znackami intenzivni, je nepravdépodobné, ze omezeni
hospodaiské soutéze v ramci znaky by mélo negativni u€inky na spotiebitele.

Vyhradni dohody maji obycéejné vice protisoutézni u€inky nez dohody nevyhradni.
Vyhradni dohody, at’ jiz vyslovnym uvedenim v dohodé¢ &i praktickym w¢inkem
vedou k tomu, Ze jedna strana nakupuje vyhradné ¢i témét vyhradné od druhé strany.
Naptiklad v ramci zdkazu soutézit kupujici nakupuje pouze jednu znacku. Naproti
tomu mnozstevni povinnost ponechavd kupujicimu urcity prostor k nékupu
konkuren¢niho zbozi. Mira uzavieni trhu je tedy ve druhém piipadé mensi.

Vertikdlni omezeni sjednand pro neznackové zbozi a sluzby jsou obecné méné
Skodlivd nez omezeni, kterd ovlivituji distribuci znackového zbozi a sluzeb. Diky
znackdm dochazi k vétsi diferenciaci vyrobkli a omezuje se nahraditelnost vyrobku,
¢imz klesa 1 pruznost poptavky a naopak roste moznost zvySeni cen. Rozdil mezi
znaCkovym a neznackovym zbozim a sluzbami bude podobny jako rozdil mezi
meziprodukty a dil¢imi sluzbami a finalnimi vyrobky a sluzbami.

Obecné lze fici, ze kombinaci vertikdlnich omezeni se nasobi jejich jednotlivé
negativni ucinky. AvSak nékteré kombinace vertikalnich omezeni jsou méné
protisoutézni nez vertikdlni omezeni pouzitd jednotlivé. Napiiklad u systému
vyhradni distribuce miize byt distributor v pokuseni zvysit cenu vyrobkul, protoze
soutéz v rdmci znacky je omezend. Pouzitim mnozstevni povinnosti nebo stanovenim
maximalni ceny pro dal$i prodej Ize takovému zvySovani cen zabranit. Ptipadné
negativni U¢inky vertikalnich omezeni se posiluji, pokud n¢kolik dodavatelt a jejich
kupujicich organizuje obchod podobnym zplsobem. To vede ktakzvanym
kumulativnim uc¢inkim.

Pozitivni ucinky vertikalnich omezeni

Je dulezité si uvédomit, ze vertikdlni omezeni mohou mit pozitivni u€inky, zvlaste
proto, ze podporuji necenovou soutéz a zlepsuji kvalitu sluzeb. Pokud spolec¢nost
nema na trhu Zadny vliv, mize se pokusit o zvySeni svych ziskd pouze optimalizaci
vyrobnich nebo distribu¢nich postupti. V fad¢ situaci mohou byt vertikalni omezeni v
tomto sméru uzite€nd, protoze obvyklé ,neosobni“ umluvy mezi dodavatelem a
kupujicim, které stanovi pouze cenu a objem urcité transakce, mohou zptisobit, ze
uroven investic a prodejii neni optimalni.
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107.

Prestoze se tyto pokyny snazi ptedlozit co nejlepsi piehled divodi hovofticich ve
prospech vertikdlnich omezeni, nejsou uplné ani vyc€erpavajici. Nize uvedené diivody
mohou dolozit opravnénost pouziti nékterych vertikalnich omezeni.

a)

b)

.Reseni problému parazitovani“. Jeden distributor miize t&Zit z opatfeni na
podporu prodeje provadénych jinym distributorem. Tento problém se vyskytuje
nejcastéji na velkoobchodni a maloobchodni urovni. Vyhradni distribuce nebo
podobna restriktivni opatfeni mohou takovému parazitovani zabranit. K
parazitovani mize téz dochdzet mezi dodavateli naptiklad tehdy, kdyz jeden
investuje do reklamy v prostorach kupujiciho, obecné feceno na maloobchodni
urovni, kterd pfildkd zakazniky 1 konkurenénim znackdm. Podobnému
parazitovani miize zabranit omezeni typu zikazu sout&zit*.

Problém parazitovani vznikd, pokud existuji podminky pro jeho wvznik.
Parazitovani mezi kupujicimi se projevi pouze v piedprodejnich sluzbach a
dalSich propagacnich ¢innostech, nikoli vSak v poprodejnich sluzbach, které
muze distributor svym zakaznikiim uctovat jednotlivé. Vyrobek musi byt
obvykle relativné novy a technicky slozity nebo hlavnim rozhodujicim
faktorem poptavky musi byt jeho dobra povést, nebot’ zédkaznik na zakladé
predchozich ndkupii obvykle velmi dobie vi, co chce. Vyrobek také musi byt
pomérné drahy, aby se zdkaznik obtézoval jit do jednoho obchodu pro
informace a do jiného Sel vyrobek koupit. Kone¢né pro dodavatele nemusi byt
praktické, aby vSem kupujicim smluvné ukladdal ptesné pozadavky na
propagaci nebo na sluzby.

Parazitovani mezi dodavateli je také omezeno na urcité situace, jednd se
zejména o pripady, kdy se propagacni ¢innost soustiedi na prostory kupujiciho
a je obecnd, nikoli zamétfena na znacku.

,»Otevieni novych trhli a vstup na nové trhy*. Pokud chce vyrobce vstoupit na
novy zemépisny trh, naptiklad poprvé vyvézt své vyrobky do jiné zemé, mize
to znamenat, ze distributor bude muset investovat zvlastni ,,vstupni prostredky*
do zavedeni znacky na trhu. Aby vyrobce mistniho distributora ptesvédcil, ze
ma tyto prostiedky investovat, je tfeba mu zajistit napiiklad urcitou tizemni
ochranu, aby mél moznost po urcitou dobu uctovat vys$i cenu, a tak
vynalozené prostiedky ziskat zpét. Distributorim na jinych trzich bude po
uréitou dobu zakazéno prodavat na tomto novém trhu (viz rovnéz bod 61

v oddile III.4). Toto je zvlastni ptiklad problému ,,parazitovani popsaného v
pismenu a).

,»Otazka parazitovani a znacky“. V nckterych odvétvich maji urciti
maloobchodnici povést, Ze zasobuji pouze ,kvalitnim* zbozim. Je-1i tomu tak,
muze byt pro zavedeni nového vyrobku nesmirné¢ dualezité, aby byl prodavan
pravé prostrednictvim téchto maloobchodnik. Pokud vyrobce nemilze z
pocatku omezit prodej pouze na prvotitidni obchody, riskuje, ze bude vyfazen
ze seznamu a novy vyrobek propadne. Omezené trvani restriktivniho opatfeni,
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Zda maji spotfebitelé skutecné celkové vyhody z dalsiho propagacniho usili zavisi pfedevsim na tom,
zda dalSi propagace informuje a presvédcuje, a tim pfinasi vyhody mnoha novym zakaznikim, zda ¢i se
dostane hlavné k zakaznikim, ktefi jiz védi, co chtéji koupit a pro néz dalsi propagace znamena pouze
¢i hlavné€ zvySeni ceny.

37

CS



CS

d)

jako je naptiklad vyhradni distribuce nebo selektivni distribuce, by vSak bylo v
takovém piipad¢ opodstatnéné. Platnost omezeni musi byt pfiméfend, tedy
dostate¢né dlouha, aby vyrobek mohl byt uspésné zaveden na trh, ale ne piilis
dlouhd, protoze pak by omezeni branilo vétSimu rozsiteni vyrobku. Takoveé
vyrobky, které pro konec¢ného spotiebitele predstavuji relativné néakladny
nakup.

Tzv. ,problém finan¢ni podpory*. Nekdy muize dojit k situaci, Ze dodavatel
nebo kupujici museji investovat urcité prostfedky do klienta, naptiklad do
specialniho zatizeni nebo Skoleni. Naptiklad vyrobce soucastek, ktery musi
vyrabét nové stroje a nastroje, aby uspokojil konkrétni pozadavek jednoho ze
svych zakaznikli. Investor nebude investovat nezbytné prostfedky, dokud
nedojde k urcité dohodé o dodavkach.

Avsak, stejn¢ jako v jinych ptikladech parazitovani, existuje fada podminek,
které museji byt splnény, nez se riziko nedostate¢nych investic stane
skuteénym ¢i zadvaznym. PredevSim investice musi byt vazéna na urcity vztah.
Investice ze strany dodavatele je povaZzovana za vazanou na urCity vztah,
pokud ji po skonceni smlouvy dodavatel nemiize vyuzit k zdsobovani jinych
zakaznikll a pokud muze byt prodana jen s vyraznou ztratou. Investice ze
strany kupujiciho je povazovdna za véazanou na urcity vztah, pokud ji po
skon€eni smlouvy kupujici nemlze vyuzit k ndkupu a/nebo uzivani vyrobki
dodanych jinymi dodavateli a pokud mutze byt prodana jen s vyraznou ztratou.
Investice je tedy vdzana na urcCity vztah naptiklad proto, ze mize byt vyuzita
jen k vyrobé¢ urcité Casti typické pro danou znacku nebo ke skladovani urcité
znaCky a nelze ji vyuzit k vytvotreni zisku napftiklad z vyroby nebo dalsiho
prodeje alternativniho zbozi. Za druhé to musi byt dlouhodoba investice, kterou
nelze ziskat zpét v kratké dobé. A za tfeti se musi jednat o investici
asymetrickou, tj. jedna smluvni strana investuje vice nez druha. Pokud jsou
tyto podminky splnény, existuje obvykle dobry divod pro pouziti vertikalniho
omezeni po dobu, nez je investice amortizovana. PtisluSné vertikdlni omezeni
by svym typem odpovidalo zdkazu soutézit nebo mnozstevni povinnosti, pokud
by investoval dodavatel, a v ptipad¢, ze by investoval kupujici, by se jednalo o
vyhradni distribuci, o vyhradné ptidélené zakazniky nebo o vyhradni dodavku.

»Konkrétni problém financni podpory, ktery muize nastat v piipadé prevodu
podstatného know-how.* Jakmile je know-how jednou poskytnuto, nelze je
vzit zpét a jeho poskytovatel nemusi mit zajem, aby jej vyuzivaly konkurencni
podniky, pfipadné aby bylo vyuzivano v jejich prospéch. Pro dohodu je
podstatné, ze know-how kupujicimu nebylo pfimo dostupné, protoze pievod
know-how mutze byt diivodem k pouziti restriktivniho opatieni typu zakazu
soutézit, na které by se obvykle ¢l. 101 odst. 1 nevztahoval.

Otazka ,,vertikalni externality*. Maloobchodnik nemusi ziskat v§echny vyhody
plynouci z jeho ¢innosti na podporu prodeje, protoze nékteré mohou plynout
k vyrobcei. Z kazdé dalsi jednotky, kterou maloobchodnik proda diky snizeni
ceny pro dalsi prodej nebo vétSimu tsili pii prodeji, ma vyrobce prospéch,
pokud velkoobchodni cena jednotky ptfevySuje jeji marginalni vyrobni naklady.
Proto zde muze pro vyrobce v disledku takové c¢innosti maloobchodnika
vznikat pozitivni externalita a z hlediska vyrobce miize maloobchodnik uctovat
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108.

109.

prilis vysoké ceny a/nebo vynakladat prilis malé usili pti prodeji. Negativni
externalita v disledku pfili§ vysokych cen uctovanych maloobchodnikem se
n¢kdy nazyva ,,problém dvojité marginalizace* a da se ji zabranit tak, ze se
maloobchodnikovi stanovi maximalni cena pro dals§i prodej. K podpoie
prodejniho usili maloobchodnika muze byt piispét selektivni distribuce,

, ;g s , 41
vyhradni distribuce nebo podobna omezeni™ .

g) ,,Uspory z rozsahu v distribuci.“ Ma-li vyrobce vyuZit Gspor z rozsahu, a snizit
tak maloobchodni cenu, muize usilovat o omezeni dalSiho prodeje svych
vyrobkl na urity pocet distributord. Pro tyto ucely muze vyuzit vyhradni
distribuci, mnozstevni omezeni v podob¢ minimalniho pozadovaného nakupu,
selektivni distribuci s pozadavkem vyhradniho odbéru.

h)  ,Nedostatky kapitalového trhu.* Miize se stat, Ze bézni poskytovatelé kapitalu
(banky, trhy s akciemi) neposkytuji kapital optimalnim zptisobem, protoze maji
nedokonalé informace o kvalitdch dluznika nebo uvér neni dostate¢né zajistén.
Stava se, ze kupujici nebo dodavatel ma lepSi informace, a mize tedy
prostfednictvim vyhradniho smluvniho vztahu ziskat zvlastni zajisténi svych
investic. Pokud poskytuje ptjcku dodavatel kupujicimu, mize byt kupujicimu
stanoven zakaz soutézit nebo ulozena mnozstevni povinnost. Pokud kupujici
poskytuje uver dodavateli, mize byt dodavateli stanovena omezeni v podobé¢
vyhradni dodavky nebo mnozstevni povinnosti.

1) ,,Zajisténi jednoty a jakosti.” Vertikalni omezeni mohou pomoci pii vytvafeni
image znacky tim, ze distributory nuti dodrzovat urcitou miru jednoty a urcité
normy jakosti, a tak zvySuji pfitazlivost vyrobku pro konec¢ného spotiebitele.
Takové opatieni je obsazeno naptiklad v selektivni distribuci nebo v ud€lovani
fransizy.

Devét situaci popsanych v bod¢ 107 objasiiuje, ze za uritych podminek jsou
vertikalni dohody pfinosné z hlediska ucinkd, napomahaji rozvoji novych trhi a
vyvazuji tak ptfipadné negativni U¢inky. Obecné se to tykd zejména vertikalnich
omezeni s omezenou platnosti, kterd pomahaji zavést na trh nové slozité vyrobky
nebo chréanit investice vazané na urCity vztah. Vertikdlni omezeni musi byt v
nekterych piipadech uplathovano po celou dobu, po kterou dodavatel prodava
vyrobek kupujicimu (viz zejména situace popsané v bod¢ 107 pismenech a), ), f), g)
ai).

Jednotliva vertikalni omezeni jsou do zna¢né miry nahraditelnd. To znamend, ze
urCity problém neucinnosti, lze feSit pomoci ruznych vertikdlnich omezeni.
Naptiklad tspor zrozsahu v distribuci Ize dosdhnout pomoci vyhradni distribuce,
selektivni distribuce, mnozstevni povinnosti nebo vyhradniho odbéru. Negativni
ucinky na hospodaiskou soutéz se vsak u jednotlivych vertikdlnich omezeni mohou
lisit, coz hraje roli pfi rozhodovani o nezbytnosti omezeni podle ¢l. 101 odst. 3.
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Viz vSak predchozi poznamka.
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1.3. Metoda rozboru

110. Hodnoceni vertikalntho omezeni obvykle probiha ve ctyfech nize uvedenych
krocich*:

a)  Zaprvé, zacastnéné podniky musi urcit podily dodavatele a kupujiciho na trhu,
na némz prodavaji a nakupuji smluvni vyrobky.

b)  Pokud podil ani dodavatele, ani kupujiciho na relevantnim trhu nepiesahne
prahovou hodnotu 30 %, spada vertikalni dohoda do ptsobnosti nafizeni o
blokovych vyjimkach, s vyjimkou tvrdych omezeni a vynatych omezeni
stanovenych ve vyse uvedeném natizeni.

c) Pokud podil dodavatele a/nebo kupujictho na relevantnim trhu ptesahne
prahovou hodnotu 30 %, je tfteba zhodnotit, zda vertikalni dohoda spada pod ¢l.
101 odst. 1.

d)  Pokud vertikalni dohoda spada do ptisobnosti ¢l. 101 odst. 1, je nezbytné zjistit,

zda splituje podminky pro udéleni vyjimky podle ¢l. 101 odst. 3.

1.3.1.  Faktory vyznamné pro hodnoceni podle ¢l. 101 odst. 1

111. Pfi hodnoceni ptipadd, u nichZ se podil na trhu pohybuje nad 30 % prahovou
hodnotou, provede Komise celkovou analyzu hospodaiské soutéze. Pii posuzovani
toho, zda vertikalni dohoda zptsobuje vyrazné omezeni hospodaiské soutéze podle
¢l. 101 odst. 1, jsou povazovany za zvlasté dulezité tyto faktory:

a)  povaha dohody;
b)  postaveni stran na trhu;
c)  postaveni konkuren¢nich podniki na trhu;
d)  postaveni odbératelti smluvnich vyrobki na trhu;
e)  prekazky vstupu na trh;
f)  vyspélost trhu;
g)  obchodni trover;
h)  povaha vyrobku;
1) dalsi faktory.
112. Dtlezitost jednotlivych faktorli se mize ménit pfipad od pfipadu a je ovlivnéna

vSemi dal$imi faktory. Napiiklad velky podil smluvnich stran na trhu je obvykle
dobrym ukazatelem vlivu na trhu, ale v ptipad¢ nepatrnych piekazek vstupu na trh o
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Tyto kroky nejsou zamysleny jako pravni argumentace, kterou by Komise méla v uvedeném poradi

sledovat pfi piijimani rozhodnuti.
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113.

114.

115.

116.

117.

trzni sile vypovidat nemusi. Z tohoto diivodu neni mozné poskytnout pevna pravidla
pro stanoveni dilezitosti jednotlivych faktori.

Vertikalni dohody mohou mit mnoho riznych podob. Proto je dulezité posoudit
povahu dohody zhlediska omezeni, kterd obsahuje, doby trvani omezeni a
procentniho podilu celkového prodeje na trhu ovlivnéném témito omezenimi. Muze
byt nezbytné jit nad ramec vyslovného znéni dohody. Existenci implicitnich omezeni
lze dovodit ze zptsobu, jakym smluvni strany dohodu uplatiiuji, a z pobidek, jejichz
pusobeni jsou vystaveny.

Postaveni smluvnich stran na trhu je ukazatelem stupné ptipadné trzni sily, kterou ma
dodavatel, kupujici nebo oba subjekty. Cim vys§i je jejich podil na trhu, tim vétsi
bude pravdépodobné jejich trzni sila. Tak je tomu zvlasté tehdy, kdyz podil na trhu
odrazi vyhody v oblasti nékladii nebo jiné¢ konkuren¢ni vyhody vuc¢i ostatnim
soutéziteliim. Tyto konkuren¢ni vyhody mohou naptiklad byt vysledkem toho, Ze
spole¢nost byla na trhu prvni (mé nejlepsi misto, apod.), vlastni diilezité patenty, ma
dokonalejsi technologii, predstavuje vedouci znacku na trhu nebo ma dokonalejsi
sortiment.

Pti hodnoceni postaveni konkuren¢nich podnikd na trhu se vyuzivaji stejné
ukazatele, tj. podil na trhu a piipadné konkurenéni vyhody. Cim silngjsi a podetn&jsi
jsou konkuren¢ni podniky na trhu, tim mensi je riziko, Ze smluvni strany by
jednotlivé uplatiiovaly trzni silu a Ze by trh uzaviely ¢i zmirnily hospodaiskou
soutcz. Je proto také diilezité zvazit, zda existuji ucinné a v€asné protistrategie, které
by mohly konkuren¢ni podniky pravdépodobné vyuzit. AvSak pokud se pocet
konkurencénich subjekti vyrazné snizi a jejich postaveni na trhu (velikost, néklady,
potencial pro vyzkum a vyvoj atd.) bude pfiblizné na stejné urovni, pak takova
struktura trhu muize zvySovat riziko nekalych praktik. Kolisajici nebo rychle se
meénici podily na trhu jsou obvykle ukazatelem silné hospodaiské soutéze.

