PL

* %

* K

* 4 %

g K

KOMISJA
EUROPEJSKA

Bruksela, dnia 28.6.2022 r.

C(2022) 4238 final

KOMUNIKAT KOMISJI

ZAWIADOMIENIE KOMISJI
Wytyczne w sprawie ograniczen wertykalnych

PL



1.1.
1.2.

2.1.
2.2.

3.1.

3.2.

3.2.1.

3.2.2.
3.2.3.

3.3.

4.1.
4.2.

4.2.1.

4.2.2.

4.2.3.

4.3.
44.

44.1.
442,

4.4.3.

KOMUNIKAT KOMISJI

ZAWIADOMIENIE KOMISJI
Wytyczne w sprawie ograniczen wertykalnych

Spis tresci

VWPIOWAAZENIE. ...ttt bbbt bbb 4
Cel i struktura niniejszych WYLYCZNYCH .......cccoveiiiiieiece e 4
Mozliwos¢ zastosowania art. 101 Traktatu do porozumien wertykalnych.................. 6
Skutki porozumien wertykalnych ...........ccccoviiiiiiii 8
POZYEYWNE SKULKI ... 9
NEQALYWNE SKULKI .....vveuieiiciiecic s 12
Porozumienia wertykalne, ktére zasadniczo nie sg objete zakresem stosowania

art. 101 USE. 1 TrAKEALU ....ccveveiiiicic s 14
Brak wptywu na wymiang handlowsa, porozumienia o mniejszym znaczeniu oraz
mate 1 Srednie PrzedsiChiOTSEWA .......ciiuvieiiiii et 14
UMOWY QJENCYJNE ...ttt sn e n e nnes 16
Umowy agencyjne, ktore nie sg objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu
.................................................................................................................................... 16
Zastosowanie art. 101 ust. 1 Traktatu do umow agencyjnych .........c.cccceevveininenen. 22
Agencja i gospodarka platform internetowych ..., 23
UmMOWY 0 POAWYKONAWSIWO..........ccveeiiiiieiiieie ettt ettt sne e 24
Zakres stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720.........cccooeiiieneneiiiinesieeeeeen, 24
,Bezpieczna przystan” ustanowiona na mocy rozporzadzenia (UE) 2022/720......... 24
Definicja porozumienia WertyKalNego ...........cceoeririiininiiiieeee e 25
Praktyki jednostronne nie wchodza w zakres stosowania rozporzadzenia

(UE) 2022/720.....coe ettt bbbt bbb 25
Przedsigbiorstwa dzialaja na r6znych poziomach tancucha produkcji lub dystrybucji
.................................................................................................................................... 26
Porozumienie dotyczy zakupu, sprzedazy lub odsprzedazy towaréw lub ustug ....... 27
Porozumienia wertykalne w gospodarce platform internetowych ..........cccccceevevenen. 28
Ograniczenia w zakresie stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720 .........ccccceouenee. 30
Stowarzyszenia detaliSTOW ...........cooiiiiiiiiiie s 30
Porozumienia wertykalne zawierajace postanowienia dotyczace praw wlasnosci
INTEIEKTUAINE] (PWWI) .. 31
Porozumienia wertykalne migdzy konkurentami............ccocevveriiiiiiininiiicie 34



4.4.4.

4.5.
4.6.

4.6.1.
4.6.2.
4.6.3.

5.1.
5.2.
5.3.

6.1.

6.1.1.
6.1.2.

6.1.3.

6.2.

6.2.1.
6.2.2.
6.2.3.
6.2.4.

7.1.
7.2.

8.1.

8.1.1.
8.1.2.

8.2.

8.2.1.
8.2.2.
8.2.3.
8.2.4.
8.2.5.

Porozumienia wertykalne z dostawcami ustug posrednictwa internetowego

petniacymi podwOINg 101€ ........eviiviiiiiiiiicii s 39
Zwiazki z innymi rozporzadzeniami w sprawie wylgczen grupowych ........ccceeeee. 41
Szczegdlne rodzaje SystemOW dyStryDUCHT ..........coviiriiiciineiesee e 42
Systemy dystrybucji WY gCZNE] .....ccvviiiiiiiiiii i 42
Systemy dystrybucji SEIEKEYWNE] .........coviiiiiiii e 49
FIANCZYZA ...t 56
Definicja rynku i obliczanie udzialu w rynKu .............ccooiiiiiieiineee 58
Obwieszczenie w sprawie definiCji FYNKU.........ccoveveiieiiiicieece e 58
Obliczanie udziatow w rynku na podstawie rozporzadzenia (UE) 2022/720............. 59
Obliczanie udziatow w rynku na podstawie rozporzadzenia (UE) 2022/720............ 60
Stosowanie rozporzadzenia (UE) 2022/720 .......ccccceiiiiiiieiieieiee e 60
Najpowazniejsze ograniczenia konkurencji na podstawie rozporzadzenia

(UE) 2022/720......c.e ittt bbbttt 60
Narzucenie cen 0dSPIZEAAZY ........civeiiiieriiiiie et 62
Najpowazniejsze ograniczenia konkurencji zgodnie z art. 4 lit. b), c), d) oraz e)
rozporzadzenia (UE) 2022/720 ......ccuoiiiiiieiieiee et 68
Ograniczenia dotyczace sprzedazy czg$ci zamiennych .........coccevveeiiniiniieenieniennne 80
Ograniczenia wykluczone z zakresu rozporzadzenia (UE) 2022/720..........ccccuevnee. 81
Zakazy konkurowania przekraczajace okres pigciu lat.........cccovvriiiiiiiiiciiiiiiennns 81
Zakazy konkurowania po zakonczeniu pOroZumienia ...........coceervereeeriereeineneeseenenns 82

Zakazy konkurowania naktadane na uczestnikéw systemu dystrybucji selektywnej 82

Migdzyplatformowe zobowigzania do parytetu cenowego w handlu detalicznym ... 82

Wycofanie i zaprzestanie SEOSOWANIA. ........coverververiririeiieeeee e 83
Wycofanie przywileju ustanowionego rozporzadzeniem (UE) 2022/720 ................. 83
Zaprzestanie stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720 .......ccccoovereiiniineniinnnnennn, 87
Polityka egzekwowania prawa w indywidualnych przypadkach...........c...ccccceveenneee. 88
RAMY GNAIIZY ..o e 88
Czynniki istotne dla oceny na podstawie art. 101 ust. 1 Traktatu..............ccccceveennene. 89
Czynniki istotne dla oceny na podstawie art. 101 ust. 3 Traktatu.............c.cceeveeennen. 92
Analiza konkretnych ograniczen wertykalnych ...........cocoovviiiiiiiiniiiiiicccenn 94
JedNOMATKOWOSCE ....eeiiieeie et e e e e e e e e e e naa e e e e nrreeeeans 94
WYEGCZNOSE AOSLAW ...t 100
Ograniczenia korzystania z internetowych platform handlowych ...............ccccc..... 103
Ograniczenia korzystania z porownywarek CenOWYCH ..........ccoovveveieniviinnicienienn 106
Zobowigzania do Parytetu CENOWEGO ........uvveivririiiieiiieeriiee sttt siee e 109



8.2.6.
8.2.7.
8.2.8.

Optaty za dostep wnoszone z gory

Porozumienia dotyczace zarzadzania kategoriami produktOw ...........cccocceevieinnnne.

Sprzedaz wigzana...........cccceeuveennee.



1.
1.1.

1)

(2)

(3)

(4)

WPROWADZENIE
Cel i struktura niniejszych wytycznych

W niniejszych wytycznych przedstawiono zasady oceny porozumien wertykalnych
i praktyk uzgodnionych na mocy art. 101 Traktatu o funkcjonowaniu Unii Europejskiej*
i rozporzadzenia Komisji (UE) 2022/7202. O ile nie okre$lono inaczej, W niniejszych

wytycznych zakres terminu ,,porozumienie” obejmuje rowniez praktyki uzgodnione®.

Wydajac niniejsze wytyczne, Komisja pragnie pomoc przedsigbiorstwom w dokonaniu
przez nie wiasnej oceny porozumien wertykalnych na podstawie unijnych regul
konkurencji oraz w utatwieniu egzekwowania art. 101 Traktatu. Nie nalezy jednak
stosowac tych wytycznych automatycznie, gdyz kazde porozumienie musi by¢ oceniane
w $wietle zwigzanych z nim faktow*. Wytyczne pozostaja rowniez bez uszczerbku dla
orzecznictwa Sadu i Trybunatu Sprawiedliwosci Unii Europejskiej (zwanego dalej
,» Irybunatem Sprawiedliwosci Unii Europejskiej”).

Porozumienia wertykalne moga by¢ zawierane w odniesieniu do towarOw i ustug
posrednich Iub koncowych. O ile nie stwierdzono inaczej, niniejsze wytyczne majg
zastosowanie do wszystkich rodzajow towar6w i ustug oraz do wszystkich pozioméw
handlu. Ponadto, o ile nie wskazano inaczej, pojecie ,,uzytkownik koncowy” obejmuje
przedsigbiorstwa i konsumentow koncowych, czyli osoby fizyczne, ktore dziatajg
w celach niezwigzanych z ich dziatalno$cig handlowa, gospodarcza, rzemie$lniczg lub
zawodow3.

Wytyczne majg nastepujaca strukture:

. w pierwszej sekcji wprowadzajacej wyjasniono, dlaczego Komisja wydaje
wytyczne dotyczace porozumien wertykalnych ijaki jest zakres tych
wytycznych. Wyjasniono w niej rowniez cele art. 101 Traktatu, sposéb, w jaki
art. 101 Traktatu ma zastosowanie do porozumien wertykalnych, oraz gtoéwne
etapy oceny porozumien wertykalnych na podstawie art. 101 Traktatu;

o sekcja druga zawiera przeglad pozytywnych inegatywnych skutkdw
porozumien wertykalnych. Rozporzadzenie (UE) 2022/720, niniejsze wytyczne
i polityka egzekwowania prawa w indywidualnych przypadkach opracowana
przez Komisj¢ opieraja si¢ na rozwazeniu tych skutkow;

J sekcja trzecia dotyczy porozumien wertykalnych, ktore zasadniczo nie
wchodzg 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¢ wytaczone z zakresu stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu;

Niniejsze wytyczne zastgpuja wytyczne Komisji W sprawie ograniczen wertykalnych (Dz.U. C 130
z19.5.2010, s. 1).

Rozporzadzenie Komisji (UE) 2022/720 z dnia 10 maja 2022 r. w sprawie stosowania art. 101 ust. 3
Traktatu o funkcjonowaniu Unii Europejskiej do kategorii porozumien wertykalnych i praktyk
uzgodnionych (Dz.U. L 134 7 11.5.2022, s. 4).

Zob. pkt (51).

Komisja bedzie w dalszym ciggu monitorowata funkcjonowanie rozporzadzenia (UE) 2022/720
i niniejszych wytycznych oraz moze dokonaé przegladu niniejszego zawiadomienia w zwiazku
z przysztymi zmianami sytuacji.



o sekcja czwarta zawiera dalsze wskazowki dotyczace zakresu stosowania
rozporzadzenia  (UE) 2022/720, obejmujace  wyjasnienia  dotyczace
,bezpieczne] przystani” ustanowionej na mocy tego rozporzadzenia oraz
definicj¢ porozumienia wertykalnego. Sekcja ta obejmuje rowniez wskazowki
dotyczace porozumien wertykalnych w gospodarce platform internetowych,
ktora odgrywa coraz wazniejszg role w dystrybucji towaréw i ustug. W tej
sekcji  wyjasniono roéwniez ograniczenia W StOsowaniu rozporzadzenia
(UE) 2022/720, okreslone w art. 2 ust. 2, 3 14 tego rozporzadzenia. Obejmuja
one szczegolne ograniczenia dotyczace wymiany informacji miedzy dostawcag
anabywca w scenariuszach podwojnej dystrybucji, zgodnie zart. 2 ust. 5
rozporzadzenia, oraz ograniczenia, ktére maja zastosowanie do porozumien
dotyczacych $wiadczenia ustug posrednictwa internetowego, w przypadku gdy
dostawca tych wustug pelni podwodjng role, zgodnie zart.2 ust.6
rozporzadzenia. W sekcji czwartej wyjasniono rowniez, W jaki Sposob
rozporzadzenie (UE) 2022/720 ma by¢ stosowane w sprawach, w ktorych
porozumienie wertykalne wchodzi w zakres stosowania innego rozporzadzenia
W sprawie wylaczen grupowych, jak okre§lono wart.2 ust.7 tego
rozporzadzenia. Ponadto sekcja ta zawiera opis niektorych powszechnych
rodzajow systemow dystrybucji, w szczegdlnosci tych, ktore sa przedmiotem
przepisow szczegdtowych zawartych w art. 4 rozporzadzenia, dotyczacych
najpowazniejszych ograniczen konkurencji;

o sekcja pigta dotyczy definicji rynkéw wlasciwych oraz obliczania udziatow
w rynku przez odniesienie do obwieszczenia w sprawie definicji rynku®. Jest to
istotne, gdyz porozumienia wertykalne moga by¢ objete wylaczeniem
grupowym okreslonym W rozporzadzeniu (UE) 2022/720 wytacznie wowczas,
gdy udziatly wrynku przedsigbiorstw bedacych stronami porozumienia nie
przekraczajg progow okreslonych w art. 3 rozporzadzenia (UE) 2022/720;

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

J sekcja siodma zawiera wskazowki dotyczace uprawnien Komisji i organdw
ochrony konkurencji panstw czlonkowskich (,krajowe organy ochrony
konkurencji”) do wycofania przywileju ustanowionego rozporzadzeniem
(UE) 2022/720 w indywidualnych przypadkach na podstawie art. 29
rozporzadzenia Rady (WE) nr1/2003° oraz art. 6 rozporzadzenia
(UE)2022/720, jak rowniez wskazoéwki dotyczace uprawnienia Komisji do
przyjecia rozporzadzen, w ktorych uznaje ona, ze rozporzadzenie
(UE) 2022/720 nie ma zastosowania, zgodnie zart.7 rozporzadzenia
(UE) 2022/720;

Obwieszczenie Komisji w sprawie definicji rynku wlasciwego do celdéw wspdlnotowego prawa
konkurencji (Dz.U. C 372 z9.12.1997, s. 5) oraz wszelkie przyszte wytyczne Komisji dotyczgce
definicji rynku wiasciwego do celow unijnego prawa konkurencji, wtym wszelkie wytyczne, ktére
mogg zastapi¢ obwieszczenie w sprawie definicji rynku.

Rozporzadzenie Rady (WE) nr 1/2003 z dnia 16 grudnia 2002 r. w sprawie wprowadzenia w zycie regut
konkurencji ustanowionych w art. 81 i 82 Traktatu (Dz.U. L 1z 4.1.2003, s. 1).



12.
®)

(6)

o w sekcji 6smej opisano polityke Komisji w zakresie egzekwowania prawa
w indywidualnych przypadkach. W tym celu wyjasniono, w jaki sposob
porozumienia wertykalne, ktore nie sg objete rozporzadzeniem (UE) 2022/720,
sg oceniane na podstawie art. 101 ust. 1 13 Traktatu, oraz przedstawiono
wskazowki  dotyczace roznych powszechnych rodzajow  ograniczen
wertykalnych.

Mozliwos$¢ zastosowania art. 101 Traktatu do porozumien wertykalnych

Celem art. 101 Traktatu jest zagwarantowanie, aby przedsi¢biorstwa nie
wykorzystywaty porozumien — zaréwno horyzontalnych, jak i wertykalnych’ — w celu
wylaczenia, ograniczenia lub zaklocenia konkurencji na rynku ze szkodg dla
konsumentdw®. Art. 101 Traktatu jest rowniez ukierunkowany na realizacje szerszego
celu polegajacego na osiggnigciu zintegrowanego rynku wewngtrznego, ktory
przyczynia si¢ do zwigkszenia konkurencji w Unii. Przedsigbiorstwa nie moga
wykorzystywa¢ porozumien wertykalnych do odtwarzania prywatnych barier miedzy
panstwami cztonkowskimi, tam gdzie udato si¢ znies$¢ bariery panstwowe.

Art. 101 Traktatu stosuje si¢ do porozumien wertykalnych iograniczen zawartych
w porozumieniach wertykalnych, ktoére wplywaja na wymiang handlowg migdzy
panstwami czlonkowskimi i ktdre wylaczaja, ograniczaja lub zakltdcaja konkurencije®.
Ustanowiono w nim ramy prawne dla oceny ograniczen wertykalnych®®, ktdre
uwzgledniajg rozroznienie skutkéw antykonkurencyjnych i prokonkurencyjnych.
W art. 101 ust. 1 Traktatu zakazuje si¢ tych porozumien, ktére znaczaco ograniczajg lub
zaklocaja konkurencje. Zakaz ten nie ma jednak zastosowania do porozumien, ktore
spelniaja warunki okre§lone wart. 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.

10
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Dalsze wskazowki dotyczace definicji ,,porozumien wertykalnych” w rozumieniu art. 1 ust. 1 lit. a)
rozporzadzenia (UE) 2022/720 znajduja sie w sekcji 4.2 niniejszych wytycznych.

Zob. na przyktad wyrok z dnia 21 lutego 1973 r., Europemballage Corporation i Continental Can
Company/Komisja, sprawa 6/72, EU:C:1973:22, pkt25 i26; wyrok zdnia 17 lutego 2011r.,
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 przyktad wyroki z dnia 13 lipca 1966 r., Grundig-Consten i Grundig/Komisja EWG, sprawy
potaczone 56/64  158/64, EU:C:1966:41; zdnia 30 czerwca 1966 r. Société  Technique
Miniere/Maschinenbau Ulm, 56/65, EU:C:1966:38 (,,sprawa 56/65 — Société Technique Miniere”) 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, wart.1 ust. 1 lit. b) rozporzadzenia
(UE) 2022/720 ,,0graniczenie wertykalne” zdefiniowano jako ,ograniczenie konkurencji zawarte
W porozumieniu wertykalnym wchodzacym w zakres stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu [podkre$lenie
dodane]”. Dalsze wskazowki dotyczace porozumien wertykalnych, ktére zasadniczo nie sg objete
zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, przedstawiono w sekcji 3 niniejszych wytycznych.
Komunikat Komisji — Obwieszczenie — Wytyczne w sprawie stosowania art. 81 ust. 3 Traktatu
(Dz.U. C 101 z 27.4.2004, s. 97), okreslajace stosowang przez Komisj¢ ogdlng metodyke i interpretacje
warunkdw stosowania art. 101 Traktatu, a w szczegdlno$ci jego art. 101 ust. 3.



()

(8)

Chociaz nie istnieje obowigzkowa sekwencja oceny porozumien wertykalnych,
zasadniczo ocena ta obejmuje nastgpujace etapy:

o po pierwsze, dane przedsigbiorstwa muszg ustali¢ udziat w rynku dostawcy
I nabywcy na rynku wlasciwym, na ktorym odpowiednio sprzedaja i kKupuja
towary lub ustugi objete porozumieniem;

e  jezeli udzial wrynku ani dostawcy, ani nabywcy —rozpatrywany kazdy
z osobna — nie przekracza progu 30 % udziatu 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 wykluczonych ograniczen
W rozumieniu art. 5 rozporzadzenia, ktorych nie mozna oddzieli¢ od pozostatej
cze$ci porozumienia;

o jezeli udzial w rynku wlasciwym dostawcy lub nabywcy przekracza prog 30 %
lub jezeli porozumienie zawiera co najmniej jedno najpowazniejsze
ograniczenie konkurencji lub wykluczone ograniczenie, ktéorego nie mozna
oddzieli¢ od pozostatej czeSci porozumienia, nalezy oceni¢, Czy porozumienie
wertykalne jest objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu;

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

Zrownowazony rozwoj jest podstawowa zasadg Traktatu i priorytetowym celem
polityki Unii'?, wraz z transformacja cyfrowa iodpornym jednolitym rynkiem®3,
Pojecie zréwnowazonego rozwoju obejmuje m.in. przeciwdziatanie zmianie klimatu
(np. poprzez redukcje emisji gazéw cieplarnianych), ograniczanie wykorzystania
zasobéw naturalnych, zmniejszanie ilosci odpadow i promowanie dobrostanu
zwierzat'®. Skuteczne porozumienia miedzy przedsiebiorstwami w zakresie dostaw
i dystrybucji przyczyniaja si¢ do osiggnigcia celéw Unii dotyczacych zrownowazonego
rozwoju, odpornosci i transformacji cyfrowej. Porozumienia wertykalne, ktore stuzg
osiggnigciu celow zrownowazonego rozwoju lub przyczyniaja si¢ do rozwoju
cyfrowego i odpornego jednolitego rynku, nie stanowig odrebnej kategorii porozumien
wertykalnych w §wietle unijnego prawa konkurencji. Porozumienia te musza by¢ zatem
oceniane z zastosowaniem zasad okreslonych w niniejszych wytycznych, przy
jednoczesnym uwzglednieniu celu szczegotowego, ktérego osiagnieciu shuza.
W zwigzku ztym wylaczenie przewidziane wart.2 ust. 1 rozporzadzenia
(UE) 2022/720 ma zastosowanie do porozumien wertykalnych, ktore stuzg osiggnigciu
celéw w zakresie zrownowazonego rozwoju, odpornos$ci i transformacji cyfrowej, pod
warunkiem ze spetniaja one warunki okreslone W tym rozporzadzeniu. Niniejsze
wytyczne zawierajg przyktady ilustrujgce ocene porozumien wertykalnych, ktore stuza
osiggnieciu celow zrownowazonego rozwoju’®.

12
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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 jednolitego rynku sprzyjajacego odbudowie Europy (COM(2021) 350 final).

W przypadku gdy prawo Unii zawiera definicje zrownowazonego rozwoju, transformacji cyfrowej lub
odpornosci, ocena porozumien wertykalnych moze uwzgledniac takie definicje.

Zob. pkt (144) i (316).



©9)

(10)
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W przypadku gdy porozumienie wertykalne ogranicza konkurencje W rozumieniu
art. 101 ust.1 Traktatu, arozporzadzenie (UE) 2022/720 nie ma zastosowania,
porozumienie moze jednak spetnia¢ warunki wyjatku przewidzianego w art. 101
ust. 3!, Dotyczy to réwniez porozumien wertykalnych, ktére stuza osiagnieciu celow
zrownowazonego rozwoju lub przyczyniajg si¢ do rozwoju cyfrowego i odpornego
jednolitego rynku. Wskazowki dotyczace oceny takich porozumien wertykalnych
w indywidualnych przypadkach zawiera sekcja 8, niemniej zastosowanie mogg mieé
takze inne wytyczne Komisji, takie jak wytyczne w sprawie stosowania art. 101 ust. 3,
wytyczne horyzontalne!’ oraz wszelkie wskazowki, ktore moga zostaé zawarte
W przysztych wersjach tych wytycznych. Wytyczne te moga W szczegdlnosci zawieraé
wskazowki dotyczace okolicznosci, W ktorych korzysci w zakresie zrownowazonego
rozwoju, transformacji cyfrowej lub odpornosci moga by¢ brane pod uwage jako
korzysci jakosciowe lub ilosciowe na podstawie art. 101 ust. 3 Traktatu.

SKUTKI POROZUMIEN WERTYKALNYCH

Do celow oceny porozumien wertykalnych na podstawie art. 101 Traktatu i w ramach
stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720 nalezy uwzgledni¢ wszystkie istotne
parametry konkurencji, takie jak ceny, produkcja pod wzgledem ilosci produktow,
jakosci i zréznicowania produktéw oraz innowacyjnos$¢. Konieczne jest rowniez
uwzglednienie faktu, Ze porozumienia wertykalne miedzy przedsiebiorstwami
dzialajacymi na réznych poziomach tancucha produkcji lub dystrybucji sg zasadniczo
mniej szkodliwe niz porozumienia horyzontalne migdzy przedsiebiorstwami
konkurujacymi dostarczajacymi substytucyjne towary lub ustugi'®. Zasadniczo wynika
to z uzupetniajacego charakteru dziatan prowadzonych przez strony porozumienia
wertykalnego, co zazwyczaj oznacza, ze dziatania sprzyjajace konkurencji prowadzone
przez jedng ze stron porozumienia przyniosa korzysci drugiej stronie porozumienia,
a ostatecznie konsumentom. W przeciwienstwie do porozumien horyzontalnych, strony
porozumienia wertykalnego maja zatem zazwyczaj motywacj¢ 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 moga przynies¢ szkode konsumentom, poniewaz takie
dziatania zwykle rdwniez zmniejszaja popyt na towary lub ustugi dostarczane przez
pierwszg strong. Co wigcej, uzupetniajgcy charakter dziatan stron porozumienia
wertykalnego w zakresie wprowadzania towarow lub ustug do obrotu oznacza rowniez,
ze ograniczenia wertykalne beda zapewnia¢ wigeksze pole do wzrostu efektywnosci, np.
za sprawg optymalizacji procesow 1 ustug w zakresie produkcji i dystrybucji. Przyktady
takich pozytywnych skutkdéw przedstawiono w sekcji 2.1.

Niemniej jednak przedsigbiorstwa posiadajace witadze rynkowa moga, w niektorych

przypadkach, probowaé wykorzystywaé ograniczenia wertykalne do realizacji
antykonkurencyjnych celéw, ktore ostatecznie szkodza konsumentom. Jak wyjasniono
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Niniejsze wytyczne nie maja zastosowania do porozumien producentéw produktow rolnych, ktore sa
objete zakresem art. 210a rozporzadzenia Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) nr 1308/2013 z dnia
17 grudnia 2013 r. ustanawiajgcego wspdlng organizacje rynkow produktow rolnych oraz uchylajacego
rozporzadzenia Rady (EWG) nr 922/72, (EWG) nr 234/79, (WE) nr 1037/2001 oraz (WE) nr 1234/2007
(Dz.U. L 347 2 20.12.2013, s. 671).

Wytyczne w sprawie stosowania art. 101 Traktatu o funkcjonowaniu Unii Europejskiej do
horyzontalnych porozumien kooperacyjnych (Dz.U. C 11 z 14.1.2011, s. 1).

Zob. na przyktad: sprawa C-306/20 — Visma Enterprise, pkt 78.



2.1.

(12)

(13)

(14)

w sekcji 2.2, ograniczenia wertykalne mogg W szczegdlno$ci prowadzi¢ do zamknigcia
dostepu do rynku, zlagodzenia konkurencji lub zmowy. Wtadza rynkowa to zdolnos¢
do utrzymania cen powyzej konkurencyjnego poziomu lub tez utrzymania produkcji
pod wzgledem ilosci produktow, jakosci i zrOznicowania produktow lub
innowacyjnosci ponizej poziomu konkurencyjnego przez inny niz nieznaczny okres®®.
Poziom wladzy rynkowej koniecznej do wustalenia ograniczenia konkurencji
w rozumieniu art. 101 ust. I Traktatu jest mniejszy niz poziom wiadzy rynkowej
koniecznej do ustalenia dominacji na podstawie art. 102 Traktatu.

Pozytywne skutki

Porozumienia wertykalne moga przynosi¢ pozytywne skutki, wtym nizsze ceny,
promowanie konkurencyjno$ci pozacenowej i lepsza jakos¢ ushug. Proste ustalenia
umowne miedzy dostawca inabywca, W ramach ktorych okresla si¢ jedynie ceng
i ilo§¢, moga czesto prowadzi¢ do poziomdéw inwestycji iSprzedazy nizszych niz
optymalne, poniewaz nie uwzgledniaja one efektow zewnetrznych wynikajacych
Z uzupetniajacego charakteru dziatalnosci dostawcy 1 jego dystrybutoréw. Te efekty
zewnetrzne mozna podzieli¢ na dwie kategorie: wertykalne efekty zewngtrzne
i horyzontalne efekty zewng¢trzne.

Wertykalne efekty zewnetrzne powstajg, poniewaz decyzje i dziatania podejmowane na
réznych poziomach tancucha produkcji lub dystrybucji warunkuja aspekty sprzedazy
towarow lub ustug, takie jak cena, jako$¢, ustugi powigzane i marketing, ktdre
wptywaja nie tylko na przedsigbiorstwo podejmujace decyzje, ale takze na inne
przedsiebiorstwa na innych poziomach tancucha produkcji lub dystrybucji. Na przyktad
dystrybutor moze nie uzyska¢ wszystkich korzysci ze swoich staran na rzecz
zwiekszenia sprzedazy, poniewaz cz¢s¢ tych korzysci przypadnie dostawcy. Dzieje si¢
tak, poniewaz za kazda dodatkowa jednostke¢ sprzedang przez dystrybutora dzigki
obnizeniu ceny odsprzedazy lub intensyfikacji dzialan zwigzanych ze sprzedaza
dostawca uzyskuje korzys¢, jesli jego cena hurtowa przekracza koszty krancowe
produkcji. Stanowi to pozytywny efekt zewnetrzny dla dostawcy wynikajacy z dziatan
dystrybutora majacych na celu zwigkszenie sprzedazy. | odwrotnie — moga wystapi¢
sytuacje, w ktorych z perspektywy dostawcy dystrybutor moze stosowac zbyt wysokie
ceny?’, podejmowaé zbyt mato dziatan zwigzanych ze sprzedaza lub moga zaj$é oba te
przypadki naraz.

Horyzontalne efekty zewnetrzne moga powsta¢ zwlaszcza miedzy dystrybutorami tych
samych towaréw lub ustug, gdy dany dystrybutor nie jest w stanie w pelni czerpac
korzysci ptynacych ze swoich dziatan zwigzanych ze sprzedaza. Na przyktad, gdy jeden
dystrybutor $wiadczy ustugi przedsprzedazne zwickszajace popyt, takie jak
spersonalizowane doradztwo w odniesieniu do konkretnych towarow lub ustug, moze to
przyczyni¢ si¢ do zwigkszenia sprzedazy przez konkurujacych dystrybutorow
oferujacych te same towary lub ustugi, a tym samym by¢ zacheta dla dystrybutorow do
prowadzenia niewlasciwej dziatalnosci rynkowej (ang. free ride) polegajacej na
nieodptatnym korzystaniu z kosztownych ustug $§wiadczonych przez innych.
W srodowisku dystrybucji wszechkanatowej niewtasciwa dziatalno$¢ rynkowa moze
mie¢ miejsce migdzy kanatami sprzedazy online i offline i moze przebiega¢ w obu
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Zob. pkt 25 wytycznych w sprawie stosowania art. 101 ust. 3.
Czasami okresla si¢ to jako ,,problem podwdjnej marzy”.



(15)

(16)

kierunkach?. Na przyktad klienci moga odwiedzi¢ sklep stacjonarny w celu
przetestowania towarow lub ustug lub w celu uzyskania innych przydatnych informacji,
na ktorych opierajg swoja decyzj¢ 0 zakupie, anastepnie zamowi¢ produkt przez
internet od innego dystrybutora. | odwrotnie — na etapie poprzedzajacym zakup klienci
moga zbiera¢ informacje W sklepie internetowym, anastepnie odwiedzi¢ sklep
stacjonarny i wykorzysta¢ informacje, ktore zebrali w internecie, aby wybraé
I przetestowa¢ konkretne towary lub ushugi i ostatecznie dokona¢ zakupu w sklepie
stacjonarnym. Jezeli taka niewltasciwa dziatalno$¢ rynkowa jest mozliwa i jezeli
dystrybutor $wiadczacy ustugi przedsprzedazne nie jest w stanie w pelni czerpaé
odnos$nych korzys$ci, moze to prowadzi¢ do nieoptymalnego $wiadczenia takich ustug
przedsprzedaznych pod wzgledem ilosci lub jakosci.

W przypadku wystgpienia takich efektoéw zewnetrznych dostawcy moga mieé
motywacj¢ do kontrolowania okreslonych aspektow dziatan swoich dystrybutorow
i vice versa. W szczeg6lnosci porozumienia wertykalne moga by¢ stosowane w celu
internalizacji  takich efektow zewnetrznych, zwickszenia wspdlnego zysku
z wertykalnego tancucha dostaw i dystrybucji oraz — w okreslonych okoliczno$ciach —
poprawy dobrobytu konsumentow.

Niniejsze wytyczne majg na celu przedstawienie przegladu poszczegdlnych uzasadnien
ograniczen wertykalnych, nie sa one jednak kompletne ani wyczerpujace. Miedzy
innymi nastgpujace powody moga uzasadnia¢ zastosowanie konkretnych ograniczen
wertykalnych:

a) Rozwigzanie problemu wertykalnych efektow zewnetrznych: dostawca moze
unikng¢ ustalania zbyt wysokich cen przez dystrybutora, ktéry nie bierze pod
uwage skutkow swoich decyzji dla dostawcy, narzucajagc maksymalng ceng
odsprzedazy w odniesieniu do tego dystrybutora. Podobnie, aby doprowadzi¢ do
intensyfikacji dzialan dystrybutora zwigzanych ze sprzedaza, dostawca moze
zastosowac dystrybucje selektywna lub dystrybucje wylaczna.

b) Rozwigzanie problemu niewlasciwej dzialalnoSci rynkowej:  zjawisko
niewlasciwej dzialalno$ci rynkowej migdzy nabywcami moze wystapi¢ na
poziomie hurtowym lub detalicznym, w szczegolnosci gdy dostawca nie jest
W stanie narzuci¢ wszystkim nabywcom skutecznych wymogoéw dotyczacych
promocji lub ustug. Niewtasciwa dziatalnos¢ rynkowa miedzy nabywcami moze
zaistnie¢ jedynie W zwigzku z ushugami przedsprzedaznymi i innymi dziataniami
promocyjnymi, ale nie z ustugami posprzedaznymi, za ktoére dystrybutor moze
pobiera¢ oplaty od klientow indywidualnie. Dziatania przed sprzedaza, w ramach
ktorych moze doj$¢ do niewtasciwej dziatalnosci rynkowej, moga by¢ istotne np.
gdy towary lub ustugi sa stosunkowo nowe, zlozone z technicznego punktu
widzenia lub odznaczajg si¢ wysoka warto$cig, lub gdy renoma towarow lub ustug
jest waznym wyznacznikiem popytu na nie??, Ograniczenia w systemach
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Zob. dokument roboczy stuzb Komisji — Ocena rozporzadzenia w sprawie wylaczen grupowych
dotyczacych porozumien wertykalnych, dokument SWD(2020) 172 final z 10.5.2017, 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 wysitkow promocyjnych, zalezy od
tego, czy dodatkowe promocje informuja i przekonuja z korzyscia dla wielu nowych klientow, czy tez
glownie docieraja do klientow, ktérzy wiedza juz, co cheg kupié, i dla ktérych dodatkowa promocja
oznacza wylacznie lub przede wszystkim podwyzke cen.
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dystrybucji wylacznej lub selektywnej lub inne ograniczenia mogg by¢ pomocne
w unikaniu lub ograniczaniu takiej niewlasciwej dzialalno$ci rynkowe;.
Niewlasciwa dziatalno§¢ rynkowa moze mie¢ réwniez miejsce migdzy
dostawcami, na przyktad gdy jeden producent inwestuje W promocj¢ W lokalu
nabywcy, ktéra przycigga rowniez klientéw konkurentom tego producenta.
Ograniczenia w rodzaju zakazu konkurowania moga pomdc W przezwycie¢zeniu
zjawiska niewtasciwej dziatalnosci rynkowej migdzy dostawcami?®.

c) Otwarcie nowych rynkoéw lub wejscie na nowe rynki: jezeli dostawca chce wejsé
na nowy rynek geograficzny, na przyktad wywozac towar do innego panstwa,
moze to si¢ wigza¢ ze specjalnymi inwestycjami utopionymi przez dystrybutora
w celu wprowadzenia marki na rynek. Aby przekona¢ lokalnego dystrybutora do
dokonania tych inwestycji, konieczne moze by¢ zapewnienie mu ochrony
terytorialnej, tak aby te inwestycje zwrocily si¢. Moze to uzasadnia¢ ograniczenie
dystrybutorom dziatajagcym na innych rynkach geograficznych mozliwosci
sprzedazy na nowym rynku (zob. takze pkt (118), (136) i (137)). Jest to specjalny
przypadek zwigzany z problemem niewtasciwej dziatalno$ci rynkowej opisanej
w lit. b).

d) Rozwigzanie problemu zalegalizowania niewlasciwej dzialalnosci rynkowe;.
W niektorych — sektorach — okre$leni  dystrybutorzy ciesza si¢ reputacja
dystrybutoréow sprzedajacych jedynie towary wysokiej jakosci lub $wiadczacych
ustugi  wysokiej jakosci (tzw. ,dystrybutorzy wysokiej klasy”). W takim
przypadku sprzedaz za ich posrednictwem moze mie¢ kluczowe znaczenie,
zwlaszcza dla pomys$lnego wprowadzenia nowego produktu na rynek. Jezeli
dostawca nie moze zapewni¢, aby dystrybucja jego produktow byta ograniczona
do takich dystrybutorow wysokiej klasy, ponosi ryzyko, ze jego produkty nie
zostang umieszczone W asortymencie takich dystrybutoréw. W takim scenariuszu
zastosowanie dystrybucji wylacznej lub selektywnej moze by¢ uzasadnione.

e) Rozwigzanie problemu zatoru: zaré6wno dostawca, jak 1nabywca moga by¢
zmuszeni do dokonania zwigzanych z konkretng umowsg inwestycji (na przyktad
w okreslony sprzet lub szkolenia), ktore beda inwestycjami utopionymi, majagcymi
niewielka warto$¢ lub niemajacymi zadnej warto$ci poza konkretng relacja
wertykalng. Na przyklad producent cze$ci moze by¢ zmuszony do zbudowania
okreslonych maszyn, aby spelni¢ wymagania jednego ze swoich klientéw, ale
maszyny te moga nie nadawaé¢ si¢ do uzytku przez innych klientow, aich
odsprzedaz moze by¢ niemozliwa. W przypadku braku porozumienia strona
inwestujgca znajdzie si¢ W stabej pozycji przetargowej po dokonaniu inwestycji
zwigzanej z konkretng umowa, poniewaz ryzykuje, ze natrafi na ,,zator” podczas
negocjacji ze swoim partnerem handlowym. Ryzyko takiego oportunistycznego
zatoru moze prowadzi¢ do nizszego niz optymalny poziomu inwestycji strony
inwestujacej. Porozumienia wertykalne mogg wyeliminowa¢ mozliwos$¢ powstania
zatoru (zwlaszcza wtedy, kiedy mozna W peini zakontraktowa¢ inwestycje
I przewidzie¢ wszystkie przyszte okolicznosci nadzwyczajne) lub ograniczy¢
mozliwo$¢ jego powstawania. Na przyktad zakaz konkurowania, narzucanie ilo$ci
lub wylaczno$¢ zaopatrzenia mogg zmniejszy¢ problem zatoru, gdy inwestycja

s Zob. w szczegblnosci definicja ,,zakazu konkurowania” zawarta w art. 1 ust. 1 lit. f) rozporzadzenia

(UE) 2022/720, w odniesieniu do ktérej wskazéwki zawiera sekcja 6.2 niniejszych wytycznych, oraz
wskazowki dotyczace ,,jednomarkowosci” zawarte w sekcji 8.2 niniejszych wytycznych.
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(17)

2.2.

(18)

9)

h)

zwigzana Z konkretng umowa jest dokonywana przez dostawcg, natomiast
dystrybucja wylaczna, wytaczny przydziat klientéw lub wytacznos¢ dostaw moga
zmniejszy¢ problem zatoru, gdy inwestycja jest dokonywana przez nabywce.

Rozwigzanie problemu specyficznego zatoru, ktdory moze si¢ pojawiac
w przypadku przekazania istotnego know-how. Dostawca know-how moze nie
zyczy¢ sobie, aby know-how bylo wykorzystywane przez jego konkurentoéw lub
z korzyscig dla nich, na przyktad w ramach franczyzy. W zakresie, w jakim know-
how nie bylo tatwo dostgpne dla nabywcy, a jest istotne i konieczne do wdrozenia
porozumienia, takie przekazaniec moze uzasadnia¢ ograniczenie W postaci zakazu
konkurowania, ktore zasadniczo w takich przypadkach nie wchodzi w zakres
stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu.

Osiagniecie korzysci skali w dystrybucji. W celu wykorzystania korzysci skali
i uzyskania wten sposob nizszej ceny detalicznej swoich towaréw lub ushug
producent moze chcie¢ skoncentrowaé odsprzedaz swoich towardéw lub ushug na
niewielkiej liczbie dystrybutorow. W tym celu producent moze wykorzystaé
dystrybucje wylaczng, narzucanie ilo$ci w postaci wymogow minimalnych
zakupdw, dystrybucje selektywng obejmujacag wymog minimalnych zakupow lub
wylaczno$¢é zaopatrzenia;

Zapewnienie jednolitosci i Standaryzacji jakosci. Ograniczenie wertykalne moze
pomoc w stworzeniu lub promocji wizerunku marki dzigki narzuceniu
dystrybutorom pewnego rodzaju jednolitosci i Standaryzacji jakosci. Moze to
chroni¢ reputacje marki, zwickszy¢ atrakcyjno$¢ danych towarow lub ustug dla
uzytkownikéw koncowych oraz zwigkszy¢ sprzedaz. Taka standaryzacje mozna
osiggna¢ na przyklad poprzez dystrybucje selektywng lub franczyze.

Zaradzenie niedostatkom rynku kapitalowego. Podmioty wnoszace kapitat, takie
jak banki i rynki akcji, moga zapewnia¢ kapitat w niezbyt doskonaty sposob, jezeli
dysponuja niepetnymi informacjami dotyczacymi wyplacalnosci pozyczkobiorcy
lub gdy istniejg niedostateczne podstawy zabezpieczenia pozyczki. Nabywca lub
dostawca moga mie¢ lepsze informacje i, dzigki stosunkom wytaczno$ci, moga
uzyska¢ dodatkowe zabezpieczenie inwestycji. Jezeli dostawca udziela pozyczki
nabywcy, moze to prowadzi¢ do nalozenia na nabywce¢ zakazu konkurowania lub
narzucenia wysokosci zakupow. Jezeli nabywca udziela pozyczki dostawcy, moze
to by¢ powodem zobowigzania dostawcy do wytacznosci dostaw lub narzucenia
wielkosci dostaw.

Rézne ograniczenia wertykalne sg W znacznym stopniu zastgpowalne, co oznacza, ze
ten sam problem braku efektywnosci mozna rozwigza¢, stosujac rdézne ograniczenia
wertykalne. Na przyktad korzysci skali w zakresie dystrybucji mozna uzyska¢ dzigki
zastosowaniu dystrybucji wytacznej, dystrybucji selektywnej, narzucaniu ilosci lub
wylacznosci zaopatrzenia. Jednak rézne ograniczenia wertykalne moga mie¢ rdzne
negatywne skutki dla konkurencji. Jest to brane pod uwage podczas oceny niezbednosci
na podstawie art. 101 ust. 3 Traktatu.

Negatywne skutki

Negatywne skutki na rynku, ktore mogg wynika¢ z ograniczen wertykalnych i ktorym
stara si¢ zapobiegac unijne prawo konkurencji, sg W SzCzegdlnosci nastepujace:

a)

antykonkurencyjne zamkniecie dostepu do rynku innym dostawcom lub innym
nabywcom poprzez tworzenie barier wejscia na rynek lub ekspansji;
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(20)

(21)

b)  zlagodzenie konkurencji miedzy dostawcag a jego konkurentami lub utatwienie
wyraznej lub milczacej zmowy migdzy konkurujacymi dostawcami, ktore
czgsto  okresla si¢  jako  zmniejszenie  zewngtrznej  konkurencji
mie¢dzymarkowej;

C)  zlagodzenie konkurencji migdzy nabywca a jego konkurentami lub utatwienie
wyraznej lub milczacej zmowy migdzy konkurujagcymi nabywcami, ktore
czesto  okreSla si¢ jako zmniejszenie  wewnetrznej  konkurencji
migdzymarkowej, gdy dotyczy ono dystrybutorow towaréw lub uslug tego
samego dostawcy?*;

d)  stworzenie przeszkod dla integracji rynku, w tym w szczegdlnosci ograniczenie
wyboru konsumentow w zakresie nabywania towaréw lub ustug w dowolnym
panstwie cztonkowskim.

Zamknigcie dostgpu do rynku, ztagodzenie konkurencji izmowa na poziomie
dostawcow moga by¢ szkodliwe dla konsumentow, W szCzegdlnosci poprzez:

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

b)  ograniczenie wyboru towaréw lub ustug;
C)  obnizenie jako$ci towaréw lub ustug;
d)  ograniczenie innowacji lub ustug na poziomie dostawcow.

Zamknigcie dostgpu do rynku, ztagodzenie konkurencji izmowa na poziomie
dystrybutoréw moga by¢ szkodliwe dla konsumentéw, W szczegolnos$ci poprzez:

a)  podniesienie cen detalicznych towardéw lub ustug;

b)  ograniczenie wyboru kombinacji cen i ustug oraz form dystrybucji;
C)  zmniejszenie dostepnosci | obnizenie jako$ci ustug detalicznych;
d)  obnizenie poziomu innowacji na poziomie dystrybucji.

Zmniejszenie wewnetrzne] konkurencji migdzymarkowej (tj. konkurencji miedzy
dystrybutorami towaréw lub ustug tego samego dostawcy) samo W sobie
prawdopodobnie nie doprowadzi do negatywnych skutkéw dla konsumentéw, jezeli
zewngtrzna konkurencja mig¢dzymarkowa (tj. konkurencja miedzy dystrybutorami
towarow lub ushug roznych dostawcow) jest silna?®. W szczegolnosci na rynkach, na
ktérych indywidualni sprzedawcy detaliczni dystrybuuja marke (marki) tylko jednego
dostawcy, zmniejszenie konkurencji pomiedzy dystrybutorami tej samej marki
doprowadzi do zmniejszenia wewnetrznej konkurencji migdzymarkowej pomiedzy tymi
dystrybutorami, ale moze nie mie¢ negatywnego wplywu na ogoélng konkurencje
miedzy dystrybutorami.

24

25

Jezeli chodzi o pojecia zmowy wyraznej i zmowy milczacej, zob. wyrok z dnia 31 marca 1993r.,
Ahlstrém Osakeyhtié i inni/Komisja, sprawy potaczone 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.
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(22)

3.1.

(23)

(24)

(25)

Mozliwe skutki negatywne ograniczen wertykalnych sg dodatkowo wzmacniane, jesli
kilku dostawcOw i zwigzanych z nimi nabywcow zorganizuje dziatalno$¢ handlowa
w podobny sposéb, co doprowadzi do powstania tzw. skutkéw skumulowanych?®.

POROZUMIENIA WERTYKALNE, KTORE ZASADNICZO NIE SA OBJETE ZAKRESEM
STOSOWANIA ART. 101 UST. 1 TRAKTATU

Brak wplywu na wymiane¢ handlowa, porozumienia 0 mniejszym znaczeniu oraz
male i Srednie przedsiebiorstwa

Przed omowieniem zakresu stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720, jego
zastosowania, a 0golniej — oceny porozumien wertykalnych na podstawie art. 101 ust. 1
i art. 101 ust. 3 Traktatu, nalezy przypomnieé¢, ze rozporzadzenie (UE) 2022/720 ma
zastosowanie jedynie do porozumien objetych zakresem art. 101 ust. 1 Traktatu.

Porozumienia, ktore nie mogg W znaczacy sposob wplyng¢ na wymiang handlowa
migdzy panstwami czlonkowskimi (brak wplywu na wymian¢ handlowg) ani
W znaczacy sposob ograniczy¢ konkurencji (porozumienia 0 mniejszym znaczeniu) nie
sa objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu?’. Komisja przedstawita
wskazowki dotyczace wplywu na wymiang handlowa w wytycznych w sprawie
wptywu na handel?® oraz wytyczne dotyczace porozumien 0 mniejszym znaczeniu
w zawiadomieniu de minimis?®®. Niniejsze wytyczne pozostaja bez uszczerbku dla
wytycznych w sprawie wptywu na handel i zawiadomienia de minimis, jak rowniez dla
wszystkich przysztych wytycznych Komisji.

W wytycznych w sprawie wptywu na handel okreslono zasady opracowane przez sady
unijne na potrzeby interpretacji pojecia wptywu na handel oraz wskazano, kiedy jest
malo prawdopodobne, aby porozumienia mogly mie¢ znaczacy wplyw na wymiang
handlowga miedzy panstwami cztonkowskimi. Wytyczne zawieraja negatywne
domniemanie wzruszalne, ktére ma zastosowanie do wszystkich porozumien
w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu, niezaleznie od charakteru ograniczen zawartych
w takich porozumieniach, azatem ma zastosowanie roéwniez do porozumien
zawierajacych  najpowazniejsze  ograniczenia  konkurencji®’.  Zgodnie  ztym
domniemaniem porozumienia wertykalne nie mogg co do zasady W znaczacy sposob
wplyna¢ na wymian¢ handlowg miedzy panstwami cztonkowskimi, jezeli:

a) ltaczny udzial stron w jakimkolwiek rynku wiasciwym w Unii, na ktory
porozumienie ma wptyw, nie przekracza 5 % oraz

b) laczny roczny unijny obrot dostawcy, jaki przyniosty produkty objete
porozumieniem, nie przekracza 40 min EUR lub, w przypadkach obejmujacych

26

27

28

29

30

Skumulowane skutki antykonkurencyjne moga w szczegOlnosci uzasadnia¢ wycofanie przywileju
ustanowionego rozporzadzeniem (UE) 2022/720, zob. sekcja 7.1 niniejszych wytycznych.

Zob. wyrok zdnia 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 wpltywu na handel zawartego wart. 81 82 Traktatu
(Dz.U. C 101 z 27.4.2004, s. 81).

Komunikat Komisji — Zawiadomienie w sprawie porozumien o mniejszym znaczeniu, ktére nie
ograniczajg odczuwalnie konkurencji na mocy art. 101 ust. 1 Traktatu o funkcjonowaniu Unii
Europejskiej (Dz.U. C 291 z30.8.2014, s.1). Dalsze wskazowki zawiera dokument roboczy shuzb
Komisji — Wytyczne w sprawie ograniczen konkurencji ,,ze wzgledu na cel” na potrzeby okre$lenia,
ktore porozumienia mogg korzysta¢ z zawiadomienia de minimis, SWD(2014) 198 final.

Zob. pkt 50 wytycznych w sprawie wptywu na handel.
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(26)

(27)

(28)

porozumienia zawarte mi¢dzy nabywcg akilkoma dostawcami, Igczne
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 warunkow
gospodarczych, w jakich zostato zawarte, wykaze sytuacje przeciwna.

Zgodnie z zawiadomieniem de minimis zasadniczo uznaje si¢, ze porozumienia
wertykalne zawarte miedzy przedsigbiorstwami nieb¢dagcymi konkurentami nie
wchodza w zakres stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, jezeli udziat kazdej ze stron
porozumienia w rynku nie przekracza 15 % na zadnym z rynkoéw wiasciwych, ktorych
dotyczy porozumienie®’. Ta zasada ogdlna podlega dwém wyjatkom. Po pierwsze,
jezeli chodzi 0 ograniczenia konkurencji ze wzgledu na cel, art. 101 ust. 1 Traktatu ma
zastosowanie nawet wowczas, gdy udziat w rynku posiadany przez kazda ze stron nie
przekracza 15 %*. Wynika to z faktu, ze porozumienie mogace wptywaé na handel
miedzy panstwami czlonkowskimi | majace antykonkurencyjny cel moze — z uwagi na
swoj charakter i bez wzgledu na to, jakie sa jego konkretne skutki — stanowi¢ znaczace
ograniczenie konkurencji**. Po drugie, 15 % prog udziatu W rynku obnizono do 5 %
w przypadku, gdy na rynku witasciwym konkurencja jest ograniczona przez efekt
kumulacji wynikajacy z istnienia rownolegtych 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 poszczegolni dostawcy lub dystrybutorzy, ktoérych udziat
w rynku nie przekracza 5 %, znacznie przyczyniali si¢ do skumulowanego efektu
zamkniecia dostepu do rynku®®.

Ponadto nie przyjmuje si¢ domniemania, ze porozumienia wertykalne zawarte przez
przedsiebiorstwa, z ktorych co najmniej jedno ma indywidualny udziat w rynku
przekraczajacy 15 %, automatycznie wchodza w zakres stosowania art. 101 ust. 1
Traktatu. Porozumienia takie moga nadal nie mie¢ znaczacego wplywu na handel
miedzy panstwami cztonkowskimi lub mogg nie stanowi¢ odczuwalnego ograniczenia
konkurencji®. Porozumienia takie powinny byé zatem oceniane wich kontekscie
prawnym iekonomicznym. Niniejsze wytyczne zawierajg kryteria dotyczace
indywidualnej oceny takich porozumien, jak okre§lono w sekcji 8.

Ponadto Komisja uwaza, ze porozumienia wertykalne mi¢dzy matymi i srednimi
przedsigbiorstwami (,MSP”)¥" rzadko moga znaczaco wptywaé na handel miedzy

31
32

33

34
35
36

37

Zob. pkt 52 wytycznych w sprawie wptywu na handel.

Zob. pkt8 zawiadomienia de minimis, w ktorym okreSlono réwniez prog udzialu w rynku
W odniesieniu do porozumien migdzy rzeczywistymi lub potencjalnymi konkurentami, zgodnie
z ktorym takie porozumienia nie ograniczajg znaczaco konkurencji w rozumieniu art. 101 ust. 1
Traktatu, jezeli taczny udziat stron porozumienia w rynku nie przekracza 10 % na zadnym z rynkow
wiasciwych, ktorych dotyczy porozumienie.

Zob. wyrok w sprawie C-226/11 — Expedia, pkt21-23 ipkt 37 w odniesieniu do wyroku z dnia
9 lipca 1969 r., Volk/Vervaecke, C-5/69, EU:C:1969:35; zob. rdwniez wyroki z dnia 6 maja 1971r.,
Cadillon/Hoss, 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”).

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 zdnia 6 maja 2003 r. wsprawie definicji
mikroprzedsiebiorstw, matych i $rednich przedsiebiorstw (Dz.U. L 124 z 20.5.2003, s. 36).
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3.2.
3.2.1.
(29)

(30)

panstwami czlonkowskimi. Komisja uwaza rowniez, ze takie porozumienia rzadko
znaczaco ograniczaja konkurencje w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu, zgodnie
z wyktadnig Trybunalu Sprawiedliwosci Unii Europejskiej, chyba ze obejmujg one
ograniczenia konkurencji ze wzgledu na cel w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu.
W zwiazku z tym porozumienia wertykalne miedzy MSP zasadniczo nie sa objete
zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu. W przypadkach, gdy porozumienia takie
spetniajg jednak warunki zastosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, Komisja zwykle
wstrzyma si¢ Z Wszczeciem postepowania z powodu braku wystarczajacego interesu dla
Unii, o ile przedsi¢biorstwa te indywidualnie lub zbiorowo nie zajmujg dominujacej
pozycji na znacznej cze$ci rynku wewnetrznego.

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

Agent jest osoba prawng lub fizyczng, ktorej udziela si¢ petnomocnictwa do
negocjowania lub zawierania uméw na rzecz innej osoby (,,dajacego zlecenie”), we
wilasnym imieniu albo w imieniu dajacego zlecenie, na zakup towarow lub ustug przez
dajacego zlecenie lub na sprzedaz towardéw lub ustug dostarczonych przez dajacego
Zlecenie.

Art. 101 Traktatu ma zastosowanie do porozumien mie¢dzy co najmniej dwoma
przedsigbiorstwami. W okreslonych okolicznosciach stosunek miedzy agentem
a dajacym zlecenie mozna scharakteryzowac jako stosunek, w ramach ktorego agent nie
dziata juz jako niezalezny podmiot gospodarczy. Dotyczy to sytuacji, w ktorych agent
nie ponosi zadnego znacznego ryzyka finansowego ani handlowego w zwiazku
Z umowami zawartymi lub negocjowanymi na rzecz dajacego zlecenie, jak wyjasniono
bardziej szczegdtlowo w pkt (31)—(34)%8. W takim przypadku umowa agencyjna jest
catkowicie lub czesciowo nieobjeta zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu®.
Poniewaz stanowi to wyjatek od ogolnej mozliwosci stosowania art. 101 Traktatu do
porozumien mi¢dzy przedsigbiorstwami, warunki uznania umowy za umowe agencyjna
nieobjeta zakresem stosowania art. 101 wust. 1 Traktatu nalezy interpretowaé
zawezajaco. Na przyktad 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.

38

39

40

Zob. wyroki z dnia 15 wrze$nia 2005 r., DaimlerChrysler/Komisja, sprawa T-325/01, EU:T:2005:322
(zwana dalej ,,sprawg T-325/01 — DaimlerChrysler/Komisja”); z dnia 14 grudnia 2006 r., Confederacion
Espafiola de Empresarios de Estaciones de Servicio/CEPSA, sprawa C-217/05, EU:C:2006:784, oraz
Z dnia 11 wrzes$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 postanowien umowy agencyjnej, ktore mogg wciaz
by¢ objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu.

Zob. wyrok z dnia 1 pazdziernika 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)

(32)

(33)

Trzy rodzaje ryzyka finansowego lub handlowego sa istotne dla zakwalifikowania
umowy jako umowy agencyjnej nieobjetej zakresem stosowania art. 101 ust. 1
Traktatu:

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

b) ryzyko dotyczace inwestycji zwigzanych z konkretnym rynkiem. Sg to
inwestycje specjalnie wymagane przy danym rodzaju dziatalno$ci, do ktorej
agent zostal wyznaczony przez dajacego zlecenie, tj. ktore sg konieczne, aby
umozliwi¢ agentowi zawarcie lub negocjowanie tego konkretnego rodzaju
umowy. Takie inwestycje sg zwykle utopione, co oznacza, ze po zaprzestaniu
konkretnej dziatalnos$ci inwestycji tych nie mozna wykorzysta¢ do innych
dziatan lub sprzeda¢ inaczej niz ze znaczacg stratg;

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

Umowa zostanie zakwalifikowana jako umowa agencyjna nieobjeta zakresem
stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, jezeli agent nie ponosi zadnego sposrod 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 ztytulu $wiadczenia ustug agencyjnych, na przyktad jego prowizji, anie
poprzez odniesienie do przychodéw generowanych ze sprzedazy towaréw lub ustug
objetych umowa agencyjng. Ryzyko zwigzane ogdlnie z dziatalnoscia polegajaca na
swiadczeniu ustug agencyjnych, takie jak ryzyko uzaleznienia dochodow agenta od
jego sukcesow jako agenta, lub ogdlne inwestycje, na przyktad w lokale lub personel,
ktore mozna wykorzysta¢ do dowolnego rodzaju dzialalno$ci, nie ma jednak istotnego
znaczenia dla tej oceny.

