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UVOD
U&el usmerneni

V tychto usmerneniach sa stanovuju zdsady hodnotenia vertikdlnych dohod podla
¢lanku 101 Zmluvy o fungovani Eurdpskej tnie” (d’alej len ,.&lanok 101¢)'. V &lanku
1 ods. 1 pism. a) nariadenia Komisie (EU) & 330/2010 z 20. aprila 2010 o
uplatiiovani ¢lanku 101 ods. 3 Zmluvy o fungovani Eurdpskej tnie na kategorie
vertikalnych dohdd a zostladenych postupov” (d’alej len ,nariadenie o skupinovej
vynimke*) (pozri odseky 24 az 46) je uvedena definicia terminu ,,vertikdlna dohoda®.
Tieto usmernenia platia bez toho, aby tym bolo dotknuté pripadné subezné
uplatnenie ¢lanku 102 Zmluvy o fungovani Eurdpskej unie (d’alej len ,,élanok 102%)
na vertikalne dohody. Struktira tychto usmerneni je takato:

— v oddiele II (odseky 8 az 22) su opisané vertikdlne dohody, ktoré vo
vSeobecnosti nepatria do posobnosti ¢lanku 101 ods. 1,

— v oddiele IIT (odseky 23 az 73) sa objasiiuji podmienky uplatiiovania
nariadenia o skupinovej vynimke,

— v oddiele IV (odseky 74 az 85) st opisané zasady odiatia skupinovej vynimky
a neuplatnenie nariadenia o skupinovej vynimke,

— oddiel V (odseky 86 az 95) stanovuje usmernenie pre vymedzenie prislusného
trhu a vypocet podielu na trhu,

— v oddiele VI (odseky 96 az 229) sa opisuje vSeobecny ramec analyzy a politika
Komisie v oblasti presadzovania v jednotlivych pripadoch tykajicich sa
vertikalnych dohdd.

V celych tychto usmerneniach sa analyza uplatiiuje tak na tovar, ako aj na sluzby,
hoci urcité vertikdlne obmedzenia sa pouzivaji najmé v oblasti distriblicie tovaru.
Vertikalne dohody sa mézu uzatvorit’ aj na medziprodukty a kone¢né vyrobky, ako aj
na sluzby. Pokial sa neuvadza inak, analyza a argumenty uvedené v tychto
usmerneniach sa uplatiiuji na vSetky druhy tovaru a sluzieb a na vSetky urovne
obchodu. Preto pojem ,,vyrobky* zahtnia tak tovar, ako aj sluzby. Pojmy ,,dodavatel*
a ,.kupujici® su pouzité na vSetkych Urovniach obchodu. Nariadenie o skupinovej
vynimke a tieto usmernenia sa neuplatituji na dohody s kone¢nymi zakaznikmi tam,
kde tito zakaznici nie su podnikmi, pretoze Clanok 101 sa uplatituje vylucne na
dohody medzi podnikmi.

S ucinnostou od 1. decembra 2009 sa ¢lanok 81 Zmluvy o ES stal ¢lankom 101 Zmluvy o fungovani
Eurdpskej unie. Tieto dva ¢lanky st v podstate totozné. Na ucely tohto oznamenia, by mali byt odkazy
na ¢lanok 101 Zmluvy o fungovani Eurdpskej tnie povazované za odkazy na clanok 81 Zmluvy o ES,
kde je to vhodné.

Tieto usmernenia nahradzajii ozndmenie Komisie — Pokyny pre pouZzivanie vertikdlnych obmedzeni,
U. v. ES C 291, 13.10.2000, s. 1.

U.v.EUL 102,23.4.2010,s. 1.

SK



SK

3)

4)

©)

(6)

()

Vydanim tychto usmerneni chce Komisia pomoct’ spolo¢nostiam, aby vykonavali
vlastné hodnotenie vertikalnych dohdd podlPa pravidiel hospodarskej sutaze EU.
Normy ustanovené v tychto usmerneniach nie je mozné uplatiiovat’ mechanicky, ale
musia sa uplatiiovat’ s prihliadnutim na konkrétne okolnosti jednotlivého pripadu.
Kazdy pripad sa musi posudzovat’ podla skuto¢nosti charakteristickych pre dany
pripad.