Postaveni zdkazniki smluvnich stran na trhu je ukazatelem, zda jeden ¢i nékolik
téchto zakazniki maji kupni silu. Prvnim ukazatelem kupni sily odbératele je podil
zdkaznika na nakupnim trhu. Tento podil odrézi dilezitost jeho poptavky pro
piipadné dodavatele. Dalsi ukazatele jsou zaméfeny na postaveni zékaznika na jeho
trhu pro dalsi prodej, véetné takovych vlastnosti, jako je velké zemépisné rozsifeni
jeho prodejen, vlastni znacky vcetné privatnich znatek a image jeho znacky u
konecnych spottebitell. Za urcitych okolnosti mize kupni sila odbératele smluvnim
stranam branit v uplatiiovani trzni sily, a vyfesit tak problém v oblasti hospodarské
soutéze, ktery by jinak existoval. To plati zejména tehdy, kdyz maji silni zédkaznici
kapacitu a motivaci, aby v ptipad¢ malého, ale trvalého zvySovani relativnich cen na
trh pfivedli nové zdroje dodavek. Pokud silni zakaznici vyuzivaji ptiznivé podminky
pouze pro sebe i jednoduse pienaseji kazdé zvySeni cen na své zakazniky, jejich
postaveni nebrani strandm dohody ve vyuzivani svého vlivu na trh.

Prekazky vstupu se méti podle toho, do jaké miry mohou spolecnosti jiz plisobici na
trhu zvysit cenu nad konkuren¢ni Uroveini, aniz by vyvolaly zajem o vstup nového
soutézitele na trh. Pfi neexistenci prekdzek vstupu je na trh mozné vstoupit snadno a
rychle, coz vede k nerentabilité¢ zvySovani cen. Pokud je pravdépodobné, Zze
k a¢innému vstupu na trh, ktery by zabranil nebo narusil uplatnéni trzni sily, dojde
do jednoho nebo dvou let, 1ze piekazky vstupu zpravidla oznacit za nizké. Piekazky
vstupu mohou byt disledkem Siroké Skaly faktort, jako jsou napiiklad tspory z
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120.

rozsahu a sortimentu, pravni predpisy, zejména tykaji-li se udélovani vyhradnich
prav, statni podpora, dovozni cla, prava dusevniho vlastnictvi, vlastnictvi zdrojl, u
kterych je dodavka omezena naptiklad ptirodnimi omezenimi®, zakladni vybaveni,
vyhoda prvniho na trhu a loajalita spotifebitele ke znacce vybudovand pomoci
intenzivni reklamy ptisobici po urcitou dobu. Také vertikalni omezeni a vertikalni
integrace mohou fungovat jako vstupni bariéry, nebot’ ztézuji pfistup a vylucuji
(potencialni) konkuren¢ni podniky. Vstupni bariéry se mohou vyskytovat pouze na
urovni dodavatele nebo kupujiciho, pfipadné na obou urovnich. Budou-li n¢které z
téchto faktord chépany jako prekdzky vstupu, zavisi na jejich vztahu k utopenym
nakladiim. Utopenymi néklady se rozuméji takové ndklady, které jsou nezbytné ke
vstupu na trh nebo k aktivnimu plsobeni na trhu, avSak které budou ztraceny, pokud
spole¢nost z trhu odejde. Néklady na reklamu zaméfenou na vybudovani loajality
spotiebiteld se obvykle povazuji za utopené naklady, avSsak mimo ty piipady, kdy je
firma schopnd prodat svou obchodni znacku, pfipadné ji vyuzit beze ztraty jinde.
Cim vice néakladt bude povazovano za ,utopené”, tim vice museji potencialni
zajemci zvazovat riziko vstupu na trh a tim presvédcivéji budou spolecnosti fungujici
na trhu usilovat o vyrovnani se nové konkurenci, protoze vzhledem k témto
nakladim by pro né¢ bylo velmi nakladné trh opustit. Jsou-li napiiklad distributoii
vazéani na vyrobce prostiednictvim zdkazu soutézit, projevi se uzavieni trhu vyraznéji
tehdy, jestlize potenciadlni zajemce o vstup na trh bude muset na ziskavani vlastnich
distributorii vynalozit urcité utopené naklady. Obecné feceno, vstup na trh je spojen s
utopenymi naklady, které jsou nékdy niz$i, jindy velmi vysoké. Proto je pii

vvvvvv

potencialni a bude na ni kladen mnohem vétsi daraz.

Vyspély trh je takovy, ktery jiz urcitou dobu existuje, kde pouzivana technologie je
jiz dobfe zndma, rozsifena a relativné neménnd, kde nedochazi k vyraznym inovacim
v oblasti znacek a kde je poptavka relativng stabilni nebo klesajici. Na takovém trhu
se negativni U€inky projevi spiSe nez na dynamickych trzich.

Obchodni troven je spojena s rozdilem mezi meziprodukty a dil¢imi sluzbami a
finalnimi vyrobky a sluzbami. Meziprodukty a dil¢i sluzby se prodavaji podnikiim,
které je vyuzivaji jako vstup k vyrobé jiného zbozi ¢i sluzeb a obvykle ve findlnim
vyrobku nebo sluzb¢ nejsou rozeznatelné. Kupujici meziprodukta jsou obvykle velmi
dobfe informovanymi zdkazniky, a proto se méné spoléhaji na znacku a image.
Finélni vyrobky jsou pfimo ¢i nepfimo prodavany konecnym spotiebiteliim, ktefi se
Casto vice spoléhaji na znacku nebo image. Vzhledem k tomu, Ze distributofi
(maloobchodnici, velkoobchodnici) museji reagovat na poptavku konecnych
spotiebitell, hospodatskou soutéz mize vyraznéji ohrozit to, jestlize jsou distributofi
vylouceni z prodeje jedné znacky ¢i vétSiho poctu znacek, nez skuteCnost, ze
kupujici meziprodukti nesméji nakupovat konkurencéni vyrobky z jistych zdroji
nabidky.

Povaha vyrobku hraje roli zejména pii hodnoceni piipadnych negativnich i
pozitivnich ucinkd v souvislosti s findlnimi vyrobky. Pii hodnoceni piipadnych
negativnich G¢inki je dilezité védét, jsou-li vyrobky na trhu spise homogenni nebo
heterogenni, je-li vyrobek drahy a vyrazné zasahuje do rozpoctu spotiebitele nebo
laciny a zda se jedna o vyrobek nakupovany jednorazové nebo opakovane. Obecné
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Viz rozhodnuti Komise 97/26/ES (véc IV/M.619 — Gencor/Lonrho), Ut. vést. L 11, 14.1.1997, s. 30.
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feceno, je-li vyrobek spiSe heterogenni, levnéjsi a nakupovany spiSe jednorazove,
budou negativni G¢inky vertikalnich omezeni pravdépodobnéjsi.

Pfi hodnoceni ur¢itych omezeni je v nekterych ptipadech tifeba vzit v tivahu 1 dalsi
faktory. K témto faktorim patii napfiklad kumulativni U¢inek, tj. pokryti trhu
podobnymi dohodami, zda je dohoda ,pfedepisujici“ (jen jedna strana pfijima
omezeni nebo povinnosti) nebo ,,souhlasici (ob€ strany pfijimaji omezeni nebo
povinnosti), pravni prostiedi a chovani, kter¢ miize vést k nekalym praktikdm nebo
jim napomahat, naptfiklad vedouci postaveni pii tvorbé cen, pfedem ozndmené

413

zmeény cen a sjednavani ,,spravné® ceny, nepruznost cen jako reakce na nadbyte¢nou

vvvvvv

Faktory vyznamné pro hodnoceni podle ¢l. 101 odst. 3

Omezujici vertikdlni dohody mohou také mit kladné ucinky na hospodaiskou soutéz
v podobé¢ zvyseni efektivity, které mohou pievazit nad jejich protisoutéznimi ucinky.
Takové posouzeni se provadi v rdmci stanoveném v ¢l. 101 odst. 3, ktery obsahuje
vyjimku z pravidla o zédkazu uvedeného v ¢l. 101 odst. 1. Aby byla tato vyjimka
pouzitelnd, musi vertikdlni dohoda vést k objektivnim hospodaiskym piinosim,
omezeni hospodarské soutéze museji byt nezbytna k dosazeni efektivity, spotiebitelé
museji dostat pfiméfeny podil na vyhodach plynoucich ze zvySeni efektivity a
dohoda smluvnim strandm nesmi umoznit vylouc¢eni hospodarské soutéze ve vztahu
k podstatné ¢asti dot&enych vyrobka*.

Posouzeni omezujicich dohod podle ¢l. 101 odst. 3 se provadi ve skutecném ramci,
vnémz se dohody uskute¢iiuji®’, a na zaklad® faktd, které v daném okamziku
existuji. Posouzeni je citlivé na vyznamné zmény faktd. Pravidlo vyjimky podle
¢l. 101 odst. 3 plati, pokud jsou splnény Ctyii podminky, a prestava platit, pokud
tomu tak jiz neni®®. PH pouziti ¢l. 101 odst. 3 v souladu s témito zdsadami je
nezbytné vzit v ivahu investice kterékoli smluvni strany a dobu a omezeni potiebna
k provedeni a amortizaci investic zvySujicich efektivnost.

Z prvni podminky v €l. 101 odst. 3 vyplyva, Ze je nutné posoudit objektivni ptinosy
dohody z hlediska efektivity, kterd je pfipadné jejim vysledkem. V tomto ohledu
maji vertikalni dohody casto potencial pomoci dosdhnout kladnych ucinkt, jak je
vysvétleno v oddile 1.2, protoze mohou zlepsit zptsob, jakym strany vykondvaji své
dopliikové Cinnosti.

Pii uplatiovani kritéria nezbytnosti obsazeného v ¢l. 101 odst. 3 bude Komise
piedev§im zkoumat, zda jednotlivd omezeni umoznuji vyradbét a provadét nékup
a/nebo (dalsi) prodej efektivnéji, nez jak by tomu bylo bez doty¢ného omezeni. Toto
posouzeni musi vzit v tvahu podminky na trhu a skute¢né okolnosti, jejichz pisobeni
jsou smluvni strany vystaveny. Podniky vyuzivajici vyhody ¢l. 101 odst. 3 nemusi
zvazovat hypotetické nebo teoretické alternativy. Museji vSak vysvétlit a dolozit,
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Viz sdéleni Komise — oznameni - pokyny o pouziti ¢l. 81 odst. 3 Smlouvy, Ut. vést. C 101, 27.4.2004,
s. 97.

Viz rozsudek Soudniho dvora ve spojenych vécech 25/84 a 26/84 Ford, Sb. rozh. 1985, s. 2725.

V této souvislosti viz napt. rozhodnuti Komise 1999/242/ES (véc 1V/36.237 — TPS), Ut. vést. L 90,
2.4.1999, s. 6. Stejn¢ tak zdkaz podle ¢l. 101 odst. 1 plati pouze tehdy, pokud ma dohoda omezeni
soutéze za cil nebo pokud ma omezujici G¢inky.
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pro¢ by alternativy, které se jevi jako realistické a vyznamné méné omezujici, byly
podstatné méné efektivni. Jestlize by volba alternativy, ktera se jevi jako realisticka
z obchodniho hlediska a pfitom méné omezujici, vedla k vyznamné ztraté efektivity,
povazuje se doty¢né omezeni za nezbytné.

Z podminky, ze spotiebitelim musi byt vyhrazen ptfiméfeny podil na vyhodach,
vyplyva, Ze spottebitelé vyrobkii nakoupenych a/nebo (déale) prodanych podle
vertikalni dohody museji ziskat alespon rovnocennou nahradu za negativni G¢inky
dohody*’. Jinymi slovy zvy3eni efektivity musi pln& vyrovnat pravdépodobny
negativni dopad na ceny, objem vyroby a dalsi relevantni faktory.

Posouzeni posledni podminky stanovené v ¢l. 101 odst. 3, tedy Ze dohoda nesmi
smluvnim strandm umoznit vylouceni hospodaiské soutéze ve vztahu k podstatné
casti dotcenych vyrobki, predpokladad analyzu zbyvajicich konkuren¢nich tlakti na
trhu a dopadu dohody na tyto zdroje hospodarské soutéze. Pii pouziti posledni
podminky ¢l. 101 odst. 3 je nutné vzit v tvahu vztah mezi ¢l. 101 odst. 3 a ¢lankem
102. Podle ustalené judikatury nemutze pouziti ¢l. 101 odst. 3 branit pouziti
&lanku 102*. Protoze ¢lanky 101 i 102 sleduji jako cil zachovani G¢inné hospodatské
soutéze na trhu, vyzaduje soudrznost, aby se ¢l. 101 odst. 3 vykladal tak, ze je
vylouceno pouziti pravidla o vyjimce na omezujici dohody, které predstavuji zneuziti
dominantniho postaveni*’. Vertikalni dohoda nesmi vylu¢ovat u&innou hospodaiskou
soutéz odstranénim vSech nebo vétSiny existujicich zdrojii skutecné ¢i potencialni
hospodartské soutéze. Soupeteni mezi podniky je zdkladnim hybatelem hospodarské
efektivnosti, vCetné¢ dynamickych kladnych uU¢inkti ve formé inovaci. Pfi jeho
absenci bude dominantnimu podniku chybét odpovidajici motivace k dalSimu
vytvateni a preddavani vyhod plynoucich ze zvySeni ucinnosti. Pokud neexistuje
zadna zbyvajici hospodaiska soutéz ani zadna predvidatelnd hrozba vstupu dalSiho
subjektu na trh, pfevazi ochrana soupefeni a hospodaiské soutéze nad moznym
zvySenim hospodaiské uc€innosti. Omezujici dohodu, kterd udrzuje, vytvaii ¢i
posiluje postaveni na trhu blizici se monopolnimu postaveni, neni obvykle mozné
odtvodnit tim, Ze také zvySuje hospodarskou ucinnost.

Rozbor urditych vertikalnich omezeni

V souladu s ramcem rozboru uvedenym v bodech 96 az 127 budou v téchto
pokynech déle zkoumana nejbéznéjsi vertikalni omezeni a jejich kombinace. K
dal$im omezenim a kombinacim v téchto pokynech nejsou uvedeny zadné piimé
pokyny. Budou se vSak posuzovat podle stejnych zasad a se stejnym darazem na
jejich ucinek na trh.
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Viz odstavec 85 sdéleni Komise — ozndmeni - pokyny o pouziti &l. 81 odst. 3 Smlouvy, Uf. vést. C 101,
27.4.2004, s. 97.

Viz rozsudek Soudniho dvora ve spojenych vécech C-395/96 P a C-396/96 P Compagnie Maritime
Belge, Sb. rozh. 2000, s. I-1365, bod 130. Stejné tak uplatnéni ¢l. 101 odst. 3 nebrani pouzit pravidla

Smlouvy o volném pohybu zbozi, sluzeb, osob a kapitalu. Tato ustanoveni jsou za ur€itych okolnosti

pouzitelnd na dohody, rozhodnuti a jednani ve vzajemné shodé¢ ve smyslu ¢l. 101 odst. 1, v této

souvislosti viz rozsudek Soudniho dvora ve véci C-309/99 Wouters, Sb. rozh. 2002, s. I-1577, bod 120.

V této souvislosti viz rozsudek Tribunalu ve véci T-51/89 Tetra Pak (1), Sb. rozh. 1990, s. I1-309. Viz
rovnéz odstavec 106 sdéleni Komise — oznameni - pokyny o pouziti ¢l. 81 odst. 3 Smlouvy,
Ut vést. C 101, 27.4.2004, s. 97.
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Nakup jedné znacky

Pod oznaceni ,,ndkup jedné znacky* spadaji ty dohody, jejichz hlavnim prvkem je
ulozit kupujicimu povinnost nebo jej piimét, aby své objednavky na urcity typ
vyrobku ¢inil u jednoho dodavatele. Tuto slozku lze mimo jiné najit v zdkazu
soutézit nebo v mnozstevni povinnosti stanovené kupujicimu. Dohody o nesoutézeni
vychazeji ze schématu povinnosti nebo pobidek, které kupujicimu stanovi, Ze musi
nakupovat vice nez 80 % pozadovaného zbozi a sluzeb pro dany trh od jednoho
dodavatele. To neznamend, Ze kupujici ma povinnost nakupovat pouze piimo u
dodavatele, ale ze nebude nakupovat, dale prodavat nebo zpracovavat konkurencni
zbozi ¢i sluZzby. MnoZstevni povinnost stanovend kupujicimu je jemnéjsi formou
zakazu soutézit, kdy pobidky a povinnosti sjednané mezi dodavatelem a kupujicim
ukladdaji kupujicimu, aby vétSinu ndkupld uskutectioval u jednoho dodavatele.
Mnozstevni povinnost mize mit podobu pozadavku minimalniho odbéru, pozadavku
na vytvaieni zdsob nebo nelinedrniho urCovani cen, jednd se naptiklad o systémy
podminénych slev nebo dvoustupnovy tarif (pausalni ¢astka plus cena za jednotku).
Podobné tucinky jako tzv. ,anglickd dolozka®, podle niz kupujici musi oznémit
jakoukoli lep$i nabidku, kterou dostane, a smi ji pfijmout pouze tehdy, pokud mu
dodavatel neni schopen ucinit srovnatelnou nabidku, bude mit povinnost ndkupu
jedné znacky, a to zejména v piipade, kdy kupujici musi sdélit, kdo mu tuto lepsi
nabidku ucinil.

Pfipadna rizika nakupu jedné znacky pro hospodarskou soutéz jsou uzavieni trhu
konkuren¢nim dodavatelim a potencidlnim dodavatelim, zmirnéni hospodaiské
sout¢ze a usnadnéni vzniku nekalych praktik mezi dodavateli v ptipadé
kumulativniho vyuzivani a potlaceni soutéze mezi znaCkami v ramci obchodu, pokud
je kupujici zarovenn prodejcem a dale prodava konecnym spottebitelim. Tyto
omezujici u€inky maji pfimy dopad na soutéz mezi znackami.

Nékup jedné znacky je podle natfizeni o blokovych vyjimkach pfedmétem vyjimky
v pfipad¢, Ze ani podil dodavatele, ani podil kupujiciho na trhu neptfesahuji 30 % a
zakaz soutézit je omezen na dobu maximalné péti let. Pokud je prahovd hodnota
podilu na trhu vyssi nebo pokud lhiita ptesahuje obdobi péti let, jsou jednotlivé
ptipady hodnoceny podle niZe uvedenych faktort ve zbyvajici ¢asti tohoto oddilu.