W sSwietle powyzszego umowa co do zasady zostanie zakwalifikowana jako umowa
agencyjna nieobjeta zakresem stosowania art. 101 wust. 1 Traktatu, jezeli maja
zastosowanie wszystkie ponizsze warunki:

a) agent nie nabywa prawa wlasnos$ci towaréw zakupionych lub sprzedanych
w ramach umowy agencyjnej isam nie $wiadczy uslug nabywanych Iub
sprzedawanych wramach umowy agencyjnej. Fakt, Zze agent moze
tymczasowo, na bardzo krétki okres, naby¢ prawo wtasnosci towarow objetych
porozumieniem podczas 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 zwigzanych
Z przeniesieniem wtasnosci;

b)  agent nie uczestniczy w kosztach zwigzanych z dostawg lub zakupem towarow
lub ustug objetych umowa, wtym w kosztach transportu towarow. Nie
wyklucza to mozliwos$ci zapewnienia ushug transportowych przez agenta, pod
warunkiem 1z koszty pokrywa dajacy zlecenie;

C)  agent nie utrzymuje na wlasny koszt lub ryzyko zapasow towaréow objetych
porozumieniem, wtym nie ponosi kosztow finansowania zapasow oraz
kosztow ubytku zapasow. Agent powinien moc zwrdci¢ dajacemu zlecenie
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(34)

niesprzedane towary bez optaty, 0 ile nie ponosi winy, na przyktad z powodu
nieprzestrzegania stosownych §rodkéw bezpieczenstwa lub antywtamaniowych
w celu uniknigcia utraty zapasow;

d)  agent nie bierze na siebie odpowiedzialnosci za niewypetnienie umowy przez
klienta, z wyjatkiem straty prowizji, 0ile nie ponosi winy (na przyktad
z powodu nieprzestrzegania stosownych $rodkow bezpieczenstwa lub
antywlamaniowych albo niepodjecia stosownych dziatan zwigzanych ze
zgloszeniem kradziezy dajacemu zlecenie lub policji, badz tez nieprzekazania
dajagcemu zlecenie wszystkich niezbgednych dostepnych mu informacji
dotyczacych wiarygodnosci finansowej klienta);

e) agent nie ponosi odpowiedzialnosci wobec klientow ani innych osob trzecich
za straty lub szkody powstale w wyniku dostarczenia towaréw lub ustug
objetych porozumieniem, 0 ile agent nie ponosi winy w tym zakresie;

f)  agent nie jest bezposrednio ani posrednio zobowigzany do inwestowania
w promowanie sprzedazy, w tym w formie uczestnictwa w budzecie dajacego
zlecenie przeznaczonym na reklame lub w dziataniach reklamowych lub
promocyjnych zwigzanych konkretnie ztowarami lub ustugami objetymi
porozumieniem, chyba ze otrzymuje od dajacego zlecenie pelen zwrot takich
kosztow;

g) agent nie czyni zwigzanych 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 agentow
ubezpieczeniowych lub reklama dotyczaca tras lub miejsc docelowych
w przypadku biur podrozy sprzedajacych loty lub zakwaterowanie w hotelach,
chyba ze otrzymuje od dajgcego zlecenie peten zwrot takich kosztow;

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

Chociaz wykaz umieszczony W pkt (33) nie jest wyczerpujacy, jezeli agent ponosi co
najmniej jeden z rodzajow ryzyka lub kosztow 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 ekonomicznego danej sytuacji, anie w odniesieniu do formy prawnej
umowy. Ze wzgledow praktycznych analize ryzyka mozna rozpocza¢ od oceny ryzyka
bezposrednio zwigzanego z umowa. Jezeli agent ponosi ryzyko bezposrednio zwigzane
Z umowa, ktore nie jest nieznaczne, jest to wystarczajace do stwierdzenia, ze agent jest
niezaleznym dystrybutorem. Jezeli agent nie ponosi ryzyka bezposrednio zwigzanego
z umowa, konieczne bedzie kontynuowanie analizy poprzez ocen¢ ryzyka dotyczacego
inwestycji zwigzanych z konkretnym rynkiem. Jezeli z kolei agent nie ponosi zadnego
ryzyka bezposrednio zwigzanego Z Umowa ani zadnego ryzyka dotyczacego inwestycji
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Zob. takze pkt (192). W szczeg6élnoSci w ramach umowy agencyjnej objetej zakresem stosowania
art. 101 ust. 1 Traktatu agent musi mie¢ pozostawiong swobode obnizenia faktycznej ceny zaplaconej
przez klienta w drodze podzielenia sie z nim swoim wynagrodzeniem.
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(35)

(36)

(37)

zwigzanych z konkretnym rynkiem, moze by¢ Kkonieczne uwzglednienie ryzyka
zwigzanego z innymi dziataniami wymaganymi W ramach stosunku agencyjnego na
tym samym rynku produktowym.

Dajacy zlecenie moze stosowaé rézne metody pokrycia odno$nych rodzajéow ryzyka
i kosztow, oile metody te zapewniaja, aby agent nie ponosit zadnego z rodzajow
znacznego ryzyka okreslonych w pkt (31)—(33). Dajacy zlecenie moze na przyktad
zdecydowa¢ si¢ na zwrot doktadnych poniesionych kosztow, moze pokry¢ koszty
w formie ustalonej kwoty ryczattowej lub moze zaplaci¢ agentowi ustalony odsetek
przychodéw uzyskanych ze sprzedazy towaréw lub ustug w ramach umowy agencyjnej.
Aby zapewni¢ pokrycie wszystkich odnosnych rodzajéow ryzyka i kosztow, metoda
stosowana przez dajacego zlecenie powinna umozliwia¢ agentowi tatwe rozroznienie
kwot przeznaczonych na pokrycie odno$nych rodzajow ryzyka ikosztow oraz
wszelkich innych kwot uiszczonych agentowi, np. stanowigcych wynagrodzenie agenta
za $wiadczenie ustug agencyjnych. W przeciwnym razie agent moze nie by¢ w stanie
zweryfikowaé, czy metoda wybrana przez dajacego zlecenie pokrywa jego koszty.
Konieczne moze by¢ takze zapewnienie agentowi prostej metody deklarowania
i zadania zwrotu wszelkich kosztow przekraczajacych uzgodniong kwote ryczattowa
lub ustalony odsetek. Moze by¢ rowniez konieczne, aby dajacy zlecenie systematycznie
monitorowat wszelkie zmiany odnos$nych kosztow i odpowiednio dostosowywat kwote
ryczattowg lub ustalony odsetek. W przypadku zwrotu odno$nych kosztéw w formie
odsetka cen produktéw sprzedanych wramach umowy agencyjnej dajacy zlecenie
powinien rowniez 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
zwroéci¢ takie koszty.

Niezalezny dystrybutor niektorych towarow lub uslug dostawcy moze rowniez dziatac
jako agent w odniesieniu do innych towaréw lub ustug tego samego dostawcy, pod
warunkiem ze mozliwe jest skuteczne wyodrebnienie dziatan irodzajow ryzyka
objetych umowa agencyjna, na przyktad dlatego, ze dotycza one towaréw lub ustug
charakteryzujacych si¢ dodatkowymi funkcjami lub nowymi cechami. Aby umowe
mozna bylo zakwalifikowa¢ jako umowe agencyjna nieobjeta zakresem stosowania
art. 101 ust. 1 Traktatu, niezalezny dystrybutor musi mie¢ rzeczywista swobodg
zawarcia tej umowy agencyjnej (np. stosunek agencyjny nie moze by¢ de facto
narzucony przez dajacego zlecenie pod grozbg rozwigzania stosunku dystrybucji lub
pogorszenia jego warunkow). Podobnie, dajacy zlecenie nie moze bezposrednio ani
posrednio narzucaé¢ agentowi prowadzenia dziatalnosci w charakterze niezaleznego
dystrybutora, chyba ze dajacy zlecenie zwraca W peni koszty takiej dziatalnosci, jak
okreslono w pkt (33) lit. h). Ponadto, jak wspomniano w pkt (31)—(33), dajacy zlecenie
musi ponosi¢ wszelkie odno$ne rodzaje ryzyka zwigzanego ze sprzedaza towaréw lub
ustug objetych umowg agencyjng, W tym z inwestycjami zwigzanymi z konkretnym
rynkiem.

Jezeli agent na wlasne ryzyko podejmuje inne dzialania na rzecz tego samego
dostawcy, ktére nie sa wymagane przez tego dostawce, istnieje mozliwos¢, ze
obowiazki natozone na agenta W zwiazku z jego dziatalno$cig agencyjna beda miaty
wplyw na jego motywacj¢ iprzyczynia si¢ do ograniczenia jego niezaleznosci w
podejmowaniu decyzji przy sprzedazy produktow w ramach dziatalno$ci niezalezne;j.
W szczegolnosci mozliwe jest, ze polityka cenowa dajacego zlecenie w odniesieniu do
produktéw sprzedawanych na podstawie umowy agencyjnej wplynie na motywacje
agenta/dystrybutora do niezaleznego ustalania cen produktéw sprzedawanych przez
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(38)

(39)

niego jako niezaleznego dystrybutora. Ponadto potgczenie dystrybucji agencyjnej
I niezaleznej na rzecz tego samego dostawcy stwarza trudnosci W rozroéznieniu miedzy
inwestycjami i kosztami zwigzanymi z funkcja agencji, wtym inwestycjami
zwigzanymi z konkretnym rynkiem, atymi zwigzanymi wyltacznie z dziatalnoscig
niezalezng. W takich przypadkach ocena tego, czy stosunek agencyjny spetnia warunki
okreslone w pkt (30)—(33), moze by¢ zatem szczegdlnie ztozona®?,

Pojawienie si¢ obaw opisanych W pkt (37) jest bardziej prawdopodobne, jezeli agent
podejmuje inne dzialania jako niezalezny dystrybutor na rzecz tego samego dajacego
zlecenie na tym samym rynku wilasciwym. Z drugiej strony prawdopodobienstwo
pojawienia si¢ tych obaw jest mniejsze, jezeli inne dziatania, ktore agent podejmuje
jako niezalezny dystrybutor, dotycza innego rynku wilasciwego®. Mowigc bardziej
ogoblnie, im mniejsza substytucyjnos¢ produktéw sprzedawanych w ramach umowy
agencyjnej w stosunku do produktow sprzedawanych niezaleznie przez agenta, tym
mnigjsze jest prawdopodobienstwo pojawienia si¢ tych obaw. W przypadku gdy
jakiekolwiek obiektywne réznice migdzy cechami produktow (np. wyzsza jakoS$¢,
nowatorskie cechy lub dodatkowe funkcje) sg nieznaczne, rozgraniczenie tych dwoch
rodzajow dziatalnosci agenta moze by¢ trudniejsze, 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 produktow dystrybuowanych
przez niego niezaleznie.

Aby zidentyfikowaé inwestycje zwigzane z konkretnym rynkiem, ktore podlegaja
zwrotowi przy zawieraniu umowy agencyjnej z jednym ze swoich niezaleznych
dystrybutoréw, ktory juz dziala na rynku wilasciwym, dajacy zlecenie powinien
rozwazy¢ hipotetyczng sytuacje agenta, ktory jeszcze nie dziata na rynku wiasciwym,
aby oceni¢, jakie inwestycje sa istotne dla rodzaju dziatalnosci, do ktorej agent zostat
wyznaczony. Dajacy zlecenie musiatby pokry¢ inwestycje zwigzane z konkretnym
rynkiem, ktore sa wymagane do celéw prowadzenia dzialalno$ci na danym rynku
wiasciwym, w tym w przypadkach, gdy inwestycje te dotyczg rowniez zréznicowanych
produktéow dystrybuowanych poza zakresem umowy agencyjnej, lecz nie sg wylacznie
zwigzane ze sprzedaza tych zroznicowanych produktow. Jedynym przypadkiem,
w ktorym dajacy zlecenie nie musiatby pokrywaé inwestycji zwigzanych z konkretnym
rynkiem na danym rynku wlasciwym, bylby przypadek, gdy inwestycje te dotycza
wylacznie sprzedazy zroznicowanych produktow, ktore nie sg sprzedawane w ramach
umowy agencyjnej, lecz sg dystrybuowane niezaleznie. Dzieje si¢ tak dlatego, ze agent
ponositby wszystkie koszty zwigzane z konkretnym rynkiem, umozliwiajace dziatanie
na tym rynku, lecz nie ponositby kosztow zwiazanych z konkretnym rynkiem
dotyczacych wylacznie sprzedazy zrdéznicowanych produktow, gdyby nie dziatat
rowniez jako niezalezny dystrybutor tych produktow (pod warunkiem ze agent moze
dziata¢ na rynku wlasciwym, nie prowadzac sprzedazy odno$nych zrdéznicowanych
produktow). W zakresie, w jakim istotne inwestycje (np. inwestycje w sprzgt na
potrzeby konkretnej dziatalno$ci) zostaty juz zamortyzowane, zwrot kosztow mozna
proporcjonalnie dostosowac. Podobnie zwrot kosztow mozna rowniez dostosowywac,
jesli dokonane przez niezaleznego dystrybutora inwestycje zwigzane z konkretnym
rynkiem znacznie przewyzszaja inwestycje zwigzane z konkretnym rynkiem konieczne
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Zob. wyrok z dnia 16 grudnia 1975 ., ,,Suiker Unie”/Komisja, sprawy polaczone 40-48, 50, 54-56,
111, 113 114/73, EU:C:1975:174, pkt 537-557.
Zob. sprawa T-325/01 — DaimlerChrysler/Komisja, pkt 100 i 113.
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do tego, aby agent rozpoczal dziatanie na rynku whasciwym w wyniku prowadzenia
dziatalnosci W charakterze niezaleznego dystrybutora.

Przyktadowy sposob alokacji kosztow w przypadku dystrybutora, ktory dziata rowniez
jako agent w odniesieniu do okreslonych produktow tego samego dostawcy.

Produkty A, B i C sg zasadniczo sprzedawane przez tego samego dystrybutora (tych
samych dystrybutorow). Produkty A i B naleza do tego samego rynku produktowego
I geograficznego, lecz sg zr6znicowane i majg obiektywnie roézne cechy. Produkt C
nalezy do innego rynku produktowego.

Dostawca, ktory zasadniczo dystrybuuje swoje produkty za posrednictwem
niezaleznych dystrybutorow, chce skorzysta¢ z umowy agencyjnej na potrzeby
dystrybucji swojego produktu A, ktory charakteryzuje si¢ nowa funkcjonalnoscia.
Oferuje te¢ umowe agencyjng swoim niezaleznym dystrybutorom (produktu B), ktorzy
dziatajg juz na tym samym rynku produktowym i geograficznym, nie wymagajac od
nich de iure ani de facto zawarcia tej umowy.

Aby umowa agencyjna nie byta objeta zakresem art. 101 ust. 1 Traktatu i aby spetniata
warunki okre$lone w pkt (30)—(33), dajacy zlecenie musi pokry¢ wszystkie inwestycje
zwigzane z dziatalnoscig polegajaca na sprzedazy kazdego z produktéw A i B (a nie
tylko produktu A), poniewaz oba te produkty naleza do tego samego rynku
produktowego i geograficznego. Na przyktad koszty poniesione na dostosowanie lub
wyposazenie sklepu do celow ekspozycji isSprzedazy produktow A i B beda
prawdopodobnie zwigzane z konkretnym rynkiem. Podobnie koszty szkolenia
personelu w zakresie sprzedazy produktow A i B oraz koszty zwigzane z okreslonym
sprzgtem  magazynowym,  potrzebnym  w przypadku  produktow A B,
prawdopodobnie bedg roéwniez zwigzane z konkretnym rynkiem. Te istotne
inwestycje, ktore w normalnych okolicznosciach bylyby wymagane, aby agent mogt
wejs¢ na rynek 1 rozpoczaé sprzedaz produktow A i B, powinien ponie$¢ dajacy
zlecenie, nawet jesli dany agent prowadzi juz dziatalno$¢ na rynku wihasciwym jako
niezalezny dystrybutor.

Dajacy zlecenie nie musiatby jednak pokrywac inwestycji zwigzanych 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 zwigzanych ze specjalistycznym
sprzetem lub szkoleniem personelu, takie inwestycje nie bylyby istotne i dlatego
dajacy zlecenie nie musiatby ich pokrywaé, pod warunkiem ze dystrybutor moze
dziala¢ na rynku wilasciwym obejmujacym produkty A 1 B, sprzedajac tylko
produkt A.

Jesli chodzi o reklame, inwestycje W reklame sklepu agenta jako takiego, zamiast
reklamy dotyczacej konkretnie produktu A, przyniostyby korzysci zaréwno ogolnie
samemu sklepowi agenta, jak i sprzedazy produktow A, B i C, podczas gdy w ramach
umowy agencyjnej sprzedawany jest tylko produkt A. Koszty te bylyby zatem
czesciowo 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 odnoszacej si¢ wylacznie do produktéw B lub C nie
bytyby natomiast istotne i dlatego dajgcy zlecenie nie musiatby ich pokrywaé, pod
warunkiem ze dystrybutor moze dziala¢ na wiasciwym rynku, sprzedajac jedynie
produkt A.

Te same zasady maja zastosowanie do inwestycji W Stron¢ internetowa lub sklep
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3.2.2.
(41)

(42)

(43)

internetowy, poniewaz cze$¢ tych inwestycji nie bytaby istotna, gdyz trzeba by ich
dokona¢ niezaleznie od produktow sprzedawanych w ramach umowy agencyjnej.
Dlatego tez dajacy zlecenie nie musialby zwracaé kosztow ogdlnych inwestycji
w projekt strony internetowej agenta, oile samg stron¢ internetowg mozna by
wykorzysta¢ do sprzedazy produktéw innych niz te nalezace do wiasciwego rynku
produktowego, na przyktad produktéw C lub, bardziej ogolnie, produktow innych niz
A i B. Istotne bylyby jednak inwestycje zwigzane z dzialalno$cig polegajaca na
reklamie lub sprzedazy na stronie internetowej produktéw nalezacych do wiasciwego
rynku produktowego, tj. zarbwno produktow A, jak i B. Dlatego tez, w zaleznosci od
poziomu inwestycji wymaganych do reklamowania i sprzedazy produktow A i B na
stronie internetowej, dajacy zlecenie musialby pokry¢ czes¢ kosztéw zatozenia lub
obslugiwania strony internetowej lub sklepu internetowego. Wszelkie inwestycje
zwigzane konkretnie zreklamg lub sprzedazg produktu B nie musiatyby byc¢
uwzglednione, pod warunkiem ze dystrybutor moze dziala¢ na rynku wilasciwym,
sprzedajac wytacznie produkt A.

Zastosowanie art. 101 ust. 1 Traktatu do uméw agencyjnych

Jezeli umowa spelnia warunki pozwalajace zakwalifikowac ja jako umowe agencyjna
nieobjeta zakresem Stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, funkcja agenta w zakresie
prowadzenia sprzedazy lub dokonywania zakupéw stanowi cze$¢ dziatalnosci dajacego
zlecenie. Poniewaz dajacy zlecenie ponosi ryzyko handlowe i finansowe zwigzane ze
sprzedazg izakupem objetych umowsg towarow Ilub ushug, wszystkie obowigzki
natozone na agenta W zwigzku z umowami zawartymi lub negocjowanymi na rzecz
dajacego zlecenie nie wchodza w zakres stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu. Przyjecie
przez agenta zobowigzan wymienionych w niniejszym punkcie uwaza si¢ za stanowigce
nieodlgczng cze$¢ umowy agencyjnej, poniewaz zobowigzania te wigza si¢ ze
zdolnoscig dajacego zlecenie do ustalenia zakresu dziatania agenta W zwigzku
z towarami lub ustugami objetymi umowa. Jest to niezbedne, jezeli dajacy zlecenie ma
wzigé na siebie ryzyko zwigzane z umowami zawartymi lub negocjowanymi przez
agenta na rzecz dajacego zlecenie. W ten sposob dajacy zlecenie jest W stanie okresli¢
strategi¢ handlowa w odniesieniu do:

a) ograniczen co do terytorium, na ktorym agent moze sprzedawa¢ towary lub
ustlugi objete umowa;

b)  ograniczen co do klientow, ktorym agent moze sprzedawac towary lub ustugi
objete umowa;

c)  cen iwarunkow, na jakich agent moze sprzedawa¢ lub nabywaé towary lub
ustlugi objete umowa.

Natomiast jezeli agent ponosi co najmniej jeden z odnosnych rodzajow ryzyka
opisanych w pkt (31)—(33), umowa pomig¢dzy agentem a dajagcym zlecenie nie stanowi
umowy agencyjnej nieobjetej zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu. W takiej
sytuacji agent bedzie traktowany jako niezalezne przedsigbiorstwo, a umowa pomigdzy
agentem a dajacym zlecenie bedzie podlegata przepisom art. 101 ust. 1 Traktatu, tak jak
kazde inne porozumienie wertykalne. Ztego wzglegdu wart.1 wust.1 lit. k)
rozporzadzenia (UE) 2022/720 wyjasniono, ze przedsigbiorstwo, ktore zgodnie
Z porozumieniem objetym zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu sprzedaje
towary lub ushugi w imieniu innego przedsigbiorstwa, jest nabywca.

Nawet jezeli agent nie ponosi zadnego znacznego ryzyka nalezacego do rodzajow
opisanych w pkt (31)—(33), pozostaje on przedsi¢biorstwem odrgbnym od dajacego
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3.2.3.
(46)

zlecenie, a zatem postanowienia regulujgce relacje miedzy agentem a dajgcym zlecenie
moga by¢ objete zakresem art. 101 ust. 1 Traktatu niezaleznie od tego, czy stanowig
czg$¢ porozumienia regulujacego sprzedaz lub zakup towaréow lub ustug, czy tez
odregbne 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 wymagajg indywidualnej oceny na
podstawie art. 101 Traktatu, jak opisano w sekcji 8.1, aby ustali¢ w szczegdlnosci, czy
powodujg one skutki ograniczajgce W rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu, a jezeli tak,
to czy spetniaja warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu. Na przyktad umowy
agencyjne mogg zawiera¢ postanowienie uniemozliwiajgce dajacemu zlecenie
wyznaczenie innych agentow w odniesieniu do danego rodzaju transakcji, klientéw lub
terytorium (postanowienia 0 wylgcznym przedstawicielstwie) lub postanowienie
uniemozliwiajagce agentowi dziatanie w charakterze agenta lub dystrybutora dla
przedsigbiorstw konkurujacych z dajacym zlecenie (postanowienia
0 jednomarkowosci). Postanowienia 0 wytacznym przedstawicielstwie co do zasady nie
spowoduja antykonkurencyjnych skutkow. Jednak postanowienia 0 jednomarkowosci
oraz postanowienia o zakazie konkurowania po zakonczeniu wspotpracy, ktore dotycza
zewnetrznej  konkurencji mi¢dzymarkowej, moga ogranicza¢  konkurencje
w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu, jezeli — pojedynczo lub przez skumulowane
skutki — powoduja zamknigcie dostgpu do rynku wiasciwego, na ktorym towary lub
ustugi objete porozumieniem sg sprzedawane lub nabywane (zob. W szCzegdlnosci
sekcje 6.2.218.2.1).

Umowa agencyjna moze rowniez wchodzi¢ w zakres stosowania art. 101 ust. 1
Traktatu, nawet jezeli dajacy zlecenie ponosi cate odnos$ne ryzyko finansowe
i handlowe, w przypadkach gdy utatwia ona zmowe. Moze tak by¢ na przyktad
w przypadku gdy kilku dajacych zlecenia wykorzystuje tych samych agentow,
zbiorowo uniemozliwiajgc innym dajgcym zlecenia korzystanie z ustug tych agentéw,
lub jezeli dajacy zlecenia wykorzystuja agentow do uzgadniania strategii
marketingowej lub do wymiany poufnych informacji rynkowych.

W przypadku niezaleznego dystrybutora, ktory dziata rowniez jako agent w odniesieniu
do niektorych towardéw lub ustug tego samego dostawcy, nalezy $cisle oceni¢ zgodnos¢
z wymogami okreslonymi w pkt (36)—(39). Jest to konieczne, aby unikng¢ naduzywania
modelu agencyjnego w przypadku scenariuszy, w ktorych za posrednictwem umowy
agencyjnej dostawca nie staje si¢ W rzeczywistosci aktywny na poziomie detalicznym,
nie podejmuje wszystkich zwigzanych z tym decyzji handlowych i nie przyjmuje na
siecbie calego zwigzanego ztym ryzyka zgodnie zzasadami okreslonymi w
pkt (30)-(33), lecz wykorzystuje model agencyjny jako $rodek do kontrolowania cen
detalicznych tych produktow, ktore umozliwiaja wysokie marze odsprzedazy. Poniewaz
narzucenie cen odsprzedazy jest najpowazniejszym ograniczeniem konkurencji zgodnie
zart. 4 rozporzadzenia (UE) 2022/720, jak okreslono w sekcji 6.1.1, oraz
ograniczeniem ze wzglgdu na cel zgodnie z art. 101 ust. 1 Traktatu, stosunek agencyjny
nie powinien by¢ naduzywany przez dostawcow W celu obejscia stosowania art. 101
ust. 1 Traktatu.

Agencja i gospodarka platform internetowych

Porozumienia zawierane przez przedsiebiorstwa dziatajagce w gospodarce platform
internetowych przewaznie nie spetniaja warunkéw pozwalajacych zakwalifikowac je
jako umowy agencyjne nicobj¢te zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu.
Przedsi¢biorstwa takie dziataja zazwyczaj jako niezalezne podmioty gospodarcze, a nie
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(47)

4.1.

(48)

W ramach przedsigbiorstw, na rzecz ktérych $wiadcza ushugi. W szczegdlnosci
przedsiebiorstwa dzialajace W gospodarce platform internetowych czgsto obstuguja
bardzo duza liczbg¢ sprzedawcow, co uniemozliwia im faktyczne stanie si¢ czescia
ktoregokolwiek z przedsiebiorstw sprzedawcow. Ponadto silne efekty sieciowe i inne
cechy gospodarki platform internetowych mogg przyczyni¢ si¢ do znacznego
zachwiania rownowagi pod wzglgdem wielkosci i sity przetargowej stron umowy.
Moze to doprowadzi¢ do sytuacji, W ktdrej warunki sprzedazy towaréw lub ustug oraz
strategic handlowa okresla przedsigbiorstwo dziatajace w gospodarce platform
internetowych, anie sprzedawcy towarow lub ustug. Ponadto przedsi¢biorstwa
dziatajace w gospodarce platform internetowych zazwyczaj dokonuja znacznych
inwestycji zwigzanych z konkretnym rynkiem, na przyklad w oprogramowanie,
reklame i ustugi posprzedazne, co wskazuje, ze przedsigbiorstwa te ponosza znaczne
ryzyko finansowe lub handlowe zwigzane z transakcjami, w ktorych posrednicza.

Umowy o podwykonawstwo

Umowy o podwykonawstwo zdefiniowano w obwieszczeniu w sprawie oceny
niektorych porozumien 0 podwykonawstwo** jako porozumienia, na podstawie ktérych
jedno przedsiebiorstwo, zwane ,,wykonawcg”’, W nastgpstwie wczesniejszego
zamOwienia ze strony trzeciej lub bez takiego zamowienia, powierza innemu
przedsigbiorstwu, zwanemu ,,podwykonawcg”, wytwarzanie towardéw, $wiadczenie
ustug lub $wiadczenie pracy na podstawie instrukcji wykonawcy, ktére zostang
dostarczone wykonawcy lub wykonane w jego imieniu. Co do zasady umowy
0 podwykonawstwo nie s3 objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu.
Obwieszczenie w sprawie oceny niektorych porozumien 0 podwykonawstwo zawiera
dalsze wytyczne dotyczace stosowania tej o0goélnej zasady. W szczego6lno$ci
w obwieszczeniu tym stwierdza sig, ze art. 101 ust. 1 Traktatu nie ma zastosowania do
klauzul ograniczajacych wykorzystanie technologii lub sprzgtu, ktore wykonawca
dostarcza podwykonawcy, jezeli ta technologia lub sprzg¢t sa niezbgdne, aby umozliwié
podwykonawcy wytwarzanie danych produktow*. Wyijasniono w nim réwniez zakres
stosowania tej ogolnej zasady, a w szczegodlnosci, ze inne ograniczenia natozone na
podwykonawce moga by¢ objete zakresem stosowania art. 101 Traktatu, takie jak
zobowigzanie do nieprzeprowadzania lub niewykorzystywania prac badawczo-
rozwojovg/ych podwykonawcy lub ogdlnie do nieprowadzenia produkcji na rzecz oséb
trzecich?®.

ZAKRES STOSOWANIA ROZPORZADZENIA (UE) 2022/720
»Bezpieczna przystan” ustanowiona na mocy rozporzadzenia (UE) 2022/720

Wylaczenie przewidziane wart. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720 stanowi
,bezpieczng przystan” dla porozumien wertykalnych — w rozumieniu tego
rozporzadzenia, pod warunkiem ze udziaty dostawcy i nabywcy w rynkach wtasciwych
nie przekraczaja progébw okreslonych wart. 3 rozporzadzenia (zob. sekcja 5.2),
a porozumienie nie zawiera zadnych najpowazniejszych ograniczen konkurencji
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46

Obwieszczenie Komisji z dnia 18 grudnia 1978 r. dotyczace jej oceny niektorych porozumien
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 niektorych porozumien o podwykonawstwo, ktéry zawiera
dalsze wyjasnienia, w szczegdlnosci dotyczace korzystania z praw wilasnosci przemystowej i wiedzy
specjalistycznej.

Zob. pkt 3 obwieszczenia w sprawie oceny niektorych porozumien o podwykonawstwo.
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4.2.1.
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okreslonych w art. 4 rozporzadzenia (zob. sekcja 6.1)*. Ta ,bezpieczna przystan” ma
zastosowanie tak dilugo, jak dlugo przywilej] wylaczenia grupowego nie zostanie
w danym przypadku wycofany przez Komisj¢ 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 Traktatu lub Ze nie spetnia
warunkow okreslonych w art. 101 ust. 3 Traktatu.

Jezeli dostawca wykorzystuje to samo porozumienie wertykalne do dystrybucji kilku
rodzajow towarow lub ustug, zastosowanie progéw udzialu wrynku okreslonych
w art. 3 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720 moze prowadzi¢ do tego, ze wylaczenie
przewidziane w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia bedzie miato zastosowanie do niektorych
towarow lub uslug, 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.

Definicja porozumienia wertykalnego

Art. 101 ust. 1 Traktatu dotyczy jedynie porozumien miedzy przedsigbiorstwami. Nie
rozroznia si¢, czy przedsigbiorstwa te dziataja na tym samym, czy na réznych
poziomach tancucha produkcji Iub dystrybucji. Art. 101 ust. 1 Traktatu ma zatem
zastosowanie zarOwno do porozumien horyzontalnych, jak i do porozumien
wertykalnych?®,

Zgodnie z uprawnieniami nadanymi Komisji na mocy art. 1 rozporzadzenia
nr 19/65/EWG do uznania w drodze rozporzadzenia, ze art. 101 ust. 1 Traktatu nie
stosuje si¢ do pewnych kategorii porozumien mig¢dzy przedsigbiorstwami, wart. 1
ust. 1. lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720 porozumienie wertykalne zostato
zdefiniowane jako ,,porozumienie lub praktyka uzgodniona dotyczace warunkow
zakupu, sprzedazy lub odsprzedazy niektorych towarow lub ustug przez ich strony,
pomiedzy dwoma przedsigbiorstwami lub wigkszg ich liczba, z ktorych kazde prowadzi
dziatalno$¢ — w ramach takiego porozumienia lub praktyki uzgodnionej — na innym
szczeblu obrotu w zakresie produkcji lub dystrybucji™**°.

Praktyki ~ jednostronne nie wchodzq W zakres stosowania rozporzqdzenia

(UE) 2022/720

Rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie ma zastosowania do jednostronnych praktyk
przedsigbiorstw. Praktyki jednostronne moga by¢ jednak objete zakresem stosowania
art. 102 Traktatu, w ktdrym zakazano naduzywania pozycji dominujacej®’.

Rozporzadzenie (UE) 2022/720 ma zastosowanie do porozumien wertykalnych. Aby
zaistniato porozumienie W rozumieniu art. 101 Traktatu, wystarczy, ze strony wyrazity
wspoélng intencj¢ zachowywania si¢ na rynku W okreslony sposob (tzw. zgodna wola).

47
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W odniesieniu do wykluczonych ograniczen iznaczenia art. 5 rozporzadzenia (UE) 2022/720 zob.
sekcja 6.2. niniejszych wytycznych.

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

Zgodnie zart. 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 rownoleglego zastosowania art. 102 Traktatu do porozumienia wertykalnego.
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Forma, w jakiej intencja ta zostaje wyrazona, jest nicistotna, pod warunkiem ze wiernie
wyraza intencje stron®’.

W przypadku braku wyraznego porozumienia wyrazajacego zgodng wole stron strona
lub organ zarzucajace naruszenie art. 101 Traktatu muszg udowodni¢, ze jednostronna
polityka jednej strony uzyskuje zgode drugiej strony. W odniesieniu do porozumien
wertykalnych zgoda na okreslona polityke jednostronng moze by¢ wyrazna albo
milczaca:

a)  Wyrazng zgode mozna wywnioskowa¢ na podstawie uprawnien przyznanych
stronom w zawartym wczesniej porozumieniu 0 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 upowazniaja, na podstawie takiego rozwigzania
mozna przyjaé zaistnienie zgody drugiej strony®2.

b) W przypadku milczacej zgody konieczne jest wykazanie, ze jedna strona
wyraznie lub domys$lnie wymaga wspotpracy od drugiej strony w celu
wdrozenia swojej jednostronnej polityki i ze druga strona poddaje si¢ temu
wymaganiu, wprowadzajac te jednostronng polityke W zycie®®. Na przyktad
jezeli po ogloszeniu przez dostawce jednostronnej redukcji dostaw w celu
zapobiezenia handlowi rownoleglemu dystrybutorzy natychmiast zmniejszaja
swoje zamoOwienia i przestajg uczestniczy¢ w handlu réwnoleglym, mozna
stwierdzi¢, ze dystrybutorzy ci wyrazaja milczaca zgod¢ na jednostronng
polityke dostawcy. Nie mozna jednak przyja¢ takiego stwierdzenia, jezeli
dystrybutorzy w dalszym ciggu uczestnicza w handlu rownolegtym lub staraja
si¢ znalez¢ nowe sposoby uczestniczenia W handlu réwnoleglym.

W $wietle powyzszego narzucenie ogolnych warunkow przez jedng strong oznacza
porozumienie w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu, w przypadku gdy druga strona
zaakceptowata te warunki wyraznie lub w drodze milczacej zgody®*.

Przedsigbiorstwa dzialajg na réznych szczeblach obrotu w zakresie produkcji lub
dystrybucji

Rozporzadzenie (UE) 2022/720 ma zastosowanie do porozumien mig¢dzy co najmniej
dwoma przedsigbiorstwami, niezaleznie od ich modelu biznesowego. Rozporzadzenie
nie ma zastosowania do porozumien zawieranych z osobami fizycznymi, ktore dziataja
w celach niezwigzanych z ich dziatalno$cig handlowa, gospodarcza, rzemie$lniczg lub
zawodowa, poniewaz takie osoby nie sg przedsigbiorstwami.

Aby porozumienie kwalifikowalo si¢ jako porozumienie wertykalne w rozumieniu
art. 1 ust.1 lit. a) rozporzadzenia (UE)2022/720, musi by¢ zawarte migdzy
przedsigbiorstwami dziatajacymi — do celow porozumienia — na réznych szczeblach
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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/\VVolkswagen 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.

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 zdnia 9 lipca 2009r., Peugeot and Peugeot Nederland/Komisja, sprawa T-450/05,
EU:T:2009:262, pkt 168-209.
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obrotu w zakresie produkcji lub dystrybucji. Porozumienie wertykalne wystepuje na
przyktad wtedy, gdy jedno przedsiebiorstwo produkuje surowiec lub $wiadczy ustuge
i sprzedaje je innemu przedsigbiorstwu, ktore wykorzystuje je jako naktad w swojej
produkcji, lub gdy producent sprzedaje produkt hurtownikowi, aten odsprzedaje go
detaliscie. Podobnie porozumienie wertykalne wystepuje wtedy, gdy jedno
przedsigbiorstwo sprzedaje towary lub ustugi innemu przedsi¢biorstwu, ktore jest
uzytkownikiem koncowym tych towaréw lub ustug.

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 dzialalno$¢ na wiecej niz jednym szczeblu obrotu w zakresie
produkcji 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).

Porozumienie dotyczy zakupu, sprzedazy lub odsprzedazy towarow lub ustug

Aby porozumienie kwalifikowato si¢ jako porozumienie wertykalne W rozumieniu
art. 1 ust. 1 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720, musi odnosi¢ si¢ do warunkow
,,zakupu, sprzedazy lub odsprzedazy niektorych towarow lub ustug” przez ich strony.
Zgodnie z celem rozporzadzen w sprawie wytaczen grupowych, jakim jest zapewnienie
pewnosci prawa, art. 1 ust. 1 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720 nalezy interpretowaé
szeroko, jako majacy zastosowanie do wszystkich porozumien wertykalnych,
niezaleznie od tego, czy dotycza one towaréw lub ustug posrednich, czy koncowych.
Do celow stosowania rozporzadzenia do okreslonego porozumienia zaréwno towary lub
ustugi dostarczone, jak 1 — w przypadku towardéw lub ustug posrednich — pochodzace
znich towary lub ustugi koncowe uwaza si¢ za towary lub ustugi objete
porozumieniem.

Porozumienia wertykalne w gospodarce platform internetowych, w tym porozumienia
zawarte przez dostawcOw ushug posrednictwa internetowego, 0 ktérych mowa w art. 1
ust. 1 lit. d) rozporzadzenia (UE) 2022/720, wchodza w zakres stosowania art. 1 ust. 1
lit. a) rozporzadzenia (UE)2022/720. W przypadku porozumien wertykalnych
dotyczacych $wiadczenia ustug posrednictwa internetowego zarowno ustugi
posrednictwa internetowego, jak i towary lub ustugi bedace przedmiotem transakcji za
ich posrednictwem uznaje si¢ za towary lub ustugi objete porozumieniem na potrzeby
stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720 do porozumienia.

Rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie obejmuje ograniczen wertykalnych, ktore nie
odnoszg si¢ do warunkow, na ktorych moze odbywac sie zakup, sprzedaz lub
odsprzedaz towarow lub ushug. W zwiazku z tym ograniczenia takie nalezy oceniac
indywidualnie, mianowicie niezbedne jest ustalenie, czy sa one objete zakresem
stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, ajesli tak, to czy spelniaja warunki okreslone
w art. 101 ust. 3 Traktatu. Rozporzadzenia (UE) 2022/720 nie stosuje si¢ na przyktad
do zobowigzania uniemozliwiajacego stronom prowadzenie niezaleznych dziatan
badawczo-rozwojowych, nawet jesli strony wlgczyly takie zobowigzanie do
porozumienia wertykalnego. Inny przyktad dotyczy umoéw najmu i dzierzawy. Mimo ze
rozporzadzenie (UE) 2022/720 ma zastosowanie do uméw sprzedazy i kupna towarow
w celu wynajmowania ich osobom trzecim, umowy najmu i dzierzawy jako takie nie
wchodzg w zakres stosowania rozporzadzenia, gdyz w takim przypadku nie ma miejsca
sprzedaz ani kupno towarow.
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Porozumienia wertykalne w gospodarce platform internetowych

Przedsigbiorstwa dziatajace W gospodarce platform internetowych odgrywaja coraz
wazniejszg role w dystrybucji towardw iustug. Umozliwiaja one nowe sposoby
prowadzenia dziatalno$ci gospodarczej, z ktOrych niektére nie dajg si¢ tatwo
sklasyfikowa¢ przy uzyciu poje¢ stosowanych do porozumien wertykalnych
w $rodowisku stacjonarnym.

W prawie umoéw lub prawie handlowym przedsi¢biorstwa dziatajgce w gospodarce
platform internetowych czesto kwalifikuje si¢ jako agentow. Kwalifikacja ta nie jest
jednak istotna z punktu widzenia kwalifikacji zawartych mi¢dzy nimi porozumien na
podstawie art. 101 ust. 1 Traktatu®. Porozumienia wertykalne zawierane przez
przedsigbiorstwa dziatajace W gospodarce platform internetowych beda kwalifikowane
jako umowy agencyjne nicobjete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu
wylacznie wowczas, gdy spetniajg warunki okreslone w sekcji 3.2. Ze wzgledu na
czynniki, o ktorych mowa w sekcji 3.2.3, warunki te zasadniczo nie beda spetnione
w przypadku porozumien zawieranych przez przedsigbiorstwa dziatajace w gospodarce
platform internetowych.

Gdy porozumienie wertykalne zawarte przez przedsigbiorstwo dziatajace w gospodarce
platform internetowych nie spelnia warunkéw pozwalajacych zakwalifikowaé je jako
umowe agencyjna nieobjeta zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, nalezy
rozwazy¢, czy porozumienie dotyczy $wiadczenia ustug posrednictwa internetowego.
W art. 1 ust. 1 lit. e) rozporzadzenia (UE) 2022/720 zdefiniowano ustugi posrednictwa
internetowego  jako ushugi  spoleczefistwa  informacyjnego®® umozliwiajace
przedsigbiorstwom oferowanie towardw lub uslug innym przedsiebiorstwom lub
konsumentom koncowym, z zamiarem utatwienia inicjowania transakcji bezposrednich
miedzy przedsiebiorstwami lub migdzy przedsigbiorstwem a konsumentem koncowym,
niezaleznie od tego, czy i gdzie te transakcje sa ostatecznie zawierane®’. Do przyktadow
ustug posrednictwa internetowego naleza platformy handlu elektronicznego, sklepy
z aplikacjami, narzgdzia porownywania cen oraz media spolecznosciowe
wykorzystywane przez przedsigbiorstwa.

Aby kwalifikowa¢ si¢ jako dostawca ustug posrednictwa internetowego,
przedsigbiorstwo musi utatwia¢ inicjowanie transakcji bezposrednich migdzy dwiema
innymi stronami. Co do zasady nalezy oddzielnie dla kazdego zawartego przez
przedsiebiorstwo porozumienia wertykalnego ocenia¢ funkcje wykonywane przez to
przedsigbiorstwo, W SszCczegolnosci  dlatego, ze przedsigbiorstwa  dziatajace
w gospodarce platform internetowych czgsto stosuja rozne modele biznesowe
w roznych sektorach, a nawet w obrgbie tego samego sektora. Oprocz $wiadczenia
ustug posrednictwa internetowego przedsigbiorstwa takie moga na przyktad kupowaé
i odsprzedawac towary lub ustugi, w niektorych przypadkach wykonujac obie te
funkcje w stosunku do jednego kontrahenta.
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Zob. takze pkt (30).

Zob. art.1 ust.1 lit.b) dyrektywy (UE) 2015/1535 Parlamentu Europejskiego i Rady z dnia
9 wrzesnia 2015 r. ustanawiajgcej procedure udzielania informacji w dziedzinie przepiséw technicznych
oraz zasad dotyczacych ustug spoteczefistwa informacyjnego (Dz.U. L 241 7 17.9.2015, s. 1).

Zob. roéwniez art. 2 pkt2 rozporzadzenia Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) 2019/1150 z dnia
20 czerwca 2019 r. w sprawie propagowania sprawiedliwosci 1 przejrzystosci dla uzytkownikoéw
biznesowych korzystajacych z ustug posrednictwa internetowego (Dz.U. L 186 z 11.7.2019, s. 57).
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Fakt, ze przedsigbiorstwo pobiera optaty za transakcje, W ktOrych posredniczy, lub
oferuje ustugi dodatkowe oprocz §wiadczonych przez siebie ustug posrednictwa, na
przyktad ustugi reklamowe, ustugi oceny, ubezpieczenie lub gwarancje odszkodowania,
nie wyklucza zakwalifikowania go jako dostawcy ushug posrednictwa internetowego®®.

Do celow stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720 przedsi¢biorstwa bedgce strong
porozumien wertykalnych sg kwalifikowane albo jako dostawcy, albo jako nabywcy.
Zgodnie z art. 1 ust. 1 lit. d) rozporzadzenia przedsigbiorstwo, ktore swiadczy ustugi
posrednictwa internetowego W rozumieniu art. 1 ust.1 lit. ) rozporzadzenia,
kwalifikowane jest jako dostawca w odniesieniu do tych ustug, a przedsigbiorstwo,
ktore oferuje lub sprzedaje towary lub ustugi wramach ustug posrednictwa
internetowego, kwalifikowane jest jako nabywca w odniesieniu do tych ustug
posrednictwa internetowego, niezaleznie od tego, czy placi za korzystanie z tych ushug

posrednictwa internetowego®. Ma to nastepujace skutki dla stosowania rozporzadzenia
(UE) 2022/720:

a)  przedsigbiorstwo §wiadczace ushugi posrednictwa internetowego nie moze byc¢
kwalifikowane jako nabywca w rozumieniu art. 1 ust. 1 lit. k) rozporzadzenia
w odniesieniu do towarow lub ustug oferowanych przez osoby trzecie
z wykorzystaniem tych ushug posrednictwa internetowego;

b) do celéow stosowania progéw udziatu wrynku okreslonych wart. 3 ust. 1
rozporzadzenia udzial wrynku przedsigbiorstwa $wiadczacego ushugi
posrednictwa internetowego oblicza si¢ na wlasciwym rynku $wiadczenia tych
ustug. Zakres rynku wlasciwego zalezy od stanu faktycznego sprawy,
W szczegblnosci od stopnia zastgpowalnosci miedzy ustugami posrednictwa
internetowego a uslugami posrednictwa poza internetem, miedzy ustugami
posrednictwa wykorzystywanymi na potrzeby réznych kategorii towarow lub
ustug oraz miedzy ustugami posrednictwa i kanatami sprzedazy bezposrednie;j;

c)  ograniczenia nalozone przez przedsigbiorstwo §wiadczace ustugi posrednictwa
internetowego na nabywcéw tych ustug w odniesieniu do dopuszczalnej ceny
sprzedazy towarow lub ustug bedacych przedmiotem posrednictwa, terytoriow,
na ktorych mogg by¢ one sprzedawane, lub klientow, ktorym moga one by¢
sprzedawane, w tym ograniczenia dotyczace reklamy internetowej i sprzedazy
przez internet, podlegaja przepisom art. 4 rozporzadzenia (najpowazniejsze
ograniczenia konkurencji). Na przyktad zgodnie z art. 4 lit. a) rozporzadzenia
wylgczenie przewidziane w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia nie ma zastosowania
do porozumienia, na mocy ktorego dostawca ustug posrednictwa
internetowego narzuca sztywng lub minimalng cen¢ sprzedazy w transakcji,
w Kktdrej posredniczy;

d)  zgodnie z art. 5 ust. 1 lit. d) rozporzadzenia wytaczenie przewidziane w art. 2
ust. 1 rozporzadzenia nie ma zastosowania do miedzyplatformowych
zobowigzan do zapewnienia rownych warunkéw w handlu detalicznym
narzuconych nabywcom ustug posrednictwa internetowego  przez
przedsigbiorstwo §wiadczace te ustugi;

58
59

Zob. na przyktad wyrok z dnia 19 grudnia 2019 r., X, sprawa C-390/18, EU:C:2019:1112, pkt 58 do 69.
Wskazowki zawarte w sekcji 4 niniejszych wytycznych pozostajg bez uszczerbku dla kwalifikacji
przedsiebiorstw bedacych strong porozumien, ktére nie sa objgte zakresem stosowania rozporzadzenia
(UE) 2022/720.
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(68)

4.4,
4.4.1.
(69)

(70)

e)  zgodnie z art. 2 ust. 6 rozporzadzenia wylgczenie przewidziane w art. 2 ust. 1
rozporzadzenia nie ma zastosowania do porozumien dotyczacych $wiadczenia
uslug posrednictwa internetowego, gdy dostawca tych ustug jest
przedsigbiorstwem konkurujagcym na wiasciwym rynku sprzedazy towardéw lub
ustug bedacych przedmiotem posrednictwa (podwdjna rola). Jak okreslono
w sekcji 4.4.4, porozumienia takie muszg 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 wertykalnych.

Przedsigbiorstwa dziatajagce W gospodarce platform internetowych, ktére nie $wiadcza
ustug posrednictwa internetowego 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 przyktad
kwalifikowane jako dostawcy ustlug zwigzanych z nakladami na rynku wyzszego
szczebla albo jako (od)sprzedawcy towarow lub ustug na rynku nizszego szczebla.
Kwalifikacja ta moze mie¢ wplyw W szczegdlnosci na definicj¢ rynku wlasciwego do
celéw stosowania progdéw udziatu w rynku okreslonych w art. 3 ust. 1 rozporzadzenia,
na stosowanie art. 4 rozporzadzenia (najpowazniejsze ograniczenia konkurencji) oraz
na stosowanie art. 5 rozporzadzenia (wykluczone ograniczenia).

Ograniczenia w zakresie stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720
Stowarzyszenia detalistow

Art. 2 ust. 2 rozporzadzenia (UE) 2022/720 stanowi, ze porozumienia wertykalne
zawarte przez zwigzek przedsigbiorstw, ktory spetnia pewne warunki, moga korzystac¢ z
,bezpieczne] przystani”, tym samym wykluczajac z ,bezpiecznej przystani”
porozumienia wertykalne zawarte przez wszystkie inne zwiazki. Méwiac doktadniej,
porozumienia wertykalne zawarte migdzy zwiazkiem 1 jego poszczegdlnymi cztonkami
lub migdzy zwigzkiem ijego dostawcami sa objete zakresem Stosowania
rozporzadzenia (UE) 2022/720 wylacznie wowczas, gdy wszyscy jego cztonkowie sg
detalistami sprzedajacymi towary (a nie ustugi) konsumentom koncowym i gdy roczny
obrét kazdego z nich indywidualnie nie przekracza 50 min EUR®C. Jezeli jednak tylko
ograniczona liczba cztonkdéw zwigzku ma roczne obroty przekraczajace 50 min EUR
oraz jezeli laczne obroty tych czlonkoéw stanowia mniej niz 15 % tacznych obrotow
wszystkich cztonkow, zasadniczo nie zmieni to oceny na mocy art. 101 Traktatu.

Zwigzek  przedsigbiorstw  moze  uczestniczy¢ zardbwno W porozumieniach
horyzontalnych, jak i wertykalnych. Porozumienia horyzontalne musza by¢ oceniane
zgodnie 7z zasadami zawartymi w wytycznych horyzontalnych. Jezeli ta ocena
doprowadzi do wniosku, ze wspotpraca migdzy przedsigbiorstwami w dziedzinie
zakupu lub sprzedazy nie budzi zastrzezen, W szCzegolnosci poniewaz spetnia warunki
okreslone w tych wytycznych w odniesieniu do porozumien dotyczacych zakupu lub
komercjalizacji, konieczna bedzie dalsza ocena wcelu zbadania porozumien
wertykalnych  zawartych przez zwiazek 2z poszczegolnymi  dostawcami  lub
poszczegdlnymi cztonkami. Dalsza ocena musi by¢ przeprowadzona zgodnie
z przepisami  rozporzadzenia (UE) 2022/720, w szczeg6lnosci  z warunkami
okreslonymi w art. 3, 4 i 5 tego rozporzadzenia, oraz z niniejszymi wytycznymi. Na

60

Putap rocznego obrotu wynoszacy 50 min EUR oparto na pulapie obrotu dla MSP okre$lonym w art. 2
zatgcznika do zalecenia Komisji 2003/361/WE.
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4.4.2.

(71)

(72)

(73)

(74)

przyktad porozumienia horyzontalne zawarte miedzy cztonkami zwigzku lub decyzje
przyjete przez zwiazek, takie jak decyzja, aby wymaga¢ od cztonkow dokonywania
zakupow od zwigzku lub decyzja w sprawie przydzielenia czlonkom wylacznosci
terytoridéw, muszg 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 porozumien
wertykalnych miedzy zwigzkiem i poszczegdlnymi czionkami lub mi¢dzy zwigzkiem
i poszczegolnymi dostawcami.

Porozumienia wertykalne zawierajgce postanowienia dotyczqce praw wlasnosci
intelektualnej (PWI)

Art. 2 ust. 3 rozporzadzenia (UE) 2022/720 stanowi, ze porozumienia wertykalne
zawierajagce pewne postanowienia dotyczace przeniesienia lub wykorzystania PWI
moga — pod pewnymi warunkami — by¢ obje¢te wylaczeniem przewidzianym w art. 2
ust. 1 rozporzadzenia. W zwigzku ztym rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie ma
zastosowania do innych porozumien wertykalnych zawierajagcych postanowienia
dotyczace PWL

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

a)  postanowienia dotyczace PWI musza by¢ czescig porozumienia wertykalnego,
tj. porozumienia zawierajagcego warunki, na jakich strony moga kupowac,
sprzedawa¢ lub odsprzedawac pewne towary lub ustugi;

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

c) postanowienia dotyczace PWI nie mogg stanowi¢ podstawowego przedmiotu
porozumienia;

d) postanowienia dotyczace PWI muszag by¢ bezposrednio zwigzane
Z uzywaniem, sprzedazg lub odsprzedazg towardéw lub ustug przez nabywce
lub jego Kklientdbw. W przypadku franczyzy, gdy marketing stanowi cel
wykorzystywania PWI, towary lub ustugi sg dystrybuowane przez gldwnego
franczyzobiorce lub franczyzobiorcow;

e) 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.

Warunki te zapewniajg zastosowanie rozporzadzenia (UE) 2022/720 do porozumien
wertykalnych, jezeli uzywanie, 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 ograniczenia
dotyczace przeniesienia PWI lub korzystania z nich sg objete wytaczeniem okreslonym
wart. 2 ust. 1 rozporzadzenia, jezeli gtéwnym celem porozumienia jest zakup lub
dystrybucja towarow lub ustug.

Zgodnie z pierwszym warunkiem, okre§lonym w pkt (72) lit. a), PWI muszg by¢
dostarczane w kontekscie porozumienia 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
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(75)

(76)

(77)

(78)

(79)

produkcji towarow, ani tez czystej umowy licencyjnej. Rozporzadzenie (UE) 2022/720
nie obejmuje na przyktad:

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

b)  czystych licencji na korzystanie ze znaku towarowego lub oznaczenia do celow
merchandisingu;

c)  umodw sponsorskich dotyczacych prawa do reklamowania si¢ 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.

Zgodnie z drugim warunkiem, okreslonym w pkt(72) lit.b), rozporzadzenie
(UE) 2022/720 nie ma =zastosowania, jezeli PWI sg dostarczone przez nabywce
dostawcy, niezaleznie od tego, czy PWI dotycza sposobu wytwarzania czy dystrybucji.
Porozumienie dotyczace przeniesienia PWI na dostawcg 1zawierajace ewentualne
ograniczenia sprzedazy dokonywanej przez dostawcg 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) 2022/720 (zob. réwniez sekcja 3.3). Jednak porozumienia
wertykalne, na mocy ktérych nabywca dostarcza dostawcy jedynie specyfikacje
opisujace towary lub ushlugi, ktére maja zosta¢ dostarczone, sa objgte zakresem
stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720.

Zgodnie ztrzecim warunkiem, okreslonym w pkt (72) lit.c), 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 musza
stuzy¢ wdrozeniu porozumienia wertykalnego.

Zgodnie z czwartym warunkiem, okreslonym w pkt (72) lit. d), postanowienia
dotyczace PWI musza ulatwia¢ uzywanie, sprzedaz lub odsprzedaz towaréw lub ustug
przez nabywce lub jego klientow. Towary lub ustugi do uzytku lub odsprzedazy sa
zazwycza] dostarczane przez licencjodawce, ale mogg by¢ réwniez zakupione przez
licencjobiorce od dostawcy bedacego strong trzecig. Postanowienia dotyczace PWI
beda zwykle dotyczy¢é wprowadzania towaréw lub ustug do obrotu. Przyktadem moze
by¢ umowa franczyzy, gdy franczyzodawca sprzedaje franczyzobiorcy towary do
odsprzedazy i udziela franczyzobiorcy licencji na uzywanie jego znaku towarowego
i know-how do wprowadzania towaréw do obrotu lub gdy dostawca skoncentrowanego
ekstraktu udziela nabywcy licencji na rozcienczanie i butelkowanie ekstraktu przed
sprzedaniem go jako napoju.

Zgodnie z pigtym warunkiem, okreslonym 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 7z przywileju ustanowionego rozporzadzeniem zgodnie zart.5 tego
rozporzadzenia (zob. sekcja 6).

PWI majace znaczenie dla wdrazania porozumien wertykalnych w rozumieniu art. 2
ust. 3 rozporzadzenia (UE) 2022/720 generalnie dotycza trzech glownych obszarow:
znakdw towarowych, prawa autorskiego i know-how.
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4.4.2.1. Znaki towarowe

(80)

Licencja na korzystanie ze znaku towarowego udzielona dystrybutorowi moze byc¢
zwigzana z dystrybucjg produktow licencjodawcy na konkretnym terytorium. Jezeli jest
to licencja wylaczna, porozumienie jest rownoznaczne Z wytaczng dystrybucja.

4.4.2.2. Prawo autorskie

(81)

(82)

(83)

(84)

Odsprzedawca towaréw lub uslug objetych prawem autorskim (np. ksigzek
i oprogramowania) moze by¢ zobowigzany przez posiadacza praw autorskich do
odsprzedazy jedynie pod warunkiem, ze nabywca — niezaleznie od tego, czy jest to inny
odsprzedawca, czy uzytkownik koncowy—nie narusza praw autorskich. Takie
obowigzki spoczywajace na odsprzedawcy —w stopniu, w jakim wchodza w zakres
stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu — sg objete zakresem stosowania rozporzadzenia
(UE) 2022/720.

