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1.1.

1. WPROWADZENIE

Cel i struktura niniejszych wytycznych

W niniejszych wytycznych przedstawiono zasady oceny porozumieni wertykalnych i praktyk uzgodnionych na
mocy art. 101 Traktatu o funkcjonowaniu Unii Europejskiej (') i rozporzadzenia Komisji (UE) 2022720 (2).
O ile nie okreslono inaczej, w niniejszych wytycznych zakres terminu ,porozumienie” obejmuje réwniez prak-

tyki uzgodnione ().

Wydajac niniejsze wytyczne, Komisja pragnie pomdc przedsiebiorstwom w dokonaniu przez nie wlasnej oceny
porozumien wertykalnych na podstawie unijnych regut konkurencji oraz w ulatwieniu egzekwowania art. 101
Traktatu. Nie nalezy jednak stosowac tych wytycznych automatycznie, gdyz kazde porozumienie musi by¢ oce-
niane w $wietle zwigzanych z nim faktéw (¥). Wytyczne pozostajg réwniez bez uszczerbku dla orzecznictwa
Sadu i Trybunalu Sprawiedliwosci Unii Europejskiej (zwanego dalej ,Trybunalem Sprawiedliwosci Unii Europej-
skiej”).

Porozumienia wertykalne moga by¢ zawierane w odniesieniu do towaréw i ustug posrednich lub koficowych.
O ile nie stwierdzono inaczej, niniejsze wytyczne majg zastosowanie do wszystkich rodzajéw towaréw i ustug
oraz do wszystkich pozioméw handlu. Ponadto, o ile nie wskazano inaczej, pojecie ,uzytkownik koncowy”
obejmuje przedsigbiorstwa i konsumentow koncowych, czyli osoby fizyczne, ktére dzialaja w celach niezwigza-
nych z ich dziatalno$cig handlows, gospodarcza, rzemieslniczg lub zawodows.

Wytyczne maja nastepujaca strukture:

— w pierwszej sekcji wprowadzajacej wyjasniono, dlaczego Komisja wydaje wytyczne dotyczace porozumien
wertykalnych i jaki jest zakres tych wytycznych. Wyjasniono w niej réwniez cele art. 101 Traktatu, sposéb,
w jaki art. 101 Traktatu ma zastosowanie do porozumien wertykalnych, oraz gléwne etapy oceny porozu-
mief wertykalnych na podstawie art. 101 Traktatu;

— sekcja druga zawiera przeglad pozytywnych i negatywnych skutkéw porozumienr wertykalnych. Rozporzg-
dzenie (UE) 2022/720, niniejsze wytyczne i polityka egzekwowania prawa w indywidualnych przypadkach
opracowana przez Komisje opieraja si¢ na rozwazeniu tych skutkow;

— sekcja trzecia dotyczy porozumiei wertykalnych, ktére zasadniczo nie wchodza w zakres stosowania
art. 101 ust. 1 Traktatu. Chociaz rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie ma zastosowania do tych porozumien,
konieczne jest zapewnienie wytycznych dotyczacych warunkéw, na jakich porozumienia wertykalne moga
by¢ wylaczone z zakresu stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu;

— sekcja czwarta zawiera dalsze wskazowki dotyczace zakresu stosowania rozporzadzenia (UE) 2022(720,
obejmujace wyja$nienia dotyczace ,bezpiecznej przystani” ustanowionej na mocy tego rozporzadzenia oraz
definicje porozumienia wertykalnego. Sekcja ta obejmuje rowniez wskazéwki dotyczace porozumien werty-
kalnych w gospodarce platform internetowych, ktéra odgrywa coraz wazniejszg role w dystrybucji towaréw
i ustug. W tej sekeji wyjasniono réwniez ograniczenia w stosowaniu rozporzadzenia (UE) 2022/720, okres-
lone w art. 2 ust. 2, 3 i 4 tego rozporzadzenia. Obejmujg one szczegdlne ograniczenia dotyczace wymiany
informacji miedzy dostawca a nabywca w scenariuszach podwéjnej dystrybucji, zgodnie z art. 2 ust. 5 roz-
porzadzenia, oraz ograniczenia, ktére maja zastosowanie do porozumien dotyczacych $wiadczenia ustug
posrednictwa internetowego, w przypadku gdy dostawca tych ustug pelni podwdjng role, zgodnie z art. 2
ust. 6 rozporzadzenia. W sekcji czwartej wyjasniono réwniez, w jaki sposéb rozporzadzenie (UE)
2022720 ma by¢ stosowane w sprawach, w ktérych porozumienie wertykalne wchodzi w zakres stosowa-
nia innego rozporzadzenia w sprawie wylgczen grupowych, jak okreslono w art. 2 ust. 7 tego rozporzadze-
nia. Ponadto sekcja ta zawiera opis niektérych powszechnych rodzajéw systemoéw dystrybucji, w szczeg6l-
nosci tych, ktére sg przedmiotem przepisow szczegélowych zawartych w art. 4 rozporzadzenia,
dotyczacych najpowazniejszych ograniczen konkurencji;

Niniejsze wytyczne zastepuja wytyczne Komisji w sprawie ograniczen wertykalnych (Dz.U. C 130 z 19.5.2010, s. 1).

Rozporzadzenie Komisji (UE) 2022720 z dnia 10 maja 2022 r. w sprawie stosowania art. 101 ust. 3 Traktatu o funkcjonowaniu Unii
Europejskiej do kategorii porozumient wertykalnych i praktyk uzgodnionych (Dz.U. L 134 z 11.5.2022, s. 4).

Zob. pkt (51).

Komisja bedzie w dalszym ciagu monitorowata funkcjonowanie rozporzadzenia (UE) 2022/720 i niniejszych wytycznych oraz moze
dokona¢ przegladu niniejszego zawiadomienia w zwigzku z przyszlymi zmianami sytuacji.
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— sekcja piata dotyczy definicji rynkéw wilasciwych oraz obliczania udzialéw w rynku przez odniesienie do
obwieszczenia w sprawie definicji rynku (). Jest to istotne, gdyz porozumienia wertykalne mogg by¢ objete
wylaczeniem grupowym okreslonym w rozporzadzeniu (UE) 2022720 wylacznie wowczas, gdy udzialy
w rynku przedsi¢biorstw bedacych stronami porozumienia nie przekraczajg progéw okreslonych w art. 3
rozporzadzenia (UE) 2022/720;

— sekcja szosta dotyczy najpowazniejszych ograniczen konkurencji okreSlonych w art. 4 rozporzadzenia
(UE) 2022/720 i wykluczonych ograniczen okreslonych w art. 5 rozporzadzenia, i zawiera wyjasnienia,
z jakich powodéw zakwalifikowanie danego ograniczenia jako najpowazniejszego lub wykluczonego jest
adekwatne;

— sekcja sibdma zawiera wskazéwki dotyczace uprawnien Komisji i organéw ochrony konkurencji pafistw
cztonkowskich (,krajowe organy ochrony konkurencji”) do wycofania przywileju ustanowionego rozporzg-
dzeniem (UE) 2022/720 w indywidualnych przypadkach na podstawie art. 29 rozporzadzenia Rady (WE)
nr 1/2003 (°) oraz art. 6 rozporzadzenia (UE)2022/720, jak réwniez wskazéwki dotyczace uprawnienia
Komisji do przyjecia rozporzadzen, w ktdrych uznaje ona, ze rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie ma zasto-
sowania, zgodnie z art. 7 rozporzadzenia (UE) 2022/720;

— w sekcji 6smej opisano polityke Komisji w zakresie egzekwowania prawa w indywidualnych przypadkach.
W tym celu wyjasniono, w jaki sposéb porozumienia wertykalne, ktére nie s3 objete rozporzadzeniem (UE)
2022/720, sg oceniane na podstawie art. 101 ust. 1 i 3 Traktatu, oraz przedstawiono wskazéwki dotyczace
réznych powszechnych rodzajéw ograniczeri wertykalnych.

1.2 Mozliwos¢ zastosowania art. 101 Traktatu do porozumien wertykalnych

(5) Celem art. 101 Traktatu jest zagwarantowanie, aby przedsigbiorstwa nie wykorzystywaly porozumiefi —
zaréwno horyzontalnych, jak i wertykalnych (') — w celu wylaczenia, ograniczenia lub zakldcenia konkurencji
na rynku ze szkodg dla konsumentéw (*). Art. 101 Traktatu jest réwniez ukierunkowany na realizacje szerszego
celu polegajacego na osiagnieciu zintegrowanego rynku wewnetrznego, ktéry przyczynia si¢ do zwigkszenia
konkurencji w Unii. Przedsi¢biorstwa nie moga wykorzystywaé porozumieni wertykalnych do odtwarzania pry-
watnych barier miedzy panstwami czlonkowskimi, tam gdzie udalo si¢ znie$¢ bariery panistwowe.

(6) Art. 101 Traktatu stosuje si¢ do porozumien wertykalnych i ograniczen zawartych w porozumieniach wertykal-
nych, ktére wplywaja na wymiane handlowa migdzy panstwami cztonkowskimi i ktére wylgczaja, ograniczajg
lub zakldcaja konkurencj¢ (). Ustanowiono w nim ramy prawne dla oceny ograniczen wertykalnych (*°), ktére
uwzgledniajg rozréznienie skutkéw antykonkurencyjnych i prokonkurencyjnych. W art. 101 ust. 1 Traktatu
zakazuje si¢ tych porozumien, ktére znaczaco ograniczajg lub zaktécajg konkurencje. Zakaz ten nie ma jednak
zastosowania do porozumien, ktore spelniaja warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu, w szczegdlnosci
gdy porozumienie przynosi dostatecznie duzo korzysci, aby przewazy¢ jego skutki antykonkurencyjne, jak
wskazano w wytycznych w sprawie stosowania art. 101 ust. 3 ().

() Obwieszczenie Komisji w sprawie definicji rynku wlasciwego do celéw wspélnotowego prawa konkurencji (Dz.U. C 372z 9.12.1997,
s. 5) oraz wszelkie przyszle wytyczne Komisji dotyczace definicji rynku wlasciwego do celéw unijnego prawa konkurencji, w tym
wszelkie wytyczne, ktére moga zastapic¢ obwieszczenie w sprawie definicji rynku.

(®) Rozporzadzenie Rady (WE) nr 1/2003 z dnia 16 grudnia 2002 r. w sprawie wprowadzenia w zycie regul konkurencji ustanowionych
wart. 811 82 Traktatu (Dz.U.L 1z 4.1.2003, s. 1).

() Dalsze wskazéwki dotyczace definicji ,porozumieft wertykalnych” w rozumieniu art. 1 ust. 1 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720
znajduja si¢ w sekcji 4.2 niniejszych wytycznych.

() Zob. na przyklad wyrok z dnia 21 lutego 1973 r., Europemballage Corporation i Continental Can Company/Komisja, sprawa 6/72,
EU:C:1973:22, pkt 25 i 26; wyrok z dnia 17 lutego 2011 r., Konkurrensverket/TeliaSonera Sverige AB, sprawa C-52/09,
EU:C:2011:83, pkt 20-24; wyrok z dnia 18 listopada 2021 r., SIA ,Visma Enterprise”/Konkurences padome, sprawa C-306/20,
EU:C:2021:935, pkt 58 (,sprawa C-306/20 — Visma Enterprise”).

(®) Zob. na przyklad wyroki z dnia 13 lipca 1966 r., Grundig-Consten i Grundig/Komisja EWG, sprawy polaczone 56/64 i 58/64,
EU:C:1966:41; z dnia 30 czerwca 1966 r. Société Technique Miniére/Maschinenbau Ulm, 56/65, EU:C:1966:38 (,sprawa 5665 —
Société Technique Miniére”) oraz wyrok z dnia 14 lipca 1994 r., Parker Pen/Komisja, sprawa T-77/92, EU:T:1994:85 (,sprawa T-77/92
— Parker Pen”).

(" Do celéw stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720, w art. 1 ust. 1 lit. b) rozporzadzenia (UE) 2022720 ,ograniczenie wertykalne”
zdefiniowano jako ,ograniczenie konkurencji zawarte w porozumieniu wertykalnym wchodzacym w zakres stosowania art. 101
ust. 1 Traktatu [podkreslenie dodane]”. Dalsze wskazéwki dotyczace porozumiert wertykalnych, ktore zasadniczo nie sg objete zakre-
sem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, przedstawiono w sekcji 3 niniejszych wytycznych.

(") Komunikat Komisji — Obwieszczenie — Wytyczne w sprawie stosowania art. 81 ust. 3 Traktatu (Dz.U. C 101 z 27.4.2004, s. 97),
okreslajace stosowang przez Komisje og6lng metodyke i interpretacje warunkéw stosowania art. 101 Traktatu, a w szczegélnosci
jego art. 101 ust. 3.
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(7) Chociaz nie istnieje obowigzkowa sekwencja oceny porozumien wertykalnych, zasadniczo ocena ta obejmuje
nastepujace etapy:

— po pierwsze, dane przedsigbiorstwa muszg ustali¢ udzial w rynku dostawcy i nabywcy na rynku wlasciwym,
na ktérym odpowiednio sprzedaja i kupuja towary lub uslugi objete porozumieniem;

— jezeli udzial w rynku ani dostawcy, ani nabywcy — rozpatrywany kazdy z osobna — nie przekracza progu
30 % udziatlu w rynku, okreslonego w art. 3 rozporzadzenia (UE) 2022/720, porozumienie wertykalne jest
objete ,bezpieczng przystanig” ustanowiong na mocy rozporzadzenia, pod warunkiem Ze porozumienie nie
zawiera najpowazniejszych ograniczen konkurencji w rozumieniu art. 4 rozporzadzenia ani zadnych wyklu-
czonych ograniczen w rozumieniu art. 5 rozporzadzenia, ktérych nie mozna oddzieli¢ od pozostalej czesci
porozumienia;

— jezeli udzial w rynku wlasciwym dostawcy lub nabywcy przekracza prog 30 % lub jezeli porozumienie
zawiera co najmniej jedno najpowazniejsze ograniczenie konkurencji lub wykluczone ograniczenie, ktérego
nie mozna oddzieli¢ od pozostalej czesci porozumienia, nalezy ocenié, czy porozumienie wertykalne jest
objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu;

— jezeli porozumienie wertykalne jest objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, nalezy zbada¢, czy
spelnia ono warunki wyjatku przewidzianego w art. 101 ust. 3 Traktatu.

(8) Zréwnowazony rozwoj jest podstawowa zasadg Traktatu i priorytetowym celem polityki Unii (*?), wraz z trans-
formacja cyfrowa i odpornym jednolitym rynkiem (). Pojecie zréwnowazonego rozwoju obejmuje m.in. prze-
ciwdziatanie zmianie klimatu (np. poprzez redukcje emisji gazéw cieplarnianych), ograniczanie wykorzystania
zasobow naturalnych, zmniejszanie ilosci odpadéw i promowanie dobrostanu zwierzat (*#). Skuteczne porozu-
mienia migdzy przedsi¢biorstwami w zakresie dostaw i dystrybucji przyczyniaja si¢ do osiaggniecia celéw Unii
dotyczacych zréwnowazonego rozwoju, odpornosci i transformacji cyfrowej. Porozumienia wertykalne, ktére
stuza osiggnieciu celéw zréwnowazonego rozwoju lub przyczyniaja si¢ do rozwoju cyfrowego i odpornego jed-
nolitego rynku, nie stanowig odrebnej kategorii porozumien wertykalnych w $wietle unijnego prawa konkuren-
¢ji. Porozumienia te muszg by¢ zatem oceniane z zastosowaniem zasad okre$lonych w niniejszych wytycznych,
przy jednoczesnym uwzglednieniu celu szczegélowego, ktdrego osiagnigciu stuzg. W zwigzku z tym wylaczenie
przewidziane w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720 ma zastosowanie do porozumieri wertykalnych,
ktére stuzg osiagnieciu celow w zakresie zrdwnowazonego rozwoju, odpornosci i transformacji cyfrowej, pod
warunkiem Ze spelniajg one warunki okre$lone w tym rozporzadzeniu. Niniejsze wytyczne zawierajg przyklady
ilustrujace oceng porozumieni wertykalnych, ktére stuzg osiggnigciu celéw zréwnowazonego rozwoju ().

9) W przypadku gdy porozumienie wertykalne ogranicza konkurencje w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu,
a rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie ma zastosowania, porozumienie moze jednak spelnia¢ warunki wyjatku
przewidzianego w art. 101 ust. 3 (**). Dotyczy to réwniez porozumieft wertykalnych, ktére stuzg osiggnieciu
celéw zréwnowazonego rozwoju lub przyczyniaja si¢ do rozwoju cyfrowego i odpornego jednolitego rynku.
Wskazowki dotyczgce oceny takich porozumien wertykalnych w indywidualnych przypadkach zawiera sekcja
8, niemniej zastosowanie mogg mie¢ takze inne wytyczne Komisji, takie jak wytyczne w sprawie stosowania
art. 101 ust. 3, wytyczne horyzontalne (V) oraz wszelkie wskazowki, ktére moga zostaé zawarte w przyszlych
wersjach tych wytycznych. Wytyczne te moga w szczegdlnosci zawieraé wskazéwki dotyczace okolicznosci,
w ktorych korzy$ci w zakresie zréwnowazonego rozwoju, transformacji cyfrowej lub odpornosci moga by¢
brane pod uwagg jako korzysci jakoSciowe lub iloSciowe na podstawie art. 101 ust. 3 Traktatu.

(")) Zob. art. 3 ust. 3 Traktatu o Unii Europejskiej.

() Zob. komunikat Komisji z dnia 5 maja 2021 r. pt. Aktualizacja nowej strategii przemystowej z 2020 r. — tworzenie silniejszego jedno-
litego rynku sprzyjajacego odbudowie Europy (COM(2021) 350 final).

(" W przypadku gdy prawo Unii zawiera definicje zréwnowazonego rozwoju, transformacji cyfrowej lub odpornosci, ocena porozu-
mien wertykalnych moze uwzglednia¢ takie definicje.

() Zob. pkt (144)i (316).

(*%) Niniejsze wytyczne nie majg zastosowania do porozumien producentéw produktéw rolnych, ktére s objete zakresem art. 210a roz-
porzadzenia Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) nr 1308/2013 z dnia 17 grudnia 2013 r. ustanawiajacego wspdlna organizacje
rynkéw produktéw rolnych oraz uchylajacego rozporzadzenia Rady (EWG) nr 92272, (EWG) nr 234/79, (WE) nr 10372001 oraz
(WE) nr 1234/2007 (Dz.U. L 347 z 20.12.2013, 5. 671).

(") Wytyczne w sprawie stosowania art. 101 Traktatu o funkcjonowaniu Unii Europejskiej do horyzontalnych porozumieri kooperacyj-
nych (Dz.U. C 11 z 14.1.2011, s. 1).
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2. SKUTKI POROZUMIEN WERTYKALNYCH

(10) Do celéw oceny porozumien wertykalnych na podstawie art. 101 Traktatu i w ramach stosowania rozporzadze-
nia (UE) 2022720 nalezy uwzgledni¢ wszystkie istotne parametry konkurencji, takie jak ceny, produkcja pod
wzgledem ilosci produktéw, jakosci i zréznicowania produktoéw oraz innowacyjnos¢. Konieczne jest réwniez
uwzglednienie faktu, ze porozumienia wertykalne miedzy przedsigbiorstwami dzialajacymi na réznych pozio-
mach lancucha produkgji lub dystrybucji sa zasadniczo mniej szkodliwe niz porozumienia horyzontalne mig-
dzy przedsigbiorstwami konkurujacymi dostarczajgcymi substytucyjne towary lub ustugi (*¥). Zasadniczo
wynika to z uzupelniajacego charakteru dzialan prowadzonych przez strony porozumienia wertykalnego, co
zazwyczaj oznacza, ze dzialania sprzyjajace konkurencji prowadzone przez jedng ze stron porozumienia przy-
niosa korzysci drugiej stronie porozumienia, a ostatecznie konsumentom. W przeciwieistwie do porozumien
horyzontalnych, strony porozumienia wertykalnego maja zatem zazwyczaj motywacje do uzgadniania nizszych
cen i wyzszego poziomu ustug, co jest rowniez korzystne dla konsumentéw. Podobnie strona porozumienia
wertykalnego ma zwykle motywacj¢ do sprzeciwiania si¢ dzialaniom drugiej strony, ktére mogg przyniesé
szkod¢ konsumentom, poniewaz takie dzialania zwykle réwniez zmniejszaja popyt na towary lub ustugi dostar-
czane przez pierwszg strong. Co wigcej, uzupelniajacy charakter dzialan stron porozumienia wertykalnego
w zakresie wprowadzania towaréw lub ustug do obrotu oznacza réwniez, Ze ograniczenia wertykalne beda
zapewnia¢ wigksze pole do wzrostu efektywnosci, np. za sprawg optymalizacji proceséw i ustug w zakresie pro-
dukgji i dystrybucji. Przyklady takich pozytywnych skutkéw przedstawiono w sekgji 2.1.

(11) Niemniej jednak przedsigbiorstwa posiadajace wladze¢ rynkowa moga, w niektérych przypadkach, probowaé
wykorzystywal ograniczenia wertykalne do realizacji antykonkurencyjnych celéw, ktdre ostatecznie szkodza
konsumentom. Jak wyjasniono w sekcji 2.2, ograniczenia wertykalne moga w szczegdlnosci prowadzi¢ do
zamkniecia dostepu do rynku, ztagodzenia konkurencji lub zmowy. Wladza rynkowa to zdolno$¢ do utrzyma-
nia cen powyzej konkurencyjnego poziomu lub tez utrzymania produkcji pod wzgledem ilosci produktéw,
jakosci 1 zréznicowania produktéw lub innowacyjno$ci ponizej poziomu konkurencyjnego przez inny niz nie-
znaczny okres (*). Poziom wiladzy rynkowej koniecznej do ustalenia ograniczenia konkurencji w rozumieniu
art. 101 ust. 1 Traktatu jest mniejszy niz poziom wiadzy rynkowej koniecznej do ustalenia dominacji na podsta-
wie art. 102 Traktatu.

2.1. Pozytywne skutki

(12) Porozumienia wertykalne mogg przynosi¢ pozytywne skutki, w tym nizsze ceny, promowanie konkurencyj-
nosci pozacenowej i lepszg jako$¢ ustug. Proste ustalenia umowne miedzy dostawca i nabywcg, w ramach kt6-
rych okresla si¢ jedynie cene i ilo$¢, moga czesto prowadzi¢ do poziomdéw inwestydji i sprzedazy nizszych niz
optymalne, poniewaz nie uwzgledniajg one efektéw zewnetrznych wynikajacych z uzupelniajacego charakteru
dziatalnosci dostawcy i jego dystrybutoréw. Te efekty zewngtrzne mozna podzieli¢ na dwie kategorie: werty-
kalne efekty zewnetrzne i horyzontalne efekty zewnetrzne.

(13) Wertykalne efekty zewnetrzne powstaja, poniewaz decyzje i dzialania podejmowane na réznych poziomach
faricucha produkgji lub dystrybucji warunkuja aspekty sprzedazy towaréw lub ustug, takie jak cena, jakosc,
ustugi powigzane i marketing, ktore wplywaja nie tylko na przedsigbiorstwo podejmujgce decyzje, ale takze na
inne przedsi¢biorstwa na innych poziomach tancucha produkeji lub dystrybucji. Na przyklad dystrybutor moze
nie uzyskac wszystkich korzysci ze swoich staran na rzecz zwigkszenia sprzedazy, poniewaz czg$¢ tych korzysci
przypadnie dostawcy. Dzieje si¢ tak, poniewaz za kazda dodatkows jednostke sprzedang przez dystrybutora
dzigki obnizeniu ceny odsprzedazy lub intensyfikacji dzialafi zwigzanych ze sprzedaza dostawca uzyskuje
korzys¢, jesli jego cena hurtowa przekracza koszty krancowe produkcji. Stanowi to pozytywny efekt zew-
netrzny dla dostawcy wynikajacy z dzialan dystrybutora majacych na celu zwigkszenie sprzedazy. I odwrotnie —
moga wystapic sytuacje, w ktorych z perspektywy dostawcy dystrybutor moze stosowac zbyt wysokie ceny (%),
podejmowacé zbyt mato dziatan zwigzanych ze sprzedazg lub moga zajs¢ oba te przypadki naraz.

(14) Horyzontalne efekty zewngtrzne moga powstaé zwlaszcza migdzy dystrybutorami tych samych towaréw lub
ustug, gdy dany dystrybutor nie jest w stanie w pelni czerpac korzysci ptynacych ze swoich dziatan zwigzanych
ze sprzedazg. Na przyklad, gdy jeden dystrybutor $wiadczy ustugi przedsprzedazne zwickszajace popyt, takie
jak spersonalizowane doradztwo w odniesieniu do konkretnych towaréw lub ustug, moze to przyczynié si¢ do
zwickszenia sprzedazy przez konkurujacych dystrybutoréw oferujacych te same towary lub ustugi, a tym
samym by¢ zachetg dla dystrybutoréw do prowadzenia niewlaSciwej dziatalnosci rynkowej (ang. free ride) pole-

(") Zob. na przyklad: sprawa C-306/20 — Visma Enterprise, pkt 78.
(") Zob. pkt 25 wytycznych w sprawie stosowania art. 101 ust. 3.
(*) Czasami okresla si¢ to jako ,problem podwdjnej marzy”.



30.6.2022

Dziennik Urzedowy Unii Europejskiej C 248]7

(16)

*

*)

*)

gajacej na nieodplatnym korzystaniu z kosztownych ustug $wiadczonych przez innych. W §rodowisku dystry-
bucji wszechkanalowej niewlasciwa dzialalnos¢ rynkowa moze mie¢ miejsce miedzy kanatami sprzedazy online
i offline i moze przebiega¢ w obu kierunkach (*'). Na przyklad klienci mogg odwiedzi¢ sklep stacjonarny w celu
przetestowania towar6w lub ustug lub w celu uzyskania innych przydatnych informacji, na ktérych opieraja
swoja decyzje¢ o zakupie, a nastgpnie zamowic produkt przez internet od innego dystrybutora. I odwrotnie — na
etapie poprzedzajgcym zakup klienci mogg zbiera¢ informacje w sklepie internetowym, a nastgpnie odwiedzié
sklep stacjonarny i wykorzysta¢ informacje, ktére zebrali w internecie, aby wybra¢ i przetestowaé konkretne
towary lub ustugi i ostatecznie dokonaé zakupu w sklepie stacjonarnym. Jezeli taka niewlasciwa dziatalno$¢ ryn-
kowa jest mozliwa i jezeli dystrybutor $wiadczacy ustugi przedsprzedazne nie jest w stanie w pelni czerpad
odnos$nych korzysci, moze to prowadzi¢ do nieoptymalnego $wiadczenia takich ustug przedsprzedaznych pod
wzgledem iloci lub jakosci.

W przypadku wystapienia takich efektéw zewnetrznych dostawcy moga mie¢ motywacje do kontrolowania
okreslonych aspektéw dziatan swoich dystrybutoréw i vice versa. W szczeg6lnosci porozumienia wertykalne
mogg by¢ stosowane w celu internalizagji takich efektow zewnetrznych, zwigkszenia wspdlnego zysku z werty-
kalnego faiicucha dostaw i dystrybucji oraz — w okreslonych okolicznosciach — poprawy dobrobytu konsumen-
tow.

Niniejsze wytyczne majg na celu przedstawienie przegladu poszczegdlnych uzasadnieni ograniczen wertykal-
nych, nie s3 one jednak kompletne ani wyczerpujace. Migdzy innymi nastgpujace powody moga uzasadniaé
zastosowanie konkretnych ograniczen wertykalnych:

a) Rozwigzanie problemu wertykalnych efektéw zewnetrznych: dostawca moze unikngé ustalania zbyt wyso-
kich cen przez dystrybutora, ktéry nie bierze pod uwage skutkéw swoich decyzji dla dostawcy, narzucajac
maksymalng ceng odsprzedazy w odniesieniu do tego dystrybutora. Podobnie, aby doprowadzi¢ do intensy-
fikacji dzialan dystrybutora zwigzanych ze sprzedaza, dostawca moze zastosowal dystrybucje selektywna
lub dystrybucje wylaczna.

b) Rozwigzanie problemu niewlasciwej dzialalnosci rynkowej: zjawisko niewlasciwej dzialalnosci rynkowej
migdzy nabywcami moze wystapi¢ na poziomie hurtowym lub detalicznym, w szczegdlnosci gdy dostawca
nie jest w stanie narzuci¢ wszystkim nabywcom skutecznych wymogéw dotyczacych promocji lub ustug.
Niewlasciwa dzialalno$¢ rynkowa migdzy nabywcami moze zaistnie¢ jedynie w zwigzku z ustugami przed-
sprzedaznymi i innymi dzialaniami promocyjnymi, ale nie z ustugami posprzedaznymi, za ktére dystrybutor
moze pobiera¢ oplaty od klientéw indywidualnie. Dzialania przed sprzedaza, w ramach ktérych moze dojsé
do niewlasciwej dzialalno$ci rynkowej, moga by¢ istotne np. gdy towary lub ustugi s3 stosunkowo nowe,
zlozone z technicznego punktu widzenia lub odznaczaja si¢ wysoka wartoscig, lub gdy renoma towaréw
lub ustug jest waznym wyznacznikiem popytu na nie (). Ograniczenia w systemach dystrybucji wylacznej
lub selektywnej lub inne ograniczenia moga by¢ pomocne w unikaniu lub ograniczaniu takiej niewlasciwej
dzialalnosci rynkowej. Niewlasciwa dziatalno$¢ rynkowa moze mie¢ réwniez miejsce miedzy dostawcami,
na przyktad gdy jeden producent inwestuje w promocj¢ w lokalu nabywcy, ktéra przyciaga rowniez klientéw
konkurentom tego producenta. Ograniczenia w rodzaju zakazu konkurowania mogg pomoc w przezwycie-
zeniu zjawiska niewla$ciwej dziatalnosci rynkowej miedzy dostawcami (¥).

¢) Otwarcie nowych rynkéw lub wejscie na nowe rynki: jezeli dostawca chce wej§¢ na nowy rynek geogra-
ficzny, na przyklad wywozac towar do innego panstwa, moze to si¢ wigzac ze specjalnymi inwestycjami uto-
pionymi przez dystrybutora w celu wprowadzenia marki na rynek. Aby przekonac lokalnego dystrybutora
do dokonania tych inwestycji, konieczne moze by¢ zapewnienie mu ochrony terytorialnej, tak aby te inwes-
tycje zwrécily sie. Moze to uzasadniaé ograniczenie dystrybutorom dzialajacym na innych rynkach geogra-
ficznych mozliwosci sprzedazy na nowym rynku (zob. takze pkt (118), (136) i (137)). Jest to specjalny przy-
padek zwiazany z problemem niewla$ciwej dzialalnosci rynkowej opisanej w lit. b).

Zob. dokument roboczy stuzb Komisji — Ocena rozporzadzenia w sprawie wylaczenl grupowych dotyczacych porozumiert wertykal-
nych, dokument SWD(2020) 172 final z 10 maja 2017, s. 31-42 oraz wspomniane badanie oceniajace; sprawozdanie Komisji dla
Rady i Parlamentu Europejskiego z dnia 10 maja 2017 r., Sprawozdanie koficowe na temat badania sektora handlu elektronicznego,
COM(2017) 229 final, pkt 11.

To, czy konsumenci faktycznie ogdlnie korzystaja z dodatkowych wysitkéw promocyjnych, zalezy od tego, czy dodatkowe promocje
informujg i przekonuja z korzyscig dla wielu nowych klientow, czy tez gtéwnie docierajg do klientow, ktérzy wiedzg juz, co cheg
kupid, i dla ktérych dodatkowa promocja oznacza wylacznie lub przede wszystkim podwyzke cen.

Zob. w szczegdlnoci definicja ,zakazu konkurowania” zawarta w art. 1 ust. 1 lit. f) rozporzadzenia (UE) 2022/720, w odniesieniu do
ktérej wskazowki zawiera sekcja 6.2 niniejszych wytycznych, oraz wskazéwki dotyczace ,jednomarkowosci” zawarte w sekcji 8.2
niniejszych wytycznych.
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d) Rozwiazanie problemu zalegalizowania niewlasciwej dzialalnosci rynkowej. W niektorych sektorach okres-
leni dystrybutorzy ciesza si¢ reputacja dystrybutoréw sprzedajacych jedynie towary wysokiej jakosci lub
Swiadczacych ustugi wysokiej jakosci (tzw. ,dystrybutorzy wysokiej klasy”). W takim przypadku sprzedaz za
ich posrednictwem moze mie¢ kluczowe znaczenie, zwlaszcza dla pomyslnego wprowadzenia nowego pro-
duktu na rynek. Jezeli dostawca nie moze zapewni¢, aby dystrybucja jego produktéw byla ograniczona do
takich dystrybutoréw wysokiej klasy, ponosi ryzyko, ze jego produkty nie zostang umieszczone w asorty-
mencie takich dystrybutoréw. W takim scenariuszu zastosowanie dystrybucji wylacznej lub selektywnej
moze by¢ uzasadnione.

e) Rozwiazanie problemu zatoru: zaréwno dostawca, jak i nabywca mogg by¢ zmuszeni do dokonania zwigza-
nych z konkretng umowa inwestycji (na przyklad w okreslony sprzet lub szkolenia), ktére beda inwestycjami
utopionymi, majacymi niewielka warto$¢ lub niemajacymi zadnej wartosci poza konkretng relacja werty-
kalng. Na przyklad producent czg¢sci moze by¢ zmuszony do zbudowania okre§lonych maszyn, aby spetni¢
wymagania jednego ze swoich klientéw, ale maszyny te moga nie nadawac si¢ do uzytku przez innych klien-
tow, a ich odsprzedaz moze by¢ niemozliwa. W przypadku braku porozumienia strona inwestujgca znajdzie
si¢ w stabej pozycji przetargowej po dokonaniu inwestycji zwigzanej z konkretna umowa, poniewaz ryzy-
kuje, ze natrafi na ,zator” podczas negocjacji ze swoim partnerem handlowym. Ryzyko takiego oportunis-
tycznego zatoru moze prowadzi¢ do nizszego niz optymalny poziomu inwestycji strony inwestujacej. Poro-
zumienia wertykalne moga wyeliminowa¢ mozliwo$¢ powstania zatoru (zwlaszcza wtedy, kiedy mozna
w pelni zakontraktowad inwestycje i przewidzie¢ wszystkie przyszle okoliczno$ci nadzwyczajne) lub ograni-
czy¢ mozliwo$¢ jego powstawania. Na przyklad zakaz konkurowania, narzucanie ilosci lub wylacznosé
zaopatrzenia mogg zmniejszy¢ problem zatoru, gdy inwestycja zwigzana z konkretng umowa jest dokony-
wana przez dostawce, natomiast dystrybucja wylaczna, wylaczny przydziat klientéw lub wylaczno$é dostaw
mogg zmniejszy¢ problem zatoru, gdy inwestycja jest dokonywana przez nabywece.

f) Rozwigzanie problemu specyficznego zatoru, ktéry moze si¢ pojawia¢ w przypadku przekazania istotnego
know-how. Dostawca know-how moze nie zyczy¢ sobie, aby know-how bylo wykorzystywane przez jego
konkurentow lub z korzyscig dla nich, na przyktad w ramach franczyzy. W zakresie, w jakim know-how nie
bylo fatwo dostepne dla nabywcy, a jest istotne i konieczne do wdrozenia porozumienia, takie przekazanie
moze uzasadnia¢ ograniczenie w postaci zakazu konkurowania, ktére zasadniczo w takich przypadkach nie
wchodzi w zakres stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu.

g) Osiagniecie korzysci skali w dystrybucji. W celu wykorzystania korzysci skali i uzyskania w ten sposéb niz-
szej ceny detalicznej swoich towardw lub ustug producent moze chcie¢ skoncentrowac odsprzedaz swoich
towaréw lub ustug na niewielkiej liczbie dystrybutoré6w. W tym celu producent moze wykorzysta¢ dystrybu-
cje wylaczng, narzucanie iloéci w postaci wymogéw minimalnych zakupéw, dystrybucje selektywna obej-
mujacg wymdg minimalnych zakupéw lub wylacznosé zaopatrzenia;

h) Zapewnienie jednolitoci i standaryzacji jako$ci. Ograniczenie wertykalne moze poméc w stworzeniu lub
promocji wizerunku marki dzigki narzuceniu dystrybutorom pewnego rodzaju jednolitosci i standaryzacji
jakodci. Moze to chroni¢ reputacje marki, zwigkszy¢ atrakcyjno$¢ danych towaréw lub ustug dla uzytkowni-
kow koncowych oraz zwigkszy¢ sprzedaz. Takg standaryzacje mozna osiagnaé na przyklad poprzez dystry-
bugje selektywng lub franczyze.

i) Zaradzenie niedostatkom rynku kapitalowego. Podmioty wnoszace kapital, takie jak banki i rynki akgji,
moga zapewnia¢ kapital w niezbyt doskonaly sposdb, jezeli dysponuja niepelnymi informacjami dotycza-
cymi wyplacalno$ci pozyczkobiorcy lub gdy istniejg niedostateczne podstawy zabezpieczenia pozyczki.
Nabywca lub dostawca mogg mie¢ lepsze informacje i, dzigki stosunkom wylacznosci, moga uzyskaé dodat-
kowe zabezpieczenie inwestycji. Jezeli dostawca udziela pozyczki nabywcy, moze to prowadzi¢ do natozenia
na nabywce zakazu konkurowania lub narzucenia wysokosci zakupow. Jezeli nabywca udziela pozyczki
dostawcy, moze to by¢ powodem zobowigzania dostawcy do wylgcznosci dostaw lub narzucenia wielkosci
dostaw.

Rézne ograniczenia wertykalne sa w znacznym stopniu zastepowalne, co oznacza, ze ten sam problem braku
efektywnosci mozna rozwiazad, stosujac rézne ograniczenia wertykalne. Na przyklad korzysci skali w zakresie
dystrybucji mozna uzyska¢ dzigki zastosowaniu dystrybucji wylacznej, dystrybucji selektywnej, narzucaniu
iloci lub wylacznosci zaopatrzenia. Jednak rézne ograniczenia wertykalne moga mie¢ rzne negatywne skutki
dla konkurencji. Jest to brane pod uwage podczas oceny niezbednosci na podstawie art. 101 ust. 3 Traktatu.
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2.2. Negatywne skutki

(18) Negatywne skutki na rynku, ktére moga wynika z ograniczen wertykalnych i ktérym stara si¢ zapobiegaé
unijne prawo konkurencji, sa w szczeg6lnosci nastepujace:

a) antykonkurencyjne zamkniecie dostepu do rynku innym dostawcom lub innym nabywcom poprzez tworze-
nie barier wejscia na rynek lub ekspansji;

b) zlagodzenie konkurencji miedzy dostawca a jego konkurentami lub ulatwienie wyraZnej lub milczacej
zmowy miedzy konkurujacymi dostawcami, ktdre czesto okresla si¢ jako zmniejszenie zewngtrznej konku-
rencji migdzymarkowej;

¢) zlagodzenie konkurencji miedzy nabywca a jego konkurentami lub ulatwienie wyraznej lub milczacej
zmowy migdzy konkurujgcymi nabywcami, ktére czgsto okresla si¢ jako zmniejszenie wewngtrznej konku-
rencji migdzymarkowej, gdy dotyczy ono dystrybutoréw towardw lub ustug tego samego dostawcy (*4);

d) stworzenie przeszkdd dla integracji rynku, w tym w szczegélnosci ograniczenie wyboru konsumentéw
w zakresie nabywania towaréw lub ustug w dowolnym panstwie cztonkowskim.

(19) Zamkniecie dostepu do rynku, ztagodzenie konkurencji i zmowa na poziomie dostawcow moga by¢ szkodliwe
dla konsumentéw, w szczegdlnosci poprzez:

a) podniesienie cen stosowanych wobec nabywcéw towardéw lub ustug, co z kolei moze prowadzi¢ do
wyzszych cen detalicznych;

b) ograniczenie wyboru towaréw lub ustug;
¢) obnizenie jakosci towardéw lub ustug;

d) ograniczenie innowacji lub ustug na poziomie dostawcéow.

(20) Zamknigcie dostepu do rynku, ztagodzenie konkurencji i zmowa na poziomie dystrybutoréw moga by¢ szkod-
liwe dla konsumentow, w szczegdlnosci poprzez:

a) podniesienie cen detalicznych towaréw lub ustug;
b) ograniczenie wyboru kombinacji cen i ustug oraz form dystrybucji;
¢) zmniejszenie dostepnosci i obnizenie jakosci ustug detalicznych;

d) obnizenie poziomu innowacji na poziomie dystrybucji.

(21) Zmniejszenie wewnetrznej konkurencji miedzymarkowej (tj. konkurencji migdzy dystrybutorami towaréw lub
ustug tego samego dostawcy) samo w sobie prawdopodobnie nie doprowadzi do negatywnych skutkéw dla kon-
sumentéw, jezeli zewnetrzna konkurencja migdzymarkowa (tj. konkurencja migdzy dystrybutorami towaréw
lub ustug réznych dostawcéw) jest silna (*). W szczegdlnosci na rynkach, na ktérych indywidualni sprzedawcy
detaliczni dystrybuuja marke (marki) tylko jednego dostawcy, zmniejszenie konkurencji pomiedzy dystrybuto-
rami tej samej marki doprowadzi do zmniejszenia wewnetrznej konkurencji migdzymarkowej pomiedzy tymi
dystrybutorami, ale moze nie mie¢ negatywnego wplywu na ogélng konkurencje miedzy dystrybutorami.

(22) Mozliwe skutki negatywne ograniczen wertykalnych sg dodatkowo wzmacniane, jesli kilku dostawcéw i zwiaza-
nych z nimi nabywcéw zorganizuje dziatalno$¢ handlowg w podobny sposdb, co doprowadzi do powstania
tzw. skutkéw skumulowanych ().

(*) Jezeli chodzi o pojecia zmowy wyraznej i zmowy milczacej, zob. wyrok z dnia 31 marca 1993 r., Ahlstrom Osakeyhti6 i inni/Komisja,
sprawy polaczone C-89/85, C-104/85, C-114/85, C-116/85, C-117/85 i C-125/85-C-129/85, EU:C:1993:120.

(*) Zob. wyrok w sprawie C-306/20 — Visma Enterprise, pkt 78.

(*) Skumulowane skutki antykonkurencyjne moga w szczegdlnosci uzasadniaé wycofanie przywileju ustanowionego rozporzadzeniem
(UE) 2022/720, zob. sekcja 7.1 niniejszych wytycznych.
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3. POROZUMIENIA WERTYKALNE, KTORE ZASADNICZO NIE SA OBJETE ZAKRESEM STOSOWANIA
ART. 101 UST. 1 TRAKTATU

3.1. Brak wplywu na wymiane handlows, porozumienia o mniejszym znaczeniu oraz male i §rednie przed-
siebiorstwa
(23) Przed oméwieniem zakresu stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720, jego zastosowania, a ogélniej — oceny

porozumien wertykalnych na podstawie art. 101 ust. 1 iart. 101 ust. 3 Traktatu, nalezy przypomnie¢, ze rozpo-
rzadzenie (UE) 2022/720 ma zastosowanie jedynie do porozumien objetych zakresem art. 101 ust. 1 Traktatu.

(24) Porozumienia, ktére nie mogg w znaczacy sposéb wplynaé na wymiang handlowa migdzy panstwami czlon-
kowskimi (brak wplywu na wymiang handlowa) ani w znaczacy sposéb ograniczy¢ konkurencji (porozumienia
0 mniejszym znaczeniu) nie sa objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu (¥). Komisja przedstawila
wskazowki dotyczace wplywu na wymiane handlowa w wytycznych w sprawie wplywu na handel (*) oraz
wytyczne dotyczgce porozumien o mniejszym znaczeniu w zawiadomieniu de minimis (*). Niniejsze wytyczne
pozostaja bez uszczerbku dla wytycznych w sprawie wplywu na handel i zawiadomienia de minimis, jak rowniez
dla wszystkich przyszlych wytycznych Komisji.

(25) W wytycznych w sprawie wplywu na handel okreslono zasady opracowane przez sady unijne na potrzeby inter-
pretacji pojecia wplywu na handel oraz wskazano, kiedy jest malo prawdopodobne, aby porozumienia mogly
mie¢ znaczacy wplyw na wymiang handlowa miedzy panstwami cztonkowskimi. Wytyczne zawierajg nega-
tywne domniemanie wzruszalne, ktére ma zastosowanie do wszystkich porozumief w rozumieniu art. 101
ust. 1 Traktatu, niezaleznie od charakteru ograniczen zawartych w takich porozumieniach, a zatem ma zastoso-
wanie réwniez do porozumien zawierajacych najpowazniejsze ograniczenia konkurencji (*°). Zgodnie z tym
domniemaniem porozumienia wertykalne nie moga co do zasady w znaczacy sposéb wplyna¢ na wymiang
handlowa miedzy panstwami cztonkowskimi, jezeli:

a) laczny udzial stron w jakimkolwiek rynku wlasciwym w Unii, na ktéry porozumienie ma wplyw, nie prze-
kracza 5 % oraz

b) laczny roczny unijny obrét dostawcy, jaki przyniosly produkty objete porozumieniem, nie przekracza 40
mln EUR lub, w przypadkach obejmujacych porozumienia zawarte miedzy nabywca a kilkoma dostawcami,
laczne dokonane przez nabywce zakupy produktéw objetych porozumieniami nie przekraczaja 40 mln
EUR (*'). Komisja moze obali¢ to domniemanie tylko wowczas, kiedy analiza cech charakterystycznych
porozumienia i warunkéw gospodarczych, w jakich zostalo zawarte, wykaze sytuacje przeciwna.

(26) Zgodnie z zawiadomieniem de minimis zasadniczo uznaje si¢, Ze porozumienia wertykalne zawarte migdzy
przedsiebiorstwami niebedacymi konkurentami nie wchodza w zakres stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, jezeli
udzial kazdej ze stron porozumienia w rynku nie przekracza 15 % na zadnym z rynkéw wiasciwych, ktérych
dotyczy porozumienie (*3). Ta zasada ogdlna podlega dwém wyjatkom. Po pierwsze, jezeli chodzi o ograniczenia
konkurencji ze wzgledu na cel, art. 101 ust. 1 Traktatu ma zastosowanie nawet wowczas, gdy udzial w rynku
posiadany przez kazdg ze stron nie przekracza 15 % (**). Wynika to z faktu, ze porozumienie mogace wplywacé
na handel migdzy pafistwami czlonkowskimi i majace antykonkurencyjny cel moze — z uwagi na swoj charakter

(¥) Zob. wyrok z dnia 13 grudnia 2012 r., Expedia Inc./Autorité de la concurrence i in., C-226/11, EU:C:2012:795, pkt 16 i 17 (zwana
dalej ,,sprawg C-266/11 — Expedia”).

(*) Wytyczne Komisji w sprawie pojecia wplywu na handel zawartego w art. 81 i 82 Traktatu (Dz.U. C 101 z 27.4.2004, s. 81).

(*) Komunikat Komisji — Zawiadomienie w sprawie porozumien o mniejszym znaczeniu, ktore nie ograniczaja odczuwalnie konkurencji
na mocy art. 101 ust. 1 Traktatu o funkcjonowaniu Unii Europejskiej (Dz.U. C 291 z 30.8.2014, s. 1). Dalsze wskazdwki zawiera
dokument roboczy stuzb Komisji — Wytyczne w sprawie ograniczen konkurencji ,ze wzgledu na cel” na potrzeby okreslenia, ktore
porozumienia moga korzysta¢ z zawiadomienia de minimis, SWD(2014) 198 final.

(*) Zob. pkt 50 wytycznych w sprawie wplywu na handel.

(") Zob. pkt 52 wytycznych w sprawie wplywu na handel.

(*) Zob. pkt 8 zawiadomienia de minimis, w ktérym okreslono réwniez prég udzialu w rynku w odniesieniu do porozumiert miedzy rze-
czywistymi lub potencjalnymi konkurentami, zgodnie z ktorym takie porozumienia nie ograniczaja znaczaco konkurencji w rozumie-
niu art. 101 ust. 1 Traktatu, jezeli taczny udziat stron porozumienia w rynku nie przekracza 10 % na zadnym z rynkéw wiasciwych,
ktérych dotyczy porozumienie.

(**) Zob. wyrok w sprawie C-226/11 — Expedia, pkt 21-23 i pkt 37 w odniesieniu do wyroku z dnia 9 lipca 1969 r., Volk/Vervaecke,
C-5/69, EU:C:1969:35; zob. réwniez wyroki z dnia 6 maja 1971 r., Cadillon/Héss, C-1/71, EU:C:1971:47, oraz z dnia 28 kwietnia
1998 r., Javico[Yves Saint Laurent Parfums, C-306/96, EU:C:1998:173, pkt 16 i 17 (zwana dalej ,sprawg C-306/96 — Javico[Yves
Saint Laurent Parfums”).
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i bez wzgledu na to, jakie sg jego konkretne skutki — stanowi¢ znaczace ograniczenie konkurencji (**). Po drugie,
15 % prég udzialu w rynku obnizono do 5 % w przypadku, gdy na rynku wlasciwym konkurencja jest ograni-
czona przez efekt kumulacji wynikajacy z istnienia réwnoleglych sieci porozumien. Pkt (257)—(261) dotycza
skumulowanych skutkéw w kontekscie wycofania przywileju ustanowionego rozporzadzeniem (UE) 2022/720.
W zawiadomieniu de minimis wyjasniono, ze zasadniczo nie uznaje si¢, aby poszczegdlni dostawcy lub dystry-
butorzy, ktérych udzial w rynku nie przekracza 5 %, znacznie przyczyniali si¢ do skumulowanego efektu
zamkniecia dostepu do rynku (¥).

(27) Ponadto nie przyjmuje si¢ domniemania, Ze porozumienia wertykalne zawarte przez przedsigbiorstwa, z kt6-

rych co najmniej jedno ma indywidualny udzial w rynku przekraczajacy 15 %, automatycznie wchodzg w zakres
stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu. Porozumienia takie moga nadal nie mie¢ znaczacego wplywu na handel
miedzy panstwami czlonkowskimi lub mogg nie stanowi¢ odczuwalnego ograniczenia konkurencji (*). Porozu-
mienia takie powinny by¢ zatem oceniane w ich kontek$cie prawnym i ekonomicznym. Niniejsze wytyczne
zawieraja kryteria dotyczace indywidualnej oceny takich porozumien, jak okre$lono w sekciji 8.

(28) Ponadto Komisja uwaza, ze porozumienia wertykalne miedzy malymi i $rednimi przedsigbiorstwami

3.2.

(,MSP”) () rzadko moga znaczaco wplywaé na handel migdzy panistwami cztonkowskimi. Komisja uwaza row-
niez, ze takie porozumienia rzadko znaczgco ograniczaja konkurencje w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu,
zgodnie z wykladnig Trybunatu Sprawiedliwosci Unii Europejskiej, chyba ze obejmujg one ograniczenia konku-
rengji ze wzgledu na cel w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu. W zwigzku z tym porozumienia wertykalne mie-
dzy MSP zasadniczo nie s objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu. W przypadkach, gdy porozu-
mienia takie spelniajg jednak warunki zastosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, Komisja zwykle wstrzyma si¢
z wszczgciem postegpowania z powodu braku wystarczajacego interesu dla Unii, o ile przedsigbiorstwa te indy-
widualnie lub zbiorowo nie zajmuja dominujgcej pozycji na znacznej czgéci rynku wewnetrznego.

Umowy agencyjne

3.2.1. Umowy agencyjne, ktére nie sq objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu

(29) Agent jest osobg prawna lub fizyczng, ktérej udziela si¢ pelnomocnictwa do negocjowania lub zawierania

uméw na rzecz innej osoby (,dajacego zlecenie”), we wlasnym imieniu albo w imieniu dajacego zlecenie, na
zakup towarow lub ustug przez dajacego zlecenie lub na sprzedaz towaréw lub ustug dostarczonych przez dajg-
cego zlecenie.

(30) Art. 101 Traktatu ma zastosowanie do porozumien migdzy co najmniej dwoma przedsigbiorstwami. W okreslo-

nych okolicznosciach stosunek miedzy agentem a dajacym zlecenie mozna scharakteryzowa¢ jako stosunek,
w ramach ktorego agent nie dziala juz jako niezalezny podmiot gospodarczy. Dotyczy to sytuacji, w ktérych
agent nie ponosi zadnego znacznego ryzyka finansowego ani handlowego w zwiazku z umowami zawartymi
lub negocjowanymi na rzecz dajacego zlecenie, jak wyjasniono bardziej szczegblowo w pkt (31)-(34) (*%).
W takim przypadku umowa agencyjna jest catkowicie lub czg$ciowo nieobjeta zakresem stosowania art. 101
ust. 1 Traktatu (**). Poniewaz stanowi to wyjatek od ogdlnej mozliwosci stosowania art. 101 Traktatu do poro-
zumien miedzy przedsigbiorstwami, warunki uznania umowy za umowe agencyjng nieobjetg zakresem stoso-
wania art. 101 ust. 1 Traktatu nalezy interpretowal zawezajaco. Na przyklad mniej prawdopodobne jest, ze
umowa agencyjna zostanie zakwalifikowana jako nieobjeta zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, gdy
agent negocjuje lub zawiera umowy na rzecz duzej liczby dajacych zlecenie (*°). Kwalifikacja umowy dokonana
przez strony lub prawo krajowe nie jest istotna dla potrzeb przypisania do tej kategorii.

) Zob. sprawa C-226/11 — Expedia, pkt 37.
) Zob. pkt 8 zawiadomienia de minimis.

Zob. pkt 3 zawiadomienia de minimis. Zob. wyrok z dnia 8 czerwca 1995 r., Langnese-Iglo/Komisja, sprawa T-7/93, EU:T:1995:98,
pkt 98.

Zgodnie z zalgcznikiem do zalecenia Komisji z dnia 6 maja 2003 r. w sprawie definicji mikroprzedsigbiorstw, malych i $rednich
przedsigbiorstw (Dz.U. L 124 z 20.5.2003, s. 36).

Zob. wyroki z dnia 15 wrzesnia 2005 r., DaimlerChrysler/Komisja, sprawa T-325/01, EU:T:2005:322 (zwana dalej ,sprawa T-325/01
— DaimlerChrysler/Komisja”); z dnia 14 grudnia 2006 r., Confederacion Espafiola de Empresarios de Estaciones de Servicio/CEPSA,
sprawa C-217/05, EU:C:2006:784, oraz z dnia 11 wrze$nia 2008 r., CEPSA Estaciones de Servicio SA[LV Tobar e Hijos SL, sprawa
C-279/06, EU:C:2008:485.

Zob. sekcja 3.2.2 niniejszych wytycznych w kwestii postanowiefi umowy agencyjnej, ktdre moga wcigz by¢ objete zakresem stosowa-
nia art. 101 ust. 1 Traktatu.

Zob. wyrok z dnia 1 paZzdziernika 1987 r., ASBL Vereniging van Vlaamse Reisbureaus/ASBL Sociale Dienst van de Plaatselijke en
Gewestelijke Overheidsdiensten, sprawa 311/85, EU:C:1987:418, pkt 20.
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(31) Trzy rodzaje ryzyka finansowego lub handlowego sa istotne dla zakwalifikowania umowy jako umowy agencyj-
nej nieobjetej zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu:

a) ryzyko bezposrednio zwigzane z umowami zawartymi lub negocjowanymi przez agenta na rzecz dajacego
zlecenie, np. zwiazane z finansowaniem zapas6w;

b) ryzyko dotyczace inwestycji zwigzanych z konkretnym rynkiem. Sg to inwestycje specjalnie wymagane przy
danym rodzaju dzialalnosci, do ktérej agent zostal wyznaczony przez dajacego zlecenie, tj. ktére sa
konieczne, aby umozliwi¢ agentowi zawarcie lub negocjowanie tego konkretnego rodzaju umowy. Takie
inwestycje sg zwykle utopione, co oznacza, ze po zaprzestaniu konkretnej dziatalnosci inwestycji tych nie
mozna wykorzysta¢ do innych dzialan lub sprzedad inaczej niz ze znaczacg strata;

¢) ryzyko zwigzane z innymi dzialaniami podejmowanymi na tym samym rynku produktowym w zakresie,
w jakim dajacy zlecenie wymaga w ramach stosunku agencyjnego podjecia takich dziataf przez agenta, ale
nie w charakterze agenta dzialajacego na rzecz dajacego zlecenie, lecz na wlasne ryzyko agenta.

(32) Umowa zostanie zakwalifikowana jako umowa agencyjna nieobjeta zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Trak-
tatu, jezeli agent nie ponosi zadnego sposréd rodzajow ryzyka wymienionych w pkt (31) lub gdy ponosi takie
ryzyko tylko w nieznacznym zakresie. Znaczenie kazdego takiego rodzaju ryzyka podejmowanego przez agenta
nalezy co do zasady ocenia¢ przez odniesienie do wynagrodzenia otrzymanego przez agenta z tytutu Swiadcze-
nia ustug agencyjnych, na przyklad jego prowizji, a nie poprzez odniesienie do przychodéw generowanych ze
sprzedazy towaréw lub ustug objetych umows agencyjna. Ryzyko zwigzane ogdlnie z dzialalnoscia polegajacy
na $wiadczeniu ustug agencyjnych, takie jak ryzyko uzaleznienia dochodéw agenta od jego sukceséw jako
agenta, lub ogdlne inwestycje, na przyklad w lokale lub personel, ktére mozna wykorzysta¢ do dowolnego
rodzaju dzialalnosci, nie ma jednak istotnego znaczenia dla tej oceny.

(33) W $wietle powyzszego umowa co do zasady zostanie zakwalifikowana jako umowa agencyjna nieobjeta zakre-
sem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, jezeli majg zastosowanie wszystkie ponizsze warunki:

a) agent nie nabywa prawa wlasnosci towaréw zakupionych lub sprzedanych w ramach umowy agencyjnej
i sam nie $wiadczy ustug nabywanych lub sprzedawanych w ramach umowy agencyjnej. Fakt, Ze agent
moze tymczasowo, na bardzo krétki okres, naby¢ prawo wlasnosci towaréw objetych porozumieniem pod-
czas ich sprzedazy na rzecz dajacego zlecenie, nie wyklucza istnienia umowy agencyjnej nieobjetej zakresem
stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, o ile agent nie ponosi zadnych kosztéw ani ryzyka zwiazanych z przenie-
sieniem wlasnoéci;

b) agent nie uczestniczy w kosztach zwigzanych z dostawa lub zakupem towaréw lub ustug objetych umows,
w tym w kosztach transportu towaréw. Nie wyklucza to mozliwosci zapewnienia ustug transportowych
przez agenta, pod warunkiem iz koszty pokrywa dajacy zlecenie;

) agent nie utrzymuje na wlasny koszt lub ryzyko zapaséw towaréw objetych porozumieniem, w tym nie
ponosi kosztow finansowania zapaséw oraz kosztéw ubytku zapaséw. Agent powinien méc zwrdci¢ dajg-
cemu zlecenie niesprzedane towary bez oplaty, o ile nie ponosi winy, na przyklad z powodu nieprzestrzega-
nia stosownych $rodkéw bezpieczefistwa lub antywlamaniowych w celu unikniecia utraty zapasow;

d) agent nie bierze na siebie odpowiedzialnoéci za niewypelnienie umowy przez klienta, z wyjatkiem straty
prowizji, o ile nie ponosi winy (na przyklad z powodu nieprzestrzegania stosownych $rodkéw bezpieczeni-
stwa lub antywlamaniowych albo niepodjecia stosownych dzialan zwigzanych ze zgloszeniem kradziezy
dajagcemu zlecenie lub policji, badz tez nieprzekazania dajacemu zlecenie wszystkich niezbednych dostep-
nych mu informacji dotyczacych wiarygodnosci finansowej klienta);

e) agent nie ponosi odpowiedzialno$ci wobec klientéw ani innych oséb trzecich za straty lub szkody powstale
w wyniku dostarczenia towaréw lub ustug objetych porozumieniem, o ile agent nie ponosi winy w tym
zakresie;

f) agent nie jest bezposrednio ani posrednio zobowiazany do inwestowania w promowanie sprzedazy, w tym
w formie uczestnictwa w budzecie dajacego zlecenie przeznaczonym na reklame lub w dzialaniach reklamo-
wych lub promocyjnych zwigzanych konkretnie z towarami lub ustugami objetymi porozumieniem, chyba
ze otrzymuje od dajacego zlecenie pelen zwrot takich kosztow;
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g) agent nie czyni zwiazanych z konkretnym rynkiem inwestycji w wyposazenie, lokale, szkolenie personelu
lub reklame, takich jak zbiornik magazynowy paliwa w przypadku sprzedazy detalicznej benzyny, okreslone
oprogramowanie do sprzedazy polis ubezpieczeniowych w przypadku agentéw ubezpieczeniowych lub
reklama dotyczaca tras lub miejsc docelowych w przypadku biur podrdzy sprzedajacych loty lub zakwatero-
wanie w hotelach, chyba ze otrzymuje od dajacego zlecenie pelen zwrot takich kosztow;

h) agent nie podejmuje na tym samym rynku produktowym innych dzialan wymaganych przez dajacego zlece-
nie w ramach stosunku agencyjnego (np. dzialan w zakresie dostawy towaréw), chyba ze otrzymuje od daja-
cego zlecenie peten zwrot kosztow takich dziatan.