Povinnost nakupu jedné znacky od jednoho dodavatele muze vést k protisoutéZznimu
uzavieni trhu obzvlasté tehdy, pokud by v ptipadé absence této povinnosti vyvijely
velky konkuren¢ni tlak na konkurencni podniky, které v dob& uzavieni dohody
obsahujici tuto povinnost jest€ nepiisobi na trhu nebo které nejsou v takovém
postaveni, aby mohly plné pokryt poptdvku ze strany zakaznikli. Konkurenc¢ni
podniky nemusi byt schopny pokryt celkovou poptavku urcitého zdkaznika, protoze
dany dodavatel je nezbytnym obchodnim partnerem alesponl pro ¢ast poptavky na
trhu, naptiklad protoze jeho znacka je ,,nezbytnym® vyrobkem, jemuz dava piednost
mnoho konecnych spotiebitell, nebo protoze kapacitni omezeni ostatnich dodavateli
jsou takova, ze &ast poptavky miize pokryt pouze piislusny dodavatel™. , Postaveni

vvvvvv

nakupu jedné znacky z hlediska pifipadnych ucinki Skodlivych pro soutéz.

50

Rozsudek Tribunalu ve véci T-65/98 Van den Bergh Foods v. Komise, Sb.rozh. 2003, s. II 4653,
body 104 a 156.
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Pokud mohou konkuren¢ni podniky soutézit za stejnych podminek o celkovou
poptavku kazdého jednotlivého zakaznika, je obecné nepravdépodobné, Ze by
povinnost nakupu jedné znacky od jednoho konkrétniho dodavatele narusovala
ucinnou hospodarskou soutéz, pokud ptrechod zakaznikl k jinému dodavateli neni
obtizny vzhledem k délce trvani povinnosti ndkupu jedné znacky a k jejimu pokryti
trhu. Cim vétsi ¢ast dodavatelova podilu na trhu je vazana, tj. ¢im vétsi Gast jeho
prodeje se uskutecniuje na zékladé¢ nakupu jedné znacky, tim vyraznéji se projevi
uzavieni trhu. Podobné ¢im del$i je platnost povinnosti ndkupu jedné znacky, tim
vyrazngjsi bude uzavieni. Povinnost nakupu jedné znacky s platnosti kratsi nez jeden
rok sjednand mezi nedominantnimi spolec¢nosti, obvykle nevede k vyrazné
Skodlivému plsobeni na soutéz nebo k Cist¢ negativnimu pusobeni. Povinnost
nakupu jedné znacky sjednavana nedominantnimi spolec¢nostmi na dobu od jednoho
roku do péti let obvykle vyzaduje fadné zvazeni plsobeni ve prospéch a neprospéch
hospodaiské soutéze, avSak povinnost ndkupu jedné znacky, kterd ptesahuji pét let,
neni u vétSiny typl investic povazovana za nezbytnou k dosazeni zadanych ucinkd,
pfipadné tyto ucinky nejsou natolik vyznamné, aby ptevySily jeji plsobeni na
uzavieni trhu. Povinnost ndkupu jedné znacky povede s vétsi pravdépodobnosti
k uzavieni trhu Skodlivému pro hospodaiskou soutéz, pokud se na ni dohodnou
dominantni spole¢nosti.

Pti hodnoceni dodavatelova vlivu na trhu je dilezité vzit v uvahu také ,,postaveni
konkuren¢nich podniki na trhu®“. Pokud je téchto podnikli dostatek a jsou silné,
z4ddné ucinky vyrazné Skodlivé pro soutéz se neprojevi. Neni pravdépodobné, Ze by
doslo k vylouceni konkuren¢nich podnikli, pokud maji podobné postaveni na trhu
jako dodavatel a mohou nabizet stejné pritazlivé zbozi. Avsak v ptipade¢, ze velky
pocet vyznamnych dodavateli na relevantnim trhu uzavie s velkym poctem
kupujicich smlouvy o nakupu jedné znacky, mohou byt potencialni zajemci o vstup
na trh vylouceni (pfipad kumulativnich u¢inki). V takové situaci dohody o nékupu
jedné znacky prispivaji k pouzivani nekalych praktik mezi konkurenénimi
dodavateli. Pokud se na jednotlivé dodavatele vztahuje nafizeni o blokovych
vyjimkach, je v néckterych ptripadech nutné problém takového negativniho
kumulativniho G¢inku fesit odejmutim blokové vyjimky. Je-li vazany podil na trhu
mensi nez 5 %, obvykle vyraznéji neptispiva ke kumulativnimu uzavieni trhu.

V ptipadech, kdy se podil na trhu nejvétSiho dodavatele pohybuje pod 30 % a podil
na trhu péti nejvétSich dodavatelt neptesahuje 50 %, je nepravdépodobné, Ze bude
dochazet k béznym, ptipadné kumulativnim a¢inkiim Skodlivym pro soutéz. Pokud
potencialni zdjemce o vstup na trh nedokaze na trh proniknout ziskové, neni to
obvykle zplsobeno povinnostmi nakupovat jednu znacku, ale jinymi faktory,
naptiklad tim, ¢emu davaji spotiebitelé prednost.

,»Vstupni bariéry” pomohou ur€it, zda dochazi k uzavieni trhu poskozujicimu
hospodarskou soutéz. V mistech, kde je pro konkuren¢ni dodavatele relativné snadné
ziskat nové kupujici nebo vyhledat pro jejich produkt alternativni kupujici, nebude
uzavieni trhu vyznamnym problémem. AvSak Casto existuji vstupni bariéry jak na
vyrobni, tak na distribu¢ni trovni.

»Vyrovnavaci sila“ je také dulezitd, protoze silni kupujici se nenechaji snadno
odfiznout od zdroje konkuren¢niho zbozi ¢i sluzeb. VSeobecné feceno, aby dodavatel
piesveédcil zdkazniky k nakupu jedné znacky, mize byt potieba, aby jim poskytl
uplnou ¢i casteCnou kompenzaci za ztrdtu hospodarské soutéze v disledku
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exklusivity. Pokud je takova individualni kompenzace poskytnuta, miize byt ptijeti
povinnosti ndkupu jedné znacky v osobnim zdjmu zdkaznika. Bylo by vSak
nespravné vyvodit z toho automaticky zavér, ze souhrn vSech povinnosti nakupu
jedné znacky je pro zékazniky na daném trhu a pro konecné spotiebitele celkove
pfinosny. Zejména je nepravdépodobné, ze z nich budou mit prospéch spotiebitelé
jako celek, pokud je zadkaznikii mnoho a souhrn povinnosti nakupu jedné znacky
brani vstupu konkuren¢nich podnikti na trh nebo jejich expanzi.

Mee

,»Obchodni uUroven je rovnéz dilezitd. Méné pravdépodobné je protisoutéZni
uzavieni trhu v souvislosti s meziprodukty. Pokud dodavatel meziproduktu neni
dominantni, konkuren¢ni dodavatelé maji stile ,,volnou* podstatnou ¢ast poptavky.
Utinek protisoutézniho uzavieni trhu vsak mize vzniknout i pod tirovni dominance,
a to v situaci kumulovanych G¢inkd. Kumulativni ¢inek poSkozujici hospodaiskou
soutéz je malo pravdépodobny, pokud je vazdno méné nez 50 % trhu.

Tyka-li se dohoda dodavky findlnich vyrobki na velkoobchodni trovni, otazka, jestli
bude hospodarska soutéz ohrozena, zavisi z vétsi Casti na typu prodeje a vstupnich
bariérach na velkoobchodni urovni. Skute¢né riziko protisoutézniho uzavieni trhu
nehrozi, pokud konkurenéni vyrobci mohou bez problému zalozit sviij vlastni prode;j
na velkoobchodni urovni. Typ velkoobchodniho prodeje ¢astecné urcuje, jestli budou
vstupni bariéry nizké, tj. dilezité je, jsou-li velkoobchodnici schopni wU€inné
obchodovat pouze s vyrobkem, jehoz se dohoda tyké (naptiklad zmrzlina), ¢i bude-li
ucinnéj$i obchodovat s celou Skalou vyrobkil (naptiklad zmrazené potraviny). V
piipadé, ze vyrobce prodava pouze jeden vyrobek, bylo by neucinné zakladat vlastni
velkoobchodni prodej. Tehdy se mohou projevit ucinky skodlivé pro soutéz. Pokud
navic nekolik dodavatelt vaze vétSinu dostupnych velkoobchodnikti, mohou hrozit 1
kumulativni u¢inky.

U finélnich vyrobki se obvykle uzavieni trhu projevi spise na maloobchodni Grovni,
protoze vstupni bariéry pro vétSinu vyrobct, kteti si chtéji oteviit maloobchod pro
své vlastni vyrobky, jsou dosti velké. Mimo to pravé na maloobchodni tirovni mohou
dohody o nakupu jedné znacky vést k omezeni soutéze mezi znackami v rdmci
obchodu. Z téchto divodi, a vezmeme-li v uvahu vSechny dalsi relevantni faktory, se
mohou v souvislosti s findlnimi vyrobky na maloobchodni Grovni zalit projevovat
ucinky vyrazné Skodlivé pro soutéz, pokud nedominantni dodavatel na sebe vaze 30
% relevantniho trhu ¢i vice. U dominantni spole¢nosti i sebemensi vdzany podil na
trhu mize mit u¢inky vyrazné skodlivé pro soutéz.

Na maloobchodni rovni se také mizeme setkat s kumulativnim uzavienim trhu.
Pokud maji vSichni dodavatelé podily na trhu niZs§i nez 30 % a pokud je celkovy
vazany podil na trhu niz§i nez 40 %, je kumulativni protisoutézni uzavieni
nepravdépodobné a odejmuti blokové vyjimky téz. Tato hranice miize byt vyssi,
jestlize se zohledni dalsi faktory, jako je napftiklad pocet konkurencnich podnikd,
vstupni bariéry, apod. Tato hranice mize byt vyssi, jestlize se zohledni dalsi faktory,
jako je napiiklad pocet konkurencnich podnikii, vstupni bariéry, apod. Tato hranice
muze byt vyssi, jestlize se zohledni dalsi faktory, jako je napiiklad pocet
konkurenénich podniki, vstupni bariéry, apod. Je-li podil nékterych spolecnosti na
trhu vyss$i nez prahova hodnota stanovena v nafizeni o blokovych vyjimkach, ale
zadna z téchto spole¢nosti neni dominantni, kumulativni protisoutézni uzavieni trhu
je nepravdépodobné, pokud je celkovy vazany podil na trhu niZsi nez 30 %.
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Pokud kupujici vyuziva k obchodovani prostory a pozemky, které vlastni dodavatel
nebo které ma dodavatel pronajaté od treti strany, jez neni Zadnym zpiisobem vazana
na kupujiciho, je moznost pouziti ucinnych napravnych prosttedktt v pripadé
uzavieni trhu omezend. Nejedna-li se o dominantniho dodavatele, je zdsah Komise
nepravdépodobny.

V nékterych odvétvich neni prodej vice nez jedné znacky na jednom prodejnim misté
mozny, v takovém piipad€ se problém uzavieni Iépe feSi omezenim doby platnosti
smluv.

Jsou-li zjistény ucinky vyrazné skodlivé pro soutéz, pripada v uvahu udéleni vyjimky
podle ¢l. 101 odst. 3. Pro zdkazy soutézit jsou relevantni zejména u¢inky popsané v
bod¢ 107 pismenech a) (parazitovani mezi dodavateli), d), e) (problémy finan¢ni
podpory) a h) (nedostatky kapitalového trhu).

V ptipad¢ ucinkl popsanych v bod¢ 107 pismenech a), d) a h) l1ze pouziti mnozstevni
povinnosti vici kupujicimu povazovat za méné restriktivni alternativu. Naopak
jedinou schidnou cestou k dosazeni uc¢inku popsaného v odst. 107 pism. e) (problém
finan¢ni podpory v souvislosti s prevodem know-how) miize byt zdkaz soutézit.

Pokud se jednd o investici dodavatele vazanou na urcity vztah (viz bod 107 pism. d)),
obecné spliiuje podminky uréené v ¢l. 101 odst. 3 dohoda o nesoutéZeni Ci
mnozstevni povinnosti sjednand na dobu amortizace investice. V piipad¢ velkych
investic vazanych na urcity vztah, existuji 1 divody pro pouziti zdkazu soutézit s
dobou platnosti presahujici pét let. Investice vdzand na urcity vztah je naptiklad
instalace nebo Uprava dodavatelova zafizeni, které pak bude slouzit pouze k vyrobé
casti pro urcitého kupujiciho. Obecné investice do (rozSifeni) kapacity ¢i takové
investice vazané na urcity trh nebyvaji povaZzovany za investice vazané na urCity
vztah. AvSak v ptipadech, kdy dodavatel vytvoii novou kapacitu, jez se vaze
konkrétn¢ na provozy urcitého kupujiciho, naptiklad kdyz spolecnost vyrabéjici
kovové konzervy vybuduje nové kapacity na vyrobu konzerv v prostorach, kde
potravinaiska firma potraviny konzervuje €i v jejich sousedstvi, tato nova kapacita je
z ekonomického hlediska zivotaschopna pouze tehdy, je-li vyroba zaméfend na
tohoto urcitého zékaznika. Pak lze tuto investici povazovat za investici vazanou na
urcity vztah.

Pokud dodavatel poskytne kupujicimu pijcku nebo kupujicimu poskytne zatizeni,
které neni vazané na urcity vztah, neni tato skute¢nost dostacujicim divodem k
udéleni vyjimky a piijeti u€inkl na protisoutézni uzavieni trhu. V piipadé nedostatka
kapitdlového trhu miize byt vyhodnéjsi, aby ptjcku poskytl dodavatel vyrobku a
nikoli banka (viz bod 107 pism. h)). V takovém piipad¢ by vSak plijcka méla byt
poskytnuta co nejméné¢ omezujicim zpusobem a kupujicimu by tedy obecné nemélo
znemoznéno kdykoli zbyvajici ¢ast ivéru splatit a od zavazku odstoupit, aniz by
musel zaplatit néjakou pokutu.

Pfevod podstatného know-how (bod 107 pism. ¢)) je obvykle divodem k pouziti
zékazu soutézit po celou dobu trvani dohody o dodavce, naptiklad v ramci fransizy.

Pfiklad zakazu soutézit
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150.

Vedouci spole¢nost na vnitrostatnim trhu s ndhodné kupovanym spotiebnim
vyrobkem, kde ma 40 % podil, prodavd vétSinu svych vyrobkd (90 %)
prostfednictvim vazanych maloobchodnikti (vazany podil na trhu 36 %). Dohody
zavazuji maloobchodniky, aby nakupovali vyhradné¢ u této vedouci spolecnosti
nejméné po dobu Ctyf let. Tato spolecnost je silné zastoupena zejména v hustéji
osidlenych oblastech, jako je napiiklad hlavni mésto. Jeji konkurenti, celkem 10
spoleCnosti, z nichz nékteré maji pouze lokalni charakter, maji podstatné¢ mensi
podily na trhu, nejvétsi z nich ma 12 %. Téchto 10 konkurenénich podnikii zasobuje
dalsich 10 % trhu prostfednictvim vazanych prodejen. Trh je z hlediska znacek a
vyrobki vyrazn¢ diferencovany. Vedouci spole¢nost vlastni nejvyznamnéjsi znacky.
Je jedinou spolecnosti, ktera pravidelné¢ organizuje celostatni reklamni kampané.
Viézanym maloobchodnikiim poskytuje zvlastni skladovaci skiin€ na své vyrobky.

Vysledkem je, ze celkem 46 % (36 % + 10 %) trhu je uzavieno jak potencialnim
zajemclm o vstup, tak t&ém spole¢nostem na trhu, které nemaji vazané prodejny. Jesté
obtiznéjsi je situace potencidlnich zéjemctd o vstup v husté osidlenych oblastech, kde
je toto uzavieni trhu jesté vyraznéjsi, 1 kdyz pravé v téchto oblastech by spolecnosti
na trh vstoupily nejradéji. Mimoto vzhledem k silné diferenciaci v oblasti znacek a
vyrobkil a k nédkladim na prazkum trhu, které jsou v porovnani s cenou vyrobku
dosti vysoké, absence konkurence mezi znackami v rdmci obchodu vede ke ztraté
dalSich vyhod pro spotiebitele. Pfipadné ucinky vyplyvajici z vyhradnosti prodejny,
které, jak vedouci spolecnost uvadi, jsou vysledkem snizeni nakladi na dopravu a
piipadné finan¢ni podpory v souvislosti se skladovacimi skiinémi, jsou omezené a
nevyvazuji negativni u¢inky na hospodatskou soutéz. Uéinky jsou omezené, protoze
naklady na dopravu zédviseji na mnozstvi a nikoli na vyhradnosti a skladovaci skiiné
nesouviseji s zadnym zvlaStnim know-how a nejsou vazany na znacku. Splnéni
podminek ¢l. 101 odst. 3 je pak nepravdépodobné.

Priklad mnoZstevni povinnosti

Vyrobce X se 40% podilem na trhu prodava 80 % svych vyrobkl na zdkladé smluv,
které stanovi, Ze dal$i prodejce je povinen u X zakoupit nejméné 75 % z
pozadovaného mnoZzstvi tohoto typu vyrobku. Na oplatku X nabizi financovani a
zafizeni za vyhodné ceny. Smlouvy jsou uzavirdny na dobu péti let, béhem kterych
by méla byt ptijcka prostfednictvim stejn¢ vysokych splatek splacena. Avsak po
prvnich dvou letech maji kupujici moznost smlouvu po uplynuti Sestimési¢ni
vypovédni lhaty ukoncit, pokud zaplati nesplacenou castku a zatizeni odkoupi za
jeho trzni cenu. Na konci pétiletého obdobi se zafizeni stavd majetkem kupujiciho.
Vétsina konkurencnich vyrobcet z celkového poctu 12 jsou malé spole¢nosti, nejveétsi
z nich ma podil na trhu 20 %. Maji uzaviené podobné smlouvy s rtiznou dobou
platnosti. Vyrobcei s podilem na trhu niz§im neZ 10 % maji ¢asto smlouvy s delsi
dobou platnosti a méné velkorysymi ustanovenimi o ukonceni smlouvy. Smlouvy s
vyrobcem X ponechévaji kupujicimu moZznost zakoupit 25 % poZadovan¢ho zbozi u
konkurenénich podnikti. V poslednich tfech letech na trh vstoupili dva novi vyrobci a
ziskali kombinovany podil na trhu ve vysi piiblizn€ 8 % castecné diky tomu, Ze
prevzali ptijcky urc¢itého poctu dalSich prodejct, kteti s nimi na oplatku uzaviou jiné
smlouvy.

Vézany podil vyrobce X na trhu dosahuje vyse 24 % (0,75 x 0,80 x 40 %). Vazany

podil na trhu dalSich vyrobct €ini pfiblizné 25 %. Tedy ptiblizné celkem 49 % trhu
je uzavieno potencidlnim zajemciim o vstup a spolecnostem pisobicim na trhu, které
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nemaji vazané prodejny, a to nejméné po dobu prvnich dvou let po uzavieni smluv o
dodavkach. Situace na trhu je takova, ze dalsi prodejci maji problémy ziskat tvéry od
bank a obvykle jsou pfili§ mali, aby kapital ziskali jinym zptisobem, naptiklad
vydavanim akcii. Vyrobce X je schopen dokdzat, Ze zaméfeni svych prodeji na
omezeny pocet dalSich prodejci mu umoznuje 1épe planovat prodej a snizit naklady
na dopravu. Vzhledem 0€inkiim na jedné strané a k 25 %, kterd nejsou vazana
smlouvami s vyrobcem X, skute¢né moznosti predCasného ukonceni smlouvy,
neddvnému vstupu novych vyrobcil na trh a skutecnosti, Zze nejméné polovina dalSich
prodejci neni vazana, na druhé strané, je pravdépodobné, ze 75% mnoZstevni
povinnost stanovené vyrobcem X bude spliiovat podminky ¢l. 101 odst. 3.