Judikatura VsSeobecného sudu a Suadneho dvora FEurdpskej tnie tykajuca
sa uplatnovania ¢lanku 101 na vertikdlne dohody nie je tymito usmerneniami
dotknutd. Komisia bude nad’alej monitorovat’ uplatinovanie nariadenia o skupinove;j
vynimke a usmerneni na zdklade informacii o trhu od zucastnenych stran a
vnutrostatnych orgénov pre hospodarsku sut'az a méze toto oznamenie prehodnotit’
z hl'adiska budtceho vyvoja a novych poznatkov.

Uplatnitel’nost’ €lanku 101 na vertikalne dohody

Clanok 101 sa uplatituje na vertikilne dohody, ktoré mozu mat’ vplyv na obchod
medzi ¢lenskymi $tatmi a ktoré znemoznuju, obmedzuju alebo narusuji hospodarsku
sitaz (dalej len ,vertikilne obmedzenia®)’. V &lanku 101 sa ustanovuje prisluiny
pravny ramec na hodnotenie vertikdlnych obmedzeni, ktory zohl'adiiuje rozliSovanie
negativnych a pozitivnych ucinkov na hospodarsku sutaz. V ¢lanku 101 ods. 1 sa
zakazuju také dohody, ktoré vyrazne obmedzuju alebo narusuju hospodarsku sttaz,
pricom v clanku 101 ods. 3 sa povoluje vynimka tych dohdd, ktorych prinos

prevazuje nad nepriaznivymi u¢inkami pre hospodarsku sutaz*.

Pre vécsinu vertikdlnych obmedzeni mézu obavy z ohrozenia hospodarskej sutaze
vzniknat iba vtedy, ak je nedostatocnd hospodarska sutaz na jednej alebo viacerych
urovniach obchodu, t. j. ak na strane dodévatela, kupujuceho alebo na obidvoch
urovniach existuje urcity stupenn vplyvu na trhu. Vertikdlne obmedzenia su spravidla
menej Skodlivé ako horizontalne obmedzenia a mézu poskytnit’ znacny priestor na
pozitivne G¢inky.

Cielom clanku 101 je zabezpecit, aby podniky nevyuzivali dohody — v tomto
kontexte vertikalne dohody — na obmedzenie hospodarskej sutaze na trhu
v neprospech spotrebitelov. Zhodnotenie vertikdlnych obmedzeni je dolezité aj v
stvislosti so SirSim cielom dosiahnutia vytvorenia integrovaného vnitorného trhu.
Integracia trhu podporuje hospodarsku sut'az v Europskej unii. Spolocnostiam by sa
nemalo povolit’ znovuvytvaranie sikromnych prekazok medzi Clenskymi Statmi,
najmi tam, kde boli prekdzky medzi Statmi uspesSne zrusené.

Pozri okrem iného rozsudok Stdneho dvora Eurdpskych spolocenstiev v spojenych veciach 56/64
a 58/64 Grundig-Consten/Komisia Zb. 1966, s. 299; vec 56/65 Technique Miniére/Maschinenbau Ulm,
Zb. 1996, s. 235; a rozsudok Sudu prvého stupnia vo veci T-77/92 Parker Pen/Komisia, Zb. 1994,
s. 11-549.