(34) Chociaz wykaz umieszczony w pkt (33) nie jest wyczerpujacy, jezeli agent ponosi co najmniej jeden z rodzajéw
ryzyka lub kosztéw wspomnianych w pkt (31)-(33), umowa miedzy agentem a dajacym zlecenie nie zostanie
zakwalifikowana jako umowa agencyjna nieobjeta zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu (*!). Kwestie
ryzyka nalezy ocenia¢ w kazdym indywidualnym przypadku i w odniesieniu do rzeczywistego kontekstu ekono-
micznego danej sytuacji, a nie w odniesieniu do formy prawnej umowy. Ze wzgledéw praktycznych analize
ryzyka mozna rozpocza¢ od oceny ryzyka bezposrednio zwigzanego z umowa. Jezeli agent ponosi ryzyko bez-
posrednio zwigzane z umowsg, ktdre nie jest nieznaczne, jest to wystarczajace do stwierdzenia, Ze agent jest nie-
zaleznym dystrybutorem. JeZeli agent nie ponosi ryzyka bezposrednio zwigzanego z umowa, konieczne bedzie
kontynuowanie analizy poprzez oceng ryzyka dotyczacego inwestycji zwiazanych z konkretnym rynkiem. Jezeli
z kolei agent nie ponosi Zadnego ryzyka bezposrednio zwigzanego z umowg ani zadnego ryzyka dotyczacego
inwestycji zwigzanych z konkretnym rynkiem, moze by¢ konieczne uwzglednienie ryzyka zwigzanego z innymi
dziataniami wymaganymi w ramach stosunku agencyjnego na tym samym rynku produktowym.

(35) Dajacy zlecenie moze stosowac rozne metody pokrycia odnosnych rodzajow ryzyka i kosztow, o ile metody te
zapewniajg, aby agent nie ponosit zadnego z rodzajoéw znacznego ryzyka okreslonych w pkt (31)—(33). Dajacy
zlecenie moze na przyklad zdecydowa¢ si¢ na zwrot dokladnych poniesionych kosztéw, moze pokry¢ koszty
w formie ustalonej kwoty ryczaltowej lub moze zaplaci¢ agentowi ustalony odsetek przychodéw uzyskanych ze
sprzedazy towar6w lub ustug w ramach umowy agencyjnej. Aby zapewni¢ pokrycie wszystkich odnosnych
rodzajow ryzyka i kosztow, metoda stosowana przez dajacego zlecenie powinna umozliwiaé agentowi fatwe
rozr6znienie kwot przeznaczonych na pokrycie odnoénych rodzajow ryzyka i kosztéw oraz wszelkich innych
kwot uiszczonych agentowi, np. stanowiacych wynagrodzenie agenta za Swiadczenie uslug agencyjnych. W prze-
ciwnym razie agent moze nie by¢ w stanie zweryfikowa¢, czy metoda wybrana przez dajacego zlecenie pokrywa
jego koszty. Konieczne moze by¢ takze zapewnienie agentowi prostej metody deklarowania i zadania zwrotu
wszelkich kosztéw przekraczajacych uzgodniong kwote ryczaltows lub ustalony odsetek. Moze by¢ réwniez
konieczne, aby dajacy zlecenie systematycznie monitorowat wszelkie zmiany odnosnych kosztéw i odpowiednio
dostosowywal kwote ryczaltowg lub ustalony odsetek. W przypadku zwrotu odnosnych kosztéw w formie
odsetka cen produktéw sprzedanych w ramach umowy agencyjnej dajacy zlecenie powinien réwniez wzigé pod
uwage fakt, Ze agent moze ponosi¢ koszty inwestycji zwigzanej z konkretnym rynkiem, nawet jezeli przez
pewien okres dokonuje ograniczonej sprzedazy lub nie dokonuje zadnej sprzedazy. Dajacy zlecenie musi zwré-
ci¢ takie koszty.

(36) Niezalezny dystrybutor niektérych towaréw lub ustug dostawcy moze réwniez dzialac jako agent w odniesieniu
do innych towardw lub ustug tego samego dostawcy, pod warunkiem Ze mozliwe jest skuteczne wyodrebnienie
dziatan i rodzajéw ryzyka objetych umowg agencyjna, na przyklad dlatego, ze dotycza one towaréw lub ustug
charakteryzujacych si¢ dodatkowymi funkcjami lub nowymi cechami. Aby umowe mozna bylto zakwalifikowaé
jako umowe agencyjna nieobjeta zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, niezalezny dystrybutor musi
mieé rzeczywistg swobode zawarcia tej umowy agencyjnej (np. stosunek agencyjny nie moze by< de facto narzu-
cony przez dajacego zlecenie pod grozbg rozwigzania stosunku dystrybucji lub pogorszenia jego warunkow).
Podobnie, dajacy zlecenie nie moze bezposrednio ani posrednio narzucaé agentowi prowadzenia dzialalnosci
w charakterze niezaleznego dystrybutora, chyba ze dajacy zlecenie zwraca w pelni koszty takiej dziatalnosci,
jak okreslono w pkt (33) lit. h). Ponadto, jak wspomniano w pkt (31)—(33), dajacy zlecenie musi ponosi¢ wszel-
kie odnosne rodzaje ryzyka zwiazanego ze sprzedaza towaroéw lub ustug objetych umowsa agencyjna, w tym
z inwestycjami zwigzanymi z konkretnym rynkiem.

(37) Jezeli agent na wlasne ryzyko podejmuje inne dzialania na rzecz tego samego dostawcy, ktdre nie s3 wymagane
przez tego dostawce, istnieje mozliwos¢, ze obowiazki natozone na agenta w zwigzku z jego dzialalnoscia agen-
cyjna beda mialy wplyw na jego motywacje i przyczynia si¢ do ograniczenia jego niezaleznosci w podejmowaniu
decyzji przy sprzedazy produktéw w ramach dzialalnosci niezaleznej. W szczegdlnosci mozliwe jest, ze polityka
cenowa dajgcego zlecenie w odniesieniu do produktéw sprzedawanych na podstawie umowy agencyjnej wply-

(") Zob. takze pkt (192). W szczegdlnosci w ramach umowy agencyjnej objetej zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu agent musi
mie¢ pozostawiong swobodg obnizenia faktycznej ceny zaplaconej przez klienta w drodze podzielenia si¢ z nim swoim wynagrodze-
niem.
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nie na motywacj¢ agenta/dystrybutora do niezaleznego ustalania cen produktéw sprzedawanych przez niego
jako niezaleznego dystrybutora. Ponadto polaczenie dystrybucji agencyjnej i niezaleznej na rzecz tego samego
dostawcy stwarza trudno$ci w rozréznieniu migdzy inwestycjami i kosztami zwigzanymi z funkcja agengji,
w tym inwestycjami zwigzanymi z konkretnym rynkiem, a tymi zwigzanymi wylgcznie z dzialalnoscig nieza-
lezng. W takich przypadkach ocena tego, czy stosunek agencyjny spetnia warunki okreslone w pkt (30)—(33),
moze by¢ zatem szczegdlnie zlozona (*).

(38) Pojawienie si¢ obaw opisanych w pkt (37) jest bardziej prawdopodobne, jezeli agent podejmuje inne dziatania
jako niezalezny dystrybutor na rzecz tego samego dajacego zlecenie na tym samym rynku wlasciwym. Z drugiej
strony prawdopodobiefistwo pojawienia si¢ tych obaw jest mniejsze, jezeli inne dzialania, ktére agent podej-
muje jako niezalezny dystrybutor, dotycza innego rynku wlasciwego (**). Mowiac bardziej ogdlnie, im mniejsza
substytucyjno$¢ produktéw sprzedawanych w ramach umowy agencyjnej w stosunku do produktéw sprzeda-
wanych niezaleznie przez agenta, tym mniejsze jest prawdopodobiefistwo pojawienia si¢ tych obaw. W przy-
padku gdy jakiekolwiek obiektywne réznice migdzy cechami produktéw (np. wyzsza jako$¢, nowatorskie cechy
lub dodatkowe funkcje) s3 nieznaczne, rozgraniczenie tych dwdch rodzajéw dziatalnosci agenta moze by¢ trud-
niejsze, w zwigzku z czym moze istnie¢ znaczne ryzyko, ze agent znajdzie si¢ pod wplywem warunkéw umowy
agencyjnej, zwlaszcza w zakresie ustalania cen, w odniesieniu do produktéw dystrybuowanych przez niego nie-
zaleznie.

(39) Aby zidentyfikowal inwestycje zwigzane z konkretnym rynkiem, ktére podlegaja zwrotowi przy zawieraniu
umowy agencyjnej z jednym ze swoich niezaleznych dystrybutoréw, ktéry juz dziala na rynku wilasciwym,
dajacy zlecenie powinien rozwazy¢ hipotetyczna sytuacj¢ agenta, ktéry jeszcze nie dziala na rynku wilasciwym,
aby ocenid, jakie inwestycje sa istotne dla rodzaju dziatalnosci, do ktérej agent zostal wyznaczony. Dajacy zlece-
nie musialby pokry¢ inwestycje zwigzane z konkretnym rynkiem, ktére sa wymagane do celéw prowadzenia
dziatalnosci na danym rynku wlasciwym, w tym w przypadkach, gdy inwestycje te dotyczg réwniez zréznico-
wanych produktéw dystrybuowanych poza zakresem umowy agencyjnej, lecz nie sg wylacznie zwiazane ze
sprzedaza tych zréznicowanych produktéw. Jedynym przypadkiem, w ktérym dajacy zlecenie nie musiatby
pokrywaé inwestycji zwigzanych z konkretnym rynkiem na danym rynku wilasciwym, bytby przypadek, gdy
inwestycje te dotycza wylacznie sprzedazy zréznicowanych produktéw, ktére nie sg sprzedawane w ramach
umowy agencyjnej, lecz sg dystrybuowane niezaleznie. Dzieje si¢ tak dlatego, Ze agent ponosilby wszystkie
koszty zwigzane z konkretnym rynkiem, umozliwiajace dzialanie na tym rynku, lecz nie ponosilby kosztéw
zwigzanych z konkretnym rynkiem dotyczacych wylacznie sprzedazy zréznicowanych produktéw, gdyby nie
dziatal réwniez jako niezalezny dystrybutor tych produktéw (pod warunkiem Ze agent moze dziala¢ na rynku
wlasciwym, nie prowadzac sprzedazy odnosnych zréznicowanych produktéw). W zakresie, w jakim istotne
inwestycje (np. inwestycje w sprzet na potrzeby konkretnej dzialalnosci) zostaly juz zamortyzowane, zwrot
kosztéw mozna proporcjonalnie dostosowal. Podobnie zwrot kosztéw mozna réwniez dostosowywad, jesli
dokonane przez niezaleznego dystrybutora inwestycje zwigzane z konkretnym rynkiem znacznie przewyzszaja
inwestycje zwigzane z konkretnym rynkiem konieczne do tego, aby agent rozpoczat dziatanie na rynku wlasci-
wym w wyniku prowadzenia dzialalnosci w charakterze niezaleznego dystrybutora.

(40) Przyktadowy sposéb alokacji kosztow w przypadku dystrybutora, ktéry dziala réwniez jako agent w odniesieniu
do okreslonych produktéw tego samego dostawcy.

Produkty A, B i C s3 zasadniczo sprzedawane przez tego samego dystrybutora (tych samych dystrybuto-
réw). Produkty A i B naleza do tego samego rynku produktowego i geograficznego, lecz s zréznicowane
i maja obiektywnie rézne cechy. Produkt C nalezy do innego rynku produktowego.

Dostawca, ktory zasadniczo dystrybuuje swoje produkty za posrednictwem niezaleznych dystrybutoréw,
chce skorzysta¢ z umowy agencyjnej na potrzeby dystrybucji swojego produktu A, ktdry charakteryzuje
sie nowg funkcjonalnoscig. Oferuje t¢ umowe agencyjng swoim niezaleznym dystrybutorom (produktu B),
ktérzy dzialajg juz na tym samym rynku produktowym i geograficznym, nie wymagajac od nich de iure ani
de facto zawarcia tej umowy.

() Zob. wyrok z dnia 16 grudnia 1975 r., ,Suiker Unie"/Komisja, sprawy polaczone 40-48, 50, 54-56, 111, 113 i 114/73,
EU:C:1975:174, pkt 537-557.
() Zob. sprawa T-325/01 — DaimlerChrysler/Komisja, pkt 1001 113.
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Aby umowa agencyjna nie byla objeta zakresem art. 101 ust. 1 Traktatu i aby spelniata warunki okreslone
w pkt (30)-(33), dajacy zlecenie musi pokry¢ wszystkie inwestycje zwigzane z dzialalno$cia polegajaca na
sprzedazy kazdego z produktéw A i B (a nie tylko produktu A), poniewaz oba te produkty naleza do tego
samego rynku produktowego i geograficznego. Na przyklad koszty poniesione na dostosowanie lub wypo-
sazenie sklepu do celéw ekspozycji i sprzedazy produktéw A i B bedg prawdopodobnie zwigzane z konkret-
nym rynkiem. Podobnie koszty szkolenia personelu w zakresie sprzedazy produktéw A i B oraz koszty
zwigzane z okre§lonym sprzetem magazynowym, potrzebnym w przypadku produktéw A i B, prawdopo-
dobnie bedg réwniez zwigzane z konkretnym rynkiem. Te istotne inwestycje, ktére w normalnych okolicz-
nosciach bylyby wymagane, aby agent mogt wej$¢ na rynek i rozpoczac¢ sprzedaz produktéw A i B, powi-
nien ponie$¢ dajacy zlecenie, nawet jesli dany agent prowadzi juz dzialalno$¢ na rynku wiasciwym jako
niezalezny dystrybutor.

Dajacy zlecenie nie musiatby jednak pokrywaé inwestycji zwiazanych ze sprzedaza produktu C, ktéry nie
nalezy do tego samego rynku produktowego, co produkty A i B. Ponadto, jezeli sprzedaz produktu
B wymaga konkretnych inwestycji, ktore nie sa konieczne do sprzedazy produktu A, np. inwestycji zwigza-
nych ze specjalistycznym sprzetem lub szkoleniem personelu, takie inwestycje nie bytyby istotne i dlatego
dajacy zlecenie nie musialby ich pokrywaé, pod warunkiem ze dystrybutor moze dziata¢ na rynku wilasci-
wym obejmujacym produkty A i B, sprzedajac tylko produkt A.

Jesli chodzi o reklame, inwestycje w reklame sklepu agenta jako takiego, zamiast reklamy dotyczacej kon-
kretnie produktu A, przyniostyby korzysci zaréwno ogélnie samemu sklepowi agenta, jak i sprzedazy pro-
duktéw A, B i C, podczas gdy w ramach umowy agencyjnej sprzedawany jest tylko produkt A. Koszty te
bylyby zatem czgiciowo istotne dla oceny umowy agencyjnej w zakresie, w jakim odnoszg si¢ do sprzedazy
produktu A, ktéry jest sprzedawany na podstawie umowy agencyjnej. Koszty kampanii reklamowej odno-
szacej si¢ wylacznie do produktéw B lub C nie bylyby natomiast istotne i dlatego dajacy zlecenie nie
musiatby ich pokrywaé, pod warunkiem ze dystrybutor moze dziala¢ na wlasciwym rynku, sprzedajac
jedynie produkt A.

Te same zasady maja zastosowanie do inwestycji w strong internetowg lub sklep internetowy, poniewaz
czes¢ tych inwestycji nie bylaby istotna, gdyz trzeba by ich dokona¢ niezaleznie od produktéw sprzedawa-
nych w ramach umowy agencyjnej. Dlatego tez dajacy zlecenie nie musialby zwracaé kosztéw ogdlnych
inwestycji w projekt strony internetowej agenta, o ile samg strong internetowg mozna by wykorzysta¢ do
sprzedazy produktéw innych niz te nalezace do wlasciwego rynku produktowego, na przykltad produktéw
C lub, bardziej ogélnie, produktéw innych niz A i B. Istotne bylyby jednak inwestycje zwiazane z dzialalnos-
cig polegajaca na reklamie lub sprzedazy na stronie internetowej produktéw nalezacych do wlasciwego
rynku produktowego, tj. zaréwno produktéw A, jak i B. Dlatego tez, w zaleznosci od poziomu inwestycji
wymaganych do reklamowania i sprzedazy produktéw A i B na stronie internetowej, dajacy zlecenie
musiatby pokry¢ cze$¢ kosztéw zalozenia lub obslugiwania strony internetowej lub sklepu internetowego.
Wszelkie inwestycje zwigzane konkretnie z reklama lub sprzedaza produktu B nie musialyby by¢ uwzgled-
nione, pod warunkiem ze dystrybutor moze dziala¢ na rynku wlasciwym, sprzedajac wylacznie produkt A.

3.2.2. Zastosowanie art. 101 ust. 1 Traktatu do uméw agencyjnych

(41) Jezeli umowa spelnia warunki pozwalajace zakwalifikowac ja jako umowe agencyjng nieobjeta zakresem stoso-
wania art. 101 ust. 1 Traktatu, funkcja agenta w zakresie prowadzenia sprzedazy lub dokonywania zakupéw
stanowi czg$¢ dzialalno$ci dajacego zlecenie. Poniewaz dajacy zlecenie ponosi ryzyko handlowe i finansowe
zwigzane ze sprzedazg i zakupem objetych umowa towarow lub ustug, wszystkie obowigzki nalozone na agenta
w zwigzku z umowami zawartymi lub negocjowanymi na rzecz dajgcego zlecenie nie wchodzg w zakres stoso-
wania art. 101 ust. 1 Traktatu. Przyjecie przez agenta zobowigzan wymienionych w niniejszym punkcie uwaza
si¢ za stanowigce nieodlaczna cz¢$¢ umowy agencyjnej, poniewaz zobowiazania te wiazg si¢ ze zdolnoscig daja-
cego zlecenie do ustalenia zakresu dzialania agenta w zwigzku z towarami lub ustugami objetymi umows. Jest to
niezbedne, jezeli dajacy zlecenie ma wzigé na siebie ryzyko zwigzane z umowami zawartymi lub negocjowa-
nymi przez agenta na rzecz dajacego zlecenie. W ten sposob dajacy zlecenie jest w stanie okresli¢ strategie hand-
lowa w odniesieniu do:



C 24816 Dziennik Urzedowy Unii Europejskiej 30.6.2022

a) ograniczen co do terytorium, na ktérym agent moze sprzedawac towary lub ustugi objete umowa;
b) ograniczen co do klientéw, ktérym agent moze sprzedawac towary lub ustugi objete umows;

¢) cen i warunkéw, na jakich agent moze sprzedawac lub nabywa¢ towary lub ustugi objete umowa.

(42) Natomiast jezeli agent ponosi co najmniej jeden z odnosnych rodzajéow ryzyka opisanych w pkt (31)—(33),
umowa pomiedzy agentem a dajagcym zlecenie nie stanowi umowy agencyjnej nieobjetej zakresem stosowania
art. 101 ust. 1 Traktatu. W takiej sytuacji agent bedzie traktowany jako niezalezne przedsig¢biorstwo, a umowa
pomiedzy agentem a dajacym zlecenie bedzie podlegala przepisom art. 101 ust. 1 Traktatu, tak jak kazde inne
porozumienie wertykalne. Z tego wzgledu w art. 1 ust. 1 lit. k) rozporzadzenia (UE) 2022/720 wyja$niono, ze
przedsigbiorstwo, ktére zgodnie z porozumieniem objetym zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu sprze-
daje towary lub ustugi w imieniu innego przedsigbiorstwa, jest nabywca.

(43) Nawet jezeli agent nie ponosi zadnego znacznego ryzyka nalezacego do rodzajéw opisanych w pkt (31)-(33),
pozostaje on przedsigbiorstwem odrebnym od dajacego zlecenie, a zatem postanowienia regulujace relacje mie-
dzy agentem a dajacym zlecenie mogg by¢ objete zakresem art. 101 ust. 1 Traktatu niezaleznie od tego, czy sta-
nowig cze$¢ porozumienia regulujgcego sprzedaz lub zakup towaréw lub ustug, czy tez odrgbne porozumienie.
Takie postanowienia mogg by¢ objete wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE)
2022/720, pod warunkiem ze spelnione sg warunki okre$lone w rozporzadzeniu. Poza zakresem stosowania
rozporzadzenia (UE) 2022/720 postanowienia takie wymagaja indywidualnej oceny na podstawie art. 101 Trak-
tatu, jak opisano w sekgji 8.1, aby ustali¢ w szczeglnosci, czy powoduja one skutki ograniczajgce w rozumieniu
art. 101 ust. 1 Traktatu, a jezeli tak, to czy spelniajg warunki okre$lone w art. 101 ust. 3 Traktatu. Na przyklad
umowy agencyjne moga zawiera¢ postanowienie uniemozliwiajace dajagcemu zlecenie wyznaczenie innych
agentéw w odniesieniu do danego rodzaju transakgji, klientéw lub terytorium (postanowienia o wylacznym
przedstawicielstwie) lub postanowienie uniemozliwiajace agentowi dziatanie w charakterze agenta lub dystrybu-
tora dla przedsigbiorstw konkurujgcych z dajacym zlecenie (postanowienia o jednomarkowosci). Postanowienia
o wylgcznym przedstawicielstwie co do zasady nie spowodujg antykonkurencyjnych skutkéw. Jednak postano-
wienia o jednomarkowosci oraz postanowienia o zakazie konkurowania po zakonczeniu wspoélpracy, ktore
dotycza zewnetrznej konkurencji miedzymarkowej, moga ogranicza¢ konkurencje w rozumieniu art. 101
ust. 1 Traktatu, jezeli — pojedynczo lub przez skumulowane skutki — powoduja zamknigcie dostgpu do rynku
wlasciwego, na ktérym towary lub ustugi objete porozumieniem sg sprzedawane lub nabywane (zob. w szcze-
g6lnosci sekcje 6.2.2 1 8.2.1).

(44) Umowa agencyjna moze réwniez wchodzi¢ w zakres stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, nawet jezeli dajacy zle-
cenie ponosi cale odnosne ryzyko finansowe i handlowe, w przypadkach gdy ulatwia ona zmowg. Moze tak by¢
na przyklad w przypadku gdy kilku dajacych zlecenia wykorzystuje tych samych agentéw, zbiorowo uniemozli-
wiajac innym dajgcym zlecenia korzystanie z ustug tych agentow, lub jezeli dajacy zlecenia wykorzystujg agen-
tow do uzgadniania strategii marketingowej lub do wymiany poufnych informacji rynkowych.

(45) W przypadku niezaleznego dystrybutora, ktéry dziala réwniez jako agent w odniesieniu do niekt6rych towaréw
lub ustug tego samego dostawcy, nalezy $cile oceni¢ zgodnos¢ z wymogami okreslonymi w pkt (36)—(39). Jest
to konieczne, aby unikngé naduzywania modelu agencyjnego w przypadku scenariuszy, w ktorych za posrednic-
twem umowy agencyjnej dostawca nie staje si¢ w rzeczywistosci aktywny na poziomie detalicznym, nie podej-
muje wszystkich zwigzanych z tym decyzji handlowych i nie przyjmuje na siebie calego zwiazanego z tym
ryzyka zgodnie z zasadami okre§lonymi w pkt (30)-(33), lecz wykorzystuje model agencyjny jako $rodek do
kontrolowania cen detalicznych tych produktéw, ktére umozliwiajg wysokie marze odsprzedazy. Poniewaz
narzucenie cen odsprzedazy jest najpowazniejszym ograniczeniem konkurencji zgodnie z art. 4 rozporzadzenia
(UE) 2022/720, jak okreslono w sekcji 6.1.1, oraz ograniczeniem ze wzgledu na cel zgodnie z art. 101 ust. 1
Traktatu, stosunek agencyjny nie powinien by¢ naduzywany przez dostawcéw w celu obejscia stosowania
art. 101 ust. 1 Traktatu.

3.2.3. Agendja i gospodarka platform internetowych

(46) Porozumienia zawierane przez przedsigbiorstwa dzialajace w gospodarce platform internetowych przewaznie
nie spelniaja warunkéw pozwalajacych zakwalifikowad je jako umowy agencyjne nieobjete zakresem stosowa-
nia art. 101 ust. 1 Traktatu. Przedsigbiorstwa takie dzialaja zazwyczaj jako niezalezne podmioty gospodarcze,
a nie w ramach przedsiebiorstw, na rzecz ktérych §wiadcza ustugi. W szczeg6lnosci przedsigbiorstwa dzialajgce
w gospodarce platform internetowych czesto obstuguja bardzo duzg liczbe sprzedawcéw, co uniemozliwia im
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3.3.

4.1.

(48)

faktyczne stanie si¢ czescig ktdregokolwiek z przedsigbiorstw sprzedawcow. Ponadto silne efekty sieciowe i inne
cechy gospodarki platform internetowych moga przyczyni¢ sie do znacznego zachwiania réwnowagi pod
wzgledem wielkosci i sily przetargowej stron umowy. Moze to doprowadzi¢ do sytuacji, w ktérej warunki sprze-
dazy towaréw lub uslug oraz strategie handlowa okresla przedsigbiorstwo dzialajace w gospodarce platform
internetowych, a nie sprzedawcy towaréw lub ustug. Ponadto przedsi¢biorstwa dzialajagce w gospodarce plat-
form internetowych zazwyczaj dokonuja znacznych inwestycji zwigzanych z konkretnym rynkiem, na przyktad
w oprogramowanie, reklame i ustugi posprzedazne, co wskazuje, ze przedsigbiorstwa te ponosza znaczne
ryzyko finansowe lub handlowe zwigzane z transakcjami, w ktérych posrednicza.

Umowy o podwykonawstwo

Umowy o podwykonawstwo zdefiniowano w obwieszczeniu w sprawie oceny niektérych porozumien o podwy-
konawstwo (*) jako porozumienia, na podstawie ktérych jedno przedsi¢biorstwo, zwane ,wykonawca”,
W nastepstwie weze$niejszego zamowienia ze strony trzeciej lub bez takiego zaméwienia, powierza innemu
przedsigbiorstwu, zwanemu ,,podwykonawca”, wytwarzanie towardw, Swiadczenie ustug lub $wiadczenie pracy
na podstawie instrukcji wykonawcy, ktére zostang dostarczone wykonawcy lub wykonane w jego imieniu. Co
do zasady umowy o podwykonawstwo nie sg objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu. Obwieszcze-
nie w sprawie oceny niektérych porozumien o podwykonawstwo zawiera dalsze wytyczne dotyczace stosowa-
nia tej ogo6lnej zasady. W szczegdlnosci w obwieszczeniu tym stwierdza sig, Ze art. 101 ust. 1 Traktatu nie ma
zastosowania do klauzul ograniczajacych wykorzystanie technologii lub sprzetu, ktére wykonawca dostarcza
podwykonawcy, jezeli ta technologia lub sprzet sa niezbedne, aby umozliwi¢ podwykonawcy wytwarzanie
danych produktéw (*). Wyjasniono w nim réwniez zakres stosowania tej ogdlnej zasady, a w szczegdlnosci, ze
inne ograniczenia nalozone na podwykonawce moga by¢ objete zakresem stosowania art. 101 Traktatu, takie
jak zobowigzanie do nieprzeprowadzania lub niewykorzystywania prac badawczo-rozwojowych podwyko-
nawcy lub ogélnie do nieprowadzenia produkcji na rzecz oséb trzecich (*).

4. ZAKRES STOSOWANIA ROZPORZADZENIA (UE) 2022/720

799

~Bezpieczna przystan” ustanowiona na mocy rozporzadzenia (UE) 2022/720

Wrylaczenie przewidziane w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720 stanowi ,bezpieczng przystan” dla
porozumient wertykalnych w rozumieniu tego rozporzadzenia, pod warunkiem ze udzialy dostawcy i nabywcy
w rynkach wlasciwych nie przekraczaja progéw okreslonych w art. 3 rozporzadzenia (zob. sekcja 5.2), a porozu-
mienie nie zawiera zadnych najpowazniejszych ograniczen konkurencji okre$lonych w art. 4 rozporzadzenia
(zob. sekcja 6.1) (¥). Ta ,bezpieczna przystan” ma zastosowanie tak dlugo, jak dtugo przywilej wylaczenia gru-
powego nie zostanie w danym przypadku wycofany przez Komisje lub krajowy organ ochrony konkurencji na
podstawie art. 29 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003 (zob. sekcja 7.1). Fakt, ze ,bezpieczna przystan” nie obejmuje
porozumienia wertykalnego, nie oznacza, Ze porozumienie jest objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Trak-
tatu lub ze nie spelnia warunkéw okreslonych w art. 101 ust. 3 Traktatu.

Jezeli dostawca wykorzystuje to samo porozumienie wertykalne do dystrybucji kilku rodzajéw towaréw lub
ustug, zastosowanie progéw udzialu w rynku okreslonych w art. 3 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720 moze
prowadzi¢ do tego, ze wylaczenie przewidziane w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia bedzie mialo zastosowanie do
niektorych towaréw lub ustug, lecz nie bedzie mialo zastosowania do innych. Jezeli chodzi o towary lub ustugi,
w odniesieniu do ktorych art. 2 ust. 1 rozporzadzenia nie ma zastosowania, niezbedne jest przeprowadzenie
indywidualnej oceny w $wietle art. 101 Traktatu.

Obwieszczenie Komisji z dnia 18 grudnia 1978 r. dotyczace jej oceny niektérych porozumient podwykonawczych w odniesieniu do
art. 85 ust. 1 Traktatu EWG (Dz.U.C 1z 3.1.1979, s. 2).

Zob. pkt 2 obwieszczenia w sprawie oceny niektérych porozumieni o podwykonawstwo, ktéry zawiera dalsze wyjasnienia, w szczegdl-
nosci dotyczace korzystania z praw wlasnosci przemystowej i wiedzy specjalistyczne;.

Zob. pkt 3 obwieszczenia w sprawie oceny niektérych porozumieri o podwykonawstwo.

W odniesieniu do wykluczonych ograniczen i znaczenia art. 5 rozporzadzenia (UE) 2022/720 zob. sekcja 6.2. niniejszych wytycz-
nych.
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4.2. Definicja porozumienia wertykalnego

(50) Art. 101 ust. 1 Traktatu dotyczy jedynie porozumien miedzy przedsigbiorstwami. Nie rozréznia si¢, czy przed-
siebiorstwa te dzialajg na tym samym, czy na réznych poziomach tancucha produkgji lub dystrybugji. Art. 101
ust. 1 Traktatu ma zatem zastosowanie zar6wno do porozumiefi horyzontalnych, jak i do porozumien werty-

kalnych (*).

(51) Zgodnie z uprawnieniami nadanymi Komisji na mocy art. 1 rozporzadzenia nr 19/65/EWG do uznania w dro-
dze rozporzadzenia, ze art. 101 ust. 1 Traktatu nie stosuje si¢ do pewnych kategorii porozumieni miedzy przed-
sigbiorstwami, w art. 1 ust. 1. lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022720 porozumienie wertykalne zostalo zdefinio-
wane jako ,porozumienie lub praktyka uzgodniona dotyczace warunkéw zakupu, sprzedazy lub odsprzedazy
niektérych towaréw lub ustug przez ich strony, pomiedzy dwoma przedsigbiorstwami lub wigkszg ich liczba,
z ktérych kazde prowadzi dziatalno§¢ — w ramach takiego porozumienia lub praktyki uzgodnionej — na innym
szczeblu obrotu w zakresie produkcji lub dystrybucji” ().

4.2.1. Praktyki jednostronne nie wchodzg w zakres stosowania rozporzgdzenia (UE) 2022/720

(52) Rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie ma zastosowania do jednostronnych praktyk przedsigbiorstw. Praktyki jed-
nostronne mogg by¢ jednak objete zakresem stosowania art. 102 Traktatu, w ktérym zakazano naduzywania
pozycji dominujacej (%)

(53) Rozporzadzenie (UE) 2022720 ma zastosowanie do porozumieni wertykalnych. Aby zaistnialo porozumienie
w rozumieniu art. 101 Traktatu, wystarczy, Ze strony wyrazily wspdlng intencj¢ zachowywania si¢ na rynku
w okreslony sposéb (tzw. zgodna wola). Forma, w jakiej intencja ta zostaje wyrazona, jest nieistotna, pod
warunkiem Ze wiernie wyraza intencje stron (*!).

(54) W przypadku braku wyraznego porozumienia wyrazajacego zgodng wole stron strona lub organ zarzucajace
naruszenie art. 101 Traktatu muszg udowodnié, Ze jednostronna polityka jednej strony uzyskuje zgode drugiej
strony. W odniesieniu do porozumieri wertykalnych zgoda na okreslong polityke jednostronng moze by¢
wyrazna albo milczgca:

a) Wyrazna zgode mozna wywnioskowac na podstawie uprawnien przyznanych stronom w zawartym wczes-
niej porozumieniu o charakterze ogdlnym. Jezeli postanowienia zawarte w takim porozumieniu przewiduja,
ze jedna strona przyjmie pozniej konkretng jednostronng polityke, ktora bedzie wigzaca dla drugiej strony,
lub ja do tego upowazniajg, na podstawie takiego rozwigzania mozna przyjaé zaistnienie zgody drugiej
strony (*2).

b) W przypadku milczacej zgody konieczne jest wykazanie, Ze jedna strona wyraznie lub domy$lnie wymaga
wspolpracy od drugiej strony w celu wdrozenia swojej jednostronnej polityki i ze druga strona poddaje si¢
temu wymaganiu, wprowadzajac t¢ jednostronng polityke w zycie (). Na przyklad jezeli po ogloszeniu
przez dostawce jednostronnej redukcji dostaw w celu zapobiezenia handlowi réwnolegtemu dystrybutorzy
natychmiast zmniejszajg swoje zaméwienia i przestajg uczestniczy¢ w handlu réwnoleglym, mozna stwier-
dzié, ze dystrybutorzy ci wyrazaja milczaca zgode na jednostronng polityke dostawcy. Nie mozna jednak
przyja¢ takiego stwierdzenia, jezeli dystrybutorzy w dalszym ciggu uczestniczg w handlu réwnoleglym lub
starajg si¢ znalezZ¢ nowe sposoby uczestniczenia w handlu réwnoleglym.

(*) Zob. wyrok w sprawie C-56/65, Société Technique Miniére/Maschinenbau Ulm, s. 249.

(*) Zgodnie z art. 1 ust. 1 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720 w niniejszych wytycznych termin ,porozumienie wertykalne” obejmuje
wertykalne praktyki uzgodnione, o ile nie wskazano inaczej.

(") Natomiast w przypadku istnienia porozumienia wertykalnego w rozumieniu art. 101 Traktatu stosowanie rozporzadzenia (UE)
2022/720 i niniejszych wytycznych pozostaje bez uszczerbku dla ewentualnego réwnoleglego zastosowania art. 102 Traktatu do
porozumienia wertykalnego.

(') Zob. wyrok z dnia 14 stycznia 2021 r., sprawa C-450/19, Kilpailu- ja kuluttajavirasto, EU:C:2021:10, pkt 21.

(*) Zob. wyrok z dnia 13 lipca 2006 r., Komisja/Volkswagen AG, sprawa C-74/04 P, EU:C:2006:460, pkt 39—42.

(**) Zob. wyrok z dnia 26 pazdziernika 2000 r., Bayer AG/Komisja, sprawa T-41/96, EU:T:2000:242, pkt 120.
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(55) W $wietle powyzszego narzucenie ogdlnych warunkéw przez jedng strong oznacza porozumienie w rozumieniu
art. 101 ust. 1 Traktatu, w przypadku gdy druga strona zaakceptowata te warunki wyraznie lub w drodze mil-
czacej zgody (9.

4.2.2. Przedsigbiorstwa dzialajg na roznych szczeblach obrotu w zakresie produkdji lub dystrybucji

(56) Rozporzadzenie (UE) 2022/720 ma zastosowanie do porozumiei migdzy co najmniej dwoma przedsigbior-
stwami, niezaleznie od ich modelu biznesowego. Rozporzadzenie nie ma zastosowania do porozumien zawiera-
nych z osobami fizycznymi, ktére dzialaja w celach niezwigzanych z ich dzialalnosciag handlowa, gospodarcza,
rzemie$lniczg lub zawodows, poniewaz takie osoby nie sa przedsigbiorstwami.

(57) Aby porozumienie kwalifikowalo si¢ jako porozumienie wertykalne w rozumieniu art. 1 ust. 1 lit. a) rozporzg-
dzenia (UE) 2022/720, musi by¢ zawarte miedzy przedsiebiorstwami dzialajagcymi — do celow porozumienia —
na réznych szczeblach obrotu w zakresie produkgji lub dystrybucji. Porozumienie wertykalne wystepuje na
przyklad wtedy, gdy jedno przedsigbiorstwo produkuje surowiec lub $wiadczy ustuge i sprzedaje je innemu
przedsigbiorstwu, ktore wykorzystuje je jako naklad w swojej produkgji, lub gdy producent sprzedaje produkt
hurtownikowi, a ten odsprzedaje go detaliScie. Podobnie porozumienie wertykalne wystepuje wtedy, gdy jedno
przedsigbiorstwo sprzedaje towary lub ustugi innemu przedsigbiorstwu, ktdre jest uzytkownikiem koficowym
tych towaréw lub ustug.

(58) Poniewaz definicja zawarta w art. 1 ust. 1 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720 odnosi si¢ do celu konkretnego
porozumienia, fakt, Ze jedno przedsigbiorstwo bedace strong porozumienia prowadzi dziatalno$¢ na wigcej niz
jednym szczeblu obrotu w zakresie produkgji lub dystrybucji, nie wyklucza zastosowania rozporzadzenia (UE)
2022(720. Gdy jednak porozumienie wertykalne zawieraja przedsiebiorstwa konkurujace, rozporzadzenie (UE)
2022/720 nie ma zastosowania, chyba ze spelnione sa warunki okreslone w art. 2 ust. 4 rozporzadzenia (zob.
sekcje 4.4.3 1 4.4.4).

4.2.3. Porozumienie dotyczy zakupu, sprzedazy lub odsprzedazy towaréw lub ustug

(59 Aby porozumienie kwalifikowalo si¢ jako porozumienie wertykalne w rozumieniu art. 1 ust. 1 lit. a) rozporza-
dzenia (UE) 2022/720, musi odnosi¢ si¢ do warunkéw ,zakupu, sprzedazy lub odsprzedazy niektorych towa-
réw lub ustug” przez ich strony. Zgodnie z celem rozporzadzen w sprawie wylgczen grupowych, jakim jest
zapewnienie pewnosci prawa, art. 1 ust. 1 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720 nalezy interpretowac szeroko,
jako majgcy zastosowanie do wszystkich porozumieni wertykalnych, niezaleznie od tego, czy dotycza one towa-
réw lub ustug posrednich, czy konicowych. Do celéw stosowania rozporzadzenia do okre§lonego porozumienia
zaréwno towary lub ustugi dostarczone, jak i — w przypadku towaréw lub ustug posrednich — pochodzace
z nich towary lub ustugi konicowe uwaza si¢ za towary lub ustugi objete porozumieniem.

(60) Porozumienia wertykalne w gospodarce platform internetowych, w tym porozumienia zawarte przez dostaw-
c6w ustug posrednictwa internetowego, o ktorych mowa w art. 1 ust. 1 lit. d) rozporzadzenia (UE) 2022/720,
wchodzg w zakres stosowania art. 1 ust. 1 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720. W przypadku porozumien
wertykalnych dotyczacych §wiadczenia ustug posrednictwa internetowego zaréwno ustugi posrednictwa inter-
netowego, jak i towary lub ushugi bedgce przedmiotem transakgji za ich posrednictwem uznaje si¢ za towary
lub ustugi objete porozumieniem na potrzeby stosowania rozporzadzenia (UE) 2022720 do porozumienia.

(61) Rozporzadzenie (UE) 2022720 nie obejmuje ograniczen wertykalnych, ktére nie odnoszg si¢ do warunkéw, na
ktérych moze odbywac si¢ zakup, sprzedaz lub odsprzedaz towaréw lub ustug. W zwigzku z tym ograniczenia
takie nalezy ocenia¢ indywidualnie, mianowicie niezbedne jest ustalenie, czy s3 one objete zakresem stosowania
art. 101 ust. 1 Traktatu, a jesli tak, to czy spelniaja warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu. Rozporzadze-
nia (UE) 2022/720 nie stosuje si¢ na przyklad do zobowigzania uniemozliwiajacego stronom prowadzenie nie-
zaleznych dziatan badawczo-rozwojowych, nawet jesli strony wiaczyly takie zobowigzanie do porozumienia
wertykalnego. Inny przyklad dotyczy uméw najmu i dzierzawy. Mimo ze rozporzadzenie (UE) 2022/720 ma

(**) Zob. decyzja Komisji w sprawie AT.40428 — Guess, motyw 97, w odniesieniu do wyroku z dnia 11 stycznia 1990 r., Sandoz Prodotti
Farmaceutici/Komisja, sprawa C-277/87, EU:C:1990:6, pkt 2, i wyroku z dnia 9 lipca 2009 r., Peugeot and Peugeot Nederland/Komi-
sja, sprawa T-450/05, EU:T:2009:262, pkt 168-209.
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4.3.

(62)

(65)

(66)

zastosowanie do uméw sprzedazy i kupna towaréw w celu wynajmowania ich osobom trzecim, umowy najmu
i dzierzawy jako takie nie wchodzg w zakres stosowania rozporzgdzenia, gdyz w takim przypadku nie ma
miejsca sprzedaz ani kupno towardw.

Porozumienia wertykalne w gospodarce platform internetowych

Przedsigbiorstwa dzialajace w gospodarce platform internetowych odgrywaja coraz wazniejsza role w dystrybu-
¢ji towaréw i ustug. Umozliwiaja one nowe sposoby prowadzenia dziatalnosci gospodarczej, z ktérych niektore
nie dajg si¢ fatwo sklasyfikowa¢ przy uzyciu poje¢ stosowanych do porozumien wertykalnych w $rodowisku sta-
cjonarnym.

W prawie uméw lub prawie handlowym przedsigbiorstwa dzialajace w gospodarce platform internetowych
czesto kwalifikuje si¢ jako agentéw. Kwalifikacja ta nie jest jednak istotna z punktu widzenia kwalifikacji zawar-
tych migdzy nimi porozumien na podstawie art. 101 ust. 1 Traktatu (). Porozumienia wertykalne zawierane
przez przedsigbiorstwa dzialajace w gospodarce platform internetowych beda kwalifikowane jako umowy agen-
cyjne nieobjete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu wylacznie wéwczas, gdy spelniajg warunki okres-
lone w sekgji 3.2. Ze wzgledu na czynniki, o ktérych mowa w sekgji 3.2.3, warunki te zasadniczo nie bedg spel-
nione w przypadku porozumien zawieranych przez przedsigbiorstwa dzialajace w gospodarce platform
internetowych.

Gdy porozumienie wertykalne zawarte przez przedsigbiorstwo dzialajace w gospodarce platform internetowych
nie spelnia warunkéw pozwalajacych zakwalifikowad je jako umowe agencyjng nieobjeta zakresem stosowania
art. 101 ust. 1 Traktatu, nalezy rozwazy¢, czy porozumienie dotyczy Swiadczenia ustug posrednictwa interneto-
wego. W art. 1 ust. 1 lit. e) rozporzadzenia (UE) 2022/720 zdefiniowano ustugi posrednictwa internetowego
jako ustugi spoleczenstwa informacyjnego () umozliwiajace przedsi¢biorstwom oferowanie towardéw lub
ustug innym przedsigbiorstwom lub konsumentom koncowym, z zamiarem ulatwienia inicjowania transakcji
bezposrednich migdzy przedsigbiorstwami lub migdzy przedsigbiorstwem a konsumentem koncowym, nieza-
leznie od tego, czy i gdzie te transakcje sa ostatecznie zawierane (). Do przykladéw ustug posrednictwa inter-
netowego nalezg platformy handlu elektronicznego, sklepy z aplikacjami, narzedzia poréwnywania cen oraz
media spoleczno$ciowe wykorzystywane przez przedsi¢biorstwa.

Aby kwalifikowa¢ sie jako dostawca ustug posrednictwa internetowego, przedsiebiorstwo musi utatwiaé inicjo-
wanie transakcji bezposrednich migedzy dwiema innymi stronami. Co do zasady nalezy oddzielnie dla kazdego
zawartego przez przedsigbiorstwo porozumienia wertykalnego ocenia¢ funkcje wykonywane przez to przedsie-
biorstwo, w szczegdlnosci dlatego, ze przedsigbiorstwa dzialajace w gospodarce platform internetowych czgsto
stosujg rézne modele biznesowe w réznych sektorach, a nawet w obrebie tego samego sektora. Oprécz $wiad-
czenia ustug posrednictwa internetowego przedsigbiorstwa takie moga na przyklad kupowacd i odsprzedawacé
towary lub ustugi, w niektorych przypadkach wykonujac obie te funkcje w stosunku do jednego kontrahenta.

Fakt, Ze przedsigbiorstwo pobiera oplaty za transakcje, w ktérych posredniczy, lub oferuje ustugi dodatkowe
oprécz $wiadczonych przez siebie ustug posrednictwa, na przyklad ustugi reklamowe, ustugi oceny, ubezpiecze-
nie lub gwarancje odszkodowania, nie wyklucza zakwalifikowania go jako dostawcy ustug posrednictwa inter-
netowego (*%).

Do celéw stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720 przedsigbiorstwa bedace strong porozumien wertykal-
nych sg kwalifikowane albo jako dostawcy, albo jako nabywcy. Zgodnie z art. 1 ust. 1 lit. d) rozporzadzenia
przedsigbiorstwo, ktére $wiadczy ustugi posrednictwa internetowego w rozumieniu art. 1 ust. 1 lit. €) rozporzg-
dzenia, kwalifikowane jest jako dostawca w odniesieniu do tych uslug, a przedsigbiorstwo, ktére oferuje lub

Zob. takze pkt (30).

Zob. art. 1 ust. 1 lit. b) dyrektywy (UE) 2015/1535 Parlamentu Europejskiego i Rady z dnia 9 wrze$nia 2015 r. ustanawiajacej proce-
dure¢ udzielania informacji w dziedzinie przepiséw technicznych oraz zasad dotyczacych ustug spoteczefistwa informacyjnego (Dz.U.
L 241217.9.2015,s. 1).

Zob. réwniez art. 2 pkt 2 rozporzadzenia Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) 2019/1150 z dnia 20 czerwca 2019 r. w sprawie
propagowania sprawiedliwosci i przejrzystosci dla uzytkownikéw biznesowych korzystajacych z ustug posrednictwa internetowego
(Dz.U.L 186z 11.7.2019, 5. 57).

Zob. na przyktad wyrok z dnia 19 grudnia 2019 r., X, sprawa C-390/18, EU:C:2019:1112, pkt 58 do 69.
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sprzedaje towary lub ustugi w ramach ustug posrednictwa internetowego, kwalifikowane jest jako nabywca
w odniesieniu do tych uslug posrednictwa internetowego, niezaleznie od tego, czy placi za korzystanie z tych
ustug posrednictwa internetowego (**). Ma to nastepujace skutki dla stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720:

a) przedsigbiorstwo $wiadczace ustugi posrednictwa internetowego nie moze by¢ kwalifikowane jako nabywca
w rozumieniu art. 1 ust. 1 lit. k) rozporzadzenia w odniesieniu do towaréw lub ustug oferowanych przez
osoby trzecie z wykorzystaniem tych ustug posrednictwa internetowego;

b) do celéw stosowania progéw udzialu w rynku okreslonych w art. 3 ust. 1 rozporzadzenia udzial w rynku
przedsiebiorstwa §wiadczacego ustugi posrednictwa internetowego oblicza si¢ na wlasciwym rynku $wiad-
czenia tych ustug. Zakres rynku wlasciwego zalezy od stanu faktycznego sprawy, w szczeg6lnosci od stopnia
zastgpowalnosci miedzy ustugami posrednictwa internetowego a ustugami posrednictwa poza internetem,
miedzy ustugami posrednictwa wykorzystywanymi na potrzeby réznych kategorii towaréw lub ustug
oraz migedzy ustugami posrednictwa i kanalami sprzedazy bezposredniej;

¢) ograniczenia nalozone przez przedsigbiorstwo Swiadczgce ustugi posrednictwa internetowego na nabywcow
tych ustug w odniesieniu do dopuszczalnej ceny sprzedazy towaréw lub ustug bedacych przedmiotem
posrednictwa, terytoriéw, na ktorych mogg by¢ one sprzedawane, lub klientéw, ktérym moga one by¢ sprze-
dawane, w tym ograniczenia dotyczace reklamy internetowej i sprzedazy przez internet, podlegaja przepi-
som art. 4 rozporzadzenia (najpowazniejsze ograniczenia konkurencji). Na przyklad zgodnie z art. 4 lit. a)
rozporzadzenia wylaczenie przewidziane w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia nie ma zastosowania do porozu-
mienia, na mocy ktérego dostawca ustug posrednictwa internetowego narzuca sztywna lub minimalng cene
sprzedazy w transakcji, w ktorej posredniczy;

d) zgodnie z art. 5 ust. 1 lit. d) rozporzadzenia wylaczenie przewidziane w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia nie ma
zastosowania do migdzyplatformowych zobowigzan do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicz-
nym narzuconych nabywcom ustug posrednictwa internetowego przez przedsigbiorstwo $wiadczace te
ustugi;

¢) zgodnie z art. 2 ust. 6 rozporzadzenia wylaczenie przewidziane w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia nie ma zasto-
sowania do porozumien dotyczacych $wiadczenia ustug posrednictwa internetowego, gdy dostawca tych
ustug jest przedsigbiorstwem konkurujgcym na wlasciwym rynku sprzedazy towardéw lub ustug bedacych
przedmiotem posrednictwa (podwojna rola). Jak okreslono w sekgji 4.4.4, porozumienia takie musza by¢
oceniane na podstawie wytycznych horyzontalnych w odniesieniu do mozliwych skutkéw w postaci
zmowy oraz na podstawie sekcji 8 niniejszych wytycznych w odniesieniu do jakichkolwiek ograniczen wer-
tykalnych.

(68) Przedsigbiorstwa dzialajgce w gospodarce platform internetowych, ktére nie $wiadcza ustug posrednictwa inter-
netowego w rozumieniu art. 1 ust. 1 lit. ) rozporzadzenia (UE) 2022/720, moga by¢ kwalifikowane na
potrzeby stosowania rozporzadzenia albo jako dostawcy, albo jako nabywcy. Takie przedsigbiorstwa moga by¢
na przyklad kwalifikowane jako dostawcy ustug zwigzanych z nakladami na rynku wyzszego szczebla albo
jako (od)sprzedawcy towaréw lub ustug na rynku nizszego szczebla. Kwalifikacja ta moze mie¢ wplyw w szcze-
g6lnosci na definicje rynku wlasciwego do celéw stosowania progéw udzialu w rynku okre$lonych w art. 3
ust. 1 rozporzadzenia, na stosowanie art. 4 rozporzadzenia (najpowazniejsze ograniczenia konkurencji) oraz
na stosowanie art. 5 rozporzadzenia (wykluczone ograniczenia).

4.4. Ograniczenia w zakresie stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720
4.4.1. Stowarzyszenia detalistéw
(69) Art. 2 ust. 2 rozporzadzenia (UE) 2022720 stanowi, Ze porozumienia wertykalne zawarte przez zwigzek

przedsigbiorstw, ktory spelnia pewne warunki, moga korzysta¢ z ,bezpiecznej przystani”, tym samym wyklu-
czajgc z ,bezpiecznej przystani” porozumienia wertykalne zawarte przez wszystkie inne zwigzki. Mowigc
dokladniej, porozumienia wertykalne zawarte miedzy zwigzkiem i jego poszczegblnymi cztonkami lub miedzy
zwigzkiem i jego dostawcami s3 objete zakresem stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720 wylacznie wow-

() Wskazéwki zawarte w sekcji 4 niniejszych wytycznych pozostaja bez uszczerbku dla kwalifikacji przedsigbiorstw bedgcych strong
porozumien, ktére nie s3 objete zakresem stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720.
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czas, gdy wszyscy jego cztonkowie sg detalistami sprzedajacymi towary (a nie ustugi) konsumentom koficowym
i gdy roczny obrét kazdego z nich indywidualnie nie przekracza 50 mln EUR (*). Jezeli jednak tylko ograni-
czona liczba czlonkéw zwiazku ma roczne obroty przekraczajace 50 min EUR oraz jezeli faczne obroty tych
czlonkéw stanowiag mniej niz 15 % tacznych obrotéw wszystkich cztonkéw, zasadniczo nie zmieni to oceny na
mocy art. 101 Traktatu.

(70) Zwigzek przedsigbiorstw moze uczestniczy¢ zaréwno w porozumieniach horyzontalnych, jak i wertykalnych.
Porozumienia horyzontalne musza by¢ oceniane zgodnie z zasadami zawartymi w wytycznych horyzontalnych.
Jezeli ta ocena doprowadzi do wniosku, ze wspdlpraca miedzy przedsigbiorstwami w dziedzinie zakupu lub
sprzedazy nie budzi zastrzezefi, w szczegdlnosci poniewaz spelnia warunki okre$lone w tych wytycznych
w odniesieniu do porozumieri dotyczacych zakupu lub komercjalizacji, konieczna bedzie dalsza ocena w celu
zbadania porozumien wertykalnych zawartych przez zwigzek z poszczegblnymi dostawcami lub poszczegdl-
nymi czlonkami. Dalsza ocena musi by¢ przeprowadzona zgodnie z przepisami rozporzadzenia (UE)
2022/720, w szczegdlnosci z warunkami okreslonymi w art. 3, 4 i 5 tego rozporzadzenia, oraz z niniejszymi
wytycznymi. Na przyklad porozumienia horyzontalne zawarte migdzy czlonkami zwigzku lub decyzje przyjete
przez zwigzek, takie jak decyzja, aby wymagac od czlonkéw dokonywania zakupéw od zwigzku lub decyzja
w sprawie przydzielenia czlonkom wylacznosci terytoridw, musza by¢ najpierw ocenione jako porozumienie
horyzontalne. Tylko jezeli ta ocena doprowadzi do wniosku, ze porozumienie horyzontalne lub decyzja nie ma
charakteru antykonkurencyjnego, konieczne jest dokonanie oceny porozumieni wertykalnych miedzy zwiaz-
kiem i poszczegdlnymi cztonkami lub miedzy zwigzkiem i poszczegdlnymi dostawcami.

4.4.2. Porozumienia wertykalne zawierajgce postanowienia dotyczgce praw whasnosci intelektualnej (PWT)

(71) Art. 2 ust. 3 rozporzadzenia (UE) 2022/720 stanowi, ze porozumienia wertykalne zawierajace pewne postano-
wienia dotyczace przeniesienia lub wykorzystania PWI moga — pod pewnymi warunkami — by¢ objete wylacze-
niem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia. W zwigzku z tym rozporzadzenie (UE) 2022720 nie ma
zastosowania do innych porozumien wertykalnych zawierajacych postanowienia dotyczace PWIL.

(72) Rozporzadzenie (UE) 2022/720 ma zastosowanie do porozumien wertykalnych zawierajacych postanowienia
dotyczace PWI, jezeli spelnione sa wszystkie nastgpujace warunki:

a) postanowienia dotyczace PWI muszg by¢ czeScig porozumienia wertykalnego, tj. porozumienia zawierajg-
cego warunki, na jakich strony moga kupowa¢, sprzedawac lub odsprzedawaé pewne towary lub ustugi;

b) PWI muszg by¢ przeniesione na nabywce lub musi on otrzymaé prawo do korzystania z nich na podstawie
licencji;

¢) postanowienia dotyczgce PWI nie moga stanowi¢ podstawowego przedmiotu porozumienia;

d) postanowienia dotyczace PWI muszg by¢ bezposrednio zwiazane z uzywaniem, sprzedaza lub odsprzedazg
towaréw lub ustug przez nabywce lub jego klientéw. W przypadku franczyzy, gdy marketing stanowi cel
wykorzystywania PWI, towary lub ustugi sa dystrybuowane przez gléwnego franczyzobiorce lub franczyzo-
biorcéw;

¢) postanowienia dotyczace PWI — w odniesieniu do towaréw lub ustug objetych porozumieniem — nie moga
zawiera¢ ograniczen konkurencji majacych ten sam cel co ograniczenia wertykalne, ktore nie sa wylaczone
na podstawie rozporzadzenia (UE) 2022/720.

(73) Warunki te zapewniajg zastosowanie rozporzadzenia (UE) 2022/720 do porozumien wertykalnych, jezeli uzy-
wanie, sprzedaz lub odsprzedaz towaréw lub ustug moga by¢ realizowane skuteczniej, poniewaz PWI zostaly
przeniesione na nabywce lub przekazane nabywcy do korzystania na podstawie licencji. Oznacza to, ze ograni-
czenia dotyczace przeniesienia PWI lub korzystania z nich sa objete wylaczeniem okreslonym w art. 2 ust. 1
rozporzadzenia, jezeli gléwnym celem porozumienia jest zakup lub dystrybucja towaréw lub ustug.

(*) Pulap rocznego obrotu wynoszacy 50 mln EUR oparto na putapie obrotu dla MSP okreslonym w art. 2 zalgcznika do zalecenia Komi-
sji 2003/361/WE.
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(74) Zgodnie z pierwszym warunkiem, okreslonym w pkt (72) lit. a), PWI musza by¢ dostarczane w kontekscie poro-
zumienia w celu zakupu lub dystrybucji towaréw lub porozumienia w celu zakupu lub $wiadczenia ustug, a nie
porozumienia dotyczacego przenoszenia PWI lub upowaznienia do korzystania z nich na podstawie licencji
w celu produkcji towardw, ani tez czystej umowy licencyjnej. Rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie obejmuje na

przyklad:

a) porozumien, na mocy ktérych jedna strona dostarcza drugiej stronie przepis i udziela drugiej stronie licencji
na produkcje napojow wedtug tego przepisu;

b) czystych licencji na korzystanie ze znaku towarowego lub oznaczenia do celéw merchandisingu;
¢) umoéw sponsorskich dotyczacych prawa do reklamowania sig jako oficjalnego sponsora danej imprezy;

d) licencji na korzystanie z praw autorskich, takich jak umowy o nadawanie dotyczace prawa do nagrywania
lub transmitowania danej imprezy.

(75) Zgodnie z drugim warunkiem, okreslonym w pkt (72) lit. b), rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie ma zastosowa-
nia, jezeli PWI sg dostarczone przez nabywce dostawcy, niezaleznie od tego, czy PWI dotyczg sposobu wytwa-
rzania czy dystrybucji. Porozumienie dotyczace przeniesienia PWI na dostawce i zawierajace ewentualne ograni-
czenia sprzedazy dokonywanej przez dostawce nie jest objete zakresem stosowania rozporzadzenia
(UE) 2022/720. Oznacza to, ze podwykonawstwo wigzace si¢ z przekazaniem know-how podwykonawcy nie
jest objete zakresem stosowania rozporzadzenia (UE) 2022720 (zob. réwniez sekcja 3.3). Jednak porozumienia
wertykalne, na mocy ktérych nabywca dostarcza dostawcy jedynie specyfikacje opisujace towary lub ushugi,
ktore maja zostaé dostarczone, s3 objete zakresem stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720.

(76) Zgodnie z trzecim warunkiem, okreslonym w pkt (72) lit. ¢), podstawowym przedmiotem porozumienia nie
moze by¢ przeniesienie PWI lub upowaznienie do korzystania z nich na podstawie licencji. Podstawowym
przedmiotem musi by¢ zakup, sprzedaz lub odsprzedaz towaréw lub ustug, a postanowienia dotyczace PWI
muszg stuzy¢ wdrozeniu porozumienia wertykalnego.

(77) Zgodnie z czwartym warunkiem, okre§lonym w pkt (72) lit. d), postanowienia dotyczace PWI musza ulatwiaé
uzywanie, sprzedaz lub odsprzedaz towaréw lub ustug przez nabywce lub jego klientéw. Towary lub ustugi do
uzytku lub odsprzedazy sg zazwyczaj dostarczane przez licencjodawce, ale moga by¢ réwniez zakupione przez
licencjobiorce od dostawcy bedacego strong trzecig. Postanowienia dotyczace PWI beda zwykle dotyczy¢ wpro-
wadzania towaréw lub ustug do obrotu. Przykladem moze by¢ umowa franczyzy, gdy franczyzodawca sprze-
daje franczyzobiorcy towary do odsprzedazy i udziela franczyzobiorcy licencji na uzywanie jego znaku towaro-
wego i know-how do wprowadzania towaréw do obrotu lub gdy dostawca skoncentrowanego ekstraktu udziela
nabywcy licencji na rozcieficzanie i butelkowanie ekstraktu przed sprzedaniem go jako napoju.

(78) Zgodnie z pigtym warunkiem, okre$lonym w pkt (72) lit. €), postanowienia dotyczace PWI nie moga mie¢
takiego samego celu jak najpowazniejsze ograniczenia konkurencji wymienione w art. 4 rozporzadzenia (UE)
2022/720 ani jakiekolwiek ograniczenia wylaczone z przywileju ustanowionego rozporzadzeniem zgodnie
z art. 5 tego rozporzadzenia (zob. sekcja 6).

(79) PWI majace znaczenie dla wdrazania porozumien wertykalnych w rozumieniu art. 2 ust. 3 rozporzadzenia (UE)
2022/720 generalnie dotyczg trzech gléwnych obszaréw: znakéw towarowych, prawa autorskiego i know-how.

4.42.1. Znaki towarowe

(80) Licencja na korzystanie ze znaku towarowego udzielona dystrybutorowi moze by¢ zwigzana z dystrybucjg pro-
duktéw licencjodawcy na konkretnym terytorium. Jezeli jest to licencja wylaczna, porozumienie jest réwno-
znaczne z wylaczna dystrybucja.