Jak wspomniano w pkt 62 wytycznych w sprawie transferu technologii®, udzielanie
licencji na prawa autorskie do oprogramowania w celu samego tylko powielania
i dystrybucji chronionego utworu nie wchodzi w zakres rozporzadzenia Komisji (UE)
nr 316/2014%, jest natomiast objete przez analogie rozporzadzeniem (UE) 2022/720
oraz niniejszymi wytycznymi.

Porozumienia, na podstawie ktorych kopie trwate oprogramowania sg dostarczane do
odsprzedazy, a odsprzedawca nie nabywa zadnych praw z licencji do oprogramowania,
lecz jedynie ma prawo do odsprzedazy kopii trwatych, dla celow rozporzadzenia
(UE) 2022/720 uznawane sg za umowy 0 dostawe¢ towaréw do odsprzedazy. W ramach
tej formy dystrybucji udzielanie licencji na oprogramowanie ma miejsce jedynie
mi¢dzy posiadaczem praw autorskich i uzytkownikiem oprogramowania. Moze to mie¢
forme licencji typu ,,shrink wrap”, tj. zestawu warunkéw dofaczonych do opakowania
trwalej kopii, ktore uznaje si¢ za zaakceptowane przez uzytkownika koncowego
z chwilg otwarcia opakowania.

Nabywcy sprzetu komputerowego, zawierajacego oprogramowanie chronione prawem
autorskim, moga by¢ zobowigzani przez posiadacza praw autorskich do ich
nienaruszania iw zwiazku ztym nie wolno im sporzadza¢ kopii iodsprzedawaé
oprogramowania ani sporzadzac kopii I uzywaé oprogramowania W potaczeniu z innym
sprzetem. Takie ograniczenia wykorzystania sg objete rozporzadzeniem (UE) 2022/720
w stopniu, w jakim wchodzg one w zakres stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu.

4.4.2.3. Know-how

(85)

Umowy franczyzy, z wyjatkiem umoéw franczyzy przemystowej, sa przykladem
przekazywania nabywcy know-how w celach marketingowych®. Umowy franczyzy
zawierajg licencje na PWI zwigzane ze znakami towarowymi lub oznaczeniami oraz
know-how w zakresie wykorzystania i dystrybucji towaréw lub $wiadczenia ustug.
Oprdcz udzielenia licencji na PWI, franczyzodawca zwykle zapewnia franczyzobiorcy
na czas trwania umowy pomoc handlowa lub techniczng, takg jak ustugi
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63

Komunikat Komisji — Wytyczne w sprawie stosowania art. 101 Traktatu o funkcjonowaniu Unii
Europejskiej do porozumien o transferze 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 porozumien o transferze technologii
(Dz.U. L 937z28.3.2014,s. 17).

Punkty (85)—(87) maja zastosowanie przez analogie do innych rodzajéw umoéw dystrybucyjnych, ktore
sg zwiagzane z przekazaniem nabywcy przez dostawce istotnego know-how.
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(86)

(87)

4.4.3.
(88)

zaopatrzeniowe, szkolenia, doradztwo odnosnie do nieruchomosci i planowanie
finansowe. Licencja i udzielana pomoc sg nieodtagcznymi sktadnikami sposobu
prowadzenia dziatalnosci objetego franczyza.

Udzielanie licencji w umowach franczyzy jest objete rozporzadzeniem (UE) 2022/720,
jezeli zostalo spelnione wszystkie pie¢ warunkow wymienionych w pkt (72).
Zazwyczaj ma to miejsce, poniewaz na podstawie wickszosci umow franczyzy, w tym
umoéw subfranczyzy, franczyzodawca dostarcza franczyzobiorcy towary lub ushugi,
w szczegoblnosci ustugi z zakresu pomocy handlowej lub technicznej. PWI pomagaja
franczyzobiorcy w odsprzedazy produktow dostarczonych przez franczyzodawce lub
przez dostawcg wyznaczonego przez franczyzodawceg, albo w wykorzystaniu tych
produktdw i sprzedazy wynikajacych stad towarow 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 zreguly stosowata do niej zasady okre$lone W rozporzadzeniu
(UE) 2022/720 oraz w niniejszych wytycznych.

Ponizsze zobowigzania zwigzane z PWI sa zwykle uwazane za konieczne, aby chronié¢
PWI franczyzodawcy, i sg rowniez — jezeli wchodza w zakres stosowania art. 101 ust. 1
Traktatu — objete zakresem stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720:

a)  zobowigzanie franczyzobiorcy do nieangazowania si¢, bezposrednio lub
posrednio, w jakakolwiek podobng dziatalno$¢;

b) zobowigzanie franczyzobiorcy do nienabywania udziatow finansowych
w kapitale przedsiebiorstwa konkurujacego, ktore datyby franczyzobiorcy
mozliwo$¢ wplywania na postgpowanie gospodarcze takiego przedsigbiorstwa;

c) zobowigzanie franczyzobiorcy do nieujawniania osobom trzecim know-how
dostarczonego przez franczyzodawce, tak dlugo jak to know-how nie jest
og0lnie znane;

d) zobowigzanie franczyzobiorcy do przekazania franczyzodawcy wszelkich
doswiadczen zdobytych podczas franczyzy i do przyznania franczyzodawcy —
oraz innym franczyzobiorcom —licencji niewylacznej na know-how
wynikajace z tych do§wiadczen;

e) zobowigzanie  franczyzobiorcy @ do  informowania  franczyzodawcy
o0 naruszeniach PWI1, na ktére udzielono licencji, do podj¢cia prawnych dziatan
przeciwko osobom naruszajacym te prawa lub do wspierania franczyzodawcy
w dziataniach prawnych przeciwko takim osobom,;

f)  zobowigzanie franczyzobiorcy do niewykorzystywania know-how, na ktore
franczyzodawca udzielit licencji, do celow innych niz franczyza;

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

Porozumienia wertykalne miedzy konkurentami

Jezeli chodzi 0 porozumienia wertykalne migdzy konkurentami, nalezy zauwazy¢ po
pierwsze, ze zgodnie z art. 2 ust. 7 rozporzadzenia (UE) 2022/720, w odniesieniu do
ktorego wskazowki zawarte sg W sekcji 4.5, rozporzadzenie nie ma zastosowania do
porozumien wertykalnych, ktorych przedmiot objety jest zakresem stosowania
jakiegokolwiek innego rozporzadzenia W sprawie wytaczen grupowych, chyba ze to
inne rozporzadzenie stanowi inaczej.
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(89)

(90)

(91)

(92)

(93)

W art. 2 ust. 4 zdanie pierwsze rozporzadzenia (UE) 2022/720 ustanowiono ogdlng
zasade, ze wylaczenie przewidziane w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia nie ma zastosowania
do porozumien wertykalnych miedzy przedsigbiorstwami konkurujacymi.

W art. 1 ust. 1 lit. ¢) rozporzadzenia (UE) 2022/720 zdefiniowano przedsi¢biorstwa
konkurujace jako rzeczywistych lub potencjalnych konkurentow. Jezeli dwa
przedsigbiorstwa prowadza dziatalno$¢ na tym samym rynku wlasciwym
(produktowym i geograficznym), traktuje si¢ je jako rzeczywistych konkurentow.
Przedsigbiorstwo traktuje si¢ jako potencjalnego konkurenta innego przedsigbiorstwa,
jezeli w przypadku braku porozumienia wertykalnego miedzy tymi przedsigbiorstwami
istnieje prawdopodobienstwo, ze to pierwsze przeprowadzitoby w krotkim czasie
(zwykle nie dtuzszym niz jeden rok) dodatkowe konieczne inwestycje lub poniosto inne
niezb¢dne koszty, aby wejs¢ na rynek wlasciwy, na ktéorym dziala to drugie
przedsigbiorstwo. Ocena ta musi si¢ opiera¢ na realistycznych podstawach,
z uwzglednieniem struktury rynku oraz kontekstu gospodarczego iprawnego. Nie
wystarczy czysto teoretyczna mozliwos¢ wejscia na dany rynek. Musza istnie¢ realne
I konkretne mozliwos$ci wejscia przedsigbiorstwa na rynek bez niedajacych si¢ pokonaé
barier wejscia. Nie jest natomiast konieczne wykazanie zcala pewnosScia, ze
przedsigbiorstwo rzeczywiscie wejdzie na wilasciwy rynek, i ze bedzie w stanie
utrzymaé na nim pozycje®*.

Porozumienia wertykalne migdzy przedsigbiorstwami konkurujacymi nieobjete
wyjatkami okreslonymi w art. 2 ust. 4 zdanie drugie rozporzadzenia (UE) 2022/720,
w odniesieniu do ktérych wskazéwki przedstawiono w pkt (93)—(95), nalezy oceniad
indywidualnie na podstawie art. 101 Traktatu. Niniejsze wytyczne sa stosowne do
oceny wszelkich ograniczen wertykalnych zawartych w takich porozumieniach.
Wytyczne horyzontalne moga zawiera¢ istotne wskazoéwki dotyczace oceny mozliwych
skutkéw w postaci zmowy.

Hurtownik lub detalista, ktéry dostarcza producentowi specyfikacji na potrzeby
produkcji towarow przeznaczonych do sprzedazy pod marka hurtownika lub detalisty,
nie jest uznawany za producenta takich towaréw pod wtasng marka, a zatem tez za
konkurenta producenta na potrzeby stosowania art. 2 ust. 4 lit. a) rozporzadzenia
(UE) 2022/720. Wylaczenie przewidziane w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia moze miec
wiec zastosowanie do porozumienia wertykalnego zawartego miedzy z jednej strony
hurtownikiem Iub detalistg sprzedajacym pod wilasng markg towary wyprodukowane
przez osobg trzecig (a nie we wlasnym zakresie) az drugiej strony producentem
konkurujgcych towaréw markowych®. Natomiast hurtownicy i detalisci produkujacy
towary we wlasnym zakresie przeznaczone do sprzedazy pod marka wtasng uwazani sg
za producentow, a zatem wytaczenie przewidziane w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia nie ma
zastosowania do porozumien wertykalnych zawartych przez takich hurtownikow lub
detalistow z producentami konkurujgcych towaréw markowych.

W art. 2 ust. 4 zdanie drugie rozporzadzenia (UE) 2022/720 okreslono dwa wyjatki od
0go0lnej zasady, zgodnie z ktéra wylaczenie grupowe nie ma zastosowania do
porozumien migdzy przedsigbiorstwami konkurujagcymi. Art. 2 ust. 4 zdanie drugie
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Zob. wyroki z dnia 30 stycznia 2020 r., Generics (UK) Ltd i inni/Competition and Markets Authority,
sprawa C-307/18, ECLI:EU:C:2020:52, pkt 36-45; zdnia 25 marca 2021r., 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 porozumien
0 podwykonawstwo, zob. pkt (47) niniejszych wytycznych.
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(94)

(95)

(96)

stanowi bowiem, ze wylaczenie okre§lone wart.2 ust. 1 rozporzadzenia ma
zastosowanie do porozumien wertykalnych o charakterze niewzajemnym migdzy
przedsigbiorstwami konkurujgcymi, ktore to porozumienia spetniajg warunki okreslone
wart.2 ust.4 lit.a) albo b) tego rozporzadzenia. OkreSlenie ,,0 charakterze
niewzajemnym” oznacza, ze nabywca towarow lub ustug objetych porozumieniem nie
dostarcza dostawcy takze konkurujacych towardow lub ustug.

Oba wyjatki okreslone w art. 2 ust. 4 zdanie drugie rozporzadzenia (UE) 2022/720
dotycza scenariuszy podwodjnej dystrybucji, tj. sytuacji, gdy dostawca towaréw lub
ustug dziata réwniez na nizszym szczeblu obrotu, konkurujgc w ten sposéb ze swoimi
niezaleznymi dystrybutorami. Art. 2 ust. 4 lit. a) rozporzadzenia dotyczy scenariusza,
w ktorym dostawca sprzedaje towary objete porozumieniem na kilku szczeblach obrotu,
mianowicie na wyzszym szczeblu obrotu jako producent, importer lub hurtownik, a na
nizszym szczeblu obrotu jako importer, hurtownik lub detalista; nabywca natomiast
sprzedaje towary obj¢te umowa na nizszym szczeblu obrotu, mianowicie jako importer,
hurtownik lub detalista, inie jest przedsi¢biorstwem konkurujagcym na wyzszym
szczeblu obrotu, na ktorym kupuje towary objete porozumieniem. Art. 2 ust. 4 lit. b)
rozporzadzenia dotyczy scenariusza, W Ktorym dostawca $wiadczy ustugi, dziatajac na
kilku szczeblach obrotu, a nabywca $wiadczy ustugi na poziomie detalicznym i nie jest
przedsigbiorstwem konkurujacym na tym szczeblu obrotu, na ktérym nabywa ustugi
objete porozumieniem.

Uzasadnieniem wyjatkdéw okreslonych wart. 2 ust. 4 lit.a) i b) rozporzadzenia
(UE) 2022/720 jest to, ze w scenariuszu podwojnej dystrybucji potencjalny
niekorzystny wplyw porozumienia wertykalnego na stosunki konkurencyjne miedzy
dostawca anabywca na nizszym szczeblu obrotu uznaje si¢ za mniej wazny niz
potencjalny korzystny wpltyw porozumienia wertykalnego na ogdlna konkurencj¢ na
wyzszym lub nizszym szczeblu obrotu. Jako ze wart. 2 ust. 4 lit. a) i b) okreslono
wyjatki od zasady 0golnej, zgodnie z ktOra rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie ma
zastosowania do porozumien miedzy konkurentami, wyjatki te nalezy interpretowac
Zawezajaco.

Jezeli warunki okre§lone w art. 2 ust. 4 lit. a) lub b) rozporzadzenia (UE) 2022/720 sa
spelnione, wylaczenie przewidziane W art. 2 ust. 1 rozporzadzenia ma zastosowanie do
wszystkich aspektow danego porozumienia wertykalnego, w tym ogélnie do wymiany
informacji miedzy stronami dotyczacej wdrazania porozumienia®®. Wymiana informacji
moze zwigksza¢ prokonkurencyjne skutki porozumien wertykalnych, w tym
optymalizacj¢ procesow produkcji idystrybucji. Ma to rowniez zastosowanie
W scenariuszach podwojnej dystrybucji. Nie kazda wymiana informacji miedzy
dostawca anabywca w scenariuszu podwojnej 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 majg zastosowania do wymiany takich
informacji miedzy dostawcag a nabywca, ktora albo nie jest bezposrednio zwigzana
z wdrazaniem porozumienia wertykalnego, albo nie jest niezbg¢dna do usprawnienia
produkcji lub dystrybucji towaréw lub ustug objetych porozumieniem, albo ktore nie
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Wskazowki przedstawione w niniejszych wytycznych pozostajg bez uszczerbku dla stosowania
rozporzadzenia Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) 2016/679 z dnia 27 kwietnia 2016 r. w sprawie
ochrony os6b fizycznych w zwigzku z przetwarzaniem danych osobowych i w sprawie swobodnego
przeptywu takich danych oraz uchylenia dyrektywy 95/46/WE (ogodlne rozporzadzenie o ochronie
danych) (Dz.U. L 119 z4.5.2016, s. 1) iinnych aktow prawa unijnego majgcych zastosowanie do
wymiany informacji w rozumieniu pkt (97) niniejszych wytycznych.
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(97)

(98)

(99)

spetniajg zadnego ztych warunkow. Art.2 ust.5 iwskazowki przedstawione w
pkt (96)—(103) dotycza wylacznie wymiany informacji w kontekscie podwojnej
dystrybucji, tj. wymiany informacji migdzy stronami porozumienia wertykalnego
spelniajagcego  warunki okre$lone wart. 2 ust.4 lit.a) lub b) rozporzadzenia
(UE) 2022/720.

Na potrzeby stosowania art. 2 ust. 5 rozporzadzenia oraz niniejszych wytycznych
wymiana informacji obejmuje kazde przekazanie informacji przez jedng strone
porozumienia  wertykalnego drugiej stronie porozumienia, niezaleznie 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 itre§¢ wymiany informacji sg wyraznie
uzgodnione w porozumieniu wertykalnym, czy tez wymiana ta odbywa si¢ na zasadzie
nieformalnej, wtym na przyklad gdy jedna strona porozumienia wertykalnego
przekazuje drugiej stronie informacje, o ktdre ta ostatnia nie wnioskowata.

To, czy wymiana w scenariuszu podwojnej dystrybucji obejmuje takie informacje,
ktore sg bezposrednio zwigzane z wdrazaniem porozumienia wertykalnego i niezbgdne
do usprawnienia produkeji lub dystrybucji towaréw lub ustug objetych porozumieniem
w rozumieniu art. 2 ust. 5 rozporzadzenia (UE) 2022/720 moze zaleze¢ od konkretnego
modelu dystrybucji. Na przyktad w ramach porozumien 0 dystrybucji wylacznej moze
by¢ konieczne, aby strony wymieniaty informacje dotyczace ich dziatalno$ci w zakresie
sprzedazy na okreslonych terytoriach lub w odniesieniu do konkretnych grup klientow.
W ramach umowy franczyzy moze by¢ konieczna wymiana informacji miedzy
franczyzodawca a franczyzobiorca dotyczacej stosowania jednolitego modelu
biznesowego w catej sieci franczyzowej®’. W systemie dystrybucji selektywnej moze
okazac¢ si¢ konieczne, aby dystrybutor dzielit si¢ z dostawcg informacjami dotyczacymi
jego zgodnosci z Kryteriami wyboru oraz wszelkimi ograniczeniami sprzedazy
nieautoryzowanym dystrybutorom.

Ponizej przedstawiono niewyczerpujacy wykaz przyktadowych informacji, ktére moga,
w zaleznos$ci od szczegdlnych okolicznosci, by¢ bezposrednio zwigzane z wdrazaniem
porozumienia wertykalnego i niezbedne do usprawnienia produkcji lub dystrybucji
towar6w lub ushug objetych porozumieniem®:

a) informacje techniczne dotyczace towarow lub ustug objetych porozumieniem,
wtym informacje na temat rejestracji, certyfikacji, obstugi, uzytkowania,
konserwacji, naprawy, unowoczes$nienia lub recyklingu towaréw lub ushug
objetych porozumieniem, W szczeg6lnosci gdy takie informacje s3 wymagane
w celu zapewnienia zgodno$ci ze srodkami regulacyjnymi, a takze informacje
umozliwiajace dostawcy lub nabywcy dostosowanie towaréw lub ushug
objetych porozumieniem do wymogdw klienta;

b) informacje logistyczne dotyczace produkcji i dystrybucji towaréw lub ustug
objetych porozumieniem na wyzszym lub nizszym szczeblu obrotu, w tym
informacje dotyczace proceséw produkcji, inwentarza, zapaséw oraz —z
zastrzezeniem pkt (100) lit. b) — wielkosci sprzedazy i zwrotow;
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Zob. pkt 31 wytycznych w sprawie stosowania art. 101 ust. 3.

O ile nie wskazano inaczej, przyktady obejmujg informacje przekazane przez dostawce lub nabywece,
niezaleznie od czgstotliwosci wymiany informacji i bez wzglgdu na to, czy informacje odnosza si¢ do
przesztego, obecnego czy przysztego zachowania.
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(100)

d)

2)

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

informacje dotyczace cen, po ktérych dostawca sprzedaje nabywcy towary lub
ustugi objete porozumieniem;

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

z zastrzezeniem pkt (100) i lit. ) niniejszego punktu — informacje dotyczace
wprowadzania do obrotu towarow lub ustug objetych porozumieniem, w tym
informacje na temat kampanii promocyjnych oraz informacje o nowych
towarach lub ustugach, ktore majg by¢ dostarczane lub $§wiadczone w ramach
porozumienia wertykalnego;

informacje dotyczace wynikow, w tym przekazywane nabywcy przez dostawce
informacje zagregowane na temat dziatan majacych na celu wprowadzenie do
obrotu i sprzedaz, prowadzonych przez innych nabywcow towardw i ustug
objetych porozumieniem, pod warunkiem Ze nie umozliwig one nabywcy
zidentyfikowania dziatan konkretnych konkurujacych nabywcow, a takze
informacje dotyczace wielkosci lub warto$ci sprzedazy przez nabywce
towaréw lub ustug objetych porozumieniem w poréwnaniu ze sprzedazg przez
nabywce¢ konkurencyjnych towaréw lub ustug.

Ponizej przedstawiono przyktadowe informacje wymieniane przez dostawce i nabywce
W scenariuszu podwaojnej dystrybucji, ktore na ogo6l prawdopodobnie nie spetnig obu
warunkow okreslonych w art. 2 ust. 5 rozporzadzenia (UE) 2022/720:

a)

b)

informacje dotyczace przysztych cen, po ktorych dostawca lub nabywca
zamierzajg sprzedawac towary lub ustugi objete porozumieniem na nizszym
szczeblu obrotu;

informacje dotyczace okreslonych uzytkownikéw koncowych towarow lub
ustug objetych porozumieniem, chyba ze wymiana takich informacji jest
konieczna, aby:

1) umozliwi¢ dostawcy lub nabywcy spelienie wymogéw konkretnego
uzytkownika koncowego, na przyktad dostosowanie towarow lub ustug
objetych porozumieniem do wymogéw uzytkownika koncowego,
przyznanie uzytkownikowi koncowemu specjalnych warunkoéw, w tym
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Dalsze wskazdwki na temat narzucenia cen odsprzedazy, w tym S$rodkow posrednich stuzacych
narzucaniu cen odsprzedazy, mozna znalez¢ w sekcji 6.1.1.
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(101)

(102)

(103)

w ramach programu lojalnosciowego klienta, lub $§wiadczenie ustug
przed lub posprzedaznych, w tym uslug gwarancyjnych;

2)  wdrozy¢ lub monitorowaé¢ zgodno$¢ z umowa 0 dystrybucji selektywnej
lub porozumieniem o dystrybucji wyltacznej, na mocy ktorych dani
uzytkownicy koncowi zostajg przydzieleni dostawcy lub nabywcy;

c) informacje dotyczace towardw sprzedanych przez nabywce pod jego wlasng
marka, wymieniane mi¢dzy nabywca a producentem konkurujacych ze sobg
markowych towaréw, chyba ze producent produkuje jednoczesnie te towary
pod wilasng marka.

Przyktady podane w pkt (99) i (100) przedstawiono, aby pomdc przedsigbiorstwom
w samoocenie. Wiaczenie okreslonego rodzaju informacji do pkt (99) nie oznacza
jednak, ze wymiana takich informacji bedzie spelnia¢ dwa warunki okreslone w art. 2
ust. 5 rozporzadzenia (UE) 2022/720 we wszystkich przypadkach. Podobnie wiaczenie
okreslonego rodzaju informacji do pkt (100) nie oznacza, ze wymiana takich informacji
nigdy nie bedzie spetnia¢ tych dwoch warunkow. Przedsigbiorstwa muszg W zwigzku
ztym stosowa¢ warunki okreslone wart. 2 ust. 5 rozporzadzenia do konkretnych
faktow dotyczacych ich porozumienia wertykalnego.

Jezeli strony porozumienia wertykalnego spelniajgcego warunki okreslone w art. 2
ust. 4 lit. a) lub b) rozporzadzenia (UE) 2022/720 prowadza wymiang takich informacji,
ktora albo nie jest bezposrednio zwigzana z wdrazaniem }aczacego ich porozumienia
wertykalnego albo nie jest niezbedna do usprawnienia produkcji lub dystrybucji
towaré6w lub ushug objetych porozumieniem, albo ktora nie spetnia zadnego z tych
dwoch warunkow, 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 pozostatym zakresie warunki okreslone W rozporzadzeniu s3 spelnione.

Jezeli przedsigbiorstwa konkurujace zawierajg porozumienie wertykalne i prowadza
wymiang informacji, ktore nie sa objete wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1
rozporzadzenia’®, moga zastosowaé $rodki ostroznosci W celu zminimalizowania
ryzyka, ze wymiana informacji przyczyni si¢ do pojawienia si¢ problemow w zakresie
konkurencji’*. Moga na przyklad wymienia¢ informacje jedynie w formie
zagregowanej lub zapewnic¢, aby migdzy powstaniem informacji a ich wymiang uptynat
odpowiedni czas. Mogg takze stosowac srodki techniczne lub administracyjne, takie jak
zapory sieciowe, w celu zapewnienia, aby informacje przekazywane przez nabywce
byly udostepniane wytacznie personelowi odpowiedzialnemu za dzialalno$¢ dostawcy
na wyzszym szczeblu obrotu, anie personelowi odpowiedzialnemu za dziatalno$é¢
dostawcy w zakresie sprzedazy bezposredniej na nizszym szczeblu obrotu. Stosowanie
takich $§rodkow ostroznosci nie moze jednak powodowaé objecia wylaczeniem
przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720 wymiany informacji,
ktora w przeciwnym razie wykraczatyby poza zakres tego wytaczenia.
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Na przyktad poniewaz warunki okre$lone w art. 2 ust. 4, art. 2 ust. 5 lub art. 3 ust. 1 rozporzadzenia nie
sg spetnione.

Zob. rozdzial wytycznych horyzontalnych dotyczacy wymiany informacji oraz wszelkie przyszte wersje
tych wytycznych.
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4.4.4.

(104)

(105)

(106)

(107)

Porozumienia wertykalne z dostawcami ustug posrednictwa internetowego
petnigcymi podwaojng role

Zgodnie z art. 2 ust. 6 rozporzadzenia (UE) 2022/720 wytaczenia w zakresie podwaojnej
dystrybucji przewidziane wart.2 ust.4 lit.a) 1 b) rozporzadzenia nie maja
zastosowania do porozumien wertykalnych dotyczacych $wiadczenia ustug
posrednictwa internetowego, jezeli dostawca tych ustug petni podwdjna role, tzn. jest
jednoczesnie przedsigbiorstwem konkurujagcym na wilasciwym rynku sprzedazy
towarow lub ushug bedacych przedmiotem posrednictwa’®. Art. 2 ust. 6 rozporzadzenia
(UE) 2022/720 ma zastosowanie do porozumien wertykalnych ,,dotyczacych”
Swiadczenia ustug posrednictwa internetowego, niezaleznie od tego, czy porozumienie
dotyczy $wiadczenia tych ustug na rzecz strony porozumienia czy na rzecz 0sob
trzecich.

Porozumienia wertykalne dotyczace $wiadczenia uslug posrednictwa internetowego,
zawarte przez dostawcoOw uslug posrednictwa internetowego, ktorzy pelnig taka
podwojng role, nie spelniajg przestanek uzasadniajacych wyltaczenia w zakresie
podwojnej  dystrybucji, okre§lone wart.2 ust.4 lit.a) ib) rozporzadzenia
(UE) 2022/720. Tacy dostawcy moga mie¢ motywacje do faworyzowania wlasnej
sprzedazy | mozliwos¢ wplywania na wynik konkurencji mi¢dzy przedsigbiorstwami,
ktére korzystaja ze $wiadczonych przez nich ustug posrednictwa internetowego. Tego
rodzaju porozumienia wertykalne moga zatem budzi¢ obawy dotyczace ogodlnej
konkurencji na wlasciwych rynkach sprzedazy towaréw lub uslug bedacych
przedmiotem posrednictwa.

Art. 2 ust. 6 rozporzadzenia (UE) 2022/720 ma zastosowanie do porozumien
wertykalnych dotyczacych $wiadczenia uslug posrednictwa internetowego, jezeli
dostawca tych wustug jest przedsigbiorstwem rzeczywiscie lub potencjalnie
konkurujacym na wiasciwym rynku sprzedazy towaréw lub wustug bedacych
przedmiotem posrednictwa. Przede wszystkim musi istnie¢ prawdopodobienstwo, ze
dostawca ustug posrednictwa internetowego przeprowadzitby w krétkim czasie (zwykle
nie dluzszym niz jeden rok) dodatkowe konieczne inwestycje lub ponidst inne
niezbedne koszty, aby wej$¢ na rynek wlasciwy sprzedazy towarow lub ustug bedacych
przedmiotem posrednictwa’.

Porozumienia dotyczace §wiadczenia ustug posrednictwa internetowego, ktore zgodnie
z art. 2 ust. 6 rozporzadzenia (UE) 2022/720 nie sg obj¢te wytaczeniem przewidzianym
w art. 2 ust. 1 tego rozporzadzenia, nalezy podda¢ indywidualnej ocenie na podstawie
art. 101 Traktatu. Tego rodzaju porozumienia niekoniecznie ograniczaja konkurencje¢
w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu lub mogg spetnia¢ warunki obj¢cia wylgczeniem
indywidualnym okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu. Zawiadomienie de minimis moze
mie¢ zastosowanie, jezeli strony majg niewielkie udzialy we wiasciwym rynku
Swiadczenia ustug posrednictwa internetowego lub we wiasciwym rynku sprzedazy
towarow lub ustug bedacych przedmiotem posrednictwa’®. Wytyczne horyzontalne
moga zawiera¢ istotne wskazowki dotyczace oceny mozliwych skutkow w postaci
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Stosowanie art. 2 ust. 6 rozporzadzenia (UE) 2022/720 wigze sie z zalozeniem, Ze porozumienie
wertykalne zawarte migdzy dostawcg ustug posrednictwa internetowego petnigcym podwojna role nie
kwalifikuje si¢ jako umowa agencyjna, ktora nie jest objeta zakresem stosowania art. 101 ust. 1
Traktatu, zob. pkt (46) i (63).

Zob. pkt (90).

Zob. pkt (26).

40



(108)

(109)

4.5.

(110)

(111)

(112)

zmowy. Wytyczne te mogg zawieraé wskazowki w zakresie oceny ewentualnych
ograniczen wertykalnych.

W przypadku braku ograniczen konkurencji ze wzgledu na cel wystgpienie znaczacych
antykonkurencyjnych skutkéw jest mato prawdopodobne, jezeli dostawca ustug
posrednictwa internetowego nie ma silnej pozycji na wiasciwym rynku $wiadczenia
ustug posrednictwa internetowego, np. ze wzgledu na to, ze dopiero niedawno wszedt
na taki rynek (faza rozruchu). W gospodarce platform internetowych przychody
uzyskane przez dostawce uslug posrednictwa internetowego (np. prowizje) moga by¢
jedynie pierwszym wskaznikiem zakresu jego wtadzy rynkowej; konieczne moze by¢
uwzglednienie roéwniez innych kryteriow, takich jak liczba transakcji, w ktorych
posredniczyt dostawca, liczba uzytkownikéw ustug posrednictwa internetowego
(sprzedawcy lub nabywcy) oraz zakres, w jakim tacy uzytkownicy korzystaja z ustug
innych dostawcow. Jest tez mato prawdopodobne, aby dostawca ustug posrednictwa
internetowego mial wladze rynkowa, jezeli nie korzysta ze znaczacych pozytywnych
bezposrednich lub posrednich efektow sieciowych.

W przypadku braku ograniczen konkurencji ze wzgledu na cel lub znaczacej wtadzy
rynkowej mato prawdopodobne jest, aby Komisja nadala priorytet dzialaniom
w zakresie egzekwowania przestrzegania prawa w odniesieniu do porozumien
wertykalnych  dotyczacych $wiadczenia ustlug posrednictwa  internetowego,
w przypadkach gdy dostawca petni podwdjng role. Dotyczy to zwtaszcza przypadkow,
gdy w scenariuszu podwojnej dystrybucji dostawca umozliwia nabywcom swoich
towarow lub ustug korzystanie ze swojej strony internetowej do celow dystrybucji
towarow lub ustug, ale nie umozliwia korzystania ze strony do celow oferowania
towaré6w lub ustug konkurencyjnych marek inie prowadzi innej dziatalnosci na
wilasciwym rynku $wiadczenia ustug posrednictwa internetowego W odniesieniu do tego
rodzaju towarow lub ustug.

Zwiazki z innymi rozporzadzeniami w sprawie wylaczen grupowych

Jak wyjasniono w sekcjach 4.1 i 4.2, rozporzadzenie (UE) 2022/720 ma zastosowanie
do porozumien wertykalnych, ktore 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 zostaé
objete ,,bezpieczng przystanig” ustanowiong na mocy rozporzadzenia (UE) 2022/720.

Zgodnie z przepisami art. 2 ust. 7 rozporzadzenia (UE) 2022/720 rozporzadzenie ,,nie
ma zastosowania do porozumien wertykalnych, ktorych przedmiot wchodzi w zakres
stosowania innego rozporzadzenia O wylaczeniu grupowym, chyba ze takie
rozporzadzenie stanowi inaczej”. Dlatego wazne jest, aby na samym poczatku
sprawdza¢, czy porozumienie wertykalne wchodzi w zakres jakiegokolwiek innego
rozporzadzenia W Sprawie wytaczen grupowych.

Rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie ma zastosowania do porozumien wertykalnych
objetych ponizszymi rozporzadzeniami 0 wytaczeniach grupowych lub jakimikolwiek
przysztymi rozporzadzeniami 0 wylaczeniach grupowych dotyczacymi rodzajow
porozumien, do ktorych odniesiono si¢ W tym akapicie, chyba ze odpowiednie
rozporzadzenie stanowi inaczej:

. rozporzadzenie Komisji (UE) nr 316/2014;
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(113)

(114)

4.6,
(115)

(116)

4.6.1.

J rozporzadzenie Komisji (UE) nr 1217/20107>;
. rozporzadzenie Komisji (UE) nr 1218/20107°.

Rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie ma rowniez zastosowania do rodzajow porozumien
zawieranych miedzy konkurentami, ktére wymieniono W wytycznych horyzontalnych,
chyba ze wytyczne horyzontalne stanowig inacze;.

Rozporzadzenie (UE) 2022/720 stosuje si¢ do porozumien wertykalnych dotyczacych
zakupu, sprzedazy lub odsprzedazy czesci zamiennych do pojazdow silnikowych oraz
$wiadczenia ustug naprawy i konserwacji pojazdow silnikowych. Takie porozumienia
sg objete ,,bezpieczng przystanig” ustanowiong na mocy rozporzadzenia (UE) 2022/720
wylacznie wtedy, gdy oprocz warunkéw okreslonych w rozporzadzeniu (UE) 2022/720
spelniaja rowniez warunki okreslone W rozporzadzeniu Komisji (UE) nr 461/20107
oraz towarzyszacych mu wytycznych.

Szczeg6lne rodzaje systemow dystrybuciji

Dostawca ma swobode W zakresie organizacji dystrybucji swoich towarow lub ustug
wedlug wlasnego uznania. Dostawca moze na przyktad wybraé integracj¢ pionowa, tzn.
sprzedaz towaréw lub uslug bezposrednio uzytkownikom koncowym, lub dystrybucje
za posrednictwem swoich pionowo zintegrowanych dystrybutoréw, ktérzy 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.

Dostawca moze rowniez zdecydowaé si¢ na korzystanie zustug niezaleznych
dystrybutorow. Moze on uzywac¢ w tym celu jednego lub kilku systemow dystrybucji.
Niektore rodzaje systemow dystrybucji, a mianowicie dystrybucja selektywna
i dystrybucja wylaczna, sa przedmiotem szczegbétowych definicji zawartych w art. 1
ust. 1 lit. g) i h) rozporzadzenia (UE) 2022/720. Wskazowki dotyczace dystrybucji
wylacznej i dystrybucji selektywnej znajdujg si¢ odpowiednio w sekcjach 4.6.1
i 4.6.2"8. Dostawca moze réwniez dystrybuowaé swoje towary lub ustugi bez uzycia
dystrybucji selektywnej i dystrybucji wytacznej. Do celow stosowania rozporzadzenia
te inne rodzaje dystrybucji kwalifikowane s3 jako systemy dystrybucji swobodne;j’®.

Systemy dystrybucji wylqcznej

4.6.1.1. Definicja systemow dystrybucji wylacznej

(117)

W systemie dystrybucji wytacznej, zgodnie z definicjg zawartg w art. 1 ust. 1 lit. h)
rozporzadzenia (UE) 2022/720, dostawca przydziela terytorium lub grupe klientow
wytacznie jednemu lub ograniczonej liczbie nabywcoéw, ograniczajac jednoczes$nie
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Rozporzadzenie Komisji (UE) nr 1217/2010 z dnia 14 grudnia 2010 r. w sprawie stosowania art. 101
ust. 3 Traktatu o funkcjonowaniu Unii Europejskiej do niektorych kategorii porozumien badawczo-
rozwojowych (Dz.U. L 335z 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 funkcjonowaniu Unii Europejskiej do niektérych kategorii porozumien
specjalizacyjnych (Dz.U. L 335z 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 porozumien wertykalnych i praktyk
uzgodnionych w sektorze pojazddw silnikowych (Dz.U. L 129 z 28.5.2010, s. 52).

Zob. réwniez sekcja 6.1.2.3.116.1.2.3.2.

Zob. réwniez sekcja 6.1.2.3.3.
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(118)

wszystkich swoim pozostatym nabywcom w Unii mozliwo$¢ czynnej sprzedazy na
wylacznym terytorium lub wylacznej grupie klientow®°.

Dostawcy czgsto stosujg systemy dystrybucji wylacznej, aby zacheci¢ dystrybutorow
do dokonywania inwestycji finansowych i niefinansowych niezb¢dnych do rozwoju
marki dostawcy na terytorium, na ktorym nie jest ona dobrze znana, lub do sprzedazy
nowego produktu na danym terytorium lub konkretnej grupie klientow badz do
zachgcenia  dystrybutorow, by skoncentrowali swoje dziatania sprzedazowe
I promocyjne na konkretnym produkcie. Jezeli chodzi 0 dystrybutoréw, ochrona, jaka
zapewnia wylgcznos$¢, moze umozliwi¢ im zabezpieczenie pewnej wielkosci obrotow
I marzy, ktora uzasadniataby ich dziatania inwestycyjne.

4.6.1.2. Zastosowanie art. 101 Traktatu do systemow dystrybucji wytgcznej

(119)

(120)

(121)

(122)

W systemie dystrybucji, w ramach ktérego dostawca przydziela terytorium lub grupe
klientow na wytacznos¢ jednemu nabywcy lub wigkszej ich liczbie, glowne mozliwe
zagrozenia dla konkurencji to podzial rynku, ktéry moze sprzyja¢ dyskryminacji
cenowej, oraz zmniejszona wewnetrzna konkurencja migdzymarkowa. Jezeli wickszos¢
najsilniejszych dostawcow lub wszyscy najsilniejsi dostawcy dziatajacy na rynku
stosujg system dystrybucji wylacznej, moze to réwniez ztagodzi¢ zewnetrzng
konkurencj¢ migdzymarkowa lub sprzyja¢ zmowie, zarowno na poziomie dostawcy, jak
i dystrybutora. Ponadto dystrybucja wytaczna moze prowadzi¢ do zamknigcia dostgpu
do rynku innym dystrybutorom, aprzez to zmniejszenia zard6wno wewngtrznej
konkurencji mig¢dzymarkowej, jak izewnetrznej konkurencji migdzymarkowej na
poziomie dystrybutora.

Porozumienia o dystrybucji wylacznej moga by¢ objete wytaczeniem, o ktorym mowa
wart. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720, pod warunkiem ze udzial w rynku
dostawcy inabywcy nie przekracza 30 %, porozumienie nie zawiera zadnych
najpowazniejszych ograniczen konkurencji W rozumieniu art.4 rozporzgdzenia
(UE) 2022/720, aliczba dystrybutorow wyznaczona na wylaczne terytorium lub
wytaczng grupe klientow nie przekracza pigciu. Porozumienia 0 wytagcznej dystrybucji
wcigz moga by¢ objete ,bezpieczng przystania” przewidziang W rozporzadzeniu
(UE) 2022/720, jezeli potaczone sa zinnymi ograniczeniami wertykalnymi
nieb¢dacymi najpowazniejszymi ograniczeniami, takimi jak zakaz konkurowania
nieprzekraczajacy pigciu lat, narzucanie ilosci lub wytacznosé zakupow.

Wylaczenie przewidziane w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720 ogranicza si¢
do maksymalnie pigciu dystrybutoroOw na wylaczne terytorium lub wylaczng grupe
klientow, aby zachowaé¢ bodziec zachgcajacy dystrybutoréw do inwestowania
W promocje i sprzedaz towaréw lub ustug dostawcy przy jednoczesnym zapewnieniu
dostawcy wystarczajacej swobody W zakresie organizacji jego systemu dystrybucji.
W przypadku przekroczenia tej liczby zwigksza sie ryzyko, ze wytaczni dystrybutorzy
moga prowadzi¢ niewlasciwg dzialalnos¢ rynkowa w odniesieniu do inwestycji innych
wytacznych dystrybutorow, czego skutkiem bedzie utrata efektywnosci, ktorg
W zalozeniu dystrybucja wylaczna ma zapewniac.

Aby system dystrybucji wylacznej zostal objety wylaczeniem przewidzianym w art. 2
ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720, wyznaczeni dystrybutorzy musza by¢ chronieni
przed sprzedaza czynng na wylacznym terytorium lub skierowang do wylacznej grupy
klientow prowadzona przez wszystkich pozostalych nabywcéw dostawcy. Jezeli
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Zob. art. 1 ust. 1 lit. h) rozporzadzenia (UE) 2022/720.
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dostawca wyznacza wigcej niz jednego dystrybutora na wylgczne terytorium lub do
wylacznej grupy klientéw, nalezy podobnie chroni¢ wszystkich odnos$nych
dystrybutorow przed sprzedaza czynng na wylgcznym terytorium lub skierowang do
wylacznej grupy klientow prowadzong przez wszystkich pozostalych nabywcoéw
dostawcy, ale nie mozna ograniczy¢ sprzedazy czynnej ani biernej prowadzonej przez
tych dystrybutor6w na wytacznym terytorium lub wylacznej grupie klientow.
W przypadku gdy ze wzgledow praktycznych, anie w celu zapobiegania handlowi
réwnolegtemu, wylaczne terytorium lub wylaczna grupa klientéw nie sg chronione
przed sprzedaza czynng prowadzong przez okreSlonych nabywcoéw przez okres
tymczasowy, np. gdy dostawca wprowadza zmiany do systemu dystrybucji wylacznej
i potrzebuje czasu, by ponownie przeprowadzi¢ z danymi nabywcami negocjacje
dotyczace ograniczen sprzedazy czynnej, system dystrybucji wytacznej nadal moze by¢
objety wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720.

(123)  Porozumienia wertykalne stosowane do dystrybucji wytgcznej powinny okresla¢ zakres
terytorium lub grupy klientéw przydzielonych dystrybutorom na wylacznos¢. Na
przyktad wytaczne terytorium moze odpowiada¢ terytorium panstwa cztonkowskiego
lub obszarowi 0 mniejszej lub wigkszej powierzchni. Wytaczng grupe klientow mozna
zdefiniowa¢ na przyktad za pomoca jednego kryterium lub kilku kryteriéw, takich jak
zawOd lub dziatalnos$¢ klientéw, badz za pomoca wykazu zidentyfikowanych klientow.
W zaleznosci od stosowanych kryteriow, grupa klientow moze by¢ ograniczona do
jednego klienta.

(124)  Jezeli terytorium lub grupy klientéw nie przydzielono na wylaczno$¢ jednemu
dystrybutorowi lub kilku dystrybutorom, dostawca moze zastrzec takie terytorium lub
taka grupe¢ klientow dla siebie, przy czym w takim przypadku powinien poinformowaé
o tym wszystkich swoich dystrybutoréw. Nie wymaga to od dostawcy prowadzenia
dziatalnosci handlowej na wylgcznym terytorium lub wobec wytacznej grupy klientow.
Dostawca moze na przyktad chcie¢ zarezerwowac terytorium lub grupe¢ klientow w celu
przydzielenia ich w przysztosci innym dystrybutorom.

4.6.1.3. Wskazowki dotyczace indywidualnej oceny porozumien 0 dystrybucji wytaczne;j

(125)  Poza zakresem stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720 pozycja rynkowa dostawcy
i jego konkurentdw ma ogromne znaczenie, poniewaz zanik wewnetrznej konkurencji
mi¢dzymarkowej bedzie problemem wyltacznie wowczas, gdy zewnetrzna konkurencja
migdzymarkowa jest ograniczona na poziomie dostawcy lub dystrybutora®l. Im
silniejsza pozycja dostawcy, zwlaszcza powyzej progu 30 %, tym wigksze
prawdopodobienstwo, ze zewnetrzna konkurencja migdzymarkowa jest staba, itym
wigksze ryzyko dla konkurencji wynikajace z jakiegokolwiek ograniczenia
wewngtrznej konkurencji migdzymarkowe;.

(126)  Pozycja konkurentow dostawcy moze mie¢ podwdjne znaczenie. Obecnos¢ silnych
konkurentow zwykle wskazuje, Ze kazde zmniejszenie wewngtrznej konkurencji
miedzymarkowej zostanie zrownowazone przez dostateczng zewnegtrzng konkurencje
miedzymarkowg. Jezeli jednak liczba dostawcow na rynku jest raczej ograniczona,
aich pozycja rynkowa jest raczej podobna pod wzglegdem udziatu w rynku, mocy
produkcyjnych i sieci dystrybucji, istnieje ryzyko zmowy lub tagodzenia konkurencji.
Zanik wewnetrznej konkurencji migdzymarkowej moze zwigkszac to ryzyko, zwlaszcza
gdy kilku dostawcdw wykorzystuje podobne systemy dystrybuciji.

8l Zob. sprawa C-306/20 — Visma Enterprise, pkt 78.
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(127)

(128)

(129)

(130)

Wielokrotna dystrybucja wytaczna, tj. sytuacja, gdy wielu dostawcoOw wyznacza tego
samego wytacznego dystrybutora (tych samych wylacznych dystrybutorow) na danym
terytorium, moze dodatkowo zwieksza¢ ryzyko zmowy lub tagodzenia konkurencji na
poziomie dostawcy i dystrybutora. Jezeli jednemu dystrybutorowi lub wigkszej ich
liczbie przyznano wylaczne prawo do dystrybucji dwoéch lub wigkszej liczby waznych
konkurujacych produktow na tym samym terytorium, to zewngtrzna konkurencja
miedzymarkowa moze by¢ znacznie ograniczona W odniesieniu do tych marek. Im
wyzszy jest skumulowany udziat w rynku marek rozprowadzanych przez wytacznych
dystrybutorow wielu marek, tym wyzsze ryzyko zmowy lub tagodzenia konkurencji
I tym znaczniejsze ograniczenie zewnetrznej konkurencji migdzymarkowej. Jezeli
wylacznym dystrybutorem szeregu marek jest jeden detalista lub wigksza ich liczba,
istnieje ryzyko, ze obnizenie ceny hurtowej przez jednego dostawce dla swojej marki
nie zostanie przeniesione przez wylacznych detalistow na konsumenta, poniewaz
zmniejszytoby to sprzedaz izyski tych detalistow osiggane z pozostaltych marek.
W poréwnaniu z sytuacja braku wielokrotnej dystrybucji wytacznej, dostawcy beda
w niewielkim stopniu zmotywowani do wzajemnej konkurencji cenowej. W przypadku
gdy udziaty wrynku poszczegolnych dostawcow inabywcoéw sa ponizej progu
wynoszacego 30 %, takie skumulowane skutki moga by¢ przyczyna wycofania
przywileju ustanowionego rozporzadzeniem (UE) 2022/720.

Bariery wejscia na rynek, mogace utrudnia¢ dostawcom tworzenie witasnych
zintegrowanych sieci dystrybucji lub znalezienie alternatywnych dystrybutorow, sa
mniej wazne podczas oceny ewentualnych antykonkurencyjnych skutkoéw dystrybucji
wylacznej. Zamknigcie dostepu do rynku innym dostawcom nie ma miejsca tak dtugo,
jak dlugo dystrybucja wylaczna nie jest potaczona z jednomarkowoscia, ktora
zobowigzuje lub motywuje dystrybutora do ukierunkowania swoich zamowien na
okreslony rodzaj produktu u jednego dostawcy. Potgczenie dystrybucji wyltacznej
i jednomarkowos$ci moze utrudni¢ innym dostawcom znalezienie alternatywnych
dystrybutorow, zwlaszcza gdy jednomarkowos¢ stosuje si¢ W przypadku gestej sieci
wylacznych dystrybutoréw 0 matych terytoriach lub w przypadku skumulowanego
skutku antykonkurencyjnego. W przypadku wystgpienia takiego scenariusza nalezy
zastosowac¢ zasady dotyczace jednomarkowosci, okreslone w sekcji 8.2.1.

Potaczenie dystrybucji wylacznej z wylgcznoscia zaopatrzenia, ktére wymaga od
wylacznych dystrybutoréw zakupu marki dostawcy bezposrednio od dostawcy,
zwigksza zagrozenia zwigzane Z ograniczong wewnetrzng konkurencja migdzymarkowa
oraz podziatem rynku. Dystrybucja wylaczna juz ogranicza swobode decyzji klientow,
poniewaz ogranicza liczbe dystrybutorow na wytgcznym terytorium i 0znacza, ze zaden
inny dystrybutor nie moze prowadzi¢ sprzedazy czynnej] na tym terytorium.
Wylaczno$¢ zaopatrzenia eliminuje takze mozliwg swobodg¢ decyzji wylacznych
dystrybutoréw, ktorzy nie moga zaopatrywac si¢ U innych dystrybutoréw w systemie
dystrybucji wylacznej. Zwigksza to mozliwosci ograniczenia przez dostawce
wewnetrznej konkurencji miedzymarkowej przy jednoczesnym stosowaniu réznych
warunkow sprzedazy, na niekorzys¢ konsumentow, chyba ze potaczenie dystrybucji
wylaczne] z wylacznoscig zaopatrzenia powoduje poprawe efektywnosci z korzyscia
dla konsumentow.

Zamknigcie dostgpu do rynku innym dystrybutorom nie stanowi problemu, jezeli
dostawca, ktory wykorzystuje system dystrybucji wylacznej, wyznacza duza liczbe
wylacznych dystrybutoréw na tym samym rynku wilasciwym, a ci dystrybutorzy
wyltaczni nie sg ograniczeni W sprzedazy innym, niewyznaczonym dystrybutorom.
Zamknigcie dostgpu do rynku innym dystrybutorom moze jednak stanowi¢ problem,
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(131)

(132)

(133)

(134)

(135)

(136)

jezeli na nizszym szczeblu obrotu istnieje sita rynkowa, zwlaszcza w przypadku bardzo
duzych terytoriow, gdy wylaczny dystrybutor staje si¢ wylagcznym nabywca dla catego
rynku. Przykladem moze by¢ sie¢ supermarketow, ktora staje si¢ jedynym
dystrybutorem wiodgcej marki na krajowym rynku sprzedazy detalicznej zywnosci.
Zamkniecie dostgpu do rynku innym dystrybutorom moze stanowi¢ powazniejszy
problem w przypadku wielokrotnej dystrybucji wytaczne;j.

Sita nabywcza moze réwniez zwigksza¢ ryzyko zmowy po stronie nabywcow, gdy
porozumienia o dystrybucji wylacznej sg narzucane przez waznych nabywcow,
ewentualnie usytuowanych na réznych terytoriach, jednemu dostawcy lub wigkszej ich
liczbie.

Ocena dynamiki rynku jest wazna, poniewaz rosngcy popyt, zmieniajagce si¢
technologie izmieniajagce si¢ pozycje rynkowe moga sprawié, ze wystapienie
negatywnych skutkéw systemow dystrybucji wyltacznej bedzie mniej prawdopodobne
niz na dojrzatych rynkach.

Charakter produktu réwniez moze by¢ istotny dla oceny ewentualnych
antykonkurencyjnych skutkdw dystrybucji wytacznej. Skutki te beda mniej dotkliwe
w sektorach, w ktorych powszechniejsza jest sprzedaz przez internet, poniewaz
sprzedaz przez internet moze ulatwia¢ dokonywanie zakupow od dystrybutorow spoza
wylacznego terytorium lub grupy klientow.

Szczebel obrotu handlowego ma znaczenie, poniewaz ewentualne negatywne skutki
mogg by¢ rézne na poziomie handlu hurtowego i na poziomie handlu detalicznego.
Dystrybucja wylaczna jest glownie stosowana W dystrybucji towarow lub ushug
koncowych. Zanik wewngtrznej konkurencji miedzymarkowej jest szczegélnie
prawdopodobny na poziomie detalicznym, gdy wylaczne terytoria sg duze, poniewaz
w takim przypadku konsumenci moga mie¢ niewielka mozliwo$¢ wyboru migdzy
dystrybutorem drogim i swiadczacym ustugi wysokiej jakosci a dystrybutorem tanim
i $wiadczacym ushugi niskiej jakosci w przypadku wiodacej marki.

Producent, ktory wybiera hurtownika na swego wyltacznego dystrybutora, robi to
zazwyczaj w odniesieniu do wigkszego terytorium, takiego jak cale panstwo
cztonkowskie. Tak dlugo, jak hurtownik moze sprzedawaé produkty bez ograniczen
detalistom na rynku nizszego szczebla, nie ma prawdopodobienstwa zaistnienia
znaczacych skutkéw antykonkurencyjnych. Ewentualny zanik wewngtrznej konkurencji
mie¢dzymarkowej na poziomie handlu hurtowego moze by¢ fatwo zrownowazony przez
wzrost efektywnosci uzyskany w logistyce i promocji, szczegdlnie jezeli producent ma
swa siedzibe W innym panstwie czlonkowskim. Wielokrotna dystrybucja wylaczna
stwarza jednak wigksze zagrozenia dla zewnetrznej konkurencji miedzymarkowej na
poziomie hurtowym niZ na poziomie detalicznym. Jezeli jeden hurtownik staje si¢
wytacznym dystrybutorem znaczacej liczby dostawcéw, oznacza to nie tylko ryzyko, ze
nastapi zmniejszenie konkurencji pomi¢dzy tymi markami, ale rowniez wigksze ryzyko
zamknigcia dostepu do rynku na poziomie handlu hurtowego.

System dystrybucji wylacznej, ktory ogranicza konkurencje w rozumieniu art. 101
ust. 1 Traktatu, moze jednak powodowaé wzrost efektywnosci, ktory speilnia warunki
okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu. Na przyktad wylaczno$¢ moze by¢ konieczna, aby
zacheci¢ dystrybutorow do inwestowania W rozwdj marki dostawcy lub w swiadczenie
ustug zwiekszajacych popyt. Poza zakresem stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720
im wigksza liczba wytgcznych dystrybutoréw wyznaczonych na danym terytorium, tym
mniejsze prawdopodobienstwo, ze beda oni mieli wystarczajaca motywacje do
inwestowania w promocj¢ produktow dostawcy 1rozwdj jego marki, poniewaz

46



(137)

(138)

(139)

(140)

(141)

pozostali wylaczni dystrybutorzy, ktorzy réwniez dziatajag na tym terytorium, moga
prowadzi¢ niewtasciwg dziatalno§¢ rynkowa polegajaca na nieodptatnym korzystaniu
z ich dziatan inwestycyjnych.

Charakter produktu jest istotny dla oceny efektywnos$ci. Obiektywna efektywno$¢ jest
bardziej prawdopodobna w przypadku nowych produktéw, produktéw ztozonych oraz
produktow, ktorych jakos$¢ trudno jest oceni¢ przed konsumpcja (tak zwane produkty
zwigzane Z doswiadczeniem) lub nawet po konsumpcji (tak zwane produkty zwigzane
z zaufaniem). Oprocz tego dystrybucja wylaczna moze prowadzi¢ do oszczednosci
w kosztach logistyki ze wzgledu na korzysci skali w transporcie i dystrybucji.
Polaczenie dystrybucji wylacznej z jednomarkowo$cia moze zwigksza¢ motywacje dla
wylgcznych dystrybutorow do skoncentrowania swoich staran na konkretnej marce.

Czynniki wymienione w pkt (125)—(137) pozostaja istotne dla oceny systemow
dystrybucji wylacznej, wramach ktérych dostawca przydziela wylacznie jednemu
nabywcy lub wigkszej ich liczbie grupe klientow. Przy ocenie tego rodzaju systemu
dystrybucji wytacznej nalezy rowniez uwzgledni¢ dodatkowe czynniki wymienione W

pkt (139)—(140).

Tak jak w przypadku wylacznego przydziatu terytorium, wylaczny przydziat grupy
klientow zwykle ogranicza swobode decyzji nabywcow. Oprocz tego, poniewaz kazdy
wyznaczony dystrybutor ma wtasng grup¢ klientow, nabywcy, ktérzy nie naleza do
zadnej ztych grup, moga mie¢ trudnosci z uzyskaniem produktow od dostawcy.
W zwiazku z tym swoboda decyzji takich nabywcdw zostanie ograniczona.

Oprocz rodzajow efektywnosci wymienionych w pkt (136) wylaczny przydziat
klientow moze prowadzi¢ do wzrostu efektywnosci, gdy konieczne jest inwestowanie
przez dystrybutorow w okreslony sprzet, umiejetnosci lub know-how w celu
zaspokojenia potrzeb okreslonej kategorii klientow lub gdy takie inwestycje prowadza
do osiagniecia korzyéci skali lub zakresu w logistyce®2. Okres amortyzacji tych
inwestycji moze by¢ wyznacznikiem, przez jaki okres obowigzywanie wylacznego
przydzialu klientéw jest uzasadnione. Generalnie wylaczny przydzial klientow jest
najbardziej zasadny w przypadku nowych produktow lub produktéw ztozonych oraz
produktow wymagajacych dostosowania do potrzeb okreslonego klienta. Mozliwe do
zidentyfikowania zréznicowane potrzeby sa bardziej prawdopodobne w przypadku
produktéw posrednich, tj. produktow, ktore sprzedawane s3a roéznym rodzajom
profesjonalnych nabywcow. Natomiast przydzial konsumentdw nie moze raczej
prowadzi¢ do wzrostu efektywnosci.