Vseobecnu metodiku a vyklad Komisie podmienok na uplatiovanie ¢lanku 101 ods. 1, anajmi
¢lanku 101 ods. 3 pozri v ozndmeni Komisie — Oznadmenie — Usmernenia o uplatiovani ¢lanku 81
ods. 3 Zmluvy, U. v. EU C 101, 27.4.2004, s. 97.
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VERTIKALNE DOHODY, NA KTORE SA VO VSEOBECNOSTI
NEVZTAHUJE CLANOK 101 ODS. 1

Dohody menSieho vyznamu a malé a stredné podniky

Na dohody, ktoré nie st schopné vyrazne ovplyvnit’ obchod medzi ¢lenskymi $tatmi
alebo vyrazne obmedzovat hospodarsku stt'az svojou podstatou alebo dopadom, sa
¢lanok 101 ods. 1 nevzt'ahuje. Nariadenie o skupinovej vynimke sa vzt'ahuje iba na
dohody, na ktoré sa vztahuje ¢lanok 101 ods. 1. Tieto usmernenia platia bez toho,
aby bolo dotknuté uplatiiovanie oznamenia Komisie o dohoddch mensieho vyznamu,
ktoré neobmedzujii vyznamne hospodarsku sutaz podla ¢lanku 81 ods. 1 Zmluvy o
zalozeni Eurdpskeho spolodenstva de minimis’, alebo buducich oznameni
de minimis.

V sulade s podmienkami stanovenymi v oznameni ,,de minimis®, ktoré sa tykaju
zavaznych obmedzeni a otdzok kumulativneho ucinku, vertikdlne dohody uzavreté
nekonkurenénymi podnikmi, ktorych podiel na relevantnom trhu neprevysuje 15 %,
spravidla nepatria do posobnosti &lanku 101 ods. 1°. Nie je mozné predpokladat’, ze
vertikdlne dohody uzavreté medzi podnikmi, ktoré maju podiel na trhu vyssi ako
15 %, automaticky porusuju ¢lanok 101 ods. 1. Dohody medzi podnikmi, ktorych
podiel na trhu prevySuje 15 % prahovej hodnoty, nemusia mat’ vyrazné Uc¢inky na
obchod medzi ¢lenskymi $tatmi, ani nemusia predstavovat vyrazné obmedzenie
hospodarskej sutaze’. Takéto dohody sa musia posudzovat’ v pravnej a hospodarskej
suvislosti. Kritérid pre hodnotenie jednotlivych dohdd su stanovené v odsekoch 96
az 229.

Pokial’ ide o zavazné obmedzenia definované v oznameni ,,de minimis®, moze sa
uplatnit’ ¢lanok 101 ods. 1 pod 15 % prahovej hodnoty v pripade, ze maji vyrazné
ucinky na obchod medzi ¢lenskymi §tatmi a na hospodarsku sutaz. V tomto ohl'ade
je dolezita uplatnitelna judikatara Sudneho dvora a Vseobecného sudu®. V tejto
stvislosti sa poukazuje aj na potrebu zhodnotit’ pozitivny a negativny uc¢inok
zévaznych obmedzeni, ako je opisané najmé v odseku 47 tychto usmerneni.

Komisia sa tiez domnieva, Ze okrem kumulativneho u€inku a zdvaznych obmedzenti,
vertikalne dohody medzi malymi a strednymi podnikmi, ako st definované v prilohe
k odporti¢aniu Komisie zo 6. mdja 2003 o definicii mikropodnikov, malych a
strednych podnikov(’, maji zriedka vyrazné G&inky na obchod medzi &lenskymi
Statmi alebo vyrazne obmedzuji hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1
a preto spravidla nepatria do pdsobnosti clanku 101 ods. 1. V pripadoch, kde takéto
dohody predsa vsak spiiiajii podmienky pre uplatnenie ¢lanku 101 ods. 1, Komisia sa
obvykle zdrzi zacatia konania z dovodu nedostato¢ného vyznamu pre Eurdépsku tniu,

U. v. ES C 368, 22.12.2001, s. 13.

Pre dohody medzi konkurenénymi podnikmi je prahova hodnota ,,de minimis“ podielu na trhu 10 %
z ich celkového podielu na kazdom dotknutom relevantnom trhu.

Pozri rozsudok Sudu prvého stupnia v pripade T-7/93 Langnese-Iglo/Komisia, Zb. 1995, s. 11-1533,
bod 98.