4.42.2. Prawo autorskie

(81) Odsprzedawca towaréw lub ustug objetych prawem autorskim (np. ksigzek i oprogramowania) moze by¢ zobo-
wigzany przez posiadacza praw autorskich do odsprzedazy jedynie pod warunkiem, zZe nabywca — niezaleznie
od tego, czy jest to inny odsprzedawca, czy uzytkownik koficowy — nie narusza praw autorskich. Takie obo-
wiazki spoczywajace na odsprzedawcy — w stopniu, w jakim wchodza w zakres stosowania art. 101 ust. 1 Trak-
tatu — sg objete zakresem stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720.
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(82) Jak wspomniano w pkt 62 wytycznych w sprawie transferu technologii (*!), udzielanie licencji na prawa autor-
skie do oprogramowania w celu samego tylko powielania i dystrybucji chronionego utworu nie wchodzi
w zakres rozporzadzenia Komisji (UE) nr 316/2014 (*3), jest natomiast objete przez analogie rozporzadzeniem
(UE) 2022/720 oraz niniejszymi wytycznymi.

(83) Porozumienia, na podstawie ktorych kopie trwale oprogramowania s3 dostarczane do odsprzedazy, a odsprze-
dawca nie nabywa zadnych praw z licencji do oprogramowania, lecz jedynie ma prawo do odsprzedazy kopii
trwalych, dla celéw rozporzadzenia (UE) 2022/720 uznawane sg za umowy o dostawe towaréw do odsprze-
dazy. W ramach tej formy dystrybucji udzielanie licencji na oprogramowanie ma miejsce jedynie miedzy posia-
daczem praw autorskich i uzytkownikiem oprogramowania. Moze to mie¢ forme licencji typu ,shrink wrap”, tj.
zestawu warunkéw dolaczonych do opakowania trwalej kopii, ktdre uznaje si¢ za zaakceptowane przez uzyt-
kownika koficowego z chwilg otwarcia opakowania.

(84) Nabywcy sprzetu komputerowego, zawierajacego oprogramowanie chronione prawem autorskim, moga by¢
zobowigzani przez posiadacza praw autorskich do ich nienaruszania i w zwigzku z tym nie wolno im sporza-
dza¢ kopii 1 odsprzedawaé oprogramowania ani sporzadzaé kopii i uzywal oprogramowania w polaczeniu
z innym sprzetem. Takie ograniczenia wykorzystania sa objete rozporzadzeniem (UE) 2022/720 w stopniu,
w jakim wchodza one w zakres stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu.

4.423. Know-how

(85) Umowy franczyzy, z wyjatkiem uméw franczyzy przemystowej, sg przykladem przekazywania nabywcy know-
how w celach marketingowych (). Umowy franczyzy zawieraja licencje na PWI zwigzane ze znakami towaro-
wymi lub oznaczeniami oraz know-how w zakresie wykorzystania i dystrybucji towaréw lub $wiadczenia
ustug. Oprécz udzielenia licencji na PWI, franczyzodawca zwykle zapewnia franczyzobiorcy na czas trwania
umowy pomoc handlows lub techniczna, taka jak ustugi zaopatrzeniowe, szkolenia, doradztwo odnos$nie do
nieruchomosci i planowanie finansowe. Licencja i udzielana pomoc sg nieodlacznymi sktadnikami sposobu pro-
wadzenia dzialalnosci objetego franczyza.

(86) Udzielanie licencji w umowach franczyzy jest objete rozporzadzeniem (UE) 2022/720, jezeli zostalo spelnione
wszystkie pie¢ warunkéw wymienionych w pkt (72). Zazwyczaj ma to miejsce, poniewaz na podstawie wiek-
szo$ci uméw franczyzy, w tym uméw subfranczyzy, franczyzodawca dostarcza franczyzobiorcy towary lub
ustugi, w szczegdlnosci ustugi z zakresu pomocy handlowej lub technicznej. PWI pomagaja franczyzobiorcy
w odsprzedazy produktéow dostarczonych przez franczyzodawce lub przez dostawce wyznaczonego przez fran-
czyzodawce, albo w wykorzystaniu tych produktéw i sprzedazy wynikajacych stad towaréw lub ustug. Jezeli
umowa franczyzy dotyczy jedynie lub przede wszystkim upowaznienia do korzystania z PWI na podstawie
licencji, umowa taka nie jest objeta rozporzadzeniem (UE) 2022/720, ale Komisja bedzie z reguly stosowata do
niej zasady okreslone w rozporzadzeniu (UE) 2022/720 oraz w niniejszych wytycznych.

(87) Ponizsze zobowigzania zwigzane z PWI sg zwykle uwazane za konieczne, aby chroni¢ PWI franczyzodawcy, i sg
réwniez — jezeli wchodzg w zakres stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu — objgte zakresem stosowania rozporzg-
dzenia (UE) 2022/720:

a) zobowigzanie franczyzobiorcy do nieangazowania si¢, bezposrednio lub posrednio, w jakgkolwiek podobng
dziatalnos¢;

b) zobowigzanie franczyzobiorcy do nienabywania udziatéw finansowych w kapitale przedsiebiorstwa konku-
rujacego, ktére dalyby franczyzobiorcy mozliwo$¢ wplywania na postepowanie gospodarcze takiego przed-
siebiorstwa;

¢) zobowigzanie franczyzobiorcy do nieujawniania osobom trzecim know-how dostarczonego przez franczy-
zodawce, tak dtugo jak to know-how nie jest ogélnie znane;

(*) Komunikat Komisji — Wytyczne w sprawie stosowania art. 101 Traktatu o funkcjonowaniu Unii Europejskiej do porozumien o transfe-
rze technologii (Dz.U. C 89 z 28.3.2014, s. 3).

(*) Rozporzadzenie Komisji (UE) nr 316/2014 z dnia 21 marca 2014 r. w sprawie stosowania art. 101 ust. 3 Traktatu o funkcjonowaniu
Unii Europejskiej do kategorii porozumieni o transferze technologii (Dz.U. L 93 z 28.3.2014, s. 17).

(**) Punkty (85)—(87) maja zastosowanie przez analogi¢ do innych rodzajéw uméw dystrybucyjnych, ktére sg zwigzane z przekazaniem
nabywecy przez dostawcg istotnego know-how.
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d) zobowigzanie franczyzobiorcy do przekazania franczyzodawcy wszelkich dowiadczen zdobytych podczas
franczyzy i do przyznania franczyzodawcy — oraz innym franczyzobiorcom - licencji niewylacznej na
know-how wynikajace z tych doswiadczen;

¢) zobowigzanie franczyzobiorcy do informowania franczyzodawcy o naruszeniach PWI, na ktére udzielono
licencji, do podjecia prawnych dzialan przeciwko osobom naruszajacym te prawa lub do wspierania franczy-
zodawcy w dzialaniach prawnych przeciwko takim osobom;

f) zobowigzanie franczyzobiorcy do niewykorzystywania know-how, na ktére franczyzodawca udzielit licengji,
do celéw innych niz franczyza;

g) zobowigzanie franczyzobiorcy do nieprzenoszenia praw i obowigzkéw wynikajacych z umowy franczyzy
bez zgody franczyzodawcy.

4.4.3. Porozumienia wertykalne miedzy konkurentami

(88) Jezeli chodzi o porozumienia wertykalne miedzy konkurentami, nalezy zauwazy¢ po pierwsze, ze zgodnie
z art. 2 ust. 7 rozporzadzenia (UE) 2022/720, w odniesieniu do ktérego wskazéwki zawarte sg w sekcji 4.5, roz-
porzadzenie nie ma zastosowania do porozumien wertykalnych, ktérych przedmiot objety jest zakresem stoso-
wania jakiegokolwiek innego rozporzgdzenia w sprawie wylgczen grupowych, chyba ze to inne rozporzadzenie
stanowi inaczej.

(89) W art. 2 ust. 4 zdanie pierwsze rozporzadzenia (UE) 2022/720 ustanowiono ogdlng zasade, ze wylaczenie prze-
widziane w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia nie ma zastosowania do porozumien wertykalnych miedzy przedsie-
biorstwami konkurujgcymi.

(90) W art. 1 ust. 1 lit. ¢) rozporzadzenia (UE) 2022/720 zdefiniowano przedsiebiorstwa konkurujace jako rzeczy-
wistych lub potencjalnych konkurentéw. Jezeli dwa przedsigbiorstwa prowadza dzialalno$¢ na tym samym
rynku wlasciwym (produktowym i geograficznym), traktuje si¢ je jako rzeczywistych konkurentéw. Przedsie-
biorstwo traktuje si¢ jako potencjalnego konkurenta innego przedsigbiorstwa, jezeli w przypadku braku porozu-
mienia wertykalnego miedzy tymi przedsigbiorstwami istnieje prawdopodobiefistwo, Ze to pierwsze przepro-
wadziloby w krétkim czasie (zwykle nie dluzszym niz jeden rok) dodatkowe konieczne inwestycje lub poniosto
inne niezbedne koszty, aby wej$¢ na rynek wlasciwy, na ktérym dziala to drugie przedsigbiorstwo. Ocena ta
musi si¢ opieraé na realistycznych podstawach, z uwzglednieniem struktury rynku oraz kontekstu gospodar-
czego i prawnego. Nie wystarczy czysto teoretyczna mozliwos¢ wejicia na dany rynek. Muszg istnie¢ realne
i konkretne mozliwosci wejScia przedsigbiorstwa na rynek bez niedajacych si¢ pokona¢ barier wejscia. Nie jest
natomiast konieczne wykazanie z cala pewnoscia, ze przedsigbiorstwo rzeczywiscie wejdzie na wlasciwy rynek,
i ze bedzie w stanie utrzymaé na nim pozycje (*).

(91) Porozumienia wertykalne miedzy przedsi¢biorstwami konkurujgcymi nieobjete wyjatkami okre$lonymi w art. 2
ust. 4 zdanie drugie rozporzadzenia (UE) 2022/720, w odniesieniu do ktérych wskazéwki przedstawiono
w pkt (93)-(95), nalezy ocenia¢ indywidualnie na podstawie art. 101 Traktatu. Niniejsze wytyczne sg stosowne
do oceny wszelkich ograniczenn wertykalnych zawartych w takich porozumieniach. Wytyczne horyzontalne
moga zawierad istotne wskaz6éwki dotyczace oceny mozliwych skutkéw w postaci zmowy.

(92) Hurtownik lub detalista, kt6ry dostarcza producentowi specyfikacji na potrzeby produkeji towaréw przezna-
czonych do sprzedazy pod marka hurtownika lub detalisty, nie jest uznawany za producenta takich towaréw
pod wlasng marka, a zatem tez za konkurenta producenta na potrzeby stosowania art. 2 ust. 4 lit. a) rozporza-
dzenia (UE) 2022/720. Wylaczenie przewidziane w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia moze mie¢ wigc zastosowanie
do porozumienia wertykalnego zawartego miedzy z jednej strony hurtownikiem lub detalistg sprzedajacym
pod wilasng markg towary wyprodukowane przez osobe trzecig (a nie we wlasnym zakresie) a z drugiej strony
producentem konkurujacych towaréw markowych (). Natomiast hurtownicy i detaliSci produkujacy towary
we wlasnym zakresie przeznaczone do sprzedazy pod markg wlasng uwazani sa za producentéw, a zatem wyla-
czenie przewidziane w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia nie ma zastosowania do porozumien wertykalnych zawar-
tych przez takich hurtownikéw lub detalistéw z producentami konkurujacych towaréw markowych.

(*) Zob. wyroki z dnia 30 stycznia 2020 r., Generics (UK) Ltd i inni/Competition and Markets Authority, sprawa C-307/18, ECLLEU:
(:2020:52, pkt 36-45; z dnia 25 marca 2021 r., H. Lundbeck A/S i Lundbeck Ltd/Komisja Europejska, sprawa C-591/16 P,
EU:C:2021:243, pkt 54-57.

(**) Pozostaje to bez uszczerbku dla stosowania obwieszczenia w sprawie oceny niektérych porozumiefi o podwykonawstwo, zob. pkt
(47) niniejszych wytycznych.
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(93) W art. 2 ust. 4 zdanie drugie rozporzadzenia (UE) 2022/720 okreslono dwa wyjatki od ogélnej zasady, zgodnie
z ktdrg wylaczenie grupowe nie ma zastosowania do porozumien migdzy przedsiebiorstwami konkurujgcymi.
Art. 2 ust. 4 zdanie drugie stanowi bowiem, Ze wylgczenie okreslone w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia ma zastoso-
wanie do porozumien wertykalnych o charakterze niewzajemnym miedzy przedsigbiorstwami konkurujgcymi,
ktére to porozumienia spetniaja warunki okreslone w art. 2 ust. 4 lit. a) albo b) tego rozporzadzenia. Okreslenie
,0 charakterze niewzajemnym” oznacza, ze nabywca towaréw lub ustug objetych porozumieniem nie dostarcza
dostawcy takze konkurujgcych towaréw lub ustug.

(94) Oba wyjatki okre$lone w art. 2 ust. 4 zdanie drugie rozporzadzenia (UE) 2022/720 dotycza scenariuszy pod-
wojnej dystrybugji, tj. sytuacji, gdy dostawca towaréw lub ustug dziala ré6wniez na nizszym szczeblu obrotu,
konkurujgc w ten sposéb ze swoimi niezaleznymi dystrybutorami. Art. 2 ust. 4 lit. a) rozporzadzenia dotyczy
scenariusza, w ktérym dostawca sprzedaje towary objete porozumieniem na kilku szczeblach obrotu, mianowi-
cie na wyzszym szczeblu obrotu jako producent, importer lub hurtownik, a na nizszym szczeblu obrotu jako
importer, hurtownik lub detalista; nabywca natomiast sprzedaje towary objete umowg na nizszym szczeblu
obrotu, mianowicie jako importer, hurtownik lub detalista, i nie jest przedsigbiorstwem konkurujagcym na
wyzszym szczeblu obrotu, na ktérym kupuje towary objete porozumieniem. Art. 2 ust. 4 lit. b) rozporzadzenia
dotyczy scenariusza, w ktérym dostawca $wiadczy ustugi, dzialajac na kilku szczeblach obrotu, a nabywca
$wiadczy ustugi na poziomie detalicznym i nie jest przedsigbiorstwem konkurujgcym na tym szczeblu obrotu,
na ktérym nabywa ustugi objete porozumieniem.

(95) Uzasadnieniem wyjatkéw okreslonych w art. 2 ust. 4 lit. a) i b) rozporzadzenia (UE) 2022720 jest to, Ze w sce-
nariuszu podwdjnej dystrybucji potencjalny niekorzystny wplyw porozumienia wertykalnego na stosunki kon-
kurencyjne migdzy dostawcg a nabywca na nizszym szczeblu obrotu uznaje si¢ za mniej wazny niz potencjalny
korzystny wplyw porozumienia wertykalnego na ogé6lng konkurencje na wyzszym lub nizszym szczeblu
obrotu. Jako ze w art. 2 ust. 4 lit. a) i b) okreslono wyjatki od zasady ogélnej, zgodnie z ktdrg rozporzadzenie
(UE) 2022/720 nie ma zastosowania do porozumief miedzy konkurentami, wyjatki te nalezy interpretowac
Zawezajaco.

(96) Jezeli warunki okreSlone w art. 2 ust. 4 lit. a) lub b) rozporzadzenia (UE) 2022/720 s3 spelnione, wylaczenie
przewidziane w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia ma zastosowanie do wszystkich aspektéw danego porozumienia
wertykalnego, w tym ogélnie do wymiany informacji miedzy stronami dotyczgcej wdrazania porozumienia ().
Wymiana informacji moze zwigksza¢ prokonkurencyjne skutki porozumieri wertykalnych, w tym optymaliza-
cje proceséw produkgji i dystrybucji. Ma to réwniez zastosowanie w scenariuszach podwdjnej dystrybucji. Nie
kazda wymiana informacji migdzy dostawca a nabywcg w scenariuszu podwdjnej dystrybucji zwigksza jednak
efektywnos¢. Z tego powodu art. 2 ust. 5 rozporzadzenia (UE) 2022/720 stanowi, ze wyjatki okreslone w art. 2
ust. 4 lit. a) i b) nie maja zastosowania do wymiany takich informacji migdzy dostawca a nabyweca, ktéra albo nie
jest bezposrednio zwigzana z wdrazaniem porozumienia wertykalnego, albo nie jest niezbedna do usprawnienia
produkgji lub dystrybucji towaréw lub ustug objetych porozumieniem, albo ktére nie spetniajg zadnego z tych
warunkow. Art. 2 ust. 5 1 wskazowki przedstawione w pkt (96)—(103) dotycza wylacznie wymiany informacji
w kontekscie podwdjnej dystrybudji, tj. wymiany informacji migdzy stronami porozumienia wertykalnego spel-
niajacego warunki okreslone w art. 2 ust. 4 lit. a) lub b) rozporzadzenia (UE) 2022/720.

(97) Na potrzeby stosowania art. 2 ust. 5 rozporzadzenia oraz niniejszych wytycznych wymiana informacji obejmuje
kazde przekazanie informacji przez jedng strong porozumienia wertykalnego drugiej stronie porozumienia, nie-
zaleznie od charakterystyki tej wymiany, na przyklad tego, czy informacje przekazuje tylko jedna ze stron, czy
tez obie strony lub czy jest to wymiana informacji pisemnych czy ustnych. Nieistotny jest réwniez fakt, czy
forma i tre§¢ wymiany informacji s3 wyraznie uzgodnione w porozumieniu wertykalnym, czy tez wymiana ta
odbywa si¢ na zasadzie nieformalnej, w tym na przyklad gdy jedna strona porozumienia wertykalnego przeka-
zuje drugiej stronie informacje, o ktére ta ostatnia nie wnioskowala.

(*) Wskazéwki przedstawione w niniejszych wytycznych pozostajg bez uszczerbku dla stosowania rozporzadzenia Parlamentu Europej-
skiego i Rady (UE) 2016/679 z dnia 27 kwietnia 2016 r. w sprawie ochrony oséb fizycznych w zwiazku z przetwarzaniem danych
osobowych i w sprawie swobodnego przeplywu takich danych oraz uchylenia dyrektywy 95/46/WE (ogdlne rozporzadzenie o ochro-
nie danych) (Dz.U. L 119 z 4.5.2016, s. 1) i innych aktéw prawa unijnego majacych zastosowanie do wymiany informacji w rozumie-
niu pkt (97) niniejszych wytycznych.
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(98) To, czy wymiana w scenariuszu podwéjnej dystrybucji obejmuje takie informacje, ktore sa bezposrednio zwia-
zane z wdrazaniem porozumienia wertykalnego i niezbedne do usprawnienia produkgji lub dystrybucji towa-
réw lub ustug objetych porozumieniem w rozumieniu art. 2 ust. 5 rozporzadzenia (UE) 2022720 moze zalezel
od konkretnego modelu dystrybucji. Na przyklad w ramach porozumieni o dystrybucji wylacznej moze by¢
konieczne, aby strony wymienialy informacje dotyczace ich dzialalnosci w zakresie sprzedazy na okreslonych
terytoriach lub w odniesieniu do konkretnych grup klientéw. W ramach umowy franczyzy moze by¢ konieczna
wymiana informacji migdzy franczyzodawcg a franczyzobiorca dotyczacej stosowania jednolitego modelu biz-
nesowego w calej sieci franczyzowej (). W systemie dystrybucji selektywnej moze okaza¢ si¢ konieczne, aby
dystrybutor dzielil si¢ z dostawcg informacjami dotyczacymi jego zgodnosci z kryteriami wyboru oraz wszel-
kimi ograniczeniami sprzedazy nieautoryzowanym dystrybutorom.

(99) Ponizej przedstawiono niewyczerpujacy wykaz przykladowych informacji, ktére moga, w zaleznosci od szcze-
gblnych okolicznosci, by¢ bezposrednio zwigzane z wdrazaniem porozumienia wertykalnego i niezbedne do
usprawnienia produkgji lub dystrybucji towaréw lub ustug objetych porozumieniem (*):

a) informacje techniczne dotyczace towardéw lub ustug objetych porozumieniem, w tym informacje na temat
rejestracji, certyfikacji, obstugi, uzytkowania, konserwacji, naprawy, unowocze$nienia lub recyklingu towa-
ré6w lub ustug objetych porozumieniem, w szczeg6lnosci gdy takie informacje sa wymagane w celu zapew-
nienia zgodnosci ze $rodkami regulacyjnymi, a takze informacje umozliwiajace dostawcy lub nabywcy
dostosowanie towaréw lub ustug objetych porozumieniem do wymogéw klienta;

b) informacje logistyczne dotyczace produkeji i dystrybucji towaréw lub ustug objetych porozumieniem na
wyzszym lub nizszym szczeblu obrotu, w tym informacje dotyczace proceséw produkeji, inwentarza, zapa-
sOw oraz — z zastrzezeniem pkt (100) lit. b) — wielkosci sprzedazy i zwrotow;

¢) z zastrzezeniem pkt (100) lit. b) — informacje dotyczace zakupionych przez klienta towaréw lub ustug obje-
tych porozumieniem, preferencji klienta i informacji zwrotnych od klientéw, pod warunkiem ze wymiana
takich informacji nie jest wykorzystywana do ograniczenia terytorium, na ktérym nabywca moze sprzeda-
wac towary lub ustugi objete porozumieniem, lub klientéw, ktérym moze sprzedawaé takie towary lub
ustugi, w rozumieniu art. 4 lit. b), ¢) lub d) rozporzadzenia (UE) 2022/720;

d) informacje dotyczace cen, po ktorych dostawca sprzedaje nabywcy towary lub ustugi objete porozumieniem;

e) z zastrzezeniem pkt (100) lit. a) — informacje dotyczace zalecanych przez dostawce lub maksymalnych cen
odsprzedazy towaréw lub ustug objetych porozumieniem oraz informacje dotyczace cen, po ktérych
nabywca odsprzedaje towary lub ustugi, pod warunkiem ze wymiana takich informacji nie jest wykorzysty-
wana do ograniczenia zdolno$ci nabywcy do ustalenia ceny sprzedazy lub egzekwowania stosowania sztyw-
nej lub minimalnej ceny sprzedazy w rozumieniu art. 4 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720 (*);

f) z zastrzezeniem pkt (100) i lit. e) niniejszego punktu — informacje dotyczace wprowadzania do obrotu towa-
réw lub ustug objetych porozumieniem, w tym informacje na temat kampanii promocyjnych oraz informa-
¢je o nowych towarach lub ustugach, ktére maja by¢ dostarczane lub $wiadczone w ramach porozumienia
wertykalnego;

g) informacje dotyczace wynikéw, w tym przekazywane nabywcy przez dostawce informacje zagregowane na
temat dzialan majacych na celu wprowadzenie do obrotu i sprzedaz, prowadzonych przez innych nabywcéw
towaréw i ustug objetych porozumieniem, pod warunkiem Ze nie umozliwia one nabywcy zidentyfikowania
dzialart konkretnych konkurujacych nabywcdow, a takze informacje dotyczace wielkosci lub warto$ci sprze-
dazy przez nabywce towar6w lub ustug objetych porozumieniem w poréwnaniu ze sprzedaza przez
nabywce konkurencyjnych towaréw lub ustug.

(100) Ponizej przedstawiono przykladowe informacje wymieniane przez dostawce i nabywce w scenariuszu podwoj-
nej dystrybucji, ktore na og6t prawdopodobnie nie spelnig obu warunkéw okreslonych w art. 2 ust. 5 rozporzg-
dzenia (UE) 2022/720:

(*’) Zob. pkt 31 wytycznych w sprawie stosowania art. 101 ust. 3.

(**) O ile nie wskazano inaczej, przyktady obejmujg informacje przekazane przez dostawce lub nabywce, niezaleznie od czestotliwosci
wymiany informacji i bez wzgledu na to, czy informacje odnoszg si¢ do przeszlego, obecnego czy przyszlego zachowania.

(*) Dalsze wskazéwki na temat narzucenia cen odsprzedazy, w tym Srodkéw posrednich stuzgcych narzucaniu cen odsprzedazy, mozna
znalez¢ w sekgji 6.1.1.
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a) informacje dotyczace przyszlych cen, po ktérych dostawca lub nabywca zamierzaja sprzedawac towary lub
ustugi objete porozumieniem na nizszym szczeblu obrotu;

b) informacje dotyczace okreslonych uzytkownikéw koficowych towaréw lub ustug objetych porozumieniem,
chyba Ze wymiana takich informacji jest konieczna, aby:

1) umozliwi¢ dostawcy lub nabywcy spelnienie wymogéw konkretnego uzytkownika koficowego, na przy-
klad dostosowanie towaréw lub ustug objetych porozumieniem do wymogéw uzytkownika koficowego,
przyznanie uzytkownikowi koficowemu specjalnych warunkéw, w tym w ramach programu lojalno$cio-
wego klienta, lub $wiadczenie ustug przed lub posprzedaznych, w tym ustug gwarancyjnych;

2) wdrozy¢ lub monitorowaé zgodno$¢ z umowa o dystrybucji selektywnej lub porozumieniem o dystrybu-
¢ji wylacznej, na mocy ktérych dani uzytkownicy konicowi zostajg przydzieleni dostawcy lub nabywcy;

¢) informacje dotyczace towaréw sprzedanych przez nabywce pod jego wlasng marka, wymieniane migdzy
nabywcg a producentem konkurujgcych ze soba markowych towaréw, chyba ze producent produkuje jedno-
czednie te towary pod wlasng marka.

(101) Przyklady podane w pkt (99) i (100) przedstawiono, aby poméc przedsigbiorstwom w samoocenie. Wiaczenie
okreslonego rodzaju informacji do pkt (99) nie oznacza jednak, ze wymiana takich informacji bedzie spelniad
dwa warunki okreslone w art. 2 ust. 5 rozporzadzenia (UE) 2022/720 we wszystkich przypadkach. Podobnie
wlgczenie okre$lonego rodzaju informacji do pkt (100) nie oznacza, ze wymiana takich informacji nigdy nie
bedzie spelnia¢ tych dwoch warunkéw. Przedsigbiorstwa musza w zwigzku z tym stosowaé warunki okreslone
w art. 2 ust. 5 rozporzadzenia do konkretnych faktéw dotyczgcych ich porozumienia wertykalnego.

(102) Jezeli strony porozumienia wertykalnego spelniajacego warunki okreslone w art. 2 ust. 4 lit. a) lub b) rozporza-
dzenia (UE) 2022720 prowadza wymiane takich informacji, ktéra albo nie jest bezposrednio zwigzana z wdra-
zaniem faczgcego ich porozumienia wertykalnego albo nie jest niezbedna do usprawnienia produkji lub dystry-
bugji towaréw lub ustug objetych porozumieniem, albo ktéra nie spelnia zadnego z tych dwoch warunkéw, taka
wymiana informacji musi by¢ oceniana indywidualnie na podstawie art. 101 Traktatu. Tego rodzaju wymiana
niekoniecznie narusza art. 101 Traktatu. Ponadto inne postanowienia porozumienia wertykalnego moga by¢
wcigz objete wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia, pod warunkiem Ze w pozostalym
zakresie warunki okreslone w rozporzadzeniu sg spelnione.

(103) Jezeli przedsigbiorstwa konkurujace zawieraja porozumienie wertykalne i prowadzg wymiang informacji, ktére
nie sg objete wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (%), moga zastosowa¢ $rodki ostroz-
nosci w celu zminimalizowania ryzyka, ze wymiana informacji przyczyni si¢ do pojawienia si¢ probleméw
w zakresie konkurencji (!). Moga na przyktad wymienia¢ informacje jedynie w formie zagregowanej lub zapew-
ni¢, aby miedzy powstaniem informacji a ich wymiang uptynat odpowiedni czas. Mogg takze stosowaé $rodki
techniczne lub administracyjne, takie jak zapory sieciowe, w celu zapewnienia, aby informacje przekazywane
przez nabywce byly udostepniane wylacznie personelowi odpowiedzialnemu za dzialalno$¢ dostawcy na
wyzszym szczeblu obrotu, a nie personelowi odpowiedzialnemu za dzialalno$¢ dostawcy w zakresie sprzedazy
bezposredniej na nizszym szczeblu obrotu. Stosowanie takich $rodkéw ostroznosci nie moze jednak powodo-
wacé objecia wylgczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720 wymiany informacji,
ktéra w przeciwnym razie wykraczalyby poza zakres tego wylgczenia.

4.4.4. Porozumienia wertykalne z dostawcami ushug posrednictwa internetowego pelnigcymi podwdjng rolg

(104) Zgodnie z art. 2 ust. 6 rozporzadzenia (UE) 2022/720 wylaczenia w zakresie podwdéjnej dystrybucji przewi-
dziane w art. 2 ust. 4 lit. a) i b) rozporzadzenia nie majg zastosowania do porozumient wertykalnych dotyczg-
cych $wiadczenia ustug posrednictwa internetowego, jezeli dostawca tych ustug pelni podwdjna rolg, tzn. jest

(" Na przyktad poniewaz warunki okre$lone w art. 2 ust. 4, art. 2 ust. 5 lub art. 3 ust. 1 rozporzadzenia nie sg spelnione.
(") Zob. rozdzial wytycznych horyzontalnych dotyczacy wymiany informacji oraz wszelkie przyszle wersje tych wytycznych.
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jednoczesnie przedsigbiorstwem konkurujacym na wilasciwym rynku sprzedazy towaréw lub uslug bedacych
przedmiotem posrednictwa ('?). Art. 2 ust. 6 rozporzadzenia (UE) 2022/720 ma zastosowanie do porozumief
wertykalnych ,dotyczacych” $wiadczenia ustug posrednictwa internetowego, niezaleznie od tego, czy porozu-
mienie dotyczy $wiadczenia tych ustug na rzecz strony porozumienia czy na rzecz oséb trzecich.

(105) Porozumienia wertykalne dotyczgce $wiadczenia ustug posrednictwa internetowego, zawarte przez dostawcow
ustug posrednictwa internetowego, ktérzy pelnig takg podwdjng role, nie spelniaja przestanek uzasadniajacych
wylaczenia w zakresie podwodjnej dystrybucji, okreSlone w art. 2 ust. 4 lit. a) i b) rozporzadzenia
(UE) 2022/720. Tacy dostawcy moga mie¢ motywacje do faworyzowania wlasnej sprzedazy i mozliwos¢ wply-
wania na wynik konkurencji migdzy przedsi¢biorstwami, ktére korzystajg ze $wiadczonych przez nich ustug
posrednictwa internetowego. Tego rodzaju porozumienia wertykalne moga zatem budzi¢ obawy dotyczace
o0gdlnej konkurencji na wlasciwych rynkach sprzedazy towaréw lub ustug bedacych przedmiotem posrednic-
twa.

(106) Art. 2 ust. 6 rozporzadzenia (UE) 2022/720 ma zastosowanie do porozumien wertykalnych dotyczacych swiad-
czenia ustug posrednictwa internetowego, jezeli dostawca tych ustug jest przedsigbiorstwem rzeczywiscie lub
potencjalnie konkurujacym na whasciwym rynku sprzedazy towaréw lub ustug bedacych przedmiotem posred-
nictwa. Przede wszystkim musi istnie¢ prawdopodobiefistwo, Ze dostawca ustug posrednictwa internetowego
przeprowadzilby w krétkim czasie (zwykle nie dluzszym niz jeden rok) dodatkowe konieczne inwestycje lub
ponidst inne niezbedne koszty, aby wejs¢ na rynek wlasciwy sprzedazy towaréw lub ustug bedacych przedmio-
tem posrednictwa (7).

(107) Porozumienia dotyczgce $wiadczenia ustug posrednictwa internetowego, ktére zgodnie z art. 2 ust. 6 rozporzg-
dzenia (UE) 2022/720 nie sa objete wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 tego rozporzadzenia, nalezy
podda¢ indywidualnej ocenie na podstawie art. 101 Traktatu. Tego rodzaju porozumienia niekoniecznie ograni-
czajg konkurencj¢ w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu lub moga spelnia¢ warunki objecia wylaczeniem indy-
widualnym okre$lone w art. 101 ust. 3 Traktatu. Zawiadomienie de minimis moze mie¢ zastosowanie, jezeli
strony maja niewielkie udzialy we wilasciwym rynku $wiadczenia ustug posrednictwa internetowego lub we
wla$ciwym rynku sprzedazy towaréw lub ustug bedacych przedmiotem posrednictwa (). Wytyczne horyzon-
talne mogg zawieral istotne wskazéwki dotyczace oceny mozliwych skutkéw w postaci zmowy. Wytyczne te
mogg zawieraC wskazowki w zakresie oceny ewentualnych ograniczen wertykalnych.

(108) W przypadku braku ograniczen konkurencji ze wzgledu na cel wystgpienie znaczacych antykonkurencyjnych
skutk6éw jest mato prawdopodobne, jezeli dostawca ustug posrednictwa internetowego nie ma silnej pozycji na
wlasciwym rynku $wiadczenia ustug posrednictwa internetowego, np. ze wzgledu na to, Ze dopiero niedawno
wszedl na taki rynek (faza rozruchu). W gospodarce platform internetowych przychody uzyskane przez
dostawce ustug posrednictwa internetowego (np. prowizje) mogg by¢ jedynie pierwszym wskaznikiem zakresu
jego wladzy rynkowej; konieczne moze by¢ uwzglednienie réwniez innych kryteriéw, takich jak liczba transak-
cji, w ktérych posredniczyt dostawca, liczba uzytkownikéw ustug posrednictwa internetowego (sprzedawcy lub
nabywcy) oraz zakres, w jakim tacy uzytkownicy korzystaja z ustug innych dostawcow. Jest tez mato prawdopo-
dobne, aby dostawca ustug posrednictwa internetowego mial wladze rynkows, jezeli nie korzysta ze znaczacych
pozytywnych bezposrednich lub posrednich efektow sieciowych.

(109) W przypadku braku ograniczen konkurencji ze wzgledu na cel lub znaczacej wladzy rynkowej mato prawdopo-
dobne jest, aby Komisja nadala priorytet dziataniom w zakresie egzekwowania przestrzegania prawa w odniesie-
niu do porozumien wertykalnych dotyczacych $wiadczenia ustug posrednictwa internetowego, w przypadkach
gdy dostawca pelni podwdjng rolg. Dotyczy to zwlaszcza przypadkéw, gdy w scenariuszu podwéjnej dystrybu-
¢ji dostawca umozliwia nabywcom swoich towaréw lub ustug korzystanie ze swojej strony internetowej do
celow dystrybucji towaréw lub ustug, ale nie umozliwia korzystania ze strony do celéw oferowania towar6w
lub ustug konkurencyjnych marek i nie prowadzi innej dzialalno$ci na wlasciwym rynku $wiadczenia ustug
posrednictwa internetowego w odniesieniu do tego rodzaju towaréw lub ustug.

(" Stosowanie art. 2 ust. 6 rozporzadzenia (UE) 2022/720 wiaze si¢ z zalozeniem, ze porozumienie wertykalne zawarte miedzy
dostawcg ustug posrednictwa internetowego pelniacym podwojng role nie kwalifikuje si¢ jako umowa agencyjna, ktéra nie jest objeta
zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, zob. pkt (46) i (63).

() Zob. pkt (90).

(%) Zob. pkt (26).
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4.5. Zwiazki z innymi rozporzadzeniami w sprawie wylaczef grupowych

(110) Jak wyjasniono w sekcjach 4.1 i 4.2, rozporzadzenie (UE) 2022/720 ma zastosowanie do porozumieri wertykal-
nych, ktére musza by¢ oceniane wylacznie na podstawie rozporzadzenia (UE) 2022/720 oraz niniejszych
wytycznych, chyba ze w niniejszych wytycznych wyraznie stwierdzono inaczej. Tego rodzaju porozumienia
moga zostac objete ,bezpieczng przystanig” ustanowiong na mocy rozporzadzenia (UE) 2022/720.

(111) Zgodnie z przepisami art. 2 ust. 7 rozporzadzenia (UE) 2022/720 rozporzadzenie ,nie ma zastosowania do
porozumieni wertykalnych, ktérych przedmiot wchodzi w zakres stosowania innego rozporzadzenia o wylacze-
niu grupowym, chyba ze takie rozporzadzenie stanowi inaczej”. Dlatego wazne jest, aby na samym poczatku
sprawdzad, czy porozumienie wertykalne wchodzi w zakres jakiegokolwick innego rozporzadzenia w sprawie

wylaczen grupowych.

(112) Rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie ma zastosowania do porozumiefi wertykalnych objetych ponizszymi roz-
porzadzeniami o wylgczeniach grupowych lub jakimikolwiek przysztymi rozporzadzeniami o wylgczeniach
grupowych dotyczacymi rodzajow porozumien, do ktérych odniesiono si¢ w tym akapicie, chyba ze odpowied-
nie rozporzadzenie stanowi inaczej:

— rozporzadzenie Komisji (UE) nr 316/2014;
— rozporzadzenie Komisji (UE) nr 1217/2010 (*);
— rozporzadzenie Komisji (UE) nr 1218/2010 ().

(113) Rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie ma réwniez zastosowania do rodzajéw porozumien zawieranych miedzy
konkurentami, ktre wymieniono w wytycznych horyzontalnych, chyba ze wytyczne horyzontalne stanowia
inaczej.

(114) Rozporzadzenie (UE) 2022/720 stosuje si¢ do porozumienn wertykalnych dotyczacych zakupu, sprzedazy lub
odsprzedazy czesci zamiennych do pojazdow silnikowych oraz $wiadczenia ustug naprawy i konserwacji pojaz-
déw silnikowych. Takie porozumienia sg objete ,bezpieczng przystania” ustanowiona na mocy rozporzgdzenia
(UE) 2022720 wylacznie wtedy, gdy oprécz warunkéw okreslonych w rozporzadzeniu (UE) 2022/720 spel-

niaja rowniez warunki okreslone w rozporzadzeniu Komisji (UE) nr 461/2010 () oraz towarzyszacych mu

wytycznych.
4.6. Szczegblne rodzaje systeméw dystrybucji
(115) Dostawca ma swobode w zakresie organizacji dystrybucji swoich towaréw lub ustug wedlug wlasnego uznania.

Dostawca moze na przyklad wybra¢ integracje pionows, tzn. sprzedaz towaréw lub ustug bezposrednio uzyt-
kownikom koficowym, lub dystrybucje za posrednictwem swoich pionowo zintegrowanych dystrybutoréw,
ktorzy sa przedsigbiorstwami powigzanymi w rozumieniu art. 1 ust. 2 rozporzadzenia (UE) 2022/720. Ten
rodzaj systemu dystrybucji obejmuje jedno przedsigbiorstwo, a zatem nie jest objety zakresem stosowania
art. 101 ust. 1 Traktatu.

(116) Dostawca moze réwniez zdecydowac si¢ na korzystanie z ustug niezaleznych dystrybutoréw. Moze on uzywacd
w tym celu jednego lub kilku systeméw dystrybucji. Niektore rodzaje systeméw dystrybucji, a mianowicie
dystrybucja selektywna i dystrybucja wylaczna, sa przedmiotem szczegélowych definicji zawartych w art. 1
ust. 1 lit. g) i h) rozporzadzenia (UE) 2022/720. Wskazéwki dotyczace dystrybucji wytacznej i dystrybucji selek-
tywnej znajduja si¢ odpowiednio w sekcjach 4.6.1 i 4.6.2 (*). Dostawca moze réwniez dystrybuowaé swoje
towary lub ustugi bez uzycia dystrybucji selektywnej i dystrybucji wylacznej. Do celéw stosowania rozporzg-
dzenia te inne rodzaje dystrybucji kwalifikowane sg jako systemy dystrybucji swobodnej ().

() Rozporzadzenie Komisji (UE) nr 1217/2010 z dnia 14 grudnia 2010 r. w sprawie stosowania art. 101 ust. 3 Traktatu o funkcjonowa-
niu Unii Europejskiej do niektérych kategorii porozumient badawczo-rozwojowych (Dz.U. L 335 z 18.12.2010, s. 36).

(") Rozporzadzenie Komisji (UE) nr 1218/2010 z dnia 14 grudnia 2010 r. w sprawie stosowania art. 101 ust. 3 Traktatu o funkcjonowa-
niu Unii Europejskiej do niektérych kategorii porozumien specjalizacyjnych (Dz.U. L 335 z 18.12.2010, s. 43).

(") Rozporzadzenie Komisji (UE) nr 461/2010 z dnia 27 maja 2010 r. w sprawie stosowania art. 101 ust. 3 Traktatu o funkcjonowaniu
Unii Europejskiej do kategorii porozumieft wertykalnych i praktyk uzgodnionych w sektorze pojazdéw silnikowych (Dz.U. L 129
2 28.5.2010,s. 52).

(™®) Zob. réwniez sekcja 6.1.2.3.11 6.1.2.3.2.

(*) Zob. réwniez sekcja 6.1.2.3.3.
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4.6.1. Systemy dystrybucji wytgcznej
4.6.1.1. Definicja system6w dystrybucji wylacznej

(117) W systemie dystrybucji wylacznej, zgodnie z definicja zawarta w art. 1 ust. 1 lit. h) rozporzadzenia (UE)
2022/720, dostawca przydziela terytorium lub grupe klientéw wylacznie jednemu lub ograniczonej liczbie
nabywcéw, ograniczajac jednocze$nie wszystkich swoim pozostalym nabywcom w Unii mozliwo$¢ czynnej
sprzedazy na wylacznym terytorium lub wylacznej grupie klientow (*).

(118) Dostawcy czesto stosuja systemy dystrybucji wylacznej, aby zacheci¢ dystrybutoréw do dokonywania inwestycji
finansowych i niefinansowych niezbednych do rozwoju marki dostawcy na terytorium, na ktérym nie jest ona
dobrze znana, lub do sprzedazy nowego produktu na danym terytorium lub konkretnej grupie klientéw badz
do zachecenia dystrybutoréw, by skoncentrowali swoje dzialania sprzedazowe i promocyjne na konkretnym
produkcie. Jezeli chodzi o dystrybutoréw, ochrona, jaka zapewnia wylacznosé, moze umozliwi¢ im zabezpie-
czenie pewnej wielkosci obrotéw i marzy, ktéra uzasadnialaby ich dzialania inwestycyjne.

4.6.1.2. Zastosowanie art. 101 Traktatu do systeméw dystrybucji wylacznej

(119) W systemie dystrybucji, w ramach ktérego dostawca przydziela terytorium lub grupe klientéw na wylacznosé
jednemu nabywcy lub wigkszej ich liczbie, gtéwne mozliwe zagrozenia dla konkurencji to podziat rynku, ktéry
moze sprzyjaC dyskryminacji cenowej, oraz zmniejszona wewnetrzna konkurencja miedzymarkowa. Jezeli
wigkszo$¢ najsilniejszych dostawcow lub wszyscy najsilniejsi dostawcy dzialajacy na rynku stosujg system
dystrybucji wylacznej, moze to réwniez ztagodzi¢ zewnetrzng konkurencje miedzymarkowa lub sprzyjaé zmo-
wie, zar6wno na poziomie dostawcy, jak i dystrybutora. Ponadto dystrybucja wylaczna moze prowadzi¢ do
zamkniecia dostepu do rynku innym dystrybutorom, a przez to zmniejszenia zaréwno wewnetrznej konkuren-
¢ji miedzymarkowej, jak i zewnetrznej konkurencji miedzymarkowej na poziomie dystrybutora.

(120) Porozumienia o dystrybucji wylacznej moga by¢ objete wylaczeniem, o ktérym mowa w art. 2 ust. 1 rozporza-
dzenia (UE) 2022/720, pod warunkiem ze udzial w rynku dostawcy i nabywcy nie przekracza 30 %, porozumie-
nie nie zawiera zadnych najpowazniejszych ograniczen konkurencji w rozumieniu art. 4 rozporzadzenia
(UE) 2022/720, a liczba dystrybutoréw wyznaczona na wylaczne terytorium lub wylaczng grupe klientéw nie
przekracza pigciu. Porozumienia o wylacznej dystrybucji wcigz moga by¢ objete ,bezpieczna przystania” prze-
widziang w rozporzadzeniu (UE) 2022/720, jezeli polaczone s3 z innymi ograniczeniami wertykalnymi niebe-
dgcymi najpowazniejszymi ograniczeniami, takimi jak zakaz konkurowania nieprzekraczajacy pigciu lat, narzu-
canie ilo$ci lub wylacznos¢ zakupéw.

(121) Wylaczenie przewidziane w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720 ogranicza si¢ do maksymalnie pigciu
dystrybutoréw na wylaczne terytorium lub wylaczna grupe klientéw, aby zachowaé bodziec zachecajacy dystry-
butoréw do inwestowania w promocj¢ i sprzedaz towardw lub ustug dostawcy przy jednoczesnym zapewnieniu
dostawcy wystarczajgcej swobody w zakresie organizacji jego systemu dystrybucji. W przypadku przekroczenia
tej liczby zwigksza si¢ ryzyko, ze wylaczni dystrybutorzy moga prowadzi¢ niewlasciwg dzialalno§¢ rynkows
w odniesieniu do inwestycji innych wylacznych dystrybutoréw, czego skutkiem bedzie utrata efektywnosci,
ktéra w zalozeniu dystrybucja wylgczna ma zapewniad.

(122) Aby system dystrybucji wylacznej zostal objety wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia
(UE) 2022/720, wyznaczeni dystrybutorzy muszg by¢ chronieni przed sprzedaza czynng na wylacznym teryto-
rium lub skierowang do wylacznej grupy klientéw prowadzona przez wszystkich pozostalych nabywcow
dostawcy. Jezeli dostawca wyznacza wigcej niz jednego dystrybutora na wylgczne terytorium lub do wylacznej
grupy klientéw, nalezy podobnie chroni¢ wszystkich odnosnych dystrybutoréw przed sprzedazg czynng na
wylacznym terytorium lub skierowang do wylacznej grupy klientéw prowadzong przez wszystkich pozostalych
nabywcéw dostawcy, ale nie mozna ograniczy¢ sprzedazy czynnej ani biernej prowadzonej przez tych dystrybu-
tor6w na wylacznym terytorium lub wylacznej grupie klientéw. W przypadku gdy ze wzgledéw praktycznych,
a nie w celu zapobiegania handlowi réwnoleglemu, wylaczne terytorium lub wylaczna grupa klientéw nie sg
chronione przed sprzedaza czynng prowadzong przez okreslonych nabywcéw przez okres tymczasowy, np.
gdy dostawca wprowadza zmiany do systemu dystrybucji wylacznej i potrzebuje czasu, by ponownie przepro-
wadzi¢ z danymi nabywcami negocjacje dotyczgce ograniczen sprzedazy czynnej, system dystrybucji wylacznej
nadal moze by¢ objety wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720.

(*) Zob. art. 1 ust. 1 lit. h) rozporzadzenia (UE) 2022/720.
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(123) Porozumienia wertykalne stosowane do dystrybucji wylacznej powinny okreslaé zakres terytorium lub grupy
klientéw przydzielonych dystrybutorom na wylacznosé. Na przyklad wylaczne terytorium moze odpowiadaé
terytorium panstwa cztonkowskiego lub obszarowi o mniejszej lub wigkszej powierzchni. Wylaczng grupe kli-
entéw mozna zdefiniowal na przyklad za pomoca jednego kryterium lub kilku kryteriéw, takich jak zawdd lub
dziatalno$¢ klientéw, badZ za pomoca wykazu zidentyfikowanych klientéw. W zaleznosci od stosowanych kry-
teriéw, grupa klientéw moze by¢ ograniczona do jednego klienta.

(124) Jezeli terytorium lub grupy klientéw nie przydzielono na wylacznos¢ jednemu dystrybutorowi lub kilku dystry-
butorom, dostawca moze zastrzec takie terytorium lub taka grupe klientéw dla siebie, przy czym w takim przy-
padku powinien poinformowac o tym wszystkich swoich dystrybutoréw. Nie wymaga to od dostawcy prowa-
dzenia dzialalno$ci handlowej na wylagcznym terytorium lub wobec wylacznej grupy klientéw. Dostawca moze
na przyklad chcie¢ zarezerwowac terytorium lub grupe klientéw w celu przydzielenia ich w przysztosci innym
dystrybutorom.

4.6.1.3. Wskazowki dotyczace indywidualnej oceny porozumien o dystrybucji wylacznej

(125) Poza zakresem stosowania rozporzadzenia (UE) 2022720 pozycja rynkowa dostawcy i jego konkurentéw ma
ogromne znaczenie, poniewaz zanik wewnetrznej konkurencji migdzymarkowej bedzie problemem wylacznie
wowezas, gdy zewnetrzna konkurencja migdzymarkowa jest ograniczona na poziomie dostawcy lub dystrybu-
tora (*). Im silniejsza pozycja dostawcy, zwlaszcza powyzej progu 30 %, tym wigksze prawdopodobienstwo, ze
zewnetrzna konkurencja migdzymarkowa jest staba, i tym wigksze ryzyko dla konkurencji wynikajace z jakiego-
kolwiek ograniczenia wewnetrznej konkurencji miedzymarkowe;j.

(126) Pozycja konkurentéw dostawcy moze mie¢ podwdjne znaczenie. Obecno$¢ silnych konkurentéw zwykle wska-
zuje, ze kazde zmniejszenie wewnetrznej konkurencji migdzymarkowej zostanie zrownowazone przez dosta-
teczng zewnetrzng konkurencje miedzymarkows. Jezeli jednak liczba dostawcow na rynku jest raczej ograni-
czona, a ich pozycja rynkowa jest raczej podobna pod wzgledem udzialu w rynku, mocy produkcyjnych i sieci
dystrybudji, istnieje ryzyko zmowy lub fagodzenia konkurencji. Zanik wewnetrznej konkurencji migdzymarko-
wej moze zwigkszac to ryzyko, zwlaszcza gdy kilku dostawcéw wykorzystuje podobne systemy dystrybucji.

(127) Wielokrotna dystrybucja wylaczna, tj. sytuacja, gdy wielu dostawcéw wyznacza tego samego wylacznego
dystrybutora (tych samych wylacznych dystrybutoréw) na danym terytorium, moze dodatkowo zwigkszaé
ryzyko zmowy lub fagodzenia konkurencji na poziomie dostawcy i dystrybutora. Jezeli jednemu dystrybutorowi
lub wigkszej ich liczbie przyznano wylaczne prawo do dystrybucji dwdch lub wigkszej liczby waznych konkuru-
jacych produktéw na tym samym terytorium, to zewnetrzna konkurencja miedzymarkowa moze by¢ znacznie
ograniczona w odniesieniu do tych marek. Im wyzszy jest skumulowany udzial w rynku marek rozprowadza-
nych przez wylacznych dystrybutoréw wielu marek, tym wyzsze ryzyko zmowy lub fagodzenia konkurencji
i tym znaczniejsze ograniczenie zewnetrznej konkurencji miedzymarkowej. Jezeli wylacznym dystrybutorem
szeregu marek jest jeden detalista lub wigksza ich liczba, istnieje ryzyko, zZe obnizenie ceny hurtowej przez jed-
nego dostawce dla swojej marki nie zostanie przeniesione przez wylacznych detalistéw na konsumenta, ponie-
waz zmniejszyloby to sprzedaz i zyski tych detalistow osiagane z pozostalych marek. W poréwnaniu z sytuacjg
braku wielokrotnej dystrybucji wylacznej, dostawcy bedg w niewielkim stopniu zmotywowani do wzajemnej
konkurencji cenowej. W przypadku gdy udzialy w rynku poszczeg6lnych dostawcéw i nabywcow sa ponizej
progu wynoszacego 30 %, takie skumulowane skutki moga by¢ przyczyng wycofania przywileju ustanowionego
rozporzadzeniem (UE) 2022/720.

(128) Bariery wejscia na rynek, mogace utrudnia¢ dostawcom tworzenie wlasnych zintegrowanych sieci dystrybucji
lub znalezienie alternatywnych dystrybutoréw, s3 mniej wazne podczas oceny ewentualnych antykonkurencyj-
nych skutkéw dystrybucji wylacznej. Zamkniecie dostgpu do rynku innym dostawcom nie ma miejsca tak
dugo, jak dlugo dystrybucja wylaczna nie jest polaczona z jednomarkowoscia, ktéra zobowigzuje lub moty-
wuje dystrybutora do ukierunkowania swoich zaméwien na okreslony rodzaj produktu u jednego dostawcy.
Polaczenie dystrybucji wylacznej i jednomarkowosci moze utrudni¢ innym dostawcom znalezienie alternatyw-
nych dystrybutoréw, zwlaszcza gdy jednomarkowos¢ stosuje si¢ w przypadku gestej sieci wytgcznych dystrybu-
toréw o malych terytoriach lub w przypadku skumulowanego skutku antykonkurencyjnego. W przypadku
wystgpienia takiego scenariusza nalezy zastosowal zasady dotyczace jednomarkowosci, okreslone w sekcji
8.2.1.

(*) Zob. sprawa C-306/20 — Visma Enterprise, pkt 78.
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(129) Polaczenie dystrybucji wylacznej z wylacznoscig zaopatrzenia, ktére wymaga od wylacznych dystrybutoréw
zakupu marki dostawcy bezposrednio od dostawcy, zwigksza zagrozenia zwigzane z ograniczong wewnetrzng
konkurencja migdzymarkows oraz podziatem rynku. Dystrybucja wylgczna juz ogranicza swobodg decyzji kli-
entéw, poniewaz ogranicza liczbe dystrybutoréw na wylacznym terytorium i oznacza, ze zaden inny dystrybu-
tor nie moze prowadzi¢ sprzedazy czynnej na tym terytorium. Wylacznos¢ zaopatrzenia eliminuje takze moz-
liwa swobode decyzji wylacznych dystrybutoréw, ktérzy nie mogg zaopatrywaé sie u innych dystrybutoréw
w systemie dystrybucji wylacznej. Zwigksza to mozliwosci ograniczenia przez dostawce wewnetrznej konku-
rencji migdzymarkowej przy jednoczesnym stosowaniu réznych warunkéw sprzedazy, na niekorzy$¢ konsu-
mentéw, chyba ze polaczenie dystrybucji wylacznej z wylacznoscig zaopatrzenia powoduje poprawe efektyw-
nosci z korzyscia dla konsumentow.

(130) Zamkniecie dostepu do rynku innym dystrybutorom nie stanowi problemu, jezeli dostawca, ktéry wykorzystuje
system dystrybucji wylacznej, wyznacza duza liczbe wylgcznych dystrybutoréw na tym samym rynku wiasci-
wym, a ci dystrybutorzy wylaczni nie sg ograniczeni w sprzedazy innym, niewyznaczonym dystrybutorom.
Zamkniecie dostepu do rynku innym dystrybutorom moze jednak stanowi¢ problem, jezeli na nizszym szcze-
blu obrotu istnieje sita rynkowa, zwlaszcza w przypadku bardzo duzych terytoriéw, gdy wylaczny dystrybutor
staje si¢ wylacznym nabywca dla calego rynku. Przykladem moze by¢ sie¢ supermarketow, ktora staje sig jedy-
nym dystrybutorem wiodgcej marki na krajowym rynku sprzedazy detalicznej zywnosci. Zamknigcie dostepu
do rynku innym dystrybutorom moze stanowi¢ powazniejszy problem w przypadku wielokrotnej dystrybucji

wylaczne;j.

(131) Sita nabywcza moze réwniez zwigkszaé ryzyko zmowy po stronie nabywcéw, gdy porozumienia o dystrybucji
wylacznej sg narzucane przez waznych nabywcéw, ewentualnie usytuowanych na réznych terytoriach, jednemu
dostawcy lub wigkszej ich liczbie.

(132) Ocena dynamiki rynku jest wazna, poniewaz rosngcy popyt, zmieniajace si¢ technologie i zmieniajace si¢ pozy-
¢je rynkowe moga sprawi, ze wystgpienie negatywnych skutkéw systeméw dystrybucji wylacznej bedzie mniej
prawdopodobne niz na dojrzalych rynkach.

(133) Charakter produktu réwniez moze by¢ istotny dla oceny ewentualnych antykonkurencyjnych skutkéw dystry-
bugji wylacznej. Skutki te bedg mniej dotkliwe w sektorach, w ktérych powszechniejsza jest sprzedaz przez
internet, poniewaz sprzedaz przez internet moze ulatwial dokonywanie zakupéw od dystrybutoréw spoza
wylacznego terytorium lub grupy klientow.

(134) Szczebel obrotu handlowego ma znaczenie, poniewaz ewentualne negatywne skutki moga by¢ rézne na pozio-
mie handlu hurtowego i na poziomie handlu detalicznego. Dystrybucja wylaczna jest gtéwnie stosowana
w dystrybucji towaréw lub ustug korficowych. Zanik wewnetrznej konkurencji miedzymarkowej jest szczegdlnie
prawdopodobny na poziomie detalicznym, gdy wylaczne terytoria sg duze, poniewaz w takim przypadku kon-
sumenci mogg mie¢ niewielka mozliwo$¢ wyboru miedzy dystrybutorem drogim i §wiadczacym ustugi wyso-
kiej jakosci a dystrybutorem tanim i $wiadczacym ustugi niskiej jakosci w przypadku wiodacej marki.

(135) Producent, ktéry wybiera hurtownika na swego wylacznego dystrybutora, robi to zazwyczaj w odniesieniu do
wigkszego terytorium, takiego jak cale pafistwo czlonkowskie. Tak dlugo, jak hurtownik moze sprzedawa¢ pro-
dukty bez ograniczen detalistom na rynku nizszego szczebla, nie ma prawdopodobienistwa zaistnienia znaczg-
cych skutkéw antykonkurencyjnych. Ewentualny zanik wewnetrznej konkurencji migdzymarkowej na poziomie
handlu hurtowego moze by¢ latwo zrownowazony przez wzrost efektywnosci uzyskany w logistyce i promocji,
szczegOlnie jezeli producent ma swa siedzib¢ w innym panstwie czlonkowskim. Wielokrotna dystrybucja
wylaczna stwarza jednak wigksze zagrozenia dla zewnetrznej konkurencji migdzymarkowej na poziomie hurto-
wym niz na poziomie detalicznym. Jezeli jeden hurtownik staje si¢ wylacznym dystrybutorem znaczgcej liczby
dostawcow, oznacza to nie tylko ryzyko, Ze nastgpi zmniejszenie konkurencji pomigdzy tymi markami, ale réw-
niez wigksze ryzyko zamkniecia dostepu do rynku na poziomie handlu hurtowego.

(136) System dystrybucji wylacznej, ktory ogranicza konkurencje w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu, moze jednak
powodowac¢ wzrost efektywnosci, ktéry spelnia warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu. Na przyklad
wylaczno$¢ moze by¢ konieczna, aby zacheci¢ dystrybutoréw do inwestowania w rozw6j marki dostawcy lub
w $wiadczenie ustug zwigkszajacych popyt. Poza zakresem stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720 im wigk-
sza liczba wylacznych dystrybutoréw wyznaczonych na danym terytorium, tym mniejsze prawdopodobieni-
stwo, ze bedg oni mieli wystarczajgcg motywacje do inwestowania w promocje produktéw dostawcy i rozwdj
jego marki, poniewaz pozostali wylaczni dystrybutorzy, ktérzy rowniez dzialajg na tym terytorium, moga pro-
wadzi¢ niewlasciwg dzialalno$¢ rynkows polegajacg na nieodplatnym korzystaniu z ich dzialan inwestycyjnych.
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(137) Charakter produktu jest istotny dla oceny efektywnosci. Obiektywna efektywnosc jest bardziej prawdopodobna
w przypadku nowych produktéw, produktéw zlozonych oraz produktéw, ktérych jako$é trudno jest ocenié
przed konsumpcjg (tak zwane produkty zwigzane z dos§wiadczeniem) lub nawet po konsumpgji (tak zwane pro-
dukty zwigzane z zaufaniem). Oprdcz tego dystrybucja wylaczna moze prowadzi¢ do oszczgdnosci w kosztach
logistyki ze wzgledu na korzysci skali w transporcie i dystrybucji. Polaczenie dystrybucji wylacznej z jednomar-
kowosciag moze zwigksza¢ motywacje dla wylacznych dystrybutoréw do skoncentrowania swoich staran na
konkretnej marce.

(138) Czynniki wymienione w pkt (125)—(137) pozostajg istotne dla oceny systeméw dystrybucji wylacznej, w ramach
ktérych dostawca przydziela wylacznie jednemu nabywcy lub wigkszej ich liczbie grupe klientéw. Przy ocenie
tego rodzaju systemu dystrybucji wylacznej nalezy réwniez uwzgledni¢ dodatkowe czynniki wymienione
w pkt (139)-(140).

(139) Tak jak w przypadku wylacznego przydziatu terytorium, wylaczny przydzial grupy klientéw zwykle ogranicza
swobode decyzji nabywcow. Oprdcz tego, poniewaz kazdy wyznaczony dystrybutor ma wiasng grupe klientéw,
nabywcy, ktorzy nie naleza do zadnej z tych grup, moga mie¢ trudnosci z uzyskaniem produktéw od dostawcy.
W zwigzku z tym swoboda decyzji takich nabywcéw zostanie ograniczona.

(140) Oprécz rodzajéw efektywnosci wymienionych w pkt (136) wylaczny przydzial klientéw moze prowadzi¢ do
wzrostu efektywnosci, gdy konieczne jest inwestowanie przez dystrybutoréw w okreslony sprzet, umiejetnosci
lub know-how w celu zaspokojenia potrzeb okreslonej kategorii klientow lub gdy takie inwestycje prowadza do
osiaggniecia korzysci skali lub zakresu w logistyce (*2). Okres amortyzacji tych inwestycji moze by¢ wyznaczni-
kiem, przez jaki okres obowigzywanie wylacznego przydzialu klientéw jest uzasadnione. Generalnie wylaczny
przydzial klientéw jest najbardziej zasadny w przypadku nowych produktéw lub produktéw ztozonych oraz
produktéw wymagajacych dostosowania do potrzeb okreslonego klienta. Mozliwe do zidentyfikowania zrézni-
cowane potrzeby sg bardziej prawdopodobne w przypadku produktéw posrednich, tj. produktéw, ktére sprze-
dawane sg r6znym rodzajom profesjonalnych nabywcéw. Natomiast przydzial konsumentéw nie moze raczej
prowadzi¢ do wzrostu efektywnosci.