Przyktad wielokrotnej dystrybucji wylacznej na rynku oligopolistycznym:

Na krajowym rynku produktu koncowego jest czterech liderow rynkowych, z ktérych
kazdy ma udziat wrynku w wysokosci okoto 20 %. Ci czterej liderzy rynkowi
sprzedaja swoj produkt za posrednictwem wylacznych dystrybutorow na poziomie
detalicznym. Detalistom jest przydzielane wytaczne terytorium odpowiadajgce miastu,
w ktorym majg siedzibe, lub dzielnicy takiego miasta. Na wigkszosci terytoriow
czterej liderzy rynkowi wyznaczaja tego samego wytacznego detaliste (,,wielokrotna
dystrybucja”), czgsto z siedzibg w centrum iraczej Specjalizujacego si¢ w danym
produkcie. Pozostate 20 % rynku krajowego sktada sie¢ z malych producentow
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Przykladem takiej sytuacji jest wyznaczenie przez dostawce specjalnego dystrybutora, ktory bedzie
odpowiadal na =zaproszenia do sktadania ofert przez organy publiczne dotyczace sprzetu
informatycznego lub materiatow biurowych.
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lokalnych, z ktoérych najwigkszy ma5 % udzialu wrynku krajowym. Ci lokalni
producenci sprzedajg zazwyczaj swe produkty za posrednictwem innych detalistow,
gtownie dlatego, iz wylaczni dystrybutorzy czterech najwigkszych dostawcow
wykazuja zwykle niewielkie zainteresowanie sprzedazg mniej znanych i tanszych
marek. Na rynku istnieje silne zrdznicowanie pod wzgledem marek i produktow.
Czterej liderzy rynkowi prowadzg wielkie krajowe kampanie reklamowe i majg silne
wizerunki marki, podczas gdy drugorzgdni producenci nie reklamuja swoich
produktow na poziomie krajowym. Rynek jest raczej dojrzaty, 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 zwiekszone poprzez wielokrotng dystrybucje. Wewnetrzna
konkurencja miedzymarkowa jest ograniczona przez wylaczno$¢ terytorialng.
Konkurencja migdzy czterema wiodgcymi markami jest ograniczona na szczeblu
detalicznym, poniewaz na kazdym terytorium jeden detalista ustala ceny dla
wszystkich czterech marek. Wielokrotna dystrybucja oznacza, ze jezeli jeden
producent obniza ceng¢ produktow swojej marki, detalista nie bedzie zainteresowany
odzwierciedleniem tej zmiany w cenie dla konsumenta, poniewaz zmniejszytoby to
jego sprzedaz izyski osiggane z innych marek. Stad tez producenci nie sa zbyt
zainteresowani konkurowaniem migdzy sobg pod wzgledem cen. Zewngtrzna
konkurencja miedzymarkowa istnieje przede wszystkim migdzy majacymi stabg
marke towarami drugorzednych producentow. Ewentualne argumenty dotyczace
efektywnosci przemawiajace za (wspolng) dystrybucja wylaczng sa ograniczone,
poniewaz produkt jest stosunkowo prosty, odsprzedaz nie wymaga zadnych
konkretnych inwestycji lub szkolen, areklama odbywa si¢ gtéwnie na szczeblu
producentow.

Chociaz udziat w rynku kazdego z liderow rynkowych jest ponizej progu, warunki
okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu moga nie by¢ spelnione | moze by¢ konieczne
wycofanie wylaczenia grupowego W odniesieniu do porozumien zawartych
z dystrybutorami, ktoérych udzial w rynku zaopatrzenia wynosi mniej niz 30 %.

(142)  Przyktad wytacznego przydziatu klientow:

Przedsigbiorstwo opracowato nowoczesng instalacj¢ tryskaczowa. Przedsigbiorstwo
ma obecnie 40 % wudzial wrynku na rynku instalacji tryskaczowych. Gdy
rozpoczynalo sprzedaz tego zaawansowanego tryskacza, 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, zaktad chemiczny lub szpital). Przedsiebiorstwo wyznaczylo pewna liczbe
dystrybutoréow do sprzedazy i montazu zaawansowanego tryskacza. Kazdy dystrybutor
musial przeszkoli¢c swoich pracownikow pod katem ogdlnych iszczegdétowych
wymogoéw zwigzanych z montazem zaawansowanego tryskacza dla konkretnej
kategorii klientow. Aby zagwarantowac specjalizacj¢ dystrybutorow przedsiebiorstwo
przydzielito kazdemu z nich wylaczng kategorie klientow i zabronito im aktywne;j
sprzedazy wylacznym kategoriom klientoéw przydzielonym innym dystrybutorom. Po
pieciu latach wszyscy wytaczni dystrybutorzy beda mogli prowadzi¢ czynng sprzedaz
dla wszystkich kategorii klientow, co zakonczy istnienie systemu wylacznego
przydziatu klientow. Dostawca bedzie mogt wowczas réwniez rozpoczaé sprzedaz dla
nowych dystrybutorow. Rynek jest dos¢ dynamiczny, niedawno weszty nan dwa nowe
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4.6.2.

przedsigbiorstwa i mialy miejsce innowacje technologiczne. Udzial w rynku
konkurentow wynosi miedzy 5 % a25 %, aponadto unowoczes$niajg oni swoje

produkty.

Poniewaz wylgcznos$¢ jest ograniczona W czasie i stuzy temu, aby dystrybutorzy mogli
odzyska¢ swoje inwestycje ISkoncentrowa¢ swoje poczatkowe wysitki w zakresie
sprzedazy na pewnej kategorii klientow, aby nauczy¢ si¢ danej dziedziny, a takze
Z racji tego, ze ewentualne antykonkurencyjne skutki wydaja si¢ by¢ ograniczone na
dynamicznym rynku, warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu sg prawdopodobnie
spetnione.

Systemy dystrybucji selektywnej

4.6.2.1. Definicja systemow dystrybucji selektywnej

(143)

(144)

(145)

Jak okreslono wart. 1 ust.1 lit. g) rozporzadzenia (UE) 2022/720, w systemie
dystrybucji selektywnej dostawca zobowiazuje si¢ sprzedawaé bezposrednio lub
posrednio towary lub uslugi objete porozumieniem tylko dystrybutorom wybranym
wedlug okreslonych kryteriow. Dystrybutorzy ci zobowiazuja si¢ nie sprzedawac tych
towarow lub ustug nieautoryzowanym dystrybutorom na terytorium, na ktoérym
dostawca postanowil stosowaé system.

Kryteria stosowane przez dostawce do wyboru dystrybutoréw moga mie¢ charakter
jakosciowy albo ilosciowy badz stanowi¢ ich potaczenie. Kryteria iloSciowe
w bezposredni sposdb przyczyniaja si¢ do ograniczenia liczby dystrybutorow, np.
poprzez narzucenie statej liczby dystrybutorow. Kryteria jakosciowe W posredni sposob
przyczyniaja si¢ do ograniczenia liczby dystrybutoréw, poprzez narzucenie warunkow,
ktorych nie moga spelni¢ wszyscy dystrybutorzy, na przykilad dotyczacych gamy
sprzedawanych produktow, szkolenia personelu zajmujacego si¢ sprzedaza, obstugi
w punkcie sprzedazy lub reklamy i prezentacji produktow. Kryteria jako$ciowe moga
odnosi¢ si¢ do osiaggnigcia celow zréwnowazonego rozwoju, takich jak tagodzenie
zmiany klimatu, ochrona $rodowiska lub ograniczenie wykorzystania zasobdw
naturalnych. Na przyktad dostawcy mogag wymagaé od dystrybutorow, aby w swoich
punktach sprzedazy oferowali ustugi tadowania lub instalacje do recyklingu lub aby
zapewniali  dostawy towarow  $rodkami  transportu  zgodnymi  z zasadami
Zrownowazonego rozwoju, np. rowerami towarowymi, a nie pojazdami silnikowymi.

Systemy dystrybucji selektywnej sa porownywalne do systemow dystrybucji wylacznej,
poniewaz ogranicza si¢ W nich liczbg autoryzowanych dystrybutorow oraz mozliwosci
odsprzedazy. Gtowna réznica miedzy oboma rodzajami systemow dystrybucji polega
na charakterze ochrony przyznanej dystrybutorowi. W systemie dystrybucji wytacznej
dystrybutor jest chroniony przed sprzedaza czynng spoza swojego wylacznego
terytorium, natomiast w systemie dystrybucji selektywnej dystrybutor jest chroniony
przed sprzedaza czynna i bierng przez nieautoryzowanych dystrybutorow.

4.6.2.2. Zastosowanie art. 101 Traktatu do systemow dystrybucji selektywnej

(146)

Ewentualne zagrozenia dla konkurencji wynikajagce z systemow  dystrybucji
selektywnej obejmuja zmniejszenie wewnetrznej konkurencji miedzymarkowej oraz —
szczegOlnie w przypadku skumulowanych skutkow — zamknigcie dostepu do rynku
pewnym rodzajom dystrybutorow, jak rowniez ztagodzenie konkurencji oraz utatwienie
zmowy mig¢dzy dostawcami lub migdzy nabywcami z uwagi na ograniczenie liczby
nabywcéw.
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(147)

(148)

(149)

(150)

Aby oceni¢ zgodno$¢ systemu dystrybucji selektywnej z art. 101 Traktatu, nalezy
najpierw ustali¢, czy system ten jest objety zakresem stosowania art. 101 ust. 1. W tym
celu nalezy dokona¢ rozréznienia migdzy czysto jakosciowg dystrybucja selektywng
a ilosciowg dystrybucja selektywna.

Czysto jakosciowa dystrybucja selektywna moze nie by¢ objeta zakresem stosowania
art. 101 ust. 1 Traktatu, jesli spelnione sa wszystkie trzy warunki okreslone przez
Trybunat Sprawiedliwosci Unii Europejskiej w wyroku w sprawie Metro® (| kryteria
wynikajgce z wyroku w sprawie Metro”). Dzieje si¢ tak dlatego, ze jesli kryteria te sg
spetnione, mozna zatozy¢, ze ograniczenie wewngtrznej konkurencji miedzymarkowe;j
zwigzane z dystrybucja selektywna réwnowazy poprawa zewngtrznej konkurencji
miedzymarkowej pod wzgledem jakosci®.

Trzy kryteria wynikajace z wyroku w sprawie Metro mozna podsumowac nastgpujaco:
po pierwsze, charakter danego produktu lub uslugi musi wymaga¢ systemu dystrybucji
selektywnej. Oznacza to, ze uwzgledniajac charakter danego produktu, taki system
musi stanowi¢ uzasadniony wymog ze wzgledu na konieczno$¢ zachowania jakosSci
produktu i zapewnienic jego wlasciwego przeznaczenia. Na przyklad stosowanie
dystrybucji selektywnej moze by¢ uzasadnione w przypadku produktow wysokiej
jakosci lub zaawansowanych technologicznie®® lub w przypadku towaréw
luksusowych®. Jako$¢ takich towaréw moze wynikaé nie tylko z ich cech materialnych,
ale rowniez z otaczajacej je aury luksusu. Dlatego tez ustanowienie systemu dystrybucji
selektywnej, ktorego celem jest zapewnienie, aby towary eksponowano w sposob, ktory
przyczynia si¢ do podtrzymania tej aury luksusu, moze by¢ konieczne do zachowania
ich jakosci®”. Po drugie, odsprzedawcy musza byé wybierani na podstawie
obiektywnych kryteribw o charakterze jako$ciowym, jednolitych dla wszystkich
ewentualnych odsprzedawcdw i niestosowanych w sposob dyskryminacyjny. Po
trzecie, ustanowione kryteria nie moga wykraczaé poza to, co jest konieczne®.

Ocena tego, czy kryteria wynikajace z wyroku w sprawie Metro zostaty spetnione,
wymaga nie tylko ogélnej oceny danej umowy o dystrybucji selektywnej, lecz rowniez
oddzielnej analizy kazdej potencjalnie ograniczajacej klauzuli umowy®®. Oznacza to
w szczegblnosci ocene tego, czy dana klauzula ograniczajgca jest wlasciwa w swietle
celu realizowanego w ramach systemu dystrybucji selektywnej oraz czy klauzula ta
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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., L'Oréal/De Nieuwe
AMCK, C-31/80, EU:C:1980:289, pkt 15 i 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 1’ Autorité
de la concurrence, sprawa C-439/09, EU:C:2011:649, pkt 41 (zwana dalej ,,sprawa C-439/09 — Pierre
Fabre Dermo-Cosmétique”); z dnia 6 grudnia 2017 r., Coty Germany GmbH/Parfiimerie 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, pkt20-22; wyrok zdnia 25 pazdziernika 1983r,,
AEG/Komisja; sprawa C-107/82, EU:C:1983:293 pkt 33, 34 i 73 (zwana dalej ,,sprawa 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.

Zob. pkt (149).
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wykracza poza to, co jest konieczne do osiagniecia tego celu®®. Najpowazniejsze
ograniczenia konkurencji nie spetniaja wymogéw tej analizy proporcjonalnosci.
Z drugiej strony, na przyktad, moze by¢ proporcjonalne, aby dostawca towarow
luksusowych  zakazal swoim  autoryzowanym  dystrybutorom  korzystania
z internetowych platform handlowych, o ile nie uniemozliwia to W Sposob posredni
skutecznego wykorzystywania internetu przez autoryzowanego dystrybutora w celu
sprzedazy towaréow na okre$lonych terytoriach lub okreslonym klientom®:.
W szczegolnosei taki zakaz korzystania z internetowych platform handlowych nie
ograniczatby sprzedazy na okreslonych terytoriach lub okreslonym klientom,
w przypadku gdy autoryzowany dystrybutor moze prowadzi¢ wlasny sklep internetowy
i reklamowac si¢ w internecie, aby zwiekszy¢ §wiadomo$¢ na temat swojej dziatalnosci
w internecie i przyciagna¢ potencjalnych klientow®2. W takim przypadku klauzula
ograniczajaca, jesli jest proporcjonalna, nie jest objeta zakresem stosowania art. 101
ust. 1 Traktatu i nie wymaga dalszej analizy.

Umowy o jakosciowej lub ilosciowej dystrybucji selektywnej — niezaleznie od tego, czy
spetniajg one kryteria wynikajace z wyroku w sprawie Metro — moga by¢ objete
wylaczeniem, 0 ktorym mowa wart. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720, pod
warunkiem ze udziaty wrynku zaréwno dostawcy, jak inabywcy nie przekraczaja
30 %, aumowa nie zawiera zadnych najpowazniejszych ograniczen konkurencji®®.
Przywilej wylaczenia nie zostaje utracony, jezeli dystrybucje selektywna potaczy sig
Z innymi ograniczeniami wertykalnymi niebedacymi najpowazniejszymi
ograniczeniami konkurencji, takimi jak zakaz konkurowania okreslony wart. 1 ust. 1
lit. f) rozporzadzenia (UE) 2022/720. Wylaczenie, 0 ktdrym mowa wart. 2 ust. 1
rozporzadzenia, ma zastosowanie niezaleznie od charakteru danego produktu
i charakteru kryteriow doboru. Ponadto dostawca nie jest zobowigzany do publikowania
swoich kryteriow doboru®.

Jezeli w konkretnym przypadku w umowie o dystrybucji selektywnej, ktora jest objeta
wylgczeniem grupowym, W znacznym stopniu ogranicza si¢ konkurencj¢ na poziomie
dostawcy lub dystrybutora inie zapewnia si¢ efektywno$ci, ktora przewyzszalaby
skutki ograniczenia, na przyktad dlatego, ze kryteria doboru nie sg zwigzane z cechami
produktu lub nie sg konieczne do poprawy dystrybucji produktu, przywilej wylaczenia
grupowego moze zosta¢ wycofany.

4.6.2.3. Wskazowki dotyczace indywidualnej oceny umow 0 dystrybucji selektywnej

(153)

Poza zakresem stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720 pozycja rynkowa dostawcy
i jego konkurentbw ma ogromne znaczenie podczas oceny ewentualnych
antykonkurencyjnych skutkéw, poniewaz zasadniczo zanik wewnetrznej konkurencji
miedzymarkowej moze by¢ problemem tylko wowczas, gdy zewngtrzna konkurencja
miedzymarkowa jest ograniczona®. Im silniejsza jest pozycja dostawcy, zwlaszcza
powyzej progu 30 %, tym wigksze ryzyko dla konkurencji wynikajace z zaniku
wewngetrznej konkurencji migdzymarkowej. Innym waznym czynnikiem jest liczba
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Zob. sprawa C-230/16 — Coty Germany, pkt 43-58.

Zob. sprawa C-230/16 — Coty Germany, w szczeg6lnosci 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 analogi¢c 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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sieci dystrybucji selektywnej obecnych na tym samym rynku wlasciwym. Jezeli tylko
jeden dostawca stosuje dystrybucje selektywna na rynku, ilo$ciowa dystrybucja
selektywna zwykle nie powoduje antykonkurencyjnych skutkdéw. W praktyce jednak
dystrybucj¢ selektywnag czgsto stosuje kilku dostawcow na danym rynku (efekt
kumulacji).

W przypadku efektu kumulacji konieczne jest uwzglednienie pozycji rynkowe;j
dostawcow  stosujacych dystrybucje selektywna: jezeli wigkszos¢ wiodacych
dostawcow na rynku stosuje dystrybucje selektywnga, moze to prowadzi¢ do zamknigcia
dostgpu do rynku niektorym rodzajom dystrybutorow, na przyktad sklepom
dyskontowym. Ryzyko zamknigcia dostgpu 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 shluzy nadaniu systemom dystrybucji
selektywnej charakteru zamknigtego, kiedy to tylko autoryzowani dystrybutorzy
spetniajacy kryteria maja dostep do produktu, uniemozliwiajac uzyskanie dostaw
nieautoryzowanym dystrybutorom. Dlatego tez dystrybucja selektywna nadaje si¢
szczegllnie dobrze do unikania presji na marze producenta, jak i na marze
autoryzowanych dystrybutoréw, ze strony sklepéw dyskontowych (dystrybutoréw
prowadzacych dziatalno§¢ bez wykorzystania internetu lub tylko przez internet).
Zamkniecie dostepu do rynku dla takich form dystrybucji, bez wzgledu na to, czy
wynika ono ze skumulowanego zastosowania dystrybucji selektywnej lub z jej
zastosowania przez jednego dostawce O udziale wrynku przekraczajacym 30 %,
ogranicza mozliwo$ci odniesienia przez konsumentdw okreSlonych korzysci
wynikajacych z tych form dystrybucji, jak np. nizsze ceny, wigksza przejrzystosé
i szerszy dostep do produktu.

W przypadku gdy poszczegdlne sieci dystrybucji selektywnej sg objete wylgczeniem,
o ktorym mowa w rozporzadzeniu (UE) 2022/720, mozna rozwazy¢ wycofanie
wylaczenia grupowego lub zaprzestanie stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720,
jezeli takie sieci powoduja skumulowane skutki antykonkurencyjne. Takie
skumulowane skutki antykonkurencyjne sa jednak mato prawdopodobne, jezeli
catkowity udziat w rynku objety dystrybucja selektywna nie przekracza 50 %. Ponadto
prawdopodobnie problemy w zakresie konkurencji nie zaistniejg rowniez, jezeli
wskaznik pokrycia rynku wynosi ponad 50 %, ale taczny udzial w rynku pieciu
najwickszych dostawcow nie przekracza 50 %. Jezeli zaro6wno udzial pieciu
najwickszych dostawcow, jak iudzial wrynku objety dystrybucja selektywna
przekracza 50 %, ocena moze by¢ rozna W zaleznosci od tego, czy wszyscy najwigksi
dystrybutorzy stosuja dystrybucje selektywna, czy jej nie stosuja. Im silniejsza jest
pozycja konkurentdow niestosujgcych dystrybucji selektywnej, tym mniejsze
prawdopodobienstwo zamknigcia dostepu do rynku innym dystrybutorom. Problemy
w zakresie konkurencji moga si¢ pojawic, jezeli cata piatka najwickszych dostawcow
stosuje dystrybucje selektywng. Jest to prawdopodobne zwtaszcza w przypadku, gdy
porozumienia zawierane przez najwigkszych dostawcow przewidujg ilosciowe Kryteria
doboru, skutkujagce  bezposrednim  ograniczeniem liczby  autoryzowanych
dystrybutorow, lub gdy stosowane kryteria jakosciowe, takie jak wymog posiadania co
najmniej jednego sklepu stacjonarnego lub $wiadczenia szczegdlnych ustug, ktore
zazwyczaj mozna $wiadczy¢ tylko w okreslonej formie dystrybucji, wykluczaja
niektdre formy dystrybucji.

Zwykle mato prawdopodobne jest, aby warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu
byty spelione, jezeli systemy dystrybucji selektywnej, ktdre przyczyniaja si¢ do
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wystgpienia efektu kumulacji, wykluczajg z rynku nowych dystrybutorow zdolnych do
wiasciwe] sprzedazy danych produktow, w szczegdlnosci sklepy dyskontowe Ilub
dystrybutorow prowadzacych dzialalno$¢ tylko przez internet, oferujacych
konsumentom nizsze ceny, ograniczajac W ten sposob dystrybucj¢ na korzys$¢ pewnych
istniejgcych kanatéw i na niekorzy$¢ konsumentow koncowych. W przypadku bardziej
posrednich form iloSciowej dystrybucji selektywnej, wynikajacych na przyktad
Z polaczenia czysto jakosciowych kryteriow doboru z natozeniem na dystrybutoréw
wymogu dokonania minimalnej ilo$ci rocznych zakupow, istnieje mniejsze
prawdopodobienstwo powstania czysto negatywnych skutkéw, w szczegdlnosci jezeli
dana minimalna ilo$¢ nie stanowi znacznego procentu tgcznego obrotu dystrybutora
zwigzanego z produktami danego rodzaju i nie wykracza poza to, co jest konieczne, aby
dostawcy zwrécily si¢ inwestycje zwigzane z konkretng umowa lub mialy miejsce
korzysci skali w zakresie dystrybucji. Dostawca, ktorego udziat w rynku nie przekracza
5%, nie jest zwykle uwazany za przyczyniajgcego sie¢ W znaczny sposéb do
wystapienia efektu kumulacji.

Bariery wejscia sg istotne gléwnie W przypadku zamknigcia dostepu do rynku
nieautoryzowanym dystrybutorom. Bariery wejScia moga by¢ znaczace, gdy
dystrybucje selektywna stosuja producenci markowych produktow, poniewaz
wprowadzenie wiasnych marek lub uzyskanie konkurencyjnych dostaw w innych
miejscach wymaga zazwyczaj czasu i znacznych inwestycji ze strony dystrybutoréw
wylaczonych z systemu dystrybucji selektywnej.

Sita nabywcza moze zwigksza¢ ryzyko zmowy miedzy dystrybutorami. Dystrybutorzy
zajmujacy silng pozycje rynkowa mogg skloni¢ dostawcoéw do stosowania takich
kryteriow doboru, ktore zamykajg dostep do rynku nowym i bardziej wydajnym
dystrybutorom. W zwigzku ztym sita nabywcza moze znaczaco zmieniaé analizg
ewentualnych antykonkurencyjnych skutkow dystrybucji selektywnej. Zamknigcie
dostepu do rynku wydajniejszym dystrybutorom moze zaistnie¢ tam, gdzie silna
organizacja dystrybutorow narzuca dostawcy kryteria doboru majace na celu
ograniczenie dystrybucji z korzyscia dla jej cztonkow.

Art. 5 ust. 1 lit. ¢) rozporzadzenia (UE) 2022/720 stanowi, iz dostawca nie moze
narzuca¢ zobowigzania skutkujacego, bezposrednio lub posrednio, zakazem sprzedazy
produktéow  okreslonych  konkurujacych  dostawcéw  przez  autoryzowanych
dystrybutoréw. Przepis ten ma zniecheca¢ do horyzontalnej zmowy majacej na celu
wykluczenie pewnych marek przez stworzenie przez czotowych dostawcow grupy
wybranych marek. Jest mato prawdopodobne, aby takie zobowigzanie mogto podlegac
wylgczeniu, jezeli faczny udzial w rynku pieciu najwigkszych dostawcoOw wynosi lub
przekracza 50 %, chyba ze zaden z dostawcow naktadajacych takie zobowigzanie nie
nalezy do pieciu najwiekszych dostawcOw na rynku.

Problemy w zakresie konkurencji zwigzane z zamknigciem dostepu do rynku innym
dostawcom co do zasady nie pojawiajg si¢, jezeli innym dostawcom nie uniemozliwia
si¢ korzystania z uslug tych samych dystrybutoréw, co moze mie¢ miejsce na przyktad
w przypadku potgczenia dystrybucji selektywnej z jednomarkowos$cig. W przypadku
gestej sieci autoryzowanych dystrybutorow lub w przypadku wystapienia efektu
kumulacji potaczenie dystrybucji selektywnej z zakazem konkurowania moze stwarzaé
ryzyko zamknigcia dostgpu do rynku innym dostawcom. W takim przypadku
zastosowanie majg wskazowki dotyczace jednomarkowosci okreslone w sekcji 8.2.1.
Jezeli dystrybucja selektywna nie jest potaczona z zakazem konkurowania, zamknigcie
dostgpu do rynku konkurujgcym dostawcom moze nadal stanowi¢ problem. Dzieje si¢
tak jezeli wiodacy dostawcy stosuja nie tylko czysto jakosciowe kryteria doboru, ale
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takze narzucajg swoim dystrybutorom pewne dodatkowe zobowigzania, takie jak
obowigzek zarezerwowania minimalnej powierzchni potek dla produktéw dostawcow
lub zagwarantowania, aby sprzedaz produktow dostawcow przez dystrybutora
stanowita co najmniej pewien procent tagcznego obrotu dystrybutora. Zaistnienie takiego
problemu jest mato prawdopodobne, jezeli udzial wrynku objety dystrybucja
selektywng nie przekracza 50 % lub — gdy ten wskaznik jest przekroczony — jezeli
udziat w rynku pigciu najwigkszych dostawcow nie przekracza 50 %.

Ocena dynamiki rynku jest wazna, poniewaz rosnacy popyt, zmieniajace si¢
technologie izmieniajagce si¢ pozycje rynkowe moga sprawié, ze wystgpienie
negatywnych skutkow bedzie mniej prawdopodobne niz miatoby to miejsce
w przypadku dojrzatych rynkow.

Dystrybucja selektywna moze by¢ skuteczna, jezeli prowadzi do oszczednos$ci kosztow
logistycznych za sprawa korzysci skali w zakresie transportu, co moze si¢ zdarzyc
niezaleznie od charakteru produktu (zob. pkt(16) lit.g)). Jednak zazwyczaj
w systemach dystrybucji selektywnej tego rodzaju wzrost efektywnosci jest
marginalny. Charakter produktu jest istotny przy ocenie zasadnosci stosowania
dystrybucji selektywnej do przeciwdzialania niewlasciwej dziatalnosci rynkowej
miedzy dystrybutorami (zob. pkt 16 lit. b)), czy tez kreowania lub utrzymywania
wizerunku marki (zob. pkt 16 lit. h)). Generalnie zasadno$¢ stosowania dystrybucji
selektywnej do osiggnigcia tego rodzaju wzrostu efektywnosci jest bardziej
prawdopodobna w przypadku nowych produktéw, produktow ztozonych lub
produktow, ktorych jakos$¢ trudno jest oceni¢ przed konsumpcja (tak zwane produkty
zwigzane z doswiadczeniem) lub nawet po konsumpcji (tak zwane produkty zwigzane
z zaufaniem). Potaczenie dystrybucji selektywnej z klauzulg lokalizacji w celu ochrony
autoryzowanego dystrybutora przed konkurencja ze strony innych autoryzowanych
dystrybutorow otwierajagcych sklep w jego okolicy moze W SzCzegolnosci spetniac
warunki art. 101 ust. 3 Traktatu, jezeli polaczenie to jest niezbgedne do ochrony
istotnych  izwigzanych z konkretng umowa inwestycji dokonanych przez
autoryzowanego dystrybutora (zob. pkt 16 lit. €)). W celu zapewnienia zastosowania
najmniej antykonkurencyjnego ograniczenia nalezy oceni¢, czy ten sam wzrost
efektywnosci mozna uzyska¢ po pordwnywalnych kosztach, na przyktad dzigki
natozeniu samych wymogow dotyczacych ustug.
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Przyktad ilosciowej dystrybucji selektywnej:

Na rynku wyroboéw konsumpcyjnych trwatego uzytku producent marki A, bedacy
liderem rynku z udzialem w rynku wynoszacym 35 %, sprzedaje swoje produkty
konsumentom za posrednictwem systemu dystrybucji selektywnej. Istnieje kilka
kryteriow przyjecia do systemu: sklep musi zatrudnia¢ przeszkolony personel
i Swiadczy¢ ushugi przedsprzedazne; na terenie sklepu musi istnie¢ specjalny obszar
przeznaczony do sprzedazy produktu ipodobnych produktow hi-tech; sklep musi
sprzedawac szeroka game modeli dostawcy i eksponowac je w atrakcyjny sposob. Co
wiecej, liczba detalistow, ktorzy moga zosta¢ przyjeci do systemu, jest bezposrednio
ograniczona przez okres$lenie maksymalnej liczby detalistow na liczb¢ mieszkancow
kazdej prowincji lub obszaru miejskiego. Producent A ma sze$ciu konkurentéw na
tym rynku. Jego najwigksi konkurenci to producenci marek B, C i D, ktorych udziat
w rynku wynosi odpowiednio 25 %, 15 % i 10 %, podczas gdy inni producenci majg
mniejsze udzialy wrynku. A jest jedynym producentem stosujagcym dystrybucje
selektywng. Selektywni dystrybutorzy marki A zawsze obsluguja kilka
konkurencyjnych marek. Konkurencyjne marki sa jednak réwniez powszechnie
sprzedawane w sklepach nienalezagcych do systemu dystrybucji selektywnej
producenta A. Kanaly dystrybucji sg r6zne: na przyktad marki B i C s3g sprzedawane
w wiekszosci wybranych sklepow A, ale takze winnych sklepach $wiadczacych
ustugi wysokiej jakosci iw hipermarketach. Marka D jest gtownie sprzedawana
w sklepach $wiadczacych ustugi wysokiej jakosci. Na tym rynku technologia ewoluuje
dos¢ szybko, a glowni dostawcy dzigki reklamom utrzymuja mocny wizerunek jakos$ci
swoich produktéw.

Na tym rynku wskaznik pokrycia dystrybucji selektywnej wynosi 35 %. System
dystrybucji selektywnej A nie ma bezposredniego wplywu na zewnetrzng konkurencje
migdzymarkowg. Wewnetrzna konkurencja miedzymarkowa dla marki A moze by¢
ograniczona, ale konsumenci maja dostgp do S$wiadczacych ograniczone ustlugi
I majacych niskie ceny detalistow sprzedajagcych marki B i C, ktore majg podobny
wizerunek jakosci, co marka A. Co wigcej, dostgp innych marek do detalistow
swiadczacych uslugi wysokiej jakosci nie jest zamknigty, poniewaz nie ma
ograniczenia co do mozliwosci sprzedazy konkurencyjnych marek przez wybranych
dystrybutoréw, a ilosciowe ograniczenie dotyczace liczby dystrybutorow marki A
pozwala innym detalistom $wiadczacym ustugi wysokiej jakosci na swobodng
dystrybucj¢ konkurencyjnych marek. W tym przypadku, ze wzgledu na wymogi
dotyczace ustug i efektywnos¢, ktora moga one zapewnic, oraz ograniczony wpltyw na
wewngetrzng konkurencje miedzymarkowa, warunki okreslone wart. 101 ust. 3
Traktatu sa prawdopodobnie spetnione.

Przyktad dystrybucji selektywnej ze skutkami skumulowanymi:

Na rynku konkretnego artykutu sportowego dziata siedmiu producentow, ktdrych
udziat w rynku wynosi odpowiednio: 25 %, 20 %, 15 %, 15 %, 10 %, 8 % i 7 %.
Pigciu najwiekszych producentéw dystrybuuje swoje produkty w ramach dystrybucji
selektywnej, adwoch najmniejszych stosuje inne systemy dystrybucji, co daje
wskaznik pokrycia dystrybucji selektywnej w wysokosci 85 %. Kryteria dostgpu do
systemoOw dystrybucji selektywnej sa wsréd producentow jednolite: dystrybutorzy
muszg posiada¢ co najmniej jeden sklep stacjonarny; sklepy te musza zatrudniac
przeszkolony personel i swiadczy¢ ustugi przedsprzedazne; na terenie sklepu musi
istnie¢ specjalny obszar przeznaczony do sprzedazy produktu oraz okre$lona jest
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minimalna wielko$¢ tego obszaru. Ponadto sklep musi sprzedawac szeroka game
produktéw danej marki ieksponowa¢ produkt w atrakcyjny sposdb, musi byé
potozony przy handlowej ulicy, aten typ produktu musi stanowi¢ co najmniej 30 %
obrotow sklepu. Zazwyczaj ten sam dystrybutor jest autoryzowanym dystrybutorem
dla wszystkich pieciu marek. Dwoch producentow niekorzystajacych z dystrybucji
selektywnej zwykle sprzedaje za posrednictwem mniej wyspecjalizowanych
detalistow $wiadczacych ustugi na nizszym poziomie jakosci. Rynek jest stabilny,
zarowno pod wzgledem podazy, jak ipopytu oraz istnicje silne zréznicowanie
produktdéw, przy czym istotny jest wizerunek marki. Pieciu lideréw rynku ma mocny
wizerunek marki, zdobyty dzigki reklamom i sponsorowaniu, podczas gdy dwaj
mniejsi producenci stosujg strategi¢ tanszych produktow, bez mocnego wizerunku
marki.

Na tym rynku ogolne sklepy dyskontowe i dystrybutorzy prowadzacy dziatalno$é
tylko przez internet nie maja dostgpu do pigciu wiodacych marek. Dzieje si¢ tak,
poniewaz wymog, aby produkt odpowiadal za co najmniej 30 % dziatalnosci
dystrybutoréw, oraz kryteria prezentacji iustug przedsprzedaznych uniemozliwiajg
wiekszosci sklepéw dyskontowych wejscie do sieci autoryzowanych dystrybutorow.
Ponadto wymog posiadania co najmniej jednego sklepu stacjonarnego wyklucza
z sieci dystrybutorow prowadzacych dziatalno$¢ tylko przez internet. W konsekwencji
konsumenci nie majg wyboru i musza kupowa¢ pig¢ wiodgcych marek w sklepach
$wiadczacych ustugi wysokiej jakosci i majacych wysokie ceny. Prowadzi to do
zmniejszonej zewnetrznej konkurencji miedzymarkowej miedzy pigcioma wiodacymi
markami. Fakt, iz dwie najmniejsze marki mozna naby¢ w sklepach $wiadczacych
ograniczone ustugi imajacych niskie ceny nie rekompensuje tego, poniewaz
wizerunek marki w przypadku pigciu lideréw rynku jest duzo lepszy. Zewnetrzna
konkurencja miedzymarkowa jest rowniez ograniczona poprzez wielokrotng
dystrybucje. Mimo ze istnieje nawet pewien stopien wewnetrznej konkurencji
mi¢dzymarkowej, a liczba dystrybutorow nie jest bezposrednio ograniczona, kryteria
przyjecia sa dostatecznie ostre, aby spowodowaé istnienie niewielkiej liczby
dystrybutorow sprzedajacych pie¢ wiodacych marek na kazdym terytorium.

Wzrost efektywnosci zwigzany z takimi systemami ilosciowej dystrybucji selektywnej
jest niski: produkt nie jest bardzo zlozony i nie uzasadnia szczegdlnych ustug
wysokiej jakosci. Oile producenci nie udowodnig, ze istnieje wyrazny wzrost
efektywnosci zwigzany z ich systemem dystrybucji selektywnej, prawdopodobne jest,
ze przywilej wylaczenia grupowego zostanie wycofany ze wzgledu na obecno$¢
skumulowanych skutkow antykonkurencyjnych powodujacych mniejszy wybor
i wyzsze ceny dla konsumentow.

Franczyza

Umowy franczyzy zawieraja licencje dotyczace PWI zwigzanych w Szczego6lnosci ze
znakami towarowymi lub oznaczeniami oraz know-how do celow wykorzystania
i dystrybucji towaréw lub ustug. Oprocz udzielenia licencji na PWI franczyzodawca
zwykle zapewnia franczyzobiorcy pomoc handlowa lub techniczng w czasie trwania
umowy. Licencja ipomoc s3 nieodtacznymi sktadnikami sposobu prowadzenia
dziatalnosci objetego franczyza. Franczyzobiorca zwykle placi franczyzodawcy optate
franczyzowa za mozliwo$§¢ wykorzystania konkretnego sposobu prowadzenia
dziatalnosci. Franczyza umozliwia franczyzodawcy stworzenie, przy ograniczonych
inwestycjach, jednolitej sieci dystrybucji jego produktow. Oprdcz dostarczania sposobu
prowadzenia dziatalnosci umowy franczyzy zawieraja zwykle polaczenie roznych
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ograniczen wertykalnych dotyczacych dystrybuowanych produktow, np. wymog
dystrybucji selektywnej czy zakaz konkurowania.

Franczyza (z wyjatkiem umow franczyzy przemystowej) ma pewne szczegolne cechy,
takie jak uzywanie jednolitej nazwy handlowej, jednolite sposoby prowadzenia
dziatalnosci (w tym licencjonowanie PWI) oraz uiszczanie optat licencyjnych w zamian
za przyznane korzysci. W zwigzku z tymi cechami charakterystycznymi postanowienia,
ktore sa Scisle niezbedne do funkcjonowania systeméw franczyzowych, mozna uznaé
ze niewchodzace w zakres stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu. Dotyczy to na przyktad
ograniczen uniemozliwiajgcych franczyzobiorcy czerpanie korzysci z know-how
I pomocy dostarczanych  przez franczyzodawcg na rzecz  konkurentow
franczyzodawcy®® oraz zakazu konkurowania w odniesieniu do towaréw lub ustug
nabywanych przez franczyzobiorce, ktory to zakaz jest konieczny do utrzymania
wspolnej tozsamosci i reputacji sieci franczyzowej. W tym ostatnim przypadku okres
trwania zakazu konkurowania nie ma znaczenia, oile nie przekracza czasu trwania
umowy franczyzy.

Umowy franczyzy sg objete wylgczeniem, o ktorym mowa wart.2 ust.1
rozporzadzenia (UE) 2022/720, jezeli udziaty wrynku dostawcy ani nabywcy nie
przekraczaja 30 %. Szczegotowe wskazowki dotyczace obliczania udzialow w rynku
w kontekscie franczyzy przedstawiono w pkt (174). Kwesti¢ udzielania licencji na PWI
w umowach franczyzy omoéwiono w pkt (71)—(87). Ograniczenia wertykalne zawarte
w umowach franczyzy zostang ocenione zgodnie z zasadami majacymi zastosowanie do
systemu dystrybucji, ktéry najbardziej odpowiada danej umowie franczyzy. Na
przyktad umowe franczyzy, ktoéra prowadzi do powstania zamknietej sieci, W Ktorej
franczyzobiorcom zakazuje si¢ sprzedazy osobom niebedacym franczyzobiorcami,
nalezy ocenia¢ na podstawie zasad majacych zastosowanie do dystrybucji selektywnej.
Natomiast umowe franczyzy, ktora nie prowadzi do utworzenia zamknigtej sieci, lecz
na mocy ktorej przyznaje si¢ wylaczno$¢ terytorialng i ochrone przed sprzedaza czynng
przez innych franczyzobiorcow, nalezy ocenia¢ zgodnie 2z zasadami majacymi
zastosowanie do dystrybucji wytaczne;.

Umowy franczyzy nieobjete rozporzadzeniem (UE) 2022/720 wymagaja indywidualne;j
oceny na podstawie art. 101 Traktatu. W ocenie tej nalezy uwzgledni¢ fakt, ze im
wazniejsze jest przekazanie know-how, tym bardziej jest prawdopodobne, ze
ograniczenia wertykalne wywotuja wzrost efektywnosci lub sg niezbedne w celu
ochrony know-how, atym samym spelniaja warunki okreslone wart. 101 ust. 3
Traktatu.

Przyktad franczyzy:

Producent opracowal nowy sposéb sprzedazy stodyczy w tak zwanych zabawnych
sklepach, gdzie stodycze mogg by¢ barwione na zgdanie konsumenta. Producent
stodyczy skonstruowat rowniez maszyny do barwienia stodyczy i produkuje plyny
barwigce. Jakos$¢ iswiezo$¢ ptyndow ma pierwszorzedne znaczenie dla produkcji
stodyczy dobrej jakosci. Stodycze producenta odniosty sukces dzieki pewnej liczbie
wiasnych sklepow detalicznych dziatajacych pod tg samg nazwg handlowa i majacych
jednolity zabawny wizerunek (np. wspdlny styl sklepéw ireklamy). W celu
zwiekszenia sprzedazy producent uruchomil system franczyzy. Aby zapewnié
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Zob. wyrok zdnia 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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jednolitg jako$¢ produktow i jednolity wizerunek sklepow, franczyzobiorcy sa
zobowigzani kupowa¢ stodycze, ptyny i maszyny barwigce od producenta, dziata¢ pod
ta samg nazwa handlowa, ptaci¢ optate franczyzowa, uczestniczy¢ we wspolnych
reklamach i zapewni¢ poufnos¢ podrecznika operacyjnego przygotowanego przez
franczyzodawceg. Oprocz tego moga sprzedawac jedynie w uzgodnionych miejscach,
jedynie uzytkownikom koncowym lub innym franczyzobiorcom. Nie wolno im
sprzedawa¢ innych stodyczy. Franczyzodawca zobowiazuje si¢ nie wyznaczaé innego
franczyzobiorcy ani nie prowadzi¢ punktu sprzedazy detalicznej na terytorium
objetym umowg. Franczyzodawca jest rOwniez zobowigzany do aktualizacji i dalszego
rozwoju swych produktéw, perspektyw prowadzenia dzialalnos$ci oraz podrecznika
operacyjnego i udost¢pniania tych udoskonalen 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 hurtownikdéw, ktérzy poza sprzedaza
stodyczy producentéow krajowych przywoza stodycze od zagranicznych producentow.
Konkurencje dla produktow franczyzodawcy na tym rynku stanowig liczne krajowe
i migdzynarodowe marki stodyczy, czasem produkowane przez wielkie
przedsigbiorstwa produkujace rdzne rodzaje zywnos$ci. Na rynku maszyn do barwienia
zywnosci udziat franczyzodawcy wrynku nie przekracza 10 %. Franczyzodawca
ma 30 % udziat w rynku stodyczy sprzedawanych detalistom. Istnieje wiele punktow
sprzedazy stodyczy — trafiki, sklepy ogoélnospozywcze, kafeterie i wyspecjalizowane
sklepy ze stodyczami.

Wigkszo$¢ zobowigzan zawartych w umowie franczyzy mozna uzna¢ za konieczne do
ochrony praw wlasnosci intelektualnej lub utrzymania wspdlnej tozsamosci i renomy
sieci franczyzowej, nie wchodza one w zwigzku z tym w zakres stosowania art. 101
ust. 1 Traktatu. Ograniczenia sprzedazy (tj. przydzial terytorium objgtego umowag
i dystrybucja selektywna) stanowig bodziec dla franczyzobiorcoéw do inwestowania
w koncepcje franczyzy oraz maszyne do barwienia i pomagaja zachowaé wspolng
tozsamos$¢, rownowazac W ten sposob  zanik  wewngtrznej]  konkurencji
miedzymarkowej. Klauzula dotyczaca zakazu konkurowania, wytgczajaca inne marki
stodyczy ze sklepéw przez peten okres obowigzywania umowy, pozwala
franczyzodawcy na zachowanie jednolitego ksztaltu punktow  sprzedazy
i uniemozliwia konkurentom osigganie korzysci z jego nazwy handlowej. Ze wzglgdu
na duzg liczbe punktow sprzedazy dostepnych dla innych producentéw stodyczy nie
prowadzi to do powaznego zamknigcia dostgpu do rynku. W rezultacie w zakresie,
w jakim umowy franczyzy sa objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu,
prawdopodobnie spelniaja one warunki okreslone w art. 101 ust. 3.

DEFINICJA RYNKU | OBLICZANIE UDZIALU W RYNKU
Obwieszczenie w sprawie definicji rynku

Obwieszczenie w sprawie definicji rynku zawiera wskazowki dotyczace zasad,
kryteriow idowodow, zjakich korzysta Komisja przy rozwazaniu zagadnien
zwigzanych z definicjg rynku. Rynek wlasciwy do celow stosowania art. 101 Traktatu
do porozumien wertykalnych nalezy zatem zdefiniowa¢ na podstawie tych wytycznych,
z uwzglednieniem wszelkich przysztych wytycznych dotyczacych definicji rynku
wilasciwego do celéw unijnego prawa konkurencji, w tym wszelkich wytycznych, ktdre
mogg zastgpi¢ obwieszczenie w sprawie definicji rynku. Niniejsze wytyczne obejmuja

58



5.2.

(171)

(172)

(173)

(174)

jedynie konkretne zagadnienia pojawiajgce si¢ W kontekscie stosowania rozporzadzenia
(UE) 2022/720, nieobjete obwieszczeniem W sprawie definicji rynku.

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

Na podstawie art. 3 rozporzadzenia (UE) 2022/720 udziat w rynku zaréwno dostawcy,
jak inabywcy jest decydujgcy dla stwierdzenia, czy wylgczenie grupowe ma
zastosowanie. Aby rozporzadzenie (UE) 2022/720 moglo mie¢ zastosowanie, udziat
w rynku dostawcy na rynku, na ktorym sprzedaje nabywcy towary lub ustugi objete
porozumieniem, jak i udziat w rynku nabywcy na rynku, na ktorym kupuje towary lub
ustugi objete porozumieniem, nie moze przekracza¢ 30 %. W przypadku porozumien
miedzy MSP nie ma zazwyczaj koniecznoici obliczania udzialdéw w rynku (zob.
pkt (28)).

Na szczeblu dystrybucji ograniczenia wertykalne zazwyczaj dotycza nie tylko
sprzedazy towarow lub ustug migdzy dostawca i nabywca, ale rowniez ich odsprzedazy.
Poniewaz rézne formy dystrybucji zazwyczaj konkurujg ze soba, rynki nie sg zwykle
zdefiniowane przez stosowang forme dystrybucji, @ mianowicie dystrybucje wytaczna,
selektywng lub swobodng. W sektorach, w ktérych dostawcy zwyczajowo sprzedaja
game towarow lub ushug, cata gama moze okresla¢ definicj¢ rynku, gdy to gamy, a nie
ujete W nich poszczegdlne towary lub ustugi sg postrzegane przez nabywcoéw jako
substytuty.

Jezeli porozumienie wertykalne obejmuje trzy strony, z ktorych kazda dziata na innym
szczeblu obrotu handlowego, udziat w rynku kazdej z nich nie moze przekracza¢ 30 %,
aby rozporzadzenie (UE) 2022/720 miato zastosowanie. Jak okreslono w art. 3 ust. 2
tego rozporzadzenia, jezeli w ramach porozumienia wielostronnego przedsiebiorstwo
(pierwsze przedsiebiorstwo) nabywa towary lub ustugi objete porozumieniem od
jednego przedsigbiorstwa bedacego strong porozumienia isprzedaje te towary lub
uslugi objete porozumieniem innemu przedsigbiorstwu roéwniez bedacemu strong
porozumienia, rozporzadzenie (UE) 2022/720 ma zastosowanie wylgcznie wowczas,
gdy udzial w rynku, jaki posiada pierwsze przedsigbiorstwo zaréwno jako nabyweca, jak
i jako dostawca, nie przekracza 30 %. Jezeli, na przyktad, w porozumieniu mig¢dzy
producentem, hurtownikiem (lub stowarzyszeniem detalistow) i detalista zostanie
uzgodniony zakaz konkurowania, to wowczas — aby mozna bylo skorzysta¢
z przywileju  wylaczenia  przewidzianego  wart. 2 ust. 1 rozporzadzenia
(UE) 2022/720 — udziaty w rynku producenta ihurtownika (lub stowarzyszenia
detalistow) na odpowiednich rynkach dostaw nie moga przekracza¢ 30 %, a udziat
w rynku hurtownika (lub stowarzyszenia detalistow) i detalisty nie moze przekraczac
30 % na odpowiednich rynkach zakupow.

Jezeli porozumienie wertykalne, oprocz dostaw towarow lub ustug objetych
porozumieniem, zawiera roéwniez postanowienia dotyczace praw wiasnos$ci
intelektualnej (takie jak postanowienie dotyczace uzywania znaku towarowego
dostawcy), ktore pomagaja nabywcy W zbycie towarow lub uslug objetych
porozumieniem, udzial w rynku dostawcy na rynku, na ktérym sprzedaje on towary lub
uslugi objete porozumieniem, jest istotny dla stosowania rozporzadzenia
(UE) 2022/720. Jezeli franczyzodawca nie dostarcza towaréow lub ustug do celéw ich
odsprzedazy, ale dostarcza pakiet ustug itowardw w potaczeniu z postanowieniami
dotyczacymi praw wlasnosci intelektualnej, ktore razem stanowig sposdb prowadzenia
dziatalnos$ci stanowigcy przedmiot franczyzy, franczyzodawca powinien bra¢ pod
uwage swoj udzial w rynku jako dostawcy metody dostarczania okreslonych towarow
lub ustug uzytkownikom koncowym. W tym celu franczyzodawca powinien obliczy¢

59



5.3.

(175)

(176)

(177)

(178)

swoj udziat w rynku, na ktérym sposob prowadzenia dziatalno$ci gospodarczej jest
wykorzystywany, czyli rynku, na ktérym franczyzobiorcy wykorzystuja sposob
prowadzenia dziatalnosci gospodarczej do dostarczania towarow lub ustug
uzytkownikom koncowym. Franczyzodawca musi zatem opiera¢ swoj udzial w rynku
na wartosci towaréw lub ustlug dostarczanych przez jego franczyzobiorcéw na tym
rynku. Konkurentami franczyzodawcy na takim rynku mogg by¢ dostawcy innych
sposobow prowadzenia dzialalno$ci stanowigcych przedmiot franczyzy, ale réwniez
dostawcy towarow i ustug substytucyjnych, w przypadku ktorych nie stosuje si¢
franczyzy. Na przyktad, bez uszczerbku dla definicji takiego rynku, jezeli istnieje rynek
na ustugi typu fast-food, franczyzodawca dziatajacy na takim rynku powinien obliczy¢
swoj udzial wrynku woparciu o0 odnosne dane dotyczace sprzedazy przez jego
franczyzobiorcdw na tym rynku.

Obliczanie udzialow w rynku na podstawie rozporzadzenia (UE) 2022/720

Jak okreSlono wart. 8 lit.a) rozporzadzenia (UE) 2022/720, udzialy dostawcy
i nabywcy w rynku wylicza si¢ z reguty na podstawie danych dotyczacych wartosci,
z uwzglednieniem wszystkich zrodet przychodow ze sprzedazy towaréow lub ustug.
Jezeli dane dotyczace wartosci s3 niedostgpne, mozna dokonaé¢ uzasadnionych
szacunkow, opierajgc si¢ na innych wiarygodnych informacjach rynkowych, takich jak
wielko$¢ sprzedazy.

Wewngtrzna produkcja, mianowicie produkcja lub dostawy towaréw lub ushug
posrednich na uzytek wtasny dostawcy, mogg mie¢ w danym przypadku znaczenie dla
analizy dotyczacej konkurencji, ale nie sg brane pod uwage do celow definicji rynku ani
do obliczania udziatéw w rynku na podstawie rozporzadzenia (UE) 2022/720. Zgodnie
z art. 8 lit. ¢) tego rozporzadzenia w scenariuszach podwojnej dystrybucji definicja
rynku i obliczanie udziatow w rynku powinny jednak obejmowaé sprzedaz wiasnych
towarow przez dostawce za posrednictwem jego zintegrowanych wertykalnie
dystrybutorow i agentow®’. Zintegrowani dystrybutorzy sg przedsiebiorstwami
powigzanymi W rozumieniu art. 1 ust. 2 tego rozporzadzenia.

STOSOWANIE ROZPORZADZENIA (UE) 2022/720

Najpowazniejsze ograniczenia konkurencji na podstawie rozporzadzenia
(UE) 2022/720

Art. 4 rozporzadzenia (UE) 2022/720 zawiera wykaz najpowazniejszych ograniczen
konkurencji. Sa to powazne ograniczenia konkurencji, ktorych Ww wigkszos$ci
przypadkdw nalezatloby zakaza¢ ze wzglegdu na szkody, jakie wyrzadzaja
konsumentom. W przypadku gdy porozumienie wertykalne obejmuje co najmniej jedno
najpowazniejsze ograniczenie konkurencji, cate porozumienie jest wytaczone z zakresu
stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720.

Te najpowazniejsze ograniczenia konkurencji wymienione W art. 4 rozporzadzenia
(UE) 2022/720 maja zastosowanie do porozumien wertykalnych dotyczacych wymiany
handlowej wewnatrz Unii. W zwigzku ztym w zakresie, w jakim porozumienie
wertykalne dotyczy wywozu poza Uni¢ lub przywozu/ponownego przywozu spoza
Unii, takie porozumienie nie moze by¢ uznane za majace na celu znaczace ograniczenie
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W tym celu nie uwzglednia si¢ zadnej sprzedazy towaréw ani ustug konkurencyjnych dostawcow przez
zintegrowanego dystrybutora.
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konkurencji w Unii ani za mogace jako takie wplyng¢ na wymiane handlowg miedzy

panstwami cztonkowskimi®®.

Najpowazniejsze ograniczenia konkurencji W rozumieniu art. 4 rozporzadzenia
(UE) 2022/720 zasadniczo stanowig ograniczenia konkurencji ze wzgledu na cel
w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu®. Ograniczenia konkurencji ze wzgledu na cel to
takie rodzaje wspolpracy miedzy przedsigbiorstwami, ktore z uwagi na sam ich
charakter mozna uzna¢ za szkodliwe dla prawidlowego funkcjonowania normalnej
konkurencjil®. Trybunat Sprawiedliwoéci Unii Europejskiej orzekl, ze pewne rodzaje
wspolpracy mig¢dzy przedsigbiorstwami sg szkodliwe dla konkurencji w stopniu
wystarczajagcym do tego, aby mozna bylo stwierdzi¢, ze nie ma konieczno$ci badania
ich skutkow!®!. Stwierdzenie ograniczen ze wzgledu na cel wymaga indywidualnej
oceny danego porozumienia wertykalnego. Z kolei najpowazniejsze ograniczenia
konkurencji  stanowig  kategori¢  ograniczen W rozumieniu  rozporzadzenia
(UE) 2022/720, w przypadku ktorych domniemywa si¢, ze ostatecznie powoduja
zasadniczo szkode dla konkurencji. Porozumienia wertykalne, ktore zawierajg takie
najpowazniejsze ograniczenia konkurencji, nie moga by¢ zatem objete wylaczeniem,
0 ktérym mowa w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720.

Najpowazniejsze ograniczenia konkurencji nie muszg 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¢ zgodnos$é
Z publicznym zakazem sprzedazy substancji niebezpiecznych niektérym klientom ze
wzgledow Dbezpieczenstwa lub ze wzgledow 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 rozporzadzenia (UE) 2022/720, porozumienie
to prawdopodobnie wejdzie w zakres art. 101 ust. 1 Traktatu.

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

Przedsiebiorstwo  moze  wykaza¢  windywidualnych  przypadkach  skutki
prokonkurencyjne na podstawie art. 101 ust. 3  Traktatu'®2. Wtym celu
przedsiebiorstwo musi udowodnié, ze wzrost efektywnosci jest prawdopodobny oraz ze
wzrost ten prawdopodobnie wyniknie z wigczenia najpowazniejszego ograniczenia
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100

101

102

Zob. sprawa C-306/96 — Javico/Yves Saint Laurent Parfums, pkt 20.

Zob. dokument roboczy stuzb Komisji, Wytyczne w sprawie ograniczen 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.

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

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

Zob. w szczegdlnosci pkt (16) lit. a)-i) niniejszych wytycznych, w ktdrych opisano rodzaje
efektywnosci, ktore sa zwykle zwigzane z ograniczeniami wertykalnymi, oraz sekcja 6.1.1 niniejszych
wytycznych dotyczaca narzucenia cen odsprzedazy. Ogolne wskazdéwki dotyczace oceny efektywnosci
znajdujg sie rowniez w wytycznych w sprawie stosowania art. 101 ust. 3.
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(184)

6.1.1.
(185)

(186)

konkurencji do porozumienia, a takze musi wykazaé, ze spetnione sg warunki okreslone
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 konkurencjg, jaki moze wyniknaé z wiaczenia najpowazniejszego
ograniczenia konkurencji do porozumienia.

Przyktady przedstawione w pkt (183) i (184) majg na celu zilustrowanie sposobu,
w jaki Komisja bedzie stosowac powyzsze zasady.

Przyktad wzajemnych dostaw miedzy autoryzowanymi dystrybutorami:

W  przypadku systemu dystrybucji selektywnej wzajemne dostawy miedzy
autoryzowanymi dystrybutorami musza zasadniczo pozosta¢ nieograniczone (zob.
pkt (237)). Ograniczenia sprzedazy czynnej moga jednak W okreslonych
okolicznos$ciach spetnia¢ warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu. Moze si¢ tak
zdarzy¢ na przyktad wtedy, gdy autoryzowani hurtownicy usytuowani na réznych
terytoriach musza zainwestowa¢ W dziatania promocyjne na terytorium, na ktérym
dystrybuuja towary lub ustugi objete porozumieniem, aby wspiera¢ sprzedaz
prowadzong przez autoryzowanych detalistow, inie jest mozliwe w praktyce
okreslenie W porozumieniu wymaganych dziatan promocyjnych jako zobowigzania
umownego.

Przyktad faktycznego testowania:

W przypadku faktycznego testowania nowego produktu na ograniczonym terytorium
lub wérdd ograniczonej grupy klientow lub w przypadku stopniowego wprowadzania
nowego produktu dystrybutorzy wyznaczeni do sprzedazy nowego produktu na rynku
probnym lub ci, ktérzy uczestniczg W pierwszym etapie (pierwszych etapach)
stopniowego wprowadzania produktu na rynek, moga by¢ objeci ograniczeniem, jezeli
chodzi o prowadzenie sprzedazy czynnej poza rynkiem probnym lub na rynku lub
rynkach, na ktorych produkt nie zostal jeszcze wprowadzony. Takie ograniczenia
moga wykraczaé poza zakres stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu przez okres
niezbedny do testowania lub wprowadzenia produktu.