Pozri rozsudok Sudneho dvora vo veci 5/69 Vélk/Vervaecke, Zb. 1969, s. 295; vo veci 1/71
Cadillon/Héss, Zb. 1971, s. 351 a vo veci C-306/96 Javico/Yves Saint Laurent, Zb. 1998, s. I — 1983,
body 16 a 17.

U.v. EUL 124, 20.5.2003, s. 36.
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pokial’ takéto podniky spolu alebo jednotlivo nemaju dominantné postavenie v
znacnej Casti vnutorného trhu.

Dohody o zastiupeni
Definicia dohod o zastupeni

Obchodny zastupca je pravnickd alebo fyzicka osoba, ktorej je udelena pravomoc
rokovat o zmluvach a/alebo wuzatvarat zmluvy v prospech inej osoby
(splnomocnitela-principala) alebo vo svojom vlastnom mene alebo v mene
splnomocnitel’a v suvislosti s:

—  nakupom tovaru alebo sluzieb splnomocnitel'om alebo
— predajom tovaru alebo sluzieb poskytovanych splnomocnitel'om.

Rozhodujucim faktorom pri definovani dohody o zastipeni na ucely uplatnenia
¢lanku 101 ods. 1 je financné alebo obchodné riziko, ktoré nesie obchodny zéstupca
vo vztahu k ¢innostiam, na vykon ktorych splnomocnitel’ obchodného zastupcu
vymenoval'’. V tomto ohl’ade nie je pre hodnotenie podstatné, ¢i obchodny zastupca
kona za jedného alebo viacerych splnomocnitelov. Pre toto hodnotenie nie je
podstatné ani to, ako dohodu kvalifikujii zmluvné strany alebo vnutroStatne pravne

predpisy.

Existuju dva typy finanénych a obchodnych rizik, ktoré su podstatné pre definiciu
dohody o zastipeni na ucely uplatnenia ¢lanku 101 ods. 1. Predovsetkym ide o rizika
Specifické pre zmluvu, ktoré sa priamo tykaji zmluv uzavretych a/alebo dojednanych
obchodnym zéstupcom v mene splnomocnitel’a, ako je napriklad financovanie zasob.
Po druhé, existuju rizikd spojené s investiciami do urcitého trhu. Ide o investicie
osobitne pozadované pre druh ¢innosti, na vykon ktorej splnomocnitel’ vymenoval
obchodného zastupcu, t. j. ktoré sa pozadujt, aby obchodny zastupca mohol uzavriet
a/alebo dojednat’ tento typ zmluvy. Takéto investicie obvykle prepadni, ¢o znamena,
ze po opusteni konkrétnej oblasti ¢innosti sa investicie nemozu pouzit’ na iné ¢innosti
alebo predat’ inak ako s velkou stratou. Po tretie, existuju rizika spojené s d’alSimi
¢innost'ami vykonavané na tom istom trhu s vyrobkami, ak splnomocnenec pozaduje
od obchodného zastupcu, aby tieto Cinnosti vykondaval, ale nie ako obchodny
zéastupca v prospech splnomocnitel’a, ale na vlastné riziko.

Na ucely uplatiiovania ¢lanku 101 ods. 1 sa dohoda povaZzuje za dohodu o zastipenti,
ak obchodny zastupca v danej oblasti ¢innosti neznaSa alebo znasa iba bezvyznamné
rizikd pokial’ ide o zmluvy uzavreté a/alebo dojednané v mene splnomocnitela a
pokial’ ide o investicie spojené s urCitym trhom, pre tuto oblast’ ¢innosti a vo vztahu
k ostatnym ¢innostiam, ktorych vykondvanie splnomocnitel’ od obchodného zastupcu
vyzaduje na tom istom trhu s vyrobkami. Rizikd, ktoré sa spravidla tykaja ¢innosti
poskytovania sluzieb obchodného zastipenia, ako napriklad riziko prijmu
obchodného zéstupcu zavislého od jeho tspechu pri vykonavani ¢innosti obchodného

Pozri rozsudok Sudu prvého stupiia vo veci T-325/01, Daimler Chrysler/Komisia, Zb. 2005, s. 11-331;
rozsudky Sudneho dvora vo veci C-217/05 Confederacion Espanola de Empresarios de Estaciones de
Servicio/CEPSA, Zb. 2005, s. I-11987 a vo veci C-279/06, CEPSA Estaciones de Servicio SA/LV Tobar
e Hijos SL, Zb. 2008, 1-6681.