(141) Przyklad wielokrotnej dystrybucji wylacznej na rynku oligopolistycznym:

Na krajowym rynku produktu koncowego jest czterech lideréw rynkowych, z ktérych kazdy ma udziat
w rynku w wysokosci okolo 20 %. Ci czterej liderzy rynkowi sprzedajg swéj produkt za posrednictwem
wylacznych dystrybutoréw na poziomie detalicznym. Detalistom jest przydzielane wylaczne terytorium
odpowiadajace miastu, w ktérym maja siedzibe, lub dzielnicy takiego miasta. Na wigkszosci terytoriow
czterej liderzy rynkowi wyznaczaja tego samego wylacznego detaliste (,wielokrotna dystrybucja”), czesto
z siedzibg w centrum i raczej specjalizujgcego si¢ w danym produkcie. Pozostale 20 % rynku krajowego
sklada si¢ z malych producentéw lokalnych, z ktérych najwigkszy ma 5 % udzialu w rynku krajowym. Ci
lokalni producenci sprzedajg zazwyczaj swe produkty za posrednictwem innych detalistéw, gléwnie dla-
tego, iz wylaczni dystrybutorzy czterech najwigkszych dostawcéw wykazujg zwykle niewielkie zaintereso-
wanie sprzedazg mniej znanych i tafiszych marek. Na rynku istnieje silne zréznicowanie pod wzgledem
marek i produktéw. Czterej liderzy rynkowi prowadza wielkie krajowe kampanie reklamowe i majg silne
wizerunki marki, podczas gdy drugorzedni producenci nie reklamujg swoich produktéw na poziomie kra-
jowym. Rynek jest raczej dojrzaly, o stabilnym popycie, bez wigkszych innowacji w zakresie produktu
i technologii. Produkt jest wzglednie prosty.

Na takim rynku oligopolistycznym istnieje ryzyko zmowy miedzy czterema liderami rynkowymi. Ryzyko
to jest zwigkszone poprzez wielokrotng dystrybucje. Wewnetrzna konkurencja migdzymarkowa jest ogra-
niczona przez wylaczno$¢ terytorialng. Konkurencja miedzy czterema wiodgcymi markami jest ograni-
czona na szczeblu detalicznym, poniewaz na kazdym terytorium jeden detalista ustala ceny dla wszystkich
czterech marek. Wielokrotna dystrybucja oznacza, ze jezeli jeden producent obniza ceng¢ produktéw swojej
marki, detalista nie bedzie zainteresowany odzwierciedleniem tej zmiany w cenie dla konsumenta, ponie-

(*) Przykladem takiej sytuacji jest wyznaczenie przez dostawce specjalnego dystrybutora, ktéry bedzie odpowiadal na zaproszenia do
sktadania ofert przez organy publiczne dotyczace sprzetu informatycznego lub materiatow biurowych.
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waz zmniejszyloby to jego sprzedaz i zyski osiagane z innych marek. Stad tez producenci nie sg zbyt zain-
teresowani konkurowaniem mig¢dzy sobg pod wzgledem cen. Zewngtrzna konkurencja migdzymarkowa
istnieje przede wszystkim miedzy majacymi stabg marke towarami drugorzednych producentéw. Ewen-
tualne argumenty dotyczace efektywnosci przemawiajace za (wspdlng) dystrybucja wylaczna s3 ograni-
czone, poniewaz produkt jest stosunkowo prosty, odsprzedaz nie wymaga zadnych konkretnych inwestycji
lub szkolen, a reklama odbywa si¢ gléwnie na szczeblu producentéw.

Chociaz udzial w rynku kazdego z lideréw rynkowych jest ponizej progu, warunki okreslone w art. 101
ust. 3 Traktatu mogg nie by¢ spelnione i moze by¢ konieczne wycofanie wylaczenia grupowego w odniesieniu
do porozumien zawartych z dystrybutorami, ktérych udzial w rynku zaopatrzenia wynosi mniej niz 30 %.

(142) Przyklad wylacznego przydziatu klientow:

Przedsi¢biorstwo opracowalo nowoczesng instalacje tryskaczowa. Przedsigbiorstwo ma obecnie 40 %
udzial w rynku na rynku instalacji tryskaczowych. Gdy rozpoczynalo sprzedaz tego zaawansowanego trys-
kacza, jego udzial w rynku wynosit 20 % przy sprzedazy produktu starszego typu. Montaz nowego typu
tryskacza zalezy od rodzaju budynku, w ktérym jest on montowany i jego przeznaczenia (np. biuro, zaklad
chemiczny lub szpital). Przedsigbiorstwo wyznaczylo pewna liczbe dystrybutoréw do sprzedazy i montazu
zaawansowanego tryskacza. Kazdy dystrybutor musiat przeszkoli¢ swoich pracownikéw pod katem ogdl-
nych i szczegétowych wymogdw zwigzanych z montazem zaawansowanego tryskacza dla konkretnej kate-
gorii klientéw. Aby zagwarantowal specjalizacje dystrybutoréw przedsigbiorstwo przydzielito kazdemu
z nich wylaczng kategorie klientéw i zabronilo im aktywnej sprzedazy wylacznym kategoriom klientéw
przydzielonym innym dystrybutorom. Po pieciu latach wszyscy wylaczni dystrybutorzy bedg mogli prowa-
dzi¢ czynng sprzedaz dla wszystkich kategorii klientéw, co zakonczy istnienie systemu wylacznego przy-
dziatu klientéw. Dostawca bedzie méglt wowczas réwniez rozpoczaé sprzedaz dla nowych dystrybutoréw.
Rynek jest do$¢ dynamiczny, niedawno weszly nan dwa nowe przedsi¢biorstwa i mialy miejsce innowacje
technologiczne. Udzial w rynku konkurentéw wynosi miedzy 5 % a 25 %, a ponadto unowoczesniaja oni
swoje produkty.

Poniewaz wylaczno$¢ jest ograniczona w czasie i stuzy temu, aby dystrybutorzy mogli odzyskaé swoje inwes-
tycje i skoncentrowaé swoje poczatkowe wysitki w zakresie sprzedazy na pewnej kategorii klientéw, aby
nauczy¢ si¢ danej dziedziny, a takze z racji tego, ze ewentualne antykonkurencyjne skutki wydaja si¢ by¢ ogra-
niczone na dynamicznym rynku, warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu s3 prawdopodobnie spelnione.

4.6.2. Systemy dystrybucji selektywnej

4.6.2.1. Definicja systeméw dystrybucji selektywnej

(143) Jak okreslono w art. 1 ust. 1 lit. g) rozporzadzenia (UE) 2022/720, w systemie dystrybucji selektywnej dostawca
zobowiazuje si¢ sprzedawal bezposrednio lub posrednio towary lub ustugi objete porozumieniem tylko dystrybu-
torom wybranym wedtug okreslonych kryteriéw. Dystrybutorzy ci zobowiazuja si¢ nie sprzedawaé tych towaréw
lub ustug nieautoryzowanym dystrybutorom na terytorium, na ktérym dostawca postanowit stosowac system.

(144) Kryteria stosowane przez dostawce do wyboru dystrybutoréw moga mie¢ charakter jako$ciowy albo ilosciowy
badz stanowi¢ ich polaczenie. Kryteria ilo§ciowe w bezposredni spos6b przyczyniaja si¢ do ograniczenia liczby
dystrybutoréw, np. poprzez narzucenie stalej liczby dystrybutoréw. Kryteria jakosciowe w posredni sposéb
przyczyniaja si¢ do ograniczenia liczby dystrybutoréw, poprzez narzucenie warunkéw, ktérych nie moga spel-
ni¢ wszyscy dystrybutorzy, na przyklad dotyczacych gamy sprzedawanych produktéw, szkolenia personelu zaj-
mujacego si¢ sprzedaza, obstugi w punkcie sprzedazy lub reklamy i prezentacji produktéw. Kryteria jako$ciowe
moga odnosi¢ si¢ do osiggniecia celéw zréwnowazonego rozwoju, takich jak lagodzenie zmiany klimatu,
ochrona $rodowiska lub ograniczenie wykorzystania zasobéw naturalnych. Na przyklad dostawcy mogg wyma-
ga¢ od dystrybutoréw, aby w swoich punktach sprzedazy oferowali ustugi tadowania lub instalacje do recy-
klingu lub aby zapewniali dostawy towaréw $rodkami transportu zgodnymi z zasadami zréwnowazonego roz-
woju, np. rowerami towarowymi, a nie pojazdami silnikowymi.
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(145) Systemy dystrybucji selektywnej s3 poréwnywalne do systeméw dystrybucji wylacznej, poniewaz ogranicza si¢
w nich liczb¢ autoryzowanych dystrybutoréw oraz mozliwosci odsprzedazy. Gléwna réznica miedzy oboma
rodzajami systemdéw dystrybucji polega na charakterze ochrony przyznanej dystrybutorowi. W systemie dystry-
bugji wylacznej dystrybutor jest chroniony przed sprzedazg czynng spoza swojego wylacznego terytorium,
natomiast w systemie dystrybucji selektywnej dystrybutor jest chroniony przed sprzedaza czynng i bierng
przez nieautoryzowanych dystrybutordw.

4.6.2.2. Zastosowanie art. 101 Traktatu do systeméw dystrybucji selektywnej

(146) Ewentualne zagrozenia dla konkurencji wynikajace z systemow dystrybucji selektywnej obejmuja zmniejszenie
wewnetrznej konkurencji migdzymarkowej oraz — szczegblnie w przypadku skumulowanych skutkéw —
zamknigcie dostgpu do rynku pewnym rodzajom dystrybutoréw, jak réwniez zlagodzenie konkurencji oraz
ulatwienie zmowy migdzy dostawcami lub migdzy nabywcami z uwagi na ograniczenie liczby nabywcow.

(147) Aby oceni¢ zgodnos$¢ systemu dystrybucji selektywnej z art. 101 Traktatu, nalezy najpierw ustalié, czy system
ten jest objety zakresem stosowania art. 101 ust. 1. W tym celu nalezy dokonaé rozréznienia migdzy czysto
jakosciowa dystrybucja selektywna a ilosciowg dystrybucja selektywna.

(148) Czysto jakoSciowa dystrybucja selektywna moze nie by¢ objeta zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu,
jesli spelnione sg wszystkie trzy warunki okreslone przez Trybunal Sprawiedliwosci Unii Europejskiej w wyroku
w sprawie Metro (¥) (,kryteria wynikajace z wyroku w sprawie Metro”). Dzieje si¢ tak dlatego, ze jesli kryteria te
sa spelnione, mozna zatozy¢, ze ograniczenie wewnetrznej konkurencji migdzymarkowej zwigzane z dystrybu-
cja selektywng réwnowazy poprawa zewnetrznej konkurencji migdzymarkowej pod wzgledem jakosci (*4).

(149) Trzy kryteria wynikajace z wyroku w sprawie Metro mozna podsumowac nastepujaco: po pierwsze, charakter
danego produktu lub ustugi musi wymaga¢ systemu dystrybucji selektywnej. Oznacza to, Ze uwzgledniajgc cha-
rakter danego produktu, taki system musi stanowi¢ uzasadniony wymog ze wzgledu na koniecznos¢ zachowa-
nia jakosci produktu i zapewnienie jego wlaSciwego przeznaczenia. Na przyklad stosowanie dystrybucji selek-
tywnej moze by¢ uzasadnione w przypadku produktéw wysokiej jakosci lub zaawansowanych
technologicznie (**) lub w przypadku towaréw luksusowych (¥). Jako$¢ takich towaréw moze wynikaé nie tylko
z ich cech materialnych, ale réwniez z otaczajacej je aury luksusu. Dlatego tez ustanowienie systemu dystrybucji
selektywnej, ktérego celem jest zapewnienie, aby towary eksponowano w sposéb, ktdry przyczynia si¢ do pod-
trzymania tej aury luksusu, moze by¢ konieczne do zachowania ich jakosci (¥). Po drugie, odsprzedawcy musza
by¢ wybierani na podstawie obiektywnych kryteriéw o charakterze jako$ciowym, jednolitych dla wszystkich
ewentualnych odsprzedawcéw i niestosowanych w sposéb dyskryminacyjny. Po trzecie, ustanowione kryteria
nie mogg wykraczaé poza to, co jest konieczne (*).

(*) Zob. wyroki z dnia 25 pazdziernika 1977 r., Metro/Komisja, sprawa 26/76, EU:C:1977:167, pkt 20 i 21 (zwana dalej ,sprawa
C-26(76 — Metro/Komisja”); z dnia 11 grudnia 1980 r., 'Oréal/De Nieuwe AMCK, C-31/80, EU:C:1980:289, pkt 151 16 (zwana dalej
,sprawg C-31/80 — L'Oréal/De Nieuwe AMCK"); z dnia 13 pazdziernika 2011 r., Pierre Fabre Dermo-Cosmétique SAS/Président de
I'Autorité de la concurrence, sprawa C-439/09, EU:C:2011:649, pkt 41 (zwana dalej ,sprawa C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmé-
tique”); z dnia 6 grudnia 2017 r., Coty Germany GmbH/Parfimerie Akzente GmbH, sprawa C-230/16, EU:C:2017:941, pkt 24
(zwana dalej ,sprawg C-230/16 — Coty Germany”).

(*) Zob. sprawa C-26/76 — Metro/Komisja, pkt 20-22; wyrok z dnia 25 pazdziernika 1983 r., AEG/Komisja; sprawa C-107/82,
EU:C:1983:293 pkt 33, 34 i 73 (zwana dalej ,sprawg C-107/82 — AEG/Komisja”); wyrok z dnia 22 pazdziernika 1986 r.,
Metro/Komisja, C-75/84, EU:C:1986:399, pkt 45; wyrok z dnia 12 grudnia 1996 r., Leclerc/Komisja, sprawa T-88/92,
EU:T:1996:192, pkt 106.

(**) Zob. sprawa C-26/76 —Metro/Komisja i sprawa C-107/82 — AEG/Komisja.

(*) Zob. sprawa C-230/16 — Coty Germany.

(*’) Zob. sprawa C-230/16 — Coty Germany, pkt 25-29.

(*) Zob. sprawa C-26/76 — Metro/Komisja, pkt 20 i 21; sprawa C-31/80 — L'Oréal/De Nieuwe AMCK, pkt 15 i 16; sprawa C-107/82 —

AEG/Komisja, pkt 35; wyrok z dnia 27 lutego 1992 r., Vichy/Komisja, sprawa T-19/91, EU:T:1992:28, pkt 65.
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(150) Ocena tego, czy kryteria wynikajace z wyroku w sprawie Metro zostaly spelnione, wymaga nie tylko ogdlnej
oceny danej umowy o dystrybucji selektywnej, lecz réwniez oddzielnej analizy kazdej potencjalnie ograniczaja-
cej klauzuli umowy (*). Oznacza to w szczegélnosci oceng tego, czy dana klauzula ograniczajgca jest wlasciwa
w $wietle celu realizowanego w ramach systemu dystrybucji selektywnej oraz czy klauzula ta wykracza poza to,
co jest konieczne do osiggnigcia tego celu (™). Najpowazniejsze ograniczenia konkurencji nie spetniajg wymo-
g6w tej analizy proporcjonalnosci. Z drugiej strony, na przyklad, moze by¢ proporcjonalne, aby dostawca towa-
16w luksusowych zakazal swoim autoryzowanym dystrybutorom korzystania z internetowych platform hand-
lowych, o ile nie uniemozliwia to w sposéb posredni skutecznego wykorzystywania internetu przez
autoryzowanego dystrybutora w celu sprzedazy towaréw na okreSlonych terytoriach lub okreslonym klien-
tom (*'). W szczegdlnosci taki zakaz korzystania z internetowych platform handlowych nie ograniczalby sprze-
dazy na okreslonych terytoriach lub okre$lonym klientom, w przypadku gdy autoryzowany dystrybutor moze
prowadzi¢ wlasny sklep internetowy i reklamowac si¢ w internecie, aby zwigkszy¢ $wiadomos¢ na temat swojej
dziatalnosci w internecie i przyciagna¢ potencjalnych klientéw (°2). W takim przypadku klauzula ograniczajaca,
jesli jest proporcjonalna, nie jest objeta zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu i nie wymaga dalszej ana-

lizy.

(151) Umowy o jakoSciowej lub ilosciowej dystrybucji selektywnej — niezaleznie od tego, czy spelniajg one kryteria
wynikajace z wyroku w sprawie Metro — moga by¢ objete wylaczeniem, o ktérym mowa w art. 2 ust. 1 rozpo-
rzadzenia (UE) 2022720, pod warunkiem ze udzialy w rynku zaréwno dostawcy, jak i nabywcy nie przekra-
czaja 30 %, a umowa nie zawiera zadnych najpowazniejszych ograniczent konkurencji (**). Przywilej wylaczenia
nie zostaje utracony, jezeli dystrybucje selektywnag polaczy si¢ z innymi ograniczeniami wertykalnymi niebeda-
cymi najpowazniejszymi ograniczeniami konkurencji, takimi jak zakaz konkurowania okre$lony w art. 1 ust. 1
lit. f) rozporzadzenia (UE) 2022/720. Wylaczenie, o ktérym mowa w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia, ma zastoso-
wanie niezaleznie od charakteru danego produktu i charakteru kryteriéw doboru. Ponadto dostawca nie jest
zobowigzany do publikowania swoich kryteriéw doboru (*4).

(152) Jezeli w konkretnym przypadku w umowie o dystrybucji selektywnej, ktéra jest objeta wylaczeniem grupowym,
w znacznym stopniu ogranicza si¢ konkurencj¢ na poziomie dostawcy lub dystrybutora i nie zapewnia si¢ efek-
tywnosci, ktéra przewyzszalaby skutki ograniczenia, na przyklad dlatego, ze kryteria doboru nie sg zwigzane
z cechami produktu lub nie sa konieczne do poprawy dystrybucji produktu, przywilej wylgczenia grupowego
moze zosta¢ wycofany.

4.6.2.3. Wskaz6wki dotyczgce indywidualnej oceny uméw o dystrybucji selektywnej

(153) Poza zakresem stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720 pozycja rynkowa dostawcy i jego konkurentéw ma
ogromne znaczenie podczas oceny ewentualnych antykonkurencyjnych skutkéw, poniewaz zasadniczo zanik
wewnetrznej konkurencji migdzymarkowej moze by¢ problemem tylko wéwczas, gdy zewnetrzna konkurencja
miedzymarkowa jest ograniczona (**). Im silniejsza jest pozycja dostawcy, zwlaszcza powyzej progu 30 %, tym
wicksze ryzyko dla konkurencji wynikajace z zaniku wewnetrznej konkurencji miedzymarkowej. Innym waz-
nym czynnikiem jest liczba sieci dystrybucji selektywnej obecnych na tym samym rynku wiasciwym. Jezeli
tylko jeden dostawca stosuje dystrybucje selektywna na rynku, iloSciowa dystrybucja selektywna zwykle nie
powoduje antykonkurencyjnych skutkéw. W praktyce jednak dystrybucje selektywna czesto stosuje kilku
dostawcéw na danym rynku (efekt kumulagji).

(154) W przypadku efektu kumulacji konieczne jest uwzglednienie pozycji rynkowej dostawcow stosujacych dystry-
bugje selektywna: jezeli wiekszo$¢ wiodacych dostawcdw na rynku stosuje dystrybucje selektywna, moze to pro-
wadzi¢ do zamkniecia dostepu do rynku niektérym rodzajom dystrybutoréw, na przyklad sklepom dyskonto-
wym. Ryzyko zamkniecia dostepu do rynku wydajniejszym dystrybutorom jest wigksze w przypadku
dystrybucji selektywnej niz dystrybucji wylacznej, ze wzgledu na ograniczenie sprzedazy nieautoryzowanym
dystrybutorom w systemie dystrybucji selektywnej. To ograniczenie stuzy nadaniu systemom dystrybucji selek-
tywnej charakteru zamknigtego, kiedy to tylko autoryzowani dystrybutorzy spelniajacy kryteria maja dostep do
produktu, uniemozliwiajac uzyskanie dostaw nieautoryzowanym dystrybutorom. Dlatego tez dystrybucja selek-

) Zob. pkt (149).
) Zob. sprawa C-230/16 — Coty Germany, pkt 43-58.
*') Zob. sprawa C-230/16 — Coty Germany, w szczegdlnosci pkt 67; zob. takze pkt (208) niniejszych wytycznych.
) Zob. takze pkt (208).
) Zob. sprawa C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, pkt 54. Zob. réwniez sekcja 6.1.2.3.2.
) Zob. réwniez przez analogie wyrok z dnia 14 czerwca 2012 r., Auto 24 SARL[Jaguar Land Rover France SAS, sprawa C-158/11,
EU:C:2012:351, pkt 31.
(**) Zob. sprawa C-306/20 — Visma Enterprise, pkt 78.
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tywna nadaje si¢ szczegélnie dobrze do unikania presji na marze¢ producenta, jak i na marze autoryzowanych
dystrybutordw, ze strony sklepéw dyskontowych (dystrybutoréw prowadzacych dzialalno$¢ bez wykorzystania
internetu lub tylko przez internet). Zamknigcie dostepu do rynku dla takich form dystrybucji, bez wzgledu na
to, czy wynika ono ze skumulowanego zastosowania dystrybucji selektywnej lub z jej zastosowania przez jed-
nego dostawce o udziale w rynku przekraczajacym 30 %, ogranicza mozliwosci odniesienia przez konsumen-
téw okreslonych korzysci wynikajacych z tych form dystrybucji, jak np. nizsze ceny, wigksza przejrzystosc i szer-
szy dostep do produktu.

(155) W przypadku gdy poszczegélne sieci dystrybugji selektywnej s objete wylaczeniem, o ktérym mowa w rozpo-
rzadzeniu (UE) 2022/720, mozna rozwazy¢ wycofanie wylaczenia grupowego lub zaprzestanie stosowania roz-
porzadzenia (UE) 2022/720, jezeli takie sieci powoduja skumulowane skutki antykonkurencyjne. Takie skumu-
lowane skutki antykonkurencyjne sa jednak mato prawdopodobne, jezeli catkowity udzial w rynku objety
dystrybucja selektywna nie przekracza 50 %. Ponadto prawdopodobnie problemy w zakresie konkurencji nie
zaistniejg réwniez, jezeli wskaznik pokrycia rynku wynosi ponad 50 %, ale faczny udzial w rynku pieciu naj-
wickszych dostawcow nie przekracza 50 %. Jezeli zar6wno udzial pigciu najwickszych dostawcow, jak i udziat
w rynku objety dystrybucja selektywna przekracza 50 %, ocena moze by¢ rézna w zaleznosci od tego, czy
wszyscy najwicksi dystrybutorzy stosuja dystrybucje selektywna, czy jej nie stosuja. Im silniejsza jest pozycja
konkurentéw niestosujacych dystrybucji selektywnej, tym mniejsze prawdopodobiefistwo zamknigcia dostepu
do rynku innym dystrybutorom. Problemy w zakresie konkurencji moga si¢ pojawi¢, jezeli cala pigtka najwiek-
szych dostawcow stosuje dystrybucje selektywna. Jest to prawdopodobne zwlaszcza w przypadku, gdy porozu-
mienia zawierane przez najwiekszych dostawcéw przewiduja ilosciowe kryteria doboru, skutkujace bezposred-
nim ograniczeniem liczby autoryzowanych dystrybutoréw, lub gdy stosowane kryteria jakosciowe, takie jak
wymog posiadania co najmniej jednego sklepu stacjonarnego lub $wiadczenia szczegdlnych ustug, ktére zazwy-
czaj mozna $wiadczy¢ tylko w okre$lonej formie dystrybucji, wykluczaja niektére formy dystrybugji.

(156) Zwykle malo prawdopodobne jest, aby warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu byly spelnione, jezeli sys-
temy dystrybucji selektywnej, ktére przyczyniaja si¢ do wystgpienia efektu kumulacji, wykluczajg z rynku
nowych dystrybutoréw zdolnych do wlasciwej sprzedazy danych produktow, w szczegélnosci sklepy dyskon-
towe lub dystrybutoréw prowadzacych dziatalno$¢ tylko przez internet, oferujacych konsumentom nizsze
ceny, ograniczajagc w ten sposob dystrybucje na korzy$¢ pewnych istniejacych kanatéw i na niekorzys$¢ konsu-
mentéw konicowych. W przypadku bardziej posrednich form ilosciowej dystrybuciji selektywnej, wynikajacych
na przyklad z polaczenia czysto jakoSciowych kryteriow doboru z nalozeniem na dystrybutoréw wymogu
dokonania minimalnej ilosci rocznych zakupdw, istnieje mniejsze prawdopodobiefistwo powstania czysto nega-
tywnych skutkéw, w szczegélnosci jezeli dana minimalna ilo§¢ nie stanowi znacznego procentu lacznego
obrotu dystrybutora zwigzanego z produktami danego rodzaju i nie wykracza poza to, co jest konieczne, aby
dostawcy zwrocily sie inwestycje zwigzane z konkretng umowa lub mialy miejsce korzysci skali w zakresie
dystrybucji. Dostawca, ktérego udzial w rynku nie przekracza 5 %, nie jest zwykle uwazany za przyczyniajacego
si¢ w znaczny spos6b do wystapienia efektu kumulacji.

(157) Bariery wejscia sg istotne gtéwnie w przypadku zamkniecia dostepu do rynku nieautoryzowanym dystrybuto-
rom. Bariery wejscia moga by¢ znaczace, gdy dystrybucje selektywna stosuja producenci markowych produk-
téw, poniewaz wprowadzenie wlasnych marek lub uzyskanie konkurencyjnych dostaw w innych miejscach
wymaga zazwyczaj czasu i znacznych inwestycji ze strony dystrybutoréw wylaczonych z systemu dystrybucji
selektywne;j.

(158) Sita nabywcza moze zwigksza¢ ryzyko zmowy miedzy dystrybutorami. Dystrybutorzy zajmujacy silng pozycje
rynkowg moga skloni¢ dostawcéw do stosowania takich kryteriéw doboru, ktére zamykajg dostep do rynku
nowym i bardziej wydajnym dystrybutorom. W zwigzku z tym sita nabywcza moze znaczgco zmieniaé analizg
ewentualnych antykonkurencyjnych skutkéw dystrybucji selektywnej. Zamkniecie dostepu do rynku wydajniej-
szym dystrybutorom moze zaistnie¢ tam, gdzie silna organizacja dystrybutoréw narzuca dostawcy kryteria
doboru majace na celu ograniczenie dystrybucji z korzyscig dla jej cztonkéw.

(159) Art. 5 ust. 1 lit. ¢) rozporzadzenia (UE) 2022/720 stanowi, iz dostawca nie moze narzuca zobowigzania skut-
kujacego, bezposrednio lub posrednio, zakazem sprzedazy produktéw okreslonych konkurujacych dostawcow
przez autoryzowanych dystrybutoréw. Przepis ten ma zniechgcaé do horyzontalnej zmowy majacej na celu
wykluczenie pewnych marek przez stworzenie przez czotowych dostawcéw grupy wybranych marek. Jest mato
prawdopodobne, aby takie zobowigzanie moglo podlegaé wylaczeniu, jezeli taczny udzial w rynku pigciu naj-
wigkszych dostawcéw wynosi lub przekracza 50 %, chyba ze zaden z dostawcéw nakladajgcych takie zobowig-
zanie nie nalezy do pieciu najwigkszych dostawcéw na rynku.
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(160) Problemy w zakresie konkurencji zwigzane z zamknigciem dostepu do rynku innym dostawcom co do zasady
nie pojawiajg sie, jezeli innym dostawcom nie uniemozliwia si¢ korzystania z ustug tych samych dystrybutoréw,
co moze mieé¢ miejsce na przyklad w przypadku polaczenia dystrybucji selektywnej z jednomarkowoscia.
W przypadku gestej sieci autoryzowanych dystrybutoréw lub w przypadku wystapienia efektu kumulacji pota-
czenie dystrybucji selektywnej z zakazem konkurowania moze stwarza¢ ryzyko zamkniecia dostepu do rynku
innym dostawcom. W takim przypadku zastosowanie majg wskazowki dotyczace jednomarkowosci okreslone
w sekeji 8.2.1. Jezeli dystrybucja selektywna nie jest polaczona z zakazem konkurowania, zamkniecie dostepu
do rynku konkurujacym dostawcom moze nadal stanowi¢ problem. Dzieje si¢ tak jezeli wiodacy dostawcy sto-
suja nie tylko czysto jakosciowe kryteria doboru, ale takze narzucajg swoim dystrybutorom pewne dodatkowe
zobowigzania, takie jak obowigzek zarezerwowania minimalnej powierzchni pélek dla produktéw dostawcéw
lub zagwarantowania, aby sprzedaz produktéw dostawcéw przez dystrybutora stanowila co najmniej pewien
procent facznego obrotu dystrybutora. Zaistnienie takiego problemu jest mato prawdopodobne, jezeli udzial
w rynku objety dystrybucja selektywng nie przekracza 50 % lub — gdy ten wskaznik jest przekroczony — jezeli
udzial w rynku pieciu najwigkszych dostawcow nie przekracza 50 %.

(161) Ocena dynamiki rynku jest wazna, poniewaz rosngcy popyt, zmieniajace si¢ technologie i zmieniajace si¢ pozy-
cje rynkowe moga sprawié, ze wystapienie negatywnych skutkéw bedzie mniej prawdopodobne niz mialoby to
miejsce w przypadku dojrzalych rynkéw.

(162) Dystrybucja selektywna moze by¢ skuteczna, jezeli prowadzi do oszczednosci kosztéw logistycznych za sprawg
korzysci skali w zakresie transportu, co moze si¢ zdarzy¢ niezaleznie od charakteru produktu (zob. pkt (16)
lit. g)). Jednak zazwyczaj w systemach dystrybucji selektywnej tego rodzaju wzrost efektywnosci jest marginalny.
Charakter produktu jest istotny przy ocenie zasadnosci stosowania dystrybucji selektywnej do przeciwdziatania
niewlasciwej dzialalnosci rynkowej miedzy dystrybutorami (zob. pkt 16 lit. b)), czy tez kreowania lub utrzymy-
wania wizerunku marki (zob. pkt 16 lit. h)). Generalnie zasadno$¢ stosowania dystrybucji selektywnej do osiag-
nigcia tego rodzaju wzrostu efektywnosci jest bardziej prawdopodobna w przypadku nowych produktéw, pro-
duktéw zlozonych lub produktéw, ktorych jakos¢ trudno jest ocenié¢ przed konsumpcjg (tak zwane produkty
zwigzane z do§wiadczeniem) lub nawet po konsumpciji (tak zwane produkty zwigzane z zaufaniem). Polgczenie
dystrybucji selektywnej z klauzula lokalizacji w celu ochrony autoryzowanego dystrybutora przed konkurencja
ze strony innych autoryzowanych dystrybutoréw otwierajacych sklep w jego okolicy moze w szczegdlnosci
spelnia¢ warunki art. 101 ust. 3 Traktatu, jezeli polaczenie to jest niezbedne do ochrony istotnych i zwigzanych
z konkretng umowg inwestycji dokonanych przez autoryzowanego dystrybutora (zob. pkt 16 lit. €)). W celu
zapewnienia zastosowania najmniej antykonkurencyjnego ograniczenia nalezy ocenié, czy ten sam wzrost efek-
tywnosci mozna uzyska po poréwnywalnych kosztach, na przyklad dzigki natozeniu samych wymogéw doty-
czacych ustug.

(163) Przyklad ilosciowej dystrybucji selektywnej:

Na rynku wyrobéw konsumpcyjnych trwatego uzytku producent marki A, bedacy liderem rynku z udziatem
w rynku wynoszacym 35 %, sprzedaje swoje produkty konsumentom za posrednictwem systemu dystrybucji
selektywnej. Istnieje kilka kryteriéw przyjecia do systemu: sklep musi zatrudnial przeszkolony personel i §wiad-
czy¢ ustugi przedsprzedazne; na terenie sklepu musi istnie¢ specjalny obszar przeznaczony do sprzedazy pro-
duktu i podobnych produktéw hi-tech; sklep musi sprzedawac szeroka game modeli dostawcy i eksponowac je
w atrakcyjny sposob. Co wigcej, liczba detalistéw, ktorzy moga zostaé przyjeci do systemu, jest bezposrednio
ograniczona przez okre$lenie maksymalnej liczby detalistéw na liczbe mieszkanicow kazdej prowingji lub
obszaru miejskiego. Producent A ma sze$ciu konkurentéw na tym rynku. Jego najwicksi konkurenci to produ-
cenci marek B, CiD, ktdrych udziat w rynku wynosi odpowiednio 25 %, 15 % i 10 %, podczas gdy inni produ-
cenci maja mniejsze udzialy w rynku. A jest jedynym producentem stosujgcym dystrybucje selektywna. Selek-
tywni dystrybutorzy marki A zawsze obstuguja kilka konkurencyjnych marek. Konkurencyjne marki sg jednak
réwniez powszechnie sprzedawane w sklepach nienalezacych do systemu dystrybucji selektywnej producenta
A. Kanaly dystrybucji sa rézne: na przyklad marki B i C sg sprzedawane w wigkszo$ci wybranych sklepow A,
ale takze w innych sklepach $§wiadczacych ustugi wysokiej jakosci i w hipermarketach. Marka D jest glownie
sprzedawana w sklepach $wiadczacych uslugi wysokiej jakosci. Na tym rynku technologia ewoluuje dosé
szybko, a gtéwni dostawcy dzigki reklamom utrzymujg mocny wizerunek jakosci swoich produktéw.

Na tym rynku wskaznik pokrycia dystrybucji selektywnej wynosi 35 %. System dystrybucji selektywnej A nie
ma bezposredniego wplywu na zewnetrzna konkurencje miedzymarkows. Wewnetrzna konkurencja miedzy-
markowa dla marki A moze by¢ ograniczona, ale konsumenci maja dostgp do $wiadczacych ograniczone ustugi
i majacych niskie ceny detalistéw sprzedajacych marki B i C, ktére majg podobny wizerunek jakosci, co marka
A. Co wigcej, dostep innych marek do detalistow $wiadczacych ustugi wysokiej jakosci nie jest zamkniety, ponie-
waz nie ma ograniczenia co do mozliwosci sprzedazy konkurencyjnych marek przez wybranych dystrybutoréw,
a ilosciowe ograniczenie dotyczace liczby dystrybutoré6w marki A pozwala innym detalistom $wiadczacym
ustugi wysokiej jakosci na swobodng dystrybucje konkurencyjnych marek. W tym przypadku, ze wzgledu na
wymogi dotyczace ustug i efektywnos¢, ktora mogg one zapewnié, oraz ograniczony wplyw na wewnetrzng
konkurencj¢ migdzymarkowa, warunki okre$lone w art. 101 ust. 3 Traktatu s prawdopodobnie spelnione.
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(164) Przyklad dystrybucji selektywnej ze skutkami skumulowanymi:

Na rynku konkretnego artykutu sportowego dziata siedmiu producentéw, ktérych udziat w rynku wynosi
odpowiednio: 25 %, 20 %, 15 %, 15 %, 10 %, 8 % i 7 %. Pieciu najwigkszych producentéw dystrybuuje
swoje produkty w ramach dystrybucji selektywnej, a dwoch najmniejszych stosuje inne systemy dystrybu-
Gji, co daje wskaznik pokrycia dystrybucji selektywnej w wysokosci 85 %. Kryteria dostepu do systemow
dystrybucji selektywnej sa wirod producentéw jednolite: dystrybutorzy musza posiadaé co najmniej jeden
sklep stacjonarny; sklepy te musza zatrudniaé przeszkolony personel i $wiadczy¢ ustugi przedsprzedazne;
na terenie sklepu musi istnie¢ specjalny obszar przeznaczony do sprzedazy produktu oraz okreslona jest
minimalna wielko$¢ tego obszaru. Ponadto sklep musi sprzedawaé szerokg game produktéw danej marki
i eksponowac produkt w atrakcyjny sposéb, musi by¢ potozony przy handlowej ulicy, a ten typ produktu
musi stanowi¢ co najmniej 30 % obrotéw sklepu. Zazwyczaj ten sam dystrybutor jest autoryzowanym
dystrybutorem dla wszystkich pieciu marek. Dwoch producentéw niekorzystajacych z dystrybucji selek-
tywnej zwykle sprzedaje za posrednictwem mniej wyspecjalizowanych detalistow §wiadczacych ustugi na
nizszym poziomie jako$ci. Rynek jest stabilny, zaréwno pod wzgledem podazy, jak i popytu oraz istnieje
silne zréznicowanie produktéw, przy czym istotny jest wizerunek marki. Pigciu lideréw rynku ma mocny
wizerunek marki, zdobyty dzigki reklamom i sponsorowaniu, podczas gdy dwaj mniejsi producenci stosuja
strategie tafiszych produktéw, bez mocnego wizerunku marki.

Na tym rynku ogélne sklepy dyskontowe i dystrybutorzy prowadzacy dziatalno$c tylko przez internet nie
majg dostepu do pigciu wiodgcych marek. Dzieje si¢ tak, poniewaz wymaog, aby produkt odpowiadal za co
najmniej 30 % dzialalnosci dystrybutoréw, oraz kryteria prezentacji i ustug przedsprzedaznych uniemozli-
wiaja wickszosci sklepow dyskontowych wejscie do sieci autoryzowanych dystrybutoréw. Ponadto wymaég
posiadania co najmniej jednego sklepu stacjonarnego wyklucza z sieci dystrybutoréw prowadzacych dzia-
falno$¢ tylko przez internet. W konsekwencji konsumenci nie majg wyboru i musza kupowaé pie¢ wioda-
cych marek w sklepach $wiadczacych ustugi wysokiej jakosci i majacych wysokie ceny. Prowadzi to do
zmniejszonej zewnetrznej konkurencji migdzymarkowej miedzy pigcioma wiodgcymi markami. Fakt, iz
dwie najmniejsze marki mozna naby¢ w sklepach §wiadczacych ograniczone ustugi i majacych niskie ceny
nie rekompensuje tego, poniewaz wizerunek marki w przypadku pigciu lideréw rynku jest duzo lepszy.
Zewnetrzna konkurencja migdzymarkowa jest réwniez ograniczona poprzez wielokrotng dystrybucje.
Mimo ze istnieje nawet pewien stopien wewngtrznej konkurencji migdzymarkowej, a liczba dystrybutoréw
nie jest bezposrednio ograniczona, kryteria przyjecia sa dostatecznie ostre, aby spowodowac istnienie nie-
wielkiej liczby dystrybutoréw sprzedajacych pie¢ wiodgcych marek na kazdym terytorium.

Wzrost efektywnosci zwigzany z takimi systemami ilosciowej dystrybucji selektywnej jest niski: produkt
nie jest bardzo zlozony i nie uzasadnia szczegélnych ustug wysokiej jakosci. O ile producenci nie udowod-
nig, ze istnieje wyrazny wzrost efektywnosci zwigzany z ich systemem dystrybucji selektywnej, prawdopo-
dobne jest, ze przywilej wylaczenia grupowego zostanie wycofany ze wzgledu na obecno$é skumulowa-
nych skutkéw antykonkurencyjnych powodujacych mniejszy wybér i wyzsze ceny dla konsumentéw.

4.6.3. Franczyza

(165) Umowy franczyzy zawieraja licencje dotyczace PWI zwiazanych w szczeg6lnosci ze znakami towarowymi lub
oznaczeniami oraz know-how do celéw wykorzystania i dystrybucji towaréw lub ustug. Oprécz udzielenia
licencji na PWI franczyzodawca zwykle zapewnia franczyzobiorcy pomoc handlowg lub techniczng w czasie
trwania umowy. Licencja i pomoc sg nieodlacznymi skladnikami sposobu prowadzenia dzialalno$ci objetego
franczyza. Franczyzobiorca zwykle placi franczyzodawcy oplate franczyzowa za mozliwos¢ wykorzystania kon-
kretnego sposobu prowadzenia dziatalnosci. Franczyza umozliwia franczyzodawcy stworzenie, przy ograniczo-
nych inwestycjach, jednolitej sieci dystrybucji jego produktéw. Oprdcz dostarczania sposobu prowadzenia dzia-
lalno$ci umowy franczyzy zawieraja zwykle polaczenie réinych ograniczen wertykalnych dotyczacych
dystrybuowanych produktéw, np. wymag dystrybucji selektywnej czy zakaz konkurowania.
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(166) Franczyza (z wyjatkiem uméw franczyzy przemystowej) ma pewne szczegdlne cechy, takie jak uzywanie jedno-
litej nazwy handlowej, jednolite sposoby prowadzenia dzialalnosci (w tym licencjonowanie PWI) oraz uiszcza-
nie oplat licencyjnych w zamian za przyznane korzysci. W zwigzku z tymi cechami charakterystycznymi posta-
nowienia, ktére sa $ciSle niezbedne do funkcjonowania systeméw franczyzowych, mozna uznaé ze
niewchodzace w zakres stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu. Dotyczy to na przyklad ograniczen uniemozliwiaja-
cych franczyzobiorcy czerpanie korzysci z know-how i pomocy dostarczanych przez franczyzodawce na rzecz
konkurentéw franczyzodawcy (*%) oraz zakazu konkurowania w odniesieniu do towaréw lub ustug nabywanych
przez franczyzobiorce, ktéry to zakaz jest konieczny do utrzymania wspdlnej tozsamosci i reputacji sieci fran-
czyzowej. W tym ostatnim przypadku okres trwania zakazu konkurowania nie ma znaczenia, o ile nie przekra-
cza czasu trwania umowy franczyzy.

(167) Umowy franczyzy sa objete wylgczeniem, o ktérym mowa w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720, jezeli
udzialy w rynku dostawcy ani nabywcy nie przekraczaja 30 %. Szczeg6towe wskazéwki dotyczace obliczania
udzialéw w rynku w kontekscie franczyzy przedstawiono w pkt (174). Kwestie udzielania licencji na PWI
w umowach franczyzy oméwiono w pkt (71)—(87). Ograniczenia wertykalne zawarte w umowach franczyzy
zostang ocenione zgodnie z zasadami majacymi zastosowanie do systemu dystrybucji, ktéry najbardziej odpo-
wiada danej umowie franczyzy. Na przyklad umowe franczyzy, ktéra prowadzi do powstania zamknigtej sieci,
w ktérej franczyzobiorcom zakazuje si¢ sprzedazy osobom niebedacym franczyzobiorcami, nalezy oceniaé na
podstawie zasad majacych zastosowanie do dystrybucji selektywnej. Natomiast umowe franczyzy, ktéra nie pro-
wadzi do utworzenia zamknigtej sieci, lecz na mocy ktérej przyznaje si¢ wylaczno$¢ terytorialng i ochrone
przed sprzedazg czynna przez innych franczyzobiorcéw, nalezy oceniaé zgodnie z zasadami majacymi zastoso-
wanie do dystrybucji wylaczne;.

(168) Umowy franczyzy nieobjete rozporzadzeniem (UE) 2022/720 wymagaja indywidualnej oceny na podstawie
art. 101 Traktatu. W ocenie tej nalezy uwzglednic fakt, ze im wazniejsze jest przekazanie know-how, tym bar-
dziej jest prawdopodobne, ze ograniczenia wertykalne wywoluja wzrost efektywnosci lub sg niezbedne w celu
ochrony know-how, a tym samym spelniaja warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu.

(169) Przyklad franczyzy:

Producent opracowal nowy sposéb sprzedazy stodyczy w tak zwanych zabawnych sklepach, gdzie stodycze
moga by¢ barwione na zadanie konsumenta. Producent stodyczy skonstruowat réwniez maszyny do bar-
wienia stodyczy i produkuje plyny barwiace. Jako$¢ i $wiezo$¢ plynéw ma pierwszorzedne znaczenie dla
produkgji stodyczy dobrej jakosci. Stodycze producenta odniosty sukces dzigki pewnej liczbie whasnych
sklepéw detalicznych dziatajacych pod ta sama nazwa handlows i majacych jednolity zabawny wizerunek
(np. wspolny styl sklepéw i reklamy). W celu zwigkszenia sprzedazy producent uruchomil system fran-
czyzy. Aby zapewni¢ jednolitg jako$¢ produktéw i jednolity wizerunek sklepéw, franczyzobiorcy sg zobo-
wigzani kupowac stodycze, plyny i maszyny barwiace od producenta, dziala¢ pod ta samg nazwa hand-
lows, placi¢ oplate franczyzowa, uczestniczy¢ we wsp6lnych reklamach i zapewni¢ poufno$¢ podrecznika
operacyjnego przygotowanego przez franczyzodawce. Oprocz tego moga sprzedawac jedynie w uzgodnio-
nych miejscach, jedynie uzytkownikom koficowym lub innym franczyzobiorcom. Nie wolno im sprzeda-
wac¢ innych stodyczy. Franczyzodawca zobowigzuje si¢ nie wyznaczad innego franczyzobiorcy ani nie pro-
wadzi¢ punktu sprzedazy detalicznej na terytorium objetym umowa. Franczyzodawca jest réwniez
zobowigzany do aktualizacji i dalszego rozwoju swych produktéw, perspektyw prowadzenia dziatalnosci
oraz podrecznika operacyjnego i udostepniania tych udoskonalent wszystkim franczyzobiorcom. Umowy
franczyzy zawierane sg na okres 10 lat.

Detalisci sprzedajacy stodycze kupuja je na rynku krajowym od krajowych producentéw dbajacych o gusty
krajowe lub od hurtownikéw, ktérzy poza sprzedazg stodyczy producentéw krajowych przywoza stodycze
od zagranicznych producentéw. Konkurencje dla produktéw franczyzodawcy na tym rynku stanowig
liczne krajowe i migdzynarodowe marki stodyczy, czasem produkowane przez wielkie przedsigbiorstwa
produkujace rézne rodzaje Zywnosci. Na rynku maszyn do barwienia zZywnosci udziat franczyzodawcy
w rynku nie przekracza 10 %. Franczyzodawca ma 30 % udzial w rynku stodyczy sprzedawanych detalis-
tom. Istnieje wiele punktow sprzedazy stodyczy — trafiki, sklepy ogdlnospozywcze, kafeterie i wyspecjalizo-
wane sklepy ze stodyczami.

(*) Zob. wyrok z dnia 28 stycznia 1986 r., Pronuptia de Paris GmbH/Pronuptia de Paris Irmgard Schillgallis, C-161/84, EU:C:1986:41,
pkt 16.
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Wickszo$¢ zobowigzan zawartych w umowie franczyzy mozna uzna¢ za konieczne do ochrony praw wias-
nosci intelektualnej lub utrzymania wspdlnej tozsamosci i renomy sieci franczyzowej, nie wchodzg one
w zwigzku z tym w zakres stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu. Ograniczenia sprzedazy (tj. przydziat tery-
torium objetego umowsg i dystrybucja selektywna) stanowig bodziec dla franczyzobiorcéw do inwestowa-
nia w koncepcje franczyzy oraz maszyng¢ do barwienia i pomagaja zachowa¢ wspdlng tozsamos¢, réwno-
wazac w ten sposob zanik wewnetrznej konkurencji miedzymarkowej. Klauzula dotyczaca zakazu
konkurowania, wylaczajaca inne marki stodyczy ze sklepéw przez pelen okres obowigzywania umowy,
pozwala franczyzodawcy na zachowanie jednolitego ksztaltu punktéw sprzedazy i uniemozliwia konku-
rentom osigganie korzysci z jego nazwy handlowej. Ze wzgledu na duzg liczbg punktow sprzedazy dostep-
nych dla innych producentéw stodyczy nie prowadzi to do powaznego zamkniecia dostepu do rynku.
W rezultacie w zakresie, w jakim umowy franczyzy sa objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu,
prawdopodobnie spelniajg one warunki okreslone w art. 101 ust. 3.

5. DEFINICJA RYNKU I OBLICZANIE UDZIALU W RYNKU
5.1. Obwieszczenie w sprawie definicji rynku

(170) Obwieszczenie w sprawie definicji rynku zawiera wskazowki dotyczace zasad, kryteriow i dowodéw, z jakich
korzysta Komisja przy rozwazaniu zagadniefi zwiazanych z definicja rynku. Rynek wlasciwy do celéw stosowa-
nia art. 101 Traktatu do porozumien wertykalnych nalezy zatem zdefiniowaé na podstawie tych wytycznych,
z uwzglednieniem wszelkich przyszlych wytycznych dotyczacych definicji rynku wlasciwego do celéw unijnego
prawa konkurencji, w tym wszelkich wytycznych, ktére moga zastapi¢ obwieszczenie w sprawie definicji rynku.
Niniejsze wytyczne obejmujg jedynie konkretne zagadnienia pojawiajace si¢ w kontekscie stosowania rozporzg-
dzenia (UE) 2022/720, nieobjete obwieszczeniem w sprawie definicji rynku.

5.2. Obliczanie udzialéw w rynku na podstawie rozporzadzenia (UE) 2022/720

(171) Na podstawie art. 3 rozporzadzenia (UE) 2022720 udzial w rynku zaréwno dostawcy, jak i nabywcy jest decy-
dujacy dla stwierdzenia, czy wylaczenie grupowe ma zastosowanie. Aby rozporzadzenie (UE) 2022/720 mogto
mie¢ zastosowanie, udzial w rynku dostawcy na rynku, na ktérym sprzedaje nabywcy towary lub ustugi objete
porozumieniem, jak i udzial w rynku nabywcy na rynku, na ktérym kupuje towary lub ustugi objete porozu-
mieniem, nie moze przekracza¢ 30 %. W przypadku porozumier migdzy MSP nie ma zazwyczaj koniecznosci
obliczania udziatéw w rynku (zob. pkt (28)).

(172) Na szczeblu dystrybucji ograniczenia wertykalne zazwyczaj dotycza nie tylko sprzedazy towaréw lub ustug mie-
dzy dostawca i nabywca, ale rowniez ich odsprzedazy. Poniewaz rézne formy dystrybucji zazwyczaj konkuruja
ze sobg, rynki nie sa zwykle zdefiniowane przez stosowang forme dystrybucji, a mianowicie dystrybucje
wylaczna, selektywng lub swobodng. W sektorach, w ktérych dostawcy zwyczajowo sprzedaja game towaréw
lub ustug, cata gama moze okresla¢ definicje rynku, gdy to gamy, a nie ujete w nich poszczegdlne towary lub
ustugi sa postrzegane przez nabywcow jako substytuty.

(173) Jezeli porozumienie wertykalne obejmuje trzy strony, z ktérych kazda dziala na innym szczeblu obrotu handlo-
wego, udzial w rynku kazdej z nich nie moze przekracza¢ 30 %, aby rozporzadzenie (UE) 2022/720 miato
zastosowanie. Jak okre§lono w art. 3 ust. 2 tego rozporzadzenia, jezeli w ramach porozumienia wielostronnego
przedsiebiorstwo (pierwsze przedsigbiorstwo) nabywa towary lub ustugi objete porozumieniem od jednego
przedsigbiorstwa bedacego strong porozumienia i sprzedaje te towary lub ustugi objete porozumieniem innemu
przedsigbiorstwu réwniez bedgcemu strong porozumienia, rozporzadzenie (UE) 2022/720 ma zastosowanie
wylacznie wowczas, gdy udzial w rynku, jaki posiada pierwsze przedsigbiorstwo zaréwno jako nabyweca, jak
ijako dostawca, nie przekracza 30 %. Jezeli, na przyklad, w porozumieniu miedzy producentem, hurtownikiem
(lub stowarzyszeniem detalistow) i detalista zostanie uzgodniony zakaz konkurowania, to wowczas — aby
mozna bylo skorzysta¢ z przywileju wylaczenia przewidzianego w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/
720 — udzialy w rynku producenta i hurtownika (lub stowarzyszenia detalistéw) na odpowiednich rynkach
dostaw nie mogg przekracza¢ 30 %, a udziat w rynku hurtownika (lub stowarzyszenia detalistéw) i detalisty nie
moze przekracza¢ 30 % na odpowiednich rynkach zakupdw.
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(174) Jezeli porozumienie wertykalne, oprécz dostaw towaréw lub ustug objetych porozumieniem, zawiera réwniez
postanowienia dotyczgce praw wiasnosci intelektualnej (takie jak postanowienie dotyczgce uzywania znaku
towarowego dostawcy), ktére pomagaja nabywcy w zbycie towaréw lub ustug objetych porozumieniem, udziat
w rynku dostawcy na rynku, na ktérym sprzedaje on towary lub ustugi objete porozumieniem, jest istotny dla
stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720. Jezeli franczyzodawca nie dostarcza towaréw lub ustug do celow
ich odsprzedazy, ale dostarcza pakiet ustug i towaréw w polaczeniu z postanowieniami dotyczacymi praw wias-
nosci intelektualnej, ktore razem stanowia sposéb prowadzenia dzialalnosci stanowigcy przedmiot franczyzy,
franczyzodawca powinien bra¢ pod uwage swéj udzial w rynku jako dostawcy metody dostarczania okreslo-
nych towaréw lub ustug uzytkownikom koficowym. W tym celu franczyzodawca powinien obliczy¢ swoj udzial
w rynku, na ktorym sposob prowadzenia dziatalno$ci gospodarczej jest wykorzystywany, czyli rynku, na kté-
rym franczyzobiorcy wykorzystuja sposb prowadzenia dzialalno$ci gospodarczej do dostarczania towaréw
lub ustug uzytkownikom koficowym. Franczyzodawca musi zatem opieral swéj udzial w rynku na wartosci
towaréw lub ustug dostarczanych przez jego franczyzobiorcéw na tym rynku. Konkurentami franczyzodawcy
na takim rynku moga by¢ dostawcy innych sposobéw prowadzenia dziatalnosci stanowigcych przedmiot fran-
czyzy, ale réwniez dostawcy towardw i ustug substytucyjnych, w przypadku ktérych nie stosuje si¢ franczyzy.
Na przyklad, bez uszczerbku dla definicji takiego rynku, jezeli istnieje rynek na ustugi typu fast-food, franczyzo-
dawca dzialajacy na takim rynku powinien obliczy¢ swéj udzial w rynku w oparciu o odnosne dane dotyczace
sprzedazy przez jego franczyzobiorcéw na tym rynku.

5.3. Obliczanie udzialéw w rynku na podstawie rozporzadzenia (UE) 2022/720

(175) Jak okreslono w art. 8 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720, udzialy dostawcy i nabywcy w rynku wylicza sie
z reguly na podstawie danych dotyczacych wartosci, z uwzglednieniem wszystkich Zrédet przychodéw ze sprze-
dazy towar6w lub ustug. Jezeli dane dotyczgce wartosci sg niedostepne, mozna dokona¢ uzasadnionych szacun-
kow, opierajac si¢ na innych wiarygodnych informacjach rynkowych, takich jak wielko$¢ sprzedazy.

(176) Wewnetrzna produkcja, mianowicie produkeja lub dostawy towaréw lub ustug posrednich na uzytek wlasny
dostawcy, moga mie¢ w danym przypadku znaczenie dla analizy dotyczacej konkurencji, ale nie s3 brane pod
uwage do celéw definicji rynku ani do obliczania udzialéw w rynku na podstawie rozporzadzenia (UE)
2022/720. Zgodnie z art. 8 lit. c) tego rozporzadzenia w scenariuszach podwojnej dystrybucji definicja rynku
i obliczanie udzialéw w rynku powinny jednak obejmowac sprzedaz wlasnych towaréw przez dostawce za
posrednictwem jego zintegrowanych wertykalnie dystrybutoréw i agentéw (7). Zintegrowani dystrybutorzy sa
przedsigbiorstwami powiazanymi w rozumieniu art. 1 ust. 2 tego rozporzadzenia.

6. STOSOWANIE ROZPORZADZENIA (UE) 2022/720
6.1. Najpowazniejsze ograniczenia konkurencji na podstawie rozporzadzenia (UE) 2022720

(177) Art. 4 rozporzadzenia (UE) 2022720 zawiera wykaz najpowazniejszych ograniczen konkurencji. Sa to
powazne ograniczenia konkurencji, ktérych w wiekszosci przypadkéw nalezaloby zakazal ze wzgledu na
szkody, jakie wyrzadzaja konsumentom. W przypadku gdy porozumienie wertykalne obejmuje co najmniej
jedno najpowazniejsze ograniczenie konkurencji, cale porozumienie jest wylaczone z zakresu stosowania roz-
porzadzenia (UE) 2022/720.

(178) Te najpowazniejsze ograniczenia konkurencji wymienione w art. 4 rozporzadzenia (UE) 2022/720 maja zasto-
sowanie do porozumiefi wertykalnych dotyczacych wymiany handlowej wewnatrz Unii. W zwigzku z tym
w zakresie, w jakim porozumienie wertykalne dotyczy wywozu poza Unig lub przywozu/ponownego przywozu
spoza Unii, takie porozumienie nie moze by¢ uznane za majace na celu znaczgce ograniczenie konkurencji
w Unii ani za mogace jako takie wplyna¢ na wymiang handlowa miedzy pafstwami cztonkowskimi (*%).

(") W tym celu nie uwzglednia sie Zadnej sprzedazy towaréw ani ustug konkurencyjnych dostawcéw przez zintegrowanego dystrybutora.
(**) Zob. sprawa C-306/96 — Javico/Yves Saint Laurent Parfums, pkt 20.
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(179) Najpowazniejsze ograniczenia konkurencji w rozumieniu art. 4 rozporzadzenia (UE) 2022/720 zasadniczo stano-
wig ograniczenia konkurencji ze wzgledu na cel w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu (**). Ograniczenia konku-
rencji ze wzgledu na cel to takie rodzaje wspolpracy migdzy przedsigbiorstwami, ktore z uwagi na sam ich charak-
ter mozna uzna¢ za szkodliwe dla prawidlowego funkcjonowania normalnej konkurencji (). Trybunat
Sprawiedliwosci Unii Europejskiej orzekl, ze pewne rodzaje wspdlpracy miedzy przedsigbiorstwami sg szkodliwe
dla konkurencji w stopniu wystarczajacym do tego, aby mozna bylo stwierdzi¢, ze nie ma koniecznosci badania
ich skutkéw (). Stwierdzenie ograniczen ze wzgledu na cel wymaga indywidualnej oceny danego porozumienia
wertykalnego. Z kolei najpowazniejsze ograniczenia konkurencji stanowia kategori¢ ograniczen w rozumieniu
rozporzadzenia (UE) 2022/720, w przypadku ktérych domniemywa si¢, ze ostatecznie powoduja zasadniczo
szkode dla konkurencji. Porozumienia wertykalne, ktére zawieraja takie najpowazniejsze ograniczenia konkuren-
¢ji, nie moga by¢ zatem objete wylaczeniem, o ktérym mowa w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720.

(180) Najpowazniejsze ograniczenia konkurencji nie musza jednak wchodzi¢ w zakres stosowania art. 101 ust. 1
Traktatu. Jezeli najpowazniejsze ograniczenie konkurencji wymienione w art. 4 rozporzadzenia (UE) 2022/720
jest obiektywnie niezbedne do wdrozenia danego porozumienia wertykalnego, na przyklad aby zapewni¢ zgod-
no$¢ z publicznym zakazem sprzedazy substancji niebezpiecznych niektérym klientom ze wzgledéw bezpie-
czefistwa lub ze wzgledéw zdrowotnych, takie porozumienie wyjatkowo nie jest objete zakresem stosowania
art. 101 ust. 1 Traktatu. Z powyzszego wynika, ze do oceny porozumienia wertykalnego Komisja zastosuje
nastepujace zasady:

a) jezeli porozumienie wertykalne zawiera najpowazniejsze ograniczenie konkurencji w rozumieniu art. 4 roz-
porzadzenia (UE) 2022720, porozumienie to prawdopodobnie wejdzie w zakres art. 101 ust. 1 Traktatu.

b) porozumienie, ktére zawiera najpowazniejsze ograniczenie konkurencji w rozumieniu art. 4 rozporzadzenia
(UE) 2022/720, prawdopodobnie nie spelni wymogow okreslonych w art. 101 ust. 3 Traktatu.

(181) Przedsi¢biorstwo moze wykazaé w indywidualnych przypadkach skutki prokonkurencyjne na podstawie
art. 101 ust. 3 Traktatu (). W tym celu przedsigbiorstwo musi udowodni¢, ze wzrost efektywnosci jest praw-
dopodobny oraz ze wzrost ten prawdopodobnie wyniknie z wlaczenia najpowazniejszego ograniczenia konku-
rencji do porozumienia, a takze musi wykaza¢, ze spelnione s3 warunki okre$lone w art. 101 ust. 3 Traktatu.
W takim przypadku przed dokonaniem ostatecznej oceny, czy spelnione zostaly warunki zawarte w art. 101
ust. 3 Traktatu, Komisja oceni negatywny wplyw na konkurencje, jaki moze wynikna¢ z wlaczenia najpowaz-
niejszego ograniczenia konkurencji do porozumienia.

(182) Przyklady przedstawione w pkt (183) i (184) maja na celu zilustrowanie sposobu, w jaki Komisja bedzie stoso-
wal powyzsze zasady.

(183) Przykltad wzajemnych dostaw miedzy autoryzowanymi dystrybutorami:

W przypadku systemu dystrybucji selektywnej wzajemne dostawy migdzy autoryzowanymi dystrybuto-
rami muszg zasadniczo pozosta¢ nieograniczone (zob. pkt (237)). Ograniczenia sprzedazy czynnej moga
jednak w okreslonych okolicznosciach spetniaé warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu. Moze si¢ tak
zdarzy¢ na przyklad wtedy, gdy autoryzowani hurtownicy usytuowani na réznych terytoriach muszg zain-
westowal w dzialania promocyjne na terytorium, na ktérym dystrybuuja towary lub ustugi objete porozu-
mieniem, aby wspieral sprzedaz prowadzong przez autoryzowanych detalistow, i nie jest mozliwe w prak-
tyce okreslenie w porozumieniu wymaganych dziataii promocyjnych jako zobowigzania umownego.