Narzucenie cen odsprzedazy

Najpowazniejsze ograniczenie konkurencji okreslone w art. 4 lit. a) rozporzadzenia
(UE) 2022/720 dotyczy narzucenia cen odsprzedazy (,,NCO”), tj. porozumien, ktore
bezposrednio lub posrednio majg na celu ograniczenie zdolno$ci nabywcey do ustalania
swojej ceny sprzedazy, Wtym porozumien, W KtOrych ustanawia si¢ sztywnag lub
minimalng cene sprzedazy, ktorej musi przestrzegaé nabywcal®. Wymdg, aby nabywca
ustalit swojg ceng sprzedazy w pewnym przedziale, stanowi NCO w rozumieniu art. 4
lit. a) rozporzadzenia.

NCO mozna stosowa¢ za pomoca $rodkow bezposrednich. Dotyczy to postanowien
umownych lub praktyk uzgodnionych prowadzacych do bezposredniego ustalenia ceny,
ktorej nabywca musi zazada¢ od swoich klientow!*, umozliwiajacych dostawcy
ustalenie ceny odsprzedazy lub zakazujacych nabywcy sprzedazy ponizej okreslonego

103

104

Nalezy zauwazyé, ze NCO moze by¢ powigzane z innymi ograniczeniami, wtym z horyzontalng
zmowg w postaci uzgodnien typu hub-and-spoke. Oméwiono je w pkt 55 wytycznych horyzontalnych.
Zob. na przyktad decyzja Komisji w sprawie AT.40428, Guess, motywy 84, 86 i 137.
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(188)

(189)

(190)

(191)

poziomu cen. Ograniczenie jest réwniez niewatpliwe W przypadku, gdy dostawca
wymaga zwigkszenia ceny, a habywca spetnia ten wymog.

NCO mozna roéwniez stosowac za pomocg srodkéw posrednich, takich jak zachety do
przestrzegania ceny minimalnej lub bodzce zniechg¢cajace do odchodzenia od ceny
minimalnej. Ponizsze przyklady stanowig niewyczerpujacy wykaz takich Srodkow
posrednich:

a)  ustalanie marzy odsprzedazy;

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

c) uzaleznianie przyznania rabatu lub zwrotu kosztéw promocji przez dostawce
od przestrzegania danego poziomu cen;

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

e)  wigzanie wymaganej ceny odsprzedazy z cenami odsprzedazy konkurentow;

f)  pogrdzki, zastraszanie, ostrzezenia, kary, opdznianie lub zawieszenie dostaw
lub rozwigzanie umow W zwiazku z przestrzeganiem danego poziomu cen.

Zgodnie zart. 4 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720 narzucenie przez dostawce
maksymalnej ceny odsprzedazy lub zalecenie ceny odsprzedazy nie stanowi
najpowazniejszego ograniczenia konkurencji. Jezeli jednak dostawca laczy taka ceng
maksymalng lub zalecang cen¢ odsprzedazy z zachetami do stosowania okreslonego
poziomu cen lub z bodzcami zniechecajacymi do obnizania ceny sprzedazy, takie
dziatanie moze stanowi¢ NCO. Ma to miejsce na przyktad w przypadku, gdy dostawca
zwraca koszty promocji poniesione przez nabywceg, pod warunkiem Ze nabywca nie
odchodzi od maksymalnej ceny odsprzedazy lub zalecanej ceny odsprzedazy.
Przyktadem bodzZzca zniechecajacego do obnizania ceny sprzedazy jest sytuacja,
w ktdrej dostawca grozi ograniczeniem dalszych dostaw w odpowiedzi na odejscie
przez nabywce od maksymalnej lub zalecanej ceny odsprzedazy.

Chociaz zasadniczo MCR pozostawiajg dystrybutorowi swobode¢ sprzedazy po cenie
nizszej niz cena reklamowana, zniechecaja go one do ustalania nizszej ceny sprzedazy,
ograniczajgc jego mozliwosci informowania potencjalnych klientow 0 dostepnych
upustach. Skutkuje to usunieciem kluczowego parametru konkurencji cenowej migdzy
detalistami. Do celéw stosowania art. 4 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720 MCR
beda zatem traktowane jako posredni sposob stosowania NCO.

Mozna zwigkszy¢ skuteczno$¢ bezposrednich lub posrednich $rodkéw stuzacych
stosowaniu NCO, 1laczac je ze $rodkami shuzacymi identyfikacji dystrybutorow
obnizajacych ceny, takimi jak wprowadzenie systemu monitorowania cen lub
zobowigzanie detalistow do informowania 0 innych cztonkach sieci dystrybucji, ktorzy
odchodzg od standardowego poziomu cen.

Monitorowanie cen jest coraz czesciej stosowane W handlu elektronicznym, w ktérym
zarowno dostawcy, jak idetalisci czesto wykorzystujg oprogramowanie do
monitorowania cen'®. Oprogramowanie to zwigksza przejrzystos¢ cen na rynku
i umozliwia producentom skuteczne §ledzenie cen odsprzedazy wich sieci
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Zob. sprawozdanie koncowe na temat badania sektora handlu elektronicznego, pkt 602—-603.
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(192)

(193)

(194)

dystrybucji*®®. Ponadto umozliwia detalistom $ledzenie cen stosowanych przez ich
konkurentow. Monitorowanie cen i zgtaszanie cen same w sobie nie stanowig jednak
NCO.

W ramach umowy agencyjnej ceng sprzedazy zwykle ustala dajacy zlecenie, poniewaz
to on ponosi ryzyko handlowe i finansowe zwigzane ze sprzedazg. Jezeli jednak umowa
nie spetnia warunkow pozwalajacych zakwalifikowa¢ ja jako umoweg agencyjng
nieobjeta zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu (zob. w szczegdlnoSci
pkt (30)-(34) niniejszych wytycznych), wszelkie bezposrednie Iub posrednie
zobowigzania uniemozliwiajgce agentowi dzielenie si¢ swoim wynagrodzeniem
z klientem lub ograniczajace taka mozliwos¢, niezaleznie od tego, czy jest to
wynagrodzenie stale czy zmienne, stanowig najpowazniejsze ograniczenie konkurencji
w rozumieniu art. 4 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720'%7. Agentowi nalezy zatem
pozostawi¢ swobode obnizenia faktycznej ceny zaplaconej przez klienta bez

Zmniejszania dochodu naleznego dajacemu zlecenie®,

W ramach porozumienia w sprawie wykonania umowy dostawca zawiera z nabywca
porozumienie wertykalne w celu wykonania (realizacji) umowy dostawy zawartej
wczesniej migdzy dostawca a okreslonym klientem. W przypadku gdy dostawca
wybiera przedsigbiorstwo, ktore bedzie $wiadczy¢ 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 towaréw lub ustug klientowi ani
konkurencji w zakresie $wiadczenia ustug zwigzanych z wykonaniem umowy. Na
przyktad ma to zastosowanie, gdy klienci nabywaja towary od przedsigbiorstwa
dziatajacego w gospodarce platform internetowych, ktore jest prowadzone przez grupe
niezaleznych detalistow pod wspolng marka, a przedsigbiorstwo to ustala cene
sprzedazy towaréow i przekazuje zamowienia detalistom do realizacjil®®. Natomiast
w przypadku gdy Kklient wybiera przedsigbiorstwo, ktore bedzie $wiadczy¢ ustugi
w zakresie wykonania umowy, narzucenie ceny odsprzedazy przez dostawcg moze
ogranicza¢ konkurencje W zakresie $wiadczenia ustug zwigzanych z wykonaniem
umowy. W takim przypadku narzucenie ceny odsprzedazy moze by¢ rownoznaczne Z
NCO.

Art. 4 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720 ma pelne zastosowanie W gospodarce
platform internetowych. W szczegodlnosci, jezeli przedsigbiorstwo $wiadczy ustugi
posrednictwa internetowego W rozumieniu art. 1 ust. 1 lit. e) rozporzadzenia, jest ono
dostawcg W odniesieniu do tych ustug, azatem art.4 lit. a) rozporzadzenia ma
zastosowanie do ograniczen naktadanych przez przedsiebiorstwo na nabywcow ustug
posrednictwa internetowego, ktdre to ograniczenia dotycza ceny sprzedazy towarow lub
ushug sprzedawanych za pomocg ustug posrednictwa internetowego. Cho¢ fakt ten nie
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109

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

Ograniczenia zdolno$ci dostawcow ustug posrednictwa internetowego w rozumieniu art. 1 ust. 1 lit. e)
rozporzadzenia do podzialu wynagrodzenia zwigzanego ze $§wiadczeniem uslug posrednictwa
internetowego nie stanowig najpowazniejszych ograniczen konkurencji w rozumieniu art. 4 lit. a)
rozporzadzenia, poniewaz nie ograniczaja mozliwo$ci nabywcy w zakresie ustalania jego ceny
sprzedazy. Zob. pkt (64)—(67) niniejszych wytycznych, w szczegdlnosci pkt (67) lit. a).

Zob. na przyktad decyzja Komisji w sprawie nr 1\V/32.737, Eirpage, w szczegdlno$ci motyw 6.
Niniejsze wskazowki pozostaja bez uszczerbku dla oceny porozumien horyzontalnych migdzy
detalistami, ktorzy tworzg i stosujg taki model wykonania umowy zgodnie z art. 101 Traktatu,
z uwzglednieniem wskazéwek zawartych w wytycznych horyzontalnych.
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(196)

uniemozliwia dostawcy ustug posrednictwa internetowego oferowania uzytkownikom
tych ustug zachet do sprzedazy ich towaréow lub ustug po konkurencyjnej cenie lub do
obnizenia oferowanych cen, natozenie przez dostawce ustug posrednictwa
internetowego sztywnej lub minimalnej ceny sprzedazy w odniesieniu do transakcji,
w ktlrej posredniczy, stanowi najpowazniejsze ograniczenie konkurencji w rozumieniu
art. 4 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720.

Trybunat Sprawiedliwosci Unii Europejskiej kilkukrotnie stwierdzat, ze NCO stanowi
ograniczenie konkurencji ze wzgledu na cel w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu!?®,
Jak jednak stwierdzono w pkt (179)—(181), zakwalifikowanie danego ograniczenia jako
najpowazniejsze ograniczenie konkurencji lub jako ograniczenie ze wzglgdu 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 powota¢ si¢ na uzasadnienia dotyczace zwigkszenia efektywnosci
na podstawie art. 101 ust. 3 Traktatu.

NCO moze ogranicza¢ wewngtrzng lub zewngtrzng konkurencj¢ migdzymarkowa na
rézne sposoby:

a) NCO moze ulatwia¢ zmowe¢ migdzy dostawcami przez zwigkszanie
przejrzystosci cen na rynku, ulatwiajgc tym samym wykrycie, czy dostawca
narusza rbwnowage zmowy, obnizajac ceny. Ten negatywny efekt jest bardziej
prawdopodobny na rynkach podatnych na skutki zmowy, na przyktad jezeli
dostawcy tworzg S$cisty oligopol, aporozumienia narzucajgce ceny
odsprzedazy obejmuja znaczng cz¢$¢ rynku.

b) NCO moze sprzyja¢ zmowie mig¢dzy nabywcami na poziomie dystrybucji,
W szczegdlnosci gdy to nabywcey stoja za jego stosowaniem. Silni lub dobrze
zorganizowani nabywcy moga zmusi¢ lub przekona¢ jednego lub kilku ze
swoich dostawcow do ustalenia ceny odsprzedazy powyzej konkurencyjnego
poziomu, co tym samym pomoze nabywcom osiggna¢ lub ustabilizowac
rownowage zmowy. NCO stuzy jako narzedzie zobowigzujace detalistow do
tego, by nie odchodzili od rownowagi zmowy za pomocg upustow cenowych.

¢} W niektérych przypadkach NCO moze rowniez fagodzi¢ konkurencje miedzy
producentami lub detalistami, zwtlaszcza jesli producenci wykorzystuja tych
samych dystrybutoréw do dystrybucji swoich produktow i NCO jest stosowane
przez wszystkich lub wielu z nich.

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

e) Poniewaz NCO uniemozliwia konkurencje¢ cenowa migdzy dystrybutorami,
moze uniemozliwi¢ lub utrudni¢ wejscie na rynek irozwdj nowych lub
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Zob. wyroki zdnia 3 lipca 1985r., Binon/AMP, C-243/83, EU:C:1985:284, pkt44; zdnia
1 pazdziernika 1987 r., VVR/Sociale Dienst van de Plaatselijke en Gewestelijke Overheidsdiensten,
C-311/85, EU:C:1987:418, pkt17; zdnia 19 kwietnia 1988 r., Erauw-Jacquery/La Hesbignonne,
C-27/87, EU:C:1988:183, pkt 15.
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2)

bardziej efektywnych form dystrybucji, tym samym ograniczajac innowacje na
poziomie dystrybucji.

NCO moze zosta¢ wprowadzone przez dostawce posiadajacego wiadze
rynkowa umozliwiajaca zamknigcie dostgpu  do rynku  mniejszym
konkurentom. Zwi¢kszona marza, jaka NCO moze zapewnia¢ dystrybutorom,
moze zacheci¢ ich do faworyzowania marki dostawcy w stosunku do marek
konkurencyjnych przy doradzaniu klientom, nawet wowczas gdy taka porada
nie lezy w interesie klienta, lub nawet do catkowitego zaniechania sprzedazy
marek konkurencyjnych.

Bezposrednim skutkiem NCO jest wyeliminowanie wewngtrznej konkurencji
miedzymarkowej pod wzgledem cen poprzez uniemozliwienie niektorym lub
wszystkim dystrybutorom obnizania ich cen sprzedazy w odniesieniu do danej
marki, co tym samym powoduje zwigkszenie cen w odniesieniu do tej marki.

NCO moze jednak takze prowadzi¢ do wzrostu efektywnosci, W szczegdlnosci gdy to
dostawca stoi za jego stosowaniem. Jezeli przedsigbiorstwa powotujg si¢ na wzrost
efektywnosci W odniesieniu do NCO, muszg by¢ w stanie uzasadni¢ to konkretnymi
dowodami i wykazaé, ze w danym przypadku wszystkie warunki okreslone w art. 101

ust. 3 sg spelnione

U1 Ponizej przedstawiono cztery przyklady takiego wzrostu

efektywnosci.

a)

b)

Jezeli producent wprowadza nowy produkt, NCO moze by¢ skutecznym
sposobem na naklonienie dystrybutoréw do lepszego uwzglednienia interesu
producenta lezacego w promocji tego produktu. W art. 101 ust. 3 Traktatu
wymaga si¢ rOwniez, aby nie istniaty zadne realistyczne i mniej restrykcyjne
alternatywne sposoby zachgcania dystrybutorow do promowania produktu.
Aby spehi¢ ten wymog, dostawcy moga przyktadowo wykazaé, ze nalozenie
W porozumieniu na wszystkich nabywcow skutecznych obowigzkow
dotyczacych  promocji nie jest w praktyce wykonalne. W takich
okoliczno$ciach natozenie sztywnych lub minimalnych cen detalicznych na
okreslony czas w celu utatwienia wprowadzenia nowego produktu mozna
w 0go6lnym rozrachunku uzna¢ za sprzyjajace konkurencji.

Sztywne ceny odsprzedazy, a nie tylko maksymalne ceny odsprzedazy, moga
by¢ niezbedne do organizacji skoordynowanej krotkoterminowej kampanii
niskiej ceny (w wiegkszosci przypadkow trwajacej od 2 do 6 tygodni),
zwlaszcza w systemie dystrybucji, w ktérym dostawca stosuje jednolitg forme
dystrybucji, na przyklad w systemie franczyzowym. Takie natozenie
sztywnych cen detalicznych, bioragc pod uwage jego tymczasowy charakter,
mozna W 0g0lnym rozrachunku uzna¢ za sprzyjajace konkurencji.

Minimalna cena odsprzedazy lub MCR mogg by¢ stosowane W celu
uniemozliwienia konkretnemu dystrybutorowi wykorzystania produktu
dostawcy jako produktu typu ,loss leader”. Jezeli dystrybutor regularnie
odsprzedaje produkt ponizej ceny hurtowej, moze to zaszkodzi¢ wizerunkowi
marki produktu iz czasem ostabi¢ ogdélny popyt na produkt oraz motywacje
dostawcy do inwestowania w jakos¢ i wizerunek marki. W takim przypadku

111

Zgodnie zart.2 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003 przedsi¢biorstwo powolujace sie na przywilej
wynikajgcy z art. 101 ust. 3 Traktatu ponosi cigzar udowodnienia, ze spetnione zostaty warunki zawarte
W tym ustepie Traktatu.
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(198)

(199)

(200)

(201)

mozna uzna¢, ze uniemozliwienie temu dystrybutorowi sprzedazy ponizej ceny
hurtowej poprzez natozenie na niego docelowej minimalnej ceny odsprzedazy
lub MCR jest korzystne z punktu widzenia konkurencji.

d) W niektérych sytuacjach dodatkowa marza, jaka zapewnia NCO, moze
umozliwi¢ detalistom $wiadczenie dodatkowych ustug przedsprzedaznych,
szczegOlnie w przypadku produktow ztozonych. Jezeli wystarczajaca liczba
klientdbw skorzysta ztakich ustug w celu dokonania wyboru produktu,
a nastepnie dokona zakupu po nizszej cenie U detalistow, ktorzy nie zapewniaja
takich uslug (i wzwigzku ztym nie ponoszg tych kosztow), detalisci
zapewniajacy wysoki poziom ustug przedsprzedaznych moga ograniczy¢
ushugi zwigkszajace popyt na produkt dostawcy lub zaprzesta¢ ich swiadczenia.
Dostawca musi wykazaé, ze istnieje ryzyko niewtasciwej dziatalnosci
rynkowej na poziomie dystrybucji, ze sztywne lub minimalne ceny
odsprzedazy stanowia wystarczajaca zachete do inwestowania W ustugi
przedsprzedazne oraz ze nie istniejg realistyczne imniej restrykcyjne
alternatywne sposoby przezwyci¢zania takiej niewlasciwej dzialalnosci
rynkowej. W takim przypadku prawdopodobienstwo, ze NCO zostanie uznane
za sprzyjajace konkurencji, jest wyzsze W sytuacji, gdy konkurencja miedzy
dostawcami jest zaciekta, a dany dostawca ma ograniczong wtadze rynkowa.

Stosowanie zalecanych cen odsprzedazy lub maksymalnych cen odsprzedazy moze by¢
objete wylaczeniem przewidzianym wart. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720,
jezeli udziat w rynku kazdej ze stron porozumienia nie przekracza progu 30 % i pod
warunkiem ze praktyka ta nie skutkuje narzuceniem minimalnej lub Ssztywnej ceny
sprzedazy W wyniku presji ktorejkolwiek ze stron lub zachgt oferowanych przez
ktorgkolwiek ze stron, jak okreslono w pkt (187) i (188). Punkty (199)—(201) zawieraja
wskazdéwki dotyczace oceny zalecanych lub maksymalnych cen odsprzedazy powyzej
tego progu udziatu w rynku.

Zagrozenie dla konkurencji ze strony zalecanych i maksymalnych cen odsprzedazy
polega po pierwsze na tym, ze moga one dziata¢ jako punkt odniesienia dla
odsprzedawcdw i moga by¢ przestrzegane przez wszystkich lub przez wiekszos¢ z nich.
Po drugie, moga one ztagodzi¢ konkurencje lub sprzyja¢ zmowie mi¢dzy dostawcami.

Waznym czynnikiem w ocenie ewentualnych antykonkurencyjnych — skutkow
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 odejs¢ od tego, co
postrzegaja jako preferowang cen¢ odsprzedazy proponowang przez tak waznego
dostawce.

W przypadku gdy zalecane lub maksymalne ceny odsprzedazy wywotuja znaczace
antykonkurencyjne skutki, nalezy oceni¢, czy spelniaja one warunki wyjatku
przewidzianego w art. 101 ust. 3 Traktatu. Szczeg6lnie istotne w odniesieniu do
maksymalnych cen odsprzedazy moze by¢ unikanie ,podwojnej marzy”t?,
Maksymalna cena odsprzedazy moze takze utatwi¢ zapewnienie silniejszej konkurencji
ze strony marki dostawcy z innymi markami rozprowadzanymi przez tego samego

dystrybutora, w tym pod wtasng marka.

112

Zob. w tym zakresie pkt (13) i (16).
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6.1.2.  Najpowazniejsze ograniczenia konkurencji zgodnie z art. 4 lit. b), ¢), d) oraz e)
rozporzgdzenia (UE) 2022/720

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

(202)  Art. 4 lit. b), ¢) i d) rozporzadzenia (UE) 2022/720 zawiera wykaz najpowazniejszych
ograniczen konkurencji 1 wyjatkow, ktore majg zastosowanie odpowiednio do réznych
rodzajow systemow dystrybucji: dystrybucji wytacznej, dystrybucji selektywnej
I dystrybucji swobodnej. Najpowazniejsze ograniczenia konkurencji okreslone w art. 4
lit. b), art. 4 lit. c) pkt (i) oraz art. 4 lit. d) rozporzadzenia (UE) 2022/720 dotycza
porozumien, ktoérych celem bezposrednim lub posrednim, niezaleznie od innych
czynnikow kontrolowanych przez strony lub w potgczeniu z nimi, jest ograniczenie
terytorium, na ktorym nabywca lub jego klienci moga sprzedawa¢ towary lub ustugi
objete porozumieniem, lub klientow, ktorym moga je sprzedawac. Art. 4 lit. ¢) ppkt (ii)
oraz (iii) rozporzadzenia (UE) 2022/720 stanowi, ze W systemie dystrybucji
selektywnej ograniczenie wzajemnych dostaw miedzy czlonkami systemu dystrybucji
selektywnej dziatajacymi na tych samych lub roznych szczeblach obrotu, atakze
ograniczenie dystrybutorom detalicznym dziatajacym w systemie dystrybucji
selektywnej mozliwosci prowadzenia sprzedazy czynnej ibiernej uzytkownikom
koncowym stanowig najpowazniejsze ograniczenia konkurencji. Art. 4 lit. b), ¢) i d)
rozporzadzenia ma zastosowanie niezaleznie od wykorzystywanego kanatu sprzedazy,
na przyktad sprzedaz w internecie lub poza nim.

(203)  Art. 4 lit. e) rozporzadzenia (UE) 2022/720 stanowi, ze porozumienie wertykalne,
ktérego celem bezposrednim lub posrednim, niezaleznie od innych czynnikow
kontrolowanych przez strony lub w potaczeniu z nimi, jest uniemozliwienie nabywcy
lub jego klientom skutecznego wykorzystywania internetu do sprzedazy towarow lub
uslug objetych porozumieniem na okreslonych terytoriach lub okre§lonym klientom,
stanowi najpowazniejsze ograniczenie konkurencji. Celem porozumienia wertykalnego
zawierajacego jedno ograniczenie lub wigcej ograniczen sprzedazy przez internet lub
reklamy internetowej'®, ktére de facto zakazuja nabywcy korzystania z internetu do
sprzedazy towarow lub ustug objetych porozumieniem, jest co najmniej ograniczenie
sprzedazy biernej uzytkownikom koncowym, ktorzy chca dokonaé¢ zakupow przez
internet i ktdrzy znajduja sie poza fizycznym obszarem dzialalnoéci nabywcy'!4,
W zwigzku ztym takie porozumienia sg objete zakresem stosowania art. 4 lit. e)
rozporzadzenia (UE) 2022/720. To samo dotyczy porozumien wertykalnych, ktore nie
zawierajg bezposredniego zakazu, ale majg na celu uniemozliwienie nabywcy lub jego
klientom skutecznego wykorzystywania internetu do sprzedazy towaréw lub ushug
objetych porozumieniem na okre$lonych terytoriach lub okres§lonym klientom. Tak jest
na przyklad w przypadku porozumien wertykalnych, ktorych celem jest znaczace
zmniejszenie tacznej wielkosci sprzedazy przez internet towardéw lub ustug objetych
porozumieniem badz uniemozliwienie uzytkownikom koncowym kupowania towarow
lub ustug objetych porozumieniem przez internet. Podobnie jest w przypadku
porozumien wertykalnych, ktorych celem jest uniemozliwienie nabywcy korzystania
z jednego kanalu lub wigkszej liczby kanatow reklamy internetowej, takich jak
wyszukiwarki internetowe!™® lub poréwnywarki cenowe, lub uniemozliwienie

13 Zob. rowniez pkt (204), (206) i (210) dotyczace réznych rodzajow ograniczen sprzedazy przez internet

i reklamy internetowe;.
14 Zob. rowniez sprawa C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, pkt 54.
15 Zob. rowniez decyzja Komisji w sprawie AT.40428, Guess, motywy 118-126.
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(204)

kupujacemu zatozenia wiasnego sklepu internetowego lub korzystania z niego

116

Ocena, czy dane ograniczenie stanowi najpowazniejsze ograniczenie konkurencji
w rozumieniu art. 4 lit. ) rozporzadzenia (UE) 2022/720, moze uwzgledniaé tre$¢
I kontekst ograniczenia, ale nie moze zaleze¢ od okoliczno$ci specyficznych dla danego
rynku ani od indywidualnych cech stron porozumienia wertykalnego.

Najpowazniejsze ograniczenia konkurencji, 0 ktorych mowa w pkt (202), moga by¢
wynikiem bezposrednich zobowigzan, takich jak obowigzek rezygnacji ze sprzedazy na
okreslonych terytoriach lub okre§lonym klientom lub obowiazek kierowania zamowien
od takich klientow do innych dystrybutorow. Moga one rdéwniez wynikaé
Z zastosowania przez dostawcg $rodkow posrednich, majacych na celu sklonienie
nabywcy do niesprzedawania towaréw takim klientom, takich jak:

a)

b)

g)

h)

1)
k)

wymog uzyskania przez nabywce uprzedniej zgody dostawcy na sprzedaz
takim klientom?*’;

odmowa lub zmniejszenie bonusow lub upustow, jesli nabywca sprzedaje
towary takim klientom®!8, lub wyptata rekompensaty na rzecz nabywcy, jesli
zaprzestanie on sprzedazy takim klientom,;

zakonczenie dostaw produktow, jesli nabywca sprzedaje je takim klientom;

ograniczenie lub zmniejszenie wielkosci dostaw, na przyklad tak, aby
wielkos$ci te zaspokajaly popyt ze strony klientow znajdujacych si¢ na
okreslonych terytoriach lub popyt okreslonych grup klientow;

grozby rozwigzania porozumienia wertykalnego'?® lub jego nieprzedtuzenia,
jesli nabywca bedzie sprzedawat towary takim klientom;

pobieranie od dystrybutora wyzszej ceny za produkty, ktére maja by¢
sprzedawane takim klientom?2°;

ograniczenie odsetka sprzedazy dokonywanego przez nabywce na rzecz takich
klientow;

uniemozliwienie nabywcy stosowania dodatkowych jezykéw na opakowaniu
lub do promowania produktow??t;

dostawy innego produktu w zamian za zaprzestanie przez nabywce sprzedazy
takim klientom;

placenie nabywcy za zaprzestanie sprzedazy takim klientom;

zobowigzanie nabywcy do przekazania dostawcy zyskow ze sprzedazy takim
klientom*??;

116

117
118

119

120

121
122

Zob. sprawa C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, pkt56 i57, 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.

Zob. na przyktad wyrok z dnia 6 lipca 2009 r., Volkswagen/Komisja, sprawa T-62/98, EU:T:2000:180,

pkt 44,

Zob. na przyktad decyzja Komisji w sprawie AT.40433, Film merchandise, motyw 54.

Zob. na przyktad decyzja Komisji w sprawie AT.40433, Film merchandise, motywy 52 i 53.

Zob. na przyktad decyzja Komisji w sprawie AT.40436, Nike, motyw 57; decyzja Komisji w sprawie
AT.40433, Film merchandise, motywy 61-63.
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(205)

(206)

1)  wylaczenie zustug gwarancyjnych na obszarze calej Unii refundowanych
przez dostawce produktow, ktore sa odsprzedawane poza terytorium nabywcy
lub produktéw sprzedawanych na terytorium nabywcy przez nabywcow
majacych siedzibe na innych terytoriach!%,

Srodki umozliwiajace producentowi sprawdzenie przeznaczenia dostarczanych
towarow, np. uzywanie zroznicowanych etykiet, okreslonych grup jezykéow lub
numerOéw serii, grozba przeprowadzenia lub przeprowadzenie audytu w celu
zweryfikowania przestrzegania przez nabywce innych ograniczen!?* nie stanowig same
w sobie ograniczen konkurencji. Mogg one jednak zosta¢ uznane za element
najpowazniejszego ograniczenia konkurencji W zakresie sprzedazy nabywcy, jesli sg
stosowane przez dostawce W celu sprawdzania przeznaczenia dostarczanych towarow,
np. W potaczeniu z co najmniej jedng praktyka wymieniong w pkt (203) i (204).

Oprocz bezposrednich i posrednich ograniczen wymienionych w pkt (202)—(204)
najpowazniejsze ograniczenia konkurencji zwigzane konkretnie ze sprzedaza przez
internet moga W podobny sposob wynika¢ ze zobowigzan bezposrednich lub
posrednich. Oprocz bezposredniego zakazu wykorzystania internetu do sprzedazy
towarow lub ustug objetych porozumieniem do zobowigzan majacych na celu
posrednio uniemozliwienie nabywcy skutecznego wykorzystywania internetu do
sprzedazy towarow lub ustug objetych porozumieniem na okreslonych terytoriach lub
okreslonym klientom w rozumieniu art. 4 lit. e) rozporzadzenia (UE) 2022/720 naleza
m.in.:

a) wymog, aby nabywca uniemozliwit klientom znajdujagcym si¢ na innym
terytorium przegladanie jego strony internetowej czy sklepu internetowego lub
aby przekierowywal klientow do sklepu internetowego producenta lub innego
sprzedawcy. Zobowigzanie nabywcy do zamieszczenia laczy do sklepow
internetowych dostawcy lub innych sprzedawcéw nie stanowi jednak

najpowazniejszego ograniczenia konkurencji'?®;

b)  wymog, aby nabywca zakonczyt transakcje internetowe klientow w chwili, gdy
okaze si¢, ze dane ich karty kredytowej zawieraja adres znajdujacy si¢ poza
terytorium nabywcy'%;

c) wymog, aby nabywca prowadzil sprzedaz towaroéw lub ustug objetych
porozumieniem jedynie w przestrzeni fizycznej lub w obecnosci fizycznej
wyspecjalizowanego personelu?’;

d) wymog, aby nabywca uzyskat uprzednie zezwolenie dostawcy przed
zawarciem indywidualnych transakcji sprzedazy przez internet;

123

124

125
126
127

Zob. na przyklad decyzja Komisji w sprawie AT.37975, PO/Yamaha, motywy 111 i 112. | odwrotnie —
porozumienie, na mocy ktorego dostawca uzgadnia ze swoimi dystrybutorami, ze gdy jeden dystrybutor
prowadzi sprzedaz na terytorium, ktore zostalo przydzielone innemu dystrybutorowi, pierwszy
dystrybutor musi uiszcza¢ na rzecz drugiego dystrybutora optat¢ oparta na kosztach ustug, ktore maja
by¢ $wiadczone, nie ma na celu ograniczenia sprzedazy przez dystrybutoréw poza przydzielonymi im
terytoriami  (zob. wyrok zdnia 13 stycznia2004r., JCB Service/Komisja, sprawa T-67/01,
EU:T:2004:3, pkt 136-145).

Zob. na przyklad decyzja Komisji w sprawie AT.40436, Nike, motywy 71 i 72. Decyzja Komisji
w sprawie AT.40433, Film merchandise, 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.

70



(207)

(208)

e)  zakazanie nabywcy wykorzystywania znakow towarowych lub nazw marek
dostawcy na stronie internetowej lub w sklepie internetowym nabywcy;

f)  zakazanie nabywcy zaktadania lub prowadzenia jednego sklepu internetowego
lub wigkszej ich liczby, niezaleznie od tego, czy sklep internetowy jest
prowadzony na serwerze wlasnym nabywcy, czy z wykorzystaniem

hostowanego serwera strony trzeciej'?;

g) zakazanie nabywcy wykorzystywania catego kanalu reklamy internetowej, na
przyklad wyszukiwarek internetowych!?® lub poréwnywarek cenowych, lub
ograniczenia wigzace si¢ Z posrednim zakazem wykorzystywania calego
kanatlu reklamy internetowej, takie jak zobowigzanie do niewykorzystywania
znakéw towarowych 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 towarow lub ustlug objetych
porozumieniem na okreslonych terytoriach lub okreslonym klientom, poniewaz
ograniczaja one zdolno$¢ nabywcy do dotarcia do klientow znajdujacych sie
poza jego fizycznym obszarem dziatalnoSci, informowania ich o0 ofertach
I przyciagania ich do jego sklepu internetowego lub innych kanalow sprzedazy.
Zasadniczo zakaz korzystania z okreslonych poréwnywarek cenowych lub
wyszukiwarek internetowych nie jest najpowazniejszym ograniczeniem
konkurencji, poniewaz nabywca moze korzysta¢ z innych ustug zwigzanych
z reklamg internetowa, aby zwigkszy¢ wiedzg na temat swojej dziatalnosci
w zakresie sprzedazy przez internet. Zakaz wykorzystywania najpowszechniej
stosowanych ustug reklamowych na danym kanale reklamy internetowej moze
jednak stanowi¢ najpowazniejsze ograniczenie konkurencji, jezeli pozostate
ustugi na tym kanale reklamowym nie sg de facto w Stanie przyciagnaé
klientow do sklepu internetowego nabywcy.

W przeciwienstwie do ograniczen, 0 ktérych mowa w pkt (204), wymogi natozone
przez dostawce na nabywce, dotyczace sposobu sprzedazy towaréw lub ustug objetych
porozumieniem, moga by¢ objete wylaczeniem przewidzianym wart.2 ust. 1
rozporzadzenia (UE) 2022/720, niezalezniec od rodzaju systemu dystrybucji.
W szczeg6lnosci dostawca moze narzuci¢ wymogi dotyczace jakosci. Na przyktad
W ramach systemu dystrybucji selektywnej dostawca moze narzuci¢ wymogi dotyczace
minimalnej wielkosci i wygladu sklepu nabywcy (np. w odniesieniu do wyposazenia,
mebli, wystroju, os$wietlenia ipokrycia podtdég) lub prezentacji produktu (np.
minimalna liczba prezentowanych produktéw danej marki, minimalny odstep miedzy
produktami)*=°.

Podobnie dostawca moze nalozy¢ na nabywce wymogi dotyczace sposobu sprzedazy
przez internet towarow lub uslug objetych porozumieniem. Zasadniczo ograniczenia
dotyczace wykorzystywania okre§lonych kanatéw sprzedazy przez internet, takich jak
internetowe platformy handlowe, lub narzucenie standardow jako$ci dotyczacych
sprzedazy przez internet moga by¢ objete wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1

128
129
130

Zob. takze pkt (203).

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

Inne przyklady mozna znalezé w sprawozdaniu koncowym na temat badania sektora handlu
elektronicznego, pkt 241.
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(209)

rozporzadzenia (UE) 2022/720, niezaleznic od rodzaju systemu dystrybucji, pod
warunkiem ze nie maja posrednio na celu uniemozliwienia nabywcy skutecznego
wykorzystywania internetu do sprzedazy towardéw lub ustug objetych porozumieniem
na okreslonych terytoriach lub okreslonym klientom. Co do zasady nie jest to celem
ograniczen sprzedazy przez internet, W przypadku gdy nabywca zachowuje swobode
prowadzenia wiasnego sklepu internetowego®®! i reklamowania sie za posrednictwem
internetu’®?, W takich przypadkach nabywcy nie uniemozliwia sie¢ efektywnego
wykorzystywania internetu do sprzedazy towaréow lub ustug objetych porozumieniem.
Do wymogoéw dotyczacych sprzedazy przez internet, ktére moga byC objete
wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia, naleza m.in.:

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

b) wymogi dotyczace ekspozycji towaré6w lub ustug objetych porozumieniem
w sklepie internetowym (takie jak minimalna liczba prezentowanych
produktdw, sposdb ekspozycji znakow towarowych lub marek dostawcy);

c)  bezposredni lub posredni zakaz wykorzystywania internetowych platform
handlowych?33;

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

e) wymog, aby nabywca sprzedawal minimalng bezwzgledna ilo$¢ (wyrazona
jako wartos¢ lub wielkos$¢, ale nie jako czg¢s¢ catkowitej sprzedazy) towarow
lub ustug objetych porozumieniem poza internetem, aby zapewni¢ efektywne
funkcjonowanie jego sklepu stacjonarnego. Wymog ten moze by¢ taki sam dla
wszystkich nabywcoéw lub moze by¢ okreSlany na ré6znym poziomie dla
kazdego nabywcy na podstawie obiektywnych kryteriow, takich jak: pozycja
nabywcy w stosunku do innych nabywcow lub jego umiejscowienie
geograficzne.

Wymog, aby nabyweca placit inng ceng hurtowa za produkty sprzedawane przez internet
niz za produkty sprzedawane poza internetem (stosowanie podwojnych cen), moze by¢
objety wylaczeniem przewidzianym wart. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720,
poniewaz moze on stanowi¢ zach¢te do odpowiedniego inwestowania w internetowe
lub pozainternetowe kanaty sprzedazy lub wynagrodzenie za odpowiedni poziom
inwestycji, pod warunkiem ze nie ma on na celu ograniczenia sprzedazy na okreslonych
terytoriach lub okreslonym klientom, jak przewidziano wart.4 lit.b), c) i d)
rozporzadzenia (UE) 2022/720%%*. Jezeli jednak réznica w cenie hurtowej ma na celu
uniemozliwienie nabywcy skutecznego wykorzystywania internetu do sprzedazy
towarow lub ustug objetych porozumieniem na okreslonych terytoriach lub okreslonym
klientom, stanowi ona najpowazniejsze ograniczenie konkurencji w rozumieniu art. 4
lit. e) rozporzadzenia (UE) 2022/720. Taka sytuacja miataby miejsce W SzCzegdlnosci
w przypadku, gdy réznica W cenie hurtowej powoduje, ze sprzedaz przez internet jest
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Zob. sprawa C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, pkt 56 i57, 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. rowniez sekcja 8.2.3 niniejszych wytycznych.

Zob. takze pkt (206) lit. g).
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(210)

nieoptacalna lub finansowo niezrownowazona'®, lub gdy system podwdjnych cen jest
stosowany w celu ograniczenia ilosci produktow udostepnianych nabywcy do celow
sprzedazy przez internet’3®. Z drugiej strony, stosowanie podwoéjnych cen moze byé
objete wyltaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720,
jezeli r6éznica W cenie hurtowej jest racjonalnie zwigzana z rdéznicami w inwestycjach
I kosztach poniesionych przez nabywce W zwigzku z prowadzeniem sprzedazy na
kazdym kanale. Podobnie dostawca moze nalicza¢ inng cen¢ hurtowa za produkty,
ktére maja by¢ sprzedawane za posrednictwem potaczenia kanalow pozainternetowych
I internetowych, gdy roznica w cenie uwzglednia inwestycje lub koszty zwigzane z tym
rodzajem dystrybucji. Strony moga uzgodni¢ odpowiedniag metod¢ wdrozenia systemu
podwaojnych cen, w tym np. bilansowanie rachunkdw ex post na podstawie faktycznej
sprzedazy.

Ograniczenia dotyczace reklamy internetowej moga by¢ objete wylaczeniem
przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720, pod warunkiem ze nie
majg na celu uniemozliwienia nabywcy wykorzystywania calego kanatu reklamowego.
Przyktady ograniczen dotyczacych reklamy internetowej, ktére moga by¢ objete
wylaczeniem, obejmuja:

a) wymog, aby reklama internetowa spelniata okre§lone standardy jakosci lub
zawierata konkretne tre$ci lub informacje;

b) wymodg, aby nabywca nie Kkorzystal zustug poszczegdlnych dostawcdéw
reklamy internetowej, ktorzy nie spetniajg okreslonych standardéw jakosci;

c) wymog, aby nabywca nie wykorzystywal nazwy marki dostawcy w nazwie
domeny swojego sklepu internetowego.

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

(211)

(212)

W art. 4 rozporzadzenia (UE) 2022/720 rozrézniono ograniczenia sprzedazy czynnej
I ograniczenia sprzedazy biernej W kontekscie systemow dystrybucji wylaczne;j.
Wart. 1 ust. 1 lit. 1) i m) rozporzadzenia (UE) 2022/720 przedstawiono definicje
sprzedazy czynnej i biernej.

Art. 1 ust. 1 lit. m) rozporzadzenia (UE) 2022/720 stanowi, ze W przypadku sprzedazy
na przydzielonym na wytgcznos$¢ terytorium lub przydzielonej na wyltacznos¢ grupie
klientow sprzedaz klientom, 0 ktOrych sprzedawca nie zabiegal aktywnie, jest
sprzedaza bierng. Na przyklad zalozenie sklepu internetowego jest forma sprzedazy
biernej, poniewaz umozliwia potencjalnym klientom dotarcie do danego sprzedawcy.
Prowadzenie sklepu internetowego moze mie¢ skutki wykraczajace poza fizyczny
obszar dziatalnosci sprzedawcy, w tym w postaci umozliwienia zakupdw przez internet
klientom znajdujagcym si¢ na innych terytoriach lub innym grupom klientow. Takie
zakupy (w tym dostawa produktéw) stanowig jednak sprzedaz bierna, pod warunkiem
ze sprzedawca nie zabiega aktywnie 0 konkretnego klienta, konkretne terytorium lub
konkretng grupe klientow, do ktorej nalezy klient. Tak samo jest w przypadku, gdy
klient zgadza si¢ na otrzymywanie przekazywanych automatycznie informacji od
sprzedawcy itakie informacje prowadza do sprzedazy. Podobnie stosowanie
pozycjonowania, mianowicie wykorzystywanie narzgdzi lub technik majacych na celu
zwigkszenie widoczno$ci lub pozycji sklepu internetowego w wyszukiwarkach
internetowych, lub oferowanie aplikacji w sklepie z aplikacjami, to zasadniczo $rodki

135
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Zob. takze pkt 203.
Zob. takze pkt 208 lit. ).
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(213)

(214)

(215)

umozliwiajgce potencjalnym klientom dotarcie do sprzedawcy, W zwigzku z czym sg to
formy sprzedazy bierne;.

Art. 1 ust. 1 lit. 1) rozporzadzenia (UE) 2022/720 stanowi natomiast, ze W przypadku
sprzedazy klientom na przydzielonym na wylacznos$¢ terytorium lub przydzielonej na
wylacznos¢ grupie klientow oferowanie W sklepie internetowym opcji jezykowych
obejmujacych inne jezyki niz powszechnie uzywane na terytorium, na Kktoérym
sprzedawca ma siedzibe, wskazuje zwykle, ze dziatalno$§¢ sprzedawcy jest
ukierunkowana na terytorium, na ktéorym dany jezyk jest powszechnie uzywany,
a zatem jest to forma sprzedazy czynnej'®’. Oferowanie w sklepie internetowym opcji
jezyka angielskiego nie wskazuje jednak samo w sobie, ze dziatalno$¢ sprzedawcy jest
ukierunkowana na terytoria, na ktorych uzywa si¢ jezyka angielskiego, poniewaz jest to
jezyk powszechnie rozumiany iuzywany w catej Unii. Podobnie tworzenie sklepu
internetowego z nazwa domeny najwyzszego poziomu odpowiadajaca innemu
terytorium niz to, na ktorym sprzedawca ma siedzibe, stanowi form¢ sprzedazy czynne;j
na tym terytorium, natomiast oferowanie sklepu internetowego z ogélng nazwa domeny
nieodpowiadajaca zadnemu krajowi stanowi forme sprzedazy bierne;.

Zgodnie z art. 1 ust. 1 lit. 1) rozporzadzenia (UE) 2022/720 sprzedaz czynna oznacza
sprzedaz wynikajacg z aktywnego kierowania ofert do klientow za posrednictwem
wizyt, listow, e-maili, rozméw telefonicznych lub innych $rodkow komunikacji
bezposredniej. Targetowanie reklam lub promocji jest forma sprzedazy czynne;.
W szczegolno$ci ustugi  zwigzane zreklamg internetowa czg¢sto umozliwiajg
sprzedawcy wybor terytoriow lub klientow, dla ktérych reklama internetowa bedzie
widoczna. Dotyczy to na przyktad reklamy w wyszukiwarkach internetowych (ang.
search engine advertising) i innych rodzajow reklamy internetowej, na przyktad na
stronach internetowych, w sklepach z aplikacjami, w mediach spoteczno$ciowych, o ile
ustuga reklamowa umozliwia reklamodawcy targetowanie klientdbw na podstawie ich
szczegOlnych cech, wtym umiejscowienia geograficznego lub profilu osobistego.
Natomiast w przypadku, gdy sprzedawca kieruje reklame internetowa do klientow na
wilasnym terytorium lub do swojej grupy klientow i nie ma mozliwosci zapobiezenia
obejrzeniu takiej reklamy przez klientébw zinnego terytorium lub zinnej grupy
klientow, jest to forma sprzedazy biernej. Przykladem takiej ogdlnej reklamy sa
sponsorowane tresci na stronie internetowej gazety 0 zasiegu lokalnym lub krajowym,
do ktérych dostep moze mie¢ kazdy odwiedzajacy te stroneg, lub korzystanie
z porownywarek cenowych o og6lnych, a nie specyficznych dla danego kraju nazwach
domen. Natomiast jezeli taka ogdlna reklama jest prowadzona w jezykach, ktore nie sa
powszechnie uzywane na terytorium sprzedawcy, lub na stronach internetowych,
ktérych nazwy domen najwyzszego poziomu odpowiadajg terytoriom poza terytorium
sprzedawcy, stanowi ona forme sprzedazy czynnej na tych innych terytoriach.

Udziat w zamowieniach publicznych jest forma sprzedazy biernej bez wzgledu na
rodzaj postgpowania 0 udzielenie zamodwienia publicznego (procedura otwarta,
procedura ograniczona itp.). Kwalifikacja ta jest zgodna zcelami prawa
0 zamowieniach publicznych, do ktorych nalezy utatwianie wewngtrznej konkurencji
miedzymarkowej. W zwigzku ztym porozumienie wertykalne, ktdre ogranicza
zdolno$¢ nabywcy do udziatu w zaméwieniach publicznych, stanowi najpowazniejsze
ograniczenie konkurencji w rozumieniu art.4 lit.b), c) i d) rozporzadzenia
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Zob. wyrok z dnia 7 grudnia 2010 r., Peter Pammer/Reederei Karl Schliter GmbH & Co. KG i Hotel
Alpenhof GesmbH/Oliver Heller, sprawy potagczone C-585/08 oraz C-144/09, EU:C:2010:740, pkt 93.
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(UE) 2022/720. Podobnie odpowiadanie na zaproszenia do sktadania ofert oglaszane
przez podmioty niepubliczne jest formg sprzedazy biernej. Takie zaproszenia do
sktadania ofert sg formg niezamoéwionego wniosku ze strony klienta skierowanego do
wielu potencjalnych sprzedawcOw, azatem ztozenie oferty w odpowiedzi na
zaproszenie do skladania ofert ogloszone przez podmiot niepubliczny jest forma
sprzedazy biernej.

6.1.2.3. Najpowazniejsze ograniczenia konkurencji dotyczace konkretnych systemow

(216)

dystrybucji

Art. 4 lit. b), ¢) i d) rozporzadzenia (UE) 2022/720 zawiera wykaz najpowazniejszych
ograniczen konkurencji | wyjatkow majacych zastosowanie W zaleznosci od rodzaju
systemu dystrybucji stosowanego przez dostawce, ktorym moze by¢ system:
dystrybucji wytacznej, dystrybucji selektywnej lub dystrybucji swobodne;.

6.1.2.3.1. W przypadku gdy dostawca stosuje system dystrybucji wylacznej

(217)

(218)

(219)

(220)

(221)

(222)

Najpowazniejsze ograniczenie konkurencji okreslone wart. 4 lit. b) rozporzadzenia
(UE) 2022/720 dotyczy porozumien, ktore bezposrednio lub posrednio maja na celu
ograniczenie terytorium, na ktérym nabywca, ktéremu przydzielono wylaczne
terytorium lub wylaczng grupe klientdw, moze prowadzi¢ sprzedaz czynng lub bierng
towarow lub ustug objetych porozumieniem, lub ograniczenie grup klientow, ktérym
moze on prowadzi¢ taka sprzedaz.

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

Pierwszy wyjatek przewidziany w art. 4 lit. b) pkt (i) rozporzadzenia (UE) 2022/720
umozliwia dostawcy ograniczenie sprzedazy czynnej dokonywanej przez wylacznego
dystrybutora na terytorium lub grupie klientow przydzielonych na wylacznosé
maksymalnie pi¢ciu nabywcom lub zastrzezonych dla dostawcy. W celu zachowania
zachet inwestycyjnych dostawca musi chroni¢ swoich wytacznych dystrybutoréw przed
sprzedaza czynng, W tym targetowang reklamg internetowa, na przydzielonym im na
wytacznos¢ terytorium lub skierowang do przydzielonej na wytacznos¢ grupy klientow,
przez wszystkich innych nabywcow dostawcy.

Sprzedaz czynna prowadzona przez klientéw innych nabywcéw dostawcy moze
rowniez ostabia¢ zachety inwestycyjne wylacznych dystrybutoréw. W zwiagzku z tym
w art. 4 lit. b) pkt (i) rozporzadzenia (UE) 2022/720 réwniez umozliwiono dostawCy
zobowigzanie innych nabywcow, aby ograniczyli swoim bezposrednim klientom
mozliwos$¢ czynnej sprzedazy na terytoriach lub skierowanej do grup klientow, ktore
dostawca przydzielit na wylacznos¢ innym dystrybutorom lub zastrzegt dla
siebie. Dostawca nie moze jednak wymagac¢ od tych innych nabywcow, aby przeniesli
ograniczenia sprzedazy czynnej na klientow na dalsze ogniwa tancucha dystrybucji.

Dostawca moze taczy¢ przydziat wylacznego terytorium i wytacznej grupy klientdéw na
przyktad poprzez np. wyznaczenie wylacznego dystrybutora dla okreslonej grupy
klientow na okreslonym terytorium.

Ochrona przydzielonych na wytacznos¢ terytoriow lub grup klientow nie ma charakteru
bezwzglednego. Aby zapobiec podziatowi rynku, nie mozna ograniczaé sprzedazy
biernej na takich terytoriach lub takim grupom klientéw. Art. 4 lit. b) rozporzadzenia
(UE) 2022/720 ma zastosowanie wylgcznie do ograniczen natozonych na nabywece.
Dostawca moze W zwigzku z tym przyja¢ ograniczenia W odniesieniu do prowadzonej
przez siebie sprzedazy, zarowno internetowej, jak i pozainternetowej, na wylgcznym
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(223)

(224)

(225)

(226)

terytorium lub niektorym badz wszystkim Kklientom nalezagcym do wylacznej grupy
klientow. Ograniczenia sprzedazy biernej uzytkownikom koncowym mogg jednak
w pewnych okolicznosciach by¢ niewazne z mocy prawa zgodnie zart.6 ust. 2
rozporzadzenia Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) 2018/3021%,

Po drugie, art. 4 lit. b) pkt (ii) rozporzadzenia (UE) 2022/720 umozliwia dostawcy,
ktory stosuje system dystrybucji wylacznej na okreSlonym terytorium i System
dystrybucji selektywnej na innym terytorium, ograniczenie sprzedazy czynnej lub
biernej przez jego dystrybutorow wylgcznych nieautoryzowanym dystrybutorom
zlokalizowanym na terytorium, na ktorym dostawca stosuje juz system dystrybucji
selektywnej lub ktore zarezerwowat na potrzeby stosowania takiego systemu. Dostawca
moze rowniez wymagac¢ od swoich wytacznych dystrybutorow, aby w podobny sposéb
ograniczyli  swoim  klientom  prowadzenie sprzedazy czynnej i bierngj
nieautoryzowanym dystrybutorom zlokalizowanym na terytoriach, na ktérych dostawca
stosuje system dystrybucji selektywnej lub ktére zarezerwowat na potrzeby stosowania
takiego systemu. W takim wypadku mozliwo$¢ przenoszenia ograniczen sprzedazy
czynnej ibiernej na dalsze ogniwa tancucha dystrybucji ma na celu ochrong
zamknigtego charakteru systemow dystrybucji selektywnej.

Po trzecie, w art. 4 lit. b) pkt (iii) rozporzadzenia (UE) 2022/720 zezwala si¢ dostawcy
na ograniczenie miejsca prowadzenia dzialalno$ci nabywcy, ktéremu przydzielit
wylaczne terytorium lub wylaczng grupe klientow (,,klauzula lokalizacji”’). Oznacza to,
ze dostawca moze wymagaé, aby nabywcy ograniczyli swoje punkty dystrybucji
i hurtownie do okreslonego adresu, miejsca lub terytorium. W odniesieniu do
ruchomych punktow dystrybucji w porozumieniu mozna okresli¢ obszar, poza ktorym
taki punkt nie moze dziala¢. Utworzenie sklepu internetowego przez dystrybutora
i korzystanie z niego nie jest jednak réwnowazne z otwarciem stacjonarnego punktu
sprzedazy, W ZWigzku z czym nie moze by¢ ograniczone™*°.

Po czwarte, wart.4 lit. b) pkt(iv) rozporzadzenia (UE) 2022/720 umozliwiono
dostawcy ograniczenie sprzedazy czynnej ibiernej prowadzonej przez wylgcznego
hurtownika uzytkownikom koficowym, dzigki czemu dostawca moze oddzieli¢ poziom
handlu hurtowego od detalicznego. Wyjatek ten obejmuje mozliwos¢ zezwolenia
hurtownikowi na prowadzenie sprzedazy niektorym uzytkownikom koncowym (np.
kilku duzym uzytkownikom), przy jednoczesnym braku zezwolenia na prowadzenie

sprzedazy wszystkim innym uzytkownikom koncowym?#°,

Po piate, art. 4 lit. b) pkt (v) rozporzadzenia (UE) 2022/720 umozliwia dostawcy
ograniczenie dystrybutorowi wylacznemu mozliwosci czynnego lub biernego
sprzedawania komponentow, dostarczanych w celu ich wbudowania, konkurentom
dostawcy, ktérzy wykorzystaliby je w celach wytwarzania tego samego rodzaju
towarow jak te wyprodukowane przez dostawce. Termin ,komponent” obejmuje
wszelkie towary posrednie, a termin ,,wbudowanie” oznacza korzystanie z wszelkich
naktadow do produkcji towarow.
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139
140

Rozporzadzenie Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) 2018/302 z dnia 28 lutego 2018 r. w sprawie
nieuzasadnionego blokowania geograficznego oraz innych form dyskryminacji klientow ze wzgledu na
przynalezno$¢ panstwowa, miejsce zamieszkania lub miejsce prowadzenia dziatalno$ci na rynku
wewngtrznym ofaz W sprawie zmiany rozporzadzen (WE) nr 2006/2004 oraz (UE) 2017/2394
i dyrektywy 2009/22/WE (Dz.U. L 601 z 2.3.2018, s. 1).

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

Zob. rowniez punkt (222) dotyczgcy rozporzadzenia Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) 2018/302.
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6.1.2.3.2. W przypadku gdy dostawca stosuje system dystrybucji selektywnej

(227)

(228)

(229)

(230)

(231)

(232)

(233)

Najpowazniejsze ograniczenie konkurencji  okreslone wart. 4 lit.c) pkt (i)
rozporzadzenia (UE) 2022/720 dotyczy porozumien majacych bezposrednio lub
posrednio na celu ograniczenie terytorium, na ktéorym uczestnicy systemu dystrybucji
selektywnej (,,autoryzowani dystrybutorzy”) moga prowadzi¢ sprzedaz czynng lub
bierng towaréw lub ustug objetych porozumieniem, lub ograniczenie klientow, ktorym
moga oni prowadzi¢ taka sprzedaz. Obejmuje to ograniczenia czynnej lub biernej
sprzedazy uzytkownikom koncowym nalozone przez dostawce na autoryzowanych
dystrybutorow dziatajacych na poziomie detalicznym.

Istnieje pie¢ wyjatkow dotyczacych najpowazniejszego ograniczenia konkurencji
ustanowionego w art. 4 lit. ¢) pkt (i) rozporzadzenia (UE) 2022/720.

Pierwszy wyjatek dotyczy ograniczen uprawnienia autoryzowanych dystrybutoréw do
prowadzenia sprzedazy poza systemem dystrybucji selektywnej. Umozliwia on
dostawcy ograniczenie sprzedazy czynnej, W tym targetowania reklamy internetowej,
przez autoryzowanych dystrybutoréw na innych terytoriach lub skierowanej do grup
klientdw przydzielonych na wylaczno$¢ innym dystrybutorom lub zastrzezonych dla
dostawcy. Dostawca moze rdwniez wymagaé od autoryzowanych dystrybutorow, aby
natozyli takie dozwolone ograniczenia sprzedazy czynnej na swoich klientow
bezposrednich. Ochrona takich przydzielonych na wylaczno$¢ terytoriow lub grup
klientow nie ma charakteru bezwzglednego, poniewaz dostawca nie moze ograniczac
sprzedazy biernej na takich terytoriach lub takim grupom klientow.

Drugi wyjatek umozliwia dostawcy ograniczenie sprzedazy czynnej lub biernegj
prowadzonej przez jego autoryzowanych  dystrybutoréw iich  klientéw
nieautoryzowanym dystrybutorom zlokalizowanym na jakimkolwiek terytorium, na
ktorym dostawca stosuje system dystrybucji selektywnej.