Vyhradni distribuce

V dohod¢ o vyhradni distribuci se dodavatel zavazuje prodat své vyrobky pouze
jednomu distributorovi, jenz je bude na uréitém Uzemi dale prodavat. Zaroven je
distributor omezen v aktivnim prodeji na dalSich (vyhradné ptidélenych) uzemich.
Ptipadna rizika pro hospodarskou soutéz se omezuji na soutéz v ramci znacky a na
rozdeleni trhu, které mohou vytvofit podminky zejména pro cenovou diskriminaci.
Pokud vétsina dodavatelti nebo vSichni dodavatelé pouziji vyhradni distribuci, miize
dochazet ke zmirnéni hospodaiské soutéze a k usnadnéni nekalych praktik, a to jak
na urovni dodavatelll, tak distributord. V neposledni fadé¢ miize vyhradni distribuce
vést k uzavieni trhu jinym distributorim, a tim k omezeni hospodaiské soutéze na
této urovni.

Vyhradni distribuce je predmétem vyjimky podle nafizeni o blokovych vyjimkach
tehdy, nepfesahuje-li ani podil dodavatele, ani kupujiciho na trhu 30 %, a to i v
piipad¢é, Ze je kombinovdna s jinymi vertikalnimi omezenimi, kterd nejsou
povazovana za tvrda, jako je zdkaz soutézit po dobu krat§i nez pét let, mnozstevni
povinnost nebo vyhradni ndkup. Kombinace vyhradni distribuce a selektivni
distribuce splituje podminky pro udéleni vyjimky podle nafizeni o blokovych
vyjimkéch pouze tehdy, neni-li omezen aktivni prodej na dalSich uzemich. Zbyvajici
cast tohoto oddilu poskytuje pokyny pro hodnoceni vyhradni distribuce v
jednotlivych ptipadech, kdy podil na trhu ptesahuje 30% prahovou hodnotou.

Postaveni dodavatele a konkuren¢nich podniki na trhu je velmi dulezité, nebot
problém neexistence soutéze v ramci znacky nastava jen tehdy, je-li omezena soutéz
mezi znadkami. Cim silngj3i je ,,postaveni dodavatele”, tim zavazn&j§i je omezeni
soutéze v rdmci znacky. Piekroci-li se 30% prahova hranice podilu na trhu, mize
vzniknout riziko vyrazného sniZeni soutéZze v ramci znacky. Maji-li byt splnény
podminky ¢l. 101 odst. 3, ztradta soutéZze v ramci znacky muze byt nahrazena
skute¢nymi G¢inky.

»Postaveni konkuren¢nich podniki® mutze mit dvoji vyznam. Pokud budou tyto
konkurenéni podniky silné, znamena to, Ze omezeni soutéze v ramci znacky bude
vyvazeno dostateCnou soutézi mezi znaCkami. Pokud se vSak pocet konkuren¢nich
podnikd vyrazné snizi a jejich postaveni vyjadiené podilem na trhu, kapacitou a
distribu¢ni siti, je pfiblizné stejné, existuje riziko vzniku nekalych praktik a/nebo
zmirnéni hospodaiské soutéze. Ztrata soutéze v ramci znaCky miize toto riziko zvysit,
zejména pokud nékolik dodavateli vyuziva podobné distribu¢ni systémy.
Vicendsobna vyhradni obchodni zastoupeni, tj. kdyZz rizni dodavatel¢ schvali pro
dané uzemi stejného vyhradniho distributora, mohou toto riziko dale zvySovat.
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Pokud mé obchodni zastupce vyhradni pravo distribuovat dva, piipadné vice
vyznamnych konkurencnich vyrobkil na stejném tizemi, miize byt soutéz mezi témito
znackami vyrazné omezena. Cim vy$$i bude kumulativni podil na trhu téchto znagek
distribuovanych vicenasobnymi vyhradnimi obchodnimi zastupci danych znacek, tim
vys$si bude riziko nekalych praktik a/nebo zmirnéni hospodaiské soutéze a tim vice
bude omezena soutéZ mezi znackami. Pokud je maloobchodnik vyhradnim
distributorem fady znacek, muze to vést k tomu, ze pokud jeden vyrobce snizi
velkoobchodni cenu své znacky, nebude vyhradni maloobchodnik usilovat o to, aby
se toto snizeni projevilo v cen¢ pro konecného spotiebitele, protoze by se tim snizil
prodej dalSich znacek a také zisky. Proto maji v porovnani se situaci bez
vicenasobného vyhradniho obchodniho zastoupeni vyrobcei mensi zajem o vzdjemnou
soutéz v oblasti cen. Takové situace vedouci ke kumulativnimu G¢inku mohou byt
divodem k odejmuti vyhod vyplyvajicich z nafizeni o blokovych vyjimkach, i kdyz
jsou podily dodavatelii a kupujicich na trhu nizsi, nez je prahova hodnota stanovena
v nafizeni o blokovych vyjimkach.

,»Vstupni bariéry®, které mohou dodavatellim brénit v ziskavani novych distributorti
nebo hledani alternativnich distributorti, jsou pii hodnoceni vyhradni distribuce z
hlediska ptipadnych ucinki Skodlivych pro soutéz méné dulezité. Uzavieni trhu
jinym dodavatelim nenastane, pokud vyhradni distribuce neni kombinovana s
povinnosti nakupu jedné znacky.

Uzavfeni trhu ostatnim distributorim neptedstavuje problém, pokud dodavatel, ktery
provozuje systém vyhradni distribuce, pro jeden trh schvali vétsi pocet vyhradnich
distributorti a pokud tito distributofi nejsou omezeni v prodeji jinym neschvalenym
distributortim. Problém uzavfieni trhu jinym distributoraim vSak mutze nastat tam, kde
existuje ,,kupni sila® a vliv na navazujici trhy niz§iho stupné, zejména v piipadé
velmi rozsahlych uizemi, kdyZ se vyhradni distributor stane vyhradnim kupujicim pro
cely trh. Pfikladem by byl fetéz supermarketi, ktery je jedinym distributorem hlavni
znacky na vnitrostatnim maloobchodnim trhu s potravinami. Uzavieni trhu jinym

24

zastoupeni.

»Kupni sila® mize téZz zvysit riziko nekalych praktik na stran¢ kupujicich, pokud
dualeziti kupujici, ptisobicich pokud mozno na rtiznych uzemich, nuti jednoho ¢i vice
dodavatelii uzavirat dohody o vyhradni distribuci.

Je tieba brat v uvahu 1 ,,vyspélost trhu®, nebot’ ztrata soutéze v ramci znacky se miize
stat zadvaznym problémem na vyspélém trhu, ale na trhu s rostouci poptavkou,
meénicimi se technologiemi a ménicim se postavenim tak podstatnd neni.

,»Obchodni uroven je dulezita, protoze piipadné negativni G€inky se mohou na
velkoobchodni a maloobchodni trovni lisit. Vyhradni distribuce se pouziva zejména
u findlnich vyrobkl a sluzeb. Ztrata soutéZze v ramci znacky je pravdépodobna
zv1ast¢ na maloobchodni Grovni, zvIasté jedna-li se o velka izemi, nebot” konec¢ni
spotiebitelé budou mit v souvislosti s dilezitou znackou malou moznost vybéru mezi
distributory, ktefi nabizeji vysokou cenu/vysoce kvalitni sluzbu nebo nizkou
cenu/méné kvalitni sluzbu.

Pokud si vyrobce za svého vyhradniho distributora vybere velkoobchodnika, obvykle
tak ¢ini pro vétsi Gizemi, jako je naptiklad clensky stat. Pokud mtze velkoobchodnik
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vyrobky neomezené prodavat ptislusnym maloobchodniklim na nizsi urovni, G¢inky
vyrazné€ S§kodlivé pro soutéz se pravdépodobné neprojevi. Pfipadnou ztratu soutéze v
ramci znacky snadno vyvazi uspory v oblasti logistiky, propagace atd., zvlasté ma-li
vyrobce sidlo v jiné zemi. Pfipadna rizika pro soutéz mezi znaCkami u
vicenasobnych vyhradnich obchodnich zastoupeni jsou vsSak na velkoobchodni
urovni vysSi neZ na urovni maloobchodni. Pokud se jeden velkoobchodnik stane
vyhradnim distributorem pro velky pocet dodavatelli, nejen Ze je riziko omezeni
hospodaiské soutéze mezi témito znackami, ale i uzavieni trhu na velkoobchodni
urovni.

Jak uvedeno v bod€ 155, uzavieni trhu jinym dodavatelim nenastane, pokud
vyhradni distribuce neni kombinovéana s povinnosti ndkupu jedné znacky. Dokonce
dojde-li ke kombinaci vyhradni distribuce s touto povinnosti, je uzavieni trhu jinym
dodavatelim poskozujici hospodaiskou soutéz nepravdépodobné s vyjimkou
pfipadi, kdy se povinnost ndkupu jedné znacky uplatiiuje vramci husté sité
vyhradnich distributori na malych Gzemich nebo v pfipadé kumulativniho ucinku.
Vtakovém piipad¢ mlze byt nezbytné pouzit zasady tykajici se ndkupu jedné znacky,
stanovenych v oddile 2.1. Pokud vSak kombinace vyhradni distribuce a ndkupu jedné
znacky nevede k vyraznému uzavieni trhu, mize mit na hospodaiskou soutéz
pozitivni dopad, naptiklad mlze vyhradniho distributora podnitit, aby se zaméfil na
urcitou znacku. Proto nedochdzi-li k uzavteni trhu, kombinace vyhradni distribuce a
zakazu soutézit mize spliovat podminky ¢l. 101 odst. 3 pro udéleni vyjimky na
celou dobu trvani dohody, zvIasté na velkoobchodni trovni.

Kombinace vyhradni distribuce a vyhradniho odbéru zvysuje ptipadna rizika pro
hospodarskou soutéz — omezuje soutéz v ramci znacky a zpusobuje rozdéleni trhu,
¢imz dochazi zvlast€ k cenové diskriminaci. Vyhradni distribuce sama o sob¢
zékazniky omezuje v moznosti vyberu, protoze omezuje pocet distributor a obvykle
téz svobodny aktivni prodej téchto distributort. V rdmci vyhradniho odbéru je na
vyhradni distributory kladen pozadavek, aby nakupovali své zasoby urcité znacky
pfimo u vyrobce, navic omezuje piipadnou moznost obchodovani vyhradnich
distributorti, protoze nesméji nakupovat od jinych distributori v systému. Vysledkem
je, ze dodavatel ma vétsi moznosti omezovat soutéz v ramci jedné znacky a zéroven
uplatiiovat rozdilné podminky prodeje na tukor spotiebitelii, pokud kombinace
neumozinuje vytvofeni u¢inkd vedoucich k niz§im cendm pro vSechny konecné
spotiebitele.

»Povaha vyrobku“ neni pro hodnoceni vyhradni distribuce z hlediska piipadnych
ucinka Skodlivych pro soutéz prili§ vyznamna. Vyznamna je vSak, pokud se jednd o
hodnoceni ptfipadnych ucinkd, tj. poté, co je zjistén ucinek vyrazné Skodlivy pro
soutéz.

Vyhradni distribuce miize vyvolavat ucinky, zvlasté¢ v pfipadech, kdy jsou
distributofi nuceni investovat do ochrany nebo vybudovani image znacky. Obecné se
ucinky tykaji zejména novych vyrobki, slozitych vyrobkl a vyrobki, jejichz kvalitu
1ze t€zko urcit pred konzumaci (tzv. vyrobky zalozené na zkuSenosti), ptipadné i po
konzumaci (tzv. vyrobky zalozené na divéfe). Mimoto vyhradni distribuce muize,
diky usporam z rozsahu v dopravé a distribuci, piispét ke snizeni nakladi na
logistiku.

Ptiklad vyhradni distribuce na velkoobchodni tirovni
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Na trhu se zbozim dlouhodobé spotieby je A vedouci spole¢nosti. Sviij vyrobek
prodava prostfednictvim vyhradnich velkoobchodnikil. Uzemi velkoobchodniki jsou
rozdélena tak, ze u malych Clenskych statt pokryvaji celé izemi daného statu, u
vétSich Clenskych stath jsou rozdélena podle jednotlivych regiont. Tito vyhradni
distributofi zabezpecuji prodej vSem maloobchodnikiim na daném tizemi. Kone¢nym
spotfebitelim neprodavaji. Velkoobchodnici na svych trzich odpovidaji za
propagacim vcetné¢ sponzorovani lokalnich akci, ale také predstavovani a
propagovani novych vyrobkii maloobchodnikim na jejich tUzemi. Inovace
technologii a vyrobkli na tomto trhu probihd pomérné rychle a dilezitou roli zde
hraje také predprodejni servis pro maloobchodniky a kone¢né spotiebitele.
Velkoobchodnici nemuseji nakupovat veskeré pozadované zbozi znacky dodavatele
A pfimo u vyrobce a velkoobchodnici i maloobchodnici maji moznost vybeéru,
protoze ceny za dopravu jsou relativn€ nizké v porovnani s hodnotou vyrobku. Zakaz
soutézit neni vi€i velkoobchodnikiim uplatiovan. Maloobchodnici také prodavaji
fadu znacek konkurencnich dodavatelti a na maloobchodni trovni neexistuji dohody
o vyhradni nebo selektivni distribuci. Na trhu EU prodeje velkoobchodnikiim méa A
ptiblizné 50% podil. Jeho podil na riznych vnitrostatnich maloobchodnich trzich se
pohybuje od 40 % do 60 %. Na kazdém vnitrostatnim trhu pisobi 6 az
10 konkurenc¢nich podnikit — B, C a D jsou nejvétsi konkuren¢ni podniky, jsou
zastoupeny na vSech vnitrostatnich trzich a jejich podily se pohybuji mezi 5 % az
20 %. Zbyvajici vyrobci pusobi na vnitrostatni irovni a maji na trhu malé podily. B,
C a D maji podobné distribucni sité, zatimco lokalni vyrobci spise prodavaji vyrobky
pfimo maloobchodnikiim.

Na vyse popsaném velkoobchodnim trhu jsou rizika omezeni soutéze v ramci znacky
a cenov¢ diskriminace malad. Obchodovani neni omezovéano a neexistence soutéze v
ramci znacky neni na velkoobchodni urovni vyznamna. Na maloobchodni trovni
neni ohroZena ani soutéZ v ramci znacky ani mezi znackami. Navic soutéZ mezi
znackami je dohodami o vyhradni distribuci uzavienymi na velkoobchodni trovni
zasazena minimalné. Je proto pravdépodobné, Ze podminky ¢l. 101 odst. 3 budou
také splnény, 1 kdyby byly zjistény néjaké ucinky Skodlivé pro soutéz.

Ptiklad vicendsobnych vyhradnich obchodnich zastoupeni na oligopolnim trhu

Na vnitrostatnim trhu s findlnim vyrobkem jsou ctyfi vedouci podniky, z nuchz
kazdy ma ptiblizn€ 20 % podil. Tyto ¢tyfi vedouci spole¢nosti prodavaji své vyrobky
prostiednictvim vyhradnich distributorii na maloobchodni trovni. Maloobchodnikim
jsou pridélena vyhradni uGzemi, kterd rozsahem odpovidaji méstim, kde
maloobchodnici sidli, nebo obvodu velkomésta. Na vét§iné tzemi tyto vedouci
spolecnosti ndhodou schvalily stejného vyhradniho maloobchodnika (vicenasobné
obchodni zastoupeni), ktery mé vétSinou centrdlni postaveni a je pomérné¢ vyrazné
specializovany na dany vyrobek. Zbyvajicich 20 % vnitrostatniho trhu tvofi mali
mistni vyrobci, z nichZ nejvétsi ma na tomto vnitrostatnim trhu ptiblizné 5 % podil.
Tito mistni vyrobci vétSinou prodavaji své vyrobky prostiednictvim jinych
maloobchodnikii, zejména proto, ze vyhradni distributofi ¢tyt vedoucich spolecnosti
nemaji velky zdjem o prodej méné¢ znamych a levnéjsich znacek. Trh je z hlediska
znacek a vyrobkl vyrazné diferencovan. Vedouci spolecnosti organizuji velké
celostatni reklamni kampané a jejich znacky maji vyraznou image, zatimco okrajovi
vyrobci na celonarodni urovni své vyrobky nepropaguji. Trh je pomérné vyspély, se
stabilni poptavkou a nedochazi k vyrazné inovaci v oblasti technologii nebo vyrobki.
Vyrobek je relativné jednoduchy.
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Na takovém oligopolnim trhu existuje riziko nekalych praktik mezi témito Ctyfmi
vedoucimi spole¢nostmi. Riziko zvySuje vicenasobné obchodni zastoupeni. SoutéZ v
ramci znacky je omezena ptidélenim vyhradnich izemi. Soutéz mezi témito Ctyfmi
vedoucimi znackami je na maloobchodni urovni omezena, protoze maloobchodnici
na jednotlivych uzemich urcuji cenu vsech ¢ty vyrobkl. Vicendsobné obchodni
zastoupeni znamena, ze pokud jeden vyrobce snizi cenu své znacky, maloobchodnik
nebude usilovat o to, aby se toto snizeni projevilo v cené pro kone¢ného spotiebitele,
protoZe by se tim snizil prodej dalSich znacek a také zisky. Proto maji vyrobci mensi
zajem o vzajemnou soutéz v oblasti cen. Cenova soutéz mezi znackami se projevuje
zvlasté v souvislosti s méné zndmymi znackami okrajovych vyrobct. Ptipadné
pfipominky o uinnosti ze strany (spolec¢nych) vyhradnich distributort jsou
nevyznamné, protoze vyrobek je relativné jednoduchy, dalsi prodej nevyzaduje
zadné zvlastni investice nebo Skoleni a propagace se uskutecnuje zejména na trovni
vyrobctl.

I ptesto, ze kazdéa z vedoucich spole¢nosti ma podil na trhu pod prahovou hodnotou,
podminky ¢l. 101 odst. 3 nemusi byt splnény a blokovou vyjimku bude ziejmé
nezbytné odejmout u dohod uzavienych s distributory, jejichz podil na trhu je pod
30 % na nakupnim trhu.