(*") Zob. dokument roboczy stuzb Komisji, Wytyczne w sprawie ograniczefi konkurencji ,ze wzgledu na cel” na potrzeby okreslenia, ktore
porozumienia moga korzysta¢ z zawiadomienia de minimis, 25 czerwca 2014 r., SWD(2014) 198 final, s. 4.

(1) Zob. wyrok z dnia 20 stycznia 2016 r., Toshiba Corporation/Komisja, C-373/14 P, EU:C:2016:26, pkt 26.

(") Zob. wyrok z dnia 2 kwietnia 2020 r., Budapest Bank i in., sprawa C-228/18, EU:C:2020:265, pkt 35-37 i przytoczone tam orzecznictwo.

(1) Zob. w szczegdlnosci pkt (16) lit. a)-i) niniejszych wytycznych, w ktérych opisano rodzaje efektywnosci, ktére s3 zwykle zwiazane
z ograniczeniami wertykalnymi, oraz sekcja 6.1.1 niniejszych wytycznych dotyczaca narzucenia cen odsprzedazy. Ogdlne wska-
z6wki dotyczace oceny efektywnosci znajdujg si¢ rowniez w wytycznych w sprawie stosowania art. 101 ust. 3.
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(184) Przyklad faktycznego testowania:

W przypadku faktycznego testowania nowego produktu na ograniczonym terytorium lub wéréd ograni-
czonej grupy klientéw lub w przypadku stopniowego wprowadzania nowego produktu dystrybutorzy
wyznaczeni do sprzedazy nowego produktu na rynku prébnym lub ci, ktérzy uczestniczg w pierwszym
etapie (pierwszych etapach) stopniowego wprowadzania produktu na rynek, moga by¢ objeci ogranicze-
niem, jezeli chodzi o prowadzenie sprzedazy czynnej poza rynkiem prébnym lub na rynku lub rynkach,
na ktdrych produkt nie zostal jeszcze wprowadzony. Takie ograniczenia mogg wykraczaé poza zakres sto-
sowania art. 101 ust. 1 Traktatu przez okres niezbedny do testowania lub wprowadzenia produktu.

6.1.1. Narzucenie cen odsprzedazy

(185) Najpowazniejsze ograniczenie konkurencji okreSlone w art. 4 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720 dotyczy
narzucenia cen odsprzedazy (,NCO”), tj. porozumien, kt6re bezposrednio lub posrednio maja na celu ogranicze-
nie zdolnosci nabywcy do ustalania swojej ceny sprzedazy, w tym porozumien, w ktérych ustanawia si¢ sztywng
lub minimalng cen¢ sprzedazy, ktérej musi przestrzegaé nabywca ('”%). Wymdg, aby nabywca ustalil swoja ceng
sprzedazy w pewnym przedziale, stanowi NCO w rozumieniu art. 4 lit. a) rozporzadzenia.

(186) NCO mozna stosowaé za pomocg $rodkéw bezposrednich. Dotyczy to postanowienn umownych lub praktyk
uzgodnionych prowadzacych do bezposredniego ustalenia ceny, ktérej nabywca musi zazada¢ od swoich klien-
téw (1), umozliwiajacych dostawcy ustalenie ceny odsprzedazy lub zakazujacych nabywcy sprzedazy ponizej
okreslonego poziomu cen. Ograniczenie jest réwniez niewatpliwe w przypadku, gdy dostawca wymaga zwigk-
szenia ceny, a nabywca spelnia ten wymag.

(187) NCO mozna réwniez stosowaé za pomocg srodkow posrednich, takich jak zachety do przestrzegania ceny mini-
malnej lub bodZce zniechecajace do odchodzenia od ceny minimalnej. Ponizsze przyklady stanowig niewyczer-
pujacy wykaz takich Srodkéw posrednich:

a) ustalanie marzy odsprzedazy;

b) ustalanie maksymalnego poziomu upustu, jakiego dystrybutor moze dokonaé od wymaganego poziomu
cen;

¢) uzaleznianie przyznania rabatu lub zwrotu kosztow promocji przez dostawce od przestrzegania danego
poziomu cen;

d) narzucenie minimalnych cen reklamowanych (,MCR”), ktére uniemozliwiajg dystrybutorowi reklamowanie
cen ponizej poziomu ustalonego przez dostawce;

e) wigzanie wymaganej ceny odsprzedazy z cenami odsprzedazy konkurentéw;

f) pogrézki, zastraszanie, ostrzezenia, kary, opdznianie lub zawieszenie dostaw lub rozwigzanie uméw
w zwiazku z przestrzeganiem danego poziomu cen.

(188) Zgodnie z art. 4 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022720 narzucenie przez dostawce maksymalnej ceny odsprze-
dazy lub zalecenie ceny odsprzedazy nie stanowi najpowazniejszego ograniczenia konkurencji. Jezeli jednak
dostawca taczy takg ceng maksymalng lub zalecang ceng odsprzedazy z zachetami do stosowania okre$lonego
poziomu cen lub z bodZcami zniechecajacymi do obnizania ceny sprzedazy, takie dzialanie moze stanowié
NCO. Ma to miejsce na przyklad w przypadku, gdy dostawca zwraca koszty promocji poniesione przez
nabywcg, pod warunkiem Ze nabywca nie odchodzi od maksymalnej ceny odsprzedazy lub zalecanej ceny
odsprzedazy. Przykladem bodZca zniechgcajgcego do obnizania ceny sprzedazy jest sytuacja, w ktorej dostawca
grozi ograniczeniem dalszych dostaw w odpowiedzi na odejscie przez nabywce od maksymalnej lub zalecanej
ceny odsprzedazy.

(1) Nalezy zauwazy¢, ze NCO moze by¢ powigzane z innymi ograniczeniami, w tym z horyzontalng zmowa w postaci uzgodnien typu
hub-and-spoke. Oméwiono je w pkt 55 wytycznych horyzontalnych.
(") Zob. na przyklad decyzja Komisji w sprawie AT.40428, Guess, motywy 84, 86 i 137.
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(189) Chociaz zasadniczo MCR pozostawiaja dystrybutorowi swobode sprzedazy po cenie nizszej niz cena reklamo-

wana, zniechecaja go one do ustalania nizszej ceny sprzedazy, ograniczajac jego mozliwosci informowania
potencjalnych klientéw o dostepnych upustach. Skutkuje to usunigciem kluczowego parametru konkurencji
cenowej miedzy detalistami. Do celéw stosowania art. 4 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720 MCR bedg zatem
traktowane jako posredni sposéb stosowania NCO.

(190) Mozna zwigkszy¢ skuteczno$é bezposrednich lub posrednich $rodkéw stuzacych stosowaniu NCO, faczac je ze

srodkami stuzgcymi identyfikacji dystrybutoréw obnizajacych ceny, takimi jak wprowadzenie systemu monito-
rowania cen lub zobowigzanie detalistéw do informowania o innych czlonkach sieci dystrybucji, ktérzy odcho-
dzg od standardowego poziomu cen.

(191) Monitorowanie cen jest coraz czesciej stosowane w handlu elektronicznym, w ktérym zaréwno dostawcy, jak

i detaliSci czgsto wykorzystuja oprogramowanie do monitorowania cen ('**). Oprogramowanie to zwigksza
przejrzysto$¢ cen na rynku i umozliwia producentom skuteczne $ledzenie cen odsprzedazy w ich sieci dystrybu-
gji (). Ponadto umozliwia detalistom §ledzenie cen stosowanych przez ich konkurentéw. Monitorowanie cen
i zglaszanie cen same w sobie nie stanowig jednak NCO.

(192) W ramach umowy agencyjnej cene sprzedazy zwykle ustala dajacy zlecenie, poniewaz to on ponosi ryzyko

handlowe i finansowe zwigzane ze sprzedaza. Jezeli jednak umowa nie spelnia warunkéw pozwalajacych
zakwalifikowac jg jako umowe agencyjng nieobjetg zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu (zob. w szcze-
g6lnosci pkt (30)-(34) niniejszych wytycznych), wszelkie bezposrednie lub posrednie zobowigzania uniemozli-
wiajgce agentowi dzielenie si¢ swoim wynagrodzeniem z klientem lub ograniczajace takg mozliwo$¢, niezalez-
nie od tego, czy jest to wynagrodzenie stale czy zmienne, stanowia najpowazniejsze ograniczenie konkurencji
w rozumieniu art. 4 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022720 (). Agentowi nalezy zatem pozostawi¢ swobode
obnizenia faktycznej ceny zaplaconej przez klienta bez zmniejszania dochodu naleznego dajacemu zlecenie (1%).

(193) W ramach porozumienia w sprawie wykonania umowy dostawca zawiera z nabywca porozumienie wertykalne

w celu wykonania (realizacji) umowy dostawy zawartej wcze$niej migdzy dostawcg a okreSlonym klientem.
W przypadku gdy dostawca wybiera przedsigbiorstwo, ktére bedzie Swiadczy¢ ustugi zwigzane z wykonaniem
umowy, narzucenie ceny odsprzedazy przez dostawce nie stanowi NCO. W takim przypadku cena odsprzedazy
narzucona w porozumieniu w sprawie wykonania umowy nie ogranicza konkurencji w zakresie dostawy towa-
réw lub ustug klientowi ani konkurencji w zakresie $wiadczenia ustug zwigzanych z wykonaniem umowy. Na
przyklad ma to zastosowanie, gdy klienci nabywaja towary od przedsiebiorstwa dziatajacego w gospodarce plat-
form internetowych, ktdre jest prowadzone przez grupe niezaleznych detalistéw pod wspdlng marka, a przedsie-
biorstwo to ustala ceng sprzedazy towaréw i przekazuje zaméwienia detalistom do realizacji (**). Natomiast
w przypadku gdy klient wybiera przedsigbiorstwo, ktére bedzie $wiadczy¢ ustugi w zakresie wykonania
umowy, narzucenie ceny odsprzedazy przez dostawce moze ograniczal konkurencje w zakresie $wiadczenia
ustug zwigzanych z wykonaniem umowy. W takim przypadku narzucenie ceny odsprzedazy moze by¢ réwno-
znaczne z NCO.

(194) Art. 4 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720 ma pelne zastosowanie w gospodarce platform internetowych.

W szczegdlnosci, jezeli przedsigbiorstwo $wiadczy ustugi posrednictwa internetowego w rozumieniu art. 1
ust. 1 lit. e) rozporzadzenia, jest ono dostawcg w odniesieniu do tych ustug, a zatem art. 4 lit. a) rozporzadzenia
ma zastosowanie do ograniczef nakladanych przez przedsigbiorstwo na nabywcéw ustug posrednictwa interne-
towego, ktdre to ograniczenia dotycza ceny sprzedazy towardw lub ustug sprzedawanych za pomoca ustug
posrednictwa internetowego. Cho¢ fakt ten nie uniemozliwia dostawcy ustug posrednictwa internetowego ofe-

Zob. sprawozdanie koficowe na temat badania sektora handlu elektronicznego, pkt 602-603.

Zob. decyzje Komisji w sprawach: AT.40469, Pioneer, motywy 136 i 155; AT.40182, Denon & Marantz, motyw 95; AT.40181, Phi-
lips, motyw 64; AT.40465, Asus, motyw 27.

Ograniczenia zdolno$ci dostawcow ustug posrednictwa internetowego w rozumieniu art. 1 ust. 1 lit. €) rozporzadzenia do podzialu
wynagrodzenia zwigzanego ze §wiadczeniem ustug poSrednictwa internetowego nie stanowig najpowazniejszych ograniczen konku-
rencji w rozumieniu art. 4 lit. a) rozporzadzenia, poniewaz nie ograniczajg mozliwosci nabywcy w zakresie ustalania jego ceny sprze-
dazy. Zob. pkt (64)-(67) niniejszych wytycznych, w szczegblnosci pkt (67) lit. a).

Zob. na przyklad decyzja Komisji w sprawie nr IV/32.737, Eirpage, w szczegdlno$ci motyw 6.

Niniejsze wskazdwki pozostaja bez uszczerbku dla oceny porozumiert horyzontalnych miedzy detalistami, kt6rzy tworzg i stosuja
taki model wykonania umowy zgodnie z art. 101 Traktatu, z uwzglednieniem wskazéwek zawartych w wytycznych horyzontalnych.
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rowania uzytkownikom tych ustug zachet do sprzedazy ich towaréw lub ustug po konkurencyjnej cenie lub do
obnizenia oferowanych cen, nalozenie przez dostawce ustug posrednictwa internetowego sztywnej lub mini-
malnej ceny sprzedazy w odniesieniu do transakeji, w ktérej posredniczy, stanowi najpowazniejsze ograniczenie
konkurencji w rozumieniu art. 4 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720.

(195) Trybunat Sprawiedliwo$ci Unii Europejskiej kilkukrotnie stwierdzal, ze NCO stanowi ograniczenie konkurencji
ze wzgledu na cel w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu ('°). Jak jednak stwierdzono w pkt (179)—(181), zakwa-
lifikowanie danego ograniczenia jako najpowazniejsze ograniczenie konkurencji lub jako ograniczenie ze
wzgledu na cel nie oznacza, Ze stanowi ono samo w sobie naruszenie art. 101 Traktatu. Jezeli przedsigbiorstwa
uznaja, ze w danym przypadku NCO powoduje zwigkszenie efektywnosci, moga powolaé si¢ na uzasadnienia
dotyczace zwickszenia efektywnosci na podstawie art. 101 ust. 3 Traktatu.

(196) NCO moze ograniczal wewnetrzng lub zewnetrzng konkurencje migdzymarkowg na rézne sposoby:

a) NCO moze ulatwial zmowe miedzy dostawcami przez zwigkszanie przejrzystosci cen na rynku, ulatwiajgc
tym samym wykrycie, czy dostawca narusza réwnowage zmowy, obnizajac ceny. Ten negatywny efekt jest
bardziej prawdopodobny na rynkach podatnych na skutki zmowy, na przyklad jezeli dostawcy tworzg Scisty
oligopol, a porozumienia narzucajgce ceny odsprzedazy obejmuja znaczng czg¢$¢ rynku.

b) NCO moze sprzyja¢ zmowie migdzy nabywcami na poziomie dystrybucji, w szczegdlnosci gdy to nabywcy
stoja za jego stosowaniem. Silni lub dobrze zorganizowani nabywcy moga zmusi¢ lub przekonaé jednego
lub kilku ze swoich dostawcow do ustalenia ceny odsprzedazy powyzej konkurencyjnego poziomu, co tym
samym pomoze nabywcom osiggnal lub ustabilizowal réwnowage zmowy. NCO stuzy jako narzedzie
zobowigzujace detalistéw do tego, by nie odchodzili od réwnowagi zmowy za pomoca upustéw cenowych.

¢) W niektorych przypadkach NCO moze réwniez tagodzi¢ konkurencje migdzy producentami lub detalistami,
zwlaszcza jeSli producenci wykorzystuja tych samych dystrybutoréw do dystrybucji swoich produktéw
i NCO jest stosowane przez wszystkich lub wielu z nich.

d) NCO moze zmniejszy¢ presj¢ na marze dostawcy, w szczegdlnosci w przypadku, gdy producent ma problem
ze zobowigzaniami, tj. gdy w jego interesie lezy obnizanie cen nakladanych na kolejnych dystrybutoréw.
W takiej sytuacji producent moze zgodzic si¢ na NCO, aby ulatwi¢ sobie zobowigzanie si¢ do nieobnizania
ceny dla kolejnych dystrybutoréw i zmniejszy¢ presje na jego wlasng marze.

) Poniewaz NCO uniemozliwia konkurencje cenowg miedzy dystrybutorami, moze uniemozliwi¢ lub utrudnié
wejscie na rynek i rozwéj nowych lub bardziej efektywnych form dystrybucji, tym samym ograniczajac inno-
wacje na poziomie dystrybugji.

f) NCO moze zosta¢ wprowadzone przez dostawce posiadajacego wladze rynkowa umozliwiajacg zamkniecie
dostepu do rynku mniejszym konkurentom. Zwigkszona marza, jaka NCO moze zapewniaé dystrybutorom,
moze zachecic ich do faworyzowania marki dostawcy w stosunku do marek konkurencyjnych przy doradza-
niu klientom, nawet wowczas gdy taka porada nie lezy w interesie klienta, lub nawet do calkowitego zanie-
chania sprzedazy marek konkurencyjnych.

g) Bezpo$rednim skutkiem NCO jest wyeliminowanie wewnetrznej konkurencji migdzymarkowej pod wzgle-
dem cen poprzez uniemozliwienie niektérym lub wszystkim dystrybutorom obnizania ich cen sprzedazy
w odniesieniu do danej marki, co tym samym powoduje zwigkszenie cen w odniesieniu do tej marki.

(197) NCO moze jednak takze prowadzi¢ do wzrostu efektywnosci, w szczeg6lnosci gdy to dostawca stoi za jego sto-
sowaniem. Jezeli przedsigbiorstwa powoluja si¢ na wzrost efektywno$ci w odniesieniu do NCO, musza by¢
w stanie uzasadnic to konkretnymi dowodami i wykazaé, ze w danym przypadku wszystkie warunki okreslone
wart. 101 ust. 3 sg spelnione ("'). Ponizej przedstawiono cztery przyklady takiego wzrostu efektywnosci.

a) Jezeli producent wprowadza nowy produkt, NCO moze by¢ skutecznym sposobem na naklonienie dystry-
butoréw do lepszego uwzglednienia interesu producenta lezacego w promocji tego produktu. W art. 101
ust. 3 Traktatu wymaga si¢ réwniez, aby nie istnialy zadne realistyczne i mniej restrykcyjne alternatywne
sposoby zachecania dystrybutoréw do promowania produktu. Aby spelni¢ ten wymdg, dostawcy moga
przykladowo wykazaé, ze nalozenie w porozumieniu na wszystkich nabywcéw skutecznych obowiazkow

(") Zob. wyroki z dnia 3 lipca 1985 r., Binon/AMP, C-243(83, EU:C:1985:284, pkt 44; z dnia 1 pazdziernika 1987 r., VVR/Sociale
Dienst van de Plaatselijke en Gewestelijke Overheidsdiensten, C-311/85, EU:C:1987:418, pkt 17; z dnia 19 kwietnia 1988 r., Erauw-
Jacquery/La Hesbignonne, C-27/87, EU:C:1988:183, pkt 15.

(") Zgodnie z art. 2 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003 przedsigbiorstwo powolujace si¢ na przywilej wynikajacy z art. 101 ust. 3 Traktatu
ponosi cigzar udowodnienia, Ze spetnione zostaly warunki zawarte w tym ustepie Traktatu.
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dotyczacych promocji nie jest w praktyce wykonalne. W takich okoliczno$ciach nalozenie sztywnych lub
minimalnych cen detalicznych na okreslony czas w celu ulatwienia wprowadzenia nowego produktu mozna
w og6lnym rozrachunku uzna¢ za sprzyjajace konkurencji.

b) Sztywne ceny odsprzedazy, a nie tylko maksymalne ceny odsprzedazy, moga by¢ niezbedne do organizacji
skoordynowanej krotkoterminowej kampanii niskiej ceny (w wiekszosci przypadkéw trwajacej od 2 do 6
tygodni), zwlaszcza w systemie dystrybucji, w ktérym dostawca stosuje jednolita forme dystrybucji, na przy-
klad w systemie franczyzowym. Takie nalozenie sztywnych cen detalicznych, biorac pod uwage jego tymcza-
sowy charakter, mozna w og6lnym rozrachunku uznaé za sprzyjajace konkurencji.

¢) Minimalna cena odsprzedazy lub MCR moga by¢ stosowane w celu uniemozliwienia konkretnemu dystrybu-
torowi wykorzystania produktu dostawcy jako produktu typu ,loss leader”. Jezeli dystrybutor regularnie
odsprzedaje produkt ponizej ceny hurtowej, moze to zaszkodzi¢ wizerunkowi marki produktu i z czasem
ostabi¢ og6lny popyt na produkt oraz motywacje dostawcy do inwestowania w jako$¢ i wizerunek marki.
W takim przypadku mozna uznaé, Ze uniemozliwienie temu dystrybutorowi sprzedazy ponizej ceny hurto-
wej poprzez nalozenie na niego docelowej minimalnej ceny odsprzedazy lub MCR jest korzystne z punktu
widzenia konkurencji.

d) W niektorych sytuacjach dodatkowa marza, jakg zapewnia NCO, moze umozliwi¢ detalistom $wiadczenie
dodatkowych ustug przedsprzedaznych, szczeglnie w przypadku produktéw zlozonych. Jezeli wystarcza-
jaca liczba klientéw skorzysta z takich ustug w celu dokonania wyboru produktu, a nastgpnie dokona
zakupu po nizszej cenie u detalistow, ktorzy nie zapewniajg takich ustug (i w zwiazku z tym nie ponosza
tych kosztéw), detalisci zapewniajacy wysoki poziom ustug przedsprzedaznych mogg ograniczy¢ ustugi
zwigkszajace popyt na produkt dostawcy lub zaprzesta¢ ich Swiadczenia. Dostawca musi wykazaé, Ze istnieje
ryzyko niewlasciwej dzialalnosci rynkowej na poziomie dystrybucji, ze sztywne lub minimalne ceny
odsprzedazy stanowig wystarczajaca zachete do inwestowania w ustugi przedsprzedazne oraz ze nie istniejg
realistyczne i mniej restrykcyjne alternatywne sposoby przezwycigzania takiej niewla$ciwej dziatalnosci ryn-
kowej. W takim przypadku prawdopodobiefistwo, Ze NCO zostanie uznane za sprzyjajace konkurencj, jest
wyzsze w sytuacji, gdy konkurencja miedzy dostawcami jest zaciekla, a dany dostawca ma ograniczong wila-
dze rynkows.

(198) Stosowanie zalecanych cen odsprzedazy lub maksymalnych cen odsprzedazy moze by¢ objete wylaczeniem
przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720, jezeli udziat w rynku kazdej ze stron porozumie-
nia nie przekracza progu 30 % i pod warunkiem ze praktyka ta nie skutkuje narzuceniem minimalnej lub sztyw-
nej ceny sprzedazy w wyniku presji ktorejkolwiek ze stron lub zachet oferowanych przez ktérgkolwiek ze stron,
jak okreslono w pkt (187) i (188). Punkty (199)—(201) zawierajg wskazéwki dotyczace oceny zalecanych lub
maksymalnych cen odsprzedazy powyzej tego progu udziatu w rynku.

(199) Zagrozenie dla konkurencji ze strony zalecanych i maksymalnych cen odsprzedazy polega po pierwsze na tym,
ze mogg one dziata¢ jako punkt odniesienia dla odsprzedawcéw i moga by¢ przestrzegane przez wszystkich lub
przez wigkszo$¢ z nich. Po drugie, moga one zlagodzi¢ konkurencje lub sprzyjaé zmowie migdzy dostawcami.

(200) Waznym czynnikiem w ocenie ewentualnych antykonkurencyjnych skutkéw zalecanych lub maksymalnych cen
odsprzedazy jest pozycja rynkowa dostawcy. Im silniejsza pozycja rynkowa dostawcy, tym wyzsze ryzyko, ze
zalecana lub maksymalna cena odsprzedazy doprowadzi do mniej lub bardziej jednolitego stosowania tego
poziomu cen przez odsprzedawcow, poniewaz moze im by¢ trudno odej$¢ od tego, co postrzegaja jako prefero-
wang ceng¢ odsprzedazy proponowang przez tak waznego dostawce.

(201) W przypadku gdy zalecane lub maksymalne ceny odsprzedazy wywoluja znaczace antykonkurencyjne skutki,
nalezy oceni¢, czy spelniajg one warunki wyjatku przewidzianego w art. 101 ust. 3 Traktatu. Szczeg6lnie istotne
w odniesieniu do maksymalnych cen odsprzedazy moze by¢ unikanie ,podwéjnej marzy” (''?). Maksymalna
cena odsprzedazy moze takze ulatwi¢ zapewnienie silniejszej konkurencji ze strony marki dostawcy z innymi
markami rozprowadzanymi przez tego samego dystrybutora, w tym pod wiasng marka.

(M%) Zob. w tym zakresie pkt (13) i (16).
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6.1.2.1.

(202)

(203)

(204)

Najpowazniejsze ograniczenia konkurencji zgodnie z art. 4 lit. b), ¢), d) oraz e) rozporzgdzenia (UE) 2022/720

Zakwalifikowanie ograniczenia jako najpowazniejszego zgodnie z art. 4 lit. b), ¢), d) oraz
e) rozporzadzenia (UE) 2022/720

Art. 4 lit. b), ¢) i d) rozporzadzenia (UE) 2022/720 zawiera wykaz najpowazniejszych ograniczen konkurencji
i wyjatkow, ktére majg zastosowanie odpowiednio do réznych rodzajéow systeméw dystrybucji: dystrybucji
wylacznej, dystrybucji selektywnej i dystrybucji swobodnej. Najpowazniejsze ograniczenia konkurencji okres-
lone w art. 4 lit. b), art. 4 lit. ¢) pkt (i) oraz art. 4 lit. d) rozporzadzenia (UE) 2022/720 dotycza porozumien, kté-
rych celem bezposrednim lub po$rednim, niezaleznie od innych czynnikéw kontrolowanych przez strony lub
w polaczeniu z nimi, jest ograniczenie terytorium, na ktérym nabywca lub jego klienci moga sprzedawac
towary lub ustugi objete porozumieniem, lub klientéw, ktérym mogg je sprzedawaé. Art. 4 lit. ¢) ppkt (i) oraz
(ili) rozporzadzenia (UE) 2022/720 stanowi, Ze w systemie dystrybucji selektywnej ograniczenie wzajemnych
dostaw miedzy czlonkami systemu dystrybucji selektywnej dzialajacymi na tych samych lub réznych szczeblach
obrotu, a takze ograniczenie dystrybutorom detalicznym dzialajacym w systemie dystrybucji selektywnej mozli-
wosci prowadzenia sprzedazy czynnej i biernej uzytkownikom koficowym stanowig najpowazniejsze ogranicze-
nia konkurencji. Art. 4 lit. b), ¢) i d) rozporzadzenia ma zastosowanie niezaleznie od wykorzystywanego kanatu
sprzedazy, na przyklad sprzedaz w internecie lub poza nim.

Art. 4 lit. e) rozporzadzenia (UE) 2022/720 stanowi, ze porozumienie wertykalne, ktérego celem bezposrednim
lub po$rednim, niezaleznie od innych czynnikéw kontrolowanych przez strony lub w polgczeniu z nimi, jest
uniemozliwienie nabywcy lub jego klientom skutecznego wykorzystywania internetu do sprzedazy towaréw
lub ustug objetych porozumieniem na okreslonych terytoriach lub okreslonym klientom, stanowi najpowazniej-
sze ograniczenie konkurencji. Celem porozumienia wertykalnego zawierajacego jedno ograniczenie lub wigcej
ograniczen sprzedazy przez internet lub reklamy internetowej (1), ktére de facto zakazujg nabywcy korzystania
z internetu do sprzedazy towaréw lub ustug objetych porozumieniem, jest co najmniej ograniczenie sprzedazy
biernej uzytkownikom koficowym, ktérzy chca dokonaé zakupéw przez internet i ktérzy znajduja si¢ poza
fizycznym obszarem dzialalnosci nabywcy ('%). W zwiazku z tym takie porozumienia sg objete zakresem stoso-
wania art. 4 lit. e) rozporzadzenia (UE) 2022/720. To samo dotyczy porozumien wertykalnych, ktdre nie zawie-
rajg bezposredniego zakazu, ale majg na celu uniemozliwienie nabywcy lub jego klientom skutecznego wyko-
rzystywania internetu do sprzedazy towardéw lub ustug objetych porozumieniem na okreslonych terytoriach
lub okreslonym klientom. Tak jest na przyklad w przypadku porozumien wertykalnych, ktérych celem jest zna-
czace zmniejszenie lacznej wielkosci sprzedazy przez internet towaréw lub ustug objetych porozumieniem badz
uniemozliwienie uzytkownikom koficowym kupowania towaréw lub ustug objetych porozumieniem przez
internet. Podobnie jest w przypadku porozumien wertykalnych, ktorych celem jest uniemozliwienie nabywcy
korzystania z jednego kanatu lub wigkszej liczby kanaléw reklamy internetowej, takich jak wyszukiwarki inter-
netowe (*) lub poréwnywarki cenowe, lub uniemozliwienie kupujagcemu zalozenia wlasnego sklepu interneto-
wego lub korzystania z niego ("'%). Ocena, czy dane ograniczenie stanowi najpowazniejsze ograniczenie konku-
rencji w rozumieniu art. 4 lit. €) rozporzadzenia (UE) 2022/720, moze uwzglednia tres¢ i kontekst
ograniczenia, ale nie moze zaleze¢ od okolicznosci specyficznych dla danego rynku ani od indywidualnych
cech stron porozumienia wertykalnego.

Najpowazniejsze ograniczenia konkurencji, o ktérych mowa w pkt (202), moga by¢ wynikiem bezposrednich
zobowigzan, takich jak obowigzek rezygnacji ze sprzedazy na okreslonych terytoriach lub okreslonym klientom
lub obowigzek kierowania zaméwien od takich klientéw do innych dystrybutoréw. Moga one réwniez wynikaé
z zastosowania przez dostawce Srodkéw posrednich, majacych na celu sklonienie nabywcy do niesprzedawania
towaréw takim klientom, takich jak:

a) wymog uzyskania przez nabywce uprzedniej zgody dostawcy na sprzedaz takim klientom (V);

b) odmowa lub zmniejszenie bonuséw lub upustow, jesli nabywca sprzedaje towary takim klientom ('), lub
wyplata rekompensaty na rzecz nabywcy, jesli zaprzestanie on sprzedazy takim klientom;

¢) zakonczenie dostaw produktéw, jesli nabywca sprzedaje je takim klientom;

Zob. réwniez pkt (204), (206) i (210) dotyczace réznych rodzajéw ograniczen sprzedazy przez internet i reklamy internetowe;.
Zob. réwniez sprawa C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, pkt 54.

Zob. réwniez decyzja Komisji w sprawie AT.40428, Guess, motywy 118-126.

Zob. sprawa C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, pkt 56 i 57, oraz pkt (224) niniejszych wytycznych.

Zob. np. sprawa T-77/92 — Parker Pen/Komisja, pkt 37.

Zob. na przyktad wyrok z dnia 9 lipca 2009 r., Peugeot i Peugeot Nederland/Komisja, sprawa T-450/05, EU:T:2009:262, pkt 47.
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d) ograniczenie lub zmniejszenie wielkosci dostaw, na przyklad tak, aby wielkosci te zaspokajaly popyt ze
strony klientéw znajdujacych si¢ na okreslonych terytoriach lub popyt okreslonych grup klientéw;

e) grozby rozwigzania porozumienia wertykalnego (') lub jego nieprzedtuzenia, jesli nabywca bedzie sprzeda-
wal towary takim klientom;

f) pobieranie od dystrybutora wyzszej ceny za produkty, ktére maja by¢ sprzedawane takim klientom ('2%);
g) ograniczenie odsetka sprzedazy dokonywanego przez nabywce na rzecz takich klientow;

h) uniemozliwienie nabywcy stosowania dodatkowych jezykéw na opakowaniu lub do promowania produk-
t6w (2);

i) dostawy innego produktu w zamian za zaprzestanie przez nabywce sprzedazy takim klientom;
j) placenie nabywcy za zaprzestanie sprzedazy takim klientom;
k) zobowigzanie nabywcy do przekazania dostawcy zyskow ze sprzedazy takim klientom (1?2);

1) wylaczenie z ustug gwarancyjnych na obszarze calej Unii refundowanych przez dostawce produktéw, ktore
sa odsprzedawane poza terytorium nabywcy lub produktéw sprzedawanych na terytorium nabywcy przez
nabywcéw majacych siedzibe na innych terytoriach ('#).

(205) Srodki umozliwiajace producentowi sprawdzenie przeznaczenia dostarczanych towaréw, np. uzywanie zrdzni-
cowanych etykiet, okre$lonych grup jezykéw lub numeréw serii, grozba przeprowadzenia lub przeprowadzenie
audytu w celu zweryfikowania przestrzegania przez nabywce innych ograniczen (%) nie stanowig same w sobie
ograniczen konkurencji. Moga one jednak zosta¢ uznane za element najpowazniejszego ograniczenia konkuren-
cji w zakresie sprzedazy nabywecy, jesli sa stosowane przez dostawce w celu sprawdzania przeznaczenia dostar-
czanych towaréw, np. w polaczeniu z co najmniej jedna praktyka wymieniong w pkt (203) i (204).

(206) Oprocz bezposrednich i posrednich ograniczet wymienionych w pkt (202)—(204) najpowazniejsze ogranicze-
nia konkurencji zwigzane konkretnie ze sprzedaza przez internet moga w podobny sposéb wynikac ze zobowig-
zan bezposrednich lub posrednich. Oprdcz bezposredniego zakazu wykorzystania internetu do sprzedazy towa-
row lub ustug objetych porozumieniem do zobowiazan majacych na celu posrednio uniemozliwienie nabywcy
skutecznego wykorzystywania internetu do sprzedazy towarow lub ustug objetych porozumieniem na okreslo-
nych terytoriach lub okreslonym klientom w rozumieniu art. 4 lit. ¢) rozporzadzenia (UE) 2022/720 naleza m.
in.:

a) wymog, aby nabywca uniemozliwit klientom znajdujacym si¢ na innym terytorium przegladanie jego strony
internetowej czy sklepu internetowego lub aby przekierowywat klientéw do sklepu internetowego produ-
centa lub innego sprzedawcy. Zobowigzanie nabywcy do zamieszczenia taczy do sklepéw internetowych
dostawcy lub innych sprzedawcéw nie stanowi jednak najpowazniejszego ograniczenia konkurencji (');

b) wymdg, aby nabywca zakoniczyl transakcje internetowe klientéw w chwili, gdy okaze sig, ze dane ich karty
kredytowej zawierajg adres znajdujgcy si¢ poza terytorium nabywcy ('9);

¢) wymog, aby nabywca prowadzit sprzedaz towaréw lub ustug objetych porozumieniem jedynie w przestrzeni
fizycznej lub w obecnosci fizycznej wyspecjalizowanego personelu (7);

(") Zob. na przyklad wyrok z dnia 6 lipca 2009 r., Volkswagen/Komisja, sprawa T-62/98, EU:T:2000:180, pkt 44.

(') Zob. na przyklad decyzja Komisji w sprawie AT.40433, Film merchandise, motyw 54.

(*') Zob. na przyklad decyzja Komisji w sprawie AT.40433, Film merchandise, motywy 521 53.

(") Zob. na przyklad decyzja Komisji w sprawie AT.40436, Nike, motyw 57; decyzja Komisji w sprawie AT.40433, Film merchandise,

motywy 61-63.

(') Zob. na przyklad decyzja Komisji w sprawie AT.37975, PO[Yamaha, motywy 111 i 112. I odwrotnie — porozumienie, na mocy kto-
rego dostawca uzgadnia ze swoimi dystrybutorami, Ze gdy jeden dystrybutor prowadzi sprzedaz na terytorium, ktére zostalo przy-
dzielone innemu dystrybutorowi, pierwszy dystrybutor musi uiszczaé na rzecz drugiego dystrybutora oplate oparta na kosztach
ushug, ktore maja by¢ $wiadczone, nie ma na celu ograniczenia sprzedazy przez dystrybutoréw poza przydzielonymi im terytoriami
(zob. wyrok z dnia 13 stycznia 2004 r., JCB Service/Komisja, sprawa T-67/01, EU:T:2004:3, pkt 136—145).

(***) Zob. na przyktad decyzja Komisji w sprawie AT.40436, Nike, motywy 71 i 72. Decyzja Komisji w sprawie AT.40433, Film merchan-
dise, motywy 65 i 66.

(*¥) Art. 3 rozporzadzenia (UE) 2018/302.

(") Art. 5 rozporzadzenia (UE) 2018/302.

(") Zob. sprawa C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, pkt 36 i 37.
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d) wymdg, aby nabywca uzyskal uprzednie zezwolenie dostawcy przed zawarciem indywidualnych transakcji
sprzedazy przez internet;

e) zakazanie nabywcy wykorzystywania znakéw towarowych lub nazw marek dostawcy na stronie interneto-
wej lub w sklepie internetowym nabywcy;

f) zakazanie nabywcy zakladania lub prowadzenia jednego sklepu internetowego lub wigkszej ich liczby, nieza-
leznie od tego, czy sklep internetowy jest prowadzony na serwerze wlasnym nabywcy, czy z wykorzystaniem
hostowanego serwera strony trzeciej (2%);

g) zakazanie nabywcy wykorzystywania calego kanatu reklamy internetowej, na przyklad wyszukiwarek inter-
netowych ('*) lub poréwnywarek cenowych, lub ograniczenia wigzace si¢ z posrednim zakazem wykorzys-
tywania calego kanatu reklamy internetowej, takie jak zobowigzanie do niewykorzystywania znakéw towa-
rowych ani nazw marek dostawcy przy przedstawianiu oferty w wyszukiwarkach internetowych lub
ograniczenie zwigzane z przekazywaniem informacji dotyczacych ceny poréwnywarkom cenowym. Celem
takich ograniczen jest uniemozliwienie nabywcy skutecznego wykorzystywania internetu do sprzedazy
towar6éw lub ustug objetych porozumieniem na okreslonych terytoriach lub okre$lonym klientom, poniewaz
ograniczajg one zdolno$¢ nabywcy do dotarcia do klientéw znajdujacych si¢ poza jego fizycznym obszarem
dziatalnosci, informowania ich o ofertach i przyciggania ich do jego sklepu internetowego lub innych kana-
16w sprzedazy. Zasadniczo zakaz korzystania z okre$lonych poréwnywarek cenowych lub wyszukiwarek
internetowych nie jest najpowazniejszym ograniczeniem konkurencji, poniewaz nabywca moze korzystaé
z innych ustug zwiazanych z reklama internetowa, aby zwickszy¢ wiedze na temat swojej dziatalnosci
w zakresie sprzedazy przez internet. Zakaz wykorzystywania najpowszechniej stosowanych ustug reklamo-
wych na danym kanale reklamy internetowej moze jednak stanowi¢ najpowazniejsze ograniczenie konku-
rencji, jezeli pozostale ustugi na tym kanale reklamowym nie sg de facto w stanie przyciagna¢ klientéw do
sklepu internetowego nabywcy.

(207) W przeciwienistwie do ograniczen, o ktérych mowa w pkt (204), wymogi nalozone przez dostawce na nabywece,
dotyczace sposobu sprzedazy towaréw lub ustug objetych porozumieniem, moga by¢ objete wylaczeniem prze-
widzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022720, niezaleznie od rodzaju systemu dystrybucji. W szcze-
g6lnosci dostawca moze narzuci¢ wymogi dotyczace jakosci. Na przyklad w ramach systemu dystrybucji selek-
tywnej dostawca moze narzuci¢ wymogi dotyczgce minimalnej wielko$ci i wygladu sklepu nabywcy (np.
w odniesieniu do wyposazenia, mebli, wystroju, o§wietlenia i pokrycia podtég) lub prezentacji produktu (np.
minimalna liczba prezentowanych produktéw danej marki, minimalny odstep migdzy produktami) ().

(208) Podobnie dostawca moze nalozy¢ na nabywce wymogi dotyczgce sposobu sprzedazy przez internet towaréw
lub ustug objetych porozumieniem. Zasadniczo ograniczenia dotyczace wykorzystywania okreslonych kanatéw
sprzedazy przez internet, takich jak internetowe platformy handlowe, lub narzucenie standardéw jakosci doty-
czacych sprzedazy przez internet mogg by¢ objete wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia
(UE) 2022/720, niezaleznie od rodzaju systemu dystrybucji, pod warunkiem ze nie maja porednio na celu unie-
mozliwienia nabywcy skutecznego wykorzystywania internetu do sprzedazy towaréw lub ustug objetych poro-
zumieniem na okre§lonych terytoriach lub okreslonym klientom. Co do zasady nie jest to celem ograniczen
sprzedazy przez internet, w przypadku gdy nabywca zachowuj¢ swobodg¢ prowadzenia wlasnego sklepu inter-
netowego (*!) i reklamowania si¢ za posrednictwem internetu ("*?). W takich przypadkach nabywcy nie unie-
mozliwia si¢ efektywnego wykorzystywania internetu do sprzedazy towaréw lub uslug objetych porozumie-
niem. Do wymogéw dotyczacych sprzedazy przez internet, ktére moga by¢ objete wylaczeniem
przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia, nalezg m.in.:

a) wymogi majace na celu zapewnienie jakosci lub okreslonego wygladu sklepu internetowego nabywecy;

b) wymogi dotyczace ekspozycji towaréw lub ustug objetych porozumieniem w sklepie internetowym (takie
jak minimalna liczba prezentowanych produktéw, sposdb ekspozycji znakéw towarowych lub marek
dostawcy);

¢) bezposredni lub posredni zakaz wykorzystywania internetowych platform handlowych (**);

d) wymdg posiadania przez nabywce co najmniej jednego sklepu stacjonarnego lub salonu wystawowego,
ktéry moze by¢ np. warunkiem przystapienia przez nabywce do systemu dystrybucji selektywnej dostawcy;

(1) Zob. takze pkt (203).

(") Zob. réwniez decyzja Komisji w sprawie AT.40428, Guess, motywy 118-126.

() Inne przyktady mozna znalez¢ w sprawozdaniu konicowym na temat badania sektora handlu elektronicznego, pkt 241.
(") Zob. sprawa C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, pkt 56 i 57, oraz pkt (224) niniejszych wytycznych.

(") Zob. takze decyzja Komisji w sprawie AT.40428, Guess, motywy 118-126, oraz pkt 200 niniejszych wytycznych.

("% Sprawa C-230/16 — Coty Germany, pkt 64—69; zob. réwniez sekcja 8.2.3 niniejszych wytycznych.
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e) wymodg, aby nabywca sprzedawal minimalng bezwzgledna ilo$¢ (wyrazona jako warto$¢ lub wielkos¢, ale nie
jako czg$¢ calkowitej sprzedazy) towaréw lub ustug objetych porozumieniem poza internetem, aby zapew-
ni¢ efektywne funkcjonowanie jego sklepu stacjonarnego. Wymdg ten moze by¢ taki sam dla wszystkich
nabywcéw lub moze by¢ okreslany na réznym poziomie dla kazdego nabywcy na podstawie obiektywnych
kryteriéw, takich jak: pozycja nabywcy w stosunku do innych nabywcéw lub jego umiejscowienie geogra-
ficzne.

(209) Wymdg, aby nabywca placil inng ceng hurtowg za produkty sprzedawane przez internet niz za produkty sprze-
dawane poza internetem (stosowanie podwojnych cen), moze by¢ objety wylaczeniem przewidzianym w art. 2
ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720, poniewaz moze on stanowi¢ zachete do odpowiedniego inwestowania
w internetowe lub pozainternetowe kanaly sprzedazy lub wynagrodzenie za odpowiedni poziom inwestycji,
pod warunkiem ze nie ma on na celu ograniczenia sprzedazy na okreslonych terytoriach lub okre$lonym klien-
tom, jak przewidziano w art. 4 lit. b), ¢) i d) rozporzadzenia (UE) 2022/720 (**¥). Jezeli jednak réznica w cenie
hurtowej ma na celu uniemozliwienie nabywcy skutecznego wykorzystywania internetu do sprzedazy towaréw
lub ustug objetych porozumieniem na okreslonych terytoriach lub okreslonym klientom, stanowi ona najpo-
wazniejsze ograniczenie konkurencji w rozumieniu art. 4 lit. e) rozporzgdzenia (UE) 2022/720. Taka sytuacja
miataby miejsce w szczegdlnosci w przypadku, gdy réznica w cenie hurtowej powoduje, ze sprzedaz przez
internet jest nieoptacalna lub finansowo niezréwnowazona (***), lub gdy system podwdjnych cen jest stosowany
w celu ograniczenia ilosci produktéw udostepnianych nabywcy do celéw sprzedazy przez Internet: (**%). Z dru-
giej strony, stosowanie podwéjnych cen moze by¢ objete wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzg-
dzenia (UE) 2022/720, jezeli réznica w cenie hurtowej jest racjonalnie zwigzana z réznicami w inwestycjach
i kosztach poniesionych przez nabywce w zwigzku z prowadzeniem sprzedazy na kazdym kanale. Podobnie
dostawca moze nalicza¢ inng ceng hurtowg za produkty, ktére majg by¢ sprzedawane za posrednictwem polg-
czenia kanaléw pozainternetowych i internetowych, gdy réznica w cenie uwzglednia inwestycje lub koszty
zwigzane z tym rodzajem dystrybucji. Strony moga uzgodni¢ odpowiednig metod¢ wdrozenia systemu podwoj-
nych cen, w tym np. bilansowanie rachunkéw ex post na podstawie faktycznej sprzedazy.

(210) Ograniczenia dotyczgce reklamy internetowej moga by<¢ objete wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 roz-
porzadzenia (UE) 2022/720, pod warunkiem Ze nie majg na celu uniemozliwienia nabywcy wykorzystywania
calego kanalu reklamowego. Przyklady ograniczeft dotyczacych reklamy internetowej, ktore moga by¢ objete
wylaczeniem, obejmuja:

a) wymdg, aby reklama internetowa spelniala okreslone standardy jakosci lub zawierala konkretne tresci lub
informacje;

b) wymdg, aby nabywca nie korzystal z ustug poszczegdlnych dostawcéw reklamy internetowej, ktérzy nie
spetniajg okreslonych standardéw jakosci;

¢) wymdg, aby nabywca nie wykorzystywal nazwy marki dostawcy w nazwie domeny swojego sklepu interne-
towego.

6.1.2.2. Rozréznienie ,sprzedazy czynnej” i ,sprzedazy biernej”

(211) W art. 4 rozporzadzenia (UE) 2022/720 rozrézniono ograniczenia sprzedazy czynnej i ograniczenia sprzedazy
biernej w kontekscie systemoéw dystrybucji wytacznej. W art. 1 ust. 1 lit. l) i m) rozporzadzenia (UE) 2022720
przedstawiono definicje sprzedazy czynnej i biernej.

(212) Art. 1 ust. 1 lit. m) rozporzadzenia (UE) 2022/720 stanowi, ze w przypadku sprzedazy na przydzielonym na
wylacznos¢ terytorium lub przydzielonej na wylacznos¢ grupie klientéw sprzedaz klientom, o ktérych sprze-
dawca nie zabiegal aktywnie, jest sprzedaza bierng. Na przyklad zalozenie sklepu internetowego jest forma
sprzedazy biernej, poniewaz umozliwia potencjalnym klientom dotarcie do danego sprzedawcy. Prowadzenie
sklepu internetowego moze miec skutki wykraczajace poza fizyczny obszar dzialalnosci sprzedawcy, w tym
w postaci umozliwienia zakupow przez internet klientom znajdujacym si¢ na innych terytoriach lub innym gru-
pom klientéw. Takie zakupy (w tym dostawa produktéw) stanowig jednak sprzedaz bierna, pod warunkiem ze
sprzedawca nie zabiega aktywnie o konkretnego klienta, konkretne terytorium lub konkretng grupe klientéw,
do ktérej nalezy klient. Tak samo jest w przypadku, gdy klient zgadza si¢ na otrzymywanie przekazywanych

(%) Zob. takze pkt (206) lit. g).
(") Zob. takze pkt 203.
(% Zob. takze pkt 208 lit. e).
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automatycznie informacji od sprzedawcy i takie informacje prowadza do sprzedazy. Podobnie stosowanie pozy-
cjonowania, mianowicie wykorzystywanie narzedzi lub technik majacych na celu zwigkszenie widocznosci lub
pozycji sklepu internetowego w wyszukiwarkach internetowych, lub oferowanie aplikacji w sklepie z aplika-
cjami, to zasadniczo $rodki umozliwiajace potencjalnym klientom dotarcie do sprzedawcy, w zwigzku z czym
sa to formy sprzedazy bierne;j.

(213) Art. 1 ust. 1 lit. l) rozporzadzenia (UE) 2022/720 stanowi natomiast, ze w przypadku sprzedazy klientom na
przydzielonym na wylgczno$¢ terytorium lub przydzielonej na wylacznos¢ grupie klientéw oferowanie w skle-
pie internetowym opcji jezykowych obejmujacych inne jezyki niz powszechnie uzywane na terytorium, na kté-
rym sprzedawca ma siedzibe, wskazuje zwykle, Ze dziatalno$¢ sprzedawcy jest ukierunkowana na terytorium, na
ktérym dany jezyk jest powszechnie uzywany, a zatem jest to forma sprzedazy czynnej (**’). Oferowanie w skle-
pie internetowym opdji jezyka angielskiego nie wskazuje jednak samo w sobie, ze dzialalno$¢ sprzedawcy jest
ukierunkowana na terytoria, na ktorych uzywa si¢ jezyka angielskiego, poniewaz jest to jezyk powszechnie
rozumiany i uzywany w calej Unii. Podobnie tworzenie sklepu internetowego z nazwg domeny najwyzszego
poziomu odpowiadajgcg innemu terytorium niz to, na ktérym sprzedawca ma siedzibg, stanowi forme sprze-
dazy czynnej na tym terytorium, natomiast oferowanie sklepu internetowego z ogélng nazwa domeny nieodpo-
wiadajaca zadnemu krajowi stanowi forme sprzedazy biernej.

(214) Zgodnie z art. 1 ust. 1 lit. 1) rozporzadzenia (UE) 2022720 sprzedaz czynna oznacza sprzedaz wynikajaca
z aktywnego kierowania ofert do klientéw za posrednictwem wizyt, listow, e-maili, rozméw telefonicznych lub
innych $rodkéw komunikacji bezposredniej. Targetowanie reklam lub promocji jest forma sprzedazy czynnej.
W szczegblnosci ustugi zwigzane z reklamg internetows czesto umozliwiaja sprzedawcy wybor terytoriow lub
klient6éw, dla ktérych reklama internetowa bedzie widoczna. Dotyczy to na przyklad reklamy w wyszukiwarkach
internetowych (ang. search engine advertising) i innych rodzajéw reklamy internetowej, na przyktad na stronach
internetowych, w sklepach z aplikacjami, w mediach spolecznosciowych, o ile ustuga reklamowa umozliwia
reklamodawcy targetowanie klientéw na podstawie ich szczegdlnych cech, w tym umiejscowienia geograficz-
nego lub profilu osobistego. Natomiast w przypadku, gdy sprzedawca kieruje reklame internetowg do klientéw
na wlasnym terytorium lub do swojej grupy klientéw i nie ma mozliwosci zapobiezenia obejrzeniu takiej
reklamy przez klientéw z innego terytorium lub z innej grupy klientéw, jest to forma sprzedazy biernej. Przykla-
dem takiej ogdlnej reklamy sa sponsorowane tresci na stronie internetowej gazety o zasiggu lokalnym lub krajo-
wym, do ktérych dostep moze mie¢ kazdy odwiedzajacy te strone, lub korzystanie z por6wnywarek cenowych
0 ogblnych, a nie specyficznych dla danego kraju nazwach domen. Natomiast jezeli taka ogélna reklama jest
prowadzona w jezykach, ktore nie s3 powszechnie uzywane na terytorium sprzedawcy, lub na stronach interne-
towych, ktérych nazwy domen najwyzszego poziomu odpowiadajg terytoriom poza terytorium sprzedawcy,
stanowi ona forme sprzedazy czynnej na tych innych terytoriach.

(215) Udzial w zaméwieniach publicznych jest forma sprzedazy biernej bez wzgledu na rodzaj postgpowania o udzie-
lenie zaméwienia publicznego (procedura otwarta, procedura ograniczona itp.). Kwalifikacja ta jest zgodna
z celami prawa o zamdwieniach publicznych, do ktérych nalezy ulatwianie wewnetrznej konkurencji migdzy-
markowej. W zwigzku z tym porozumienie wertykalne, ktore ogranicza zdolno§¢ nabywcy do udziatu w zamé-
wieniach publicznych, stanowi najpowazniejsze ograniczenie konkurencji w rozumieniu art. 4 lit. b), ¢) i d) roz-
porzadzenia (UE) 2022/720. Podobnie odpowiadanie na zaproszenia do skladania ofert oglaszane przez
podmioty niepubliczne jest forma sprzedazy biernej. Takie zaproszenia do sktadania ofert sa formg niezamoé-
wionego wniosku ze strony klienta skierowanego do wielu potencjalnych sprzedawcéw, a zatem zloZenie oferty
w odpowiedzi na zaproszenie do skladania ofert ogloszone przez podmiot niepubliczny jest formg sprzedazy
bierne;j.

6.1.2.3. Najpowazniejsze ograniczenia konkurencji dotyczgce konkretnych systeméw dystrybucji

(216) Art. 4 lit. b), ¢) i d) rozporzadzenia (UE) 2022/720 zawiera wykaz najpowazniejszych ograniczen konkurencji
i wyjatkéw majacych zastosowanie w zaleznosci od rodzaju systemu dystrybucji stosowanego przez dostawce,
ktérym moze by¢ system: dystrybucji wylacznej, dystrybucji selektywnej lub dystrybucji swobodne;j.

6.1.2.3.1. W przypadku gdy dostawca stosuje system dystrybucji wylacznej

(217) Najpowazniejsze ograniczenie konkurencji okresSlone w art. 4 lit. b) rozporzadzenia (UE) 2022720 dotyczy
porozumien, ktére bezposrednio lub posrednio maja na celu ograniczenie terytorium, na ktérym nabyweca, kt6-
remu przydzielono wylgczne terytorium lub wylaczng grupe klientéw, moze prowadzi¢ sprzedaz czynng lub
bierng towaréw lub ustug objetych porozumieniem, lub ograniczenie grup klientéw, ktérym moze on prowa-
dzi¢ taka sprzedaz.

(") Zob. wyrok z dnia 7 grudnia 2010 r., Peter Pammer/Reederei Karl Schlitter GmbH & Co. KG i Hotel Alpenhof GesmbH/Oliver Heller,
sprawy polaczone C-585/08 oraz C-144/09, EU:C:2010:740, pkt 93.
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(218) Istnieje pie¢ wyjatkow dotyczacych najpowazniejszego ograniczenia konkurencji ustanowionego w art. 4 lit. b)
rozporzadzenia (UE) 2022/720.

(219) Pierwszy wyjatek przewidziany w art. 4 lit. b) pkt (i) rozporzadzenia (UE) 2022/720 umozliwia dostawcy ogra-
niczenie sprzedazy czynnej dokonywanej przez wylacznego dystrybutora na terytorium lub grupie klientéw
przydzielonych na wylaczno$¢ maksymalnie pigciu nabywcom lub zastrzezonych dla dostawcy. W celu zacho-
wania zachet inwestycyjnych dostawca musi chroni¢ swoich wylgcznych dystrybutoréw przed sprzedazg
czynng, w tym targetowang reklamg internetows, na przydzielonym im na wylacznos$¢ terytorium lub skiero-
wang do przydzielonej na wylaczno$¢ grupy klientoéw, przez wszystkich innych nabywcéw dostawcy.

(220) Sprzedaz czynna prowadzona przez klientéw innych nabywcéw dostawcy moze réwniez oslabiaé zachety
inwestycyjne wylacznych dystrybutoréw. W zwigzku z tym w art. 4 lit. b) pkt (i) rozporzadzenia (UE)
2022/720 réwniez umozliwiono dostawcy zobowigzanie innych nabywcéw, aby ograniczyli swoim bezposred-
nim klientom mozliwo$¢ czynnej sprzedazy na terytoriach lub skierowanej do grup klientéw, ktére dostawca
przydzielit na wylaczno$¢ innym dystrybutorom lub zastrzegt dla siebie. Dostawca nie moze jednak wymagad
od tych innych nabywcéw, aby przeniesli ograniczenia sprzedazy czynnej na klientéw na dalsze ogniwa faricu-
cha dystrybucji.

(221) Dostawca moze laczy¢ przydzial wylacznego terytorium i wylgcznej grupy klientéw na przyklad poprzez np.
wyznaczenie wylacznego dystrybutora dla okreslonej grupy klientéw na okreslonym terytorium.

(222) Ochrona przydzielonych na wylaczno$¢ terytoriéw lub grup klientéw nie ma charakteru bezwzglednego. Aby
zapobiec podzialowi rynku, nie mozna ogranicza¢ sprzedazy biernej na takich terytoriach lub takim grupom
klientow. Art. 4 lit. b) rozporzadzenia (UE) 2022/720 ma zastosowanie wylacznie do ograniczen natozonych
na nabywce. Dostawca moze w zwigzku z tym przyjac ograniczenia w odniesieniu do prowadzonej przez siebie
sprzedazy, zar6wno internetowej, jak i pozainternetowej, na wytgcznym terytorium lub niektérym badZ wszyst-
kim klientom nalezacym do wylacznej grupy klientéw. Ograniczenia sprzedazy biernej uzytkownikom konico-
wym mogg jednak w pewnych okoliczno$ciach by¢ niewazne z mocy prawa zgodnie z art. 6 ust. 2 rozporzadze-
nia Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) 2018/302 (**¥).

(223) Po drugie, art. 4 lit. b) pkt (ii) rozporzadzenia (UE) 2022/720 umozliwia dostawcy, ktory stosuje system dystry-
bucji wylacznej na okreslonym terytorium i system dystrybucji selektywnej na innym terytorium, ograniczenie
sprzedazy czynnej lub biernej przez jego dystrybutoréw wylacznych nieautoryzowanym dystrybutorom zloka-
lizowanym na terytorium, na ktérym dostawca stosuje juz system dystrybugji selektywnej lub ktére zarezerwo-
wal na potrzeby stosowania takiego systemu. Dostawca moze réwniez wymaga¢ od swoich wylacznych dystry-
butoréw, aby w podobny sposéb ograniczyli swoim klientom prowadzenie sprzedazy czynnej i biernej
nieautoryzowanym dystrybutorom zlokalizowanym na terytoriach, na ktérych dostawca stosuje system dystry-
bucji selektywnej lub ktére zarezerwowal na potrzeby stosowania takiego systemu. W takim wypadku mozli-
wo$¢ przenoszenia ograniczen sprzedazy czynnej i biernej na dalsze ogniwa fancucha dystrybucji ma na celu
ochrong zamknigtego charakteru systeméw dystrybucji selektywne;j.

224 Po trzecie, w art. 4 lit. b) pkt (iii) rozporzadzenia (UE) 2022/720 zezwala sie dostawcy na ograniczenie miejsca

( p porza ¢ y na og )
prowadzenia dzialalnoSci nabywcy, ktéremu przydzielit wylaczne terytorium lub wylaczng grupe klientéow
(wklauzula lokalizacji”). Oznacza to, Ze dostawca moze wymagacé, aby nabywcy ograniczyli swoje punkty dystry-
bugji i hurtownie do okreslonego adresu, miejsca lub terytorium. W odniesieniu do ruchomych punktéw dystry-
bucji w porozumieniu mozna okresli¢ obszar, poza ktérym taki punkt nie moze dziatal. Utworzenie sklepu
internetowego przez dystrybutora i korzystanie z niego nie jest jednak rownowazne z otwarciem stacjonarnego
punktu sprzedazy, w zwigzku z czym nie moze by¢ ograniczone (**).

(225) Po czwarte, w art. 4 lit. b) pkt (iv) rozporzadzenia (UE) 2022/720 umozliwiono dostawcy ograniczenie sprze-
dazy czynnej i biernej prowadzonej przez wylacznego hurtownika uzytkownikom koficowym, dzigki czemu
dostawca moze oddzieli¢ poziom handlu hurtowego od detalicznego. Wyjatek ten obejmuje mozliwos¢ zezwo-
lenia hurtownikowi na prowadzenie sprzedazy niektérym uzytkownikom koficowym (np. kilku duzym uzyt-
kownikom), przy jednoczesnym braku zezwolenia na prowadzenie sprzedazy wszystkim innym uzytkownikom

konficowym ('*).

(%) Rozporzadzenie Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) 2018/302 z dnia 28 lutego 2018 r. w sprawie nieuzasadnionego blokowania
geograficznego oraz innych form dyskryminacji klientéw ze wzgledu na przynalezno$¢ panstwows, miejsce zamieszkania lub
miejsce prowadzenia dziatalno$ci na rynku wewnetrznym oraz w sprawie zmiany rozporzadzen (WE) nr 2006/2004 oraz (UE)
2017/2394 i dyrektywy 2009/22/WE (Dz.U. L 601z 232018, s. 1).

(") Zob. sprawa C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, pkt 56 i 57.

(") Zob. rowniez punkt (222) dotyczacy rozporzadzenia Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) 2018/302.
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(226) Po piate, art. 4 lit. b) pkt (v) rozporzadzenia (UE) 2022720 umozliwia dostawcy ograniczenie dystrybutorowi
wylacznemu mozliwosci czynnego lub biernego sprzedawania komponentéw, dostarczanych w celu ich wbudo-
wania, konkurentom dostawcy, ktorzy wykorzystaliby je w celach wytwarzania tego samego rodzaju towaré6w
jak te wyprodukowane przez dostawce. Termin ,komponent” obejmuje wszelkie towary posrednie, a termin
,2wbudowanie” oznacza korzystanie z wszelkich naktadéw do produkcji towaréw.