SK



SK

(16)

(17)

zastupcu alebo vseobecné investicie napriklad do priestorov alebo personalu, vSak
nie su pre toto hodnotenie dolezité.

Na ucely uplatnovania ¢lanku 101 ods. 1 sa preto dohoda bude vo vSeobecnosti
povazovat za dohodu o zastlipeni, ked kupeny alebo predany tovar nie je vo
vlastnictve obchodného zastupcu alebo ak obchodny zéstupca neposkytuje sam
zmluvné sluzby a ked’ obchodny zastupca:

a)  neprispieva na néklady tykajuce sa dodavky/ndkupu zmluvného tovaru alebo
sluzieb, vratane nékladov na dopravu tovaru. Tato skutoCnost’ vSak nebrani
obchodnému zéstupcovi vo vykonavani sluzieb v oblasti dopravy, ak naklady
hradi splnomocniteT,

b)  nedrzi na svoje vlastné naklady alebo riziko zdsoby zmluvného tovaru, vratane
nakladov na financovanie zasob a nédkladov za stratu zasob a moéze vratit
nepredany tovar bez akéhokol'vek poplatku splnomocnitelovi, pokial’ nie je
obchodny =zastupca zodpovedny za vadu (napriklad, pri nedodrzani
primeranych bezpecnostnych opatreni s ciel'om zabranit’ stratdm zasob tovaru),

c) nenesie zodpovednost voci tretim strandm za Skodu spOsobent predajom
vyrobku (zodpovednost’ za Skodu sposobent vadou vyrobku), pokial’ obchodny
zastupca nie je v tejto suvislosti zodpovedny za chybu,

d)  neprebera zodpovednost’ za neplnenie zmluvy zdkaznikom, s vynimkou straty
provizie obchodného zastupcu, pokial’ obchodny zastupca nie je zodpovedny za
vadu (napriklad nedodrzanim primeranych bezpecnostnych opatreni alebo
opatreni proti kradezi alebo nedodrzanim primeranych opatreni na hlasenie
krddeze splnomocnitelovi alebo policii alebo neoznami splnomocnitel'ovi
vSetky potrebné informacie, ktor¢ ma k dispozicii, tykajice sa financnej
spol'ahlivosti zdkaznika),

€) nie je priamo ani nepriamo povinny investovat' do podpory predaja, ako su
prispevky do rozpoctu splnomocnitel'a na reklamu,

f)  nevykonava investicie na danom trhu do zariadenia, priestorov alebo Skolenia
zamestnancov, ako napriklad ndkup benzinovej cisterny v pripade
obchodovania s benzinom alebo investicie do Specidlneho programového
vybavenia na predaj poistnych zmliv v pripade poistovacich agentov, pokial’
tieto naklady nie st v plnom rozsahu hradené¢ splnomocnitel'om,

g) nevykonava iné Cinnosti v rdmci toho istého trhu s vyrobkami pozadované
splnomocnitel'om, pokial' tieto ¢innosti nie su v plnom rozsahu hradené
splnomocnitel'om.