Priklad vyhradni distribuce v kombinaci s vyhradnim odbérem

Vyrobce A je vedouci spolecnosti na evropském trhu s objemnym zbozim
dlouhodobé spotieby, jehoz podil se na vétSin€ vnitrostatnich trhli pohybuje mezi 40
% az 60 %. V clenskych statech, kde méa vysoky podil na trhu, mad méné
konkurenénich podnikli s mnohem mens$imi podily na trhu. Konkuren¢ni podniky
pusobi pouze na jednom ¢i dvou vnitrostatnich trzich. Dlouhodobou politikou
vyrobce A je prodavat své vyrobky prostiednictvim pobocek v jednotlivych statech
vyhradnim distributoriim ptisobicim na maloobchodni urovni, kteti maji zékaz
aktivné proddvat na izemi ostatnich distributord. Tito vyrobci jsou proto motivovani
k tomu, aby vyrobek propagovali a poskytovaly predprodejni servis. V soucasnosti
maji maloobchodnici mimoto povinnost nakupovat vyrobky vyrobce A vyhradné od
pobocky, kterd se nachazi v dané zemi. Maloobchodnici prodavajici znacku vyrobce
A jsou hlavnimi dal§imi prodejci tohoto typu vyrobku na daném uzemi. Prodavaji i
konkuren¢ni znacky, avSak s rliznou mirou UspéSnosti a zajmu. Od zavedeni
vyhradniho odbéru uplatiiuje vyrobce A mezi trhy cenové rozdily ve vysi 10 % az
15 %, ptiCemz vys§i ceny ma na trzich, kde ma mensi konkurenci. Trhy jsou, pokud
jde o nabidku a poptavku, relativné stabilni a nedochazi k vyraznym technologickym
zménam.

Ztrata soutéze v rdmcei znacky na trzich s vyS$§imi cenami vyplyva nejen z ptidélovani
vyhradnich izemi na maloobchodni rovni, ale i z povinnosti vyhradniho odbéru
ulozené maloobchodnikiim. Povinnost vyhradniho odbéru zptsobuje, Ze trhy a uzemi
zustavaji oddé€lené, protoze vyhradnim maloobchodniklim, ktefi jsou hlavnimi
prodejci tohoto druhu vyrobku, znemozituje obchodovani. Maloobchodnici nemayji
ani moznost aktivné prodavat na ostatni izemi a v praxi se dodavkdm mimo své
uzemi vyhybaji. Muze tak dochazet k cenové diskriminaci bez toho, aby to vedlo k
vyraznému zvyseni celkového prodeje. Obchodovani spottebitelit nebo nezavislych
obchodnikt je vzhledem k objemnosti vyrobku také omezené.
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Prestoze argumenty o moznych kladnych tcincich jmenovani vyhradnich
distributortt mohou byt ptesveéd¢ive, zejména z diivodu motivace maloobchodnikii,
neni pravdépodobné, ze by argumenty o moznych kladnych ucincich kombinace
vyhradni distribuce a vyhradniho odbéru, a zejména argumenty o moznych kladnych
ucincich vyhradniho odbéru, tykajici se predev§im uspor zrozsahu v dopravé,
vyvazily negativni u¢inek cenové diskriminace a omezeni soutéze v rdmci znacky.
Z tohoto diivodu je nepravdépodobné splnéni podminek ¢1. 101 odst. 3.

Vyhradni pridélovani zakaznikii

V dohod¢ o vyhradnim ptfidélovani zakaznikd dodavatel souhlasi s tim, ze bude své
vyrobky prodavat pouze jednomu distributorovi, ktery je bude déale prodavat urcité
skupiné zakaznikl. Zaroven je distributor obvykle omezen v aktivnim prodeji jinym
(vyhradné pridélenym) skupindm zakaznikd. Natizeni o blokovych vyjimkéach
neomezuje zpusob, jakym mize byt vymezena skupina vyhradnich zékaznik; mohlo
by se jednat naptiklad o konkrétni typ zdkaznikd na zéklad¢ povolani, nebo také o
seznam konkrétnich zdkaznikli vybranych na zaklad¢ jednoho ¢i vice objektivnich
kritérii. Pfipadnd rizika pro hospodarskou soutéZz se zejména omezuji na soutéz v
ramci znacky a na rozdéleni trhu, které mohou vytvofit podminky pro cenovou
diskriminaci. Pokud vétSina dodavatelti nebo vSichni dodavatelé vyuzivaji moznosti
vyhradniho pfid€leni zédkaznikii, miZe snadnéji dochdzet ke zmirnéni hospodarské
soutéze a mize snadnéji dochazet k nekalym praktikam jak na Grovni dodavateli, tak
distributorii. V neposledni fadé¢ mtze vyhradni pfidélovani zdkaznikl vést k uzavieni
trhu jinym distributorim, a tim k omezeni hospodaiské soutéze na této tirovni.

Vyhradni ptidélovani zakaznikl splituje podminky pro udéleni vyjimky v souladu
s nafizenim o blokovych vyjimkach tehdy, pokud podil dodavatele ani podil
kupujiciho na trhu nepfevysuji 30 % prahové hodnoty, a to i v kombinaci s jinymi
vertikalnimi omezenimi, kterd nejsou povazovana za tvrda, jako jsou naptiklad zékaz
soutézit, mnoZzstevni povinnost nebo vyhradni odbér. Kombinace vyhradniho
piidélovani zdkaznikti a selektivni distribuce je obvykle chapana jako tvrdé
restriktivni opatfeni, protoze schvaleni distributofi obvykle nemohou bez omezeni
aktivné prodavat kone¢nym uzivatelim. V piipad¢ ptekroceni 30 % prahové hodnoty
podilu na trhu se pfi hodnoceni vyhradniho piidélovani zakaznik pouzivaji rovnéz
pravidla uvedena v bodech 151 az 167, vyjma konkrétnich poznamek uvedenych ve
zbyvajici ¢asti tohoto oddilu.

Ptidélovani zakazniki obvykle zdkaznikim ztézuje moznost obchodovat. Kazdy
distributor ma svou vlastni tfidu zédkaznikli, a proto neschvaleni distributofi, kteti
nespadaji do takové tiidy, mohou mit problémy dany vyrobek ziskat. V dusledku
toho bude omezeno obchodovani neschvalenych distributord.

Vyhradni pfidélovani zdkaznikii se pouzivda zejména u meziprodukti a na
velkoobchodni Grovni, u findlnich vyrobkl se vyuziva tehdy, pokud je mozné urcit
skupiny zakaznikl se zvlastnimi pozadavky na vyrobek.

Vyhradni pfidélovani zdkaznikd muze vést k U¢inku, zejména musi-li distributoii
investovat napiiklad do specidlniho zatizeni, do ziskdvani dovednosti nebo do know-
how, aby vyhovéli pozadavkiim své skupiny zakazniki. Doba amortizace téchto
investic urcuje opravnénou dobu platnosti systému vyhradniho piidélovani
zékaznik. Obvykle se tato skuteCnost tyka slozitych nebo novych vyrobkl a
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vyrobkd, které museji byt upravovany podle riznych potieb jednotlivych zdkaznikd.
Urcit tyto rGizné potieby je snazsi u meziproduktd, tj. u vyrobkii prodavanych riiznym
typiim profesionalnich kupujicich. Pridélovani kone¢nych zakaznikd obvykle
nepiinasi ucinek.

Priklad vyhradniho ptidélovani zakaznika

Spole¢nost vyvinula dimyslné rozprasovaci zafizeni. V soufasné dobé ma tato
spolecnost 40 % podil na trhu s rozprasovacimi zatizenimi. Nez zacala tento novy
systém prodavat, prodavala typ star$i a podil na trhu se rovnal 20 %. Instalace
nového rozpraSovaciho zatizeni zavisi na typu budovy, do které je instalovano, a na
vyuziti budovy (kancelafe, chemicka tovarna, nemocnice, apod.). Spolecnost
schvalila urcity pocet distributorti, ktefi budou zafizeni prodavat a instalovat. Kazdy
distributor musel vyskolit své zaméstnance v oblasti obecnych a konkrétnich
pozadavkli na instalaci rozpraSovaciho zafizeni pro urcitou tfidu zdkazniku.
Spolecnost si chtéla zajistit, aby se jednotlivi distributofi specializovali, a proto
kazdému prid¢€lila zvlastni tfidu zdkaznikl a zakézala jim vyrobky aktivné prodavat
zékaznikiim jinych distributort. Po péti letech bude vSem distributorim umoznén
aktivni prodej vSem tfidam zakaznikl a systém vyhradniho ptidélovani zékaznikt
piestane platit. Dodavatel pak mutze zacit proddvat i novym distributorim. Trh je
pomérné dynamicky, v nedavné dobé na néj vstoupily dvé nové spolecnosti a
dochazi na ném k tad¢ technologickych vylepseni. Konkuren¢ni podniky, jejichz
podily na trhu se pohybuji mezi 5 % a 25 %, své vyrobky také modernizuyji.

Vyhradni pridélovani zakaznikli ma omezenou dobu platnosti a pomaha zajistit, aby
se distributorGm vratily investované prostfedky a aby se v pocatecni fazi
specializovali na uréitou tfidu zakaznik?, na které by se ,.femeslo® nau¢ili. Uginky
Skodlivé pro soutéz jsou na dynamickém trhu omezené, proto je pravdépodobné, Ze
podminky stanovené v €l. 101 odst. 3 budou splnény.

Selektivni distribuce

Dohody o selektivni distribuci, podobné jako dohody o vyhradni distribuci, na jedné
strané omezuji pocet autorizovanych distributort a na druhé strané moznosti dalsiho
prodeje. Na rozdil od vyhradni distribuce se omezeni po¢tu obchodnich zastupca
nefidi poctem Uzemi, ale kritérii pro selekci, ktera jsou v prvni fadé ovlivnéna
povahou vyrobku. Druhym rozdilem oproti vyhradni distribuci je, ze omezeni
dal§itho prodeje neni omezeni aktivniho prodeje na urcité Gzemi, ale omezeni
veskerych prodeji neautorizovanym distributorim, potencialnimi kupujicimi se tedy
stavaji pouze schvéleni obchodni zastupci a kone¢ni zdkaznici. Selektivni distribuce
se témet vzdy pouziva pii distribuci znackovych finalnich vyrobkii.

Pripadnymi riziky v oblasti hospodaiské soutéZe jsou omezeni soutéZe v ramci
znacky, vylouCeni urCitého typu (typd) distributori, zejména v piipadé
kumulativniho G¢inku, a zmirnéni hospodaiské soutéze a usnadnéni vzniku nekalych
praktik mezi dodavateli nebo kupujicimi. Pfi hodnoceni selektivni distribuce z
hlediska piipadnych uc¢inkl Skodlivych pro soutéz podle ¢l. 101 odst. 1 je tieba
rozIliS§it mezi Ccisté kvalitativni selektivni distribuci a kvantitativni selektivni
distribuci. V ramci cisté kvalitativni selektivni distribuce dochazi k vybéru
obchodnich zastupct pouze na zakladé objektivnich kritérii, ktera vychazeji z povahy
vyrobku, napfiiklad Skoleni obchodniho personalu, sluzby poskytované v misté
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prodeje, urdity sortiment prodavanych vyrobkd, apod®. Pouziti takovych kritérii
nestanovi piesné omezeni na pocet obchodnich zastupcii. Cist& kvalitativni selektivni
distribuce obvykle nespada pod ¢l. 101 odst. 1, protoze jsou-li splnény tii podminky,
nema Uc¢inky Skodlivé pro soutéz. Za prvé povaha dané¢ho vyrobku musi vyzadovat
systém selektivni distribuce, tj. takovy systém musi s ohledem na povahu daného
vyrobku vytvaret opravnény pozadavek na zachovani jakosti vyrobku a zajiSténi jeho
spravného vyuzivani. Za druhé dal$i prodejci museji byt vybirani na zakladé
objektivnich kritérii kvalitativni povahy, ktera jsou pro vSechny potencialni dalsi
prodejce stanovena jednotné a nejsou pouzivana diskrimina¢nim zptisobem. Za treti
musi byt stanovena jen kritéria nezbytné nutna®. Kvantitativni selektivni distribuce
dopliiuje dalsi kritéria pro vybér, kterda pfiméjSim zplsobem omezuji pocet
potencidlnich obchodnich zéastupct naptiklad tim, Ze stanovi minimalni, pfipadné
maximalni obrat, pocet obchodnich zastupci, atd.

Kvalitativni a kvantitativni selektivni distribuce miize byt predmétem vyjimky podle
natizeni o blokovych vyjimkach, pokud podil dodavatele a ani podil kupujiciho na
trhu nepiekracuji 30 %, a to i1 v piipadé, Ze je kombinovana s jinymi vertikalnimi
omezenimi, kterd nejsou povazovana za tvrda, jako je zédkaz soutézit nebo vyhradni
distribuce, za ptedpokladu, Ze vzajemny aktivni prodej autorizovanych distributorti a
prodej koneénym uzivatelim neni omezen. Nafizeni o blokovych vyjimkach stanovi
pro selektivni distribuci vyjimku bez ohledu na povahu daného vyrobku a kritéria
selekce. Pokud viak povaha vyrobku™ nevyzaduje selektivni distribuci nebo pouziti
stanovenych kritérii, naptiklad pozadavku, aby distributofi m¢li jeden nebo vice
kamennych obchodl nebo aby poskytovali zvlastni sluzby, takovy systém distribuce
obvykle neptinési dostatecné ucinky, aby vyvazil vyrazné omezeni soutéze v ramci
znaCky. Pokud se objevi ucinky vyrazn¢ Skodlivé pro soutéz, vyhody nafizeni o
blokovych vyjimkéch budou pravdépodobné odejmuty. Kromé toho jsou ve zbyvajici
¢asti tohoto oddilu uvedena pravidla pro hodnoceni jednotlivych ptipadl selektivni
distribuce, které nespadaji pod nafizeni o blokovych vyjimkach, a pro piipad
kumulativniho G€inku, jenz by mohl byt vysledkem existence paralelnich siti
selektivni distribuce.

Dodavatelovo postaveni na trhu a postaveni konkuren¢nich podnikt je pti hodnoceni

vvvvv
v

vvvvv

znaCky. Dal§im dilezitym faktorem je pocet selektivnich distribu¢nich siti
pritomnych na jednom trhu. Na trhu, kde je selektivni distribuce pouzivdna pouze
jednim dodavatelem, nema obvykle kvantitativni selektivni distribuce vysledny
negativni ucinek za ptedpokladu, Ze smluvni zbozi s ohledem na jeho povahu
vyzaduje pouziti systému selektivni distribuce, a pod podminkou, Ze pouzivana
kritéria selekce jsou nezbytnd k zajisténi uCinnosti distribuce daného zbozi. Realita
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vSak je spiSe takova, Ze selektivni distribuci na daném trhu pouzivad vétsi pocet
dodavatelt.

Postaveni konkuren¢nich podnikli mGze mit dvoji vyznam a hraje roli zejména
v pfipad€ kumulativniho 0¢inku. Jsou-li konkurenéni podniky silné, obvykle se
omezeni souté¢ze v ramci znacky snadno vyvazi dostate¢nou soutézi mezi znackami.
AvSak pokud vétSina hlavnich dodavateld pouziva selektivni distribuci, dojde ke
znacnému omezeni souté¢ze v ramci znacky a k uzavieni trhu uréitym typim
distributorti a také ke zvySeni moznosti pfipadnych nekalych praktik mezi hlavnimi
dodavateli. Riziko vylouceni ucinnéjSich distributorti je vzdy vétsi u selektivni
distribuce nez u vyhradni distribuce, protoze selektivni distribuce omezuje prodej
neautorizovanym obchodnim zastupciim. Uvedené omezeni je tedy svou podstatou
uzaviené a neautorizovanym obchodnim zastupcim znemoznuje pfistup k
dodavkam. Z tohoto diivodu je selektivni distribuce velmi vhodna k omezeni tlakt ze
strany diskontnich subjekti (at’ jiz distributor pasobicich off-line nebo on-line) na
marze vyrobce a také na marze autorizovanych obchodnich zastupct. Uzavieni trhu
takovym formam distribuce, at’ jiz vyplyva z kumulativniho pouzivani selektivni
distribuce nebo z ptisobeni jediného dodavatele, jehoz podil na trhu ptresahuje 30 %,
snizuje moznost zakaznikli vyuzivat zvlastnich vyhod, které tyto formy distribuce
ptinaseji, napiiklad nizSich cen, lepsi transparentnosti a vétsi dostupnosti.

V ptipadech, kdy se vztahuje nafizeni o blokovych vyjimkach na jednotlivé sité
selektivni distribuce, uvazuje se o odejmuti blokové vyjimky nebo nepouziti natizeni
o blokovych vyjimkéch tehdy, pokud by tyto sit¢ mohly mit kumulativni ucinky.
Avsak kumulativni G¢inek je malo pravdépodobny, pokud se podil na trhu, kde se
selektivni distribuce vyuziva, pohybuje pod 50 %. Problémy nevzniknou ani tehdy,
pokud podil pokryti trhu presahuje 50 %, ale celkovy podil na trhu péti nejvétsich
dodavatelli (CR 5) je niz$i nez 50 %. Pokud vSak jsou jak CR 5, tak podil trhu, kde se
selektivni distribuce vyuziva, vyssi nez 50 %, hodnoceni se mtze liSit v zavislosti na
tom, zda vSech pét nejvétSich distributor pouziva ¢i nepouziva selektivni distribuci.
Cim silngjsi je postaveni distributort, kteff ji nepouzivaji, tim nepravdépodobnéjsi je
uzavieni trhu dalS§im distributorim. Pouziva-li selektivni distribuci vSech pét
nejsiln€jSich dodavatell, problémy v oblasti soutéZze mohou vyvstat zejména u téch
dohod, které stanovi kritéria kvantitativni selekce pfimo omezujici pocet
autorizovanych obchodnich zastupcli, nebo které stanovi kvalitativni kritéria,
naptiklad pozadavek na jeden Ci vice kamennych obchodli nebo na poskytovani
zvlastnich sluzeb, coz vede k uzavieni trhu uréitym formam distribuce. Podminky ¢l.
101 odst. 3 obvykle nejsou splnény, pokud dané systémy selektivni distribuce
znemoznuji pristup na trh novym distributoriim, kteti jsou schopni doty¢né vyrobky
prodéavat piislusnym zpusobem, zejména diskontnim subjektim nebo distributorim
pusobicim pouze po internetu nabizejicim zdkazniklim niz8i ceny, ¢imZ omezuji
distribuci ve prospéch urcitych stavajicich kanali a na ukor kone¢nych spottebiteld.
Méné piimé formy kvantitativni selektivni distribuce, jako jsou napiiklad kombinace
kritérii Cisté kvalitativni selekce a pozadavku minimalniho objemu ro¢nich nékupi
stanovené¢ho obchodnimu zastupci, obvykle mivaji mensi vysledné negativni G€inky,
stanoveny objem vSak nesmi piedstavovat podstatnou ¢ast z celkového obratu
obchodniho zastupce, kterého dosahl s timto typem vyrobku, a nesmi piesahnout
takovou mez, kterd by dodavateli znemoznila ziskat zpét investici vdzanou na urcity
vztah a/nebo dosdhnout Gispory z rozsahu v oblasti distribuce. Co se tyce jednotlivych
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prispévkl, dodavatel s podilem na trhu menSim nez 5 % obvykle vyrazné
kumulativni u¢inek neovlivni.

,Vstupni bariéry” je tfeba vzit v uvahu zejména tehdy, je-li trh uzavien
neautorizovanym obchodnim zéastupclim. Obecné fefeno, vstupni bariéry budou
znacné, protoze selektivni distribuci obvykle pouzivaji vyrobci znackovych vyrobkd.
Budou-li se tito obchodni zastupci snazit uvést na trh své vlastni znacky nebo ziskat
konkuren¢ni dodavky jinde, budou ve vétsiné pripadi potifebovat ¢as i znacné
prostiedky.