Trzeci wyjatek umozliwia dostawcy narzucenie swoim autoryzowanym dystrybutorom
klauzuli lokalizacji, aby uniemozliwi¢ im prowadzenie dziatalnosci w innych lokalach
lub otwieranie nowych punktow sprzedazy w innej lokalizacji. W zwiazku z tym
przywilej wynikajacy z rozporzadzenia (UE) 2022/720 nadal ma zastosowanie, jezeli
dystrybutor wyrazi zgod¢ na ograniczenie swoich punktow dystrybucji i hurtowni do
okreslonego adresu, miejsca lub terytorium. W odniesieniu do ruchomych punktow
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 rownowazne z otwarciem stacjonarnego punktu sprzedazy, w zwigzku

Z czym nie moze by¢ ograniczone*!,

Czwarty wyjatek umozliwia dostawcy ograniczenie sprzedazy czynnej i biernej
prowadzonej przez autoryzowanego hurtownika uzytkownikom koncowym, dzigki
czemu dostawca moze oddzieli¢ poziom handlu hurtowego od detalicznego. Wyjatek
ten obejmuje mozliwo$§¢ zezwolenia hurtownikowi na prowadzenie sprzedazy
niektorym uzytkownikom koncowym (np. kilku duzym uzytkownikom), przy
jednoczesnym braku zezwolenia na prowadzenie sprzedazy wszystkim innym
uzytkownikom koncowym*42,

Piaty wyjatek umozliwia dostawcy ograniczenie uprawnienia dystrybutora do czynnego
lub biernego sprzedawania komponentow, dostarczanych w celu ich wbudowania,
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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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konkurentom dostawcy, ktdrzy wykorzystaliby je w celach wytwarzania tego samego
rodzaju towaréw jak te wyprodukowane przez dostawce. Termin ,.komponent”
obejmuje wszelkie towary posrednie, atermin ,,wbudowanie” oznacza korzystanie
z wszelkich naktadow do produkcji towarow.

Najpowazniejsze ograniczenie konkurencji okreslone wart. 4 lit.c) pkt (iii)
rozporzadzenia (UE) 2022/720 dotyczy ograniczenia mozliwosci prowadzenia
sprzedazy czynnej lub biernej uzytkownikom koncowym przez cztonkow systemu
dystrybucji selektywnej dziatajacych na poziomie detalicznym. Oznacza to, ze
dostawca nie moze ogranicza¢ swoim autoryzowanym dystrybutorom mozliwosci
sprzedazy uzytkownikom koncowym lub agentom nabywajacym dzialajacym
w imieniu tych uzytkownikow koncowych, z wyjatkiem sytuacji, gdy tacy uzytkownicy
koncowi znajduja si¢ na terytorium lub nalezg do grupy klientéw, ktore przydzielono
innemu dystrybutorowi na wytaczno$¢ lub zastrzezono dla dostawcy na terytorium, na
ktorym dostawca prowadzi system dystrybucji wylgcznej (zob. art. 4 lit. ¢) pkt (i) pkt 1
rozporzadzenia i pkt(229)). Nie wyklucza to réwniez mozliwosci zakazania
autoryzowanym dystrybutorom prowadzenia dziatalno$ci poza autoryzowanym
miejscem prowadzenia dziatalnosci (zob. art. 4 lit. ¢) pkt (i) ppkt3 rozporzadzenia
I pkt (231) niniejszych wytycznych).

Dostawca prowadzacy system dystrybucji selektywnej moze wybra¢é swoich
autoryzowanych dystrybutoréw na podstawie kryteriow jakosciowych lub ilosciowych.
Co do zasady wszelkie kryteria jakosciowe nalezy ustala¢ w odniesieniu do zaréwno
kanatow internetowych, jak i kanalow pozainternetowych. Biorac jednak pod uwagg, ze
kanaty internetowe i pozainternetowe majg réozne 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 celow sprzedazy ich towardow lub ushug objetych porozumieniem na okre§lonych
terytoriach lub okreslonym klientom. Dostawca moze na przyktad narzuci¢ szczego6lne
wymogi W celu zapewnienia standardow jakosci dotyczacych sprzedazy przez internet,
takie jak wymoOg utworzenia iprowadzenia internectowego dzialu wsparcia
posprzedaznego, wymog pokrycia kosztow zwrotu nabytych produktow przez Kklienta
lub stosowanie bezpiecznych systemow ptatnosci. Podobnie dostawca moze okresli¢
rézne  kryteria  dotyczace  zréwnowazonego rozwoju dla  internetowych
I pozainternetowych kanaléw sprzedazy. Dostawca moze na przyklad wymagaé
ekologicznie odpowiedzialnych punktéow sprzedazy lub korzystania z ustug dostawcow
uzywajacych ekologicznych rowerow.

Potaczenie dystrybucji selektywnej z dystrybucja wylaczng na tym samym terytorium
nie moze by¢ objete wylgczeniem przewidzianym w art. 2 ust. I rozporzadzenia
(UE) 2022/720, w tym w przypadku gdy dostawca stosuje dystrybucj¢ wylaczng na
poziomie hurtowym i dystrybucje selektywng na poziomie detalicznym. Wynika to
z faktu, ze takie polaczenie wymagatoby od autoryzowanych dystrybutoréw akceptacji
najpowazniejszych ograniczen konkurencji w rozumieniu art.4 lit.b) lubc)
rozporzadzenia (UE) 2022/720, na przyklad ograniczen sprzedazy czynnej na
terytoriach lub klientom, ktorych nie przydzielono na wylacznos$é, ograniczen
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sprzedazy czynnej i biernej uzytkownikom koncowym?!*® lub ograniczen wzajemnych
dostaw miedzy autoryzowanymi dystrybutorami’**. Dostawca moze jednak zobowigzaé
si¢ do realizowania dostaw tylko dla niektérych autoryzowanych dystrybutoréw, na
przyktad na niektorych czgéciach terytorium, na ktorym stosuje si¢ system dystrybucji
selektywnej, lub moze si¢ zobowigza¢ 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 klauzulg lokalizacji.

Najpowazniejsze ograniczenie konkurencji okreslone wart.4 lit.c) pkt(ii)
rozporzadzenia (UE) 2022/720 dotyczy ograniczenia wzajemnych dostaw migdzy
autoryzowanymi dystrybutorami w ramach systemu dystrybucji selektywnej. Oznacza
to, ze dostawca nie moze uniemozliwia¢ czynnej ani biernej sprzedazy mi¢dzy swoimi
autoryzowanymi dystrybutorami, ktorzy musza zachowa¢ swobod¢ zakupu produktow
objetych porozumieniem od innych autoryzowanych dystrybutorow w ramach sieci,
dziatajacych na tym samym albo na innym szczeblu obrotu handlowego®®.
W konsekwencji dystrybucja selektywna nie moze by¢ polaczona z ograniczeniami
wertykalnymi majacymi na celu zmuszenie dystrybutoréw do nabywania produktow
objetych porozumieniem wytacznie z danego zrédta. Oznacza to rowniez, ze W ramach
systemu dystrybucji selektywnej dostawca nie moze ogranicza¢ sprzedazy przez
autoryzowanych hurtownikow autoryzowanym dystrybutorom.

6.1.2.3.3. W przypadku gdy dostawca stosuje system dystrybucji swobodnej

(238)

(239)

(240)

(241)

Najpowazniejsze ograniczenie konkurencji okreslone wart. 4 lit. d) rozporzadzenia
(UE) 2022/720 dotyczy porozumien lub praktyk uzgodnionych, ktore bezposrednio lub
posrednio majg na celu ograniczenie terytorium, na ktorym nabywca w ramach systemu
dystrybucji swobodnej moze prowadzi¢ sprzedaz czynng lub bierng towaroéw lub ustug
objetych porozumieniem, lub ograniczenie grup klientow, ktérym moze prowadzi¢ takg

sprzedaz'*’.

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

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 klientébw przydzielonych na
wylaczno$¢ innym nabywcom lub zastrzezonych dla dostawcy. Dostawca moze
roOwniez wymagac¢, aby nabywca natozyl takie dozwolone ograniczenia sprzedazy
czynnej na klientéw bezposrednich nabywcy. Ochrona takich przydzielonych na
wytacznos¢ terytoriow lub grup klientéw nie ma charakteru bezwzglednego, poniewaz
dostawca nie moze ogranicza¢ sprzedazy biernej na takich terytoriach lub takim
grupom Klientow.

Po drugie, art. 4 lit. d) pkt (ii) rozporzadzenia (UE) 2022/720 umozliwia dostawcy
ograniczenie sprzedazy czynnej lub biernej prowadzonej przez nabywceg —
i zobowigzanie nabywcy do ograniczenia takiej sprzedazy prowadzonej przez jego
klientow — nieautoryzowanym dystrybutorom zlokalizowanym na terytorium, na
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Zob. pkt (227).

Zob. pkt (237).

Zob. rowniez punkt (222) dotyczgcy rozporzadzenia (UE) 2018/302.

Zob. na przyktad decyzja Komisji w sprawie AT.40428, Guess, motywy 65-78.
Zob. takze pkt (116).
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(245)

ktorym dostawca stosuje system dystrybucji selektywnej lub ktére dostawca
zarezerwowal na potrzeby stosowania takiego systemu. Ograniczenie moze dotyczyc
sprzedazy czynnej lub biernej, na kazdym szczeblu obrotu handlowego.

Po trzecie, art. 4 lit. d) pkt (iii) rozporzadzenia (UE) 2022/720 umozliwia dostawcy
narzucenie nabywcy klauzuli lokalizacji w celu ograniczenia jego miejsca prowadzenia
dziatalnosci. Oznacza to, ze dostawca moze wymagaé, aby nabywcy ograniczyli swoje
punkty dystrybucji ihurtownie do okre§lonego adresu, miejsca lub terytorium.
W odniesieniu do ruchomych punktow dystrybucji w porozumieniu mozna okre$li¢
obszar, poza ktorym taki punkt nie moze dziala¢. Utworzenie sklepu internetowego
przez nabywceg 1 Kkorzystanie zniego nie jest jednak rownowazne z otwarciem
stacjonarnego punktu sprzedazy, W zwiazku z czym nie moze by¢ ograniczone'*,

Po czwarte, wart.4 lit.d) pkt(iv) rozporzadzenia (UE) 2022/720 umozliwiono
dostawcy ograniczenie sprzedazy czynnej i biernej prowadzonej przez hurtownika
uzytkownikom koncowym, dzigki czemu dostawca moze oddzieli¢ poziom handlu
hurtowego od detalicznego. Wyjatek ten obejmuje mozliwos¢ zezwolenia
hurtownikowi na prowadzenie sprzedazy niektorym uzytkownikom koncowym (np.
niektorym duzym uzytkownikom), przy jednoczesnym braku zezwolenia na
prowadzenie sprzedazy innym uzytkownikom koncowym*4°,

Po piate, art. 4 lit. d) pkt(v) rozporzadzenia (UE) 2022/720 umozliwia dostawcy
ograniczenie mozliwosci czynnego lub biernego sprzedawania przez nabywce
komponentdw, dostarczanych w celu ich wbudowania, konkurentom dostawcy, ktorzy
wykorzystaliby je w celach wytwarzania tego samego rodzaju towaréw jak te
wyprodukowane przez dostawcg. Termin ,komponent” obejmuje wszelkie towary
posrednie, atermin ,,wbudowanie” oznacza korzystanie z wszelkich naktadow do
produkcji towarow.

Ograniczenia dotyczqce sprzedazy czesci zamiennych

Najpowazniejsze ograniczenie konkurencji okre$lone w art. 4 lit. f) rozporzadzenia
(UE) 2022/720 dotyczy porozumien, ktore uniemozliwiajg lub ograniczajg uzyskiwanie
przez uzytkownikéw koncowych, niezalezne zaklady naprawcze, hurtownikow
i dostawcow ustug czes$ci zamiennych bezposrednio od producenta tych czgsci. Umowa
miedzy producentem cze$ci zamiennych a nabywca, ktory wbudowuje te czgsci do
wlasnych produktow, takim jak producent oryginalnego sprzetu (,,OEM™), nie moze —
bezposrednio lub posrednio — uniemozliwia¢ lub ogranicza¢ sprzedazy tych czesci
przez producenta uzytkownikom koncowym, niezaleznym zakltadom naprawczym,
hurtownikom lub uslugodawcom. Ograniczenia posrednie moga pojawia si¢
W szczegdlnosci wowcezas, gdy producent czegsci zamiennych jest ograniczony
w dostarczaniu informacji technicznych i specjalnego sprzetu, koniecznych do
wykorzystania czgsci zamiennych przez uzytkownikoéw koncowych, niezalezne zaklady
naprawcze lub ustugodawcow. Jednak porozumienie moze natozy¢ ograniczenia na
dostawe czesci zamiennych zaktadom naprawczym lub uslugodawcom, ktorym OEM
powierzyl naprawe lub serwisowanie jego wtasnych produktow. Oznacza to rOwniez, ze
OEM moze wymagaé, aby jego wilasna sie¢ napraw iSerwisu kupowala czesci
zamienne od niego lub od innych cztonkéw jego systemu dystrybucji selektywnej, jesli
taki system prowadzi.
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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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(248)
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Ograniczenia wykluczone z zakresu rozporzadzenia (UE) 2022/720

W art. 5 rozporzadzenia (UE) 2022/720 wykluczono z przywileju wylaczenia
grupowego niektore zobowigzania zawarte W porozumieniach — wertykalnych,
niezaleznie od tego, czy progi udzialu wrynku okreslone wart.3 ust.1 tego
rozporzadzenia zostaly przekroczone. W szczegdélno$ci wart. 5 rozporzadzenia
okreslono zobowigzania, W przypadku ktoérych nie mozna z wystarczajaca pewnoscia
zalozy¢, ze spelniajg one warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu. Nie przyjmuje
si¢ jednak domniemania, ze zobowigzania wyszczegdlnione w art. 5 rozporzadzenia sg
objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu lub nie spelniajg warunkow
okreslonych w art. 101 ust. 3 Traktatu. Wykluczenie tych zobowigzan z wylaczenia
grupowego oznacza jedynie, ze podlegaja one indywidualnej ocenie na podstawie
art. 101 Traktatu. Ponadto, w przeciwienstwie do art. 4 rozporzadzenia (UE) 2022/720,
wykluczenie wylaczenia grupowego zgodnie zart.5 tego rozporzadzenia jest
ograniczone do konkretnego zobowigzania, pod warunkiem ze zobowigzanie to mozna
oddzieli¢ od pozostatej czgsci porozumienia wertykalnego. W takim przypadku
pozostata cze$¢ porozumienia wertykalnego nadal objeta jest przywilejem wylgczenia
grupowego.

Zakazy konkurowania przekraczajgce okres pieciu lat

Zgodnie zart. 5 ust. 1 lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720 zakazy konkurowania
przekraczajace okres pieciu lat sa wykluczone z wytaczenia grupowego. Zgodnie
z definicja zawartg wart. 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 przedsi¢biorstwie ponad 80 % wszystkich swoich
zakupOw towardw iushug objetych porozumieniem iich substytutow dokonanych
w poprzednim roku kalendarzowym. Oznacza to, ze nabywca nie moze nabywac
konkurencyjnych towarow ani uslug lub ze takie zakupy sg ograniczone do ilo$ci
nizszej niz 20 % jego catkowitych zakupow. Jezeli nie sa dostgpne odpowiednie dane
dotyczace zakupéw  dokonanych przez nabywce Wwroku 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.

Zakazy konkurowania nie sg objete wylaczeniem grupowym, jezeli ich czas trwania jest
nieokreslony lub przekracza pi¢¢ lat. Zakazy konkurowania, ktore sg w sposob
milczacy odnawialne po uplywie pigciu lat, sag objete wylaczeniem grupowym, pod
warunkiem ze nabywca moze skutecznie renegocjowac lub rozwigza¢ porozumienie
wertykalne zawierajace to zobowigzanie z rozsagdnym okresem wypowiedzenia i przy
rozsagdnych kosztach, dzigki czemu nabywca moze skutecznie zmieni¢ dostawce po
uptywie pigcioletniego okresu. Jezeli na przyktad porozumienie wertykalne przewiduje
piccioletni zakaz konkurowania, adostawca udziela nabywcy pozyczki, splata tej
pozyczki nie moze uniemozliwia¢é nabywcy faktycznego zakofczenia zakazu
konkurowania po uptywie okresu pieciu lat. Podobnie, jezeli dostawca zaopatruje
nabywce W sprzet, ktory nie jest zwigzany z konkretng umowa, nabywca powinien mieé
mozliwo$¢ przejecia sprzetu zgodnie Z jego wartoscig rynkowg po wygasnieciu zakazu
konkurowania.

Zgodnie zart. 5 ust. 2 rozporzadzenia (UE) 2022/720 ograniczenie czasu trwania
zakazu konkurowania do pigciu lat nie ma zastosowania, gdy towary lub ustugi objete
porozumieniem sg odsprzedawane przez nabywce w lokalach i na terenie, ktdérych
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(253)

wlascicielem jest dostawca lub ktére dostawca wynajmuje lub dzierzawi od 0sob
trzecich niezwigzanych z nabywca. W takich przypadkach zakaz konkurowania moze
trwaé dhluzej, pod warunkiem ze czas trwania tego zakazu nie przekracza okresu
zajmowania punktu sprzedazy przez nabywce. Wyjatek ten jest spowodowany tym, iz
zasadniczo nie mozna si¢ spodziewa¢, aby dostawca pozwolil na sprzedaz
konkurencyjnych produktéw w lokalu i na terenie stanowigcym jego wlasno$¢ bez jego
zgody. Analogicznie te same zasady majg zastosowanie, gdy nabywca do prowadzenia
dziatalnoséci wykorzystuje ruchomy punkt sprzedazy bedacy wilasnoscig dostawcy lub
wynajmowany badz dzierzawiony przez dostawce od osoby trzeciej niezwigzanej
z nabywcg. W odniesieniu do sztucznych stosunkow wilasnosciowych, takich jak
przeniesienie przez dystrybutora praw wtasnosci do terenu lub lokalu na dostawce tylko
na ograniczony czas, majacych na celu uniknigcie limitu pigciu lat, nie mozna
zastosowac tego wyjatku.

Zakazy konkurowania po zakonczeniu porozumienia

Zgodnie z art. 5 ust. 1 lit. b) w zwigzku z art. 5 ust. 3 rozporzadzenia (UE) 2022/720
nalozone na nabywce zakazy konkurowania po zakonczeniu porozumienia s3
wykluczone z przywileju wytaczenia 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 ktOrym nabywca dziatat
w OKresie obowigzywania umowy;

c)  zobowigzanie jest ograniczone do maksymalnego okresu jednego roku.

Przedmiotowe know-how musi by¢ niejawne, istotne i okreslone w rozumieniu art. 1
ust. 1 lit. j) rozporzadzenia (UE) 2022/720, w szczegdlnosci musi zawiera¢ informacje
wazne I1uzyteczne dla nabywcy zpunktu widzenia uzywania, sprzedazy Ilub
odsprzedazy towaréw lub ustug objetych porozumieniem.

Zakazy konkurowania naktadane na uczestnikow systemu dystrybucji selektywnej

Art. 5 ust. 1 lit. ¢) rozporzadzenia (UE) 2022/720 dotyczy sprzedazy konkurencyjnych
towarow lub ustug w systemie dystrybucji selektywnej. Wylaczenie przewidziane
w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia ma zastosowanie do potaczenia dystrybucji selektywnej
z zakazem konkurowania, obligujacego autoryzowanych  dystrybutorow do
nieodsprzedawania konkurencyjnych marek. Jezeli jednak dostawca uniemozliwia
swoim autoryzowanym dystrybutorom — bezposrednio albo posrednio — kupowanie
produktow do odsprzedazy od jednego z okreslonych konkurencyjnych dostawcow lub
od wiekszej liczby takich dostawcow, takie zobowigzanie jest wykluczone z wylaczenia
grupowego. Uzasadnieniem tego wykluczenia jest uniknigcie sytuacji, w Ktorej pewna
liczba dostawcow korzystajacych z tych samych punktéw dystrybucji selektywnej
uniemozliwia co najmniej jednemu okreslonemu konkurentowi korzystanie z tych
punktéw do dystrybucji ich produktow. Taki scenariusz moéglby doprowadzi¢ do
zamknigcia dostgpu do rynku konkurujacemu dostawcy, ktore stanowiloby forme
zbiorowego bojkotu.

Miedzyplatformowe zobowigzania do zapewnienia rownych warunkéw w handlu
detalicznym

Czwarte wykluczenie wylaczenia grupowego, okreslone wart.5 wust. 1 lit. d)
rozporzadzenia (UE) 2022/720, dotyczy miedzyplatformowych zobowigzan do
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zapewnienia rownych warunkow w handlu detalicznym naktadanych przez dostawcow
ustug posrednictwa internetowego, a mianowicie bezposrednich lub posrednich
zobowigzan powodujgcych, ze nabywcy tych ustug nie mogg oferowac, sprzedawac ani
odsprzedawa¢ uzytkownikom koncowym towaréw lub ustug na korzystniejszych
warunkach przy uzyciu konkurencyjnych ustug posrednictwa internetowego. Warunki
te moga dotyczy¢ cen, zapaséw, dostepnosci lub innych warunkéw oferty lub
sprzedazy. Zobowigzanie do zapewnienia rownych warunkow w handlu detalicznym
moze wynikaé z postanowienia umownego lub z innych bezposrednich lub posrednich
srodkow, W tym poprzez stosowanie zroznicowanych cen lub zachet, ktérych
zastosowanie zalezy od warunkow, na jakich nabywca uslug posrednictwa
internetowego oferuje towary lub ustugi uzytkownikom koncowym przy uzyciu
konkurencyjnych ustug posrednictwa internetowego. Na przyktad, jesli dostawca ustug
posrednictwa internetowego uzaleznia zaoferowanie lepszej widocznos$ci towarow lub
ustug nabywcy na swojej stronie internetowej lub pobieranie nizszych stawek prowizji
od przyznania mu przez nabywce rownych warunkow w stosunku do konkurencyjnych
dostawcow takich ustug, jest to rownoznaczne z migdzyplatformowym zobowigzaniem
do zapewnienia rownych warunkow w handlu detalicznym.

Wszystkie inne rodzaje zobowigzan do zapewnienia rownych warunkéw handlowych
objete sg wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720.
Do tych zobowigzan nalezg na przyktad:

a)  zobowigzania do zapewnienia rownych warunkéw w handlu detalicznym
odnoszace si¢ do kanatow sprzedazy bezposredniej nabywcéw ustug
posrednictwa internetowego (tzw. ,,waskie” zobowigzania do zapewnienia
rownych warunkéw w handlu detalicznym);

b)  zobowigzania do zapewnienia rownych warunkow handlowych odnoszace si¢
do warunkow, na ktérych towary lub ustugi sg oferowane przedsigbiorstwom
niebgdacym uzytkownikami koncowymi;

¢)  zobowigzania do zapewnienia rownych warunkéw handlowych odnoszace si¢
do warunkow, na ktorych towary lub ustugi sa nabywane jako naklady przez
producentéw, hurtownikéw lub detalistow (zobowigzania wynikajace z
,klauzuli najwyzszego uprzywilejowania”).

Sekcja 8.2.5 zawiera wskazowki dotyczgce oceny zobowigzan do zapewnienia rownych
warunkow handlowych w indywidualnych przypadkach, w ktérych rozporzadzenie
(UE) 2022/720 nie ma zastosowania.

WYCOFANIE | ZAPRZESTANIE STOSOWANIA
Wycofanie przywileju ustanowionego rozporzadzeniem (UE) 2022/720

Jak przewidziano w art. 6 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720, Komisja moze wycofaé
przywilej ustanowiony rozporzadzeniem (UE) 2022/720 na podstawie art. 29 ust. 1
rozporzadzenia (WE) nr 1/2003, jezeli stwierdzi, ze w konkrethym przypadku
porozumienie wertykalne, do ktdrego stosuje si¢ rozporzadzenie (UE) 2022/720,
wywotuje pewne skutki niezgodne z art. 101 Traktatu. Ponadto, jak stanowi art. 6 ust. 2
rozporzadzenia (UE) 2022/720, jezeli w konkretnym przypadku porozumienie
wertykalne wywoluje skutki niezgodne z art. 101 ust. 3 Traktatu na terytorium panstwa
cztonkowskiego lub jego czesci, ktore posiadaja wszystkie cechy odrebnego rynku
geograficznego, krajowy organ ochrony konkurencji danego panstwa czlonkowskiego
roéwniez moze wycofa¢ przywilej ustanowiony rozporzadzeniem (UE) 2022/720, na
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podstawie art. 29 ust. 2 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003. W art. 29 rozporzadzenia (WE)
nr 1/2003 nie wymieniono sagdow panstw cztonkowskich, ktore nie maja w zwiazku
ztym uprawnien do wycofania przywileju ustanowionego rozporzadzeniem
(UE) 2022/720%0, chyba ze dany sad jest wyznaczonym organem ochrony konkurencji
panstwa cztonkowskiego zgodnie z art. 35 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003.

Komisja i krajowe organy ochrony konkurencji moga wycofac¢ przywilej ustanowiony
rozporzadzeniem (UE) 2022/720 w dwoch przypadkach. Po pierwsze, mogg one
wycofa¢ przywilej ustanowiony rozporzadzeniem (UE) 2022/720, jezeli porozumienie
wertykalne wchodzace w zakres art. 101 ust. 1 Traktatu, rozpatrywane pojedynczo,
wywotuje skutki na rynku wiasciwym, ktore sg niezgodne z art. 101 ust. 3 Traktatu. Po
drugie, zgodnie z motywem 20 rozporzadzenia (UE) 2022/720, mogg one roéwniez
wycofa¢ przywilej ustanowiony rozporzadzeniem (UE) 2022/720, jezeli porozumienie
wertykalne, rozpatrywane {gcznie z podobnymi porozumieniami zawartymi przez
konkurujgcych dostawcow lub nabywcow, wywotuje takie skutki. Wynika to z faktu, ze
rownoleglte sieci podobnych porozumien wertykalnych moga wywolywaé
skumulowane skutki antykonkurencyjne, ktore sa niezgodne z art. 101 ust. 3 Traktatu.
Ograniczenie dostgpu do rynku wlasciwego io0graniczenie na nim konkurencji sg
przyktadami takich skumulowanych skutkow, ktore moga uzasadniaé wycofanie
przywileju ustanowionego rozporzadzeniem (UE) 2022/720%2,

Roéwnolegle sieci porozumien wertykalnych powinny by¢ postrzegane jako podobne do
siebie, jezeli zawieraja ten sam rodzaj ograniczen powodujacych podobne skutki dla
rynku. Takie skumulowane skutki mogg si¢ pojawi¢ na przyklad w przypadku
zobowigzan do zapewnienia rownych warunkow w handlu detalicznym, dystrybucji
selektywnej lub zakazu konkurowania.

Jezeli chodzi o zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu
detalicznym odnoszace si¢ do kanalow sprzedazy bezposredniej (waskie zobowigzania
do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym), art. 6 rozporzadzenia
(UE) 2022/720 stanowi, ze przywilej ustanowiony rozporzgdzeniem moze zostac
wycofany zgodnie z art. 29 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003, w szczegdlnosci gdy
wlasciwy rynek $wiadczenia ustug posrednictwa internetowego jest wysoce
skoncentrowany, a konkurencja mi¢dzy dostawcami takich ustug jest ograniczona przez
skumulowane skutki wynikajace z istnienia rownolegltych sieci podobnych porozumien
ograniczajacych nabywcom uslug posrednictwa internetowego mozliwo$¢ oferowania,
sprzedazy lub odsprzedazy towarow lub uslug uzytkownikom koncowym na
korzystniejszych warunkach przy wuzyciu ich wlasnych kanalow sprzedazy
bezposredniej. Dalsze wskazowki dotyczace tego scenariusza znajdujg sie w
sekcji 8.2.5.2.

Jesli chodzi o dystrybucje selektywng, przypadek wystarczajgco podobnych sieci
roéwnolegltych moze wystgpowac, jezeli na danym rynku niektérzy dostawcy stosuja

150

151

Sady panstw cztonkowskich nie moga 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 sposob, w jaki Komisja wykonuje swoje uprawnienia ustawodawcze (wyrok z dnia
28 lutego 1991 r., Stergios Delimitis/Henninger Brau AG, sprawa C-234/89, EU:C:1991:91, pkt 46
(,,sprawa C-234/89 — Delimitis”)).

Wystapienie skumulowanego skutku w postaci zamknigcia dostepu do rynku jest jednak mato
prawdopodobne, jezeli rownolegle sieci porozumien wertykalnych obejmujg mniej niz 30 % rynku
wlasciwego, zob. pkt 10 zawiadomienia de minimis.
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czysto jakosciowag dystrybucje selektywna, podczas gdy inni dostawcy stosujg
iloSciowg dystrybucje selektywng, wywierajac podobne skutki na rynek. Takie
skumulowane skutki mogg rowniez powsta¢, gdy na danym rynku rownolegte sieci
dystrybucji selektywnej stosuja kryteria jakoSciowe, ktore zamykaja dostep dla
dystrybutorow. W takich okoliczno$ciach ocena musi uwzglednia¢ antykonkurencyjne
skutki, jakie mozna przypisa¢ poszczegélnym sieciom porozumien. W stosownych
przypadkach wycofanie przywileju ustanowionego rozporzadzeniem (UE) 2022/720
moze by¢ ograniczone do szczegdlnych kryteriow jakosciowych lub szczeg6inych
kryteriow ilosciowych, ktore np. ograniczajg liczbe autoryzowanych dystrybutorow.

Odpowiedzialno$§¢ za antykonkurencyjny skumulowany skutek mozna przypisac
jedynie tym przedsi¢gbiorstwom, ktore majg W nim znaczny udzial. Porozumienia
zawarte przez przedsicbiorstwa, ktorych wktad w skumulowany skutek jest nieznaczny,
nie wchodza w zakres art. 101 ust. 1 Traktatu'®. Nie bedzie zatem wobec nich
zastosowane wycofanie!®3,

Zgodnie zart. 29 ust. 1 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003 Komisja moze wycofaé
przywilej ustanowiony rozporzadzeniem (UE) 2022/720 z wtasnej inicjatywy lub na
podstawie skargi. Obejmuje to mozliwo$¢ zwrdcenia si¢ przez krajowe organy ochrony
konkurencji do Komisji 0 wycofanie przywileju ustanowionego rozporzadzeniem
(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 wilasnych uprawnien do wycofania na podstawie art. 29 ust. 2
rozporzadzenia (WE) nr 1/2003. Jezeli co najmniej trzy krajowe organy ochrony
konkurencji zwrocg si¢ do Komisji 0 zastosowanie w danym przypadku art. 29 ust. 1
rozporzadzenia (WE) nr 1/2003, Komisja omoéwi sprawe W ramach Europejskiej Sieci
Konkurencji. W tym kontekscie Komisja W jak najwigkszym stopniu uwzgledni opinie
krajowych organdw ochrony konkurencji, ktore zwrocilty si¢ do Komisji 0 wycofanie
przywileju ustanowionego rozporzadzeniem (UE) 2022/720, aby w odpowiednim
czasie stwierdzi¢, czy w danym przypadku spetnione sg warunki wycofania.

Z art.29 ust.1 i2 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003 wynika, ze Komisja posiada
wylaczne kompetencje do wycofania przywileju przewidzianego rozporzadzeniem
(UE) 2022/720 w skali catej Unii, poniewaz moze wycofa¢ przywilej ustanowiony
rozporzadzeniem (UE) 2022/720 w odniesieniu  do porozumien wertykalnych
ograniczajacych konkurencje na wilasciwym rynku geograficznym, ktory jest szerszy
niz terytorium jednego panstwa czionkowskiego, podczas gdy krajowy organ ochrony
konkurencji moze wycofa¢ przywilej ustanowiony rozporzadzeniem jedynie
w odniesieniu do terytorium swojego panstwa cztonkowskiego.

Uprawnienia do wycofania przyshugujace poszczegdlnym krajowym organom ochrony
konkurencji dotycza zatem przypadkow, w ktorych rynek wilasciwy obejmuje jedno
panstwo czlonkowskie lub region zlokalizowany wylacznie w jednym panstwie
cztonkowskim lub jego czgsci. W takim przypadku krajowy organ ochrony konkurencji
tego panstwa czlonkowskiego posiada kompetencje do wycofania przywileju
ustanowionego rozporzadzeniem (UE) 2022/720 w odniesieniu do porozumienia

152
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Poszczegolnych dostawcow lub dystrybutoréw, ktdrych udziat w rynku nie przekracza 5 %, zasadniczo
nie uznaje si¢ za przyczyniajacych si¢ w znacznym stopniu do skumulowanego efektu zamknigcia, zob.
pkt 10 zawiadomienia de minimis oraz sprawa C-234/89 — Delimitis/Henninger Bréu, pkt 24-27.

Ocena takiego udziatu zostanie dokonana zgodnie z kryteriami okreslonymi w sekcji 8, dotyczacymi
polityki egzekwowania prawa w indywidualnych przypadkach.

Zob. rozdziat IV rozporzadzenia (WE) nr 1/2003.
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wertykalnego, ktére wywoluje na tym rynku krajowym lub regionalnym skutki
niezgodne zart. 101 ust. 3 Traktatu. Jest to roéwnolegta kompetencja, poniewaz
wart. 29 ust. 1 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003 upowazniono rowniez Komisje do
wycofania przywileju ustanowionego rozporzadzeniem (UE) 2022/720 w odniesieniu
do rynku krajowego lub regionalnego, pod warunkiem ze dane porozumienie
wertykalne moze wptyna¢ na handel migdzy panstwami czlonkowskimi.

W przypadku dotyczgcym kilku odrebnych rynkéw krajowych lub regionalnych kilka
wlasciwych krajowych organdow ochrony konkurencji moze rownolegle wycofaé
przywilej ustanowiony rozporzadzeniem (UE) 2022/720.

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 ci¢zar udowodnienia, po pierwsze, ze dane porozumienie wertykalne
ogranicza konkurencje W rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu'®®. Po drugie, Komisja
musi udowodnié, ze porozumienie wywoluje skutki niezgodne =z art. 101 ust. 3
Traktatu, co oznacza, ze nie spetnia ono co najmniej jednego z czterech warunkow
okreslonych w art. 101 ust. 3 Traktatu'®® 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 odniesieniu do terytorium swojego panstwa cztonkowskiego. W szczeg6lnosci jezeli
chodzi o ci¢zar udowodnienia, ze drugi wymog jest spelniony, art. 29 wymaga, aby
wilasciwy organ ochrony konkurencji uzasadnil, ze co najmniej jeden z czterech
warunkow okreslonych w art. 101 ust. 3 Traktatu nie jest spetniony®®’,
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Jezeli porozumienie wertykalne nie jest objete zakresem stosowanhia 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 okreslono kategorie porozumien wertykalnych,
ktore zwykle speiniajg warunki okreslone wart. 101 ust. 3 Traktatu, co zaktada, ze porozumienie
wertykalne jest objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu.

Wystarczy, ze Komisja uzasadni, ze jeden z czterech warunkow okre$lonych w art. 101 ust. 3 Traktatu
nie jest spetniony. Wynika to z faktu, ze aby wyjatek przewidziany w art. 101 ust. 3 miat zastosowanie,
musza by¢ spelnione wszystkie cztery warunki.

Wymoég okreslony wart.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 przedsigbiorstwo powotuje  si¢
w indywidualnym przypadku na art. 101 ust. 3 Traktatu. W takiej sytuacji na przedsigbiorstwie
spoczywa ciezar dowodu zgodnie z art. 2 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003, polegajacy na wykazaniu, ze
wszystkie cztery warunki okre$lone wart. 101 ust.3 Traktatu sg spelnione. W tym celu
przedsiebiorstwo musi uzasadni¢ swoje wnioski, zob. np. decyzja Komisji w sprawie AT.39226
Lundbeck, ktorej zasadno$¢ 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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Jezeli spelnione sg wymogi okre$lone w art. 29 ust. 1 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003,
Komisja moze w indywidualnym przypadku wycofaé przywilej ustanowiony
rozporzadzeniem (UE) 2022/720. Takie wycofanie i zwigzane z nim wymogi okreslone
w niniejszej sekcji nalezy odrozni¢ od ustalen zawartych w decyzji Komisji dotyczacej
naruszen na podstawie rozdziatu III rozporzadzenia (WE) nr 1/2003. Wycofanie moze
jednak zosta¢ polaczone na przyklad ze stwierdzeniem naruszenia i nalozeniem

srodkow zaradczych, a nawet z decyzjami tymczasowymi®®8,

Jezeli Komisja wycofa przywilej ustanowiony rozporzadzeniem (UE) 2022/720 na
podstawie art. 29 ust. 1 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003, wycofanie to moze mieé
jedynie skutki ex nunc, tj. wylaczony status danych porozumien pozostaje nienaruszony
przez okres poprzedzajacy date, w ktdrej wycofanie staje si¢ skuteczne. W przypadku
wycofania na podstawie art. 29 ust.2 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003 wiasciwy
krajowy organ ochrony konkurencji musi rowniez uwzglgedni¢ swoje obowigzki
wynikajgce z art. 11 ust. 4 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003, w szczegolnosci w zakresie
przekazywania Komisji wszelkich stosownych przewidywanych decyzji.

Zaprzestanie stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720

Zgodnie z art. 1a rozporzadzenia nr 19/65/EWG, art. 7 rozporzadzenia (UE) 2022/720
upowaznia Komisj¢ do wylgczenia z zakresu stosowania rozporzadzenia
(UE) 2022/720, w drodze rozporzadzenia, rownolegtych sieci podobnych ograniczen
wertykalnych, jezeli takie sieci obejmuja ponad 50 % rynku wiasciwego. Takie
rozporzadzenie nie jest skierowane do poszczegoélnych przedsigbiorstw, ale dotyczy
wszystkich przedsigbiorstw, ktorych porozumienia speiniajg warunki okreslone
W rozporzadzeniu przyjetym na podstawie art. 7 rozporzadzenia (UE) 2022/720.
Oceniajagc  potrzebg przyjecia takiego rozporzadzenia Komisja rozwazy, czy
indywidualne wycofanie byloby wlasciwszym $rodkiem zaradczym. Liczba
przedsigbiorstw konkurujacych przyczyniajacych si¢ do skumulowanego skutku na
rynku wlasciwym oraz liczba dotknigtych nim rynkéow geograficznych na obszarze Unii
to dwa aspekty, ktore sg szczegdlnie istotne dla tej oceny.

Komisja rozwazy przyjecie rozporzadzenia na podstawie art. 7 rozporzadzenia
(UE) 2022/720, jezeli podobne ograniczenia, obejmujace ponad 50 % rynku
wlasciwego, moglyby znacznie ograniczy¢ dostgp do tego rynku lub konkurencje na
nim. Moze to mie¢ miejsce W SzCzegolnosci W przypadku, gdy réwnolegle sieci
dystrybucji selektywnej obejmujace ponad 50 % rynku moga zamkna¢ dostep do rynku
z powodu stosowania kryteriow doboru niewymaganych charakterem danych towaréw
lub ustug lub dyskryminujacych niektore rodzaje dystrybucji takich towaréw lub ustug.
Do celéw wyliczenia 50 % wskaznika pokrycia rynku nalezy uwzglednia¢ wszystkie
poszczegolne 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.

158

Komisja wykorzystala swoje uprawnienia do wycofania przywileju ustanowionego poprzednio
obowigzujacymi rozporzadzeniami w sprawie wyltaczen grupowych w decyzji Komisji z dnia
25 marca 1992 r. (decyzje tymczasowe) dotyczgcej postepowania na podstawie art. 85 traktatu EWG
w sprawie 1V/34.072 — Mars/Langnese i Scholler, ktorej zasadno$¢ potwierdzono wyrokiem z dnia
1 pazdziernika 1998 r., Langnese-lglo/Komisja, C-279/95 P, EU:C:1998:447, oraz w decyzji Komisji
z dnia 4 grudnia 1991 r. (decyzje tymczasowe) dotyczgcej postepowania na podstawie art. 85 traktatu
EWG w sprawie 1V/33.157 — Eco System/Peugeot.
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Skutkiem rozporzadzenia przyjetego na podstawie art. 7 rozporzadzenia (UE) 2022/720
jest brak mozliwosci stosowania rozporzadzenia (UE) 2022/720 w odniesieniu do
ograniczen 1 przedmiotowych rynkow, a zatem art. 101 ust. 1 i 3 Traktatu maja peine
zastosowanie.

Kazde rozporzadzenie przyjete na podstawie art. 7 rozporzadzenia (UE) 2022/720 musi
mie¢ wyraznie okreslony 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 ktorych
rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie bedzie juz miato zastosowania. Jezeli chodzi o ten
ostatni aspekt, Komisja moze zmodyfikowaé¢ zakres stosowania rozporzadzenia
stosownie do problemu w zakresie konkurencji, do ktoérego zamierza si¢ odnie$¢. Na
przyktad, chociaz = wszystkie réwnolegte sieci porozumien  zwigzanych
z jednomarkowoscig 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 zakazow
konkurowania przekraczajacych pewien okres. Moze to zatem nie wplynaé na
porozumienia o krotszym czasie trwania lub o mniej restrykcyjnym charakterze ze
wzgledu na mniejszy stopien zamykania dostgpu do rynku przypisywany takim
ograniczeniom. Podobnie, gdy na konkretnym rynku przedsigbiorstwa stosuja
dystrybucj¢ selektywng w potaczeniu z dodatkowymi ograniczeniami, takimi jak zakaz
konkurowania lub narzucanie nabywcy wysokosci zakupdw, rozporzadzenie przyjete na
podstawie art. 7 rozporzadzenia (UE) 2022/720 moze dotyczy¢ tylko tych dodatkowych
ograniczen. W stosownych przypadkach Komisja moze réwniez okresli¢ poziom
udziatu wrynku, ktory w kontekscie konkretnego rynku moze by¢ uznany za
niedostateczny do tego, aby pojedyncze przedsigbiorstwo wniosto znaczacy wkiad
w skumulowany skutek.

Zgodnie zart. la rozporzadzenia nr 19/65/EWG w rozporzadzeniu przyjetym na
podstawie art. 7 rozporzadzenia (UE) 2022/720 nalezy ustali¢ okres przej$ciowy nie
krotszy niz sze$¢ miesiecy przed rozpoczgciem jego stosowania. Okres ten ma
umozliwi¢ zainteresowanym przedsigbiorstwom odpowiednie dostosowanie zawartych
porozumien wertykalnych.

Rozporzadzenie przyjete na podstawie art. 7 rozporzadzenia (UE) 2022/720 nie bedzie
miato wplywu na status wytaczenia odnosnych porozumien W okresie poprzedzajacym
date rozpoczecia stosowania tego rozporzadzenia.

POLITYKA EGZEKWOWANIA PRAWA W INDYWIDUALNYCH PRZYPADKACH
Ramy analizy

Jezeli do porozumienia wertykalnego nie stosuje si¢ wylaczenia grupowego
przewidzianego w rozporzadzeniu (UE) 2022/720, nalezy zbadaé, czy wtym
indywidualnym przypadku porozumienie wertykalne objete jest zakresem stosowania
art. 101 ust. 1 Traktatu, ajesli tak, to czy spelnione sg warunki okre$lone w art. 101
ust. 3 Traktatu. Jesli porozumienia wertykalne nie zawieraja ograniczen konkurencji ze
wzgledu na cel, aw szczegolnosci najpowazniejszych ograniczen konkurencji
w rozumieniu art. 4 rozporzadzenia (UE) 2022/720, nie domniemywa sig¢, ze
porozumienia  wertykalne nieobjete  zakresem  stosowania  rozporzadzenia
(UE) 2022/720 wchodza w zakres stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu lub tez nie
spelniajg warunkéw okre§lonych wart. 101 ust. 3 Traktatu. Takie porozumienia
wymagajg indywidualnej oceny. Porozumienia, ktore albo nie ograniczaja konkurencji
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w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu albo spetniajg warunki okre$lone w art. 101 ust. 3
Traktatu sg wazne | podlegaja wykonaniu.

Zgodnie zart. 1 ust. 2 rozporzadzenia (WE) nr 1/2003 przedsi¢biorstwa nie musza
zglasza¢  swoich  porozumien wertykalnych, aby skorzysta¢ z wylaczenia
indywidualnego na podstawie art. 101 ust. 3 Traktatu. W przypadku indywidualnego
badania przez Komisje to Komisja ponosi ci¢zar udowodnienia, ze przedmiotowe
porozumienie wertykalne ogranicza konkurencje w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu.
Przedsiebiorstwa powolujace si¢ na przywilej wynikajacy z art. 101 ust. 3 Traktatu
ponoszg ci¢zar udowodnienia, ze speilnione zostaly warunki przewidziane w tym
postanowieniu. Jezeli wykazane zostang prawdopodobne skutki antykonkurencyjne,
przedsigbiorstwa moga uzasadni¢ argumenty dotyczace zwigkszenia efektywnosci
I wyjasni¢, dlaczego okreslone porozumienie o0 dystrybucji jest konieczne, aby
konsumenci uzyskali prawdopodobne korzysci bez eliminowania konkurencji. Komisja
nastepnie rozstrzyga, czy porozumienie spetnia warunki okre§lone w art. 101 ust. 3
Traktatu.

Ocena tego, czy porozumienie wertykalne skutkuje ograniczeniem konkurencji
dokonywana jest poprzez poroéwnanie sytuacji na wlasciwym rynku, na ktorym istnieja
ograniczenia wertykalne, z sytuacja, ktora istniataby w przypadku braku ograniczen
wertykalnych w porozumieniu wertykalnym. Przy ocenie poszczeg6lnych przypadkow
Komisja moze wzia¢ pod uwage skutki zaréwno rzeczywiste, jak i prawdopodobne.
Aby porozumienia wertykalne mozna byto uzna¢ za ograniczajace konkurencje ze
wzgledu na skutki, muszg one w takim stopniu wptywac na rzeczywistg lub potencjalng
konkurencje, aby na rynku wilasciwym z duzym prawdopodobienstwem mozna bylo
oczekiwaé pogorszenia sytuacji W zakresie cen, wielkosci produkcji, innowacyjnosci,
zrdznicowania lub jako$ci towaréw lub ustug. Negatywne skutki dla konkurencji musza
byé znaczace!. Istnieje wicksze prawdopodobienstwo, ze znaczace skutki
antykonkurencyjne wystapia, kiedy co najmniej jedna ze stron porozumienia ma lub
uzyskuje pewna wiladz¢ rynkowa, za$ porozumienie przyczynia si¢ do stworzenia,
utrzymania iwzmocnienia tej wiadzy rynkowej, lub tez umozliwia stronom
porozumienia wykorzystanie takiej wtadzy rynkowej. Wtadza rynkowa to zdolnos¢ do
utrzymania cen powyzej konkurencyjnego poziomu lub tez utrzymania produkcji pod
wzgledem ilosci produktoéw, jakosci i zréznicowania produktoéw oraz innowacyjnosci
ponizej poziomu konkurencyjnego przez inny niz nieznaczny okres. Poziom wiladzy
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.

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

Przeprowadzajac  ocen¢ indywidualnych porozumien wertykalnych miedzy
przedsigbiorstwami, ktorych udziaty w rynku wynosza powyzej progu 30 %, Komisja
dokona pelnej analizy dotyczacej konkurencji. Ponizsze czynniki sg szczegdlnie istotne
dla ustalenia, czy porozumienie wertykalne powoduje znaczace ograniczenie
konkurencji w rozumieniu art. 101 ust. 1 Traktatu:

a)  charakter porozumienia;
b)  rynkowa pozycja stron;

159

Zob. sekcja 3.1.

89



(279)
(280)

(281)

(282)

(283)

(284)

c)  rynkowa pozycja konkurentow (na rynkach nizszego i wyzszego szczebla);
d) rynkowa pozycja nabywcow towaréw lub ushug objetych porozumieniem;
e)  bariery wejsScia;
f)  poziom tancucha produkcji lub dystrybucji, ktérego to dotyczy;
g) charakter produktu;
h)  dynamika rynku.

Pod uwage mozna réwniez wzig¢ inne czynniki inne istotne czynniki.

Znaczenie poszczegbdlnych czynnikow moze si¢ rozni¢ W zaleznosci od okolicznosci
sprawy. Na przyktad duzy udziat stron wrynku jest zwykle dobrym wskaznikiem
wiadzy rynkowe;j. Jednak w przypadku niskich barier wejécia na rynek wtadza rynkowa
moze by¢ wystarczajaco ograniczona przez rzeczywiste lub potencjalne wejscie na
rynek. Dlatego tez nie jest mozliwe przedstawienie Sztywnych zasad o0go6lnego
zastosowania co do znaczenia poszczegolnych czynnikow.

Porozumienia wertykalne mogg przyjac¢ roézny ksztalt i rézne formy. Wazne jest wigc,
aby zbada¢ charakter porozumienia pod wzgledem zawartych w nim ograniczen, czasu
ich trwania oraz udziatu catkowitej 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.

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 szczegélnie miejsce W przypadkach,
w ktdrych udziat w rynku odzwierciedla przewage pod wzgledem kosztow lub inne
przewagi konkurencyjne wobec konkurentéw. Takie przewagi konkurencyjne moga na
przyktad wynika¢ z faktu bycia pierwszym na rynku (najlepsza lokalizacja itp.),
z posiadania podstawowych patentéw lub doskonalszej technologii, z pozycji lidera
marki lub posiadania najlepszej gamy. Stopien zrdéznicowania produktow moze by¢
rowniez istotnym wskaznikiem obecnosci wiladzy rynkowej. Opatrywanie marka
powoduje zazwyczaj zwickszenie zrdéznicowania pod wzgledem produktéw
I zmniejszenie zastgpowalnosci produktu, co prowadzi do zmniejszonej elastycznosci
popytu i zwigkszonej mozliwosci podnoszenia cen.

Wazna jest rowniez rynkowa pozycja konkurentow. Im silniejsza jest pozycja
konkurencyjna konkurentéw i1 im wigksza jest ich liczba, tym mniejsze jest ryzyko, ze
dane strony bedg w stanie indywidualnie stosowa¢ wladzg¢ rynkowa i zamykac dostep
do rynku lub tagodzi¢ konkurencj¢. Istotne jest rOwniez rozwazenie, czy istnieja
skuteczne iszybko dostgpne strategie alternatywne, ktore konkurenci mogliby
wprowadzi¢. Jezeli jednak liczba przedsigbiorstw na rynku jest raczej niewielka, a ich
pozycje rynkowe (pod wzgledem wielkosci, kosztow, mozliwosci badan i rozwoju itp.)
podobne, ograniczenia wertykalne moga zwigksza¢ ryzyko zmowy. Fluktuacje
udziatow w rynku lub gwattowne zmiany udziatow w rynku sa generalnie wskaznikiem
intensywnej konkurencji.

Pozycja rynkowa klientow stron porozumienia wertykalnego na rynku nizszego
szczebla wskazuje, czy co najmniej jeden z tych klientow posiada sitg nabywcza, czy
jej nie posiada. Pierwszym wskaznikiem sitly nabywczej jest udziat klienta w rynku
zakupow. Ten udzial w rynku odzwierciedla znaczenie popytu klienta dla ewentualnych

90



(285)

(286)

(287)

(288)

dostawcow. Inne wskazniki to pozycja klienta na rynku odsprzedazy, na ktorym jest
aktywny, z uwzglgdnieniem takich cech jak punkty sprzedazy rozrzucone na rozlegtym
obszarze, wlasne marki i wizerunek wsrod uzytkownikoéw koncowych. W pewnych
okolicznosciach sita nabywcza moze zapobiec wynikajacej z problematycznego
porozumienia wertykalnego szkodzie dla konsumentow, ktora istniataby w przeciwnym
wypadku. Ma to w szczegélnosci miejsce, gdy silni klienci majg mozliwosé
i motywacje do wprowadzenia na rynek nowych zrddel zaopatrzenia w przypadku
niewielkiego, ale stalego wzrostu cen relatywnych.

Bariery wejscia na rynek sg mierzone wedlug zakresu, w jakim przedsigbiorstwa
obecne juz na rynku moga podnie$¢ ceny powyzej poziomu konkurencyjnego bez
przyciggania nowych wej$¢ na rynek. Co do zasady bariery wej$cia mozna uznaé za
niskie, jezeli istnieje prawdopodobienstwo, ze skuteczne wejscie na rynek, ktore moze
zapobiec stosowaniu wladzy rynkowej przez przedsigbiorstwa obecne na rynku lub je
ograniczy¢, nastapi W ciggu roku lub dwoch lat. Bariery wejscia na rynek moga istnie¢
na poziomie dostawcy lub nabywcy lub na obydwu poziomach. Bariery wejscia na
rynek moga by¢ spowodowane roznymi czynnikami, takimi jak korzysci skali | zakresu
(w tym efekty sieciowe przedsigbiorstw prowadzacych dziatalno$¢ wielostronng),
uregulowania rzagdowe (w szczegdlnosci gdy ustanawiajg one prawa wytaczne), pomoc
panstwa, taryfy przywozowe, prawa wlasnos$ci intelektualnej, wlasno$¢ zasobow, jezeli
podaz jest ograniczona (np. Zzpowodu naturalnych ograniczen), konieczna
infrastruktura, przewaga pioniera oraz lojalno$¢ konsumentow wobec markKi
spowodowana intensywnymi reklamami przez pewien okres. Kwestia, czy niektore
Z tych czynnikow powinny by¢ uznane za bariery wejscia na rynek, zalezy szczegdlnie
od tego, czy powoduja one poniesienie kosztow utopionych. Koszty utopione sg to
koszty, ktore trzeba ponies¢, aby wejs¢ na dany rynek lub na nim dziataé, ale ktorych
nie mozna odzyska¢, gdy si¢ ten rynek opuszcza. Kosztami utopionymi sg zwykle
koszty reklamy w celu zbudowania lojalnosci konsumentow, chyba ze przedsigbiorstwo
wychodzace z rynku moze albo sprzeda¢ swg nazwe handlowa, albo uzywac jej gdzie
indziej bez straty. Jezeli wejscie na rynek wymaga wysokich kosztow utopionych,
grozba zacigtej konkurencji ze strony przedsigbiorstw obecnych na rynku po wejsciu na
rynek moze zniechegca¢ do takiego wejscia, poniewaz potencjalni kandydaci do wejscia
na rynek nie mogg uzasadni¢ ryzyka utraty utopionych inwestycji.

Ograniczenia wertykalne moga rowniez dziala¢ jako bariera wejscia na rynek,
utrudniajac lub zamykajac dostep do niego (ewentualnym) konkurentom. Na przyktad
zakaz konkurowania, ktory wigze dystrybutorow z dostawca, moze skutkowac
znaczacym zamknieciem dostepu do rynku, jezeli utworzenie wiasnych dystrybutorow
narzuci ewentualnemu kandydatowi do wejscia na ten rynek poniesienie kosztow
utopionych.

Poziom tancucha produkcji lub dystrybucji jest powiazany z rozrdznieniem posrednich
i koncowych towarow lub ustug. Posrednie towary lub ustugi sg sprzedawane
przedsigbiorstwom do wykorzystania jako naktady do produkcji innych towaréw lub
swiadczenia ustug i na ogot nie sg rozpoznawalne w towarach lub ustugach koncowych.
Nabywcy towaréw lub ustug posrednich sa zwykle dobrze poinformowanymi
klientami, zdolnymi do oceny jakosci i dlatego w mniejszym stopniu polegajg na marce
i wizerunku. Towary lub uslugi koncowe sa — bezposrednio lub posrednio —
sprzedawane uzytkownikom koncowym, ktorzy czesto w wigkszym stopniu polegaja na
marce i wizerunku.

Charakter produktu odgrywa rol¢ podczas oceny prawdopodobnych skutkow
negatywnych i pozytywnych ograniczen wertykalnych, szczegdlnie jezeli chodzi
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0 towary lub ustugi koncowe. Podczas oceny prawdopodobnych skutkow negatywnych
nalezy okresli¢, czy towary lub uslugi sprzedawane na rynku wiasciwym sg
homogeniczne lub raczej zréznicowane®®, czy produkt jest drogi, pochtaniajac znaczng
cze$¢ budzetu konsumenta, czy raczej jest niedrogi, atakze czy stanowi zakup
jednorazowy, czy tez jest czesto nabywany.

Nalezy starannie oceni¢ dynamik¢ rynku wilasciwego. Na niektorych dynamicznych
rynkach potencjalne negatywne skutki okreslonych ograniczen wertykalnych mogg by¢
nieproblematyczne, poniewaz zewnetrzna konkurencja miedzymarkowa ze strony
dynamicznych iinnowacyjnych konkurentow moze dzialaé jako wystarczajaca
przeszkoda. Natomiast w innych przypadkach ograniczenia wertykalne moga zapewnic¢
przedsigbiorstwu obecnemu na dynamicznym rynku trwata przewage konkurencyjna,
atym samym wywota¢ dlugoterminowe skutki dla konkurencji. Moze si¢ tak zdarzy¢
w przypadku, gdy ograniczenie wertykalne uniemozliwia konkurentom korzystanie
z efektow sieciowych lub gdy rynek jest podatny na dzialanie na rzecz najwigkszego
konkurenta.

Inne czynniki mogg by¢ roéwniez istotnym elementem oceny. Wsrod tych czynnikéw
mogg si¢ znalez¢ W Szczegolnosci:

a) obecnos¢ skumulowanych skutkow wynikajacych z objecia rynku przez
podobne ograniczenia wertykalne natozone przez innych dostawcow lub
nabywcow;

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

c) otoczenie regulacyjne;

d) zachowania, ktore moga wskazywa¢ na zmowe lub ja ulatwiaé, takie jak
przywodztwo cenowe, wcze$niej zapowiadane zmiany cen i dyskusje
dotyczace cen, sztywno$¢ cen spowodowana nadwyzka mocy produkcyjnych,
dyskryminacja cenowa i dawne zachowania w zmowie.

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

Porozumienia wertykalne, ktore ograniczaja konkurencje w rozumieniu art. 101 ust. 1
Traktatu, moga réwniez powodowac skutki prokonkurencyjne w postaci podniesienia
efektywnosci, ktore moze przewyzszy¢ ich skutki antykonkurencyjne. Ocena
efektywnosci pod katem skutkow antykonkurencyjnych odbywa si¢ w ramach art. 101
ust. 3 Traktatu, ktory zawiera wyjatek od zakazu okreslonego w art. 101 ust. 1 Traktatu.
Zeby wyjatek ten mial zastosowanie, porozumienie wertykalne musi spetniaé tacznie
nastepujace cztery warunki:

a) musi przynosi¢ obiektywne korzysci gospodarcze;

b) konsumenci musza uzyska¢ stuszng czesé zysku'®?;
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Zob. takze pkt (282).