Tento zoznam nie je Uplny. AvSak tam, kde obchodny zastupca zndsa jedno alebo
viaceré z rizik alebo nakladov uvedenych v odsekoch 14, 15 a 16, potom dohoda
medzi obchodnym zastupcom a splnomocnitelom nespiiia podmienky dohody o
zastupeni. Otazka rizika sa musi posudzovat individualne od pripadu k pripadu
askor s ohladom na ekonomicku skuto¢nost’ situdcie, ako na pravnu formu.
Z praktickych dovodov sa analyza rizik méze zacat' hodnotenim rizik Specifickych
pre zmluvu. Ak rizikd Specifické pre zmluvu znaSa obchodny zastupca, je to
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postacujuce na prijatie zadveru, ze obchodny zastupca je nezavislym distributorom.
Naopak, ak obchodny zastupca neznésa rizika Specifické pre zmluvu, potom bude
potrebné pokracovat’ d’alej v analyze hodnotenim rizik spojenych s investiciami do
urc¢ité¢ho trhu. Napokon, ak obchodny zastupca neznasa Ziadne rizika Specifické pre
zmluvu ani rizikd spojené s investiciami do urcitého trhu, moézu sa zvazit rizika
suvisiace s ostatnymi pozadovanymi c¢innostami vradmci toho ist¢ho trhu
s vyrobkami.

Uplatnenie ¢lanku 101 ods. 1 na dohody o zastupeni

V pripade dohdd o zastapeni ako su definované v oddiele 2.1, ¢innosti obchodného
zastupcu suvisiace s predajom alebo nakupom tvoria sucast’ ¢innosti splnomocnitela.
Kedze splnomocnitel’ zndSa obchodné a finan¢né rizika spojené s predajom alebo
kipou zmluvného tovaru asluzieb, vsetky povinnosti uloZené obchodnému
zastupcovi v suvislosti so zmluvami uzavretymi a/alebo dojednanymi v prospech
splnomocnitela si mimo posobnosti ¢lanku 101 ods. 1. Nasledujuce povinnosti
obchodného zéastupcu sa povazuju za nedelitel'nt sucast’ dohody o zastupeni, pretoze
kazda z nich sa tyka schopnosti splnomocnitel’a stanovit’ rozsah ¢innosti obchodného
zastupcu vo vztahu k zmluvnému tovaru alebo sluzbam, ¢o je nevyhnutné, ak ma
splnomocnitel’ prevziat’ rizika a byt tak schopny stanovit’ obchodnu stratégiu:

a)  obmedzenia na izemi, na ktorom mdze obchodny zéastupca tento tovar alebo
sluzby predavat,

b) obmedzenia tykajiceho sa zdkaznikov, ktorym moéze obchodny zéstupca
predavat’ tento tovar alebo sluzby,

c) ceny a podmienok, za ktorych musi obchodny zastupca preddvat’ tento tovar
alebo sluzby.

Okrem upravy podmienok predaja alebo nakupu zmluvného tovaru alebo sluzieb
obchodnym zastupcom v prospech splnomocnitela, dohody o zastipeni casto
obsahuji ustanovenia, ktoré sa tykaju vztahu medzi obchodnym zéstupcom a
splnomocnitel'om. PredovSetkym moézu obsahovat’ ustanovenie, ktoré brani
splnomocnitel'ovi, aby vymenoval d’alSich obchodnych zastupcov pre dany druh
transakcie, zédkaznika alebo tzemie (ustanovenie o vyhradnom zastupeni) a/alebo
ustanovenie, ktoré obchodnému zéastupcovi znemoznuje, aby pdsobil ako obchodny
zéastupca alebo distributor pre podniky, ktoré su v konkurenénom vztahu so
splnomocnitelom (ustanovenia o povinnosti ndkupu jednej znacky). Kedze
obchodny zéstupca je samostatny podnik nezdvisly od splnomocnitel’a, ustanovenia,
ktoré sa tykaju vztahu medzi obchodnym zastupcom a splnomocnitelom mézu byt
v rozpore s ¢lankom 101 ods. 1. Ustanovenia o vyhradnom obchodnom zastipeni
spravidla nemaji Skodlivé t¢inky na hospodarsku sutaz. Ustanovenia o povinnosti
nakupu jednej znacky a ustanovenia o zédkaze konkurencie po skonceni uc¢innosti
zmluvy, ktoré sa tykaji hospodarskej sitaze v rdmci jednej znacky mozu porusovat
¢lanok 101 ods. 1, ak vedu alebo prispeji ku kumulativnemu ucinku uzavretia
relevantného trhu tam, kde sa zmluvny tovar alebo sluzby predavaju alebo nakupuju
(pozri oddiel VI €l. 2 ods. 1). Tieto ustanovenia moézu vyuzit vyhody nariadenia
o skupinovej vynimke, najmd ked’ su splnené podmienky clanku 5 uvedeného
nariadenia. V individudlnych pripadoch mézu byt podla clanku 101 ods. 3
odovodnené pozitivnymi uc¢inkami, ako je uvedené v odsekoch 144 az 148.
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Dohoda o zastipeni moéze patrit’ aj do pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1, dokonca aj
v pripade, ked’ splnomocnitel’ znasa vsetky prislusné finan¢né a obchodné rizika, ked’
to napomaha nekalym praktikdm. Mohlo by to byt napriklad vtedy, ked’ niekol’ko
splnomocnitelov vyuziva tych istych obchodnych zastupcov, pricom spolo¢ne
znemoznuji ostatnym, aby vyuzivali tychto obchodnych zéastupcov alebo ked
vyuzivaju obchodnych zéstupcov na zostladené postupy v oblasti marketingovej
stratégie alebo na vymenu citlivych informacii o trhu medzi splnomocnitel'mi.