,Kupni sila® mize zvySovat riziko nekalych praktik mezi obchodnimi zastupci, a tak
vyrazn€ ovlivnit rozbor selektivni distribuce z hlediska ptipadnych wcinki
Skodlivych pro soutéz. Uzavieni trhu vykonnéj§im maloobchodnikiim miiZze nastat
zvlasté tehdy, kdyZz silna organizace obchodnich zastupctii stanovi dodavateli
selektivni kritéria zaméfend na omezeni distribuce ve prospéch svych ¢lent.

Cl. 5 odst. 1 pism. c) nafizeni o blokovych vyjimkach stanovi, ze dodavatel nesmi
ukladat autorizovanym obchodnim zastupcim zdkaz piimo ¢i nepiimo prodavat
znaCky urcitych konkurencnich dodavatelti. Cilem této podminky je pfedevSim
zabranit nekalym praktikdm na horizontalni urovni, které se zamétuji na vylouceni
urcitych znacek tim, ze umozni hlavnim dodavatelim vytvofit selektivni klub
vlastnich znacek. Takovy typ zékazu nebude spliiovat podminky pro udéleni
vyjimky, pokud se CR 5 bude rovnat 50 % nebo bude vyssi nez 50 %, vyjma
pfipadi, kdy zadny z dodavatell kterému je tento zdkaz uloZen, nepatii k péti
nejsilnéj$im dodavatelim na trhu.

Problém uzavfteni trhu dal§im dodavatelim obvykle nenastane, pokud tito dodavatelé
mohou vyuzivat tytéz distributory, tj. pokud neni systém selektivni distribuce
kombinovan snakupem jedné znaCky. Existuje-li husta sit' autorizovanych
distributorti nebo dojde-li ke kumulativnimu ucinku, kombinace selektivni distribuce
a zdkazu soutézit mohou vést k uzavieni trhu dalS$im dodavatelim. V takovém
piipad¢ plati zdsady stanovené v oddile 2.1 pro nakup jedné znacky. I kdyz neni
selektivni distribuce kombinovand se zdkazem soutézit, problém uzavieni trhu
konkuren¢nim dodavatelim pretrvava, jestlize vedouci dodavatelé pouzivaji nejen
kritéria Cist¢ kvalitativni distribuce, ale ukladaji obchodnim zastupcim dalsi
povinnosti, jako je naptiklad povinnost rezervovat pro dodavatelovy vyrobky urcité
minimdlni misto na regalech nebo zajistit, aby prodej jejich vyrobkl ptedstavoval
jist¢é minimalni procento zcelkového obratu obchodniho zastupce. Podobné
problémy se nevyskytnou, pokud se selektivni distribuce vztahuje maximalné na
50 % trhu, ptfipadné€ pokud je tato hranice piekrocena, alespont podil péti nejvétsich
dodavatell ziistava pod trovni 50 %.

Diilezita je také vyspélost trhu, protoze ohroZeni soutéze v ramci znacky a piipadné
uzavieni trhu dodavateltim nebo obchodnim zastupcim muize byt na vyspélém trhu
zdvaznym problémem, avSak na trhu s rostouci poptavkou, ménicimi se
technologiemi a ménicim se postavenim je mén¢ dilezita.

Selektivni distribuce miize byt ¢innd, pokud na zaklad¢ uspor z rozsahu v dopraveé
vede k usporam logistickych nakladd, a k tomu mutze dojit nezavisle na povaze
vyrobku (bod 107 pism. g)). Tento ucinek je vSak u systému selektivni distribuce jen
okrajovy. Pro feSeni problému parazitovani mezi distributory (bod 107 pism. a))
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nebo pfi budovani image znacky (bod 107 pism. i)) je povaha vyrobku velmi
dilezitad. Obecné se tento ptipad nejvice tykd novych vyrobki, sloZitych vyrobkd,
vyrobkd, u nichz je té¢zké posoudit kvalitu pred konzumaci (tzv. vyrobky zalozené na
zkuSenosti), ¢i dokonce i po konzumaci (tzv. vyrobky zalezené na duvcte).
Kombinace selektivni distribuce s klauzuli o umisténi, chranici schvaleného
obchodniho zéastupce ptfed tim, aby jini schvéaleni obchodni zastupci otevirali
obchody v jeho blizkosti, mtize spliiovat podminky ¢l. 101 odst. 3, zejména pokud je
takova kombinace nezbytné k ochrané znacnych investic vazanych na smluvni vztah
vynalozenych autorizovanym obchodnim zastupcem (bod 107 pism. d)).

Ma-li byt zvoleno takové omezeni, které nejméné poskozuje soutéz, je tieba zjistit,
jestli stejnych ucinkd za srovnatelnou cenu nelze dosahnout napiiklad pouhymi
pozadavky na sluzby.

Pfiklad kvantitativni selektivni distribuce

Na trhu se zbozim dlouhodobé spotieby vedouci spolecnost (znacka A), jejiz podil
¢ini 35 %, prodava své vyrobky konecnym spotiebitelim prostfednictvim sité
selektivni distribuce. Existuje n€kolik kritérii pro vstup do této sité: v obchod¢ musi
byt zaméstnany vyskoleny personal a musi poskytovat piedprodejni servis, v
obchod¢ musi byt vymezené misto, kde bude prodavan tento vyrobek a podobné
technologicky vyspélé vyrobky, obchod musi prodavat Siroky sortiment modeld od
tohoto dodavatele a vystavovat je zajimavym zplsobem. Kromé toho je pocet
ptijatelnych maloobchodnikll v siti pfimo omezen, je stanoven maximalni pocet
maloobchodniki na urcity pocet obyvatel v jednotlivé oblasti nebo méstském
obvodu. Krom¢ vyrobce A pusobi na trhu Sest konkuren¢nich podnikl. Nejvétsi
konkurenéni podniky B, C a D maji podily na trhu ve vysi 10 %, 15 % a 25 %,
ostatni vyrobci maji podily mensi. A je jedinym vyrobcem, ktery vyuziva selektivni
distribuci. A je jedinym vyrobcem, ktery vyuziva selektivni distribuci. Distributofi,
kteti v ramci selektivni distribuce prodavaji znacku A, vzdy prodavaji i nékolik
konkuren¢nich znacek. Konkuren¢ni znacky se vSak také hojné prodavaji v
obchodech, které nejsou ¢leny sité selektivni distribuce vyrobce A. Distribucni
kanaly jsou rtizné¢ — naptiklad znacky B a C se prodavaji ve vétSiné obchodi
zvolenych A, ale i v jinych obchodech, které poskytuji velmi kvalitni sluzby, a také
v hypermarketech. Znacka D se proddava zejména v obchodech s velmi kvalitnimi
sluzbami. Technologie se na tomto trhu vyvijeji pomérné rychle a hlavni dodavatelé
si prostifednictvim reklamy uchovavaji image dobré jakosti vyrobkii.

Na tomto trhu je podil pokryti selektivni distribuci 35 %. Soutéz mezi znackami neni
piimo ovlivnéna systémem selektivni distribuce vyrobce A. Soutéz v ramci znacky
mize byt u znacky A omezena, ale spotiebitelé maji piistup k maloobchodnikiim s
niz$i kvalitou sluzeb / nizSimi cenami, ktefi prodavaji znacky B a C, které jsou
kvalitativné srovnatelné se znackou A. Ani piistup k maloobchodnikiim s vysokou
kvalitou sluzeb a jinymi znaCkami neni uzavien, protoze zvolenym distributorim
neni stanoveno omezeni pro prodej konkuren¢nich znacek a mnozstevni omezeni
poctu maloobchodniki pro prodej znacky A umoznuje jinym maloobchodnikiim
poskytujicim vysoce kvalitni sluzby distribuovat konkurenéni znacky. S ohledem na
pozadavky v oblasti sluzeb, i€innost a omezeny ucinek na soutéz v ramci znacky
jsou podminky stanovené v ¢l. 101 odst. 3 splnény.

Priklad selektivni distribuce s kumulativnimi G¢inky:
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Na trhu s uréitym sportovnim vyrobkem je sedm vyrobcd, jejichz podily na tomto
trhu ¢ini 7 %, 8 %, 10 %, 15 %, 15 %, 20 % a 25 %. P&t nejvétSich vyrobceil
distribuuje vyrobky prostfednictvim kvantitativni selektivni distribuce, zatimco dva
nejmensi vyuzivaji rtizné typy distribucnich systémul, podil pokryti selektivni
distribuci je tedy 85 %. Kritéria pro pristup do siti selektivni distribuce jsou u
jednotlivych vyrobct ptekvapiveé jednotnd — pozaduje se, aby distributoii méli jeden
¢i vice kamennych obchodii, aby tyto obchody mély vyskoleny personal a
poskytovaly ptedprodejni sluzby, v obchodé musi byt vyc€lenén prostor pro prodej
daného vyrobku a je stanovena minimalni plocha tohoto prostoru. V obchod¢ musi
byt k dispozici Siroka Skala vyrobkl dané znacky a vyrobek musi byt vystavovan
zajimavym zpusobem, obchod se musi nachazet na obchodni tfidé a tento typ
vyrobku musi pfedstavovat alesponn 30 % z jeho celkového obratu. Ve vétSiné
ptipadu je jako distributor vSech péti znac¢ek v ramci selektivni distribuce schvalen
stejny obchodni zastupce. DvE€ zbyvajici znacky, které nevyuzivaji selektivni
distribuci, své vyrobky obvykle prodavaji prostfednictvim méné specializovanych
nabidky, znacka ma na tomto trhu vyraznou image, a z hlediska vyrobku je vyrazné
diferencovan. P&t vedoucich vyrobct si prostiednictvim reklamy a sponzorskych
¢innosti vybudovalo silnou znacku, zbyvajici dva mensi vyrobcei uplatituji strategii
levnéjSich vyrobk a jejich znacky nemaji tak vyraznou image.

Na tomto trhu nemayji diskontni obchody a distributofi plisobici pouze po internetu k
péti vedoucim znackam pfistup. Pozadavek, aby tento typ vyrobku piedstavoval
alespon 30 % z ¢innosti obchodnich zastupct, a naroky na pfedvadéni a predprodejni
servis vétSinu diskontnich obchodii ze sité autorizovanych obchodnich zastupct
vylucuji. Pozadavek na jeden nebo vice kamennych obchodi vylucuje ze sité
distributory piisobici pouze po internetu. Spottebitelé tedy nemaji jinou moznost, nez
nakupovat téchto pét vedoucich znadek v obchodech s vysokou trovni
sluzeb/vysokymi cenami. Tim dochazi k omezeni soutéze mezi t€émito péti znackami.
Skutecnost, ze dvé nejmensi znacky lze zakoupit v obchodech s nizsi urovni
sluzeb/niz§imi cenami, neni dostate¢nou nahradou, protoze image péti vedoucich
znacek je mnohem lep$i. SoutéZ mezi znackami také omezuje vicenasobné obchodni
zastoupeni. Prestoze je zachovana urcita mira konkurence v ramci znacky a pocet
maloobchodnikll neni pfimo omezen, kritéria pro piijeti jsou dostate¢né ptisnd, aby
pocet maloobchodniki pro téchto pét vedoucich znacek na trhu zlstal na daném
uzemi pomérné nizky.

Uginky vyplyvajici z téchto systémi kvantitativni selektivni distribuce jsou malé,
vyrobek neni pfili§ slozity a nevyzaduje tedy mimoiadny servis. Pokud vyrobci
nemohou prokazat, ze sit selektivni distribuce pifinasi vyrazné ucCinky, je
pravdépodobné, ze blokova vyjimka bude muset byt odejmuta vzhledem ke
kumulativnim ¢inktim, které zplsobuje omezeny vybér a vyssi ceny pro
spotiebitele.

Fransiza

Fransizové dohody obsahuji licence na prava k duSevnimu vlastnictvi, které se
vztahuji zejména na obchodni zndmky nebo znacky a know-how pro vyuzivani a
distribuci zbozi nebo sluzeb. Kromé licence na prava duSevniho vlastnictvi poskytuje
poskytovatel franSizy obvykle nabyvateli franSizy v prabéhu trvani smlouvy
obchodni a technickou pomoc. Licence a pomoc jsou nedilnou soucasti obchodni
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metody poskytované v ramci franSizy. Poskytovateli fransizy obvykle nabyvatel
franSizy plati franSizovy poplatek za vyuziti urcité obchodni metody. Fransiza
pomuze poskytovateli fransizy vybudovat jednotnou sit’ pro distribuci jeho vyrobkd,
aniz by musel pfili§ investovat. Kromé ustanoveni o poskytnuti obchodni metody
franSizové dohody obvykle obsahuji kombinaci rtiznych vertikdlnich omezeni
souvisejicich s vyrobkem, jenz je distribuovan, obvykle se jednd o selektivni
distribuci a/nebo zdkaz soutézit a/nebo vyhradni distribuci, pfipadné jejich méné
restriktivni podoby.

O pravech dusevniho vlastnictvi obsazenych ve fransizovych dohodach a o jejich
vztahu k nafizeni o blokovych vyjimkach pojednavaji body 24 az 46. Pokud jde o
vertikdlni omezeni ndkupu, prodeje a dalSiho prodeje zbozi a sluzeb v ramci
franSizovych dohod, jako jsou selektivni distribuce, zdkaz soutézit nebo vyhradni
distribuce, natizeni o blokovych vyjimkach se pouzije, pokud neni prekrocena 30 %
prahova hodnota podilu na trhu™. Pravidla uvedena vy3e v souvislosti s t&mito typy
omezeni se vztahuji i na fransizové dohody, avsak s vyhradou téchto poznamek:

a) Cim dulezit&jsi je pfevod know-how, tim je pravdépodobnéjii, Ze omezeni
povedou ke zvySeni hospodarské ucinnosti a/nebo Ze jsou nezbytna k ochrané
know-how a ze vertikalni omezeni spliuji podminky ¢l. 101 odst. 3;

b) Zakaz soutézit pouzity na zbozi a sluzby nakoupené nabyvatelem franSizy
nespada do plsobnosti ¢l. 101 odst. 1, pokud je tento zdkaz nezbytny k
zachovani jednotné identity a poveésti sité, jez je pfedmétem fransizy. V
takovych ptipadech neni trvani zdkazu soutézit podle ¢l. 101 odst. 1 dilezité,
zakaz v§ak nesmi ptekrocit dobu platnosti vlastni franSizové dohody.

Ptiklad franSizové dohody

Vyrobce vyvinul novy zpisob prodeje bonbént v cukrarnach, kde 1ze bonbony barvit
podle ptani spottebitele. Vyrobce bonbonl také vyvinul stroje na jejich barveni.
Soucasné vyrabi i pfislusna barviva. Kvalita a Cerstvost barviv je pro vyrobu dobrych
bonbonit  velmi dilezitd. Vyrobce své bonbony proslavil ve vlastnich
maloobchodnich prodejnach provozovanych pod stejnou obchodni zndmkou a v
jednotném veselém stylu (design obchodi, jednotna reklama, apod.). Vyrobce se
rozhodl rozsifit prodej a vyuzit k tomu systém fransizovych dohod. Nabyvatelé
franSizy jsou povinni nakupovat bonbdny, barviva a barvici stroje od vyrobce, museji
zachovavat stejnou image a pouzivat stejnou obchodni zndmku, platit franSizovy
poplatek, pfispivat na spolecnou reklamu, a operacni manudl, ktery pfipravuje
poskytovatel franSizy, uchovavat v tajnosti. Mimo to mohou nabyvatelé franSizy
prodévat pouze na sjednanych mistech vyhradné findlnim uzivatelim nebo jinym
nabyvatelim fransizy a nesméji proddvat jiné druhy bonboént. Poskytovatel fransizy
nesmi pro smluvni izemi schvalit dal§iho nabyvatele fransizy ani provozovat vlastni
maloobchod. Poskytovatel franSizy ma téz povinnost modernizovat a dale vyvijet své
vyrobky, obchodni perspektivy a operacni manual a tato zlepSeni zpfistupnovat
maloobchodnim nabyvatelim franSizy. FranSizové dohody se sjedndvaji na
dobu 10 let.

54

Viz téz body 86 az 95, a zejména bod 92.
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Maloobchodnici s bonbény nakupuji bonbony na domdcim trhu od doméacich
vyrobcl, kteti berou v tivahu chuté domacich zakaznikli, nebo od velkoobchodnikii,
ktefi kromé prodeje vyrobkd od domécich vyrobcti dovazeji bonbony od
zahrani¢nich vyrobct. Na tomto trhu vyrobky poskytovatele fransizy soutézi s jinymi
znackami bonboni. Na trhu s bonbdény proddvanymi maloobchodnikim ma
poskytovatel franSizy 30 % podil. Konkurenéni podniky jsou zastoupeny fadou
domacich i mezinarodnich znacek, z nichz nékteré vyrabéji velké diversifikované
potravinaiské spolecnosti. Existuje mnoho potencidlnich mist, kde lze bonbony
prodavat — trafiky, bézné maloobchody s potravinami, bufety a specializované
cukrarny. Na trhu se stroji ur€enymi k barveni potravin ma poskytovatel franSizy
podil mensi nez 10 %.

Témét veskeré zavazky obsazené ve franSizovych dohodach lze povazovat za
nezbytné k ochrané prav duSevniho vlastnictvi nebo k udrzeni jednotné identity a
povésti dané sité a nespadaji do pusobnosti ¢l. 101 odst. 1. Restriktivni opatieni v
oblasti prodeje (smluvni uzemi a selektivni distribuce) maji slouzit jako pobidky pro
nabyvatele franSizy, aby investovali do stroje na barveni a fran$izové koncepce a
maji pomoci vybudovat ¢i alespon zachovat jednotnou identitu, a tak nahradit
omezeni konkurence v rdmci znaCky. Ustanoveni o zdkazu soutézit znemoziuje
prodej jinych znacek bonbonl v téchto obchodech po celou dobu trvani dohody,
napomaha poskytovateli franSizy zachovat jejich jednotnost a zabranit tomu, aby
konkurenéni podniky tézily z jeho obchodni znamky. Nevede to k Zzadnému
zdvaznému uzavieni trhu, protoze vyrobci bonbdéntt mohou vyuzivat mnoho jinych
potencialnich prodejen. Fransizové dohody tohoto poskytovatele fransizy budou
pravdépodobné spliovat podminky pro udéleni vyjimky podle ¢l. 101 odst. 3, pokud
povinnosti v nich uvedené spadaji do ptsobnosti ¢l. 101 odst. 1.

Vyhradni dodavka

Pod oznaceni ,,vyhradni dodavky* spadaji ty dohody, jejichz hlavnim bodem je
ulozit dodavateli povinnost nebo jej piimét, aby prodaval smluvni vyrobky vyhradné
¢i predevs§im jednomu kupujicimu, at’ obecné nebo pro konkrétni pouziti. To mlze
mit podobu povinnosti vyhradni doddvky omezujici dodavatele, aby prodaval
smluvni vyrobky pouze jednomu kupujicimu pro ucely dalSiho prodeje nebo pro
konkrétni pouziti, ale také naptiklad podobu mnozstevni povinnosti ulozené
dodavateli s pobidkami dohodnutymi mezi dodavatelem a kupujicim, aby dodavatel
prodéaval ptfedevSim jednomu kupujicimu. U meziprodukti a sluzeb se vyhradni
dodévka ¢asto oznacuje jako prumyslova dodéavka.