6.1.2.3.2. W przypadku gdy dostawca stosuje system dystrybucji selektywnej

(227) Najpowazniejsze ograniczenie konkurencji okre$lone w art. 4 lit. c) pkt (i) rozporzadzenia (UE) 2022/720 doty-
czy porozumienl majacych bezposrednio lub posrednio na celu ograniczenie terytorium, na ktérym uczestnicy
systemu dystrybucji selektywnej (,autoryzowani dystrybutorzy”) moga prowadzi¢ sprzedaz czynng lub bierng
towaréw lub ustug objetych porozumieniem, lub ograniczenie klientéw, ktérym moga oni prowadzi¢ taka
sprzedaz. Obejmuje to ograniczenia czynnej lub biernej sprzedazy uzytkownikom koficowym nalozone przez
dostawce na autoryzowanych dystrybutoréw dziatajacych na poziomie detalicznym.

(228) Istnieje pieé wyjatkéw dotyczacych najpowazniejszego ograniczenia konkurencji ustanowionego w art. 4 lit. c)
pkt (i) rozporzadzenia (UE) 2022/720.

(229) Pierwszy wyjatek dotyczy ograniczen uprawnienia autoryzowanych dystrybutoréw do prowadzenia sprzedazy
poza systemem dystrybucji selektywnej. Umozliwia on dostawcy ograniczenie sprzedazy czynnej, w tym targe-
towania reklamy internetowej, przez autoryzowanych dystrybutoréw na innych terytoriach lub skierowanej do
grup klientéw przydzielonych na wylacznos¢ innym dystrybutorom lub zastrzezonych dla dostawcy. Dostawca
moze réwniez wymaga¢ od autoryzowanych dystrybutoréw, aby natozyli takie dozwolone ograniczenia sprze-
dazy czynnej na swoich klientéw bezposrednich. Ochrona takich przydzielonych na wylacznos¢ terytoriéw lub
grup klientéw nie ma charakteru bezwzglednego, poniewaz dostawca nie moze ogranicza¢ sprzedazy biernej na
takich terytoriach lub takim grupom klientéw.

(230) Drugi wyjatek umozliwia dostawcy ograniczenie sprzedazy czynnej lub biernej prowadzonej przez jego autory-
zowanych dystrybutoréw i ich klientéw nieautoryzowanym dystrybutorom zlokalizowanym na jakimkolwiek
terytorium, na ktérym dostawca stosuje system dystrybucji selektywnej.

(231) Trzeci wyjatek umozliwia dostawcy narzucenie swoim autoryzowanym dystrybutorom klauzuli lokalizacji, aby
uniemozliwi¢ im prowadzenie dzialalnosci w innych lokalach lub otwieranie nowych punktow sprzedazy
w innej lokalizacji. W zwiazku z tym przywilej wynikajacy z rozporzadzenia (UE) 2022/720 nadal ma zastoso-
wanie, jezeli dystrybutor wyrazi zgode na ograniczenie swoich punktéw dystrybucji i hurtowni do okreslonego
adresu, miejsca lub terytorium. W odniesieniu do ruchomych punktéw dystrybucji w porozumieniu mozna
okresli¢ obszar, poza ktérym taki punkt nie moze dziata¢. Utworzenie sklepu internetowego przez dystrybutora
i korzystanie z niego nie jest jednak réwnowazne z otwarciem stacjonarnego punktu sprzedazy, w zwiazku
z czym nie moze by¢ ograniczone ().

(232) Czwarty wyjatek umozliwia dostawcy ograniczenie sprzedazy czynnej i biernej prowadzonej przez autoryzowa-
nego hurtownika uzytkownikom koficowym, dzigki czemu dostawca moze oddzieli¢ poziom handlu hurto-
wego od detalicznego. Wyjatek ten obejmuje mozliwo$¢ zezwolenia hurtownikowi na prowadzenie sprzedazy
niektérym uzytkownikom koficowym (np. kilku duzym uzytkownikom), przy jednoczesnym braku zezwolenia
na prowadzenie sprzedazy wszystkim innym uzytkownikom koficowym ('*2).

(233) Piaty wyjatek umozliwia dostawcy ograniczenie uprawnienia dystrybutora do czynnego lub biernego sprzeda-
wania komponentéw, dostarczanych w celu ich wbudowania, konkurentom dostawcy, kt6rzy wykorzystaliby je
w celach wytwarzania tego samego rodzaju towaréw jak te wyprodukowane przez dostawce. Termin ,kompo-
nent” obejmuje wszelkie towary posrednie, a termin ,wbudowanie” oznacza korzystanie z wszelkich nakladow
do produkgji towardw.

(234) Najpowazniejsze ograniczenie konkurencji okreslone w art. 4 lit. ¢) pkt (iii) rozporzadzenia (UE) 2022/720
dotyczy ograniczenia mozliwosci prowadzenia sprzedazy czynnej lub biernej uzytkownikom koficowym przez
cztonkéw systemu dystrybucji selektywnej dzialajacych na poziomie detalicznym. Oznacza to, Ze dostawca nie
moze ograniczaé swoim autoryzowanym dystrybutorom mozliwosci sprzedazy uzytkownikom koficowym lub
agentom nabywajacym dzialajacym w imieniu tych uzytkownikéw koficowych, z wyjatkiem sytuacji, gdy tacy

(") Zob. sprawa C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, pkt 55-58.
(") Zob. réwniez punkt (222) dotyczacy rozporzadzenia (UE) 2018/302.
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uzytkownicy koficowi znajduja si¢ na terytorium lub naleza do grupy klientéw, ktére przydzielono innemu
dystrybutorowi na wytacznos¢ lub zastrzezono dla dostawcy na terytorium, na ktérym dostawca prowadzi sys-
tem dystrybucji wylacznej (zob. art. 4 lit. c) pkt (i) pkt 1 rozporzadzenia i pkt (229)). Nie wyklucza to réwniez
mozliwosci zakazania autoryzowanym dystrybutorom prowadzenia dziatalno$ci poza autoryzowanym miejs-
cem prowadzenia dzialalnosci (zob. art. 4 lit. ¢) pkt (i) ppkt 3 rozporzadzenia i pkt (231) niniejszych wytycz-
nych).

(235) Dostawca prowadzacy system dystrybucji selektywnej moze wybraé swoich autoryzowanych dystrybutoréw na
podstawie kryteriéw jakoSciowych lub ilosciowych. Co do zasady wszelkie kryteria jako$ciowe nalezy ustalaé
w odniesieniu do zaréwno kanaléw internetowych, jak i kanaléw pozainternetowych. Biorac jednak pod
uwage, Ze kanaly internetowe i pozainternetowe majg rézne cechy, dostawca prowadzacy system dystrybucji
selektywnej moze narzuci¢ swoim autoryzowanym dystrybutorom kryteria sprzedazy przez internet, ktére nie
sa rownowazne z kryteriami narzuconymi w przypadku sprzedazy w sklepach stacjonarnych, pod warunkiem
ze wymogi narzucone w przypadku sprzedazy przez internet nie majg poSrednio na celu uniemozliwienia
nabywcy lub jego klientom skutecznego wykorzystywania internetu do celéw sprzedazy ich towaréw lub ustug
objetych porozumieniem na okre$lonych terytoriach lub okre§lonym klientom. Dostawca moze na przyklad
narzuci¢ szczeg6lne wymogi w celu zapewnienia standardow jakosci dotyczacych sprzedazy przez internet,
takie jak wymdg utworzenia i prowadzenia internetowego dzialu wsparcia posprzedaznego, wymég pokrycia
kosztéw zwrotu nabytych produktéw przez klienta lub stosowanie bezpiecznych systeméw platnosci. Podobnie
dostawca moze okresli¢ rézne kryteria dotyczace zréwnowazonego rozwoju dla internetowych i pozainterneto-
wych kanalow sprzedazy. Dostawca moze na przyklad wymagaé ekologicznie odpowiedzialnych punktéow
sprzedazy lub korzystania z ustug dostawcow uzywajacych ekologicznych roweréw.

(236) Polgczenie dystrybugji selektywnej z dystrybucja wylaczng na tym samym terytorium nie moze by¢ objete wyla-
czeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720, w tym w przypadku gdy dostawca sto-
suje dystrybucje wylaczng na poziomie hurtowym i dystrybucje selektywna na poziomie detalicznym. Wynika
to z faktu, ze takie polaczenie wymagaloby od autoryzowanych dystrybutoréw akceptacji najpowazniejszych
ograniczen konkurencji w rozumieniu art. 4 lit. b) lub ¢) rozporzadzenia (UE) 2022/720, na przyklad ograni-
czen sprzedazy czynnej na terytoriach lub klientom, ktérych nie przydzielono na wylaczno$é, ograniczefi sprze-
dazy czynnej i biernej uzytkownikom korficowym ('#) lub ograniczen wzajemnych dostaw miedzy autoryzowa-
nymi dystrybutorami (**). Dostawca moze jednak zobowigzac si¢ do realizowania dostaw tylko dla niektérych
autoryzowanych dystrybutoréw, na przyktad na niektdrych czesciach terytorium, na ktérym stosuje si¢ system
dystrybucji selektywnej, lub moze si¢ zobowigzaé do nieprowadzenia zadnej sprzedazy bezposredniej na tym
terytorium ('*). Na podstawie wyjatku trzeciego dotyczacego art. 4 lit. ¢) pkt (i) rozporzadzenia (UE)
2022/720, dostawca moze takze narzuci¢ swoim autoryzowanym dystrybutorom klauzule lokalizacji.

(237) Najpowazniejsze ograniczenie konkurencji okreslone w art. 4 lit. ¢) pkt (i) rozporzadzenia (UE) 2022/720 doty-
czy ograniczenia wzajemnych dostaw miedzy autoryzowanymi dystrybutorami w ramach systemu dystrybucji
selektywnej. Oznacza to, ze dostawca nie moze uniemozliwia¢ czynnej ani biernej sprzedazy miedzy swoimi
autoryzowanymi dystrybutorami, ktérzy musza zachowaé swobodg¢ zakupu produktéw objetych porozumie-
niem od innych autoryzowanych dystrybutoréw w ramach sieci, dzialajgcych na tym samym albo na innym
szczeblu obrotu handlowego (*). W konsekwencgji dystrybucja selektywna nie moze by¢ polaczona z ogranicze-
niami wertykalnymi majacymi na celu zmuszenie dystrybutoréw do nabywania produktéw objetych porozu-
mieniem wylacznie z danego Zrédla. Oznacza to réwniez, Ze w ramach systemu dystrybucji selektywnej
dostawca nie moze ogranicza¢ sprzedazy przez autoryzowanych hurtownikéw autoryzowanym dystrybutorom.

6.1.2.3.3. W przypadku gdy dostawca stosuje system dystrybucji swobodne;j

(238) Najpowazniejsze ograniczenie konkurencji okreslone w art. 4 lit. d) rozporzadzenia (UE) 2022/720 dotyczy
porozumien lub praktyk uzgodnionych, ktére bezposrednio lub posrednio maja na celu ograniczenie teryto-
rium, na ktérym nabywca w ramach systemu dystrybucji swobodnej moze prowadzi¢ sprzedaz czynng lub
bierng towaréw lub ustug objetych porozumieniem, lub ograniczenie grup klientéw, ktérym moze prowadzié
takg sprzedaz ('¥).

(239) Istnieje pie¢ wyjatkéw dotyczacych najpowazniejszego ograniczenia konkurencji ustanowionego w art. 4 lit. d)
rozporzadzenia (UE) 2022/720.

(") Zob. pkt (227).

(**) Zob. pkt (237).

(**) Zob. réwniez punkt (222) dotyczacy rozporzadzenia (UE) 2018/302.

(%) Zob. na przyklad decyzja Komisji w sprawie AT.40428, Guess, motywy 65-78.
(") Zob. takze pkt (116).
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(240) Po pierwsze, art. 4 lit. d) pkt (i) rozporzadzenia (UE) 2022/720 umozliwia dostawcy ograniczenie sprzedazy
czynnej, w tym targetowania reklamy internetowej, przez nabywce na terytoriach lub skierowanej do grup kli-
entéw przydzielonych na wylacznos¢ innym nabywcom lub zastrzezonych dla dostawcy. Dostawca moze r6w-
niez wymaga¢, aby nabywca nalozyl takie dozwolone ograniczenia sprzedazy czynnej na klientéw bezposred-
nich nabywcy. Ochrona takich przydzielonych na wylacznos¢ terytoriéw lub grup klientéw nie ma charakteru
bezwzglednego, poniewaz dostawca nie moze ogranicza¢ sprzedazy biernej na takich terytoriach lub takim gru-
pom klientéw.

(241) Po drugie, art. 4 lit. d) pkt (ii) rozporzadzenia (UE) 2022720 umozliwia dostawcy ograniczenie sprzedazy czyn-
nej lub biernej prowadzonej przez nabywce — i zobowigzanie nabywcy do ograniczenia takiej sprzedazy prowa-
dzonej przez jego klientéw — nieautoryzowanym dystrybutorom zlokalizowanym na terytorium, na ktérym
dostawca stosuje system dystrybucji selektywnej lub ktére dostawca zarezerwowal na potrzeby stosowania
takiego systemu. Ograniczenie moze dotyczy¢ sprzedazy czynnej lub biernej, na kazdym szczeblu obrotu hand-
lowego.

(242) Po trzecie, art. 4 lit. d) pkt (iii) rozporzadzenia (UE) 2022720 umozliwia dostawcy narzucenie nabywcy klauzuli
lokalizacji w celu ograniczenia jego miejsca prowadzenia dzialalnosci. Oznacza to, Ze dostawca moze wymagac,
aby nabywcy ograniczyli swoje punkty dystrybucji i hurtownie do okreslonego adresu, miejsca lub terytorium.
W odniesieniu do ruchomych punktéw dystrybucji w porozumieniu mozna okresli¢ obszar, poza ktérym taki
punkt nie moze dzialaé. Utworzenie sklepu internetowego przez nabywece i korzystanie z niego nie jest jednak
réwnowazne z otwarciem stacjonarnego punktu sprzedazy, w zwiazku z czym nie moze by¢ ograniczone (*).

(243) Po czwarte, w art. 4 lit. d) pkt (iv) rozporzadzenia (UE) 2022/720 umozliwiono dostawcy ograniczenie sprze-
dazy czynnej i biernej prowadzonej przez hurtownika uzytkownikom konicowym, dzigki czemu dostawca
moze oddzieli¢ poziom handlu hurtowego od detalicznego. Wyjatek ten obejmuje mozliwo$¢ zezwolenia hur-
townikowi na prowadzenie sprzedazy niektérym uzytkownikom koncowym (np. niektérym duzym uzytkowni-
kom), przy jednoczesnym braku zezwolenia na prowadzenie sprzedazy innym uzytkownikom koncowym (#).

(244) Po piate, art. 4 lit. d) pkt (v) rozporzadzenia (UE) 2022/720 umozliwia dostawcy ograniczenie mozliwosci czyn-
nego lub biernego sprzedawania przez nabywce komponentdw, dostarczanych w celu ich wbudowania, konku-
rentom dostawcy, ktdrzy wykorzystaliby je w celach wytwarzania tego samego rodzaju towaréw jak te wypro-
dukowane przez dostawce. Termin ,komponent” obejmuje wszelkie towary posrednie, a termin ,wbudowanie”
oznacza korzystanie z wszelkich nakladéw do produkcji towarow.

6.1.3. Ograniczenia dotyczqce sprzedazy czgsci zamiennych

(245) Najpowazniejsze ograniczenie konkurencji okreslone w art. 4 lit. f) rozporzadzenia (UE) 2022/720 dotyczy
porozumien, ktére uniemozliwiaja lub ograniczaja uzyskiwanie przez uzytkownikéw koncowych, niezalezne
zaklady naprawcze, hurtownikoéw i dostawcéw ustug czesci zamiennych bezposrednio od producenta tych
cze$ci. Umowa miedzy producentem cze$ci zamiennych a nabywca, ktéry wbudowuje te czgsci do wlasnych
produktéw, takim jak producent oryginalnego sprzetu (,OEM”), nie moze — bezposrednio lub posrednio — unie-
mozliwia¢ lub ograniczal sprzedazy tych czesci przez producenta uzytkownikom koncowym, niezaleznym
zaktadom naprawczym, hurtownikom lub ustugodawcom. Ograniczenia posrednie moga pojawiac si¢ w szcze-
g6lnosci wowczas, gdy producent czgci zamiennych jest ograniczony w dostarczaniu informacji technicznych
i specjalnego sprzetu, koniecznych do wykorzystania czesci zamiennych przez uzytkownikéw koficowych, nie-
zalezne zaklady naprawcze lub ustugodawcow. Jednak porozumienie moze nalozy¢ ograniczenia na dostawe
czesci zamiennych zakladom naprawczym lub ustugodawcom, ktérym OEM powierzyt naprawe lub serwisowa-
nie jego wiasnych produktéw. Oznacza to réwniez, ze OEM moze wymagad, aby jego wlasna sie¢ napraw i ser-
wisu kupowala czesci zamienne od niego lub od innych czlonkéw jego systemu dystrybugji selektywnej, jesli
taki system prowadzi.

6.2. Ograniczenia wykluczone z zakresu rozporzadzenia (UE) 2022/720

(246) W art. 5 rozporzadzenia (UE) 2022/720 wykluczono z przywileju wylaczenia grupowego niektére zobowigza-
nia zawarte w porozumieniach wertykalnych, niezaleznie od tego, czy progi udzialu w rynku okreslone
wart. 3 ust. 1 tego rozporzadzenia zostaly przekroczone. W szczegdlnoéci w art. 5 rozporzadzenia okreslono
zobowigzania, w przypadku ktdrych nie mozna z wystarczajgcg pewnoscia zalozy¢, ze spelniaja one warunki
okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu. Nie przyjmuje si¢ jednak domniemania, Ze zobowigzania wyszczegdlnione
w art. 5 rozporzadzenia sg objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu lub nie spelniajg warunkéw
okreslonych w art. 101 ust. 3 Traktatu. Wykluczenie tych zobowigzan z wylaczenia grupowego oznacza jedy-

(") Zob. sprawa C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, pkt 55-58.
(") Zob. réwniez punkt (222) dotyczacy rozporzadzenia (UE) 2018/302.
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nie, Ze podlegaja one indywidualnej ocenie na podstawie art. 101 Traktatu. Ponadto, w przeciwiefistwie do art. 4
rozporzadzenia (UE) 2022/720, wykluczenie wylaczenia grupowego zgodnie z art. 5 tego rozporzadzenia jest
ograniczone do konkretnego zobowigzania, pod warunkiem ze zobowigzanie to mozna oddzieli¢ od pozostalej
czgsci porozumienia wertykalnego. W takim przypadku pozostata cze$¢ porozumienia wertykalnego nadal
objeta jest przywilejem wylaczenia grupowego.

6.2.1. Zakazy konkurowania przekraczajqgce okres pigciu lat

(247) Zgodnie z art. 5 ust. 1 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022(720 zakazy konkurowania przekraczajace okres pieciu
lat sa wykluczone z wylaczenia grupowego. Zgodnie z definicja zawartg w art. 1 ust. 1 lit. f) rozporzadzenia
(UE) 2022/720 zakazy konkurowania sg to uzgodnienia, w wyniku ktérych nabywca dokonuje u dostawcy lub
we wskazanym przezen innym przedsigbiorstwie ponad 80 % wszystkich swoich zakupéw towaréw i ustug
objetych porozumieniem i ich substytutéw dokonanych w poprzednim roku kalendarzowym. Oznacza to, ze
nabywca nie moze nabywa¢ konkurencyjnych towaréw ani ustug lub ze takie zakupy sa ograniczone do ilosci
nizszej niz 20 % jego catkowitych zakupdw. Jezeli nie sg dostepne odpowiednie dane dotyczace zakupéw doko-
nanych przez nabywce w roku kalendarzowym poprzedzajacym zawarcie porozumienia wertykalnego, mozna
zamiast nich wykorzysta¢ najlepsze oszacowanie catkowitego rocznego zapotrzebowania dokonane przez
nabywce. Rzeczywiste dane dotyczace zakupow nalezy jednak wykorzystaé, gdy tylko beda dostepne.

(248) Zakazy konkurowania nie sg objete wylaczeniem grupowym, jezeli ich czas trwania jest nieokreslony lub prze-
kracza pig¢ lat. Zakazy konkurowania, ktdre s3 w sposéb milczacy odnawialne po uplywie pieciu lat, sg objete
wylaczeniem grupowym, pod warunkiem Ze nabywca moze skutecznie renegocjowac lub rozwigzaé porozu-
mienie wertykalne zawierajace to zobowiazanie z rozsadnym okresem wypowiedzenia i przy rozsadnych kosz-
tach, dzigki czemu nabywca moze skutecznie zmieni¢ dostawce po uplywie pigcioletniego okresu. Jezeli na
przyklad porozumienie wertykalne przewiduje pigcioletni zakaz konkurowania, a dostawca udziela nabywcy
pozyczki, splata tej pozyczki nie moze uniemozliwiaé nabywecy faktycznego zakonczenia zakazu konkurowania
po uplywie okresu pigciu lat. Podobnie, jezeli dostawca zaopatruje nabywce w sprzet, ktory nie jest zwigzany
z konkretng umowg, nabywca powinien mie¢ mozliwo$¢ przejecia sprzetu zgodnie z jego wartoscia rynkowg
po wygasnieciu zakazu konkurowania.

(249) Zgodnie z art. 5 ust. 2 rozporzadzenia (UE) 2022720 ograniczenie czasu trwania zakazu konkurowania do pie-
ciu lat nie ma zastosowania, gdy towary lub uslugi objete porozumieniem sg odsprzedawane przez nabywce
w lokalach i na terenie, kt6rych wiascicielem jest dostawca lub ktére dostawca wynajmuje lub dzierzawi od
0s6b trzecich niezwiazanych z nabywcg. W takich przypadkach zakaz konkurowania moze trwa¢ dluzej, pod
warunkiem Zze czas trwania tego zakazu nie przekracza okresu zajmowania punktu sprzedazy przez nabywce.
Wryjatek ten jest spowodowany tym, iz zasadniczo nie mozna si¢ spodziewaé, aby dostawca pozwolil na sprze-
daz konkurencyjnych produktéw w lokalu i na terenie stanowigcym jego wlasno$¢ bez jego zgody. Analogicznie
te same zasady maja zastosowanie, gdy nabywca do prowadzenia dzialalnosci wykorzystuje ruchomy punkt
sprzedazy bedacy wlasnoscig dostawcy lub wynajmowany badz dzierzawiony przez dostawce od osoby trzeciej
niezwigzanej z nabywcg. W odniesieniu do sztucznych stosunkéw wilasnosciowych, takich jak przeniesienie
przez dystrybutora praw wiasnosci do terenu lub lokalu na dostawce tylko na ograniczony czas, majacych na
celu unikniecie limitu pigciu lat, nie mozna zastosowac tego wyjatku.

6.2.2. Zakazy konkurowania po zakorczeniu porozumienia

(250) Zgodnie z art. 5 ust. 1 lit. b) w zwiazku z art. 5 ust. 3 rozporzadzenia (UE) 2022720 nalozone na nabywce
zakazy konkurowania po zakoficzeniu porozumienia s3 wykluczone z przywileju wylaczenia grupowego,
chyba ze spelnione sg wszystkie nastepujace warunki:

a) zobowigzanie to jest niezbedne do ochrony know-how przekazanego nabywcy przez dostawce;

b) zobowigzanie jest ograniczone do punktu sprzedazy, w ktérym nabywca dzialal w okresie obowigzywania
umowy;

¢) zobowigzanie jest ograniczone do maksymalnego okresu jednego roku.

(251) Przedmiotowe know-how musi by¢ niejawne, istotne i okre§lone w rozumieniu art. 1 ust. 1 lit. j) rozporzadze-
nia (UE) 2022/720, w szczegdlnosci musi zawiera informacje wazne i uzyteczne dla nabywcy z punktu widze-
nia uzywania, sprzedazy lub odsprzedazy towaréw lub ustug objetych porozumieniem.
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6.2.3. Zakazy konkurowania nakladane na uczestnikéw systemu dystrybucji selektywnej

(252) Art. 5 ust. 1 lit. ¢) rozporzadzenia (UE) 2022720 dotyczy sprzedazy konkurencyjnych towaréw lub ustug w sys-
temie dystrybucji selektywnej. Wylaczenie przewidziane w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia ma zastosowanie do
polaczenia dystrybugji selektywnej z zakazem konkurowania, obligujacego autoryzowanych dystrybutoréw do
nieodsprzedawania konkurencyjnych marek. Jezeli jednak dostawca uniemozliwia swoim autoryzowanym
dystrybutorom — bezposrednio albo posrednio — kupowanie produktéw do odsprzedazy od jednego z okreslo-
nych konkurencyjnych dostawcéw lub od wigkszej liczby takich dostawcéw, takie zobowigzanie jest wyklu-
czone z wylaczenia grupowego. Uzasadnieniem tego wykluczenia jest uniknigcie sytuacji, w ktérej pewna liczba
dostawcéw korzystajacych z tych samych punktéw dystrybucji selektywnej uniemozliwia co najmniej jednemu
okreslonemu konkurentowi korzystanie z tych punktéw do dystrybucji ich produktéw. Taki scenariusz méglby
doprowadzi¢ do zamkniecia dostepu do rynku konkurujgcemu dostawcy, ktére stanowitoby forme zbiorowego
bojkotu.

6.2.4. Migdzyplatformowe zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym

(253) Czwarte wykluczenie wylaczenia grupowego, okreslone w art. 5 ust. 1 lit. d) rozporzadzenia (UE) 2022/720,
dotyczy miedzyplatformowych zobowigzan do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym nakta-
danych przez dostawc6éw ustug posrednictwa internetowego, a mianowicie bezpo$rednich lub posrednich zobo-
wigzafn powodujacych, Ze nabywcy tych ustug nie mogg oferowad, sprzedawac ani odsprzedawaé uzytkowni-
kom koficowym towaréw lub ustug na korzystniejszych warunkach przy uzyciu konkurencyjnych ustug
posrednictwa internetowego. Warunki te moga dotyczy¢ cen, zapaséw, dostgpnosci lub innych warunkéw
oferty lub sprzedazy. Zobowigzanie do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym moze wynikad
z postanowienia umownego lub z innych bezposrednich lub posrednich $rodkéw, w tym poprzez stosowanie
zréznicowanych cen lub zachet, ktérych zastosowanie zalezy od warunkéw, na jakich nabywca ustug posrednic-
twa internetowego oferuje towary lub ustugi uzytkownikom koficowym przy uzyciu konkurencyjnych ustug
posrednictwa internetowego. Na przyklad, jesli dostawca ustug posrednictwa internetowego uzaleznia zaofero-
wanie lepszej widocznosci towarow lub ustug nabywcy na swojej stronie internetowej lub pobieranie nizszych
stawek prowizji od przyznania mu przez nabywce réwnych warunkéw w stosunku do konkurencyjnych
dostawcéw takich ustug, jest to réwnoznaczne z miedzyplatformowym zobowigzaniem do zapewnienia réw-
nych warunkéw w handlu detalicznym.

(254) Wszystkie inne rodzaje zobowiazan do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych objete sa wylaczeniem
przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720. Do tych zobowiazari naleza na przyklad:

a) zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym odnoszace si¢ do kanaléw sprze-
dazy bezposredniej nabywcow ustug posrednictwa internetowego (tzw. ,waskie” zobowigzania do zapewnie-
nia réwnych warunkéw w handlu detalicznym);

b) zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych odnoszace si¢ do warunkéw, na ktérych
towary lub ustugi sg oferowane przedsigbiorstwom niebedacym uzytkownikami kofcowymi;

¢) zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych odnoszace si¢ do warunkéw, na ktérych
towary lub ustugi sa nabywane jako naklady przez producentéw, hurtownikéw lub detalistéw (zobowiazania
wynikajace z ,klauzuli najwyzszego uprzywilejowania”).

(255) Sekcja 8.2.5 zawiera wskaz6éwki dotyczace oceny zobowigzan do zapewnienia rownych warunkéw handlowych
w indywidualnych przypadkach, w ktérych rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie ma zastosowania.

7. WYCOFANIE I ZAPRZESTANIE STOSOWANIA
7.1. Wycofanie przywileju ustanowionego rozporzadzeniem (UE) 2022/720

(256) Jak przewidziano w art. 6 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720, Komisja moze wycofal przywilej ustanowiony
rozporzadzeniem (UE) 2022/720 na podstawie art. 29 ust. 1 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003, jezeli stwierdzi,

ze w konkretnym przypadku porozumienie wertykalne, do ktdrego stosuje si¢ rozporzadzenie (UE) 2022/720,

oluje pewne skutki niezgodne z art. 101 Traktatu. Ponadto, jak stanowi art. 6 ust. 2 rozporzadzenia

(UE) 2022/720, jezeli w konkretnym przypadku porozumienie wertykalne wywotuje skutki niezgodne

z art. 101 ust. 3 Traktatu na terytorium panstwa cztonkowskiego lub jego czesci, ktére posiadajg wszystkie
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cechy odrebnego rynku geograficznego, krajowy organ ochrony konkurencji danego parnstwa czlonkowskiego
réwniez moze wycofa przywilej ustanowiony rozporzadzeniem (UE) 2022/720, na podstawie art. 29 ust. 2
rozporzadzenia (WE) nr 1/2003. W art. 29 rozporzgdzenia (WE) nr 1/2003 nie wymieniono sgdéw panstw
cztonkowskich, ktére nie majg w zwigzku z tym uprawnieri do wycofania przywileju ustanowionego rozporzg-
dzeniem (UE) 2022/720 ("), chyba Ze dany sad jest wyznaczonym organem ochrony konkurencji pafistwa
czlonkowskiego zgodnie z art. 35 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003.

(257) Komisja i krajowe organy ochrony konkurencji moga wycofaé przywilej ustanowiony rozporzadzeniem (UE)
2022/720 w dwdch przypadkach. Po pierwsze, moga one wycofal przywilej ustanowiony rozporzadzeniem
(UE) 2022/720, jezeli porozumienie wertykalne wchodzace w zakres art. 101 ust. 1 Traktatu, rozpatrywane poje-
dynczo, wywoluje skutki na rynku wlasciwym, ktére sa niezgodne z art. 101 ust. 3 Traktatu. Po drugie, zgodnie
z motywem 20 rozporzadzenia (UE) 2022/720, moga one réwniez wycofal przywilej ustanowiony rozporzg-
dzeniem (UE) 2022/720, jezeli porozumienie wertykalne, rozpatrywane tgcznie z podobnymi porozumieniami
zawartymi przez konkurujacych dostawcéw lub nabywedw, wywotuje takie skutki. Wynika to z faktu, ze row-
nolegle sieci podobnych porozumien wertykalnych mogg wywolywa¢ skumulowane skutki antykonkurencyjne,
ktére sg niezgodne z art. 101 ust. 3 Traktatu. Ograniczenie dostgpu do rynku wlasciwego i ograniczenie na nim
konkurencji sg przykladami takich skumulowanych skutkéw, ktére mogg uzasadniaé wycofanie przywileju usta-
nowionego rozporzadzeniem (UE) 2022720 ().

(258) Réwnolegle sieci porozumien wertykalnych powinny by¢ postrzegane jako podobne do siebie, jezeli zawieraja
ten sam rodzaj ograniczeni powodujacych podobne skutki dla rynku. Takie skumulowane skutki moga si¢ poja-
wi¢ na przyklad w przypadku zobowiazan do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym, dystry-
bugji selektywnej lub zakazu konkurowania.

(259) Jezeli chodzi o zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym odnoszace si¢ do
kanatéw sprzedazy bezposredniej (waskie zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicz-
nym), art. 6 rozporzadzenia (UE) 2022720 stanowi, ze przywilej ustanowiony rozporzadzeniem moze zostaé
wycofany zgodnie z art. 29 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003, w szczeg6lnosci gdy wlasciwy rynek $wiadczenia
ustug posrednictwa internetowego jest wysoce skoncentrowany, a konkurencja miedzy dostawcami takich
ustug jest ograniczona przez skumulowane skutki wynikajace z istnienia réwnoleglych sieci podobnych porozu-
miefl ograniczajacych nabywcom ustug posrednictwa internetowego mozliwos¢ oferowania, sprzedazy lub
odsprzedazy towaréw lub ustug uzytkownikom konicowym na korzystniejszych warunkach przy uzyciu ich
wlasnych kanaléw sprzedazy bezposredniej. Dalsze wskazéwki dotyczace tego scenariusza znajduja si¢ w sek-
Gji 8.2.5.2.

(260) Jesli chodzi o dystrybucje selektywna, przypadek wystarczajaco podobnych sieci réwnolegtych moze wystepo-
wad, jezeli na danym rynku niekt6rzy dostawcy stosujg czysto jakoSciows dystrybucje selektywng, podczas gdy
inni dostawcy stosuja iloSciowa dystrybucje selektywna, wywierajac podobne skutki na rynek. Takie skumulo-
wane skutki moga réwniez powstaé, gdy na danym rynku réwnolegle sieci dystrybucji selektywnej stosuja kry-
teria jakoSciowe, ktore zamykaja dostep dla dystrybutoréw. W takich okoliczno$ciach ocena musi uwzgledniaé
antykonkurencyjne skutki, jakie mozna przypisal poszczegdlnym sieciom porozumien. W stosownych przy-
padkach wycofanie przywileju ustanowionego rozporzadzeniem (UE) 2022/720 moze by¢ ograniczone do
szczegllnych kryteriéw jakoSciowych lub szczegélnych kryteriow ilosciowych, ktére np. ograniczajg liczbe
autoryzowanych dystrybutoréw.

(261) Odpowiedzialno$¢ za antykonkurencyjny skumulowany skutek mozna przypisaé jedynie tym przedsigbior-
stwom, ktore maja w nim znaczny udzial. Porozumienia zawarte przez przedsigbiorstwa, ktérych wklad w sku-
mulowany skutek jest nieznaczny, nie wchodzg w zakres art. 101 ust. 1 Traktatu (**?). Nie bedzie zatem wobec
nich zastosowane wycofanie (**’).

(") Sady panstw czlonkowskich nie mogg réwniez zmienia¢ zakresu stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720 poprzez rozszerzenie
jego zakresu zastosowania na porozumienia nieobjete rozporzadzeniem (UE) 2022/720. Kazde takie rozszerzenie, niezaleznie od
jego zakresu, mialoby wplyw na sposdb, w jaki Komisja wykonuje swoje uprawnienia ustawodawcze (wyrok z dnia 28 lutego 1991 .,
Stergios Delimitis/Henninger Brau AG, sprawa C-234/89, EU:C:1991:91, pkt 46 (,sprawa C-234/89 — Delimitis”)).

(') Wystgpienie skumulowanego skutku w postaci zamknigcia dostgpu do rynku jest jednak mato prawdopodobne, jezeli réwnolegle
sieci porozumiefi wertykalnych obejmuja mniej niz 30 % rynku wlaSciwego, zob. pkt 10 zawiadomienia de minimis.

() Poszczegblnych dostawcéw lub dystrybutordw, ktérych udzial w rynku nie przekracza 5 %, zasadniczo nie uznaje si¢ za przyczynia-
jacych sie w znacznym stopniu do skumulowanego efektu zamkniecia, zob. pkt 10 zawiadomienia de minimis oraz sprawa C-234/89
— Delimitis/Henninger Briu, pkt 24-27.

(*** Ocena takiego udzialu zostanie dokonana zgodnie z kryteriami okre$lonymi w sekji 8, dotyczacymi polityki egzekwowania prawa
w indywidualnych przypadkach.
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(262) Zgodnie z art. 29 ust. 1 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003 Komisja moze wycofa¢ przywilej ustanowiony rozpo-
rzadzeniem (UE) 2022/720 z wlasnej inicjatywy lub na podstawie skargi. Obejmuje to mozliwo$¢ zwrécenia sig
przez krajowe organy ochrony konkurencji do Komisji o wycofanie przywileju ustanowionego rozporzadze-
niem (UE) 2022/720 w konkretnym przypadku, bez uszczerbku dla stosowania zasad przydzielania spraw
i pomocy w ramach Europejskiej Sieci Konkurencji (**%) oraz bez uszczerbku dla ich wlasnych uprawnien do
wycofania na podstawie art. 29 ust. 2 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003. Jezeli co najmniej trzy krajowe organy
ochrony konkurencji zwrdca si¢ do Komisji o zastosowanie w danym przypadku art. 29 ust. 1 rozporzadzenia
(WE) nr 1/2003, Komisja oméwi sprawe w ramach Europejskiej Sieci Konkurencji. W tym kontekscie Komisja
w jak najwiekszym stopniu uwzgledni opinie krajowych organéw ochrony konkurencji, ktére zwroécily sie do
Komisji o wycofanie przywileju ustanowionego rozporzadzeniem (UE) 2022/720, aby w odpowiednim czasie
stwierdzi¢, czy w danym przypadku spelnione s warunki wycofania.

(263) Zart. 29 ust. 11 2 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003 wynika, ze Komisja posiada wytaczne kompetencje do wyco-
fania przywileju przewidzianego rozporzadzeniem (UE) 2022/720 w skali calej Unii, poniewaz moze wycofaé
przywilej ustanowiony rozporzadzeniem (UE) 2022/720 w odniesieniu do porozumieni wertykalnych ograni-
czajacych konkurencje na wlasciwym rynku geograficznym, ktéry jest szerszy niz terytorium jednego panstwa
cztonkowskiego, podczas gdy krajowy organ ochrony konkurencji moze wycofaé przywilej ustanowiony rozpo-
rzadzeniem jedynie w odniesieniu do terytorium swojego panstwa cztonkowskiego.

(264) Uprawnienia do wycofania przystugujace poszczegélnym krajowym organom ochrony konkurencji dotyczg
zatem przypadkéw, w ktdrych rynek wlasciwy obejmuje jedno panstwo cztonkowskie lub region zlokalizowany
wylacznie w jednym panstwie cztonkowskim lub jego czesci. W takim przypadku krajowy organ ochrony kon-
kurencji tego paristwa cztonkowskiego posiada kompetencje do wycofania przywileju ustanowionego rozporzg-
dzeniem (UE) 2022/720 w odniesieniu do porozumienia wertykalnego, ktére wywotuje na tym rynku krajo-
wym lub regionalnym skutki niezgodne z art. 101 ust. 3 Traktatu. Jest to rownolegla kompetencja, poniewaz
w art. 29 ust. 1 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003 upowazniono réwniez Komisje do wycofania przywileju usta-
nowionego rozporzadzeniem (UE) 2022/720 w odniesieniu do rynku krajowego lub regionalnego, pod warun-
kiem ze dane porozumienie wertykalne moze wplynaé na handel migdzy panstwami cztonkowskimi.

(265) W przypadku dotyczacym kilku odrebnych rynkéw krajowych lub regionalnych kilka wlasciwych krajowych
organéw ochrony konkurencji moze réwnolegle wycofaé przywilej ustanowiony rozporzadzeniem (UE)
2022/720.

(266) Z brzmienia art. 29 ust. 1 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003 wynika, Ze w przypadku wycofania przez Komisje
przywileju ustanowionego rozporzadzeniem (UE) 2022/720 spoczywa na niej ciezar udowodnienia, po pierw-
sze, ze dane porozumienie wertykalne ogranicza konkurencje w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu (**°). Po
drugie, Komisja musi udowodni¢, ze porozumienie wywoluje skutki niezgodne z art. 101 ust. 3 Traktatu, co
oznacza, ze nie spelnia ono co najmniej jednego z czterech warunkéw okreslonych w art. 101 ust. 3 Trak-
tatu ("*%) Zgodnie z art. 29 ust. 2 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003 te same wymogi stosuje si¢ w przypadku, gdy
krajowy organ ochrony konkurencji wycofuje przywilej ustanowiony rozporzadzeniem (UE) 2022/720 w odnie-
sieniu do terytorium swojego panstwa cztonkowskiego. W szczegélnosci jezeli chodzi o cigzar udowodnienia,
ze drugi wymag jest spetniony, art. 29 wymaga, aby wlasciwy organ ochrony konkurencji uzasadnil, ze co naj-
mniej jeden z czterech warunkéw okre$lonych w art. 101 ust. 3 Traktatu nie jest spetniony (**7).

(%) Zob. rozdzial IV rozporzadzenia (WE) nr 1/2003.

("*%) Jezeli porozumienie wertykalne nie jest objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, jak okreslono w sekcji 3 niniejszych
wytycznych, kwestia stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720 nie pojawia si¢, poniewaz w rozporzadzeniu (UE) 2022/720 okres-
lono kategorie porozumien wertykalnych, ktére zwykle spelniajg warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu, co zaklada, Ze poro-
zumienie wertykalne jest objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu.

(%) Wystarczy, ze Komisja uzasadni, ze jeden z czterech warunkéw okreslonych w art. 101 ust. 3 Traktatu nie jest spelniony. Wynika to
z faktu, ze aby wyjatek przewidziany w art. 101 ust. 3 mial zastosowanie, musza by¢ spelnione wszystkie cztery warunki.

(*") Wymég okreslony w art. 29 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003 dotyczacy cigzaru dowodu spoczywajacego na wlasciwym organie
ochrony konkurencji wynika z sytuacji, w ktorej rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie ma zastosowania, a przedsi¢biorstwo powoluje
si¢ w indywidualnym przypadku na art. 101 ust. 3 Traktatu. W takiej sytuacji na przedsigbiorstwie spoczywa cigzar dowodu zgodnie
z art. 2 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003, polegajacy na wykazaniu, ze wszystkie cztery warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu
sa spelnione. W tym celu przedsigbiorstwo musi uzasadni¢ swoje wnioski, zob. np. decyzja Komisji w sprawie AT.39226 Lundbeck,
ktorej zasadno$¢ potwierdzono w wyrokach z dnia 8 wrzesnia 2016 r., Lundbeck/Komisja, T-472/13, EU:T:2016:449, oraz z dnia
25 marca 2021 r., Lundbeck/Komisja, sprawa C-591/16 P, EU:C:2021:243.
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(267) Jezeli spelnione sg wymogi okreslone w art. 29 ust. 1 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003, Komisja moze w indywi-
dualnym przypadku wycofaé przywilej ustanowiony rozporzadzeniem (UE) 2022/720. Takie wycofanie i zwig-
zane z nim wymogi okre§lone w niniejszej sekcji nalezy odrézni¢ od ustalen zawartych w decyzji Komisji doty-
czacej naruszen na podstawie rozdziatu IIl rozporzadzenia (WE) nr 1/2003. Wycofanie moze jednak zostaé
polaczone na przyklad ze stwierdzeniem naruszenia i nalozeniem Srodkéw zaradczych, a nawet z decyzjami
tymczasowymi (**%).

(268) Jezeli Komisja wycofa przywilej ustanowiony rozporzadzeniem (UE) 2022720 na podstawie art. 29 ust. 1 roz-
porzadzenia (WE) nr 1/2003, wycofanie to moze mie¢ jedynie skutki ex nunc, tj. wylaczony status danych poro-
zumien pozostaje nienaruszony przez okres poprzedzajgcy date, w ktorej wycofanie staje si¢ skuteczne. W przy-
padku wycofania na podstawie art. 29 ust. 2 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003 wlaiciwy krajowy organ ochrony
konkurencji musi réwniez uwzgledni¢ swoje obowiazki wynikajace z art. 11 ust. 4 rozporzadzenia (WE)
nr 1/2003, w szczegblnosci w zakresie przekazywania Komisji wszelkich stosownych przewidywanych decyzji.

7.2. Zaprzestanie stosowania rozporzgdzenia (UE) 2022720

(269) Zgodnie z art. 1a rozporzadzenia nr 19/65/EWG, art. 7 rozporzadzenia (UE) 2022/720 upowaznia Komisje do
wylaczenia z zakresu stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720, w drodze rozporzadzenia, réwnoleglych sieci
podobnych ograniczen wertykalnych, jezeli takie sieci obejmuja ponad 50 % rynku wlasciwego. Takie rozporza-
dzenie nie jest skierowane do poszczegdlnych przedsigbiorstw, ale dotyczy wszystkich przedsigbiorstw, ktorych
porozumienia spelniajg warunki okre§lone w rozporzadzeniu przyjetym na podstawie art. 7 rozporzadzenia
(UE) 2022/720. Oceniajac potrzebe przyjecia takiego rozporzadzenia Komisja rozwazy, czy indywidualne
wycofanie bytoby wlasciwszym $rodkiem zaradczym. Liczba przedsigbiorstw konkurujacych przyczyniajacych
si¢ do skumulowanego skutku na rynku wlasciwym oraz liczba dotknietych nim rynkéw geograficznych na
obszarze Unii to dwa aspekty, ktdre sa szczeg6lnie istotne dla tej oceny.

(270) Komisja rozwazy przyjecie rozporzadzenia na podstawie art. 7 rozporzadzenia (UE) 2022/720, jezeli podobne
ograniczenia, obejmujace ponad 50 % rynku wlasciwego, moglyby znacznie ograniczy¢ dostep do tego rynku
lub konkurencj¢ na nim. Moze to mieé miejsce w szczegdlnosci w przypadku, gdy réwnolegle sieci dystrybucji
selektywnej obejmujace ponad 50 % rynku moga zamknaé dostep do rynku z powodu stosowania kryteriow
doboru niewymaganych charakterem danych towaréw lub ustug lub dyskryminujacych niektére rodzaje dystry-
bugji takich towaréw lub ustug. Do celéw wyliczenia 50 % wskaznika pokrycia rynku nalezy uwzgledniaé
wszystkie poszczegdlne sieci porozumien wertykalnych zawierajacych ograniczenia lub kombinacje ograniczen
powodujace podobne skutki dla rynku. W art. 7 rozporzadzenia (UE) 2022/720 nie wymaga si¢ jednak od
Komisji przyjecia takiego rozporzadzenia w przypadku przekroczenia 50 % wskaznika pokrycia rynku.

(271) Skutkiem rozporzadzenia przyjetego na podstawie art. 7 rozporzadzenia (UE) 2022720 jest brak mozliwosci
stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720 w odniesieniu do ograniczen i przedmiotowych rynkéw, a zatem
art. 101 ust. 11 3 Traktatu majg pelne zastosowanie.

(272) Kazde rozporzadzenie przyjete na podstawie art. 7 rozporzadzenia (UE) 2022/720 musi mie¢ wyraznie okres-
lony zakres stosowania. Dlatego tez Komisja musi po pierwsze zdefiniowa wlasciwy (wlasciwe rynki) rynek
produktowy i geograficzny, a po drugie — rodzaj ograniczenia lub ograniczen wertykalnych, w odniesieniu do
ktérych rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie bedzie juz mialo zastosowania. Jezeli chodzi o ten ostatni aspekt,
Komisja moze zmodyfikowa¢ zakres stosowania rozporzadzenia stosownie do problemu w zakresie konkuren-
¢ji, do ktérego zamierza si¢ odnie$¢. Na przyklad, chociaz wszystkie rownolegle sieci porozumien zwigzanych
z jednomarkowoscia mozna wzig¢ pod uwage w celu ustalenia 50 % wskaznika pokrycia rynku, Komisja moze
jednak ograniczy¢ zakres stosowania rozporzadzenia przyjetego na podstawie art. 7 rozporzadzenia (UE)
2022/720 do zakazéw konkurowania przekraczajacych pewien okres. Moze to zatem nie wplyna¢ na porozu-

(**%) Komisja wykorzystala swoje uprawnienia do wycofania przywileju ustanowionego poprzednio obowigzujacymi rozporzadzeniami
w sprawie wylaczen grupowych w decyzji Komisji z dnia 25 marca 1992 r. (decyzje tymczasowe) dotyczacej postepowania na pod-
stawie art. 85 traktatu EWG w sprawie 1V/34.072 — Mars|Langnese i Scholler, ktérej zasadno$¢ potwierdzono wyrokiem z dnia
1 pazdziernika 1998 r., Langnese-Iglo/Komisja, C-279/95 P, EU:C:1998:447, oraz w decyzji Komisji z dnia 4 grudnia 1991 r.
(decyzje tymczasowe) dotyczacej postepowania na podstawie art. 85 traktatu EWG w sprawie IV/33.157 — Eco System/Peugeot.
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mienia o krétszym czasie trwania lub o mniej restrykcyjnym charakterze ze wzgledu na mniejszy stopien zamy-
kania dostepu do rynku przypisywany takim ograniczeniom. Podobnie, gdy na konkretnym rynku przedsigbior-
stwa stosuja dystrybucje selektywng w polaczeniu z dodatkowymi ograniczeniami, takimi jak zakaz konkuro-
wania lub narzucanie nabywcy wysokosci zakupdéw, rozporzadzenie przyjete na podstawie art. 7
rozporzadzenia (UE) 2022/720 moze dotyczy¢ tylko tych dodatkowych ograniczen. W stosownych przypad-
kach Komisja moze réwniez okresli¢ poziom udzialu w rynku, ktéry w kontekscie konkretnego rynku moze
by¢ uznany za niedostateczny do tego, aby pojedyncze przedsigbiorstwo wniosto znaczgcy wklad w skumulo-
wany skutek.

(273) Zgodnie z art. 1a rozporzadzenia nr 19/6 5/EWG w rozporzadzeniu przyjetym na podstawie art. 7 rozporzadze-
nia (UE) 2022/720 nalezy ustali¢ okres przej$ciowy nie krétszy niz sze$¢ miesiecy przed rozpoczeciem jego sto-
sowania. Okres ten ma umozliwi¢ zainteresowanym przedsigbiorstwom odpowiednie dostosowanie zawartych
porozumien wertykalnych.

(274) Rozporzadzenie przyjete na podstawie art. 7 rozporzadzenia (UE) 2022/720 nie bedzie miato wplywu na status
wylaczenia odno$nych porozumien w okresie poprzedzajacym datg rozpoczecia stosowania tego rozporzadzenia.

8. POLITYKA EGZEKWOWANIA PRAWA W INDYWIDUALNYCH PRZYPADKACH
8.1. Ramy analizy

(275) Jezeli do porozumienia wertykalnego nie stosuje si¢ wylaczenia grupowego przewidzianego w rozporzadzeniu
(UE) 2022/720, nalezy zbadal, czy w tym indywidualnym przypadku porozumienie wertykalne objete jest
zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, a jesli tak, to czy spelnione s3 warunki okre$lone w art. 101
ust. 3 Traktatu. Jesli porozumienia wertykalne nie zawierajg ograniczen konkurencji ze wzgledu na cel, a w szcze-
gblnosci najpowazniejszych ograniczefi konkurencji w rozumieniu art. 4 rozporzadzenia (UE) 2022/720, nie
domniemywa si¢, Ze porozumienia wertykalne nieobjete zakresem stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720
wchodzg w zakres stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu lub tez nie spelniaja warunkéw okre$lonych w art. 101
ust. 3 Traktatu. Takie porozumienia wymagaja indywidualnej oceny. Porozumienia, ktére albo nie ograniczaja
konkurencji w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu albo spelniajg warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu
sa wazne i podlegaja wykonaniu.

(276) Zgodnie z art. 1 ust. 2 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003 przedsigbiorstwa nie muszg zglasza¢ swoich porozu-
mien wertykalnych, aby skorzysta¢ z wylaczenia indywidualnego na podstawie art. 101 ust. 3 Traktatu. W przy-
padku indywidualnego badania przez Komisje to Komisja ponosi cigzar udowodnienia, ze przedmiotowe poro-
zumienie wertykalne ogranicza konkurencje w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu. Przedsigbiorstwa
powolujace si¢ na przywilej wynikajacy z art. 101 ust. 3 Traktatu ponosza cigzar udowodnienia, ze spelnione
zostaly warunki przewidziane w tym postanowieniu. Jezeli wykazane zostang prawdopodobne skutki antykon-
kurencyjne, przedsigbiorstwa moga uzasadni¢ argumenty dotyczace zwickszenia efektywnosci i wyjasni¢, dla-
czego okreslone porozumienie o dystrybuciji jest konieczne, aby konsumenci uzyskali prawdopodobne korzysci
bez eliminowania konkurencji. Komisja nastgpnie rozstrzyga, czy porozumienie spelnia warunki okreslone
wart. 101 ust. 3 Traktatu.

(277) Ocena tego, czy porozumienie wertykalne skutkuje ograniczeniem konkurencji dokonywana jest poprzez
poréwnanie sytuacji na wlasciwym rynku, na ktérym istnieja ograniczenia wertykalne, z sytuacja, ktora istnia-
faby w przypadku braku ograniczen wertykalnych w porozumieniu wertykalnym. Przy ocenie poszczegélnych
przypadkéw Komisja moze wzia¢ pod uwage skutki zaréwno rzeczywiste, jak i prawdopodobne. Aby porozu-
mienia wertykalne mozna bylo uznaé za ograniczajace konkurencje ze wzgledu na skutki, muszg one w takim
stopniu wplywac na rzeczywista lub potencjalng konkurencje, aby na rynku wilasciwym z duzym prawdopodo-
biefistwem mozna bylo oczekiwal pogorszenia sytuacji w zakresie cen, wielko$ci produkgji, innowacyjnosci,
zréznicowania lub jakosci towaréw lub ustug. Negatywne skutki dla konkurencji muszg by¢ znaczace (**°). Ist-
nieje wigksze prawdopodobienistwo, Ze znaczace skutki antykonkurencyjne wystapia, kiedy co najmniej jedna

(***) Zob. sekcja 3.1.
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ze stron porozumienia ma lub uzyskuje pewng wladze rynkows, zas porozumienie przyczynia si¢ do stworze-
nia, utrzymania i wzmocnienia tej wladzy rynkowej, lub tez umozliwia stronom porozumienia wykorzystanie
takiej wladzy rynkowej. Wladza rynkowa to zdolno$¢ do utrzymania cen powyzej konkurencyjnego poziomu
lub tez utrzymania produkcji pod wzgledem ilosci produktéw, jakosci i zréznicowania produktéw oraz innowa-
cyjnosci ponizej poziomu konkurencyjnego przez inny niz nieznaczny okres. Poziom wladzy rynkowej
koniecznej zazwyczaj do ustalenia ograniczenia konkurencji w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu jest mniejszy
niz poziom wiadzy rynkowej koniecznej do ustalenia dominacji na podstawie art. 102 Traktatu.

8.1.1. Czynniki istotne dla oceny na podstawie art. 101 ust. 1 Traktatu

(278) Przeprowadzajac oceng indywidualnych porozumient wertykalnych miedzy przedsigbiorstwami, ktérych udzialy
w rynku wynosza powyzej progu 30 %, Komisja dokona pelnej analizy dotyczacej konkurencji. Ponizsze czyn-
niki s3 szczegdlnie istotne dla ustalenia, czy porozumienie wertykalne powoduje znaczgce ograniczenie konku-
rencji w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu:

a) charakter porozumienia;

b) rynkowa pozycja stron;

¢) rynkowa pozycja konkurentéw (na rynkach nizszego i wyzszego szczebla);
d) rynkowa pozycja nabywcow towarow lub ustug objetych porozumieniem;
e) bariery wejscia;

f) poziom lancucha produkgji lub dystrybucji, ktérego to dotyczy;

g) charakter produktu;

h) dynamika rynku.

(279) Pod uwage mozna réwniez wziag¢ inne czynniki inne istotne czynniki.

(280) Znaczenie poszczeg6lnych czynnikéw moze si¢ roézni¢ w zaleznosci od okolicznosci sprawy. Na przyklad duzy
udzial stron w rynku jest zwykle dobrym wskaznikiem wladzy rynkowej. Jednak w przypadku niskich barier
wejcia na rynek wladza rynkowa moze by¢ wystarczajaco ograniczona przez rzeczywiste lub potencjalne wejs-
cie na rynek. Dlatego tez nie jest mozliwe przedstawienie sztywnych zasad ogélnego zastosowania co do zna-
czenia poszczegdlnych czynnikow.

(281) Porozumienia wertykalne moga przyja¢ rézny ksztalt i rézne formy. Wazne jest wiec, aby zbadaé charakter
porozumienia pod wzgledem zawartych w nim ograniczef, czasu ich trwania oraz udziatu calkowitej sprzedazy
na rynku (nizszego szczebla) dotknigtym tymi ograniczeniami. Moze by¢ konieczne wyjscie poza wyrazne
warunki porozumienia. Istnienie ukrytych ograniczen mozna wywnioskowa¢ na podstawie sposobu wdrazania
porozumienia przez strony i zachet, z jakimi si¢ spotykaja.

(282) Pozycja rynkowa stron wskazuje na poziom ewentualnej wladzy rynkowej dostawcy, nabywcy lub obydwu
z nich. Im wyzszy jest ich udzial w rynku, tym wigksza jest prawdopodobnie ich wladza rynkowa. Ma to szcze-
g0lnie miejsce w przypadkach, w ktérych udzial w rynku odzwierciedla przewage pod wzgledem kosztéw lub
inne przewagi konkurencyjne wobec konkurentéw. Takie przewagi konkurencyjne mogg na przyklad wynikad
z faktu bycia pierwszym na rynku (najlepsza lokalizacja itp.), z posiadania podstawowych patentéw lub dosko-
nalszej technologii, z pozycji lidera marki lub posiadania najlepszej gamy. Stopiefi zréznicowania produktéw
moze by¢ réwniez istotnym wskaznikiem obecnosci wladzy rynkowej. Opatrywanie markg powoduje zazwy-
czaj zwigkszenie zréznicowania pod wzgledem produktéw i zmniejszenie zastegpowalnosci produktu, co prowa-
dzi do zmniejszonej elastycznosci popytu i zwigkszonej mozliwosci podnoszenia cen.
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(283) Wazna jest rowniez rynkowa pozycja konkurentéw. Im silniejsza jest pozycja konkurencyjna konkurentéw i im
wieksza jest ich liczba, tym mniejsze jest ryzyko, Ze dane strony beda w stanie indywidualnie stosowa¢ wladze ryn-
kowa i zamykac dostep do rynku lub tagodzi¢ konkurencje. Istotne jest réwniez rozwazenie, czy istniejg skuteczne
i szybko dostgpne strategie alternatywne, ktore konkurenci mogliby wprowadzic. Jezeli jednak liczba przedsigbior-
stw na rynku jest raczej niewielka, a ich pozycje rynkowe (pod wzgledem wielkosci, kosztéw, mozliwosci badan
i rozwoju itp.) podobne, ograniczenia wertykalne moga zwigkszaé ryzyko zmowy. Fluktuacje udzialéw w rynku
lub gwaltowne zmiany udzialéw w rynku sg generalnie wskaznikiem intensywnej konkurencji.

(284) Pozycja rynkowa klientéw stron porozumienia wertykalnego na rynku nizszego szczebla wskazuje, czy co naj-
mniej jeden z tych klientéw posiada site nabywcza, czy jej nie posiada. Pierwszym wskaznikiem sity nabywczej
jest udziat klienta w rynku zakupéw. Ten udzial w rynku odzwierciedla znaczenie popytu klienta dla ewentual-
nych dostawcéw. Inne wskazniki to pozycja klienta na rynku odsprzedazy, na ktérym jest aktywny, z uwzgled-
nieniem takich cech jak punkty sprzedazy rozrzucone na rozleglym obszarze, wlasne marki i wizerunek wsr6d
uzytkownikéw koficowych. W pewnych okolicznosciach sita nabywcza moze zapobiec wynikajacej z problema-
tycznego porozumienia wertykalnego szkodzie dla konsument6w, ktéra istniataby w przeciwnym wypadku. Ma
to w szczeg6lnosci miejsce, gdy silni klienci maja mozliwos¢ i motywacje do wprowadzenia na rynek nowych
zrodel zaopatrzenia w przypadku niewielkiego, ale stalego wzrostu cen relatywnych.

(285) Bariery wejScia na rynek s mierzone wedtug zakresu, w jakim przedsigbiorstwa obecne juz na rynku moga
podnies¢ ceny powyzej poziomu konkurencyjnego bez przyciggania nowych wejs¢ na rynek. Co do zasady
bariery wejécia mozna uznaé za niskie, jezeli istnieje prawdopodobiefistwo, ze skuteczne wejscie na rynek,
ktére moze zapobiec stosowaniu wladzy rynkowej przez przedsi¢biorstwa obecne na rynku lub je ograniczy¢,
nastagpi w ciggu roku lub dwdch lat. Bariery wejicia na rynek moga istnie¢ na poziomie dostawcy lub nabywcy
lub na obydwu poziomach. Bariery wejicia na rynek moga by¢ spowodowane réznymi czynnikami, takimi jak
korzysci skali i zakresu (w tym efekty sieciowe przedsigbiorstw prowadzacych dzialalno$¢ wielostronna), uregu-
lowania rzadowe (w szczegdlnosci gdy ustanawiaja one prawa wylaczne), pomoc pafistwa, taryfy przywozowe,
prawa wlasnosci intelektualnej, wlasnos¢ zasob6w, jezeli podaz jest ograniczona (np. z powodu naturalnych
ograniczefi), konieczna infrastruktura, przewaga pioniera oraz lojalno$¢ konsumentéw wobec marki spowodo-
wana intensywnymi reklamami przez pewien okres. Kwestia, czy niektére z tych czynnikéw powinny byé
uznane za bariery wejScia na rynek, zalezy szczegdlnie od tego, czy powoduja one poniesienie kosztéw utopio-
nych. Koszty utopione sa to koszty, ktére trzeba ponies¢, aby wejs¢ na dany rynek lub na nim dziala¢, ale kt6-
rych nie mozna odzyska¢, gdy sie ten rynek opuszcza. Kosztami utopionymi sg zwykle koszty reklamy w celu
zbudowania lojalnosci konsumentéw, chyba ze przedsigbiorstwo wychodzace z rynku moze albo sprzedaé swa
nazwe handlows, albo uzywac jej gdzie indziej bez straty. Jezeli wejscie na rynek wymaga wysokich kosztéw
utopionych, grozba zacigtej konkurencji ze strony przedsigbiorstw obecnych na rynku po wejsciu na rynek
moze zniechgca¢ do takiego wejscia, poniewaz potencjalni kandydaci do wejscia na rynek nie moga uzasadnié
ryzyka utraty utopionych inwestycji.