Ked obchodny zastupca znisa jedno alebo viacero prislusnych rizik, ktoré su
uvedené¢ vodseku 16, potom dohoda medzi obchodnym zdstupcom
a splnomocnitelom nepredstavuje dohodu o zastipeni na ucely uplatnenia clanku
101 ods. 1. V danej situacii sa bude obchodny zastupca povazovat' za nezavisly
podnik a dohoda medzi obchodnym zastupcom a splnomocnitel'om bude podliehat
¢lanku 101 ods. 1, ako kazda ina vertikalna dohoda.

Subdodavatel’ské dohody

Zadanie zadkazky subdodavatelovi suvisi s doddvatelom poskytujucim technologiu
alebo vybavenie subdodavatelovi, ktory sa zavézuje, Zze pomocou nich vyrobi urcité
vyrobky (vylu¢ne) pre dodévatela. Na zaddvanie zakaziek subdodavatelom sa
vztahuje oznamenie Komisie z 18. decembra 1978 tykajice sa vyhodnotenia
niektorych subdodévatel'skych dohdd vo vztahu k ¢lanku 85 ods. 1 zmluvy o EHS
(dalej len ,,oznamenie o zadavani zakaziek subdodavatefom*)''. Podla uvedeného
oznamenia, ktoré sa aj nad’alej uplatiuje, subdodéavatel'ské zmluvy, na zéklade
ktorych sa subdodavatel’ zavdzuje vyrobit’ ur¢ité vyrobky vylu¢ne pre dodavatela
spravidla nepatria do posobnosti ¢lanku 101 ods. 1, ked je technoldgia alebo
zariadenie nevyhnutné na to, aby subdodavatel'ovi umoznili vyrobky vyrobit. Avsak
ostatné obmedzenia ulozené subdodéavatel'ovi, ako je napriklad povinnost’ nerobit’
alebo nevyuzivat’ svoj vlastny vyskum a vyvoj alebo nevyrabat vo vSeobecnosti pre
tretie strany, mozu spadat’ do pdsobnosti ¢lanku 101",

UPLATNOVANIE NARIADENIA O SKUPINOVEJ VYNIMKE
Bezpecny pristav vytvoreny na ziaklade nariadenia o skupinovej vynimke