Jak okreslono w pkt 84 wytycznych w sprawie stosowania art. 101 ust. 3, pojecie ,.konsumentow”
w rozumieniu art. 101 ust. 3 Traktatu obejmuje wszystkich bezposrednich lub posrednich
uzytkownikéw produktéw objetych porozumieniem, w tym producentow, ktorzy wykorzystuja produkt
jako material do produkcji, hurtownikéw, sprzedawcow detalicznych i konsumentow koncowych, tj.
osoby fizyczne dzialajace w celach niezwigzanych z ich dziatalnoscia handlowg lub zawodows.
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C) ograniczenia konkurencji muszg by¢ niezb¢dne do osiggniecia tych korzysci
oraz

d) porozumienie wertykalne nie moze stwarzaé stronom porozumienia
mozliwosci wyeliminowania konkurencji w odniesieniu do znacznej czgsci
danych towaréw lub ustug®?,

Oceny porozumien wertykalnych na podstawie art. 101 ust. 3 Traktatu dokonuje si¢
w ramach rzeczywistego kontekstu, w ktérym wystepuja'®®, oraz na podstawie faktow
istniejacych w danym czasie. W ocenie uwzglednia si¢ istotne zmiany w faktach.
Wyjatek okreslony w art. 101 ust. 3 Traktatu ma zastosowanie dopOty, dopoki spetniane
sg te cztery warunki, Iprzestaje mie¢ zastosowanie, kiedy sytuacja ta ulegnie
zmianie!®*. Stosujac art. 101 ust. 3 Traktatu zgodnie ztymi zasadami, nalezy
uwzgledni¢ inwestycje poczynione przez strony porozumienia, a takze potrzebny czas
oraz ograniczenia wymagane, by dokona¢ inwestycji zwickszajacych efektywnos¢ i by
takie inwestycje si¢ zwrdcity.

Pierwszy warunek okreslony w art. 101 ust. 3 Traktatu wymaga oceny obiektywnych
korzySci W postaci podniesienia efektywnosci  wynikajacego  z porozumienia
wertykalnego. W tym zakresie porozumienia wertykalne czesto moga sprzyjac
zwickszaniu efektywnosci, zgodnie z wyjasnieniem W Sekcji 2.1, dzigki ulepszaniu
sposobu prowadzenia uzupetniajacej si¢ dziatalno$ci przez strony porozumienia.

W drugim warunku okreslonym w art. 101 ust. 3 Traktatu przewidziano wymog,
zgodnie z ktorym konsumenci muszg otrzymac stuszng czes$¢ zysku. Wynika z niego, ze
konsumenci towaréw lub ustug nabytych lub (od)sprzedanych w ramach porozumienia
wertykalnego musza przynajmniej otrzyma¢ rekompensate za negatywne skutki
porozumienial®. Innymi stowy, przyrost efektywnosci musi W pelni réwnowazyé
mozliwy negatywny wptyw na ceny, produkcj¢ i inne istotne czynniki spowodowane
przez porozumienie wertykalne.

Po trzecie, przy stosowaniu kryterium niezbednosci zawartego w art. 101 ust. 3
Traktatu Komisja zbada w szczegélnosci, czy indywidualne ograniczenia umozliwiajg
prowadzenie produkcji, nabywanie lub (od)sprzedaz towaréw lub ustug objetych
porozumieniem w bardziej skuteczny spos6b niz w przypadku braku danego
ograniczenia. Podczas przeprowadzania tej oceny musza zosta¢ uwzglednione warunki
rynkowe i realia, w jakich dziatajg strony porozumienia. Przedsigbiorstwa powotlujace
sic na przywilej wynikajacy zart. 101 ust. 3 Traktatu nie sa zobowigzane do
rozwazenia hipotetycznych i teoretycznych alternatyw. Musza jednak wyjasnié
i wykaza¢, dlaczego na pozor realistyczne | znacznie mniej restrykcyjne alternatywy nie
podniostyby w takim samym stopniu efektywnosci. Jesli zastosowanie alternatywy,
ktora wydaje si¢ by¢ realistyczna pod wzgledem handlowym i mniej restrykcyjna,
prowadziloby do istotnej utraty efektywno$ci, dane ograniczenie uznaje si¢ za
niezbedne.
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Zob. wytyczne w sprawie stosowania art. 101 ust. 3.

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

Zob. na przyktad decyzja Komisji 1999/242/WE (sprawa nr 1V/36.237 — TPS), (Dz.U. L 90 z 2.4.1999,
s. 6). W podobny sposéb zakaz ustanowiony w art. 101 ust. 1 Traktatu rowniez stosuje si¢ tylko dopoty,
dopoki celem lub skutkiem porozumienia jest ograniczanie konkurencji. Wytyczne w sprawie
stosowania art. 101 ust. 3, pkt 44.

Zob. pkt 85 wytycznych w sprawie stosowania art. 101 ust. 3.
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W czwartym warunku okreSlonym w art. 101 ust. 3 Traktatu przewidziano wymdg,
zgodnie z ktdrym porozumienie wertykalne nie moze stwarza¢ stronom porozumienia
mozliwo$ci wyeliminowania konkurencji w odniesieniu do znacznej cze$ci danych
towaréw lub uslug. Zaktada to analiz¢ pozostatej presji konkurencyjnej na rynek oraz
wplywu porozumienia na takie pozostate zrodta konkurencji. Stosujac ten warunek,
nalezy uwzgledni¢ zwigzek miedzy art. 101 ust. 3 Traktatu i art. 102 Traktatu. Zgodnie
z utrwalonym orzecznictwem stosowanie art. 101 ust. 3 Traktatu nic moze by¢
przeszkoda dla stosowania art. 102 Traktatu'®. Ponadto, poniewaz celem zaréwno
art. 101, jak i art. 102 Traktatu jest utrzymanie efektywnej konkurencji na rynku, zasada
spojno$ci wymaga, by interpretowac art. 101 ust. 3 jako wykluczajacy wszelkie
stosowanie tego wyjatku do ograniczajgcych porozumien wertykalnych stanowigcych
naduzycie pozycji dominujgcej'®’. Porozumienie wertykalne nie moze likwidowaé
efektywnej konkurencji przez eliminacje wszystkich lub wigkszos$ci istniejacych zrodet
rzeczywistej lub potencjalnej konkurencji. Rywalizacja mig¢dzy przedsigbiorstwami jest
zasadniczym czynnikiem stymulujacym efektywno$¢ gospodarcza, wtym takze
dynamiczng efektywno$¢ w formie innowacyjnosci. Przy braku konkurencji
przedsiegbiorstwo dominujgce nie bedzie miato odpowiednich bodzcow do dalszego
tworzenia iprzenoszenia przyrostu efektywnoSci. Porozumienie ograniczajace
konkurencje, ktore utrzymuje, stwarza lub wzmacnia pozycje rynkowa zblizajaca si¢ do
pozycji monopolu, nie moze zazwyczaj by¢ uzasadnione tym, ze réwniez powoduje
przyrost efektywnosci.

Analiza konkretnych ograniczen wertykalnych

Sekcja 6 zawiera wskazowki dotyczace oceny ograniczen wertykalnych stanowigcych
najpowazniejsze ograniczenia konkurencji W rozumieniu art. 4 rozporzadzenia
(UE) 2022/720 lub wykluczone ograniczenia w rozumieniu art. 5 tego rozporzadzenia,
natomiast w ponizszych punktach przedstawiono wskazowki dotyczace innych
szczegblnych ograniczen wertykalnych. Jezeli chodzi 0 ograniczenia wertykalne,
ktorych nie omowiono szczegdtowo W niniejszych wytycznych, Komisja oceni je
wedlug tych samych zasad, uwzgledniajac odpowiednie czynniki, jak okre§lono
w sekcji 8.

Jednomarkowos¢

Pojecie ,,jednomarkowosci” odnosi si¢ do tych porozumien, ktorych gtoéwny element
polega na tym, ze nabywca jest zobowigzany lub naktaniany do skoncentrowania
swoich zamowien na okre$lonym rodzaju produktu, dostarczanego przez jednego
dostawcg. Taki wymog wystepuje miedzy innymi W uzgodnionej z nabywca Klauzuli
0 zakazie konkurowania i klauzuli narzucajgcej okreslone ilosci. Ustalenia dotyczace
zakazu konkurowania opieraja si¢ na zobowigzaniu lub systemie bodzcow, ktore
sprawiajg, ze nabywca zaspokaja wiecej niz 80 % swoich potrzeb na danym rynku
u zaledwie jednego dostawcy. Nie oznacza to, ze nabywca musi dokonywa¢ zakupow
bezposrednio U dostawcy, ale ze nabywca musi de facto nie kupowac¢, sprzedawac ani
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Zob. wyrok z dnia 16 marca 2000 r.,, Compagnie Maritime Belge, sprawy potaczone C-395/96 P i
C-396/96 P, EU:C:2000:132, pkt 130. W podobny sposéb stosowanie art. 101 ust. 3 Traktatu nie
stanowi przeszkody do stosowania zasad Traktatu dotyczacych swobodnego przepltywu towardw, ustug,
0s0b i kapitatu. Postanowienia te w okre$lonych okoliczno$ciach majg zastosowanie do porozumief,
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:2002:98, pkt 120.

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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wbudowywa¢é towaréw lub ustug konkurencyjnych. Narzucanie nabywcy okreslonych
ilosci zakupoéw jest stabsza forma zakazu konkurowania, jezeli zobowigzania lub
bodzce uzgodnione migdzy dostawcg | habywcg powoduja, iz ten ostatni koncentruje
swoje zakupy w znacznym stopniu na jednym dostawcy. Narzucanie ilo$ci moze na
przyktad przyjmowac posta¢ minimalnej wielkosci zakupow, wymogoéw utrzymywania
okreslonego poziomu zapaséw lub nieliniowego ustalania cen, jak np. stosowanie
systemoOw rabatéw uzaleznionych od ilosci lub taryf dwuczesciowych (optata stata plus
cena za jednostkg). Tak zwana ,klauzula angielska”, wymagajaca od nabywcy
informowania o kazdej lepszej ofercie i zezwalajgca mu na jej przyjecie tylko wowczas,
gdy dostawca nie moze jej sprosta¢, moze zazwyczaj mie¢ taki sam skutek jak
zobowigzanie do jednomarkowosci, W szczeg6lnosci gdy nabywca musi ujawnic¢, kto
sktada lepsza oferte.

Ewentualnym zagrozeniem dla konkurencji zwigzanym z jednomarkowoscig jest
zamknigcie dostgpu do rynku konkurujacym dostawcom i potencjalnym dostawcom,
ztagodzenie konkurencji oraz ulatwienie zmowy mig¢dzy dostawcami w przypadku
skumulowanego wykorzystania oraz — gdy nabywca jest detalista — zanik konkurencji
migdzymarkowej zewnetrznej W punkcie sprzedazy. Takie skutki ograniczajace maja
bezposredni wptyw na zewnetrzng konkurencje migdzymarkowa.

Umowy dotyczace jednomarkowosci moga by¢ objete wylaczeniem, o kKtdrym mowa
wart. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720, jezeli udziaty w rynku dostawcy ani
nabywcy nie przekraczaja 30 %, a zakaz konkurowania nie przekracza pigciu lat. Jak
okreslono w pkt (248), umowy dotyczace jednomarkowos$ci, ktore sg w sposob
milczacy odnawialne po uptywie pigciu lat, sa objete wylaczeniem grupowym, pod
warunkiem ze nabywca moze skutecznie renegocjowa¢ lub rozwigza¢ umowe
dotyczaca jednomarkowosci z zachowaniem rozsadnego okresu wypowiedzenia i przy
rozsadnych kosztach, dzigki czemu nabywca moze skutecznie zmieni¢ dostawce po
uptywie pigcioletniego okresu. Jezeli warunki te nie sa spelnione, umowe dotyczaca
jednomarkowosci nalezy ocenia¢ indywidualnie.

Zobowigzania do jednomarkowo$ci moga powodowa¢ antykonkurencyjne zamknigcie
dostepu do rynku w szczegdlnosci w przypadkach, w ktérych przy braku takiego
zobowigzania konkurenci —albo jeszcze nieobecni na rynku w czasie zawarcia
zobowigzan, albo niemajacy mozliwosci konkurowania 0 petne zaspokajanie potrzeb
zaopatrzeniowych klientow — wywieraliby powazng presje konkurencyjng. Konkurenci
moga nie mie¢ mozliwosci konkurowania 0 caty popyt indywidualnego klienta,
poniewaz dany dostawca jest nieuniknionym partnerem handlowym przynajmniej
w odniesieniu do czeSci popytu na rynku, na przyktad dlatego, ze produkty oznaczone
jego marka sa ,,absolutnie niezbedng pozycja W zapasach” i wielu konsumentoéw woli je
od innych, lub dlatego ze zdolno$ci innych dostawcow sg ograniczone do tego stopnia,
7e cze$¢ popytu moze byé zapewniona tylko przez danego dostawce!®®. Rynkowa
pozycja dostawcy ma wigc gldwne znaczenie przy ocenie mozliwych
antykonkurencyjnych skutkdw zobowigzan do jednomarkowosci.

Jezeli konkurenci moga konkurowa¢ na réwnych warunkach o caty popyt kazdego
indywidualnego klienta, zobowigzania do jednomarkowos$ci nalozone przez jednego
dostawce na ogot prawdopodobnie nie bedg znaczaco ogranicza¢ konkurencji, chyba ze
zmiana dostawcy przez klientow jest trudna z uwagi na okres trwania zobowigzan do
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Zob. wyrok z dnia 23 pazdziernika 2003 r.,, Van den Bergh Foods/Komisja, sprawa T-65/98,
EU:T:2003:281, pkt 104 i 156.
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jednomarkowos$ci i pokrycie przez nie rynku. Im wyzszg cze$¢ udziatu w rynku
sprzedaje dostawca w ramach zobowigzania do jednomarkowos$ci oraz im dhuzszy jest
czas trwania zobowigzan do jednomarkowos$ci, tym bardziej znaczace moze byc¢
zamknigcie dostepu do rynku. Bardziej prawdopodobne jest, ze zobowigzania do
jednomarkowosci spowodujg antykonkurencyjne zamknigcie dost¢pu do rynku, kiedy
ich strong sg przedsiebiorstwa dominujace.

Podczas oceny wiladzy rynkowej dostawcy wazna jest pozycja rynkowa jego
konkurentow. Tak dlugo, jak jego konkurenci sg dostatecznie liczni i Silni, nie mozna
oczekiwa¢ zadnych istotnych skutkéw antykonkurencyjnych. Zamknigcie dostepu do
rynku konkurentom jest raczej mato prawdopodobne, jezeli maja oni podobna pozycje
rynkowa imoga oferowa¢ rownie atrakcyjne produkty. W takich przypadkach
zamknigcie dostepu do rynku moze jednak mie¢ miejsce w odniesieniu do kandydatow
do wejscia na rynek, gdy pewna liczba najwickszych dostawcéw zawiera umowy
dotyczace jednomarkowosci ze znaczng liczbg nabywcow na rynku wilasciwym
(sytuacja  skutku  skumulowanego). W takiej sytuacji umowy dotyczace
jednomarkowosci mogg rowniez utatwia¢ 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 si¢, ze zwigzany udziat w rynku ponizej
5 % przyczynia si¢ do wystapienia skumulowanego skutku.

W przypadkach, w ktérych udzial w rynku najwigkszego dostawcy nie przekracza
30 %, a taczny udziat w rynku pieciu najwigkszych dostawcow wynosi ponizej 50 %,
nie jest prawdopodobne wystapienie pojedynczego ani skumulowanego skutku
antykonkurencyjnego. W takich przypadkach, jezeli potencjalny nowy podmiot na
rynku nie moze wej$¢ na rynek z zyskiem, jest to prawdopodobnie spowodowane
innymi czynnikami, niz zobowigzanie do jednomarkowosci, takimi jak preferencje
konsumentow.

Aby ustali¢, czy moze zaistnie¢ antykonkurencyjne zamknigcie dostgpu do rynku,
nalezy oceni¢ skale barier wejscia na rynek. Jezeli konkurujagcym dostawcom jest
stosunkowo tatwo utworzy¢ wlasng zintegrowana sie¢ dystrybucji lub znalezé
alternatywnych dystrybutor6w produktow, zamkniecie dostgpu nie bedzie raczej
stanowilo problemu.

Roéwnowazaca sita nabywcza jest istotna, poniewaz silni nabywcy nie dadzg si¢ tatwo
odcia¢ od dostaw konkurujacych towarow lub ustug. Ogoélnie rzecz ujmujac, w celu
przekonania klientow do wyrazenia zgody na jednomarkowos$¢, dostawca by¢ moze
bedzie musiat zrekompensowaé im, W catosci lub w czgéci, straty w konkurencji
wynikajace Z wylacznosci. W przypadku takiej rekompensaty w indywidualnym
interesie klienta moze leze¢ podjecie z dostawca zobowigzania do jednomarkowosci.
Bledem byloby jednak wnioskowanie na tej podstawie, ze wszystkie zobowigzania do
jednomarkowosci, rozpatrywane lacznie, sa ogolnie korzystne dla klientéw na tym
rynku idla konsumentow. W szczegolnosci jest mato prawdopodobne, ze ogot
konsumentow odniesie korzys$¢, jezeli zobowigzania do jednomarkowosci rozpatrywane
tacznie nie pozwalajg w efekcie na wejscie na rynek iekspansje przedsi¢biorstw
konkurujacych.

Ponadto istotny jest poziom tancucha produkcji lub dystrybucji. Zamknigcie dostepu do
rynku jest mniej prawdopodobne w przypadku produktow posrednich. Jezeli dostawca
produktu posredniego nie ma pozycji dominujacej, konkurujacy dostawcy nadal
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dysponuja znaczng czescig ,,wolnego” popytu. Jednomarkowo$¢ moze mie¢ jednak
skutek w postaci antykonkurencyjnego zamknigcia dostgpu do rynku ponizej poziomu
dominacji  w przypadku  wystgpienia  skumulowanego skutku. Wystgpienie
skumulowanego skutku antykonkurencyjnego jest mato prawdopodobne tak dtugo, jak
dhugo zwigzane jest mniej niz 50 % rynku.

Jesli porozumienie dotyczy dostaw produktow koncowych na poziomie hurtowym,
prawdopodobienstwo wystgpienia problemu dla konkurencji zalezy w duzym stopniu
od rodzaju hurtu i barier wejscia na rynek na poziomie hurtu. Nie ma rzeczywistego
ryzyka zamknigcia dostepu do rynku, jezeli konkurujacy producenci mogg latwo
stworzy¢ wiasny system hurtowni. To, czy bariery wejscia sg niskie, zalezy czeSciowo
od rodzaju systemu handlu hurtowego, ktory dostawca jest w stanie skutecznie
utworzy¢. Na rynku, na ktérym handel hurtowy mozna prowadzi¢ efektywnie jedynie
w oparciu o produkt bedacy przedmiotem porozumienia (na przyktad lody), w razie
potrzeby producent moze mie¢ mozliwo$¢ i1 motywacje do utworzenia wlasnego
systemu handlu hurtowego, przy czym w takim przypadku jest mato prawdopodobne,
aby wobec takiego producenta zamknigto dostep do tego rynku. Z kolei na rynku, na
ktorym bardziej efektywny jest hurtowy handel catg gamg produktéw (np. mrozong
zywnoscia), producentowi sprzedajacemu tylko jeden produkt nie optaca si¢ utworzenie
wlasnej dziatalnosci hurtowej. Bez dostepu do hurtownikow o utrwalonej pozycji taki
producent prawdopodobnie zostanie wykluczony z tego rynku. W takim przypadku
moga zaistnie¢ skutki antykonkurencyjne. Oprocz tego moga wystapi¢ skumulowane
skutki antykonkurencyjne, jezeli kilku dostawcow wigze wickszo$¢ istniejacych
hurtownikow.

Jesli chodzi o produkty koncowe, prawdopodobienstwo zamknigcia dostgpu do rynku
jest zasadniczo wigksze na poziomie detalicznym, biorac pod uwage znaczace
przeszkody dla wigkszosci producentéw W uruchomieniu punktéw sprzedazy
detalicznej jedynie wilasnych produktéw. Ponadto wlasnie na poziomie detalicznym
porozumienia dotyczace jednomarkowos$ci moga prowadzi¢ do zmniejszonej
konkurencji migdzymarkowej zewngtrznej W punktach sprzedazy. Wiasnie ztych
przyczyn w przypadku produktow koncowych na poziomie detalicznym moga pojawiac
si¢ znaczace skutki antykonkurencyjne z uwzglednieniem wszystkich innych istotnych
czynnikow, jezeli niedominujacy dostawca wigze 30 % lub wiecej rynku wlasciwego.
W przypadku przedsigbiorstwa dominujacego nawet skromny zwigzany udziat w rynku
moze prowadzi¢ do znaczacych skutkow antykonkurencyjnych.

Na poziomie detalicznym moze roéwniez zaistnie¢ skumulowany skutek w postaci
zamkniecia dostgpu do rynku. Kiedy wszyscy dostawcy majg udziat w rynku ponizej
30 %, wystgpienie skumulowanego skutku w postaci zamkniecia dostepu do rynku jest
mato prawdopodobne, jezeli laczny zwigzany udziat w rynku wynosi mniej niz 40 %
I wzwigzku ztym malo prawdopodobne jest wycofanie wyltaczenia grupowego.
Wskaznik ten moze by¢ wyzszy, gdy wezmie si¢ pod uwage inne czynniki, takie jak
liczba konkurentow lub bariery wejscia. Jezeli niektore przedsigbiorstwa maja udzialy
w rynku powyzej progu okreslonego w art. 3 rozporzadzenia (UE) 2022/720, ale zadne
z nich nie dominuje, wystapienie skumulowanego skutku w postaci zamknigcia dostepu
do rynku nie jest prawdopodobne, jezeli taczny zwigzany udziat w rynku wynosi mniej
niz 30 %.

Jezeli nabywca dziata w lokalu i na terenie stanowigcych wiasnos¢ dostawcy lub
wynajmowanych lub dzierzawionych przez dostawce od osoby trzeciej niezwigzanej
z nabywcg, mozliwo$¢ narzucenia skutecznych srodkow zaradczych wobec mozliwego
skutku w postaci zamkniecia dostgpu do rynku wynikajacego z umowy dotyczacej
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jednomarkowosci bedzie ograniczona. W takim przypadku interwencja Komisji ponizej
poziomu dominacji nie jest prawdopodobna.

W niektorych sektorach sprzedaz wiecej niz jednej marki w jednym miejscu moze by¢
trudna. W takim przypadku problemowi zamknigcia dostgpu do rynku mozna lepiej
zaradzi¢ poprzez ograniczenie czasu obowigzywania Umow.

Jezeli jednomarkowo$¢ wywotuje znaczace skutki ograniczajace, nalezy ocenié, czy
umowa powoduje wzrost efektywnosci, ktory spetnia warunki okreslone w art. 101
ust. 3 Traktatu. W przypadku zakazoéw konkurowania wzrost efektywnosci opisany
w pkt 16 lit. b) (niewtasciwa dziatalnos¢ rynkowa mig¢dzy dostawcami), pkt 16 lit. €)
i f) (problemy zatoru) oraz pkt 16 lit. i) (niedostatki rynku kapitalowego) moze by¢
szczegOlnie istotny.

Jesli chodzi 0 wzrost efektywnosci opisany W pkt 16 lit. b), e) oraz i), mozliwe jest, ze
narzucenie ilo$ci nabywcy moze by¢ mniej restrykcyjng alternatyws. Z kolei zakaz
konkurowania moze by¢ jedynym mozliwym S$rodkiem uzyskania efektywnosci
opisanej w pkt 16 lit. f) (problem zatoru zwigzany z przekazaniem know-how).

W przypadku inwestycji dokonanych przez dostawce w zwiagzku z konkretng umowa,
jak opisano w pkt 16 lit.e), zobowigzanie dotyczace zakazu konkurowania lub
narzucania ilo$ci W okresie amortyzacji inwestycji bedzie w zasadzie spetnia¢ warunki
okreSlone w art. 101 ust. 3 Traktatu. W przypadku bardzo znacznych inwestycji
zwigzanych z konkretng umowa moze by¢ uzasadniony zakaz konkurowania
przekraczajacy pig¢ lat. Inwestycjami zwigzanymi z konkretng umowa moze by¢ na
przyktad montaz lub dostosowanie sprzetu przez dostawce, jezeli ten sprzgt moze byé
pézniej uzyty jedynie do produkcji komponentow dla konkretnego nabywcy.
Zasadniczo ogoblne lub specyficzne dla danego rynku inwestycje w (dodatkowe) moce
produkcyjne nie sg inwestycjami zwigzanymi z Konkretng umowa. Jezeli jednak
dostawca tworzy nowe moce produkcyjne konkretnie powigzane z dziatalnoScig
konkretnego nabywcy, na przyktad przedsigbiorstwo produkujace metalowe puszki,
ktore tworzy nowe moce produkcyjne do produkcji puszek w zaktadzie pakujacym
zywno$¢ W puszki nalezacym do producenta Zywnosci lub blisko tego zaktadu, te moce
produkcyjne moga by¢ uzasadnione ekonomicznie jedynie w przypadku produkcji dla
tego wiasnie klienta, a wowczas inwestycja bedzie uwazana za zwigzang z konkretng
umows3.

Zakazy konkurowania moga by¢ rowniez stosowane W celu rozwigzania problemu
zatoru zwigzanego Z inwestycjami stuzgcymi osiggnieciu celdw zroéwnowazonego
rozwoju. Na przykltad problem zatoru moze pojawi¢ si¢ gdy dostawca energii
napotykajacy zwigkszone zapotrzebowanie na energic odnawialng'®® chce
zainwestowaé W elektrowni¢ wodng lub farm¢ wiatrowa. Moze on by¢ sklonny podjaé
to dlugoterminowe ryzyko inwestycyjne wytacznie wowczas, gdy wystarczajgca liczba
nabywcow bedzie sktonna zobowigza¢ si¢ do zakupu energii odnawialnej przez dtuzszy
czas. Takie porozumienia wertykalne z nabywcami moga sprzyja¢ konkurencji,
poniewaz dtugoterminowy zakaz konkurowania moze by¢ konieczny, aby inwestycja
W 0g0le zostala zrealizowana lub aby zostata zrealizowana na przewidziang skalg lub
w przewidzianym czasie. W zwiagzku z tym takie zakazy konkurowania mogg spetniaé
warunki okre§lone w art. 101 ust. 3 Traktatu, jezeli okres amortyzacji inwestycji
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Zob. art.2 wust.1 dyrektywy Parlamentu Europejskiego iRady (UE) 2018/2001 zdnia
11 grudnia 2018 r. w sprawie promowania stosowania energii ze zrddet odnawialnych, Dz.U. L 328
2 21.12.2018, s. 82.
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dostawcy jest dlugi iprzekracza okres pieciu lat okreslony wart.5 ust. 1 lit. a)
rozporzadzenia (UE) 2022/7207°,

Jezeli dostawca udziela nabywcy pozyczki lub udostepnia mu sprzgt niezwigzany
z konkretng umowa, zasadniczo jest mato prawdopodobne, aby stanowilo to samo
w sobie wzrost efektywnos$ci spetniajgcy warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu,
jezeli porozumienie powoduje antykonkurencyjne skutki w postaci zamknigcia dostepu
do rynku. W przypadku niedostatkow rynku kapitatowego udzielenie pozyczki moze
by¢ efektywniejsze dla dostawcy danego produktu niz dla banku (zob. pkt 16 lit. i)).
Jednakze wtakim przypadku pozyczka powinna =zosta¢ udzielona W najmniej
ograniczajacy sposob, anabywcy nie powinno si¢ zasadniczo uniemozliwiaé
zakonczenia zobowigzania i sptacenia pozostatej kwoty pozyczki w dowolnym czasie
I bez ptacenia kar.

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

Przyktad zakazu konkurowania:

Lider rynkowy na rynku krajowym produktow konsumpcyjnych nabywanych pod
wplywem impulsu, majacy udziat w rynku w wysokosci 40 %, sprzedaje wigkszo$¢
swych produktéw (90 %) za posrednictwem powigzanych detalistow (zwigzany
udziat wrynku 36 %). Porozumienia wertykalne zobowigzuja detalistow do
kupowania wyltacznie u lidera rynkowego przez przynajmniej cztery lata. Lider
rynkowy jest szczegdlnie mocno reprezentowany na gesciej zaludnionych obszarach
takich jak stolica. Ma 10 konkurentéw, ale produkty niektérych z nich sg dostepne
tylko w okreslonych miejscach i wszyscy maja duzo nizsze udziaty w rynku, przy
czym najwigkszy ma 12 %. Tych 10 konkurentdow wspdlnie zaopatruje pozostate
10 % rynku za posrednictwem powiazanych punktow sprzedazy. Na rynku istnieje
silne zr6znicowanie pod wzgledem marek i produktéw. Lider rynkowy dysponuje
najsilniejszymi markami. Jako jedyny prowadzi regularne ogolnokrajowe kampanie
reklamowe i dostarcza powigzanym detalistom specjalne szafy do przechowywania
swych produktow.

Prowadzi to do sytuacji, w ktérej tgcznie 46 % (36 % + 10 %) rynku jest zamknigte
dla ewentualnych kandydatow do wejscia na rynek oraz dla przedsigbiorstw na nim
dzialajacych niemajacych powigzanych punktow sprzedazy detalicznej. Wejscie
potencjalnych kandydatow na rynek jest jeszcze trudniejsze na gesto zaludnionych
obszarach, gdzie stopien zamknigcia dostgpu do rynku jest jeszcze wyzszy, chociaz
wlasnie tam chcieliby oni wej$¢ na rynek. Oprocz tego, ze wzgledu na duze
zroznicowanie pod wzgledem marek i produktow oraz wysokie koszty poszukiwan
w zakresie ceny produktu, brak konkurencji mig¢dzymarkowej zewngtrznej
w punktach sprzedazy prowadzi do dodatkowych strat korzysci dla konsumentow.
Mozliwa efektywno$¢ wynikajaca z wylacznosci punktow sprzedazy detaliczne;,
zwigzana zdaniem lidera rynkowego ze zmniejszonymi kosztami transportu oraz
mozliwym problemem zatoru zwigzanego z szafami do przechowywania produktow,
jest ograniczona inie rownowazy negatywnych skutkow dla konkurencji.
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Do takich inwestycji w energi¢ odnawialng mogg mie¢ rowniez zastosowanie pozostate przepisy unijne,
W tym przepisy wynikajgce z art. 106 ust. 1 Traktatu, przepisy dotyczace pomocy panstwa i rynku
wewnetrznego.
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P

Efektywnos$¢ jest ograniczona, poniewaz Koszty transportu sg powigzane Zz iloscia,
a nie z wylacznoscia, a szafy do przechowywania towardw nie obejmujg specjalnego
know-how i nie sg zwigzane z markg. W zwigzku z tym jest mato prawdopodobne,
aby byty spelnione warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu.

rzyktad narzucania ilosci:

Producent X majacy 40 % udzialu w rynku sprzedaje 80 % swoich produktow
w oparciu o umowy okreslajace, iz nabywca musi kupowaé przynajmniej 75 %
swojego zapotrzebowania na produkty tego rodzaju od producenta X. W zamian za
to producent X oferuje finansowanie isprzet po korzystnych stawkach. Umowy
obowigzujg przez pie¢ lat, a pozyczke nalezy sptaca¢ w jednakowych ratach. Po
uplywie pierwszych dwoéch lat nabywcy moga jednak rozwigza¢c umowe
z zachowaniem sze$ciomiesi¢gcznego okresu wypowiedzenia, jezeli sptaca pozostala
cze$¢ pozyczki, i przejaé sprzet po jego wartosci rynkowej. Po uptywie pigciu lat
sprzet staje si¢ wlasnosciag nabywcy. Istnieje 12 konkurujacych producentéw,
z ktorych wigkszo$¢ to mate przedsigbiorstwa, przy czym udzial w rynku
najwigkszego wynosi 20 %; zawieraja one podobne umowy 0 réznym okresie
obowigzywania. Producenci, ktorych udziat w rynku wynosi mniej niz 10 %, czgsto
majag umowy O dluzszym okresie obowigzywania imniej hojnych klauzulach
dotyczacych ich rozwigzania. Umowy producenta X pozostawiaja swobode
uzyskiwania 25 % dostaw od konkurentow. W ciggu ostatnich trzech lat na rynek
weszto dwoch nowych producentow i uzyskato taczny udziat w rynku w wysokosci
okoto 8 %, czesciowo dzieki przejeciu pozyczek pewnej liczby odsprzedawcow
W zamian za umowy z tymi odsprzedawcami.

Zwigzany udziat wrynku producenta X wynosi 24 % (0,75 x 0,80 x 40 %).
Zwigzany udzial w rynku innych producentéw wynosi okoto 25 %. W zwigzku z tym
tacznie okoto 49 % rynku jest zamknigte dla potencjalnych kandydatow do wejscia
oraz dziatajacych na tym rynku przedsigbiorstw niemajacych powigzanych punktow
sprzedazy detalicznej przez przynajmniej pierwsze dwa lata obowigzywania uméw
0 dostawg. Okazuje si¢, ze odsprzedawcy czesto majg trudnosci z uzyskaniem
kredytow w bankach i sa na ogoét zbyt mali, by pozyska¢ kapitat w inny sposéb, np.
przez emisj¢ akcji. Oprocz tego, producent X jest W stanie wykazac, ze
skoncentrowanie sprzedazy na matej liczbie odsprzedawcéw pozwala mu na lepsze
planowanie sprzedazy i zaoszczgdzenie na kosztach transportu. W §wietle wzrostu
wydajnosci wynikajacego z zobowigzania do zakupu z jednej strony, az drugiej
25 % niezwigzanej czesci W umowach producenta X, rzeczywistej mozliwosci
wczesniejszego rozwigzania umow, niedawnego wejscia na rynek nowych
producentOw oraz faktu, iz prawie potowa odsprzedawcOéw nie jest zwigzana,
narzucanie ilosci W wysokosci 75 % przez producenta X prawdopodobnie speini
warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu.

Wytgcznosé¢ dostaw

Wylaczno$¢ dostaw dotyczy tych ograniczen, w ramach ktorych dostawce zobowiazuje
si¢ lub naktania do sprzedazy produktow objetych porozumieniem gltownie lub
wylgcznie jednemu nabywcy, ogolnie lub do okreslonych zastosowan. Takie

(0]
n
0

graniczenia mogg przyjac¢ form¢ zobowigzania do wylacznosci dostaw naktadajacego
a dostawce ograniczenie do sprzedazy wylacznie jednemu nabywcy w celu
dsprzedazy lub okreslonego zastosowania. Moga przyja¢ rdwniez forme¢ na przyktad

narzucania dostawcy ilo$ci, kiedy to dostawca i nabywca uzgadniajg zachety, wskutek
ktorych dostawca koncentruje swoje dostawy glownie na tym nabywcy. W przypadku
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towarow lub ustug posrednich wylgczno$¢ dostaw nazywa si¢ czesto dostawami
przemystowymi.

Umowy 0 wylacznosci dostaw sa objete wylaczeniem grupowym ustanowionym
rozporzadzeniem (UE) 2022/720, jezeli udziat wrynku 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 wskazowki dotyczace oceny UmOW 0 wylgcznoSci
dostaw w indywidualnych przypadkach powyzej tego progu udziatu w rynku.

Gtownym zagrozeniem dla konkurencji wywolywanym przez wytacznos¢ dostaw jest
antykonkurencyjne zamknigcie dostepu do rynku innym nabywcom. Zachodzi
podobienstwo do mozliwych skutkow dystrybucji wytacznej, W szczegdlnosci jezeli
wylaczny dystrybutor staje si¢ wylagcznym nabywca na calym rynku (zob.
w szczegblnosci pkt (130)). Udzial nabywcey w rynku zakupow na wyzszym szczeblu
obrotu jest niewatpliwie wazny dla oceny zdolno$ci nabywcy do narzucenia
wylacznosci dostaw, zamykajacej innym nabywcom dostep do zZrddet zaopatrzenia.
Pozycja nabywcy na rynku nizszego szczebla jest jednak najwazniejszym czynnikiem
decydujacym 0 tym, czy moga pojawi¢ si¢ problemy dla konkurencji. Jezeli nabywca
nie ma wladzy rynkowej na nizszym szczeblu obrotu, nie mozna si¢ spodziewaé
znaczacych negatywnych skutkow dla konsumentoéw. Moga jednak one powstac, jezeli
udzial nabywcy w rynku dostaw nizszego szczebla, jak rowniez na rynku zakupow
wyzszego szczebla przekracza 30 %. Jezeli udziat nabywcy w rynku wyzszego szczebla
nie przekracza 30 %, znaczace skutki W postaci zamknigcia dostepu do rynku moga
jednak nadal wystapi¢, W szczeg6lnosci jezeli jego udziat w rynku nizszego szczebla
przekracza 30 %, a wylaczne dostawy dotyczg okre§lonego zastosowania produktow
objetych porozumieniem. Jezeli sprzedawca dominuje na rynku nizszego szczebla,
wszelkie zobowigzania do dostaw produktow wytacznie lub gléwnie dominujgcemu
nabywcy prawdopodobnie beda miaty znaczace skutki antykonkurencyjne.

Oprécz pozycji rynkowej nabywcy na rynku wyzszego | nizszego szczebla nalezy
rowniez wzig¢ pod uwage zakres obowigzku wytacznosci dostaw i czas jego trwania.
Im wyzszy jest udzial zwigzanych dostaw i dluzszy czas stosowania obowigzku
wylacznosci dostaw, tym bardziej znaczacy moze by¢ efekt zamknigcia. Umowy
0 wytacznosci dostaw krotsze niz pie¢ lat, zawarte przez przedsigbiorstwa
niedominujagce na rynku, wymagaja zwykle zbilansowania skutkoéw pro-
i antykonkurencyjnych, podczas gdy umowy trwajagce dluzej niz pi¢¢ lat nie sg
w przypadku wiegkszoséci inwestycji konieczne do osiggnigcia rzekomego wzrostu
efektywnosci lub wzrost efektywnos$ci jest niewystarczajacy, aby przewazy¢ skutek
W postaci zamknigcia dostgpu do rynku, jaki wywotuja takie dlugoterminowe umowy
0 wytacznosci dostaw.

Pozycja rynkowa konkurujacych nabywcoéw na rynku zakupdéw wyzszego szczebla ma
rowniez znaczenie, poniewaz jest prawdopodobne, ze zawarcie umowy 0 wytgacznos¢
dostaw sprawi, ze konkurujacy nabywcy beda mie¢ zamkniety dostgp do rynku
z powodow antykonkurencyjnych, tj. wcelu zwigkszenia ich kosztow, jezeli sg
znacznie mniejszymi przedsigbiorstwami niz nabywca zamykajacy dostep do rynku.
Zamkniecie dostgpu do rynku konkurujgcym nabywcom jest mato prawdopodobne,
jezeli ci konkurenci maja podobng sit¢ nabywcza co nabywca bedacy strong umowy
i moga oferowa¢ dostawcom podobne mozliwosci sprzedazy. W takim przypadku
zamknigcie dostgpu do rynku moze nastgpi¢ jedynie w przypadku ewentualnych
kandydatéw do wejscia na rynek, ktorzy moga nie by¢ w Stanie zabezpieczy¢ dostaw,
gdy duza liczba duzych nabywcoéw zawrze umowy 0 wytacznosci dostaw z wigkszos$cia
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dostawcow na rynku. Taki skumulowany skutek w postaci zamkniecia dostepu do

rynku moze prowadzi¢ do wycofania przywileju ustanowionego rozporzadzeniem
(UE) 2022/720.

Wystepowanie i1 wielko$¢ barier wejScia na rynek na poziomie dostawcow stanowig
istotne czynniki dla stwierdzenia, czy ma miejsce zamkni¢cie dostepu do rynku. Jezeli
efektywne jest dla konkurujacych nabywcow samodzielne dostarczanie towardw lub
uslug dzieki integracji wertykalnej skierowanej ku wyzszym szczeblom obrotu,
zamknigcie dostepu do rynku nie bedzie raczej stanowito problemu.

Nalezy rowniez bra¢ pod uwage rownowazaca site dostawcodw, poniewaz znaczgcy
dostawcy nie pozwola tak tatwo na to, aby jeden nabywca odciat ich od alternatywnych
nabywcow. Zamkniecie dostepu do rynku stanowi zatem ryzyko gtownie w przypadku
stabych dostawcow i silnych nabywcow. W przypadku silnych dostawcow obowigzek
wylacznosci  dostaw mozna znalez¢ W potaczeniu z zakazem  konkurowania.
W przypadku takich potaczen nalezy rowniez odwota¢ si¢ do wskazowek dotyczacych
jednomarkowosci. Jezeli po obu stronach wchodza w gre inwestycje zwigzane
z konkretng umowa (problem zatoru), potaczenie wylacznosci dostaw i zakazu
konkurowania bedzie czgsto uzasadnione, w szczeg6lnosci ponizej poziomu dominacji.

Ponadto w ocenie ewentualnego skutku w postaci zamknigcia dostgpu do rynku
znaczenie majg poziom tancucha produkcji lub dystrybucji oraz charakter produktu.
Antykonkurencyjne zamknigcie dostgpu do rynku jest mniej prawdopodobne
w przypadku produktu posredniego lub gdy produkt jest homogeniczny. Po pierwsze,
producent, ktoremu zamknieto dostep do rynku i ktdry wykorzystuje pewne naktady,
zwykle bardziej elastycznie reaguje na popyt swoich klientéw niz hurtownik Iub
detalista na popyt konsumentéw koncowych, dla ktérych marki moga odgrywac istotng
role. Po drugie, strata ewentualnego Zrodla dostaw ma mniejsze znaczenie dla
nabywcOéOw majacych zamknigty dostep do rynku w przypadku homogenicznych
produktow, niz w przypadku heterogenicznych produktow o réznych stopniach
i cechach. W przypadku markowych produktéw koncowych lub homogenicznych
produktéw posrednich, gdy istniejg bariery wejscia na rynek, wylaczno$¢ dostaw moze
mie¢ znaczace skutki antykonkurencyjne, jezeli konkurujacy nabywcy sg stosunkowo
matymi przedsigbiorstwami w pordwnaniu z nabywca zamykajacym dostep do rynku,
nawet jezeli ten ostatni nie dominuje na rynku nizszego szczebla.

Wzrostu efektywnosci mozna spodziewa¢ si¢ W przypadku problemu zatoru (pkt (16)
lit. (e) i (F)) 1 jest on bardziej prawdopodobny w przypadku produktow posrednich niz
produktow koncowych. Wystapienie innych korzysci jest mato prawdopodobne.
Wydaje sie, ze ewentualne korzysci skali w zakresie dystrybucji (pkt (16) lit. (g)) nie
uzasadniaja wytaczno$ci dostaw.

W przypadku problemu zatoru, ajeszcze bardziej w przypadku korzysci skali
w zakresie dystrybucji, narzucanie dostawcy ilosci, takie jak minimalne wymogi
dotyczace dostaw, moze by¢ mniej restrykcyjng alternatywa.

Przyktad wytaczno$ci dostaw:

Na rynku pewnego rodzaju komponentoéw (rynek produktéw posrednich) dostawca A
uzgadnia z nabywca B opracowanie innej wersji komponentu z uzyciem wiasnego
know-how iznaczacych inwestycji wnowe maszyny oraz z wykorzystaniem
specyfikacji dostarczonej przez nabywce B. Nabywca B bedzie musial dokonaé
znacznych inwestycji w celu wbudowania nowego komponentu. Uzgodniono, ze
dostawca A bedzie dostarczatl nowy produkt tylko nabywcy B przez okres pigciu lat
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od chwili pierwszego wejscia na rynek. Nabywca B jest zobowigzany kupowaé nowy
produkt jedynie od dostawcy A przez taki sam okres pigciu lat. Zar6wno A, jak i B
moga nadal odpowiednio kupowaé isprzedawa¢ wsze¢dzie indziej inne wersje
komponentu. Udziat w rynku nabywcy B na usytuowanym na wyzszym szczeblu
rynku komponentéw 1 na usytuowanym na nizszym szczeblu rynku produktow
koncowych wynosi 40 %. Udziat w rynku dostawcy wynosi 35 %. Jest jeszcze
dwaoch innych dostawcow komponentow, ktorych udziat 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 dostepu do rynku. Inni
nabywcy maja zamkniety dostep do rynku konkretnej wersji produktu dostawcy
majacego 35 % udzialu wrynku, ale inni dostawcy komponentow mogliby
opracowa¢ podobne nowe produkty. Zamknig¢cie innym dostawcom dostepu do
czesSci popytu nabywcey B jest ograniczone maksymalnie do 40 % rynku.

Ograniczenia korzystania z internetowych platform handlowych

Internetowe platformy handlowe taczg sprzedawcow i potencjalnych klientdbw w celu
umozliwienia bezposrednich zakupdéw i sg zazwyczaj dostawcami ustug posrednictwa
internetowego. Serwisy online, ktére nie oferuja mozliwosci dokonywania
bezposrednich zakupow, ale przekierowuja klientow na inne strony internetowe, za
ktorych posrednictwem moga oni zakupi¢ towary iustugi, sa uznawane za ushugi
reklamowe do celéw niniejszych wytycznych, anie za internetowe platformy
handlowe!™.

Internetowe platformy handlowe staly si¢ waznym kanatem sprzedazy dla dostawcow
i detalistow, poniewaz zapewniajg im dost¢p do znacznej liczby klientdw, a takze dla
uzytkownikéw koncowych. Internetowe platformy handlowe moga umozliwiaé
detalistom rozpoczecie sprzedazy przez internet przy mniejszych inwestycjach
poczatkowych. Moga tez ulatwia¢ sprzedaz transgraniczng izwicksza¢ widoczno$é
sprzedawcow, szczegolnie matych i §rednich, ktorzy nie prowadzg wiasnego sklepu
internetowego lub nie s3 dobrze znani uzytkownikom koncowym.

Dostawcy moga zechcieé ograniczyé swoim nabywcom?’? korzystanie z internetowych
platform handlowych, na przyktad aby chroni¢ swoj wizerunek i pozycjonowanie
marki, zniecheci¢ do sprzedazy produktow sfalszowanych, zapewni¢ wystarczajace
ustugi przedsprzedazne iposprzedazne lub zapewni¢ utrzymanie przez nabywce
bezposrednich relacji z Klientami. Takie ograniczenia mogg by¢ rozmaite — od
calkowitego zakazu korzystania z internetowych platform handlowych po ograniczenia
dotyczace korzystania z internetowych platform handlowych, ktére nie spelniajg
okreslonych wymogéw jakosciowych. Przykladowo dostawca moze zakazaé
korzystania z platform handlowych, na ktorych produkty sprzedawane sg na aukcji, lub
moze wymagaé, aby nabywca korzystat ze specjalistycznych platform handlowych
w celu zapewnienia pewnych standardéw jakosciowych w odniesieniu do $rodowiska,
w ktorym mozna sprzedawaé ich towary lub ustugi. Nalozenie pewnych wymogow
jakosciowych moze de facto oznacza¢ zakaz korzystania z internetowych platform
handlowych, w przypadku gdy zadna internetowa platforma handlowa nie jest w stanie
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Zob. takze pkt (343).
Sprawozdanie koncowe na temat badania sektora handlu elektronicznego, sekcja 4.4.
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speti¢ tych wymogow. Tak moze si¢ na przyktad zdarzy¢, gdy dostawca wymaga, aby
logo internetowej platformy handlowej bylo niewidoczne lub aby nazwa domeny
kazdej strony internetowej wykorzystywanej przez detaliste zawierala nazwe
dzialalnosci detalisty.

Porozumienia wertykalne ograniczajgce korzystanie z internetowych platform
handlowych moga by¢ objete wylaczeniem przewidzianym wart.2 ust. 1
rozporzadzenia (UE) 2022/720, pod warunkiem zZe celem tych porozumien nie jest,
bezposrednio ani posrednio, uniemozliwienie nabywcy skutecznego wykorzystywania
internetu do sprzedazy towaréw lub ustug objetych porozumieniem na okre$lonych
terytoriach lub okreslonym klientom w rozumieniu art. 4 lit. e) rozporzadzenia oraz ze
udziaty wrynku zaréwno dostawcy, jak inabywcy nie przekraczajg progoéw
okreslonych w art. 3 rozporzadzenia.

Jak okre§lono w sekcji 6.1.2, ograniczenie lub zakaz sprzedazy na internetowych
platformach handlowych dotyczy sposobu prowadzenia sprzedazy przez internet przez
nabywce i nie ogranicza sprzedazy do okre$lonego terytorium ani okre$lonej grupy
klientow. Cho¢ takie ograniczenie lub zakaz ogranicza wykorzystanie konkretnego
kanatu sprzedazy przez internet, pozostate kanaly sprzedazy przez internet sa nadal
dostepne dla nabywcy?’®. W szczegolnoéci, mimo ograniczenia lub zakazu sprzedazy
na internetowych platformach handlowych, nabywca moze sprzedawaé towary lub
ustugi objete porozumieniem za posrednictwem wlasnego sklepu internetowego
i innych kanatow internetowych oraz moze stosowac techniki pozycjonowania lub
reklamowac¢ si¢ w internecie, w tym na platformach oséb trzecich, w celu zwigkszenia
widoczno$ci swojego sklepu internetowego lub innych kanatéow sprzedazy. Zasadniczo
ograniczenie takie moze by¢ zatem objete wylaczeniem, 0 ktorym mowa w art. 2 ust. 1
rozporzadzenia (UE) 2022/720.

Pozostata cze$¢ niniejsze; sekcji 8.2.3 zawiera wskazowki dotyczace oceny
indywidualnych przypadkow ograniczen korzystania z internetowych platform
handlowych, jezeli przekroczone s3 progi udzialu wrynku okreSlone w art.3
rozporzadzenia (UE) 2022/720.

Ograniczenia korzystania z internetowych platform handlowych sg czgsto uzgadniane
w systemach dystrybucji selektywnej. W sekcji 4.6.2 okreslono kryteria, ktére musi
spetnia¢ system dystrybucji selektywnej, aby nie byl objety zakresem stosowania
art. 101 ust. 1 Traktatul™*. W przypadkach, gdy dostawca nie zawiera porozumienia
z internetowa platforma handlowa, moze nie by¢ w stanie sprawdzié, czy internetowa
platforma handlowa speinia warunki, ktére jego autoryzowani dystrybutorzy musza
spehi¢, aby sprzedawac towary lub ustugi objete porozumieniem. W takim przypadku
ograniczenie lub zakaz korzystania z internetowych platform handlowych moze by¢
odpowiednie i moze nie wykracza¢ poza to, co jest niezbedne w celu zachowania
jakosci i zapewnienia prawidlowego wykorzystania towarow lub ustug objetych
porozumieniem. W przypadkach gdy dostawca wyznacza operatora internetowej
platformy handlowej jako cztonka swojego systemu dystrybucji selektywnej lub gdy
ogranicza korzystanie z internetowych platform handlowych przez niektérych
autoryzowanych dystrybutoréw, ale nie wszystkich, lub gdy ogranicza korzystanie
z danej internetowej platformy handlowej, ale sam wykorzystuje t¢ platforme¢ do
sprzedazy towaréw lub ushug objetych porozumieniem, ograniczenia korzystania

173
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Zob. sprawa C-230/16 — Coty Germany, pkt 64—69.
Zob. sprawa C-230/16 — Coty Germany, pkt 24-36.
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z takich internetowych platform handlowych raczej nie spelnia jednak warunkow
dotyczacych odpowiedniego wykorzystania i proporcjonalnosci’™.

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

Gléwnym zagrozeniem dla konkurencji wynikajacym z ograniczen korzystania
z internetowych platform handlowych jest ograniczenie wewnetrznej konkurencji
migdzymarkowej na poziomie dystrybucji. Przyktadowo w przypadku niektorych
autoryzowanych dystrybutorow, takich jak nabywcy bedacy matymi lub S$rednimi
przedsigbiorstwami, przyciaganie klientéw moze by¢ uzaleznione od internetowych
platform handlowych. Ograniczenia korzystania z internetowych platform handlowych
moga pozbawia¢ tych nabywcoOw potencjalnie istotnych kanatéw sprzedazy oraz
zmniejsza¢ presj¢ konkurencyjna, jaka wywieraja oni na innych autoryzowanych
dystrybutorow.

Aby oceni¢ ewentualne antykonkurencyjne skutki ograniczen korzystania
z internetowych platform handlowych, w pierwszej kolejnosci nalezy oceni¢ poziom
zewnetrznej konkurencji miedzymarkowej, poniewaz to malo prawdopodobne, aby
samo ograniczenie wewngtrznej konkurencji miedzymarkowej doprowadzilo do
negatywnych  skutkéw dla  konsumentéw, je§li zewnegtrzna  konkurencja
miedzymarkowa jest silna na poziomie dostawcy i dystrybutoral’®. W tym celu nalezy
uwzgledni¢ pozycje rynkowa dostawcy ijego konkurentow. Po drugie, nalezy
uwzgledni¢ rodzaj izakres ograniczen korzystania z internetowych platform
handlowych. Przykladowo =zakaz prowadzenia jakiejkolwiek sprzedazy za
posrednictwem internetowych platform handlowych ma bardziej restrykcyjny skutek
niz ograniczenie korzystania z konkretnych internetowych platform handlowych lub
wymog korzystania wyltacznie z internetowych platform handlowych spehniajacych
okreslone kryteria jakosciowe. Po trzecie, nalezy uwzgledni¢ wzgledne znaczenie
internetowych platform handlowych objetych ograniczeniami jako kanatu sprzedazy na
wilasciwych rynkach produktowych i geograficznych. |wreszcie nalezy uwzglednié
skumulowany skutek wszelkich innych ograniczen sprzedazy przez internet lub
reklamy natoZzonych przez dostawcg.

175
176

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.
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8.2.4.
(343)

(344)

(345)

Jak okreSlono w pkt(334), ograniczenia korzystania z internetowych platform
handlowych moga skutkowa¢ wzrostem efektywnosci, W Szczegdlnosci W zwigzku
Z zapewnieniem ochrony marki, okreslonego poziomu jakosci ustug lub ograniczeniem
mozliwo$ci podrabiania produktow. W stopniu, w jakim ograniczenia te wchodzg
w zakres stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, w ocenie nalezy uwzgledni¢ kwestie, czy
taki wzrost efektywno$ci mozna osiggnaé za pomoca mniej restrykcyjnych srodkéw,
zgodnie z warunkami okre§lonymi w art. 101 ust. 3 Traktatu. Taka sytuacja moze na
przyktad mie¢ miejsce, jezeli dana internetowa platforma handlowa umozliwia
detalistom utworzenie sklepu pod wiasng marka wjej ramach iwten sposob
sprawowanie wigkszej kontroli nad sposobem sprzedazy ich towaréw lub ustug. Nie
jest prawdopodobne, aby jakiekolwiek uzasadnienie dotyczace jako$ci przedstawione
przez dostawce spetniato warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu w nastepujacych
sytuacjach:

a) dostawca sam Kkorzysta zinternetowej platformy handlowej, z ktorej
korzystanie uniemozliwiono nabywcy;

b) dostawca naktada ograniczenie na niektorych dystrybutoréw, a na innych nie;

C) operator internetowej platformy handlowej sam jest autoryzowanym cztonkiem
danego systemu dystrybucji selektywnej.

Ograniczenia korzystania z porownywarek cenowych

Porownywarki cenowe!”’, takie jak strony lub aplikacje do poréwnywania cen,
umozliwiajg sprzedawcom zwigkszenie swojej widocznosci i generowanie ruchu w
prowadzonych sklepach internetowych, atakze umozliwiaja potencjalnym klientom
znalezienie detalistow, porownywanie réznych produktéw oraz ofert dotyczacych tego
samego produktu. Poréwnywarki cenowe powoduja zwigkszenie przejrzystosci cen
oraz moga potencjalnie zintensyfikowaé wewngtrzng i zewnetrzng miedzymarkowsg
konkurencj¢ cenowa miedzy detalistami.

W przeciwienstwie do internetowych platform handlowych porownywarki cenowe
zazwyczaj nie obejmujg mozliwosci sprzedazy i kupna. Zamiast tego kierujg klientow
do sklepu internetowego detalisty, umozliwiajac rozpoczecie transakcji bezposrednio
miedzy klientem a detalista poza poréwnywarka cenowa. Porownywarki cenowe
stanowig zatem kanal reklamy internetowej, anie odrebny kanal sprzedazy przez
internet.

Dostawcy moga dazyé do ograniczenia korzystania z porownywarek cenowych®’®, np.
w celu ochrony wizerunku marki, gdyz serwisy te zazwyczaj koncentruja si¢ na cenie
I nie daja detalistom mozliwos$ci wyrdznienia si¢ za sprawa innych cech, takich jak
zakres czy jako$¢ towarow lub ustlug objetych porozumieniem. Inng przyczyng
ograniczenia korzystania z porownywarek cenowych moze by¢ cheé zmniejszenia
mozliwosci podrabiania produktow lub ochrona modelu biznesowego dostawcy, na
przyktad w sytuacji, gdy u podstaw tego modelu leza takie elementy jak specjalizacja
lub jako$¢, a nie cena.

177

178

Do celow niniejszych wytycznych poroéwnywarki cenowe oznaczaja serwisy, ktore nie oferuja
mozliwosci bezposredniego zakupu. Do celow niniejszych wytycznych serwisy, ktore umozliwiaja
uzytkownikom zawieranie transakcji dzigki mozliwo$ci sprzedazy i kupna, klasyfikowane sg jako
internetowe platformy handlowe. Ograniczenia korzystania z internetowych platform handlowych
omoéwiono w sekcji 8.2.3.

Sprawozdanie koncowe na temat badania sektora handlu elektronicznego, sekcja B.4.5.
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Ograniczenia korzystania z porownywarek cenowych mogg by¢ rozmaite — od
bezposredniego lub posredniego zakazu po ograniczenia na podstawie wWymogow
jakosciowych lub wymogdéw uwzglednienia okreSlonych tresci  w ofertach
reklamowanych za posrednictwem porownywarek cenowych. Na przyktad ograniczenie
przekazywania informacji na temat cen na potrzeby porownywarek cenowych, wymaog
uzyskania zgody dostawcy przed skorzystaniem z poréwnywarek cenowych Ilub
ograniczenie stosowania marki dostawcy w ramach takich serwiséw mogg by¢
rownowazne z zakazem korzystania z poréwnywarek cenowych.