Vyhradni dodavka je pfedmétem vyjimky podle nafizeni o blokovych vyjimkach,
pokud podil jak dodavatele, tak kupujiciho na trhu nepiekracuje 30 %, a to i v
piipadé, Ze je kombinovana s jinymi vertikalnimi omezenimi, kterd nejsou
povazovana za tvrda, jako je zdkaz soutézit. Zbyvajici ¢ast tohoto oddilu obsahuje
pokyny k hodnoceni jednotlivych ptipadi vyhradni dodavky v ptipadé ptekroCeni
prahové hodnoty podilu na trhu.

Hlavni riziko, které¢ vyhradni dodavka piedstavuje pro soutéz, je uzavieni trhu, které
poskozuje hospodaiskou soutéz, ostatnim kupujicim. Existuje zde podobnost s
moznymi ucinky vyhradni distribuce, zejména pokud se vyhradni distributor stane
vyhradnim kupujicim na celém trhu (viz oddil 2.2, zejména bod 156). Podil
kupujiciho na navazujicich ndkupnich trzich vyssi arovné je nepochybné diilezity pro
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posouzeni schopnosti kupujiciho ,,ulozit povinnost vyhradni dodavky a uzaviit
dal$im kupujicim pfistup k dodavateli. Dulezitost kupujiciho na navazujicich trzich
nizsiho stupné vsak urcuje, je-li hospodarska soutéz potencidlné ohrozena. Pokud
kupujici nemé na trzich nizsiho stupné vliv, pak se neprojevi zddné vyrazné Gc¢inky
na spotiebitele. Negativni ucinky se vsak mohou objevit, pokud podil kupujiciho na
navazujicim trhu dodavek niz§iho stupné€ a podil na navazujicim ndkupnim trhu vyssi
urovné presahuje 30 %. I kdyz podil kupujiciho na navazujicim trhu vyssi trovné
nepiesahuje 30 %, stile existuje riziko vyrazného uzavieni trhu, zvlast¢ pokud ma
kupujici na navazujicim trhu nizsiho stupné podil vyssi nez 30 % a vyhradni dodavka
se tyka konkrétniho pouziti smluvnich vyrobkll. Pokud ma spolecnost dominantni
postaveni na navazujicim trhu nizsiho stupné, jakékoli povinnost doddvat vyrobky
pouze ¢i zejména dominantnimu kupujicimu miize snadno vést k u€¢inkiim vyrazné
Skodlivym pro soutéz.

Dulezité vSak neni jen postaveni kupujiciho na navazujicich trzich, ale také rozsah a
trvani povinnosti vyhradni dodavky. Cim vys3i je vazany podil dodavky a delsi doba
platnosti vyhradni dodavky, tim vyraznéj$i bude uzavieni. U dohod o vyhradni
dodévce, které uzaviraji nedominantni spolecnosti na dobu kratsi péti let, se obvykle
pozaduje, aby ucinky ve prospéch a neprospéch soutéze ziistaly vyvazené, zatimco
dohody ptesahujici obdobi péti let nejsou pro vétSinu typl investic z hlediska
ocekavanych ucinkl povazovany za nezbytné a v nékterych ptipadech tyto ucinky
nejsou dostatecné, aby vyvazily G€inky na uzavieni trhu, které takové dlouhodobé
dohody o vyhradni dodavce maji.

Postaveni konkuren¢nich kupujicich na navazujicim trhu vyssi urovné je dilezité,
protoze je pravdépodobné, Ze uzavieni trhu konkurencnim kupujicim z divoda
narusujicich hospodatiskou soutéz, tj. zvySovani jejich nékladi pokud jsou vyrazné
mensi nez kupujici, ktery trh uzavira. Uzavieni trhu konkurencnim kupujicim neni
ptili§ pravdépodobné v piipadech, kdy tyto podniky maji podobnou kupni silu a
mohou dodavatelim nabidnout podobné prodejni moznosti. Tehdy se uzavieni trhu
muze projevit jen v souvislosti s potencidlnimi zdjemci o vstup na trh, protoze ti,
jestlize vétSina hlavnich kupujicich uzavie smlouvy o vyhradni dodavce s vétSinou
dodavatelii na trhu, nemohou zajistit dodavky. Takovy kumulativni u¢inek mtze vést
k odejmuti vyhod, které piinasi natizeni o blokovych vyjimkach.

Vstupni bariéry na urovni dodavatele jsou dilezité pii urovani, zda-li se jednad o
skutecné uzavieni trhu. Pokud je pro konkuren¢ni kupujici G¢inné zajistovat si zbozi
a sluzby prostfednictvim vertikalni integrace na vys$i Urovni, uzavieni nebude
piedstavovat zadny problém. AvSak casto jsou vstupni bariéry dosti vyrazné.

Vyrovnavaci sila dodavatelti ma svilj vyznam, protoze diileziti dodavatelé neptipusti
snadné odfiznuti od alternativnich kupujicich. Uzavieni tedy piedstavuje riziko
pouze v piipad¢ slabych dodavatelti a silnych kupujicich. Pokud jsou dodavatelé
silni, povinnost vyhradni dodavky se miize objevit v kombinaci se zakazem soutézit.
Na kombinaci se zdkazem soutézit se vztahuji pravidla vytvofena pro nakup jedné
znacky. Pokud na obou stranach existuji investice vazané na urCity vztah (problém
finan¢ni podpory), kombinace vyhradni dodavky a zdkazu soutézit, tj. recipro¢ni
vylu¢nost v dohodach o primyslové doddvce muze byt Casto piipustnd, zejména
pokud se nejedna o dominantni strany.
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V souvislosti s uzavienim trhu hraje dalezitou roli i obchodni Uroven a povaha
vyrobku. Protisoutézni uzavieni je mén¢ pravdépodobné v souvislosti s
meziproduktem nebo v ptipadé¢ homogenniho vyrobku. Za prvé vylouceny vyrobce,
ktery vyuziva urCity vstup, obvykle miize pruznéji reagovat na poptavku ze strany
svych zakaznikl, na rozdil od velkoobchodnika ¢i maloobchodnika, ktery musi
uspokojit poptdvku kone¢nych spotiebitelii, pro néZ mohou znacky hrat dilezitou
roli. Za druhé ztrata ptipadného zdroje dodadvky ma pro vyclenéné kupujici mensi
vyznam v piipadé homogennich vyrobkll nez heterogennich vyrobka riznych tiid a
jakosti. Uginky vyrazné $kodlivé pro soutéZ se mohou u vyhradni dodavky projevit
v souvislosti s findlnimi zna¢kovymi vyrobky nebo diferencovanymi meziprodukty,
pokud existuji vstupni bariéry a konkurencni kupujici jsou v porovnani s kupujicim,
ktery jim chce trh uzavfit, relativné mali, a to i v ptipad¢, ze tento kupujici neni na
navazujicim trhu niz§iho stupné dominantni.

Utinky lze ogekéavat v ptipadé problému finanéni podpory (bod 107 pism. d) a e)) a
tykaji se spiSe meziprodukti nez finalnich vyrobki. Jiné ucinky jsou malo
pravdépodobné. Piipadné tspory z rozsahu v oblasti distribuce (bod 107 pism. g))
pravdépodobné nebudou dostatecnym divodem pro ospravedinéni vyhradni
dodavky.

V piipadé problému finanéni podpory a jesté vyraznéji v piipad¢ Uspor z rozsahu
v oblasti distribuce, mnozstevni povinnost ulozena dodavateli, napiiklad pozadavek
minimalni dodavky, mize byt méné restriktivni alternativou.

Ptiklad vyhradni dodavky:

Na trhu s ur¢itym typem soucasti (meziproduktovy trh) se dodavatel A dohodne s
kupujicim B, Ze na zdklad¢ vlastniho know-how, zna¢nych investic do novych stroji
a specifikaci ptedlozenych kupujicim B, vyvine novou verzi soucasti. B bude muset
investovat znacné prostiedky do dal§iho zpracovani nové soucasti. Bylo dohodnuto,
ze A bude novy vyrobek dodavat pouze B, a to po dobu péti let od jeho uvedeni na
trh. B je povinen tento novy vyrobek po stejnou dobu péti let nakupovat pouze u A.
A 1 B budou moci i nadale prodavat, poptipad¢ kupovat, jiné verze soucasti jinde. B
ma na navazujicim trhu se souc¢astmi vyssi rovné i1 navazujicim trhu nizSiho stupné,
kde se prodavaji findlni vyrobky, 40 % podil. Dodavatel soucasti ma podil na trhu
35 %. Na trhu jsou jesté¢ dva dodavatelé soucasti, kteti maji podil ptiblizn€ 20-25 %
a vetsi pocet malych dodavateli.

S ohledem na znacné investice je pravdépodobné, Ze dohoda splni podminky
stanovené v €l. 101 odst. 3, protoZe pfinese uspory a nebude mit vyrazné u€inky na
uzavieni trhu. Ostatni kupujici jsou z nakupu urcité verze vyrobku od dodavatele s
35 % podilem na trhu vylouceni, ale existuji jini dodavatelé soucasti, ktefi mohli
vyvinout podobné nové vyrobky. Vylouceni jinych dodavateli z Casti poptavky
kupujiciho B je omezeno na nejvyse 40 % trhu.

Platby predem za pristup

Platby pifedem za pfistup jsou pevné stanovené poplatky, které dodavatelé¢ plati
distributorim v ramci vertikalniho vztahu na zacatku urcit¢ho obdobi, aby ziskali
pfistup kjejich distribu¢ni siti a uhradili sluzby, které dodavatelim poskytuji
maloobchodnici. Tato kategorie zahrnuje rizné praktiky, jako jsou naptiklad

65

CS



204.

205.

206.

207.

208.

poplatky za zatazeni zbozi do nabidky™, poplatky za udrzeni zbozi (pay-to-stay)™
nebo platby za pfistup k reklamnim kampanim distributora. Na tyto platby se
vztahuje blokova vyjimka, pokud podil na trhu dodavatele ani kupujiciho nepresahne
30 %. Zbyvajici cast tohoto oddilu obsahuje pokyny k hodnoceni jednotlivych
pripadu téchto plateb v ptipad¢ piekroceni prahové hodnoty podilu na trhu.

Platby pfedem za pfistup mohou nékdy vést k protisoutéZnimu uzavieni trhu
ostatnim dodavatelim, pokud motivuji dodavatele ktomu, aby své vyrobky
prodavali prostfednictvim pouze jednoho distributora nebo omezeného poctu
distributorti. Vysoké poplatky mohou nékdy dodavatele vést k tomu, aby znacny
objem prodeje uskutecnovali prostiednictvim tohoto distributora, aby tak ndklady na
poplatky pokryli. V takovém ptipad¢ mohou mit tyto platby stejny ucinek na
uzavieni trhu niz8iho stupné jako povinnost vyhradni dodavky. Hodnoceni takového
negativniho ucinku se provadi obdobné jako hodnoceni povinnosti vyhradni dodavky
(zejména body 194-199).

Vyjimeéné mohou platby piredem za pristup vést k protisoutéznimu uzavieni trhu
ostatnim dodavatelim rovnéz, pokud rozsahlé vyuzivani téchto plateb zhorSuje
bariéry vstupu malych subjektt na trh. Hodnoceni takového mozného negativniho
u¢inku se provadi obdobné¢ jako hodnoceni povinnosti nakupu jedné znacky
(zejména body 132-141).

Kromé mozného ucinku na uzavieni trhu mohou platby pfedem za piistup zmirnovat
hospodatskou soutéz a usnadiiovat vznik nekalych praktik mezi distributory. Tyto
platby pravdépodobné zvySuji cenu uctovanou dodavatelem za smluvni zbozi,
protoze dodavatel musi pokryt vydaje za tyto platby. Vyssi ceny dodavek mohou
snizovat motivaci maloobchodnikt, aby soutézili prostfednictvim cen na trhu nizsiho
stupn€, zatimco zisky distributorti se v dusledku plateb za pfistup zvysi. Takové
omezeni hospodarské soutéze mezi distributory prostiednictvim kumulovaného
pouzivani plateb pfedem za piistup obvykle vyzaduje, aby distribu¢ni trh byl vysoce
koncentrovan.

Pouzivani plateb piredem za pfistup mlze vSak v mnoha piipadech pfispivat
k efektivnimu rozdéleni mista na regéalech pro nové vyrobky. Distributofi maji casto
méné informaci nez dodavatelé o tom, jakou Sanci uspét maji nové vyrobky, které
maji byt uvedeny na trh, a proto miize byt mnozstvi skladovanych vyrobkii nizsi, nez
by bylo optimalni. Tyto platby mohou byt pouzivany ke zmenseni takové asymetrie
informaci mezi dodavateli a distributory, protoze dodavatelim vyslovné umoziiuji,
aby soutézili o prostor v regélech. Distributor tak miize dostat signal o tom, které
vyrobky budou nejpravdépodobnéji uspeésné, protoze dodavatel obvykle souhlasi
s platbou pfedem za pfiistup jen tehdy, pokud povazuje za nizkou pravdépodobnost,
ze zavedeni vyrobku nebude uspeésné.

Kromé toho, v disledku uvedené asymetrie informaci zminéné v bodé¢ 207 mohou
byt dodavatelé motivovani k ,,parazitovani na propagaénim usili distributort s cilem
uvadét na trh vyrobky niz§i nez optimalni Grovné. Pokud vyrobek neni uspésny,
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Pevné stanovené poplatky, které plati vyrobci maloobchodnikiim, aby bylo jejich zboZzi umisténo do
regall.
Jednorazové platby s cilem zajistit stalou pfitomnost existujiciho vyrobku na regalech po dalsi obdobi.
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zaplati distributoti ¢ast nakladti na selhani vyrobku. Pouzivani plateb predem za
piistup mize parazitovani zabranit prostfednictvim pienosu takového rizika zpét na
dodavatele, a tak ptispet k optimalni mife zavadéni vyrobku na trh.

Dohody o sprave urcité kategorie

Dohody o spravé uréité kategorie jsou takové dohody, jimiz v ramci dohody o
distribuci povétuje distributor dodavatele (tzv. ,kapitana kategorie®) marketingem
urcité kategorie vyrobkti, obvykle vcetné nejen vyrobkid dodavatele, ale i vyrobki
konkurenénich podnikii. Kapitan kategorie tak miize naptiklad ovliviiovat umisténi
vyrobku v obchod¢, reklamu na vyrobky v obchodé¢ a vybér vyrobkl pro obchod. Na
tyto dohody se vztahuje vyjimka podle natizeni o blokovych vyjimkach, pokud podil
dodavatele ani kupujiciho neptesahne 30 %. Zbyvajici ¢ast tohoto oddilu obsahuje
pokyny k hodnoceni jednotlivych ptipadi dohod o sprave urcité kategorie v ptipadé
ptekroceni prahové hodnoty podilu na trhu .

Ptestoze dohody o spravé urcité kategorie nejsou vétSinou problematické, mohou
né¢kdy narusit hospodaiskou soutéz mezi dodavateli a v konecném dusledku vést
k protisoutéznimu uzavieni trhu ostatnim dodavatelim, pokud kapitan kategorie
muze na zaklad¢ svého vlivu na marketingova rozhodnuti distributora omezit ¢i
znevyhodnit distribuci vyrobkli konkurencnich dodavatelt. Distributor vétSinou asi
nema zajem na omezeni vybéru vyrobki, pokud ale prodava pod svou vlastni
znackou (privatni znacky) 1 konkuren¢ni vyrobky, mize byt také motivovan
k vylouceni uréitych dodavateli, zejména vyrobkll stiedni cenové hladiny.
Hodnoceni takového Gc¢inku na uzavieni trhu vyssi urovné se provadi obdobné jako
hodnoceni povinnosti ndkupu jedné znacky (zejména body 132-141), tedy zkouma
se, jaky trh tyto dohody pokryvaji, postaveni konkurencnich dodavatelti na trhu a
moznost kumulativniho pouzivani takovych dohod.

Kromé toho mohou dohody o spravé urcité kategorie podporovat nekalé praktiky
mezi distributory, pokud stejny dodavatel vystupuje jako kapitan kategorie pro
vSechny nebo vétsSinu konkurencnich distributort na trhu a slouzi témto
distributoriim jako spole¢ny referenc¢ni bod pro jejich marketingova rozhodnuti.

Sprava kategorii mtze také podporovat nekalé praktiky mezi dodavateli, protoze jim
poskytuje vétsi moznosti vyménovat si prostfednictvim maloobchodnikli citlivé
informace o trhu, jako jsou naptiklad informace tykajici se tvorby budoucich zmén,

planované propagace nebo reklamnich kampani®’.

Pouzivani dohod o spravé urcité¢ kategorie miize vSak mit také pozitivni ucinky.
Distributofi mohou diky témto dohoddm ziskat pfistup k souboru marketingovych
znalosti dodavatele o urcité skupiné¢ vyrobkll a dosahovat uspor z rozsahu, protoze
zajistuji, aby se optimdlni mnozstvi vyrobkli dostalo do regali vcas a ptimo.
Vzhledem k tomu, ze sprava kategorii je zalozena na zvycich spotiebiteli, mohou
dohody o spravé urcité kategorie pfispivat k vétsi spokojenosti zdkazniki, protoze
napomahaji 1épe naplnit ocekavani na strané poptavky. Obecné feceno, ¢im je veétsi
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Pfim4d vymeéna informaci mezi konkuren¢nimi podniky nespadd do oblasti plisobnosti nafizeni o
blokovych vyjimkach, viz ¢l. 2 odst. 4 uvedeného natizeni a body 27 a 28 téchto pokyni.
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soutéz mezi znackami a niz$i naklady spotfebitele na zménu znacky, tim jsou vétsi
hospodaiské vyhody dosazené prosttednictvim spravy urcité kategorie vyrobki.

Vazané obchody

Viézanym obchodem se rozumi takové situace, kdy spotiebitelé, kteti zakoupi jeden
vyrobek (hlavni vyrobek) maji povinnost zakoupit dalsi odlisny vyrobek (vedlejsi
vyrobek) od stejného dodavatele nebo od né€koho, koho dodavatel ur¢i. Véazany
obchod miiZe znamenat zneuziti ve smyslu ¢lanku 102°%. Vazany obchod muze téz
fungovat jako vertikdlni omezeni a spada do plsobnosti ¢lanku 101, ktery jej
vzhledem k vedlejsSimu vyrobku fadi mezi povinnosti typu ndkupu jedné znacky (viz
body 129 az 150). Tyto pokyny pojednéavaji pouze o druhé varianté.