(286) Ograniczenia wertykalne moga réwniez dziata¢ jako bariera wejscia na rynek, utrudniajgc lub zamykajac dostep
do niego (ewentualnym) konkurentom. Na przyklad zakaz konkurowania, ktéry wiaze dystrybutoréw
z dostawca, moze skutkowa¢ znaczacym zamknigciem dostepu do rynku, jezeli utworzenie wlasnych dystrybu-
toréw narzuci ewentualnemu kandydatowi do wejicia na ten rynek poniesienie kosztéw utopionych.

(287) Poziom laficucha produkgji lub dystrybucji jest powigzany z rozréznieniem posrednich i koficowych towaréw
lub ustug. Posrednie towary lub ustugi sg sprzedawane przedsi¢biorstwom do wykorzystania jako naklady do
produkgji innych towaréw lub $wiadczenia ustug i na 0gé! nie sg rozpoznawalne w towarach lub ustugach koni-
cowych. Nabywcy towaréw lub ustug posrednich s3 zwykle dobrze poinformowanymi klientami, zdolnymi do
oceny jakoci i dlatego w mniejszym stopniu polegaja na marce i wizerunku. Towary lub ustugi koricowe sa —
bezposrednio lub posrednio — sprzedawane uzytkownikom koficowym, ktdrzy czesto w wigkszym stopniu
polegaja na marce i wizerunku.

(288) Charakter produktu odgrywa role podczas oceny prawdopodobnych skutkéw negatywnych i pozytywnych
ograniczen wertykalnych, szczeg6lnie jezeli chodzi o towary lub ustugi koricowe. Podczas oceny prawdopodob-
nych skutkow negatywnych nalezy okresli¢, czy towary lub ustugi sprzedawane na rynku wlasciwym s3 homo-
geniczne lub raczej zréznicowane ('), czy produkt jest drogi, pochfaniajac znaczng czes¢ budzetu konsumenta,
czy raczej jest niedrogi, a takze czy stanowi zakup jednorazowy, czy tez jest czgsto nabywany.

(1% Zob. takze pkt (282).
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(289) Nalezy starannie oceni¢ dynamike rynku wlasciwego. Na niektérych dynamicznych rynkach potencjalne nega-
tywne skutki okre$lonych ograniczenn wertykalnych moga by¢ nieproblematyczne, poniewaz zewnetrzna kon-
kurencja migdzymarkowa ze strony dynamicznych i innowacyjnych konkurentéw moze dziala¢ jako wystarcza-
jaca przeszkoda. Natomiast w innych przypadkach ograniczenia wertykalne moga zapewni¢ przedsigbiorstwu
obecnemu na dynamicznym rynku trwalg przewage konkurencyjna, a tym samym wywota¢ dlugoterminowe
skutki dla konkurencji. Moze si¢ tak zdarzy¢ w przypadku, gdy ograniczenie wertykalne uniemozliwia konku-
rentom korzystanie z efektow sieciowych lub gdy rynek jest podatny na dzialanie na rzecz najwigkszego konku-
renta.

(290) Inne czynniki moga by¢ réwniez istotnym elementem oceny. Wsrdd tych czynnikéw moga si¢ znalezé w szcze-
gblnosci:

a) obecno$¢ skumulowanych skutkéw wynikajacych z objecia rynku przez podobne ograniczenia wertykalne
natozone przez innych dostawcéw lub nabywcow;

b) to, czy porozumienie jest ,narzucone” (tzn. gléwnie jedna strona porozumienia poddana jest ograniczeniom
lub obowigzkom), czy ,uzgodnione” (obie strony przyjmuja ograniczenia lub obowiazki);

¢) otoczenie regulacyjne;

d) zachowania, ktére mogg wskazywaé na zmowe lub ja ulatwial, takie jak przywoédztwo cenowe, wezesniej
zapowiadane zmiany cen i dyskusje dotyczace cen, sztywno$¢ cen spowodowana nadwyzka mocy produk-
cyjnych, dyskryminacja cenowa i dawne zachowania w zmowie.

8.1.2. Czynniki istotne dla oceny na podstawie art. 101 ust. 3 Traktatu

(291) Porozumienia wertykalne, ktére ograniczajg konkurencje w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu, moga réwniez
powodowa¢ skutki prokonkurencyjne w postaci podniesienia efektywnosci, ktére moze przewyzszy¢ ich skutki
antykonkurencyjne. Ocena efektywnosci pod katem skutkow antykonkurencyjnych odbywa si¢ w ramach
art. 101 ust. 3 Traktatu, ktéry zawiera wyjatek od zakazu okreslonego w art. 101 ust. 1 Traktatu. Zeby wyjatek
ten mial zastosowanie, porozumienie wertykalne musi spelnia¢ lacznie nastepujace cztery warunki:

a) musi przynosi¢ obiektywne korzysci gospodarcze;
b) konsumenci muszg uzyskaé stuszna czesé zysku (**);
¢) ograniczenia konkurencji musza by¢ niezbedne do osiagniecia tych korzysci oraz

d) porozumienie wertykalne nie moze stwarzaé stronom porozumienia mozliwo$ci wyeliminowania konku-
rencji w odniesieniu do znacznej cz¢sci danych towaréw lub ustug (*%2).

(292) Oceny porozumiert wertykalnych na podstawie art. 101 ust. 3 Traktatu dokonuje si¢ w ramach rzeczywistego
kontekstu, w ktérym wystepuja (1), oraz na podstawie faktow istniejacych w danym czasie. W ocenie uwzgled-
nia si¢ istotne zmiany w faktach. Wyjatek okreslony w art. 101 ust. 3 Traktatu ma zastosowanie dopdty, dopoki
spetniane sg te cztery warunki, i przestaje mie¢ zastosowanie, kiedy sytuacja ta ulegnie zmianie ('*%). Stosujac
art. 101 ust. 3 Traktatu zgodnie z tymi zasadami, nalezy uwzgledni¢ inwestycje poczynione przez strony poro-
zumienia, a takze potrzebny czas oraz ograniczenia wymagane, by dokonad inwestycji zwigkszajacych efektyw-
nos$¢ i by takie inwestycje si¢ zwrocily.

(') Jak okre$lono w pkt 84 wytycznych w sprawie stosowania art. 101 ust. 3, pojecie ,konsumentéw” w rozumieniu art. 101 ust. 3 Trak-
tatu obejmuje wszystkich bezposrednich lub posrednich uzytkownikéw produktéw objetych porozumieniem, w tym producentéw,
ktérzy wykorzystuja produkt jako material do produkcji, hurtownikéw, sprzedawcéw detalicznych i konsumentéw koficowych, tj.
osoby fizyczne dziatajace w celach niezwigzanych z ich dziatalnoscig handlowa lub zawodowa.

(*%?) Zob. wytyczne w sprawie stosowania art. 101 ust. 3.

(') Zob. wyrok Ford[Komisja, sprawy polaczone 25/84 oraz 26/84, EU:C:1985:340, pkt 24 i 25; wytyczne w sprawie stosowania
art. 101 ust. 3, pkt 44.

(1%) Zob. na przyklad decyzja Komisji 1999/242/WE (sprawa nr IV/36.237 — TPS), (Dz.U. L 90 z 2.4.1999, s. 6). W podobny sposéb
zakaz ustanowiony w art. 101 ust. 1 Traktatu réwniez stosuje si¢ tylko dopéty, dopdki celem lub skutkiem porozumienia jest ograni-
czanie konkurencji. Wytyczne w sprawie stosowania art. 101 ust. 3, pkt 44.
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(293) Pierwszy warunek okreslony w art. 101 ust. 3 Traktatu wymaga oceny obiektywnych korzy$ci w postaci podnie-
sienia efektywnosci wynikajacego z porozumienia wertykalnego. W tym zakresie porozumienia wertykalne
czesto mogg sprzyjaé zwigkszaniu efektywnosci, zgodnie z wyjasnieniem w sekcji 2.1, dzigki ulepszaniu spo-
sobu prowadzenia uzupelniajacej si¢ dziatalnosci przez strony porozumienia.

(294) W drugim warunku okreslonym w art. 101 ust. 3 Traktatu przewidziano wymog, zgodnie z ktérym konsu-
menci muszg otrzymac stuszna cze$¢ zysku. Wynika z niego, Ze konsumenci towaréw lub ustug nabytych lub
(od)sprzedanych w ramach porozumienia wertykalnego muszg przynajmniej otrzymac rekompensate za nega-
tywne skutki porozumienia (). Innymi stowy, przyrost efektywnos$ci musi w pelni rtéwnowazy¢ mozliwy nega-
tywny wplyw na ceny, produkcje i inne istotne czynniki spowodowane przez porozumienie wertykalne.

(295) Po trzecie, przy stosowaniu kryterium niezbednosci zawartego w art. 101 ust. 3 Traktatu Komisja zbada w szcze-
g6lnosci, czy indywidualne ograniczenia umozliwiaja prowadzenie produkcji, nabywanie lub (od)sprzedaz
towaréw lub ustug objetych porozumieniem w bardziej skuteczny sposéb niz w przypadku braku danego ogra-
niczenia. Podczas przeprowadzania tej oceny musza zostaé uwzglednione warunki rynkowe i realia, w jakich
dzialaja strony porozumienia. Przedsi¢biorstwa powolujace si¢ na przywilej wynikajacy z art. 101 ust. 3 Trak-
tatu nie s zobowigzane do rozwazenia hipotetycznych i teoretycznych alternatyw. Musza jednak wyjasnié
i wykaza¢, dlaczego na pozoér realistyczne i znacznie mniej restrykcyjne alternatywy nie podniostyby w takim
samym stopniu efektywnosci. Jesli zastosowanie alternatywy, ktéra wydaje si¢ by¢ realistyczna pod wzgledem
handlowym i mniej restrykcyjna, prowadzitoby do istotnej utraty efektywnosci, dane ograniczenie uznaje si¢ za
niezbedne.

(296) W czwartym warunku okreslonym w art. 101 ust. 3 Traktatu przewidziano wymog, zgodnie z ktérym porozu-
mienie wertykalne nie moze stwarza¢ stronom porozumienia mozliwo$ci wyeliminowania konkurencji w odnie-
sieniu do znacznej cz¢sci danych towaréw lub ustug. Zaklada to analiz¢ pozostalej presji konkurencyjnej na
rynek oraz wplywu porozumienia na takie pozostale Zrédta konkurengji. Stosujac ten warunek, nalezy uwzgled-
ni¢ zwigzek miedzy art. 101 ust. 3 Traktatu i art. 102 Traktatu. Zgodnie z utrwalonym orzecznictwem stosowa-
nie art. 101 ust. 3 Traktatu nie moze by¢ przeszkody dla stosowania art. 102 Traktatu (**%). Ponadto, poniewaz
celem zaréwno art. 101, jak i art. 102 Traktatu jest utrzymanie efektywnej konkurencji na rynku, zasada spéj-
nos$ci wymaga, by interpretowac art. 101 ust. 3 jako wykluczajgcy wszelkie stosowanie tego wyjatku do ograni-
czajacych porozumiet wertykalnych stanowigcych naduzycie pozycji dominujacej (**7). Porozumienie werty-
kalne nie moze likwidowa¢ efektywnej konkurencji przez eliminacje wszystkich lub wigkszosci istniejacych
zrodel rzeczywistej lub potencjalnej konkurencji. Rywalizacja migdzy przedsigbiorstwami jest zasadniczym
czynnikiem stymulujacym efektywnos¢ gospodarczg, w tym takze dynamiczng efektywno$é w formie innowa-
cyjnosci. Przy braku konkurencji przedsigbiorstwo dominujace nie bedzie miato odpowiednich bodZcéw do dal-
szego tworzenia i przenoszenia przyrostu efektywnosci. Porozumienie ograniczajace konkurencje, ktére utrzy-
muje, stwarza lub wzmacnia pozycje rynkows zblizajacg sie do pozycji monopolu, nie moze zazwyczaj by¢
uzasadnione tym, Ze réwniez powoduje przyrost efektywnosci.

8.2. Analiza konkretnych ograniczen wertykalnych

(297) Sekcja 6 zawiera wskazowki dotyczace oceny ograniczen wertykalnych stanowigcych najpowazniejsze ograni-
czenia konkurencji w rozumieniu art. 4 rozporzadzenia (UE) 2022720 lub wykluczone ograniczenia w rozu-
mieniu art. 5 tego rozporzadzenia, natomiast w ponizszych punktach przedstawiono wskazéwki dotyczace
innych szczeg6lnych ograniczen wertykalnych. Jezeli chodzi o ograniczenia wertykalne, ktérych nie oméwiono
szczegblowo w niniejszych wytycznych, Komisja oceni je wedtug tych samych zasad, uwzgledniajac odpowied-
nie czynniki, jak okreslono w sekgji 8.

(1) Zob. pkt 85 wytycznych w sprawie stosowania art. 101 ust. 3.

(1) Zob. wyrok z dnia 16 marca 2000 r., Compagnie Maritime Belge, sprawy polaczone C-395/96 P i C-396/96 P, EU:C:2000:132,
pkt 130. W podobny sposéb stosowanie art. 101 ust. 3 Traktatu nie stanowi przeszkody do stosowania zasad Traktatu dotyczacych
swobodnego przeplywu towar6w, ustug, oséb i kapitatu. Postanowienia te w okreslonych okoliczno$ciach majg zastosowanie do
porozumiefi, decyzji i praktyk uzgodnionych w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu, zob. w tym zakresie wyrok z dnia 19 lutego
2002 r., Wouters i in., sprawa C-309/99, EU:C:2002:938, pkt 120.

(1%7) Zob. wyrok z dnia 10 lipca 1990 r., Tetra Pak/Komisja, sprawa T-51/89, EU:T:1990:41. Zob. réwniez pkt 106 wytycznych w sprawie
stosowania art. 101 ust. 3.
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8.2.1. Jednomarkowos¢

(298) Pojecie ,jednomarkowosci” odnosi si¢ do tych porozumien, ktérych gléwny element polega na tym, ze nabywca
jest zobowigzany lub naklaniany do skoncentrowania swoich zaméwien na okreslonym rodzaju produktu,
dostarczanego przez jednego dostawce. Taki wymdg wystepuje miedzy innymi w uzgodnionej z nabywca klau-
zuli o zakazie konkurowania i klauzuli narzucajacej okreslone ilosci. Ustalenia dotyczace zakazu konkurowania
opieraja si¢ na zobowigzaniu lub systemie bodzcow, ktdre sprawiajg, ze nabywca zaspokaja wiecej niz 80 %
swoich potrzeb na danym rynku u zaledwie jednego dostawcy. Nie oznacza to, ze nabywca musi dokonywacé
zakupéw bezposrednio u dostawcy, ale ze nabywca musi de facto nie kupowac, sprzedawac ani wbudowywac
towaréw lub ustug konkurencyjnych. Narzucanie nabywcy okreslonych ilosci zakupéw jest stabsza forma
zakazu konkurowania, jezeli zobowiazania lub bodZce uzgodnione miedzy dostawcg i nabywcag powoduja, iz
ten ostatni koncentruje swoje zakupy w znacznym stopniu na jednym dostawcy. Narzucanie ilosci moze na
przyklad przyjmowa¢é postaé minimalnej wielko$ci zakupéw, wymogéw utrzymywania okreslonego poziomu
zapas6w lub nieliniowego ustalania cen, jak np. stosowanie systeméw rabatéw uzaleznionych od ilosci lub
taryf dwuczeSciowych (oplata stala plus cena za jednostke). Tak zwana ,klauzula angielska”, wymagajaca od
nabywcy informowania o kazdej lepszej ofercie i zezwalajaca mu na jej przyjecie tylko wowczas, gdy dostawca
nie moze jej sprostaé, moze zazwyczaj mie¢ taki sam skutek jak zobowiazanie do jednomarkowosci, w szczegdl-
nosci gdy nabywca musi ujawnic, kto sklada lepsza oferte.

(299) Ewentualnym zagrozeniem dla konkurencji zwigzanym z jednomarkowoscig jest zamknigcie dostepu do rynku
konkurujgcym dostawcom i potencjalnym dostawcom, ztagodzenie konkurencji oraz ulatwienie zmowy migdzy
dostawcami w przypadku skumulowanego wykorzystania oraz — gdy nabyweca jest detalistg — zanik konkurencji
miedzymarkowej zewnetrznej w punkcie sprzedazy. Takie skutki ograniczajace majg bezposredni wplyw na
zewnetrzng konkurencje miedzymarkows.

(300) Umowy dotyczace jednomarkowosci moga by¢ objete wylaczeniem, o ktérym mowa w art. 2 ust. 1 rozporzg-
dzenia (UE) 2022/720, jezeli udzialy w rynku dostawcy ani nabywcy nie przekraczaja 30 %, a zakaz konkuro-
wania nie przekracza pigciu lat. Jak okre$lono w pkt (248), umowy dotyczace jednomarkowosci, ktére s3 w spo-
s6b milczgcy odnawialne po uplywie pigciu lat, s3 objete wylaczeniem grupowym, pod warunkiem ze nabywca
moze skutecznie renegocjowaé lub rozwigza¢ umowe dotyczaca jednomarkowosci z zachowaniem rozsadnego
okresu wypowiedzenia i przy rozsadnych kosztach, dzieki czemu nabywca moze skutecznie zmieni¢ dostawce
po uplywie piecioletniego okresu. Jezeli warunki te nie s spelnione, umowe dotyczacg jednomarkowosci nalezy
ocenia¢ indywidualnie.

(301) Zobowigzania do jednomarkowo$ci mogg powodowal antykonkurencyjne zamknigcie dostgpu do rynku
w szczegblnosci w przypadkach, w ktorych przy braku takiego zobowigzania konkurenci — albo jeszcze nie-
obecni na rynku w czasie zawarcia zobowigzan, albo niemajacy mozliwosci konkurowania o pelne zaspokajanie
potrzeb zaopatrzeniowych klientéw — wywieraliby powazna presje konkurencyjng. Konkurenci moga nie mie¢
mozliwosci konkurowania o caly popyt indywidualnego klienta, poniewaz dany dostawca jest nieuniknionym
partnerem handlowym przynajmniej w odniesieniu do cz¢sci popytu na rynku, na przyklad dlatego, ze pro-
dukty oznaczone jego marka sa ,absolutnie niezbedna pozycja w zapasach” i wielu konsumentéw woli je od
innych, lub dlatego ze zdolnosci innych dostawcéw sg ograniczone do tego stopnia, ze czg¢$¢ popytu moze by¢
zapewniona tylko przez danego dostawce (***). Rynkowa pozycja dostawcy ma wiec gléwne znaczenie przy oce-
nie mozliwych antykonkurencyjnych skutkéw zobowigzan do jednomarkowosci.

(302) Jezeli konkurenci moga konkurowa¢ na réwnych warunkach o caly popyt kazdego indywidualnego klienta,
zobowigzania do jednomarkowosci nalozone przez jednego dostawcg na ogét prawdopodobnie nie bedg zna-
czaco ograniczaé konkurencji, chyba Ze zmiana dostawcy przez klientéw jest trudna z uwagi na okres trwania
zobowigzan do jednomarkowosci i pokrycie przez nie rynku. Im wyzsza cze$¢ udzialu w rynku sprzedaje
dostawca w ramach zobowigzania do jednomarkowosci oraz im dluzszy jest czas trwania zobowigzan do jedno-
markowosci, tym bardziej znaczgce moze by¢ zamkniecie dostepu do rynku. Bardziej prawdopodobne jest, ze
zobowigzania do jednomarkowosci spowodujg antykonkurencyjne zamkniecie dostepu do rynku, kiedy ich
strong sa przedsigbiorstwa dominujace.

(1) Zob. wyrok z dnia 23 pazdziernika 2003 r., Van den Bergh Foods/Komisja, sprawa T-65/98, EU:T:2003:281, pkt 104 i 156.
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(303) Podczas oceny wladzy rynkowej dostawcy wazna jest pozycja rynkowa jego konkurentéw. Tak dlugo, jak jego
konkurenci sg dostatecznie liczni i silni, nie mozna oczekiwa¢ zadnych istotnych skutkow antykonkurencyj-
nych. Zamknigcie dostgpu do rynku konkurentom jest raczej mato prawdopodobne, jezeli majg oni podobng
pozycje rynkowa i moga oferowal réwnie atrakcyjne produkty. W takich przypadkach zamkniecie dostgpu do
rynku moze jednak mie¢ miejsce w odniesieniu do kandydatéw do wejscia na rynek, gdy pewna liczba najwigk-
szych dostawcow zawiera umowy dotyczace jednomarkowosci ze znaczng liczbg nabywcéw na rynku whasci-
wym (sytuacja skutku skumulowanego). W takiej sytuacji umowy dotyczace jednomarkowosci moga réwniez
ulatwia¢ zmowe miedzy konkurujacymi dostawcami. Jezeli umowy te sa indywidualnie objete wylaczeniem
przewidzianym w rozporzadzeniu (UE) 2022/720, dla zaradzenia tego rodzaju negatywnym, skumulowanym
skutkom antykonkurencyjnym moze by¢ konieczne wycofanie wylaczenia grupowego. Zasadniczo nie uwaza
sig, ze zwigzany udzial w rynku ponizej 5 % przyczynia si¢ do wystapienia skumulowanego skutku.

(304) W przypadkach, w ktérych udzial w rynku najwickszego dostawcy nie przekracza 30 %, a laczny udzial
w rynku pieciu najwickszych dostawcoéw wynosi ponizej 50 %, nie jest prawdopodobne wystapienie pojedyn-
czego ani skumulowanego skutku antykonkurencyjnego. W takich przypadkach, jezeli potencjalny nowy pod-
miot na rynku nie moze wej$¢ na rynek z zyskiem, jest to prawdopodobnie spowodowane innymi czynnikami,
niz zobowigzanie do jednomarkowosci, takimi jak preferencje konsumentéw.

(305) Aby ustali¢, czy moze zaistnie¢ antykonkurencyjne zamknigcie dostgpu do rynku, nalezy oceni¢ skalg barier
wejscia na rynek. Jezeli konkurujacym dostawcom jest stosunkowo latwo utworzy¢ wlasng zintegrowang sieé
dystrybugji lub znalez¢ alternatywnych dystrybutoréw produktéw, zamknigcie dostgpu nie bedzie raczej stano-
wilo problemu.

(306) Réwnowazgca sita nabywcza jest istotna, poniewaz silni nabywcy nie dadzg si¢ latwo odcig¢ od dostaw konku-
rujacych towarow lub ustug. Ogdlnie rzecz ujmujac, w celu przekonania klientéw do wyrazenia zgody na jedno-
markowos$¢, dostawca by¢ moze bedzie musial zrekompensowac im, w catosci lub w czesci, straty w konkurencji
wynikajace z wylacznosci. W przypadku takiej rekompensaty w indywidualnym interesie klienta moze leze¢
podjecie z dostawca zobowigzania do jednomarkowosci. Bledem byloby jednak wnioskowanie na tej podstawie,
ze wszystkie zobowigzania do jednomarkowosci, rozpatrywane fgcznie, s3 ogélnie korzystne dla klientéw na
tym rynku i dla konsumentéw. W szczegdlnosci jest mato prawdopodobne, ze og6t konsumentéw odniesie
korzys¢, jezeli zobowigzania do jednomarkowosci rozpatrywane tacznie nie pozwalaja w efekcie na wejscie na
rynek i ekspansje przedsigbiorstw konkurujacych.

(307) Ponadto istotny jest poziom tancucha produkgji lub dystrybucji. Zamkniecie dostgpu do rynku jest mniej praw-
dopodobne w przypadku produktéw posrednich. Jezeli dostawca produktu posredniego nie ma pozycji domi-
nujacej, konkurujacy dostawcy nadal dysponuja znaczng czescia ,wolnego” popytu. Jednomarkowo$¢ moze
mie¢ jednak skutek w postaci antykonkurencyjnego zamknigcia dostgpu do rynku ponizej poziomu dominacji
w przypadku wystapienia skumulowanego skutku. Wystapienie skumulowanego skutku antykonkurencyjnego
jest malo prawdopodobne tak dlugo, jak dlugo zwigzane jest mniej niz 50 % rynku.

(308) Jesli porozumienie dotyczy dostaw produktéw koficowych na poziomie hurtowym, prawdopodobienstwo
wystapienia problemu dla konkurencji zalezy w duzym stopniu od rodzaju hurtu i barier wejscia na rynek na
poziomie hurtu. Nie ma rzeczywistego ryzyka zamkniecia dostepu do rynku, jezeli konkurujacy producenci
mogg fatwo stworzy¢ wlasny system hurtowni. To, czy bariery wejcia s3 niskie, zalezy czg¢$ciowo od rodzaju
systemu handlu hurtowego, ktéry dostawca jest w stanie skutecznie utworzy¢. Na rynku, na ktérym handel hur-
towy mozna prowadzi¢ efektywnie jedynie w oparciu o produkt bedacy przedmiotem porozumienia (na przy-
klad lody), w razie potrzeby producent moze mie¢ mozliwo$¢ i motywacje do utworzenia wlasnego systemu
handlu hurtowego, przy czym w takim przypadku jest malo prawdopodobne, aby wobec takiego producenta
zamknieto dostep do tego rynku. Z kolei na rynku, na ktérym bardziej efektywny jest hurtowy handel cala
gamg produktéw (np. mrozong zywnoscig), producentowi sprzedajacemu tylko jeden produkt nie oplaca si¢
utworzenie wlasnej dzialalnosci hurtowej. Bez dostgpu do hurtownikéw o utrwalonej pozycji taki producent
prawdopodobnie zostanie wykluczony z tego rynku. W takim przypadku moga zaistnie¢ skutki antykonkuren-
cyjne. Oprocz tego moga wystapi¢ skumulowane skutki antykonkurencyjne, jezeli kilku dostawcoéw wiaze wigk-
sz0$¢ istniejacych hurtownikow.

(309) Jesli chodzi o produkty konicowe, prawdopodobiefistwo zamkniecia dostepu do rynku jest zasadniczo wigksze
na poziomie detalicznym, biorac pod uwage znaczace przeszkody dla wickszosci producentéw w uruchomieniu
punktéw sprzedazy detalicznej jedynie wlasnych produktéw. Ponadto wlasnie na poziomie detalicznym poro-
zumienia dotyczace jednomarkowosci moga prowadzi¢ do zmniejszonej konkurencji miedzymarkowej zew-
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netrznej w punktach sprzedazy. Wlasnie z tych przyczyn w przypadku produktéw koncowych na poziomie
detalicznym moga pojawiac si¢ znaczace skutki antykonkurencyjne z uwzglednieniem wszystkich innych istot-
nych czynnikéw, jezeli niedominujacy dostawca wiagze 30 % lub wigcej rynku wiasciwego. W przypadku przed-
sigbiorstwa dominujacego nawet skromny zwigzany udzial w rynku moze prowadzi¢ do znaczacych skutkow
antykonkurencyjnych.

(310) Na poziomie detalicznym moze réwniez zaistnie¢ skumulowany skutek w postaci zamkniecia dostepu do
rynku. Kiedy wszyscy dostawcy maja udzial w rynku ponizej 30 %, wystapienie skumulowanego skutku
w postaci zamkniecia dostepu do rynku jest malo prawdopodobne, jezeli faczny zwigzany udzial w rynku
wynosi mniej niz 40 % i w zwigzku z tym mato prawdopodobne jest wycofanie wylaczenia grupowego. Wskaz-
nik ten moze by¢ wyzszy, gdy wezmie si¢ pod uwage inne czynniki, takie jak liczba konkurentéw lub bariery
wejscia. Jezeli niektdre przedsiebiorstwa maja udzialy w rynku powyzej progu okre$lonego w art. 3 rozporza-
dzenia (UE) 2022/720, ale zadne z nich nie dominuje, wystapienie skumulowanego skutku w postaci zamknie-
cia dostgpu do rynku nie jest prawdopodobne, jezeli faczny zwigzany udzial w rynku wynosi mniej niz 30 %.

(311) Jezeli nabywca dziala w lokalu i na terenie stanowigcych wlasno$¢ dostawcy lub wynajmowanych lub dzierza-
wionych przez dostawce od osoby trzeciej niezwiazanej z nabywcg, mozliwo$¢ narzucenia skutecznych $rod-
kéw zaradczych wobec mozliwego skutku w postaci zamknigcia dostepu do rynku wynikajacego z umowy
dotyczacej jednomarkowosci bedzie ograniczona. W takim przypadku interwencja Komisji ponizej poziomu
dominagji nie jest prawdopodobna.

(312) W niektdrych sektorach sprzedaz wigcej niz jednej marki w jednym miejscu moze by¢ trudna. W takim przy-
padku problemowi zamknigcia dostgpu do rynku mozna lepiej zaradzi¢ poprzez ograniczenie czasu obowigzy-
wania umow.

(313) Jezeli jednomarkowo$¢ wywoluje znaczace skutki ograniczajace, nalezy oceni¢, czy umowa powoduje wzrost
efektywnosci, ktory spelnia warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu. W przypadku zakazéw konkurowania
wzrost efektywnosci opisany w pkt 16 lit. b) (niewlasciwa dzialalno$¢ rynkowa miedzy dostawcami), pkt 16
lit. ) i f) (problemy zatoru) oraz pkt 16 lit. i) (niedostatki rynku kapitalowego) moze by¢ szczegélnie istotny.

(314) Jesli chodzi o wzrost efektywnosci opisany w pkt 16 lit. b), e) oraz i), mozliwe jest, ze narzucenie ilosci nabywcy
moze by¢ mniej restrykcyjna alternatywa. Z kolei zakaz konkurowania moze by¢ jedynym mozliwym $rodkiem
uzyskania efektywnosci opisanej w pkt 16 lit. f) (problem zatoru zwigzany z przekazaniem know-how).

(315) W przypadku inwestycji dokonanych przez dostawce w zwiazku z konkretng umowa, jak opisano w pkt 16
lit. e), zobowigzanie dotyczace zakazu konkurowania lub narzucania iloSci w okresie amortyzacji inwestycji
bedzie w zasadzie spelnia¢ warunki okre$lone w art. 101 ust. 3 Traktatu. W przypadku bardzo znacznych
inwestycji zwigzanych z konkretng umowa moze by¢ uzasadniony zakaz konkurowania przekraczajacy pigé
lat. Inwestycjami zwigzanymi z konkretng umowa moze by¢ na przyklad montaz lub dostosowanie sprzetu
przez dostawce, jezeli ten sprzet moze by¢ pdzniej uzyty jedynie do produkcji komponentéw dla konkretnego
nabywcy. Zasadniczo ogélne lub specyficzne dla danego rynku inwestycje w (dodatkowe) moce produkcyjne
nie sg inwestycjami zwigzanymi z konkretna umowa. Jezeli jednak dostawca tworzy nowe moce produkcyjne
konkretnie powigzane z dzialalnoscig konkretnego nabywcy, na przyklad przedsigbiorstwo produkujace meta-
lowe puszki, ktére tworzy nowe moce produkcyjne do produkeji puszek w zakladzie pakujgcym zywnosé
w puszki nalezgcym do producenta zywnosci lub blisko tego zakladu, te moce produkcyjne mogg by¢ uzasad-
nione ekonomicznie jedynie w przypadku produkcji dla tego wlasnie klienta, a wowczas inwestycja bedzie uwa-
zana za zwigzang z konkretng umowa.

(316) Zakazy konkurowania mogg by¢ réwniez stosowane w celu rozwigzania problemu zatoru zwigzanego z inwes-
tycjami stuzacymi osiggnigciu celéw zréwnowazonego rozwoju. Na przyklad problem zatoru moze pojawic si¢
gdy dostawca energii napotykajacy zwigkszone zapotrzebowanie na energie odnawialng (%) chce zainwestowaé
w elektrowni¢ wodng lub farme wiatrowa. Moze on by¢ sklonny podjaé to dlugoterminowe ryzyko inwesty-
cyjne wylacznie wowczas, gdy wystarczajgca liczba nabywcéw bedzie sktonna zobowigzac si¢ do zakupu ener-
gii odnawialnej przez dtuzszy czas. Takie porozumienia wertykalne z nabywcami mogg sprzyjaé konkurencji,
poniewaz dlugoterminowy zakaz konkurowania moze by¢ konieczny, aby inwestycja w ogdle zostala zrealizo-
wana lub aby zostala zrealizowana na przewidziang skale lub w przewidzianym czasie. W zwiazku z tym takie
zakazy konkurowania mogg spetnia¢ warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu, jezeli okres amortyzacji
inwestycji dostawcy jest dtugi i przekracza okres pigciu lat okre$lony w art. 5 ust. 1 lit. a) rozporzadzenia (UE)
2022720 (7).

(') Zob. art. 2 ust. 1 dyrektywy Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) 2018/2001 z dnia 11 grudnia 2018 r. w sprawie promowania sto-
sowania energii ze zrédet odnawialnych, Dz.U. L 328 z 21.12.2018, s. 82.

(" Do takich inwestycji w energi¢ odnawialng moga mie réwniez zastosowanie pozostale przepisy unijne, w tym przepisy wynikajace
z art. 106 ust. 1 Traktatu, przepisy dotyczace pomocy panstwa i rynku wewnetrznego.
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(317) Jezeli dostawca udziela nabywcy pozyczki lub udostepnia mu sprzet niezwigzany z konkretng umows, zasadni-
czo jest mato prawdopodobne, aby stanowilo to samo w sobie wzrost efektywnosci spelniajacy warunki okres-
lone w art. 101 ust. 3 Traktatu, jezeli porozumienie powoduje antykonkurencyjne skutki w postaci zamknigcia
dostepu do rynku. W przypadku niedostatkéw rynku kapitalowego udzielenie pozyczki moze by¢ efektywniej-
sze dla dostawcy danego produktu niz dla banku (zob. pkt 16 lit. i)). Jednakze w takim przypadku pozyczka
powinna zosta udzielona w najmniej ograniczajacy sposéb, a nabywcy nie powinno si¢ zasadniczo uniemozli-
wiaé zakoficzenia zobowigzania i splacenia pozostalej kwoty pozyczki w dowolnym czasie i bez placenia kar.

(318) Przekazanie istotnego know-how, o ktérym mowa w pkt 16 lit. f), uzasadnia zwykle zakaz konkurowania przez
caly czas obowigzywania umowy dostawy, tak jak to si¢ dzieje na przyklad w kontekscie franczyzy.

(319) Przyklad zakazu konkurowania:

Lider rynkowy na rynku krajowym produktéw konsumpcyjnych nabywanych pod wplywem impulsu,
majacy udzial w rynku w wysokosci 40 %, sprzedaje wigkszos¢ swych produktéw (90 %) za poSrednictwem
powigzanych detalistéw (zwigzany udzial w rynku 36 %). Porozumienia wertykalne zobowigzuja detalis-
téw do kupowania wylacznie u lidera rynkowego przez przynajmniej cztery lata. Lider rynkowy jest szcze-
g6lnie mocno reprezentowany na gesciej zaludnionych obszarach takich jak stolica. Ma 10 konkurentdow,
ale produkty niektdrych z nich sg dostgpne tylko w okreslonych miejscach i wszyscy majg duzo nizsze
udzialy w rynku, przy czym najwickszy ma 12 %. Tych 10 konkurentéw wspdlnie zaopatruje pozostate
10 % rynku za posrednictwem powigzanych punktéw sprzedazy. Na rynku istnieje silne zréznicowanie
pod wzgledem marek i produktéw. Lider rynkowy dysponuje najsilniejszymi markami. Jako jedyny prowa-
dzi regularne ogélnokrajowe kampanie reklamowe i dostarcza powigzanym detalistom specjalne szafy do
przechowywania swych produktow.

Prowadzi to do sytuacji, w ktdrej facznie 46 % (36 % + 10 %) rynku jest zamkniete dla ewentualnych kan-
dydatéw do wejscia na rynek oraz dla przedsigbiorstw na nim dzialajacych niemajacych powigzanych
punktéw sprzedazy detalicznej. Wejscie potencjalnych kandydatéw na rynek jest jeszcze trudniejsze na
gesto zaludnionych obszarach, gdzie stopien zamkniecia dostepu do rynku jest jeszcze wyzszy, chociaz
wlasnie tam chcieliby oni wej$¢ na rynek. Oprécz tego, ze wzgledu na duze zréznicowanie pod wzgledem
marek i produktéw oraz wysokie koszty poszukiwan w zakresie ceny produktu, brak konkurencji miedzy-
markowej zewngtrznej w punktach sprzedazy prowadzi do dodatkowych strat korzysci dla konsument6w.
Mozliwa efektywnos¢ wynikajaca z wylacznosci punktéw sprzedazy detalicznej, zwigzana zdaniem lidera
rynkowego ze zmniejszonymi kosztami transportu oraz mozliwym problemem zatoru zwigzanego z sza-
fami do przechowywania produktéw, jest ograniczona i nie réwnowazy negatywnych skutkéw dla konku-
rencji. Efektywno$¢ jest ograniczona, poniewaz koszty transportu sa powigzane z iloscig, a nie z wylacznos-
cig, a szafy do przechowywania towaréw nie obejmuja specjalnego know-how i nie sg zwigzane z marka.
W zwigzku z tym jest malo prawdopodobne, aby byly spelnione warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Trak-
tatu.

(320) Przyklad narzucania ilosci:

Producent X majacy 40 % udzialu w rynku sprzedaje 80 % swoich produktéw w oparciu o umowy okresla-
jace, iz nabywca musi kupowaé przynajmniej 75 % swojego zapotrzebowania na produkty tego rodzaju od
producenta X. W zamian za to producent X oferuje finansowanie i sprzet po korzystnych stawkach.
Umowy obowiazujg przez pigé lat, a pozyczke nalezy splacal w jednakowych ratach. Po uplywie pierw-
szych dwdch lat nabywcy moga jednak rozwigza¢ umowe z zachowaniem sze$ciomiesigcznego okresu
wypowiedzenia, jezeli splacg pozostalg czg$¢ pozyczki, i przejac sprzet po jego wartoéci rynkowej. Po uply-
wie pigciu lat sprzet staje si¢ wlasnoscig nabywcy. Istnieje 12 konkurujgcych producentdéw, z ktérych wigk-
sz0$¢ to male przedsigbiorstwa, przy czym udzial w rynku najwiekszego wynosi 20 %; zawieraja one pod-
obne umowy o réznym okresie obowigzywania. Producenci, ktérych udzial w rynku wynosi mniej niz
10 %, cz¢sto maja umowy o dluzszym okresie obowiazywania i mniej hojnych klauzulach dotyczacych ich
rozwigzania. Umowy producenta X pozostawiaja swobodg uzyskiwania 25 % dostaw od konkurent6w.
W ciagu ostatnich trzech lat na rynek weszto dwdch nowych producentéw i uzyskalo laczny udzial
w rynku w wysokosci okoto 8 %, czgSciowo dzigki przejeciu pozyczek pewnej liczby odsprzedawcow
W zamian za umowy z tymi odsprzedawcami.
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Zwigzany udzial w rynku producenta X wynosi 24 % (0,75 x 0,80 x 40 %). Zwigzany udzial w rynku
innych producentéw wynosi okoto 25 %. W zwiazku z tym facznie okoto 49 % rynku jest zamkniete dla
potencjalnych kandydatéw do wejscia oraz dzialajacych na tym rynku przedsi¢biorstw niemajgcych powig-
zanych punktéw sprzedazy detalicznej przez przynajmniej pierwsze dwa lata obowigzywania uméw
o dostawe. Okazuje si¢, ze odsprzedawcy czgsto maja trudnosci z uzyskaniem kredytéw w bankach i sg na
0g61 zbyt mali, by pozyska¢ kapital w inny sposéb, np. przez emisje¢ akcji. Oprocz tego, producent X jest
w stanie wykazad, Ze skoncentrowanie sprzedazy na malej liczbie odsprzedawcow pozwala mu na lepsze
planowanie sprzedazy i zaoszczedzenie na kosztach transportu. W §wietle wzrostu wydajnosci wynikaja-
cego z zobowigzania do zakupu z jednej strony, a z drugiej 25 % niezwigzanej czg$ci w umowach produ-
centa X, rzeczywistej mozliwosci weze$niejszego rozwigzania uméw, niedawnego wejicia na rynek nowych
producentéw oraz faktu, iz prawie polowa odsprzedawcow nie jest zwigzana, narzucanie ilosci w wysokosci
75 % przez producenta X prawdopodobnie spelni warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu.

8.2.2. Whylgcznos¢ dostaw

(321) Wrylaczno$¢ dostaw dotyczy tych ograniczen, w ramach ktorych dostawce zobowigzuje si¢ lub naklania do
sprzedazy produktéw objetych porozumieniem gléwnie lub wylacznie jednemu nabywcy, ogdlnie lub do okres-
lonych zastosowari. Takie ograniczenia moga przyjaé forme zobowigzania do wylacznosci dostaw nakladajg-
cego na dostawce ograniczenie do sprzedazy wylacznie jednemu nabywcy w celu odsprzedazy lub okreslonego
zastosowania. Mogg przyjaé réwniez forme na przyklad narzucania dostawcy ilosci, kiedy to dostawca i nabywca
uzgadniaja zachety, wskutek ktorych dostawca koncentruje swoje dostawy gtéwnie na tym nabywcy. W przy-
padku towar6w lub ustug posrednich wylgczno$é dostaw nazywa si¢ czgsto dostawami przemystowymi.

(322) Umowy o wylacznosci dostaw sa objete wylaczeniem grupowym ustanowionym rozporzadzeniem (UE)
2022/720, jezeli udzial w rynku zaréwno dostawcy, jak i nabywcy nie przekracza 30 %, nawet w polaczeniu
z innymi mniej powaznymi ograniczeniami wertykalnymi, takimi jak zakaz konkurowania. Pozostala czgs§¢
niniejszej sekcji 8.2.2 zawiera wskazéwki dotyczace oceny uméw o wylacznosci dostaw w indywidualnych
przypadkach powyzej tego progu udziatu w rynku.

(323) Gléwnym zagrozeniem dla konkurencji wywolywanym przez wylacznosé dostaw jest antykonkurencyjne
zamkniecie dostgpu do rynku innym nabywcom. Zachodzi podobieristwo do mozliwych skutkéw dystrybuciji
wylacznej, w szczegdlnosci jezeli wylaczny dystrybutor staje si¢ wylacznym nabywcg na calym rynku (zob.
w szczegllnosci pkt (130)). Udzial nabywcy w rynku zakupéw na wyzszym szczeblu obrotu jest niewatpliwie
wazny dla oceny zdolnosci nabywcy do narzucenia wylacznosci dostaw, zamykajacej innym nabywcom dostep
do Zrédet zaopatrzenia. Pozycja nabywcy na rynku nizszego szczebla jest jednak najwazniejszym czynnikiem
decydujacym o tym, czy moga pojawi¢ si¢ problemy dla konkurencji. Jezeli nabywca nie ma wladzy rynkowe;j
na nizszym szczeblu obrotu, nie mozna si¢ spodziewaé znaczacych negatywnych skutkéw dla konsumentéw.
Moga jednak one powsta¢, jezeli udzial nabywcy w rynku dostaw nizszego szczebla, jak réwniez na rynku zaku-
péw wyzszego szczebla przekracza 30 %. Jezeli udzial nabywcy w rynku wyzszego szczebla nie przekracza
30 %, znaczace skutki w postaci zamkniecia dostepu do rynku mogg jednak nadal wystapié, w szczegdlnosci
jezeli jego udzial w rynku nizszego szczebla przekracza 30 %, a wylaczne dostawy dotycza okreslonego zastoso-
wania produktéw objetych porozumieniem. Jezeli sprzedawca dominuje na rynku nizszego szczebla, wszelkie
zobowigzania do dostaw produktéw wylacznie lub gléwnie dominujgcemu nabywcy prawdopodobnie bedg
mialy znaczace skutki antykonkurencyjne.

(324) Oprécz pozycji rynkowej nabywcy na rynku wyzszego i nizszego szczebla nalezy réwniez wzia¢ pod uwage
zakres obowigzku wylacznosci dostaw i czas jego trwania. Im wyzszy jest udzial zwigzanych dostaw i dtuzszy
czas stosowania obowiazku wylacznosci dostaw, tym bardziej znaczacy moze by¢ efekt zamknigcia. Umowy
o wylacznosci dostaw krétsze niz pigé lat, zawarte przez przedsigbiorstwa niedominujace na rynku, wymagaja
zwykle zbilansowania skutkow pro- i antykonkurencyjnych, podczas gdy umowy trwajace duzej niz pig¢ lat
nie s3 w przypadku wigkszosci inwestycji konieczne do osiagnigcia rzekomego wzrostu efektywnosci lub wzrost
efektywnosci jest niewystarczajacy, aby przewazy¢ skutek w postaci zamknigcia dostgpu do rynku, jaki wywo-
lujg takie dlugoterminowe umowy o wylacznosci dostaw.

(325) Pozycja rynkowa konkurujgcych nabywcéw na rynku zakupéw wyzszego szczebla ma réwniez znaczenie,
poniewaz jest prawdopodobne, ze zawarcie umowy o wylaczno$¢ dostaw sprawi, ze konkurujacy nabywcy
beda mie¢ zamkniety dostep do rynku z powodéw antykonkurencyjnych, tj. w celu zwickszenia ich kosztéw,
jezeli sa znacznie mniejszymi przedsigbiorstwami niz nabywca zamykajacy dostep do rynku. Zamkniecie
dostepu do rynku konkurujgcym nabywcom jest malo prawdopodobne, jezeli ci konkurenci maja podobna sile
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nabywcza co nabywca bedacy strong umowy i moga oferowaé dostawcom podobne mozliwosci sprzedazy.
W takim przypadku zamkniecie dostepu do rynku moze nastapi¢ jedynie w przypadku ewentualnych kandyda-
téw do wejScia na rynek, ktérzy moga nie by¢ w stanie zabezpieczy¢ dostaw, gdy duza liczba duzych nabywcéw
zawrze umowy o wylacznosci dostaw z wigkszoscia dostawcow na rynku. Taki skumulowany skutek w postaci
zamkniecia dostepu do rynku moze prowadzi¢ do wycofania przywileju ustanowionego rozporzgdzeniem
(UE) 2022/720.

(326) Wystepowanie i wielkos$¢ barier wejScia na rynek na poziomie dostawcéw stanowia istotne czynniki dla stwier-
dzenia, czy ma miejsce zamknigcie dostgpu do rynku. Jezeli efektywne jest dla konkurujacych nabywcéw samo-
dzielne dostarczanie towar6w lub ustug dzigki integracji wertykalnej skierowanej ku wyzszym szczeblom
obrotu, zamknigcie dostgpu do rynku nie bedzie raczej stanowito problemu.

(327) Nalezy réwniez bra¢ pod uwage rownowazaca site dostawcdw, poniewaz znaczacy dostawcy nie pozwolg tak
fatwo na to, aby jeden nabywca odcial ich od alternatywnych nabywcéw. Zamknigcie dostgpu do rynku stanowi
zatem ryzyko gléwnie w przypadku stabych dostawcéw i silnych nabywcéw. W przypadku silnych dostawcow
obowigzek wylacznosci dostaw mozna znalezé w polaczeniu z zakazem konkurowania. W przypadku takich
polaczent nalezy réwniez odwola¢ si¢ do wskazéwek dotyczacych jednomarkowosci. Jezeli po obu stronach
wchodzg w gre inwestycje zwigzane z konkretna umowg (problem zatoru), polaczenie wylacznosci dostaw
i zakazu konkurowania bedzie czgsto uzasadnione, w szczegdlnosci ponizej poziomu dominacji.

(328) Ponadto w ocenie ewentualnego skutku w postaci zamknigcia dostgpu do rynku znaczenie majg poziom faicucha
produkgji lub dystrybucji oraz charakter produktu. Antykonkurencyjne zamkniecie dostepu do rynku jest mniej
prawdopodobne w przypadku produktu posredniego lub gdy produkt jest homogeniczny. Po pierwsze, producent,
ktéremu zamknigto dostep do rynku i ktéry wykorzystuje pewne naklady, zwykle bardziej elastycznie reaguje na
popyt swoich klientéw niz hurtownik lub detalista na popyt konsumentéw konicowych, dla ktérych marki moga
odgrywac istotng role. Po drugie, strata ewentualnego zrodla dostaw ma mniejsze znaczenie dla nabywcéw maja-
cych zamkniety dostep do rynku w przypadku homogenicznych produktéw, niz w przypadku heterogenicznych
produktéw o réznych stopniach i cechach. W przypadku markowych produktéw koncowych lub homogenicz-
nych produktéw posrednich, gdy istnieja bariery wejscia na rynek, wylaczno$¢ dostaw moze miec znaczgce skutki
antykonkurencyjne, jezeli konkurujacy nabywcy s3 stosunkowo malymi przedsigbiorstwami w poréwnaniu
z nabywcg zamykajacym dostep do rynku, nawet jezeli ten ostatni nie dominuje na rynku nizszego szczebla.

(329) Wzrostu efektywnosci mozna spodziewaé si¢ w przypadku problemu zatoru (pkt (16) lit. (e) i (f)) i jest on bar-
dziej prawdopodobny w przypadku produktéw posrednich niz produktéw koncowych. Wystgpienie innych
korzysci jest mato prawdopodobne. Wydaje si¢, ze ewentualne korzysci skali w zakresie dystrybucji (pkt (16)
lit. (g)) nie uzasadniaja wylacznosci dostaw.

(330) W przypadku problemu zatoru, a jeszcze bardziej w przypadku korzysci skali w zakresie dystrybucji, narzucanie
dostawcy ilosci, takie jak minimalne wymogi dotyczace dostaw, moze by¢ mniej restrykcyjna alternatywa.

(331) Przyktad wylacznosci dostaw:

Na rynku pewnego rodzaju komponentéw (rynek produktéw posrednich) dostawca A uzgadnia z nabywcg
B opracowanie innej wersji komponentu z uzyciem wlasnego know-how i znaczgcych inwestycji w nowe
maszyny oraz z wykorzystaniem specyfikacji dostarczonej przez nabywce B. Nabywca B bedzie musiat
dokonaé¢ znacznych inwestycji w celu wbudowania nowego komponentu. Uzgodniono, ze dostawca
A bedzie dostarczal nowy produkt tylko nabywcy B przez okres pigciu lat od chwili pierwszego wejicia na
rynek. Nabywca B jest zobowigzany kupowac nowy produkt jedynie od dostawcy A przez taki sam okres
pigciu lat. Zaréwno A, jak i B moga nadal odpowiednio kupowacé i sprzedawaé wszedzie indziej inne wersje
komponentu. Udzial w rynku nabywcy B na usytuowanym na wyzszym szczeblu rynku komponentéw i na
usytuowanym na nizszym szczeblu rynku produktéw koficowych wynosi 40 %. Udzial w rynku dostawcy
wynosi 35 %. Jest jeszcze dwéch innych dostawcéw komponentéw, ktdrych udzial w rynku wynosi okoto
20-25 %, i pewna liczba matych dostawcow.

Wzigwszy pod uwage znaczace inwestycje obu stron, porozumienie prawdopodobnie spetnia okre$lone
w art. 101 ust. 3 Traktatu warunki w zwigzku ze wzrostem efektywnosci i ograniczonym skutkiem
w postaci zamknigcia dostgpu do rynku. Inni nabywcy maja zamknigty dostep do rynku konkretnej wersji
produktu dostawcy majacego 35 % udzialu w rynku, ale inni dostawcy komponentéw mogliby opracowaé
podobne nowe produkty. Zamknigcie innym dostawcom dostepu do czg¢sci popytu nabywcy B jest ograni-
czone maksymalnie do 40 % rynku.
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8.2.3. Ograniczenia korzystania z internetowych platform handlowych

(332) Internetowe platformy handlowe faczg sprzedawcow i potencjalnych klientéw w celu umozliwienia bezposred-
nich zakupéw i sg zazwyczaj dostawcami ustug posrednictwa internetowego. Serwisy online, ktére nie oferuja
mozliwosci dokonywania bezposrednich zakupow, ale przekierowuja klientéw na inne strony internetowe, za
ktérych posrednictwem mogg oni zakupic towary i ustugi, s3 uznawane za ustugi reklamowe do celéw niniej-
szych wytycznych, a nie za internetowe platformy handlowe (7).

(333) Internetowe platformy handlowe staly si¢ waznym kanalem sprzedazy dla dostawcéw i detalistow, poniewaz
zapewniajg im dostep do znacznej liczby klientdw, a takze dla uzytkownikéw koficowych. Internetowe plat-
formy handlowe moga umozliwia¢ detalistom rozpoczecie sprzedazy przez internet przy mniejszych inwesty-
gjach poczgtkowych. Mogg tez ulatwia sprzedaz transgraniczng i zwigksza¢ widoczno$¢ sprzedawcow, szcze-
g6lnie malych i $rednich, ktérzy nie prowadza wlasnego sklepu internetowego lub nie sa dobrze znani
uzytkownikom kofcowym.

(334) Dostawcy moga zechcie¢ ograniczy¢ swoim nabywcom (17?) korzystanie z internetowych platform handlowych,
na przyklad aby chroni¢ swéj wizerunek i pozycjonowanie marki, zniecheci¢ do sprzedazy produktéw sfalszo-
wanych, zapewnié wystarczajace ustugi przedsprzedazne i posprzedazne lub zapewni¢ utrzymanie przez
nabywce bezposrednich relacji z klientami. Takie ograniczenia mogg by¢ rozmaite — od catkowitego zakazu
korzystania z internetowych platform handlowych po ograniczenia dotyczace korzystania z internetowych plat-
form handlowych, ktére nie spelniajg okreslonych wymogéw jakosciowych. Przykladowo dostawca moze zaka-
za¢ korzystania z platform handlowych, na ktérych produkty sprzedawane sa na aukgji, lub moze wymagad, aby
nabywca korzystal ze specjalistycznych platform handlowych w celu zapewnienia pewnych standardéw jakos-
ciowych w odniesieniu do Srodowiska, w ktérym mozna sprzedawac ich towary lub ustugi. NaloZzenie pewnych
wymogéw jakoSciowych moze de facto oznaczaé zakaz korzystania z internetowych platform handlowych,
w przypadku gdy zadna internetowa platforma handlowa nie jest w stanie spelni¢ tych wymogéw. Tak moze si¢
na przyklad zdarzy¢, gdy dostawca wymaga, aby logo internetowej platformy handlowej byto niewidoczne lub
aby nazwa domeny kazdej strony internetowej wykorzystywanej przez detaliste zawierala nazwe dzialalnosci
detalisty.

(335) Porozumienia wertykalne ograniczajace korzystanie z internetowych platform handlowych moga by¢ objete
wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720, pod warunkiem ze celem tych
porozumiefi nie jest, bezposrednio ani posrednio, uniemozliwienie nabywcy skutecznego wykorzystywania
internetu do sprzedazy towaréw lub ustug objetych porozumieniem na okreslonych terytoriach lub okreslonym
klientom w rozumieniu art. 4 lit. ¢) rozporzadzenia oraz ze udzialy w rynku zaréwno dostawcy, jak i nabywcy
nie przekraczajg progéw okreslonych w art. 3 rozporzadzenia.

(336) Jak okreslono w sekgji 6.1.2, ograniczenie lub zakaz sprzedazy na internetowych platformach handlowych doty-
czy sposobu prowadzenia sprzedazy przez internet przez nabywce i nie ogranicza sprzedazy do okre$lonego
terytorium ani okreslonej grupy klientéw. Cho¢ takie ograniczenie lub zakaz ogranicza wykorzystanie konkret-
nego kanalu sprzedazy przez internet, pozostale kanaly sprzedazy przez internet sa nadal dostepne dla
nabywcy (1%). W szczeg6lnosci, mimo ograniczenia lub zakazu sprzedazy na internetowych platformach hand-
lowych, nabywca moze sprzedawal towary lub ustugi objete porozumieniem za posrednictwem wlasnego
sklepu internetowego i innych kanatéw internetowych oraz moze stosowa¢ techniki pozycjonowania lub rekla-
mowac si¢ w internecie, w tym na platformach oséb trzecich, w celu zwigkszenia widocznosci swojego sklepu
internetowego lub innych kanatéw sprzedazy. Zasadniczo ograniczenie takie moze by¢ zatem objete wylacze-
niem, o ktérym mowa w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720.

(337) Pozostala czg$¢ niniejszej sekcji 8.2.3 zawiera wskazowki dotyczace oceny indywidualnych przypadkéw ograni-
czen korzystania z internetowych platform handlowych, jezeli przekroczone sa progi udziatu w rynku okres-
lone w art. 3 rozporzadzenia (UE) 2022/720.

(338) Ograniczenia korzystania z internetowych platform handlowych sg czesto uzgadniane w systemach dystrybucji
selektywnej. W sekcji 4.6.2 okreslono kryteria, ktore musi spelniac system dystrybucji selektywnej, aby nie byl
objety zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu ('74). W przypadkach, gdy dostawca nie zawiera porozumie-
nia z internetowa platforma handlowa, moze nie by¢ w stanie sprawdzi¢, czy internetowa platforma handlowa
spetnia warunki, ktdre jego autoryzowani dystrybutorzy musza spelni¢, aby sprzedawaé towary lub ustugi
objete porozumieniem. W takim przypadku ograniczenie lub zakaz korzystania z internetowych platform hand-

(") Zob. takze pkt (343).

("?) Sprawozdanie koficowe na temat badania sektora handlu elektronicznego, sekcja 4.4.
(") Zob. sprawa C-230/16 — Coty Germany, pkt 64—69.

("’*) Zob. sprawa C-230/16 — Coty Germany, pkt 24-36.
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lowych moze by¢ odpowiednie i moze nie wykraczaé poza to, co jest niezbedne w celu zachowania jakosci
i zapewnienia prawidlowego wykorzystania towaréw lub ustug objetych porozumieniem. W przypadkach gdy
dostawca wyznacza operatora internetowej platformy handlowej jako czlonka swojego systemu dystrybucji
selektywnej lub gdy ogranicza korzystanie z internetowych platform handlowych przez niektérych autoryzowa-
nych dystrybutoréw, ale nie wszystkich, lub gdy ogranicza korzystanie z danej internetowej platformy handlo-
wej, ale sam wykorzystuje te platforme do sprzedazy towaréw lub ustug objetych porozumieniem, ograniczenia
korzystania z takich internetowych platform handlowych raczej nie spelnig jednak warunkéw dotyczacych
odpowiedniego wykorzystania i proporcjonalnosci (\7°).

(339) Jezeli dystrybucja selektywna jest objeta zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, porozumienie wertykalne
i wszelkie ograniczenia korzystania z internetowych platform handlowych musza podlega¢ ocenie na podstawie
art. 101 Traktatu.

(340) Gléwnym zagrozeniem dla konkurencji wynikajacym z ograniczen korzystania z internetowych platform hand-
lowych jest ograniczenie wewnetrznej konkurencji migdzymarkowej na poziomie dystrybugji. Przykladowo
w przypadku niektérych autoryzowanych dystrybutoréw, takich jak nabywcy bedgcy malymi lub Srednimi
przedsiebiorstwami, przycigganie klientéw moze by¢ uzaleznione od internetowych platform handlowych.
Ograniczenia korzystania z internetowych platform handlowych moga pozbawia¢ tych nabywcéw potencjalnie
istotnych kanaléw sprzedazy oraz zmniejsza¢ presje konkurencyjng, jaka wywieraja oni na innych autoryzowa-
nych dystrybutordw.

(341) Aby oceni¢ ewentualne antykonkurencyjne skutki ograniczen korzystania z internetowych platform handlo-
wych, w pierwszej kolejnosci nalezy oceni¢ poziom zewnetrznej konkurencji migdzymarkowej, poniewaz to
malo prawdopodobne, aby samo ograniczenie wewnetrznej konkurencji migdzymarkowej doprowadzito do
negatywnych skutkéw dla konsumentéw, jesli zewnetrzna konkurencja miedzymarkowa jest silna na poziomie
dostawcy i dystrybutora (7¢). W tym celu nalezy uwzgledni¢ pozycje rynkowa dostawcy i jego konkurentéw. Po
drugie, nalezy uwzgledni¢ rodzaj i zakres ograniczen korzystania z internetowych platform handlowych. Przy-
kladowo zakaz prowadzenia jakiejkolwiek sprzedazy za posrednictwem internetowych platform handlowych
ma bardziej restrykcyjny skutek niz ograniczenie korzystania z konkretnych internetowych platform handlo-
wych lub wymog korzystania wylacznie z internetowych platform handlowych spelniajacych okreslone kryteria
jakociowe. Po trzecie, nalezy uwzgledni¢ wzgledne znaczenie internetowych platform handlowych objetych
ograniczeniami jako kanatu sprzedazy na wlasciwych rynkach produktowych i geograficznych. I wreszcie nalezy
uwzgledni¢ skumulowany skutek wszelkich innych ograniczeni sprzedazy przez internet lub reklamy natozo-
nych przez dostawce.