Ograniczenia korzystania z poréwnywarek cenowych mogg skutkowaé wzrostem
kosztow wyszukiwania ponoszonych przez konsumentow itym samym powodowaé
ztagodzenie konkurencji W zakresie cen detalicznych. Mogg one réwniez skutkowaé
ograniczeniem zdolno$ci nabywcoéw do dotarcia do potencjalnych klientow,
przekazania im informacji na temat oferty i skierowania ich do swojego sklepu
internetowego. Jak wskazano w pkt (203), zakaz korzystania z poréwnywarek
cenowych uniemozliwia nabywcy korzystanie z catego kanatu reklamy internetowej, co
stanowi najpowazniejsze ograniczenie konkurencji W rozumieniu art. 4 lit.e)
rozporzadzenia (UE) 2022/720. Zakaz korzystania z poréwnywarek cenowych utrudnia
nabywcy prowadzenie sprzedazy klientom, ktorzy znajduja si¢ poza fizycznym
obszarem dzialalno$ci nabywcy lub chca dokonaé¢ zakupu przez internet. Moze on
zatem prowadzi¢ do podzialu rynku iograniczenia wewnetrznej konkurencji
migdzymarkowe;.

Z drugiej strony w przypadkach, gdy porozumienie wertykalne uniemozliwia
korzystanie z poréwnywarek cenowych skierowanych do Kklientbw na terytorium
przydzielonym wylacznie innym nabywcom lub zastrzezonym wylacznie dla dostawcy
lub do grupy klientow 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. Przyktadowo porownywarka cenowa moze byé
uznawana za skierowang na terytortum wylaczne, jezeli wykorzystuje jezyk
powszechnie uzywany na tym terytorium, anie na terytorium nabywcy, lub jezeli
wykorzystuje nazwe domeny najwyzszego poziomu powigzang Z terytorium
wylacznym.

Porozumienia wertykalne, ktore ograniczaja korzystanie z porownywarek cenowych,
lecz nie uniemozliwiaja bezposrednio ani posrednio korzystania ze wszystkich
porownywarek cenowych, np. obejmujg wymodg, aby takie poréwnywarki spetniaty
okreslone standardy jakos$ci, moga by¢ objete wylaczeniem przewidzianym w art. 2
ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720.

Ponizsze wskazoéwki dotycza oceny porozumien wertykalnych ograniczajacych
korzystanie z porownywarek cenowych, ktore nie sg objete wylaczeniem
przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720, na przyktad z powodu
przekroczenia progdéw udziatu w rynku okreslonych w art. 3 tego rozporzadzenia.

Ograniczenia korzystania z porownywarek cenowych sg czesto naktadane w systemach
dystrybucji selektywnej. W sekcji 4.6.2 okre$lono kryteria, ktore musi spetnia¢ system
dystrybucji selektywnej, aby nie wchodzit w zakres art. 101 ust. 1 Traktatu. Zatem
jezeli wumowie o dystrybucji selektywnej stosowane sg ograniczenia korzystania
z porownywarek cenowych, w pierwszej kolejnosci nalezy oceni¢, czy ograniczenia sa
wiasciwym i proporcjonalnym $rodkiem stuzacym zachowaniu jako$ci lub zapewnieniu
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wlasciwego stosowania towaréw lub ustug objetych porozumieniem. W tym kontekscie
nalezy zauwazy¢, ze porownywarki cenowe przekierowuja potencjalnych klientéw do
sklepu internetowego autoryzowanego dystrybutora w celu zakonczenia transakcji
sprzedazy oraz ze dostawca zwykle moze sprawowaé kontrole nad sklepem
internetowym autoryzowanego dystrybutora, stosujac kryteria doboru i naktadajac
wymogi w umowie o dystrybucji selektywnej.

Jezeli w umowie o dystrybucji selektywnej objetej zakresem stosowania art. 101 ust. 1
Traktatu lub innego rodzaju umowie o dystrybucji stosowane s3 ograniczenia
korzystania z porownywarek cenowych, nalezy oceni¢, czy ograniczenie pocigga za
sobg odczuwalne skutki ograniczajace konkurencje w rozumieniu art. 101 ust. 1
Traktatu. Ograniczenia korzystania z porownywarek cenowych, ktore nie sa objete
wylaczeniem przewidzianym w art. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720, moga
w szczegblnosci tagodzi¢ konkurencje cenowa lub prowadzi¢ do podziatu rynkow,
aw rezultacie wptywa¢ na zewnetrzng | wewnetrzng konkurencje migdzymarkows.
Przykltadowo takie ograniczenia moga zmniejszy¢ konkurencje cenowa poprzez
zawezenie mozliwosci informowania potencjalnych klientow przez nabywce 0 nizszych
cenach. Szczeg6lne skutki moga dotknag¢ wewnetrzng konkurencj¢ migdzymarkowa,
jezeli dostawca naktada ograniczenia jedynie na niektorych swoich dystrybutoréw lub
jezeli dostawca sam korzysta z porownywarek cenowych objetych takimi
ograniczeniami. W stopniu, w jakim nabywcy maja ograniczong mozliwo$¢ opierania
si¢ na potencjalnie istotnym kanale reklamy internetowej, moga oni wywiera¢ jedynie
ograniczong presj¢ konkurencyjng na dostawce lub wszelkich innych dystrybutoréw
nieobjetych takim ograniczeniem.

Czynniki istotne dla oceny na podstawie art. 101 ust. 1 Traktatu obejmuja:
a) rynkowa pozycj¢ dostawcy i jego konkurentow;

b) znaczenie porownywarek cenowych jako kanalu reklamy na wiasciwym rynku
sprzedazy towardéw lub ushug objetych porozumieniem;

C) rodzaj izakres ograniczen oraz wzgledne znaczenie wszelkich okreslonych
poréwnywarek cenowych, ktorych wykorzystanie jest objete ograniczeniem
lub zakazem;

d) kwesti¢, czy dostawca naktada roéwniez ograniczenia zmniejszajace zdolnosc
nabywcy do korzystania z innych form reklamy internetowej.

Nalezy uwzglednic¢ taczny skutek ograniczajacy wynikajacy z ograniczenia korzystania
z porownywarek cenowych oraz wszelkich innych ograniczen reklamy internetowej
nalozonych przez dostawce.

Jak okreslono w pkt (345), ograniczenia korzystania z porownywarek cenowych moga
skutkowaé wzrostem efektywno$ci, W SzCzegolnosci W zwigzku z zapewnieniem
ochrony marki lub okreslonego poziomu jakosci ustug lub ograniczeniem mozliwosci
podrabiania produktéw. Zgodnie z warunkami okre$lonymi w art. 101 ust. 3 Traktatu
nalezy oceni¢, czy jakikolwiek taki wzrost efektywnos$ci mozna osiggna¢ za pomoca
mniej restrykcyjnych $rodkéw. Taka sytuacja moze zachodzié, jezeli przyktadowo
korzystanie z poréwnywarek cenowych jest uzaleznione od zapewnienia przez nie takze
mozliwo$ci pordwnania lub oceny jakosci danych towardéw lub ustug, poziomu obstugi
klienta $wiadczonej przez nabywce lub innych aspektow oferty nabywcy. W kazdej
ocenie uzasadnienia zwigzanego z jakos$cig na podstawie art. 101 ust. 3 Traktatu nalezy
rowniez uwzgledni¢ fakt, ze sprzedazy nie dokonuje si¢ za posrednictwem strony
porownywarki cenowej, ale za posrednictwem sklepu internetowego nabywcy.
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8.2.5.
(356)

(357)

(358)

(359)

Zobowigzania do zapewnienia rownych warunkéw handlowych

Zgodnie z zobowigzaniami do zapewnienia rownych warunkéw handlowych, zwanymi
niekiedy klauzulami najwyzszego uprzywilejowania lub migdzyplatformowymi
porozumieniami o zapewnieniu rownych warunkow handlowych, sprzedawca towarow
lub ustug musi oferowac towary lub ustugi drugiej stronie na warunkach nie gorszych
niz warunki, jakie oferuje okreslonym innym stronom lub za posrednictwem
okreslonych innych kanatow. Warunki te mogg dotyczy¢ cen, zapasow, dostepnosci lub
innych warunkéw oferty lub sprzedazy. Zobowiazanie do zapewnienia rownych
warunkow handlowych moze przybra¢ forme klauzuli umownej lub wynika¢ z innych
bezposrednich lub posrednich §rodkéw, takich jak stosowanie zréznicowanych cen lub
innych zachet, ktérych zastosowanie zalezy od warunkéw, na jakich sprzedawca
oferuje towary lub ustugi innym stronom lub za posrednictwem innych kanatow.

Zobowigzania do zapewnienia rownych warunkdéw w handlu detalicznym odnosza si¢
do warunkéw, na jakich towary lub ustugi s3 oferowane uzytkownikom koncowym.
Zobowigzania te s3a czg¢sto nakladane przez dostawcow ustug posrednictwa
internetowego (np. internetowe platformy handlowe lub poréwnywarki cenowe) na
nabywcow ich ushug posrednictwa internetowego (np. przedsigbiorstwa prowadzace
sprzedaz za pomoca platformy posrednictwa).

Zobowigzania do zapewnienia rownych warunkdéw w handlu detalicznym odnosza si¢
do réznych innych kanatéw sprzedazy lub reklamy. Na przyktad migdzyplatformowe
zobowigzania do zapewnienia rownych warunkdéw w handlu detalicznym odnosza si¢
do warunkéw oferowanych za posrednictwem konkurencyjnych ustug posrednictwa
internetowego (konkurencyjne platformy). Tak zwane waskie zobowigzania do
zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym odnosza sie¢ do kanatéw
sprzedazy bezposredniej sprzedawcoéw towardw lub ustug. Niektore zobowigzania do
zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym odnoszg si¢ do warunkow
oferowanych na wszystkich innych kanatach sprzedazy (zwane niekiedy ,,szerokimi”
zobowigzaniami do zapewnienia rdwnych warunkow w handlu detalicznym).

Z wyjatkiem migdzyplatformowych zobowigzan do zapewnienia rownych warunkow
w handlu detalicznym w rozumieniu art. 5 ust. 1 lit. d) rozporzadzenie (UE) 2022/720,
wszystkie rodzaje zobowigzan do zapewnienia rownych warunkow handlowych
okre$lone w porozumieniach wertykalnych mogg by¢ objete wylaczeniem, 0 ktérym
mowa wart.2 ust.1 rozporzadzenia. Ponizsze wskazéwki dotycza oceny
migdzyplatformowych zobowigzan do zapewnienia réwnych warunkdéw w handlu
detalicznym, okreslonych wart. 5 ust. 1 lit. d) rozporzadzenia (UE) 2022/720, oraz
innych rodzajow zobowigzan do zapewnienia rownych warunkow handlowych
w przypadkach, w ktorych wyltaczenie grupowe nie ma zastosowania.
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8.2.5.1. Miedzyplatformowe zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu

(360)

(361)

(362)

detalicznym

Prawdopodobienstwo wywotania skutkow antykonkurencyjnych przez réznego rodzaju
zobowigzania do zapewnienia roéwnych warunkéw handlowych jest najwicksze
w przypadku zobowigzan do zapewnienia réownych warunkow w handlu detalicznym,
ktére powoduja, ze nabywcy ustug posrednictwa internetowego nie moga oferowac,
sprzedawa¢ ani odsprzedawa¢ uzytkownikom koncowym towaréw lub uslug na
korzystniejszych warunkach przy uzyciu konkurencyjnych ustug posrednictwa
internetowego w rozumieniu art. 5 ust. 1 lit. d) rozporzadzenia (UE) 2022/720. Ten
rodzaj zobowigzania do zapewnienia rownych warunkéw w handlu detalicznym moze
powodowac ograniczenia konkurencji W nastepujacy sposob:

a) moze tagodzi¢ konkurencj¢ iulatwia¢ zmoweg¢ miedzy dostawcami ustug
posrednictwa internetowego. W szczeg6lnosci bardziej prawdopodobne jest, ze
dostawca ustug, ktory naklada tego typu zobowigzanie do zapewnienia
rownych warunkéw handlowych, begdzie w stanie podnies¢ ceng lub obnizy¢
jakos¢ $wiadczonych ustug posrednictwa bez utraty udzialu w rynku.
Niezaleznie od ceny lub jako$ci ustug oferowanych przez dostawce
sprzedawcy towarow lub ustug, ktorzy 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 uslug posrednictwa internetowego poprzez
ograniczenie zdolnoéci takich dostawcow do oferowania nabywcom
i uzytkownikom koncowym zréznicowanych kombinacji cen i ustug.

Przy ocenie tego typu zobowiazania do zapewnienia rownych warunkéw handlowych
nalezy uwzgledni¢ nastgpujace czynniki:

a) pozycje rynkowg dostawcy ustug posrednictwa internetowego, ktory naktada
dane zobowigzanie, i jego konkurentow;

b)  udzial nabywcow odnosnych ustlug posrednictwa internetowego objetych
danymi zobowigzaniami;

c)  zachowanie nabywcow ustug posrednictwa internetowego i uzytkownikéw
koncowych  w zakresie korzystania zadresbw (chodzi tu o liczbe
konkurencyjnych ustug posrednictwa internetowego, z ktdrych korzystaja);

d)  wystgpowanie barier wejScia na wilasciwy rynek $wiadczenia ustug
posrednictwa internetowego;

e)  znaczenie kanatow sprzedazy bezposredniej nabywcow ushug posrednictwa
internetowego oraz zakres, w jakim nabywcy ci majg mozliwo$¢ usunigcia
swoich produkty z platform dostawcow ushug posrednictwa internetowego
(usunigecie z katalogu produktow).

Ograniczajgce skutki miedzyplatformowych zobowigzan do zapewnienia réwnych
warunkow w handlu detalicznym na ogo6t sa powazniejsze W sytuacji, w ktorej takie
zobowigzania sg stosowane przez co najmniej jednego czotowego dostawce ustug
posrednictwa internetowego. Jezeli tacy dostawcy maja podobny model biznesowy,
prawdopodobne jest, ze zobowigzania do zapewnienia rownych warunkéw handlowych
zmniejsza stopien zaktocenia takiego modelu. Taki rodzaj zobowigzania moze rowniez
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(363)

(364)

(365)

(366)

umozliwi¢ liderowi rynku utrzymanie swojej pozycji wzgledem mniejszych
dostawcow.

Udzial nabywcow odnosnych wustug posrednictwa internetowego objetych
zobowigzaniami do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym
i zachowanie tych nabywcow w zakresie korzystania z adresow to istotne czynniki,
gdyz na ich podstawie mozna stwierdzi¢, ze zobowigzania do zapewnienia rownych
warunkow handlowych stosowane przez dostawce powodujg ograniczenie konkurencji
w odniesieniu do cz¢séci popytu przekraczajacej udziat dostawcy w rynku. Na przyktad
dostawca ustug posrednictwa internctowego moze odpowiada¢ za 20 % wszystkich
transakcji dokonywanych z wykorzystaniem takich ustug, podczas gdy nabywcy objeci
nalozonymi przez niego miedzyplatformowymi zobowigzaniami do zapewnienia
rownych warunkdw w handlu detalicznym moga odpowiadaé za ponad 50 %
wszystkich transakcji dokonywanych za posrednictwem platform, gdyz korzystaja oni
zwielu platform. W takim przypadku zobowigzania do zapewnienia rownych
warunkow handlowych stosowane przez dostawce moga powodowaé ograniczenie
konkurencji w odniesieniu do ponad potowy catego odnosnego popytu.

Nabywcy ustug posrednictwa internetowego czesto stosuja wieloadresowo$¢, aby
dotrze¢ do klientow, ktorzy korzystaja tylko z jednego adresu (tylko jednej platformy)
i nie przechodza z jednej platformy na drugg. Stosowaniu wieloadresowosci przez
nabywcOw sprzyjaja modele biznesowe platform, w ramach ktérych nabywca musi
uisci¢ oplate za korzystanie z ustugi posrednictwa internetowego dopiero wowczas, gdy
ustuga doprowadzi do zawarcia transakcji. Jak wyjasniono w pkt (363), stosowanie
wieloadresowosci  przez nabywcoéw ustlug posrednictwa internetowego moze
spowodowa¢ zwigkszenie czesci lacznego popytu na takie ustugi, ktora to czesc
znajduje si¢ pod wplywem zobowigzan do zapewnienia rownych warunkow
handlowych stosowanych przez dostawceg. Korzystanie z jednego adresu przez
uzytkownikéw koncowych moze oznaczaé, ze kazdy dostawca ushug posrednictwa
internetowego kontroluje dostep do odrgbnej grupy uzytkownikoéw koncowych. Moze
to spowodowaé wzrost sity przetargowej dostawcy ijego zdolnosci do naktadania
zobowigzan do zapewnienia rownych warunkéw w handlu detalicznym.

Rynki $wiadczenia ustug posrednictwa internetowego czgsto charakteryzuja sig
znacznymi barierami wej$cia irozwoju, co moze pogarsza¢ negatywne skutki
zobowigzan do zapewnienia rownych warunkow w handlu detalicznym. Rynki te czgsto
charakteryzuja si¢ pozytywnymi posrednimi efektami sieciowymi: nowi lub mniejsi
dostawcy takich ustug moga mie¢ trudno$ci z przyciggnigciem nabywcow, poniewaz
ich platformy zapewniaja dostgp do niewystarczajacej liczby uzytkownikow
koncowych. W przypadku gdy uzytkownikami koncowymi sa konsumenci koncowi,
bariery wejscia moga powstawacé réwniez Z powodu lojalnosci konsumentow wobec
marki, korzystania z jednego adresu oraz strategii uzaleznienia od jednego dostawcy
stosowanych przez obecnych na rynku dostawcéw ustug posrednictwa.

Nabywcy ustug posrednictwa internetowego moga takze sprzedawac swoje towary lub
ushugi bezposrednio uzytkownikom koncowym. Taka sprzedaz bezposrednia moze
ograniczy¢ zdolno$¢ dostawcow ustug posrednictwa internetowego do podniesienia cen
$wiadczonych przez nich ustug. W zwiazku z tym konieczne jest przeprowadzenie
oceny tego, czy takie kanaty sprzedazy bezposredniej sa rowniez objete zobowigzaniem
do zapewnienia rownych warunkoéw w handlu detalicznym, jaki jest udziat sprzedazy
danych towar6éw lub ustug, ktora odbywa si¢ przez kanaty sprzedazy bezposredniej oraz
za pomocg ustug posrednictwa internetowego, atakze zastgpowalnosci tych dwoch
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rodzajow kanalow z punktu widzenia sprzedawcow i nabywcow towardéw lub ustug
bedacych przedmiotem posrednictwa.

Migdzyplatformowe zobowigzania do zapewnienia rownych warunkéw w handlu
detalicznym moga powodowaé znaczace skutki ograniczajace, jezeli sa naktadane na
nabywcow odpowiadajacych za znaczny udziat catkowitego popytu na odnos$ne ustugi
posrednictwa internetowego. W przypadku skumulowanego skutku
antykonkurencyjnego zasadniczo skutki ograniczajagce przypisuje si¢ jedynie
zobowigzaniom do zapewnienia rownych warunkéw handlowych dostawcéw, ktorych
udziat w rynku przekracza 5 %.

Co do zasady zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym
moga by¢ rowniez naktadane przez detalistow w odniesieniu do warunkow, na jakich
towary lub wustugi sprzedawcy sa oferowane konsumentom koncowym przez
konkurujacych detalistow. Jezeli jednak tego rodzaju zobowigzanie do zapewnienia
rownych warunkéw handlowych odnosi si¢ do ceny, zazwyczaj bedzie ono wymagato
od sprzedawcy towardw lub ustug, ktory przyjmuje na siebie zobowigzanie,
uzgodnienia minimalnej ceny sprzedazy (NCO) z konkurujacymi detalistami, z ktorymi
wspolpracuje. NCO to najpowazniejsze ograniczenie konkurencji W rozumieniu art. 4
lit. a) rozporzadzenia (UE) 2022/720. W przypadkach, w ktérych przedsigbiorstwa sg
w stanie wdrozy¢ takie zobowigzania do zapewnienia rownych warunkow w handlu
detalicznym zgodnie z zasadami odnoszacymi si¢ do NCO, takze wtedy, gdy
zobowigzanie do zapewnienia rownych warunkéw handlowych dotyczy warunkow
innych niz cena, zobowigzania te mogg by¢ objete wylaczeniem grupowym. Powyzej
progu udziatu wrynku, okreslonego wart.3 ust. 1 rozporzadzenia, stosuje si¢
analogicznie wskazowki zawarte w pkt (360)—(367).

8.2.5.2. Zobowiazania do zapewnienia rownych warunkow w handlu detalicznym odnoszace

(369)

(370)

si¢ do kanalow sprzedazy bezposredniej

Zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkow w handlu detalicznym natozone
przez dostawcow ustug posrednictwa internetowego W odniesieniu do kanatow
sprzedazy bezposredniej uniemozliwiajg nabywcom ustug oferowanie w ich kanatach
sprzedazy bezposredniej cen i warunkow, ktore sa korzystniejsze niz warunki, Ktore
nabywcy ci oferuja na platformie dostawcy ustug posrednictwa internetowego
naktadajgcego dane zobowigzanie. Zobowigzania te czesto nazywa si¢ ,,waskimi”
zobowigzaniami do zapewnienia rownych warunkéw w handlu detalicznym. Co do
zasady waskie zobowigzania do zapewnienia rownych warunkéw w handlu detalicznym
nie ograniczaja mozliwosci oferowania przez nabywce ushlug posrednictwa
internetowego korzystniejszych cen lub warunkéow za pomoca innych ustug
posrednictwa internetowego. W przypadku gdy nabywca korzysta jednak z ustug
posrednictwa internetowego wielu dostawcow, ktorzy stosuja waskie zobowigzania do
zapewnienia rownych  warunkéw w handlu detalicznym, zobowigzania te
uniemozliwiajg mu oferowanie W jego kanatach bezposrednich warunkow
korzystniejszych niz warunki, ktore oferuje na najdrozszej platformie posrednictwa.

Waskie zobowigzania do zapewnienia rownych warunkow w handlu detalicznym
eliminujg presj¢ wywierang przez kanaly sprzedazy bezpos$redniej nabywcy. Jezeli
konkurencja w zakresie $wiadczenia ustug posrednictwa internetowego jest
ograniczona, zobowigzania te moga umozliwia¢é dostawcy ushug posrednictwa
internetowego utrzymanie wyzszej ceny za Swiadczone ustugi, co moze skutkowac
wyzszymi cenami detalicznymi za towary lub ustugi bedace przedmiotem
posrednictwa.
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W pewnych warunkach, w szczegolnosci gdy liczba dostawcow ustug posrednictwa
internetowego jest ograniczona, waskie zobowigzania do zapewnienia réwnych
warunkow w handlu detalicznym mogg wplywaé na zach¢ty dla nabywcow ustug
posrednictwa internetowego do uwzgledniania zmian cen uslug posrednictwa
w oferowanych cenach detalicznych. Moze to prowadzi¢ do ztagodzenia konkurencji
miedzy dostawcami ustug posrednictwa internetowego, co przypomina skutek
wywolywany przez migdzyplatformowe zobowigzania do zapewnienia rownych
warunkoéw w handlu detalicznym.

8.2.5.3. Ocena zobowigzan do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym na

(372)

(373)

(374)

podstawie art. 101 ust. 3 Traktatu

Jezeli zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkow w handlu detalicznym
wywoluja znaczace skutki ograniczajace, nalezy oceni¢ ewentualne uzasadnienia
dotyczace zwigkszenia efektywnosci na podstawie art. 101 ust. 3 Traktatu.
Najczgstszym  uzasadnieniem stosowania zobowigzan do zapewnienia roéwnych
warunkow w handlu detalicznym wykorzystywanym przez dostawcow ustug
posrednictwa internetowego jest che¢ rozwigzania problemu niewlasciwej dziatalnosci
rynkowej. Dostawcy moze na przyktad brakowac zach¢t do inwestowania W rozwoj
swojej platformy, w ustugi przedsprzedazne lub promocj¢ pobudzajaca popyt, jezeli
takie inwestycje w postaci wigkszej sprzedazy przynosza korzysci konkurencyjnym
platformom lub kanalom sprzedazy bezposredniej, ktére moga oferowac te same towary
lub ustugi na korzystniejszych warunkach.

Do istotnych czynnikéw z perspektywy oceny na podstawie art. 101 ust. 3 Traktatu
nalezy to, czy inwestycje przeprowadzane przez dostawce uslug posrednictwa
internetowego przynosza obiektywne korzySci, tj. czy stanowig wartos¢ dodang dla
uzytkownikéw koncowych; czy ryzyko niewlasciwego wykorzystywania inwestycji
dostawcy jest rzeczywiste i znaczne oraz czy okreslony rodzaj i zakres zobowigzania do
zapewnienia rownych warunkdéw handlowych jest niezbedny do osiggnigcia
obiektywnych korzysci. Prawdopodobny poziom niewlasciwe] dzialalnosci rynkowe;j
musi by¢ wystarczajacy, aby wywrze¢ znaczacy wplyw na zachety do inwestowania
W ustugi posrednictwa internetowego. Szczegodlnie istotne sg dowody dotyczace
zakresu, w jakim uzytkownicy ustug posrednictwa (sprzedawcy inabywcy) stosujg
wieloadresowos¢, chociaz konieczne jest rOwniez rozwazenie, czy skutki zobowigzan
do zapewnienia rownych warunkow handlowych majg wptyw na ich zachowanie. Jezeli
dostawca ustug posrednictwa internetowego lub jego konkurenci dziatajg na innych
porownywalnych rynkach i nie stosuja zobowigzan do zapewnienia rownych warunkow
w handlu detalicznym lub stosuja mniej restrykcyjne zobowigzania, moze to
wskazywaé, ze zobowigzania te nie s3g niezbedne. W przypadku gdy podaz ushug
posrednictwa internetowego jest wysoce skoncentrowana i Wystepuja znaczne bariery
wejscia, konieczno$¢ ochrony konkurencji rezydualnej moze przewyzsza¢ ewentualny
wzrost efektywno$ci. Inne wuzasadnienia odnoszace si¢ do ogolnych korzysSci
dostarczanych przez platformy posrednictwa, takie jak taczenie wydatkéw na promocje
ponoszonych przez uzytkownikow, zwigkszona przejrzystos¢ cen lub nizsze koszty
transakcji, moga spelnia¢ warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu wylacznie
wowcezas, gdy dostawca ustug posrednictwa internetowego bedzie W stanie wykazaé
bezposredni zwigzek przyczynowy migdzy deklarowang korzys$cig a stosowaniem
konkretnego rodzaju zobowigzania do zapewnienia rownych warunkow handlowych.

Co do zasady istnieje wigksze prawdopodobienstwo, ze warunki okre§lone w art. 101
ust. 3 Traktatu zostang spelnione przez waskie zobowigzania do zapewnienia rownych
warunkéw w handlu detalicznym niz przez migdzyplatformowe zobowigzania do
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zapewnienia rownych warunkéw w handlu detalicznym. Wynika to gtownie z faktu, ze
ich skutki ograniczajace s3 zasadniczo mniej powazne, azatem jest bardziej
prawdopodobne, ze zostang zrownowazone przez wzrost efektywnosci. Ponadto ryzyko
niewlasciwej dziatalnos$ci rynkowej sprzedawcow towaréw lub ustug za posrednictwem
ich kanatow sprzedazy bezposredniej moze by¢ wieksze, zwlaszcza ze sprzedawca nie
ponosi kosztéw prowizji platformy w przypadku sprzedazy bezposrednie;j. Jezeli jednak
waskie zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw w handlu detalicznym nie
prowadza do wzrostu efektywnosci w rozumieniu art. 101 ust. 3 Traktatu, przywilej
wylaczenia grupowego moze zosta¢ wycofany. Moze to mie¢ miejsce W SzCzegolnosci
w sytuacji, gdy ryzyko niewlasciwej dzialalnosci rynkowej jest ograniczone lub gdy
waskie zobowigzania do zapewnienia rownych warunkéw w handlu detalicznym nie sg
niezbedne do osiaggnigcia wzrostu efektywnosci. W przypadku braku wzrostu
efektywnosci wycofanie jest szczegolnie prawdopodobne, gdy waskie zobowigzania do
zapewnienia réownych warunkéw w handlu detalicznym sg stosowane przez trzech
najwigkszych dostawcow ustug posrednictwa internetowego na rynku wiasciwym, a ich
taczny udziat w rynku przekracza 50 %. W przypadku braku wzrostu efektywnos$ci
wylaczenie grupowe moze zosta¢é wycofane, W zaleznosci od szczegodlnych
okolicznosci, rowniez wowczas, gdy nabywcy reprezentujacy znaczng cze$¢ catego
odno$nego popytu na ushugi posrednictwa internetowego podlegaja waskim
zobowigzaniom do zapewnienia rownych warunkow w handlu detalicznym.
Wylaczenie grupowe moze zosta¢ wycofane w odniesieniu do porozumien wszystkich
dostawcow ustlug posrednictwa internetowego, ktorych waskie zobowigzania do
zapewnienia rownych warunkéw w handlu detalicznym w znacznym stopniu
przyczyniaja si¢ do skumulowanego skutku antykonkurencyjnego, tj. dostawcow,
ktorych udziaty w rynku przekraczaja 5 %.

Przyktad zastosowania waskich zobowigzan do zapewnienia rownych warunkow
w handlu detalicznym:

W pewnym panstwie czlonkowskim dwie trzecie positkow restauracyjnych
dostarczanych do konsumpcji domowej zamawiane jest za posrednictwem platform
internetowych, ajedna trzecia jest zamawiana bezposrednio W restauracjach.
Platformy A, B, C i D generuja odpowiednio 25 %, 20 %, 20 % i 15 % zamdwien
sktadanych za posrednictwem platform. Platformy A, B 1 C dzialajg w tym panstwie
cztonkowskim od trzech do pieciu lat, aich udzial wtacznej liczbie zaméwien
sktadanych za posrednictwem platform wzrdst w tym okresie. Platforma D weszta na
rynek niedawno. Platformy pobieraja od restauracji 15-20 % prowizji od
zamowienia. Wiekszo$¢ konsumentéw korzystajacych z platform korzysta z jednej
platformy albo z dwoch platform, natomiast wigkszos$¢ restauracji korzystajacych
z platform korzysta z co najmniej dwoch platform.

W ciagu ostatnich dwunastu miesigcy wszystkie platformy wprowadzity klauzulg
waskiego zobowigzania do zapewnienia rownych warunkow handlowych, ktora
uniemozliwia restauracjom oferowanie nizszych cen w przypadku bezpos$rednich
zamowien internetowych lub telefonicznych. W tym samym okresie trzy z platform
podniosty standardowa stawke prowizji. Platformy twierdza, ze klauzula waskiego
zobowigzania do zapewnienia rownych warunkéw handlowych jest konieczna, aby
zapobiec niewlasciwemu wykorzystywaniu przez restauracje ich inwestycji,
W szczeg6lno$ci W rozwdj przyjaznych dla uzytkownika funkcji wyszukiwania
I poréwnywania oraz bezpiecznych ustug ptatniczych.
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Zadna ze wspomnianych trzech najwickszych platform nie dodata nowych funkcji
lub ustug ani nie wprowadzita znaczacych ulepszen w swoich uslugach w ciagu
ostatnich dwunastu miesiecy. Nie ma konkretnych dowodéw na istnienie
dostrzegalnego ryzyka niewlasciwej dziatalnosci rynkowej, a w szczegdlnosci na to,
ze znaczna cze$¢ konsumentéw korzysta z platform do wyszukiwania
i porobwnywania ofert restauracji, a nast¢pnie zamawia bezpo$rednio W restauracji.
Nie ma tez dowodow na to, ze domniemane zagrozenie niewtasciwg dziatalnos$cia
rynkowa miato negatywny wplyw na wczesniejsze inwestycje platform w rozwoj ich
ushug.

Przyjmujac, ze wlasciwy rynek produktowy polega na $wiadczeniu ushug
platformowych restauracjom, wydaje si¢, ze s$wiadczenie tych ustug jest
skoncentrowane. W $wietle niedawnego wzrostu stawek prowizji platform oraz
braku dowodow na wzrost efektywnosci dzigki klauzulom zobowigzania do
zapewnienia rownych warunkow handlowych, przywilej wytaczenia grupowego
prawdopodobnie zostanie wycofany w odniesieniu do umow z restauracjami
wszystkich czterech platform.

8.2.5.4. Zobowigzania do zapewnienia rownych warunkéw handlowych na rynku wyzszego

(376)

szczebla

Miegdzyplatformowe oraz waskie zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw
handlowych moga by¢ rowniez naktadane przez dostawcow ustug posrednictwa
internetowego w odniesieniu do warunkow, na jakich towary lub ustugi sg oferowane
przedsigbiorstwom niebedacym uzytkownikami koncowymi (na przyktad detalistom).
Tego rodzaju zobowiazanie do zapewnienia rownych warunkéw handlowych moze by¢
objete wylaczeniem przewidzianym wart. 2 ust. 1 rozporzadzenia (UE) 2022/720.
Zasadniczo ten rodzaj zobowigzania do zapewnienia rownych warunkéw handlowych
na rynku wyzszego szczebla moze ogranicza¢ konkurencje W zakresie $wiadczenia
ustug posrednictwa internetowego w sposoéb podobny do zobowigzan do zapewnienia
rownych warunkoéw w handlu detalicznym. Przy przeprowadzaniu oceny tego rodzaju
zobowigzania do zapewnienia rownych warunkow handlowych na rynku wyzszego
szczebla konieczne jest jednak uwzglednienie takze warunkéw konkurencji na rynku
nizszego szczebla, tj. miedzy przedsigbiorstwami, ktore kupuja towary lub uslugi za
posrednictwem ustugi posrednictwa internetowego. W przypadkach, w ktorych
wylaczenie grupowe nie ma zastosowania, mozna przez analogi¢ zastosowac
wskazdwki zawarte w pkt (360)—(374).

8.2.5.5. Zobowigzania dotyczace klientow najbardziej uprzywilejowanych

(377)

Zobowigzania do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych moga by¢ takze
nakladane przez producentéw, hurtownikow lub detalistow w odniesieniu do
warunkéw, na jakich nabywaja towary lub ustugi jako naktady od dostawcow. Ten
rodzaj tradycyjnego zobowigzania dotyczacego klientow najbardziej
uprzywilejowanych nie wptywa bezposrednio na warunki, na jakich nabywajace
przedsigbiorstwa konkurujg na rynku nizszego szczebla. Gtowng obawg zwigzang ze
zobowigzaniami do zapewnienia réwnych warunkéw handlowych w odniesieniu do
warunkow, na jakich towary lub ustugi sg nabywane jako naklady, jest to, ze
zobowigzania te mogg zmniejszy¢ zachety dla dostawcow naktadow do konkurowania,
atym samym spowodowac¢ wzrost cen naktadow. Czynniki istotne przy ocenie tych
zobowigzan obejmuja wzgledng wielko$¢ 1wladze rynkowa dostawcy i nabywcy,
ktorzy uzgadniajg zobowigzanie do zapewnienia rownych warunkow handlowych,
udziat wrynku wilasciwym objetym podobnymi zobowigzaniami oraz koszt
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(378)

8.2.6.
(379)

(380)

(381)

okreslonych naktadow w stosunku do calkowitych kosztow ponoszonych przez
nabywcoéw.

Tradycyjne zobowigzania dotyczace klientéw najbardziej uprzywilejowanych moga
prowadzi¢ do wzrostu efektywnosci, ktéry spetnia warunki okre§lone w art. 101 ust. 3
Traktatu. W szczegbélno$ci moga one umozliwi¢ stronom dlugoterminowej umowy
dostawy minimalizacj¢ kosztéw transakcji. Ponadto moga one umozliwié
zapobiegnigcie oportunistycznemu zachowaniu dostawcy i rozwigzanie problem zatoru
u nabywcy, w przypadku ktorego nabywca moze na przyklad powstrzymac si¢ od
inwestowania w nowy produkt lub wprowadzenia go na rynek z obawy, ze dostawca
naktadéw moze obnizy¢ ceng dla kolejnych nabywcéw. Tego rodzaju efektywnos¢ jest
bardziej prawdopodobna w przypadku relacji dlugoterminowych obejmujacych
inwestycje utopione.

Oplaty za dostgp wnoszone Z goOry

Opftaty za dostep wnoszone z gOry sa to stale oplaty uiszczane przez dostawcoéw
dystrybutorom na poczatku wiasciwego okresu w ramach relacji wertykalnej w celu
uzyskania dostepu do ich sieci dystrybucji oraz wynagrodzenia za ustugi $§wiadczone
dostawcom przez detalistow. Kategoria ta obejmuje rézne praktyki, np. oplaty za
przyjecie towarowl’®, tak zwane optlaty pay-to-stay'®® oraz ptatnoéci za udzial
w kampaniach promocyjnych dystrybutora. Niniejsza sekcja 8.2.6 zawiera wskazOowki
dotyczgce oceny optat za dostep wnoszonych z géry w indywidualnych przypadkach
powyzej progu udziatu w rynku okreslonego w art. 3 rozporzadzenia (UE) 2022/720.

Optaty za dostep wnoszone z gory moga skutkowac antykonkurencyjnym zamknieciem
dostepu do rynku innym dystrybutorom. Na przyklad wysokie optaty moga zachgcac
dostawce do rozprowadzania znacznej czeSci sprzedawanych przez siebie produktow
przez jednego dystrybutora lub ograniczong liczbe dystrybutorow, aby uzyskaé zwrot
kosztow optaty. W tym przypadku optaty za dostep wnoszone z gory moga powodowaé
taki sam skutek w postaci zamknigcia dostepu do rynku nizszego szczebla, jak
obowigzek wyltacznosci dostaw. Do przeprowadzenia oceny prawdopodobienstwa
wystapienia tego rodzaju negatywnych skutkow mozna analogicznie zastosowaé

wytyczne dotyczace obowigzkow  wylacznosci  dostaw  (w  szczegodlnosci
pkt (321)-(330)).

W wyjatkowych okoliczno$ciach optaty za dostep wnoszone z gory mogg wywotywaé
efekt antykonkurencyjnego zamkniecia dostepu do rynku wyzszego szczebla. Na
przyktad jezeli dystrybutor ma silng pozycje przetargowa lub stosowanie oplat za
dostep wnoszonych z gory jest powszechne, optaty takie moga zwigksza¢ bariery
wejscia dla matych dostawcow. Do przeprowadzenia oceny prawdopodobienstwa
wystgpienia tego rodzaju negatywnych skutkow mozna analogicznie zastosowaé
wytyczne dotyczace zobowigzan do jednomarkowos$ci (w  szczegodlnosci
pkt (298)-(318)). W ocenie nalezy rowniez uwzglednié, czy dany dystrybutor sprzedaje
konkurencyjne produkty pod wilasng marka. W takim przypadku moga pojawic¢ si¢
rébwniez obawy z punktu widzenia relacji horyzontalnych, w zwigzku zczym
wylgczenie grupowe nie ma zastosowania zgodnie zart. 2 ust. 4 rozporzadzenia
(UE) 2022/720 (zob. sekcja 4.4.3).

179

180

Ustalone optaty wnoszone przez producentéw na rzecz detalistdéw w celu uzyskania dostgpu do miejsca
na potkach.

Ptatnosci ryczattowe, ktorych celem jest zapewnienie utrzymania istniejgcego produktu na poétkach
przez kolejny okres.
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(382)

(383)

(384)

8.2.7.
(385)

Poza ewentualnymi skutkami w postaci zamkniecia dostepu do rynku optaty za dostep
wnoszone z gory moga tagodzi¢ konkurencje i utatwia¢ zmowe migdzy dystrybutorami.
Optaty te moga zwigksza¢ cen¢ naliczang przez dostawcéw za produkty objete
porozumieniem, poniewaz dostawca musi pokry¢ wydatki zwigzane z tymi optatami.
Wyzsze ceny dostawy moga zmniejszy¢ bodzce dla detalistow do konkurowania
w zakresie ceny na rynku nizszego szczebla, podczas gdy zyski dystrybutoréw
zwiekszajg sie¢ W wyniku optat za dostep. Takie ograniczenie konkurencji miedzy
dystrybutorami wynikajgce z ¥gcznego stosowania optat za dostep wnoszonych z gory
z reguty pojawia si¢ w przypadku wysoko skoncentrowanego rynku dystrybucji.

Stosowanie optat za dostgp wnoszonych z gory moze jednak w wielu przypadkach
przyczyni¢ si¢ do skutecznego przydziatu miejsca na nowe produkty na potkach.
W przypadku gdy dostawcy wprowadzaja na rynek nowe produkty, dystrybutorzy
czesto dysponuja mniejsza iloscig informacji niz dostawca na temat tego, czy istnieje
prawdopodobienstwo, ze nowy produkt odniesie sukces, W zwigzku z czym moga
zaopatrywac si¢ W ilosci produktu ponizej optymalnego poziomu. Optaty za dostep
wnoszone z gory mogg by¢ stosowane do zmniejszenia wspomnianej asymetrii
informacji posiadanych przez dostawcow i dystrybutorow przez wyrazne umozliwienie
dostawcom konkurowania o miejsce na poétkach. Dystrybutor moze zatem otrzymac
wczesniejszy sygnal dotyczacy produktow, ktore najprawdopodobniej odniosa sukces,
gdyz dostawca zazwyczaj zgodzi si¢ na uiszczenie optaty za dostgp wniesionej z gory
wylacznie wowcezas, gdy uzna, ze istnieje male prawdopodobienstwo nieudanego
wprowadzenia produktu.

Ponadto w zwigzku ze wspomniang W poprzednim punkcie asymetrig informacji
dostawcy moga mie¢ motywacje do prowadzenia niewtasciwej dziatalnosci rynkowej
w drodze wykorzystywania dziatan promocyjnych dystrybutorow do wprowadzenia na
rynek produktow ponizej optymalnego poziomu. Jezeli produkt nie odnosi sukcesu,
dystrybutorzy poniosa cze$¢ kosztow zwigzanych z jego nieudanym wprowadzeniem.
Stosowanie opfat za dostep wnoszonych z gory moze zapobiec tego rodzaju
niewlasciwej dziatalnosci rynkowe;j, przenoszac ryzyko niepowodzenia wprowadzenia
produktu z powrotem na dostawce i przyczyniajac si¢ tym samym do optymalnego
poziomu wprowadzania produktu.

Porozumienia dotyczqce zarzqdzania kategoriami produktow

Porozumienia dotyczace zarzadzania kategoriami produktow sg to porozumienia®®!, na
mocy ktorych dystrybutor powierza dostawcy (,,menedzerowi kategorii”)
wprowadzanie do obrotu kategorii produktéw. Moga one obejmowac nie tylko
produkty dostawcy, ale takze produkty jego konkurentéw. Menedzer kategorii moze
zatem mie¢ wptyw np. na miejsce ekspozycji produktu i jego promocj¢ w sklepie oraz
wybor produktow dla sklepu. Porozumienia dotyczace zarzadzania kategoriami
produktow moga zosta¢ objete wylaczeniem przewidzianym wart.2 ust. 1
rozporzadzenia (UE) 2022/720, jezeli ani udzial menedzera kategorii, ani dystrybutora
w rynku nie przekracza 30 % ipod 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.

181

Porozumienie w rozumieniu art. 101 Traktatu moze rowniez powsta¢, gdy menedzer kategorii wydaje
niewigzace zalecenia, ktére systematycznie wdraza dystrybutor.
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(386)

(387)

(388)

O ile porozumienia dotyczace zarzadzania kategoriami produktow zasadniczo nie beda
wzbudza¢ obaw, moga one jednak =zakldca¢ konkurencje migdzy dostawcami
i skutkowa¢ antykonkurencyjnym zamknieciem dostepu do rynku innym dostawcom,
jesli menedzer kategorii ma mozliwo$¢ ograniczania dystrybucji produktéw
konkurujacych dostawcow lub ich niekorzystnej dystrybucji. Co do zasady
ograniczenie wyboru produktow nie bedzie lezato w interesie dystrybutorow. Jezeli
jednak dystrybutor sprzedaje rowniez konkurencyjne produkty pod wtasng markg, moze
mie¢ rowniez motywacje¢ do wykluczenia niektoérych dostawcoéw. Do przeprowadzenia
oceny prawdopodobienstwa wystgpienia takiego efektu zamkniecia dostepu na rynku
wyzszego szczebla mozna analogicznie zastosowac wytyczne dotyczace zobowigzan do
jednomarkowosci (w szczegdlnosci pkt (298)-(318)). W szczegolnosci W ocenie tej
nalezy uwzgledni¢ zasieg rynkowy porozumien dotyczacych zarzadzania kategoriami
produktow, ewentualne skumulowane wykorzystanie takich porozumien oraz pozycj¢
rynkowa konkurujgcych dostawcow i dystrybutora.

Porozumienia dotyczace zarzadzania kategoriami produktéw moga ponadto utatwiaé
zmow¢ miedzy dystrybutorami, jezeli ten sam dostawca jest menedzerem kategorii dla
wszystkich lub wigkszosci konkurujacych dystrybutoréw. Takie porozumienia moga
réwniez utatwi¢ zmowe miedzy dostawcami poprzez zwigkszone mozliwos$ci wymiany
za posrednictwem detalistow poufnych informacji rynkowych, np. zwigzanych
Z ustalaniem przysztych cen, planami promocyjnymi lub kampaniami reklamowymi'®?,
Rozporzadzenie (UE) 2022/720 nie obejmuje takich wymian informacji mig¢dzy
konkurentami. W szczego6lnosci wskazowki dotyczace wymiany informacji zawarte W
pkt (95)—(103) dotycza wylacznie wymiany informacji w kontekscie scenariuszy
podwojnej dystrybucji okre§lonych w art. 2 ust. 4 rozporzadzenia. Przez analogi¢ moze
mie¢ jednak zastosowanie pkt (103), w ktorym opisano s$rodki ostroznos$ci, jakie
przedsigbiorstwa moga wdrozy¢é wcelu zminimalizowania ryzyka zmowy
wynikajacego z wymiany informacji w kontekscie podwojnej dystrybucji.

Stosowanie porozumien dotyczacych zarzadzania kategoriami produktéw moze
zwigksza¢ efektywno$¢. Porozumienia te mogg umozliwia¢ dystrybutorom dostep do
specjalistycznej wiedzy dostawcy w zakresie wprowadzania okreSlonej grupy
produktow do obrotu oraz osiaganie korzysci skali, gdyz zapewniaja prezentowanie
optymalnej ilosci produktéw we wilasciwym czasie. Ogolnie im wigkszy jest stopien
zewnetrznej konkurencji miedzymarkowej 1 im nizsze sg koszty zwigzane z przejsciem
konsumentéw do innych dostawcéw, tym wieksze sa korzysci gospodarcze osiggnigte
poprzez zarzadzanie kategoriami produktow.

182

Zob. orzecznictwo sadow unijnych dotyczace wymiany informacji mi¢dzy konkurentami, np. wyroki
zdnia 10 listopada 2017 r., ICAP/Komisja, sprawa T-180/15, EU:T:2017:795, pkt57; zdnia
4 czerwca 2009 r., T-Mobile Netherlands iinni, sprawa C-8/08, EU:C:2009:343, pkt51; zdnia
19 marca 2015 r., Dole Food i Dole Fresh Fruit Europe/Komisja, sprawa C-286/13 P, EU:C:2015:184,
pkt 127; zdnia 21 stycznia 2016r., Eturas UAB iinni, sprawa C-74/14, ECLI:EU:C:2016:42,
pkt 40-44; z dnia 10 listopada 2017 r., ICAP/Komisja, sprawa T-180/15, EU:T:2017:795, pkt 57.

118



8.2.8.
(389)

(390)

(391)

Sprzedaz wigzana

Sprzedaz wigzana odnosi si¢ do sytuacji, w Ktdrych klienci nabywajacy tylko jeden
produkt (produkt wigzacy) sg zobligowani do nabycia innego odr¢bnego produktu
(produkt zwigzany) od tego samego dostawcy lub innej wskazanej przez niego osoby.
Sprzedaz wigzana moze stanowi¢ naduzycie W rozumieniu art. 102 Traktatu®,
Sprzedaz wigzana moze roéwniez 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 dotycza jedynie tej ostatniej sytuacji.

Od popytu ze strony klientow zalezy, czy produkty beda uznawane za odrgbne. Dwa
produkty sa odrebne, jezeli — przy braku sprzedazy wigzanej — znaczna liczba klientow
nabylaby produkt wigzacy bez jednoczesnego zakupu od tego samego dostawcy
produktu zwigzanego, umozliwiajac wten sposoéb oddzielng produkcje zar6wno
produktu wigzacego, jak i zwigzanego'®*. Dowody na to, ze dwa produkty sa odrebne,
mogg obejmowac¢ dowod bezposredni, np. taki, ze, majac wybor, klient osobno nabywa
produkt wiazacy I zwigzany z réznych zrodet zaopatrzenia, lub dowdd posredni, taki
jak obecno$¢ na rynku przedsiebiorstw wyspecjalizowanych w produkeji lub sprzedazy
produktéw zwigzanych bez produktow wiazacych!® lub dowéd wskazujacy na to, ze
przedsigbiorstwa 0 niewielkiej wiladzy rynkowej, szczegdlnie na konkurencyjnych
rynkach, wiaza zazwyczaj tych produktdw ani nie oferuja ich w pakietach. Na przyktad,
poniewaz klienci chca kupowaé buty ze sznurowadtami, a dla dystrybutorow nie jest
praktycznie mozliwe sznurowanie nowych butdow wybranymi przez nich
sznurowadtami, zwyczajem handlowym producentow obuwia stato si¢ dostarczanie
butéw ze sznurowadlami. Dlatego tez sprzedaz butow ze sznurowadtami nie stanowi
sprzedazy wigzane;.

Sprzedaz wigzana moze mie¢ skutek W postaci antykonkurencyjnego zamknigcia
dostepu do rynku produktu zwigzanego, rynku produktu wigzacego lub do obu rynkow
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 zamknigcie dostepu do rynku w kontekscie art. 101 ust. 1
Traktatu, mozna zastosowac analiz¢ dotyczaca jednomarkowos$ci. Sprzedaz wigzana
oznacza istnienie przynajmniej pewnej postaci narzucania nabywcy ilosci w odniesieniu
do produktu zwigzanego. Jezeli oprocz tego zostanie uzgodniony zakaz konkurowania
w odniesieniu do zwigzanego produktu, zwigksza to ewentualny skutek w postaci
zamknigcia dostgpu do rynku produktu zwigzanego. Sprzedaz wigzana moze prowadzi¢
do mniejszej konkurencji dla Kklientow zainteresowanych nabyciem produktu
zwigzanego, ale nie produktu wigzacego. Jezeli nie ma liczby klientow, ktorzy zakupia
tylko produkt zwigzany, wystarczajacej do utrzymania konkurencyjnych dostawcow na
rynku produktu zwigzanego, sprzedaz wigzana moze prowadzi¢ do wyzszych cen.
Jezeli produkt zwigzany stanowi wazny produkt uzupetniajacy dla klientow produktu
wigzacego, zmniejszenie liczby alternatywnych dostawcow produktu zwigzanego i tym
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185

Zob. wyrok z dnia 14 listopada 1996 r., Tetra Pak/Komisja, C-333/94 P, EU:C:1996:436, pkt 37. Zab.
takze komunikat Komisji — wytyczne w sprawie priorytetéw, ktérymi Komisja bedzie si¢ kierowaé przy
stosowaniu art. 82 Traktatu WE w odniesieniu do szkodliwych dziatan o charakterze praktyki
wylaczajacej, podejmowanych przez przedsigbiorstwa dominujgce (Dz.U. C 45 z 24.2.2009, s. 7).

Zob. wyrok z dnia 17 wrze$nia 2007 r., Microsoft/Komisja, T-201/04, EU:T:2007:289, pkt 917, 921
i 922.

Zob. wyrok z dnia 12 grudnia 1991 r., Hilti/Komisja, T-30/89, EU:T:1991:70, pkt 67.
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(393)

(394)

(395)

(396)

(397)

samym zmniejszenie dost¢pnosci tego produktu moze znacznie utrudni¢ wejscie na
rynek samych produktéw wigzacych.

Sprzedaz wigzana moze rowniez prowadzi¢ bezposrednio do cen wyzszych od poziomu
konkurencyjnego szczegdlnie w trzech sytuacjach. Po pierwsze, gdy produkt wigzacy
i Zwigzany mogg by¢ uzyte w réznych proporcjach jako naktad w procesie produkcji,
na wzrost ceny produktu wigzacego klienci moga reagowaé zwigkszeniem popytu na
produkt zwigzany, a jednoczesnie zmniejszeniem popytu na produkt wigzacy. Dostawca
moze dgzy¢ do uniknigcia takiego zastgpienia przez wigzanie dwoch produktow
i w efekcie moze podnies¢ ceny. Po drugie, sprzedaz wigzana moze umozliwiaé
dyskryminacj¢ cenowa W zalezno$ci od uzytku, jaki klient robi z produktu wigzacego,
na przyklad sprzedaz wigzana wkladéw atramentowych i fotokopiarek (metering). Po
trzecie, w przypadku dtugoterminowych uméw lub w przypadku rynkéw wtdrnych
z oryginalnym sprzetem z dlugotrwalym okresem wymiennym klientom moze by¢
trudno obliczy¢ konsekwencje sprzedazy wigzane;.

Sprzedaz wigzana moze by¢ objeta wylaczeniem przewidzianym w art.2 ust. 1
rozporzadzenia (UE) 2022/720, jezeli udziat dostawcy zarowno w rynku produktu
wigzacego, jak | zZwigzanego, oraz udzial nabywcy we wilasciwych rynkach wyzszego
szczebla nie przekracza 30 %. Moze to by¢ potaczone z innymi ograniczeniami
wertykalnymi, niebg¢dacymi najpowazniejszymi ograniczeniami W rozumieniu tego
rozporzadzenia, takimi jak zakaz konkurowania czy narzucanie ilo§ci w odniesieniu do
produktu wiazacego, lub wylaczno$¢ zaopatrzenia. Pozostala czg$¢ niniejszej
sekcji 8.2.8 zawiera wskazowki dotyczace oceny porozumien dotyczacych sprzedazy
wigzanej W indywidualnych przypadkach powyzej tego progu udziatu w rynku.

Pozycja rynkowa dostawcy na rynku produktu wigzacego ma oczywiscie gltowne
znaczenie dla oceny ewentualnych skutkéw antykonkurencyjnych. Generalnie ten
rodzaj porozumienia jest narzucany przez dostawce. Znaczenie dostawcy na rynku
produktu wigzacego jest gtowna przyczyna, dla ktorej nabywcy moze by¢ trudno
odmowi¢ zobowigzania do sprzedazy wigzane;.

Pozycja rynkowa konkurentow dostawcy na rynku produktu wigzacego ma znaczenie
dla oceny wiladzy rynkowej dostawcy. Tak dtugo, jak jego konkurenci sg dostatecznie
liczni i silni, nie mozna oczekiwaé zadnych antykonkurencyjnych skutkéw, poniewaz
nabywcy majg dostatecznie duzo innych mozliwosci kupna produktu wigzacego bez
produktu zwigzanego, chyba Ze inni dostawcy stosuja podobna sprzedaz wigzang.
Oprocz tego bariery wejscia na rynek produktu wigzacego sa wazne przy okreslaniu
pozycji rynkowej dostawcy. Gdy sprzedaz wigzana jest potaczona z zakazem
konkurowania w odniesieniu do produktu wigzgacego, taka sytuacja znacznie wzmacnia
pozycje dostawcy.

Sita nabywcza jest istotna, poniewaz znaczacy nabywcy nie dadzg si¢ tatwo zmusi¢ do
zaakceptowania sprzedazy wigzanej bez uzyskania przynajmniej czg¢$ci mozliwych
korzysci. Sprzedaz wigzana nieoparta na efektywnosci stanowi przede wszystkim
zagrozenie W przypadku, gdy nabywcy nie majg znaczacej sity nabywcze;.

Gdy zostang stwierdzone znaczace skutki antykonkurencyjne, nalezy ocenié, czy
spetnione sg warunki okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu. Zobowigzania wynikajace ze
sprzedazy wigzanej mogg przyczyni¢ si¢ do odniesienia korzysci wynikajacych ze
wspolnej produkcji lub wspdlnej dystrybucji. Jezeli produkt zwigzany nie jest
produkowany przez dostawce, korzysci mogg rowniez wynika¢ z kupna przez nabywce
duzych ilosci produktu zwigzanego. Aby sprzedaz wigzana mogla spetniaé warunki
okreslone w art. 101 ust. 3 Traktatu, trzeba jednak wykazac, ze przynajmniej cze¢$¢ tych
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obnizek kosztéw jest przenoszona na konsumenta, co nie ma zwykle miejsca, jezeli
detalista moze uzyska¢, na zwyklych zasadach, dostawy tego samego lub
rownowaznego produktu na tych samych lub lepszych warunkach, niz oferowane przez
dostawce stosujacego praktyke sprzedazy wigzanej. Innego rodzaju wzrost
efektywnosci moze mie¢ miejsce, jezeli sprzedaz wigzana pomaga zapewni¢ pewng
jednolitos¢ 1 standaryzacje¢ jakosci (zob. pkt 16 lit. h)). Jednak nalezy udowodni¢, iz
pozytywnych skutkow nie mozna osiggnac¢ rownie skutecznie wymagajac od nabywcy
stosowania lub odsprzedazy produktow spetniajacych minimalne standardy jakos$ci, bez
wymogu nabycia ich od dostawcy lub osoby przez niego wskazanej. Wymogi
dotyczace minimalnych standardow jakosci nie wchodza zwykle w zakres stosowania
art. 101 ust. 1 Traktatu. Jezeli dostawca produktu wigzacego wymaga od nabywcy
zakupu produktu zwigzanego od wyznaczonych dostawcoéw, na przyktad poniewaz
okreslenie minimalnych standardéw jakos$ci nie jest mozliwe, to takze moze nie by¢
objete zakresem stosowania art. 101 ust. 1 Traktatu, szczegolnie gdy dostawca produktu
wigzgcego nie osigga bezposrednich (finansowych) korzysci z wyznaczenia dostawcow
produktu zwigzanego.
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