Zda se vyrobky budou povazovat za odli$né, zavisi na poptavce ze strany zakaznikd.
Dva vyrobky jsou povazovany za odlisné, pokud by pfi absenci vdzan¢ho obchodu
znaény pocet spottebitelll zakoupil hlavni vyrobek, aniz by soucasn¢ zakoupil
vedlejsi vyrobek od stejného dodavatele, coz znamena, Ze hlavni vyrobek a vedlejsi
vyrobek lze vyrab&t samostatng™. Dikaz, e dva vyrobky jsou odlisné, by mohl
zahrnovat piimy dikaz, ze pokud maji zdkaznici moznost vybéru, kupuji hlavni a
vedlej$i vyrobky oddélené z riznych zdroji dodavek, nebo nepiimy dikaz jako
naptiklad pfitomnost podnikt, které se specializuji na vyrobu ¢i prodej vedlejsiho
vyrobku bez hlavniho vyrobku®, na trhu nebo dikaz dokladajici, Ze podniky s malou
trzni silou, zejména na trzich s fungujici hospodaiskou soutézi, nemaji tendenci vazat
nebo sdruzovat takové vyrobky. Zakaznici jsou napiiklad zvykli nakupovat obuv i
s tkanickami a neni praktické, aby distributoii davali do obuvi tkanicky podle svého
vybéru, takze se stalo béznou obchodni praxi, ze ji vyrobci dodéavaji i s tkanickami.
Proto prodej obuvi s tkanickami neni povazovan za vazany obchod.

Vazany obchod muiize vést k protisoutéZznimu uzavieni trhu s vedlejSim vyrobkem,
trhu s hlavnim vyrobkem nebo obou trhii zaroven. U¢inek na uzavieni trhu bude
zaviset na tom, kolik procent z celkového prodeje na trhu s vedlejsim vyrobkem je
vazanych. K zodpovézeni otazky, co lze povazovat za vyrazné uzavieni ve smyslu
¢l. 101 odst. 1, lze pouzit rozbor provedeny pro nakup jedné znacky. ,,Vazanim* se
rozumi, Ze existuje alespon néjakéd forma mnozstevniho omezeni, které je kupujicimu
ulozeno v souvislosti s vedlejsSim vyrobkem. V ptipadech, kdy je v souvislosti s
vedlejSim vyrobkem sjednan také zadkaz soutézit, ptipadné ucinky na uzavieni trhu s
timto vyrobkem budou vyraznéj$i. Vazani mize vést k mensi soutézi o ziskani
zékaznikid, ktefi maji zdjem o ndkup vedlejSiho vyrobku, nikoli vSak o nékup
hlavniho vyrobku. Pokud neexistuje dostatecny pocet zdkazniki, ktefi by si koupili
pouze vedlejsi vyrobek, aby se konkurenti dodavatele udrzeli na trhu s vedlejSim
vyrobkem, miize vazani vést k vy$§im cenam pro tyto zakazniky. Pokud je vedlejsi
vyrobek dulezitym doplnkovym vyrobkem pro zakazniky hlavniho vyrobku, mize
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Rozsudek Soudniho dvora ve véci C-333/94 P Tetrapak v. Komise Sb. rozh. 1996, s. [-5951, bod 37.
Viz také sdéleni Komise — pokyny k prioritam Komise v oblasti prosazovani prava pii pouzivani
clanku 82 Smlouvy o ES na zneuZivajici chovani dominantnich podnikii vylucujici ostatni soutézitele,
Ut. vést. C 45,24.2.2009, s. 7.

Rozsudek Tribunalu ve véci T-201/04 Microsoft v. Komise, Sb. rozh. 2007, s. 1I-3601, body 917, 921
a922.

Rozsudek Tribunalu ve véci T-30/89 Hilti v. Komise, Sb. rozh. 1991, s. 11-1439, bod 67.
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snizeni poctu alternativnich dodavatel vedlejSiho vyrobku, a tim mensi dostupnost
tohoto vyrobku, ztizit vstup na trh s hlavnim vyrobkem.

Vézany obchod mize téz piimo vést ke stanoveni vysSich cen, nez jsou ceny
konkurenéni, a to zejména ve tfech situacich. Za prvé, pokud lze hlavni a vedlejsi
vyrobky pouzit v rizném mnozstvi jako vstupy vyrobniho procesu, mohou zakaznici
zareagovat na zvyseni ceny hlavniho vyrobku vétsi poptavkou po vedlejSim vyrobku
a snizenim poptavky po hlavnim vyrobku. Vazanim téchto dvou vyrobkt muze
dodavatel usilovat o to, aby se takovému nahrazeni vyhnul a aby byl v disledku
schopen zvysit ceny. Za druhé, pokud vazany obchod vytvaii prostor pro cenovou
diskriminaci podle toho, jak zdkaznik hlavni vyrobek vyuZziva, naptiklad véazani
prodeje inkoustovych naplni na prodej kopirovacich stroji (vymérovani). Za tieti v
pfipadé¢ dlouhodobych smluv nebo naslednych trhii s origindlnim zafizenim s
dlouhou zivotnosti, je pro zdkaznika obtizné spocitat si nasledky vazaného obchodu.

Na vazany obchod se vztahuje vyjimka podle nafizeni o blokovych vyjimkach,
pokud podil dodavatele na trhu s vedlejsim vyrobkem i na trhu s hlavnim vyrobkem
a podil kupujiciho na relevantnich trzich vyssi Grovné nepiesahuji 30 %. Mize byt
kombinovéan s jinymi vertikdlnimi omezenimi, kterd nejsou povazovana za tvrda
omezeni podle uvedeného natizeni, jako je napiiklad zakaz soutézit nebo mnozstevni
omezeni stanovené pro hlavni vyrobek nebo vyhradni odbér. Zbyvajici ¢ast tohoto
oddilu obsahuje pokyny k hodnoceni jednotlivych ptipadii vazané¢ho obchodu pii
ptekroceni prahové hodnoty podilu na trhu.

Postaveni dodavatele na trhu s hlavnim vyrobkem je pochopitelné pro hodnoceni
pfipadnych uc¢inki Skodlivych pro soutéz mimotadné dilezité. Obvykle je tento typ
dohody pozadovan dodavatelem. Pokud ma dodavatel na trhu s hlavnim vyrobkem
diilezité postaveni, je to hlavni diivod, pro¢ kupujici takovou povinnost tézko odmita.

K posouzeni dodavatelova vlivu na trhu je dulezité znat postaveni konkuren¢nich
podnikd na trhu s hlavnim vyrobkem. Pokud jsou konkuren¢ni podniky dostate¢né
pocetné a silné, nemusi dojit k ohrozeni soutéze, protoze kupujici maji dostatecné
mnozstvi alternativnich moznosti nakoupit hlavni vyrobek bez vyrobku vedlejsiho,
pokud vsak podobné omezeni nepouzivaji i dal$i dodavatelé. Mimoto jsou k urceni
postaveni dodavatele na trhu dtlezité vstupni bariéry na trhu s hlavnim vyrobkem.
Je-li vazany obchod kombinovan se zakazem soutézit stanovenym pro hlavni
vyrobek, postaveni dodavatele se tim vyrazné posili.

Kupni sila je vyznamna, protoze dulezité kupujici nebude snadné piesvédcit, aby
souhlasili s vdzanym obchodem, pokud jim nepifinese mozné uc€inky. Vazany
obchod, ktery nepiinasi ucinek, tedy predstavuje riziko predevsim tehdy, pokud
kupujici nemaji dostatecnou kupni silu.

Jsou-li zjistény ucinky vyrazné Skodlivé pro soutéz, vyvstavd otazka, zda jsou
splnény podminky ¢l. 101 odst. 3. Vazany obchod muze pfispivat k vytvafeni €inkt
diky spole¢né vyrobé nebo spolecné distribuci. Pokud vedlejsi vyrobek nevyrabi
dodavatel, mohou ucinky vyplyvat z nakupu velkého mnozstvi vedlejsiho vyrobku
dodavatelem. Aby vazany obchod spliioval podminky ¢1. 101 odst. 3, musi se vSak
prokazat, ze alespon ¢ast tohoto snizeni nakladl je pfenesena na spotiebitele, coz se
obvykle nedéje, pokud méa maloobchodnik moznost béznym zplsobem ziskat
dodavky stejného nebo podobného vyrobku za stejnych nebo vyhodnéjsich
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podminek, nez jaké nabizi dodavatel pouzivajici metodu vazaného obchodu. Dalsi
ucinek muize vzniknout, pokud vazany obchod napomdahd zajistit urcitou jednotu a
kvalitu (viz bod 107 pism. 1)). Je vsak tfeba ukazat, ze stejnych pozitivnich G¢inki
nelze U€inné dosdhnout tak, ze bude na kupujicim pozadovéano, aby pouzival nebo
dale prodaval vyrobky, které splituji normy minimalni jakosti, aniz by byl kupujici
nucen tyto vyrobky nakupovat u dodavatele nebo nékoho, koho dodavatel stanovi.
Pozadavky na minimalni normy jakosti bézn¢ do ptisobnosti ¢l. 101 odst. 1
nespadaji. Do plsobnosti €l. 101 odst. 1 nespadaji ani piipady, kdy dodavatel
hlavniho vyrobku stanovi kupujicimu, od kterych dodavateli ma vedlej$i vyrobek
nakupovat, naptiklad z toho divodu, zZe neni mozné vypracovat normy minimalni
jakosti, zejména pokud dodavatel hlavniho vyrobku nema ptimy (finan¢ni) prospéch
z urCeni dodavatelt vedlej$iho vyrobku.

Omezeni cen pro dalsi prodej

Jak je vysvétleno v oddile II1.3, stanoveni cen pro dalsi prodej, tj. dohod ¢i jednani
ve vzdjemné shod¢, jejichz pfimym ¢i nepiimym predmétem je stanoveni fixni
minimdlni ceny pro dal$i prodej anebo fixni ¢i minimalni cenové hladiny, kterou
musi kupujici dodrzet, se povazuji za tvrdé omezeni. Pokud dohoda obsahuje
stanoveni cen pro dal$i prodej, je povazovana za omezujici hospodarskou soutéz, a
tedy nespada do ptisobnosti ¢l. 101 odst. 1. Rovnéz z n¢j lze vyvozovat, ze dohoda
pravdépodobné nesplituje podminky stanovené v ¢l. 101 odst. 3, a proto nelze ud¢lit
blokovou vyjimku. Podniky vSak maji moznost hajit se v jednotlivych piipadech
argumentem UCinkt podle ¢l. 101 odst. 3. Strany dohody musi dolozit, Ze
pravdépodobné Ucinky vyplyvaji ze zaclenéni stanoveni cen pro dal§i prodej do
jejich dohody, a prokazat, ze jsou splnény vSechny podminky stanovené v ¢l. 101
odst. 3. Je pak ukolem Komise, aby skutecné zhodnotila pfipadné negativni t€inky
na hospodafskou soutéz a na spotiebitele, nez rozhodne, zda jsou podminky ¢l. 101
odst. 3 splnény.

Stanoveni cen pro dalSi prodej mize omezovat hospodarskou soutéz raznymi
zpisoby. Za prvé, miize napomahat nekalym praktikam mezi dodavateli zvySovanim
pruhlednosti cen na trhu, ¢imz usnadiuje zjisStovani, zda se dodavatel odchylil od
dohodnuté rovnovahy sniZzenim své ceny. Také oslabuje motivaci dodavatele, aby
snizoval ceny svym distributoriim, protoze pevné stanoveni cen pro dalsi prodej mu
brani vtom, aby mél prospéch zdalSiho prodeje. Takovy negativni ucinek je
obzvlast mozny, pokud ma trh tendenci k nekalym praktikam, naptiklad pokud
vyrobci tvoii uzky oligopol, a pokud je podstatnd ¢ast trhu oSetfena dohodami o
stanoveni cen pro dalsi prodej. Za druhé, stanoveni cen pro dalsi prodej mize také
napomahat nekalym praktikdm mezi kupujicimi, tj. na distribu¢ni trovni, protoze
odstrafiuje cenovou soutéz vramci znacky. Silni nebo dobie zorganizovani
distributofi jsou schopni donutit ¢i presvédCit jednoho nebo vice dodavatelti, aby
pevné stanovili své ceny pro dalsi prodej nad urovni konkurence a tim jim pomohli
dosdahnout dohodnuté rovnovahy nebo tuto rovnovédhu stabilizovat. Vyslednda ztrata
cenové soutéze se jevi jako problematickd obzvlasté v pripadech, kdy ke stanoveni
cen pro dalsi prodej daji podnét kupujici, u nichz Ize ocekavat, ze jejich spolecné
horizontalni zajmy pracuji v neprospéch spotiebitelt. Za tieti, stanoveni cen pro dalsi
prodej muze obecné¢ zmirnit hospodarskou soutéz mezi vyrobci a/nebo mezi
maloobchodniky, zejména pokud vyrobci pouZzivaji pro distribuci svych vyrobki
stejné distributory a stanovovani cen pro dalsi prodej provadéji vSichni nebo mnoho
z nich. Za ¢tvrté, stanoveni cen pro dalsi prodej bude mit okamzité takovy tcinek, ze
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vSem nebo nékterym distributoriim bude branit ve snizovani prodejni ceny pro tuto
konkrétni znacku. Jinymi slovy, jeho pfimym ucinkem je zvySeni cen. Za pateé,
stanoveni cen pro dal$i prodej mize snizit tlak na marzi vyrobce, ptfedevsim pokud
ma vyrobce potize se splnénim zavazku, tj. ma zdjem na sniZeni ceny uctované
naslednym distributorim. V takové situaci muaze vyrobce radéji souhlasit se
stanovenim cen pro dalsi prodej, aby mu to pomohlo zavazat se, Ze nesnizi cenu pro
nasledné distributory, a aby snizil tlak na svou vlastni marzi. Za Sesté, stanoveni cen
pro dal$i prodej mize provadét vyrobce s takovou trzni silou, aby byl schopen
uzavtit trh men$im konkurentim. ZvySena marze, kterou muize stanoveni cen pro
dalsi prodej pfinést distributorim, je mlze motivovat k tomu, aby, kdyZz radi
zakazniklim, upfednostiiovali urcitou znacku pied konkuren¢nimi znackami, i kdyz
to neni v zdjmu téchto zdkaznikd, nebo aby takové konkurencni znacky vibec
neprodavali. Stanoveni cen pro dal§i prodej mize konecné snizovat dynamiku a
inovace na distribu¢ni Urovni. Tim, Ze zamezuje cenové soutézi mezi ruznymi
distributory, mtze branit vykonnéj§im maloobchodnikiim, aby s nizkymi cenami
vstoupili na trh nebo ziskali dostate¢ny rozsah pisobnosti. Mlize téZ zamezovat Ci
ztézovat vstup Ci Sifeni forem distribuce zalozenych na nizkych cenéch, jako jsou
diskontni obchody.

Stanoveni cen pro dalsi prodej miiZze vSak nejen omezovat hospodaiskou soutéz, ale
muze nékdy vést ke zvySeni ucinnosti, které se posoudi podle ¢l. 101 odst. 3,
zejména pokud podnét ke stanoveni téchto cen dal dodavatel. Pokud vyrobce zavadi
novy vyrobek, mize byt stanoveni cen pro dalsi prodej zejména uzitecné béhem
zavadéciho obdobi, kdy se zvySuje poptavka, k tomu, aby motivovalo distributora
k lepSimu zohlednéni zajmu vyrobce na propagaci vyrobku. Muze distributorovi
poskytovat prosttedky ke zvySeni prodeje a pokud jsou distributofi na tomto trhu pod
tlakem konkurencnich podnikti, mize je to motivovat k rozsiteni celkové poptavky a
k Gsp&§nému uvedeni vyrobku na trh, a to i ve prospéch spotiebitela®. Obdobné
plati, ze stanoveni pevnych cen pro dalsi prodej, a nejen maximalnich cen pro dalsi
prodej, mize byt nezbytné pro usporadani kratkodobé kampané s nizkou cenou
(obvykle 2 az 6 tydnli)) vramci systému fransizovych dohod nebo podobného
systému distribuce s jednotnou formou distribuce, coz bude také ve prospéch
spotfebiteld. V nekterych situacich mohou maloobchodnici diky vys$$i marzi v
disledku stanoveni cen pro dalsi prodej poskytovat (dodatecné) predprodejni sluzby,
zejména v pripad¢ vyrobku zalozenych na zkuSenosti nebo slozitych vyrobki. Pokud
tyto sluzby vyuzije pfi rozhodovani dostatek zakazniki, ktefi ale néasledné zbozi
zakoupi u maloobchodnikt, ktefi takové sluzby neposkytuji (a tedy nenesou dané
naklady), mohou maloobchodnici poskytujici vysoce kvalitni sluzby omezit nebo
ukoncit tyto sluzby, které podporuji poptavku po vyrobcich od dodavatele. Stanoveni
cen pro dal§i prodej miize zabranit takovému parazitovani na distribucni Grovni.
Strany budou muset presvédcivé prokdzat, ze dohoda o stanoveni cen pro dalsi
prodej pravdépodobné nejen poskytne prostiedky, ale také da pobidku k ptekonani
piipadného parazitovani na téchto sluzbach ze strany maloobchodnikl, a ze
pfedprodejni sluzby celkové piindSeji spotfebitelim prospéch, a to v ramci
dokazovani, ze byly splnény vSechny podminky ¢l. 101 odst. 3.
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Tim se ptfedpokladd, ze dodavatel nepovazuje za praktické, aby vSem kupujicim smluvné ulozil

pozadavky na ucinnou propagaci, viz také bod 107 pism. a).
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Doporucovani cen pro dal§i prodej dal§imu prodejci nebo pozadovani, aby
respektoval maximalni cenu pro dalsi prodej je zahrnuto do plsobnosti natizeni o
blokovych vyjimkach, jestlize podil na trhu kazdé strany dohody nepiesahuje 30 %
prahovou hodnotu, pokud se tato cena nerovnd minimalni nebo pevné prodejni cené z
divodu tlaku jakékoli ze stran nebo na zékladé jejich pobidek. Zbyvajici ¢ast tohoto
oddilu obsahuje pokyny k hodnoceni piipadl prekroceni prahové hodnoty podilu na
trhu a pro odejmuti blokové vyjimky.

Mozné riziko maximalni a doporucené ceny pro hospodatskou soutéz spociva v tom,
ze budou mit ustfedni vyznam pro dalsi prodejce a ze vétSina z nich ¢i vSichni je
budou dodrzovat a/nebo Ze maximalni ¢i doporucené ceny zmirni hospodéiskou
soutéz nebo usnadni vznik nekalych praktik mezi dodavateli.

Diulezitym faktorem pro hodnoceni maximalni nebo doporucené ceny pro dalsi
prodej z hlediska ptipadnych ucinki Skodlivych pro soutéz je postaveni dodavatele
na trhu. Cim silngjsi je dodavatelovo postaveni, tim vétsi je riziko, Zze maximalni
nebo doporucend cena pro dalsi prodej povede k vytvoreni vice ¢i méné jednotné
cenové hladiny i u dalSich prodejcii, kteti je budou povazovat za zachytny bod.
Odlisit se od ceny navrzené vyznamnym dodavatelem na trhu a jimi povazované

,nejlepsi ceny pro dalsi prodej mize byt obtizné.

Jsou-li v souvislosti s maximalnimi ¢i doporuc¢enymi cenami zjiStény ucinky vyrazné
Skodlivé pro soutéz, ptfipadd v tvahu udéleni vyjimky podle ¢1. 101 odst. 3. Pro
maximalni ceny pro dal§i prodej mize byt obzvlasté dulezity ucinek popsany
v bod¢ 107 pism. d) (zamezeni dvojité marginalizace). Stanoveni maximalni ceny
pro dalsi prodej mize také napomoci tomu, aby dotcend znacka vyrazné soutézila s
ostatnimi znackami, v¢etn¢ vyrobkl pod svou vlastni znackou, distribuovanych
stejnym distributorem.
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