(342) Jak okreslono w pkt (334), ograniczenia korzystania z internetowych platform handlowych moga skutkowac
wzrostem efektywnosci, w szczegdlnosci w zwigzku z zapewnieniem ochrony marki, okreslonego poziomu
jakosci ustug lub ograniczeniem mozliwosci podrabiania produktéw. W stopniu, w jakim ograniczenia te wcho-
dzg w zakres stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, w ocenie nalezy uwzgledni¢ kwestie, czy taki wzrost efektyw-
nosci mozna osiggnac za pomocg muiej restrykcyjnych srodkéw, zgodnie z warunkami okre§lonymi w art. 101
ust. 3 Traktatu. Taka sytuacja moze na przyklad mie¢ miejsce, jezeli dana internetowa platforma handlowa
umozliwia detalistom utworzenie sklepu pod wilasng markg w jej ramach i w ten sposéb sprawowanie wigkszej
kontroli nad sposobem sprzedazy ich towaréw lub ustug. Nie jest prawdopodobne, aby jakiekolwiek uzasadnie-
nie dotyczace jakosci przedstawione przez dostawce spelnialo warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu
w nastepujacych sytuacjach:

a) dostawca sam korzysta z internetowej platformy handlowej, z ktdrej korzystanie uniemozliwiono nabywcy;
b) dostawca naklada ograniczenie na niektérych dystrybutoréw, a na innych nie;

¢) operator internetowej platformy handlowej sam jest autoryzowanym czlonkiem danego systemu dystrybugji

selektywne;j.
8.2.4. Ograniczenia korzystania z poréwnywarek cenowych
(343) Poréwnywarki cenowe ('), takie jak strony lub aplikacje do poréwnywania cen, umozliwiaja sprzedawcom

zwigkszenie swojej widocznosci i generowanie ruchu w prowadzonych sklepach internetowych, a takze umozli-
wiaja potencjalnym klientom znalezienie detalistow, poréwnywanie réznych produktéw oraz ofert dotyczacych
tego samego produktu. Poréwnywarki cenowe powoduja zwigkszenie przejrzystosci cen oraz moga potencjal-
nie zintensyfikowad wewnetrzng i zewnetrzng migdzymarkowg konkurencje cenowg miedzy detalistami.

(%) Zob. pkt (147)—(150) niniejszych wytycznych oraz sprawa C-230/16 — Coty Germany, pkt 43-58.

(") Zob. sprawa C-306/20 — Visma Enterprise, pkt 78.

(") Do celéw niniejszych wytycznych poréwnywarki cenowe oznaczaja serwisy, ktore nie oferujg mozliwosci bezposredniego zakupu.
Do celéw niniejszych wytycznych serwisy, ktore umozliwiaja uzytkownikom zawieranie transakeji dzigki mozliwosci sprzedazy
i kupna, klasyfikowane sg jako internetowe platformy handlowe. Ograniczenia korzystania z internetowych platform handlowych
oméwiono w sekgji 8.2.3.
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(344) W przeciwienistwie do internetowych platform handlowych poréwnywarki cenowe zazwyczaj nie obejmuja
mozliwosci sprzedazy i kupna. Zamiast tego kierujg klientéw do sklepu internetowego detalisty, umozliwiajac
rozpoczecie transakeji bezposrednio migdzy klientem a detalistg poza poréwnywarkg cenowg. Poréwnywarki
cenowe stanowig zatem kanal reklamy internetowej, a nie odrebny kanal sprzedazy przez internet.

(345) Dostawcy moga dazy¢ do ograniczenia korzystania z poréwnywarek cenowych (%), np. w celu ochrony wize-
runku marki, gdyz serwisy te zazwyczaj koncentruja si¢ na cenie i nie dajg detalistom mozliwosci wyrdznienia
sie za sprawg innych cech, takich jak zakres czy jako$¢ towaréw lub ustug objetych porozumieniem. Inng przy-
czyna ograniczenia korzystania z poréwnywarek cenowych moze by¢ ch¢é zmniejszenia mozliwosci podrabia-
nia produktéw lub ochrona modelu biznesowego dostawcy, na przyktad w sytuacji, gdy u podstaw tego modelu
lezg takie elementy jak specjalizacja lub jako$¢, a nie cena.

(346) Ograniczenia korzystania z poréwnywarek cenowych moga by¢ rozmaite — od bezposredniego lub posredniego
zakazu po ograniczenia na podstawie wymog6w jakosciowych lub wymogéw uwzglednienia okreslonych tresci
w ofertach reklamowanych za posrednictwem poréwnywarek cenowych. Na przyklad ograniczenie przekazy-
wania informacji na temat cen na potrzeby poréwnywarek cenowych, wymog uzyskania zgody dostawcy przed
skorzystaniem z poréwnywarek cenowych lub ograniczenie stosowania marki dostawcy w ramach takich serwi-
s6éw mogg by¢ rébwnowazne z zakazem korzystania z poréwnywarek cenowych.

(347) Ograniczenia korzystania z poréwnywarek cenowych moga skutkowac wzrostem kosztow wyszukiwania pono-
szonych przez konsumentéw i tym samym powodowaé zlagodzenie konkurencji w zakresie cen detalicznych.
Moga one réwniez skutkowa¢ ograniczeniem zdolno$ci nabywcéw do dotarcia do potencjalnych klientéw, prze-
kazania im informacji na temat oferty i skierowania ich do swojego sklepu internetowego. Jak wskazano
w pkt (203), zakaz korzystania z poréwnywarek cenowych uniemozliwia nabywcy korzystanie z calego kanalu
reklamy internetowej, co stanowi najpowazniejsze ograniczenie konkurencji w rozumieniu art. 4 lit. e) rozpo-
rzadzenia (UE) 2022/720. Zakaz korzystania z poréwnywarek cenowych utrudnia nabywcy prowadzenie sprze-
dazy klientom, ktdrzy znajdujg si¢ poza fizycznym obszarem dzialalno$ci nabywcy lub chcg dokonaé zakupu
przez internet. Moze on zatem prowadzi¢ do podzialu rynku i ograniczenia wewnetrznej konkurencji migdzy-
markowej.

(348) Z drugiej strony w przypadkach, gdy porozumienie wertykalne uniemozliwia korzystanie z poréwnywarek
cenowych skierowanych do klientéw na terytorium przydzielonym wylacznie innym nabywcom lub zastrzezo-
nym wylgcznie dla dostawcy lub do grupy klientéw przydzielonej wylacznie innym nabywcom lub zastrzezonej
wylacznie dla dostawcy, moze by¢ ono objete wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE)
2022/720 na podstawie wyjatkow okreslonych w art. 4 lit. b) pkt (i), art. 4 lit. c) pkt (i) ppkt 1 i art. 4 lit. d) pkt (i)
tego rozporzadzenia, ktore dotycza dystrybucji wylacznej. Przykladowo poréwnywarka cenowa moze by¢
uznawana za skierowang na terytorium wylaczne, jezeli wykorzystuje jezyk powszechnie uzywany na tym tery-
torium, a nie na terytorium nabywcy, lub jezeli wykorzystuje nazwe domeny najwyzszego poziomu powigzang
z terytorium wylacznym.

(349) Porozumienia wertykalne, ktére ograniczajg korzystanie z poréwnywarek cenowych, lecz nie uniemozliwiaja
bezposrednio ani posrednio korzystania ze wszystkich poréwnywarek cenowych, np. obejmuja wymaog, aby
takie poréwnywarki spelnialy okre$lone standardy jakosci, moga by¢ objete wylaczeniem przewidzianym
w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720.

(350) Ponizsze wskazéwki dotycza oceny porozumienn wertykalnych ograniczajacych korzystanie z poréwnywarek
cenowych, ktére nie sg objete wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720, na
przyklad z powodu przekroczenia progéw udziatlu w rynku okreslonych w art. 3 tego rozporzadzenia.

(351) Ograniczenia korzystania z poréwnywarek cenowych sg czesto nakladane w systemach dystrybugji selektywnej.
W sekgji 4.6.2 okreslono kryteria, ktére musi spetniaé system dystrybucji selektywnej, aby nie wchodzit w zakres
art. 101 ust. 1 Traktatu. Zatem jezeli w umowie o dystrybucji selektywnej stosowane s3 ograniczenia korzysta-
nia z poréwnywarek cenowych, w pierwszej kolejnosci nalezy ocenié, czy ograniczenia s3 wlasciwym i propor-
¢jonalnym $rodkiem stuzacym zachowaniu jakosci lub zapewnieniu wlasciwego stosowania towaréw lub ustug
objetych porozumieniem. W tym kontekscie nalezy zauwazy¢, ze poréwnywarki cenowe przekierowujg poten-
cjalnych klientéw do sklepu internetowego autoryzowanego dystrybutora w celu zakonczenia transakeji sprze-
dazy oraz ze dostawca zwykle moze sprawowaé kontrole nad sklepem internetowym autoryzowanego dystry-
butora, stosujac kryteria doboru i nakladajac wymogi w umowie o dystrybucji selektywne;j.

(%) Sprawozdanie koficowe na temat badania sektora handlu elektronicznego, sekcja B.4.5.
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(352) Jezeli w umowie o dystrybucji selektywnej objetej zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu lub innego
rodzaju umowie o dystrybucji stosowane sa ograniczenia korzystania z poréwnywarek cenowych, nalezy oce-
ni¢, czy ograniczenie pocigga za sobg odczuwalne skutki ograniczajgce konkurencj¢ w rozumieniu art. 101
ust. 1 Traktatu. Ograniczenia korzystania z poréwnywarek cenowych, ktére nie sg objete wylaczeniem przewi-
dzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720, mogg w szczeg6lnoéci fagodzi¢ konkurencje cenows
lub prowadzi¢ do podziatu rynkéw, a w rezultacie wplywaé na zewnetrzng i wewnetrzng konkurencje miedzy-
markowsa. Przykladowo takie ograniczenia mogg zmniejszy¢ konkurencje cenowg poprzez zawezenie mozli-
wosci informowania potencjalnych klientéw przez nabywce o nizszych cenach. Szczegdlne skutki moga
dotkna¢ wewnetrzng konkurencje miedzymarkows, jezeli dostawca naklada ograniczenia jedynie na niektérych
swoich dystrybutoréw lub jezeli dostawca sam korzysta z poréwnywarek cenowych objetych takimi ogranicze-
niami. W stopniu, w jakim nabywcy maja ograniczong mozliwos¢ opierania si¢ na potencjalnie istotnym kanale
reklamy internetowej, moga oni wywiera¢ jedynie ograniczong presj¢ konkurencyjng na dostawce lub wszelkich
innych dystrybutoréw nieobjetych takim ograniczeniem.

(353) Czynniki istotne dla oceny na podstawie art. 101 ust. 1 Traktatu obejmuja:
a) rynkowa pozycje dostawcy i jego konkurent6w;

b) znaczenie poréwnywarek cenowych jako kanalu reklamy na wlasciwym rynku sprzedazy towaréw lub ustug
objetych porozumieniem;

¢) rodzaj i zakres ograniczen oraz wzgledne znaczenie wszelkich okre§lonych poréwnywarek cenowych, kt6-
rych wykorzystanie jest objete ograniczeniem lub zakazem;

d) kwesti¢, czy dostawca naklada réwniez ograniczenia zmniejszajace zdolno$¢ nabywcy do korzystania
z innych form reklamy internetowe;.

(354) Nalezy uwzgledni¢ faczny skutek ograniczajacy wynikajacy z ograniczenia korzystania z poréwnywarek ceno-
wych oraz wszelkich innych ograniczeri reklamy internetowej natozonych przez dostawce.

(355) Jak okreslono w pkt (345), ograniczenia korzystania z poréwnywarek cenowych moga skutkowaé wzrostem
efektywnosci, w szczegdlnosci w zwigzku z zapewnieniem ochrony marki lub okreslonego poziomu jakosci
ustug lub ograniczeniem mozliwosci podrabiania produktéw. Zgodnie z warunkami okreSlonymi w art. 101
ust. 3 Traktatu nalezy ocenié, czy jakikolwiek taki wzrost efektywno$ci mozna osiggnaé za pomoca mniej res-
trykeyjnych $rodkéw. Taka sytuacja moze zachodzi¢, jezeli przykladowo korzystanie z poréwnywarek ceno-
wych jest uzaleznione od zapewnienia przez nie takze mozliwosci poréwnania lub oceny jakosci danych towa-
réw lub ustug, poziomu obstugi klienta $wiadczonej przez nabywce lub innych aspektéw oferty nabywcy.
W kazdej ocenie uzasadnienia zwiazanego z jako$cig na podstawie art. 101 ust. 3 Traktatu nalezy réwniez uwz-
glednic fakt, ze sprzedazy nie dokonuje si¢ za poSrednictwem strony poréwnywarki cenowej, ale za posrednic-
twem sklepu internetowego nabywcy.

8.2.5. Zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych

(356) Zgodnie z zobowigzaniami do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych, zwanymi niekiedy klauzulami
najwyzszego uprzywilejowania lub miedzyplatformowymi porozumieniami o zapewnieniu rownych warunkéw
handlowych, sprzedawca towaréw lub ustug musi oferowad towary lub ustugi drugiej stronie na warunkach nie
gorszych niz warunki, jakie oferuje okreslonym innym stronom lub za posrednictwem okreslonych innych
kanaléw. Warunki te moga dotyczy¢ cen, zapaséw, dostepnosci lub innych warunkéw oferty lub sprzedazy.
Zobowigzanie do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych moze przybra¢ forme klauzuli umownej lub
wynika¢ z innych bezposrednich lub posrednich $rodkéw, takich jak stosowanie zréznicowanych cen lub innych
zachet, ktorych zastosowanie zalezy od warunkéw, na jakich sprzedawca oferuje towary lub ustugi innym stro-
nom lub za posrednictwem innych kanalow.

(357) Zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym odnosza si¢ do warunkéw, na jakich
towary lub ustugi sa oferowane uzytkownikom koncowym. Zobowigzania te sa czesto nakladane przez dostaw-
c6w ustug posrednictwa internetowego (np. internetowe platformy handlowe lub poréwnywarki cenowe) na
nabywcéw ich ustug posrednictwa internetowego (np. przedsigbiorstwa prowadzace sprzedaz za pomocg plat-
formy posrednictwa).

(358) Zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym odnoszg si¢ do réznych innych kana-
16w sprzedazy lub reklamy. Na przyklad miedzyplatformowe zobowigzania do zapewnienia réwnych warun-
kéw w handlu detalicznym odnosza si¢ do warunkéw oferowanych za posrednictwem konkurencyjnych ustug
posrednictwa internetowego (konkurencyjne platformy). Tak zwane waskie zobowigzania do zapewnienia réw-
nych warunkéw w handlu detalicznym odnosza si¢ do kanatéw sprzedazy bezposredniej sprzedawcéw towaréw
lub ustug. Niektére zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym odnosza si¢ do
warunkéw oferowanych na wszystkich innych kanalach sprzedazy (zwane niekiedy ,szerokimi” zobowigza-
niami do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym).
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(359) Z wyjatkiem miedzyplatformowych zobowigzan do zapewnienia rownych warunkéw w handlu detalicznym
w rozumieniu art. 5 ust. 1 lit. d) rozporzadzenie (UE) 2022/720, wszystkie rodzaje zobowigzan do zapewnienia
réwnych warunkéw handlowych okre§lone w porozumieniach wertykalnych moga by¢ objete wylaczeniem,
o ktérym mowa w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia. Ponizsze wskazowki dotycza oceny migdzyplatformowych
zobowigzan do zapewnienia rownych warunkéw w handlu detalicznym, okre$lonych w art. 5 ust. 1 lit. d) roz-
porzadzenia (UE) 2022/720, oraz innych rodzajéw zobowigzan do zapewnienia réwnych warunkéw handlo-
wych w przypadkach, w ktdrych wylaczenie grupowe nie ma zastosowania.

8.2.5.1. Miegdzyplatformowe zobowigzania do zapewnienia réwnych warunké6w w handlu detalicz-
nym
(360) Prawdopodobieristwo wywolania skutkéw antykonkurencyjnych przez réznego rodzaju zobowiazania do
zapewnienia réwnych warunkéw handlowych jest najwigksze w przypadku zobowiazan do zapewnienia réw-
nych warunkéw w handlu detalicznym, ktére powoduja, ze nabywcy ustug posrednictwa internetowego nie
mogg oferowad, sprzedawa¢ ani odsprzedawaé uzytkownikom koficowym towaréw lub ustug na korzystniej-
szych warunkach przy uzyciu konkurencyjnych ustug posrednictwa internetowego w rozumieniu art. 5 ust. 1
lit. d) rozporzadzenia (UE) 2022/720. Ten rodzaj zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu
detalicznym moze powodowac ograniczenia konkurencji w nastgpujacy sposéb:
a) moze tagodzi¢ konkurencje i ulatwiaé zmowe miedzy dostawcami ustug posrednictwa internetowego.
W szczegblnosci bardziej prawdopodobne jest, ze dostawca ustug, ktéry naklada tego typu zobowigzanie
do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych, bedzie w stanie podnies¢ ceng lub obnizy¢ jako$¢ $wiad-
czonych ustug posrednictwa bez utraty udzialu w rynku. Niezaleznie od ceny lub jakosci ustug oferowanych
przez dostawce sprzedawcy towardw lub ustug, ktérzy decyduja si¢ na korzystanie z platformy tego
dostawcy, sa zobowigzani do oferowania na tej platformie warunkéw przynajmniej tak samo dobrych jak
warunki, jakie oferujg na konkurencyjnych platformach;
b) moze uniemozliwi¢ wejscie na rynek lub rozwdj dziatalnosci nowym lub mniejszym dostawcom ustug
posrednictwa internetowego poprzez ograniczenie zdolnosci takich dostawcéw do oferowania nabywcom
i uzytkownikom koricowym zréznicowanych kombinagji cen i ustug.

(361) Przy ocenie tego typu zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych nalezy uwzgledni¢ naste-

pujace czynniki:

a) pozycje rynkowg dostawcy ustug posrednictwa internetowego, ktéry naktada dane zobowigzanie, i jego kon-
kurentéw;

b) udzial nabywcéw odnosnych ustug posrednictwa internetowego objetych danymi zobowigzaniami;

¢) zachowanie nabywcéw ustug posrednictwa internetowego i uzytkownikéw koricowych w zakresie korzysta-
nia z adresow (chodzi tu o liczbe konkurencyjnych ustug posrednictwa internetowego, z ktérych korzystaja);

d) wystepowanie barier wejscia na wlasciwy rynek §wiadczenia ustug posrednictwa internetowego;

e) znaczenie kanaléw sprzedazy bezposredniej nabywcow ustug posrednictwa internetowego oraz zakres,
w jakim nabywcy ci maja mozliwo$¢ usunigcia swoich produkty z platform dostawcéw ustug posrednictwa
internetowego (usunigcie z katalogu produktéw).

(362) Ograniczajace skutki miedzyplatformowych zobowiazan do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu deta-
licznym na og6t s3 powazniejsze w sytuacji, w ktdrej takie zobowigzania sa stosowane przez co najmniej jed-
nego czolowego dostawce ustug posrednictwa internetowego. Jezeli tacy dostawcy maja podobny model bizne-
sowy, prawdopodobne jest, ze zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych zmniejszg
stopien zaktGcenia takiego modelu. Taki rodzaj zobowigzania moze réwniez umozliwi¢ liderowi rynku utrzy-
manie swojej pozycji wzgledem mniejszych dostawcow.

(363) Udzial nabywcéw odnosnych ustug posrednictwa internetowego objetych zobowiazaniami do zapewnienia
réwnych warunkéw w handlu detalicznym i zachowanie tych nabywcéw w zakresie korzystania z adres6w to
istotne czynniki, gdyz na ich podstawie mozna stwierdzi¢, ze zobowiazania do zapewnienia réwnych warun-
kéw handlowych stosowane przez dostawce powodujg ograniczenie konkurencji w odniesieniu do czgsci
popytu przekraczajacej udzial dostawcy w rynku. Na przyklad dostawca ustug posrednictwa internetowego
moze odpowiadaé za 20 % wszystkich transakeji dokonywanych z wykorzystaniem takich ustug, podczas gdy
nabywcy objeci nalozonymi przez niego miedzyplatformowymi zobowiazaniami do zapewnienia réwnych
warunkéw w handlu detalicznym moga odpowiadac za ponad 50 % wszystkich transakcji dokonywanych za
posrednictwem platform, gdyz korzystaja oni z wielu platform. W takim przypadku zobowigzania do zapewnie-
nia réwnych warunkéw handlowych stosowane przez dostawce moga powodowaé ograniczenie konkurencji
w odniesieniu do ponad polowy calego odnosnego popytu.

(364) Nabywcy ustug posrednictwa internetowego czesto stosujg wieloadresowo$¢, aby dotrzec do klientéw, ktorzy korzys-
taja tylko z jednego adresu (tylko jednej platformy) i nie przechodza z jednej platformy na drugg. Stosowaniu wie-
loadresowosci przez nabywcéw sprzyjaja modele biznesowe platform, w ramach ktérych nabywca musi uisci¢ oplate
za korzystanie z ustugi poSrednictwa internetowego dopiero wéwczas, gdy ustuga doprowadzi do zawarcia transak-
gji. Jak wyjasniono w pkt (363), stosowanie wieloadresowosci przez nabywcéw ustug posrednictwa internetowego
moze spowodowaé zwigkszenie czgci lacznego popytu na takie ustugi, ktéra to czes¢ znajduje si¢ pod wplywem
zobowigzan do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych stosowanych przez dostawce. Korzystanie z jednego
adresu przez uzytkownikéw koricowych moze oznaczaé, ze kazdy dostawca ustug posrednictwa internetowego kon-
troluje dostep do odrebnej grupy uzytkownikéw koncowych. Moze to spowodowaé wzrost sily przetargowej
dostawcy i jego zdolnosci do nakladania zobowigzan do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym.
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(365) Rynki $wiadczenia ustug posrednictwa internetowego czesto charakteryzujg si¢ znacznymi barierami wejscia
i rozwoju, co moze pogarszaé negatywne skutki zobowiazan do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu
detalicznym. Rynki te czesto charakteryzujg si¢ pozytywnymi posrednimi efektami sieciowymi: nowi lub
mniejsi dostawcy takich ustug moga mie¢ trudnosci z przyciggnieciem nabywcéw, poniewaz ich platformy
zapewniajg dostep do niewystarczajacej liczby uzytkownikéw koficowych. W przypadku gdy uzytkownikami
koncowymi sg konsumenci koficowi, bariery wejscia moga powstawaé rowniez z powodu lojalnosci konsumen-
téw wobec marki, korzystania z jednego adresu oraz strategii uzaleznienia od jednego dostawcy stosowanych
przez obecnych na rynku dostawcéw ustug posrednictwa.

(366) Nabywcy ustug posrednictwa internetowego moga takze sprzedawaé swoje towary lub ustugi bezposrednio
uzytkownikom koficowym. Taka sprzedaz bezposrednia moze ograniczy¢ zdolno§¢ dostawcéw ustug posred-
nictwa internetowego do podniesienia cen $wiadczonych przez nich ustug. W zwigzku z tym konieczne jest
przeprowadzenie oceny tego, czy takie kanaly sprzedazy bezposredniej s3 réwniez objete zobowigzaniem do
zapewnienia rownych warunkéw w handlu detalicznym, jaki jest udziat sprzedazy danych towaréw lub ustug,
ktoéra odbywa si¢ przez kanaly sprzedazy bezposredniej oraz za pomocy ustug posrednictwa internetowego,
a takze zastgpowalnosci tych dwoch rodzajéw kanatéw z punktu widzenia sprzedawcéw i nabywcodw towardw
lub ustug bedacych przedmiotem posrednictwa.

(367) Migdzyplatformowe zobowiazania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym moga powodo-
wac znaczace skutki ograniczajace, jezeli sa nakladane na nabywcéw odpowiadajacych za znaczny udziat catko-
witego popytu na odnoéne ustugi posrednictwa internetowego. W przypadku skumulowanego skutku antykon-
kurencyjnego zasadniczo skutki ograniczajgce przypisuje si¢ jedynie zobowigzaniom do zapewnienia réwnych
warunkow handlowych dostawcow, ktérych udzial w rynku przekracza 5 %.

(368) Co do zasady zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym moga by¢ réwniez
nakladane przez detalistow w odniesieniu do warunkéw, na jakich towary lub ustugi sprzedawcy sg oferowane
konsumentom koficowym przez konkurujacych detalistow. Jezeli jednak tego rodzaju zobowigzanie do zapew-
nienia réwnych warunkéw handlowych odnosi si¢ do ceny, zazwyczaj bedzie ono wymagalo od sprzedawcy
towarow lub ustug, ktéry przyjmuje na siebie zobowigzanie, uzgodnienia minimalnej ceny sprzedazy (NCO)
z konkurujacymi detalistami, z ktérymi wspdlpracuje. NCO to najpowazniejsze ograniczenie konkurencji
w rozumieniu art. 4 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720. W przypadkach, w ktorych przedsigbiorstwa sa w sta-
nie wdrozy¢ takie zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym zgodnie z zasadami
odnoszacymi si¢ do NCO, takze wtedy, gdy zobowigzanie do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych
dotyczy warunkéw innych niz cena, zobowigzania te moga by¢ objete wylaczeniem grupowym. Powyzej progu
udzialu w rynku, okre$lonego w art. 3 ust. 1 rozporzadzenia, stosuje si¢ analogicznie wskazéwki zawarte
w pkt (360)~(367).

8.2.5.2. Zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym odnoszace si¢ do
kanaléow sprzedazy bezposredniej

(369) Zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym nalozone przez dostawcoéw ustug
posrednictwa internetowego w odniesieniu do kanaléw sprzedazy bezpo$redniej uniemozliwiaja nabywcom
ustug oferowanie w ich kanalach sprzedazy bezposredniej cen i warunkow, ktére sg korzystniejsze niz warunki,
ktére nabywecy ci oferujg na platformie dostawcy ustug posrednictwa internetowego naktadajacego dane zobo-
wigzanie. Zobowigzania te czgsto nazywa si¢ ,waskimi” zobowigzaniami do zapewnienia réwnych warunkow
w handlu detalicznym. Co do zasady waskie zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu deta-
licznym nie ograniczajg mozliwosci oferowania przez nabywce ustug posrednictwa internetowego korzystniej-
szych cen lub warunkéw za pomocg innych ustug posrednictwa internetowego. W przypadku gdy nabywca
korzysta jednak z ustug posrednictwa internetowego wielu dostawcow, ktérzy stosuja waskie zobowigzania do
zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym, zobowigzania te uniemozliwiaja mu oferowanie
w jego kanalach bezposrednich warunkéw korzystniejszych niz warunki, ktére oferuje na najdrozszej platfor-
mie posrednictwa.

(370) Waskie zobowigzania do zapewnienia rownych warunkéw w handlu detalicznym eliminujg presje wywierana
przez kanaly sprzedazy bezposredniej nabywecy. Jezeli konkurencja w zakresie $wiadczenia ustug posrednictwa
internetowego jest ograniczona, zobowiazania te moga umozliwial dostawcy ustug posrednictwa interneto-
wego utrzymanie wyzszej ceny za $wiadczone ustugi, co moze skutkowaé wyzszymi cenami detalicznymi za
towary lub ustugi bedace przedmiotem posrednictwa.

(371) W pewnych warunkach, w szczegdlnosci gdy liczba dostawcow ustug posrednictwa internetowego jest ograni-
czona, waskie zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym mogg wplywaé na
zachety dla nabywcéw ustug posrednictwa internetowego do uwzgledniania zmian cen uslug posrednictwa
w oferowanych cenach detalicznych. Moze to prowadzi¢ do zlagodzenia konkurencji migdzy dostawcami ustug
posrednictwa internetowego, co przypomina skutek wywolywany przez miedzyplatformowe zobowigzania do
zapewnienia rownych warunkéw w handlu detalicznym.
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8.2.5.3. Ocena zobowigzan do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym na podsta-
wie art. 101 ust. 3 Traktatu

(372) Jezeli zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym wywoluja znaczace skutki ogra-
niczajace, nalezy oceni¢ ewentualne uzasadnienia dotyczace zwigkszenia efektywnosci na podstawie art. 101
ust. 3 Traktatu. Najczestszym uzasadnieniem stosowania zobowigzan do zapewnienia réwnych warunkéw
w handlu detalicznym wykorzystywanym przez dostawcow ustug posrednictwa internetowego jest cheé rozwia-
zania problemu niewlasciwej dzialalnosci rynkowej. Dostawcy moze na przyklad brakowad zachet do inwesto-
wania w rozwdj swojej platformy, w ustugi przedsprzedazne lub promocje pobudzajaca popyt, jezeli takie
inwestycje w postaci wigkszej sprzedazy przynosza korzysci konkurencyjnym platformom lub kanalom sprze-
dazy bezposredniej, ktére moga oferowaé te same towary lub ustugi na korzystniejszych warunkach.

(373) Do istotnych czynnikéw z perspektywy oceny na podstawie art. 101 ust. 3 Traktatu nalezy to, czy inwestycje
przeprowadzane przez dostawce ustug posrednictwa internetowego przynosza obiektywne korzysci, tj. czy sta-
nowia warto$¢ dodang dla uzytkownikéw koncowych; czy ryzyko niewlasciwego wykorzystywania inwestycji
dostawcy jest rzeczywiste i znaczne oraz czy okreslony rodzaj i zakres zobowigzania do zapewnienia réwnych
warunkow handlowych jest niezbedny do osiggniecia obiektywnych korzysci. Prawdopodobny poziom niewtas-
ciwej dziatalnosci rynkowej musi by¢ wystarczajacy, aby wywrze¢ znaczacy wplyw na zachety do inwestowania
w ustugi posrednictwa internetowego. Szczegdlnie istotne s3g dowody dotyczace zakresu, w jakim uzytkownicy
ushug posrednictwa (sprzedawcy i nabywcy) stosujg wieloadresowos¢, chociaz konieczne jest rowniez rozwaze-
nie, czy skutki zobowigzan do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych maja wplyw na ich zachowanie.
Jezeli dostawca ustug posrednictwa internetowego lub jego konkurenci dziatajg na innych poréwnywalnych ryn-
kach i nie stosuja zobowiazan do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym lub stosujg mniej res-
trykcyjne zobowigzania, moze to wskazywa¢, ze zobowigzania te nie sg niezbedne. W przypadku gdy podaz
ushug posrednictwa internetowego jest wysoce skoncentrowana i wystepujg znaczne bariery wejscia, koniecz-
no$¢ ochrony konkurencji rezydualnej moze przewyzszaé ewentualny wzrost efektywnosci. Inne uzasadnienia
odnoszgce si¢ do ogdlnych korzysci dostarczanych przez platformy posrednictwa, takie jak faczenie wydatkow
na promocj¢ ponoszonych przez uzytkownikow, zwickszona przejrzysto$¢ cen lub nizsze koszty transakeji,
moga spelnia¢ warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu wylacznie wéwczas, gdy dostawca ustug posrednic-
twa internetowego bedzie w stanie wykazaé bezposredni zwiazek przyczynowy migdzy deklarowana korzyscig
a stosowaniem konkretnego rodzaju zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych.

(374) Co do zasady istnieje wigksze prawdopodobienistwo, ze warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu zostang spel-
nione przez waskie zobowigzania do zapewnienia rownych warunkéw w handlu detalicznym niz przez miedzy-
platformowe zobowiazania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym. Wynika to gltdéwnie
z faktu, ze ich skutki ograniczajace sg zasadniczo mniej powazne, a zatem jest bardziej prawdopodobne, ze zos-
tang zréwnowazone przez wzrost efektywnosci. Ponadto ryzyko niewlasciwej dziatalnosci rynkowej sprzedawcow
towar6w lub ustug za posrednictwem ich kanaléw sprzedazy bezposredniej moze by¢ wigksze, zwlaszcza ze
sprzedawca nie ponosi kosztéw prowizji platformy w przypadku sprzedazy bezposredniej. Jezeli jednak waskie
zobowiazania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym nie prowadza do wzrostu efektywnosci
w rozumieniu art. 101 ust. 3 Traktatu, przywilej wylaczenia grupowego moze zostaé wycofany. Moze to mie¢
miejsce w szczegdlnosci w sytuacji, gdy ryzyko niewlasciwej dzialalnoSci rynkowej jest ograniczone lub gdy was-
kie zobowiazania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym nie s3 niezbedne do osiagnigcia
wzrostu efektywnosci. W przypadku braku wzrostu efektywnosci wycofanie jest szczeglnie prawdopodobne,
gdy waskie zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym sg stosowane przez trzech
najwickszych dostawcow ustug posrednictwa internetowego na rynku wlasciwym, a ich laczny udzial w rynku
przekracza 50 %. W przypadku braku wzrostu efektywnosci wylaczenie grupowe moze zosta¢ wycofane, w zalez-
nosci od szczegdlnych okolicznosci, réwniez wéweczas, gdy nabywcy reprezentujacy znaczng cze$¢ catego odnos-
nego popytu na ustugi po$rednictwa internetowego podlegaja waskim zobowigzaniom do zapewnienia réwnych
warunkéw w handlu detalicznym. Wylaczenie grupowe moze zosta¢ wycofane w odniesieniu do porozumien
wszystkich dostawcow ustug posrednictwa internetowego, ktérych waskie zobowigzania do zapewnienia réwnych
warunkow w handlu detalicznym w znacznym stopniu przyczyniajg si¢ do skumulowanego skutku antykonkuren-
cyjnego, tj. dostawcéw, ktérych udzialy w rynku przekraczaja 5 %.

(375) Przyklad zastosowania waskich zobowigzani do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym:

W pewnym paristwie cztonkowskim dwie trzecie positkéw restauracyjnych dostarczanych do konsumpcji
domowej zamawiane jest za poSrednictwem platform internetowych, a jedna trzecia jest zamawiana bezpo-
$rednio w restauracjach. Platformy A, B, C i D generujg odpowiednio 25 %, 20 %, 20 % i 15 % zaméwien
skladanych za posrednictwem platform. Platformy A, B i C dzialaja w tym paristwie czlonkowskim od
trzech do pigciu lat, a ich udzial w facznej liczbie zaméwien sktadanych za posrednictwem platform wzrést
w tym okresie. Platforma D weszla na rynek niedawno. Platformy pobieraja od restauracji 15-20 % pro-
wizji od zaméwienia. Wigkszo$¢ konsumentéw korzystajacych z platform korzysta z jednej platformy
albo z dwéch platform, natomiast wigkszoS¢ restauracji korzystajacych z platform korzysta z co najmniej
dwoch platform.
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W ciagu ostatnich dwunastu miesiecy wszystkie platformy wprowadzily klauzule waskiego zobowigzania
do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych, ktéra uniemozliwia restauracjom oferowanie nizszych
cen w przypadku bezposrednich zamoéwieni internetowych lub telefonicznych. W tym samym okresie trzy
z platform podniosly standardowg stawke prowizji. Platformy twierdzg, ze klauzula waskiego zobowigza-
nia do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych jest konieczna, aby zapobiec niewlasciwemu wyko-
rzystywaniu przez restauracje ich inwestycji, w szczegdlnosci w rozwdj przyjaznych dla uzytkownika funk-
¢ji wyszukiwania i poréwnywania oraz bezpiecznych ustug platniczych.

Zadna ze wspomnianych trzech najwigkszych platform nie dodata nowych funkji lub ustug ani nie wpro-
wadzila znaczacych ulepszen w swoich ustugach w ciggu ostatnich dwunastu miesigcy. Nie ma konkret-
nych dowodéw na istnienie dostrzegalnego ryzyka niewlasciwej dziatalno$ci rynkowej, a w szczegdlnosci
na to, ze znaczna cz¢$¢ konsumentéw korzysta z platform do wyszukiwania i poréwnywania ofert restau-
racji, a nastepnie zamawia bezposrednio w restauracji. Nie ma tez dowodéw na to, ze domniemane zagro-
zenie niewlasciwg dzialalnoscig rynkowa mialo negatywny wplyw na wcze$niejsze inwestycje platform
w rozwdj ich ustug.

Przyjmujgc, ze wlasciwy rynek produktowy polega na $wiadczeniu ustug platformowych restauracjom,
wydaje si¢, ze Swiadczenie tych ustug jest skoncentrowane. W $wietle niedawnego wzrostu stawek prowizji
platform oraz braku dowodéw na wzrost efektywnosci dzigki klauzulom zobowiazania do zapewnienia
réwnych warunkéw handlowych, przywilej wylaczenia grupowego prawdopodobnie zostanie wycofany
w odniesieniu do uméw z restauracjami wszystkich czterech platform.

8.2.5.4. Zobowiazania do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych na rynku wyzszego
szczebla

(376) Migdzyplatformowe oraz waskie zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych moga by¢
réwniez nakladane przez dostawcéw ustug posrednictwa internetowego w odniesieniu do warunkéw, na jakich
towary lub ustugi s oferowane przedsigbiorstwom niebedacym uzytkownikami koficowymi (na przyklad deta-
listom). Tego rodzaju zobowigzanie do zapewnienia roéwnych warunkéw handlowych moze by¢ objete wylacze-
niem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720. Zasadniczo ten rodzaj zobowigzania do
zapewnienia rownych warunkéw handlowych na rynku wyzszego szczebla moze ograniczaé konkurencje
w zakresie $wiadczenia ustug posrednictwa internetowego w sposéb podobny do zobowigzan do zapewnienia
réwnych warunkéw w handlu detalicznym. Przy przeprowadzaniu oceny tego rodzaju zobowigzania do zapew-
nienia rownych warunkéw handlowych na rynku wyzszego szczebla konieczne jest jednak uwzglednienie takze
warunkéw konkurencji na rynku nizszego szczebla, tj. miedzy przedsigbiorstwami, ktére kupuja towary lub
ustugi za posrednictwem ustugi posrednictwa internetowego. W przypadkach, w ktérych wylaczenie grupowe
nie ma zastosowania, mozna przez analogie¢ zastosowaé wskazowki zawarte w pkt (360)—(374).

8.2.5.5. Zobowiagzania dotyczace klientéw najbardziej uprzywilejowanych

(377) Zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych moga by¢ takze nakladane przez producentow,
hurtownikéw lub detalistéw w odniesieniu do warunkéw, na jakich nabywaja towary lub ustugi jako naklady od
dostawcéw. Ten rodzaj tradycyjnego zobowigzania dotyczacego klientéw najbardziej uprzywilejowanych nie
wplywa bezposrednio na warunki, na jakich nabywajace przedsi¢biorstwa konkurujg na rynku nizszego
szczebla. Gléwna obawa zwiazang ze zobowigzaniami do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych
w odniesieniu do warunkow, na jakich towary lub ustugi sa nabywane jako naklady, jest to, ze zobowigzania te
mogg zmniejszy¢ zachety dla dostawcéw nakladéow do konkurowania, a tym samym spowodowaé wzrost cen
nakladéw. Czynniki istotne przy ocenie tych zobowigzaii obejmuja wzgledng wielko$¢ i wladze rynkows
dostawcy i nabywcy, ktérzy uzgadniajg zobowigzanie do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych, udziat
w rynku wla$ciwym objetym podobnymi zobowigzaniami oraz koszt okreslonych nakladéw w stosunku do cal-
kowitych kosztéw ponoszonych przez nabywcow.

(378) Tradycyjne zobowigzania dotyczace klientow najbardziej uprzywilejowanych moga prowadzi¢ do wzrostu efek-
tywnosci, ktéry spelnia warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu. W szczeg6lnosci mogg one umozliwic
stronom dlugoterminowej umowy dostawy minimalizacj¢ kosztéw transakcji. Ponadto moga one umozliwié
zapobiegnigcie oportunistycznemu zachowaniu dostawcy i rozwigzanie problem zatoru u nabywcy, w przy-
padku ktérego nabywca moze na przyklad powstrzymac si¢ od inwestowania w nowy produkt lub wprowadze-
nia go na rynek z obawy, ze dostawca nakladéw moze obnizy¢ ceng dla kolejnych nabywcéw. Tego rodzaju
efektywnos¢ jest bardziej prawdopodobna w przypadku relacji dtugoterminowych obejmujacych inwestycje
utopione.
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8.2.6. Oplaty za dostep wnoszone z gory

(379) Oplaty za dostgp wnoszone z gory s3 to stale oplaty uiszczane przez dostawcéw dystrybutorom na poczatku
wlasciwego okresu w ramach relacji wertykalnej w celu uzyskania dostepu do ich sieci dystrybucji oraz wyna-
grodzenia za ustugi $wiadczone dostawcom przez detalistow. Kategoria ta obejmuje rézne praktyki, np. oplaty
za przyjecie towaréw ('), tak zwane oplaty pay-to-stay (**°) oraz platnosci za udzial w kampaniach promocyj-
nych dystrybutora. Niniejsza sekcja 8.2.6 zawiera wskazowki dotyczace oceny oplat za dostep wnoszonych
z gbry w indywidualnych przypadkach powyzej progu udzialu w rynku okreslonego w art. 3 rozporzadzenia
(UE) 2022/720.

(380) Oplaty za dostgp wnoszone z géry moga skutkowaé antykonkurencyjnym zamknieciem dostepu do rynku
innym dystrybutorom. Na przyklad wysokie oplaty moga zachecaé dostawce do rozprowadzania znacznej
czesci sprzedawanych przez siebie produktéw przez jednego dystrybutora lub ograniczong liczbe dystrybuto-
réw, aby uzyskac zwrot kosztoéw oplaty. W tym przypadku oplaty za dostep wnoszone z géry moga powodo-
wacé taki sam skutek w postaci zamknigcia dostepu do rynku nizszego szczebla, jak obowigzek wylacznosci
dostaw. Do przeprowadzenia oceny prawdopodobienistwa wystapienia tego rodzaju negatywnych skutkow
mozna analogicznie zastosowaé wytyczne dotyczace obowigzkéw wylgcznosci dostaw (w szczegdlnosci
pkt (321)-(330)).

(381) W wyjatkowych okoliczno$ciach oplaty za dostep wnoszone z gory moga wywolywac efekt antykonkurencyj-
nego zambkniecia dostepu do rynku wyzszego szczebla. Na przyklad jezeli dystrybutor ma silna pozycje przetar-
gowa lub stosowanie oplat za dostep wnoszonych z géry jest powszechne, oplaty takie moga zwigkszaé bariery
wejscia dla malych dostawcéw. Do przeprowadzenia oceny prawdopodobienstwa wystapienia tego rodzaju
negatywnych skutkéw mozna analogicznie zastosowaé wytyczne dotyczace zobowiazan do jednomarkowosci
(w szczeg6lnosci pkt (298)-(318)). W ocenie nalezy rowniez uwzglednié, czy dany dystrybutor sprzedaje konku-
rencyjne produkty pod wlasng marka. W takim przypadku moga pojawic si¢ réwniez obawy z punktu widzenia
relacji horyzontalnych, w zwiazku z czym wylgczenie grupowe nie ma zastosowania zgodnie z art. 2 ust. 4 roz-
porzadzenia (UE) 2022/720 (zob. sekcja 4.4.3).

(382) Poza ewentualnymi skutkami w postaci zamknigcia dostepu do rynku oplaty za dostep wnoszone z géry moga
fagodzi¢ konkurencje i ulatwiaé zmowe miedzy dystrybutorami. Oplaty te moga zwigkszal cene naliczang
przez dostawcéw za produkty objete porozumieniem, poniewaz dostawca musi pokry¢ wydatki zwigzane
z tymi oplatami. Wyzsze ceny dostawy moga zmniejszy¢ bodzce dla detalistéw do konkurowania w zakresie
ceny na rynku nizszego szczebla, podczas gdy zyski dystrybutoréw zwigkszaja si¢ w wyniku oplat za dostep.
Takie ograniczenie konkurencji miedzy dystrybutorami wynikajace z tacznego stosowania oplat za dostep wno-
szonych z géry z reguly pojawia si¢ w przypadku wysoko skoncentrowanego rynku dystrybuciji.

(383) Stosowanie oplat za dostep wnoszonych z gory moze jednak w wielu przypadkach przyczyni¢ si¢ do skutecz-
nego przydzialu miejsca na nowe produkty na pétkach. W przypadku gdy dostawcy wprowadzaja na rynek
nowe produkty, dystrybutorzy cz¢sto dysponuja mniejsza iloscia informacji niz dostawca na temat tego, czy ist-
nieje prawdopodobienstwo, ze nowy produkt odniesie sukces, w zwigzku z czym moga zaopatrywac si¢ w ilosci
produktu ponizej optymalnego poziomu. Oplaty za dostep wnoszone z géry moga by¢ stosowane do zmniej-
szenia wspomnianej asymetrii informacji posiadanych przez dostawcéw i dystrybutoréw przez wyrazne umoz-
liwienie dostawcom konkurowania o miejsce na pétkach. Dystrybutor moze zatem otrzymaé wczesniejszy syg-
nat dotyczacy produktéw, ktére najprawdopodobniej odniosg sukces, gdyz dostawca zazwyczaj zgodzi si¢ na
uiszczenie oplaty za dostep wniesionej z gory wylacznie wowczas, gdy uzna, ze istnieje mate prawdopodobien-
stwo nieudanego wprowadzenia produktu.

(384) Ponadto w zwiazku ze wspomniang w poprzednim punkcie asymetrig informacji dostawcy mogg mie¢ motywa-
cje do prowadzenia niewlasciwej dzialalnosci rynkowej w drodze wykorzystywania dziatan promocyjnych
dystrybutoréw do wprowadzenia na rynek produktéw ponizej optymalnego poziomu. Jezeli produkt nie odnosi
sukcesu, dystrybutorzy poniosg czg$¢ kosztow zwigzanych z jego nieudanym wprowadzeniem. Stosowanie
oplat za dostgp wnoszonych z géry moze zapobiec tego rodzaju niewlaSciwej dziatalno$ci rynkowej, przeno-
szac ryzyko niepowodzenia wprowadzenia produktu z powrotem na dostawce i przyczyniajac si¢ tym samym
do optymalnego poziomu wprowadzania produktu.

(") Ustalone optaty wnoszone przez producentéw na rzecz detalistéw w celu uzyskania dostgpu do miejsca na pétkach.
(**) Platnosci ryczaltowe, ktorych celem jest zapewnienie utrzymania istniejacego produktu na pétkach przez kolejny okres.
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8.2.7. Porozumienia dotyczgce zarzgdzania kategoriami produktow

(385) Porozumienia dotyczgce zarzadzania kategoriami produktéw sg to porozumienia (**'), na mocy ktérych dystry-
butor powierza dostawcy (,menedzerowi kategorii”) wprowadzanie do obrotu kategorii produktéw. Moga one
obejmowacl nie tylko produkty dostawcy, ale takze produkty jego konkurentéw. Menedzer kategorii moze
zatem mie¢ wplyw np. na miejsce ekspozycji produktu i jego promocje¢ w sklepie oraz wybér produktéw dla
sklepu. Porozumienia dotyczace zarzadzania kategoriami produktéw moga zostaé objete wylaczeniem przewi-
dzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720, jezeli ani udzial menedzera kategorii, ani dystrybutora
w rynku nie przekracza 30 % i pod warunkiem ze porozumienie nie przewiduje najpowazniejszych ograniczen
konkurencji, na przyklad ograniczen uprawnienia dystrybutora do ustalania ceny sprzedazy w rozumieniu art. 4
lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720.

(386) O ile porozumienia dotyczace zarzadzania kategoriami produktéw zasadniczo nie beda wzbudzaé obaw, moga
one jednak zaktécaé konkurencje miedzy dostawcami i skutkowad antykonkurencyjnym zamknigciem dostepu
do rynku innym dostawcom, je$li menedzer kategorii ma mozliwo$¢ ograniczania dystrybucji produktéw kon-
kurujacych dostawcéw lub ich niekorzystnej dystrybucji. Co do zasady ograniczenie wyboru produktéw nie
bedzie lezalo w interesie dystrybutoréw. Jezeli jednak dystrybutor sprzedaje réwniez konkurencyjne produkty
pod wlasng markg, moze mie¢ réwniez motywacj¢ do wykluczenia niektérych dostawcow. Do przeprowadzenia
oceny prawdopodobienstwa wystgpienia takiego efektu zamkniecia dostepu na rynku wyzszego szczebla
mozna analogicznie zastosowaé wytyczne dotyczace zobowigzan do jednomarkowosci (w szczegdlnosci
pkt (298)—(318)). W szczegblnosci w ocenie tej nalezy uwzgledni¢ zasigg rynkowy porozumien dotyczacych
zarzgdzania kategoriami produktéw, ewentualne skumulowane wykorzystanie takich porozumieri oraz pozycje
rynkowa konkurujagcych dostawcow i dystrybutora.

(387) Porozumienia dotyczace zarzadzania kategoriami produktéw moga ponadto ulatwia¢ zmowe miedzy dystrybu-
torami, jezeli ten sam dostawca jest menedzerem kategorii dla wszystkich lub wigkszosci konkurujacych dystry-
butoréw. Takie porozumienia moga réwniez ulatwi¢ zmowe miedzy dostawcami poprzez zwigkszone mozli-
wosci wymiany za posrednictwem detalistow poufnych informacji rynkowych, np. zwigzanych z ustalaniem
przysztych cen, planami promocyjnymi lub kampaniami reklamowymi ('*?). Rozporzadzenie (UE) 2022/720
nie obejmuje takich wymian informacji miedzy konkurentami. W szczegdlno$ci wskazéwki dotyczace wymiany
informacji zawarte w pkt (95)-(103) dotycza wylacznie wymiany informacji w kontekscie scenariuszy podwoj-
nej dystrybucji okre$lonych w art. 2 ust. 4 rozporzgdzenia. Przez analogic moze mie¢ jednak zastosowanie
pkt (103), w ktérym opisano $rodki ostroznosci, jakie przedsigbiorstwa moga wdrozy¢ w celu zminimalizowa-
nia ryzyka zmowy wynikajgcego z wymiany informacji w kontekscie podwojnej dystrybucji.

(388) Stosowanie porozumieri dotyczacych zarzadzania kategoriami produktéw moze zwigkszaé efektywnos¢. Poro-
zumienia te moga umozliwia¢ dystrybutorom dostgp do specjalistycznej wiedzy dostawcy w zakresie wprowa-
dzania okreslonej grupy produktéw do obrotu oraz osigganie korzysci skali, gdyZz zapewniajg prezentowanie
optymalnej ilosci produktéw we wlasciwym czasie. Ogélnie im wigkszy jest stopien zewnetrznej konkurencji
miedzymarkowej i im nizsze s koszty zwigzane z przejsciem konsumentéw do innych dostawcow, tym wigksze
sa korzysci gospodarcze osiggnigte poprzez zarzadzanie kategoriami produktdw.

8.2.8. Sprzedaz wigzana

(389) Sprzedaz wigzana odnosi si¢ do sytuacji, w ktérych klienci nabywajacy tylko jeden produkt (produkt wiazacy) sa
zobligowani do nabycia innego odre¢bnego produktu (produkt zwiazany) od tego samego dostawcy lub innej
wskazanej przez niego osoby. Sprzedaz wigzana moze stanowi¢ naduzycie w rozumieniu art. 102 Traktatu ('®).
Sprzedaz wigzana moze réwniez stanowi¢ ograniczenie wertykalne w rozumieniu art. 101 Traktatu, jezeli jej
wynikiem jest pewien typ zobowigzania do jednomarkowosci (zob. pkt (298)-(318)) odnosnie do produktu

zwigzanego. Niniejsze wytyczne dotyczg jedynie tej ostatniej sytuacji.

(**1) Porozumienie w rozumieniu art. 101 Traktatu moze réwniez powstaé, gdy menedzer kategorii wydaje niewiazace zalecenia, ktére
systematycznie wdraza dystrybutor.

(") Zob. orzecznictwo sadéw unijnych dotyczace wymiany informacji miedzy konkurentami, np. wyroki z dnia 10 listopada 2017 .,
ICAP/Komisja, sprawa T-180/15, EU:T:2017:795, pkt 57; z dnia 4 czerwca 2009 r., T-Mobile Netherlands i inni, sprawa C-8/08,
EU:C:2009:343, pkt 51; z dnia 19 marca 2015 r., Dole Food i Dole Fresh Fruit Europe/Komisja, sprawa C-286/13 P, EU:C:2015:184,
pkt 127; z dnia 21 stycznia 2016 ., Eturas UAB i inni, sprawa C-74/14, ECLLEU:C:2016:42, pkt 40-44; z dnia 10 listopada 2017 r.,
ICAP/Komisja, sprawa T-180/15, EU:T:2017:795, pkt 57.

(")) Zob. wyrok z dnia 14 listopada 1996 r., Tetra Pak/Komisja, C-333/94 P, EU:(:1996:436, pkt 37. Zob. takze komunikat Komisji —
wytyczne w sprawie priorytetow, ktorymi Komisja bedzie si¢ kierowa¢ przy stosowaniu art. 82 Traktatu WE w odniesieniu do szkodli-
wych dzialari o charakterze praktyki wytaczajacej, podejmowanych przez przedsigbiorstwa dominujace (Dz.U. C 45 z 24.2.2009, s. 7).
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(390) Od popytu ze strony klientéw zalezy, czy produkty beda uznawane za odrgbne. Dwa produkty sa odrebne, jezeli
— przy braku sprzedazy wiazanej — znaczna liczba klientéw nabylaby produkt wiazacy bez jednoczesnego
zakupu od tego samego dostawcy produktu zwigzanego, umozliwiajac w ten sposéb oddzielng produkeje
zaréwno produktu wiazgcego, jak i zwigzanego (**¥). Dowody na to, ze dwa produkty sa odrebne, moga obej-
mowa¢ dowdd bezposredni, np. taki, ze, majac wybor, klient osobno nabywa produkt wigzacy i zwigzany z réz-
nych 7Zrédet zaopatrzenia, lub dowdd posredni, taki jak obecno$¢ na rynku przedsigbiorstw wyspecjalizowanych
w produkgji lub sprzedazy produktéw zwigzanych bez produktéw wigzacych (**°) lub dowdd wskazujacy na to,
ze przedsigbiorstwa o niewielkiej wladzy rynkowej, szczegdlnie na konkurencyjnych rynkach, wiaza zazwyczaj
tych produktéw ani nie oferujg ich w pakietach. Na przyklad, poniewaz klienci chcg kupowaé buty ze sznuro-
wadlami, a dla dystrybutoréw nie jest praktycznie mozliwe sznurowanie nowych butéw wybranymi przez nich
sznurowadtami, zwyczajem handlowym producentéw obuwia stalo si¢ dostarczanie butéw ze sznurowadtami.
Dlatego tez sprzedaz butéw ze sznurowadlami nie stanowi sprzedazy wigzanej.

(391) Sprzedaz wigzana moze mie¢ skutek w postaci antykonkurencyjnego zamkniecia dostgpu do rynku produktu
zwigzanego, rynku produktu wiazacego lub do obu rynkéw jednoczesnie. Skutek w postaci zamknigcia dostgpu
do rynku zalezy od zwigzanego odsetka tacznej sprzedazy na rynku produktu zwigzanego. W odniesieniu do
tego, co mozna uzna¢ za znaczgce zamkniecie dostepu do rynku w kontekscie art. 101 ust. 1 Traktatu, mozna
zastosowa¢ analize dotyczaca jednomarkowosci. Sprzedaz wigzana oznacza istnienie przynajmniej pewnej
postaci narzucania nabywcy ilosci w odniesieniu do produktu zwigzanego. Jezeli oprocz tego zostanie uzgod-
niony zakaz konkurowania w odniesieniu do zwigzanego produktu, zwigksza to ewentualny skutek w postaci
zamknigcia dostepu do rynku produktu zwigzanego. Sprzedaz wigzana moze prowadzi¢ do mniejszej konku-
rencji dla klientéw zainteresowanych nabyciem produktu zwigzanego, ale nie produktu wigzacego. Jezeli nie
ma liczby klientéw, ktérzy zakupia tylko produkt zwigzany, wystarczajacej do utrzymania konkurencyjnych
dostawcéw na rynku produktu zwigzanego, sprzedaz wigzana moze prowadzi¢ do wyzszych cen. Jezeli produkt
zwigzany stanowi wazny produkt uzupelniajacy dla klientéw produktu wigzacego, zmniejszenie liczby alterna-
tywnych dostawcow produktu zwigzanego i tym samym zmniejszenie dostgpnosci tego produktu moze znacz-
nie utrudni¢ wejscie na rynek samych produktéw wiazacych.

(392) Sprzedaz wigzana moze réwniez prowadzi¢ bezposrednio do cen wyzszych od poziomu konkurencyjnego
szczegllnie w trzech sytuacjach. Po pierwsze, gdy produkt wigzgcy i zwigzany moga by¢ uzyte w réznych pro-
porcjach jako naklad w procesie produkcji, na wzrost ceny produktu wigzacego klienci mogg reagowaé zwigk-
szeniem popytu na produkt zwigzany, a jednocze$nie zmniejszeniem popytu na produkt wigzgcy. Dostawca
moze dazy¢ do uniknigcia takiego zastapienia przez wigzanie dwéoch produktéw i w efekcie moze podniesé
ceny. Po drugie, sprzedaz wigzana moze umozliwia¢ dyskryminacje cenowa w zaleznosci od uzytku, jaki klient
robi z produktu wigzacego, na przyklad sprzedaz wigzana wkladéw atramentowych i fotokopiarek (metering). Po
trzecie, w przypadku dlugoterminowych uméw lub w przypadku rynkéw wtérnych z oryginalnym sprzetem
z dlugotrwatym okresem wymiennym klientom moze by¢ trudno obliczy¢ konsekwencje sprzedazy wigzane;.

(393) Sprzedaz wigzana moze by¢ objeta wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720,
jezeli udziat dostawcy zaréwno w rynku produktu wigzacego, jak i zwigzanego, oraz udziat nabywcy we wiasci-
wych rynkach wyzszego szczebla nie przekracza 30 %. Moze to by¢ polaczone z innymi ograniczeniami werty-
kalnymi, niebedgcymi najpowazniejszymi ograniczeniami w rozumieniu tego rozporzadzenia, takimi jak zakaz
konkurowania czy narzucanie iloSci w odniesieniu do produktu wigzacego, lub wylaczno$¢ zaopatrzenia.
Pozostala czes$¢ niniejszej sekcji 8.2.8 zawiera wskazowki dotyczace oceny porozumien dotyczacych sprzedazy
wigzanej w indywidualnych przypadkach powyzej tego progu udzialu w rynku.

(394) Pozycja rynkowa dostawcy na rynku produktu wiazacego ma oczywiscie gtéwne znaczenie dla oceny ewentual-
nych skutkéw antykonkurencyjnych. Generalnie ten rodzaj porozumienia jest narzucany przez dostawce. Zna-
czenie dostawcy na rynku produktu wigzacego jest gléwng przyczyna, dla ktérej nabywcy moze by¢ trudno
odmoéwi¢ zobowigzania do sprzedazy wiazanej.

(395) Pozycja rynkowa konkurentéw dostawcy na rynku produktu wigzacego ma znaczenie dla oceny wladzy rynko-
wej dostawcy. Tak dlugo, jak jego konkurenci s dostatecznie liczni i silni, nie mozna oczekiwaé zadnych anty-
konkurencyjnych skutkéw, poniewaz nabywcy maja dostatecznie duzo innych mozliwosci kupna produktu wig-
zacego bez produktu zwiazanego, chyba ze inni dostawcy stosujg podobng sprzedaz wigzang. Oprocz tego
bariery wejscia na rynek produktu wigzacego sa wazne przy okreslaniu pozycji rynkowej dostawcy. Gdy sprze-
daz wigzana jest polaczona z zakazem konkurowania w odniesieniu do produktu wigzacego, taka sytuacja
znacznie wzmacnia pozycje dostawcy.

(1) Zob. wyrok z dnia 17 wrzesnia 2007 r., Microsoft/Komisja, T-201/04, EU:T:2007:289, pkt 917, 9211 922.
(***) Zob. wyrok z dnia 12 grudnia 1991 r., Hilti/Komisja, T-30/89, EU:T:1991:70, pkt 67.
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(396) Sita nabywcza jest istotna, poniewaz znaczgcy nabywcy nie dadza sie fatwo zmusi¢ do zaakceptowania sprze-
dazy wiazanej bez uzyskania przynajmniej czesci mozliwych korzysci. Sprzedaz wigzana nieoparta na efektyw-
nosci stanowi przede wszystkim zagrozenie w przypadku, gdy nabywcy nie majg znaczacej sily nabywczej.

(397) Gdy zostang stwierdzone znaczace skutki antykonkurencyjne, nalezy oceni¢, czy spetnione sg warunki okres-
lone w art. 101 ust. 3 Traktatu. Zobowigzania wynikajace ze sprzedazy wigzanej mogg przyczynic si¢ do odnie-
sienia korzysci wynikajacych ze wspdlnej produkcji lub wspdlnej dystrybucii. Jezeli produkt zwiazany nie jest
produkowany przez dostawce, korzy$ci moga réwniez wynika¢ z kupna przez nabywce duzych ilosci produktu
zwigzanego. Aby sprzedaz wigzana mogla spelnia¢ warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu, trzeba jednak
wykazad, ze przynajmniej cze$¢ tych obnizek kosztéw jest przenoszona na konsumenta, co nie ma zwykle
miejsca, jezeli detalista moze uzyska¢, na zwyklych zasadach, dostawy tego samego lub réwnowaznego pro-
duktu na tych samych lub lepszych warunkach, niz oferowane przez dostawce stosujacego praktyke sprzedazy
wigzanej. Innego rodzaju wzrost efektywnosci moze mie¢ miejsce, jezeli sprzedaz wigzana pomaga zapewni¢
pewna jednolitos¢ i standaryzacje jakosci (zob. pkt 16 lit. h)). Jednak nalezy udowodni¢, iz pozytywnych skut-
kow nie mozna osiggnaé réwnie skutecznie wymagajac od nabywcy stosowania lub odsprzedazy produktéow
spetniajgcych minimalne standardy jakosci, bez wymogu nabycia ich od dostawcy lub osoby przez niego wska-
zanej. Wymogi dotyczace minimalnych standardéw jakosci nie wchodzg zwykle w zakres stosowania art. 101
ust. 1 Traktatu. Jezeli dostawca produktu wiazacego wymaga od nabywcy zakupu produktu zwigzanego od
wyznaczonych dostawcow, na przyklad poniewaz okreslenie minimalnych standardéw jakosci nie jest mozliwe,
to takze moze nie by¢ objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, szczeg6lnie gdy dostawca produktu
wigzacego nie osiaga bezposrednich (finansowych) korzysci z wyznaczenia dostawcéw produktu zwigzanego.
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