Pre vécsinu vertikdlnych obmedzeni mézu obavy z ohrozenia hospodarskej sutaze
vzniknut iba vtedy, ak je nedostato¢nd hospodarska sitaz na jednej alebo viacerych
urovniach obchodu, t. j. ak na strane dodévatela, kupujuceho alebo na obidvoch
urovniach existuje ur€ity stupeit vplyvu na trhu. Pokial vertikdlne dohody
neobsahuju zdvazné obmedzenia hospodarskej sutaze, t. j. zamyslané obmedzenia
hospodarskej stitaze, nariadenie o skupinovej vynimke vytvara predpoklad legalnosti
pre vertikdlne dohody v zavislosti od podielu dodavatel'a alebo kupujticeho na trhu.
Podla ¢lanku 3 nariadenia o skupinovej vynimke rozhoduje o uplatneni skupinove;j
vynimky podiel dodavatel'a na trhu, na ktorom predava zmluvny tovar alebo sluzby,
a podiel kupujiceho na trhu, na ktorom nakupuje zmluvny tovar alebo sluzby. S
cielom uplatnit’ skupinovi vynimku, podiel dodédvatela na trhu ani podiel
kupujticeho na trhu nesmie prekrocit’ 30 %. Usmernenie pre vymedzenie prislusného

11
12

U.v.ESC1,3.1.1979, s. 2.
Pozri odsek 3 oznamenia o zadavani zakaziek subdodavatel'om.
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trhu a vypocet podielu na trhu je uvedené v oddiele V tychto usmerneni. Zalezitosti
tykajuce sa podielu na trhu st uvedené v oddiele V (odseky 86 az 95). Pokial’ podiel

na trhu prekro¢i prahovi hodnotu 30 %, je nemoZn¢ predpokladat, Ze sa na
vertikdlne dohody vztahuje ¢lanok 101 ods. 1, alebo Ze nespliiaji podmienky

uvedené v ¢lanku 101 ods. 3, a zaroven nemozno predpokladat’ ani to, ze vertikalne

dohody spadajiice do pdsobnosti &lanku 101 ods. 1 budu spravidla spifiat’ podmienky

uvedené v ¢lanku 101 ods. 3.
Rozsah pésobnosti nariadenia o skupinovej vynimke
Definicia vertikalnych dohod

V ¢lanku 1 ods. 1 pism. a) nariadenia o skupinovej vynimke su definované
,vertikalne dohody* ako ,,dohody alebo zostladené postupy dojednané medzi dvoma
alebo viacerymi podnikate'mi, z ktorych kazdy podniké, na tcely dohody alebo
zosuladeného postupu na inej urovni vyrobného alebo distribu¢ného retazca a ktoré
sa tykaji podmienok, za ktorych mézu strany nakupovat’, predavat alebo d’alej
predavat’ urcity tovar alebo sluzby*.

Definicia vertikdlnych dohdd uvedend v odseku 24 ma Styri zékladné prvky:

a) nariadenie o skupinovej vynimke sa uplatituje na dohody a zosuladené postupy.
Nariadenie o skupinovej vynimke sa neuplatiiuje na jednostranné konanie
prislusného podniku. Takéto jednostranné konanie moZze patrit’ do pdsobnosti
¢lanku 102, ktory zakazuje zneuzivanie dominantného postavenia. Na to, aby
existovala dohoda v zmysle ¢lanku 101 staci, aby strany vyjadrili svoj spolo¢ny
umysel spravat’ sa na trhu urcitym sposobom. Forma, akou je ich umysel

vyjadreny, nie je relevantnd, pokial predstavuje vierohodné vyjadrenie imyslu

stran. 'V pripade, ked neexistuje Zziadna vyslovna dohoda vyjadrujuca
zosuladenie ich vdle, Komisia bude musiet’ preukédzat’, Ze jednostranna politika
jednej strany sa deje so suhlasom druhej strany. Pri vertikdlnych dohodach
existuju dva sposoby, ako mozno preukédzat suhlas s urCitou jednostrannou
politikou. Po prvé, stihlas mozno dedukovat’ z pravomoci ulozenych stranam
vo vopred spisanej vSeobecnej dohode. Ak klauzuly dohody vypracovanej
vopred ustanovuju alebo splnomocniuju jednu zmluvni stranu, aby nasledne
prijala urcitu jednostrannu politiku, ktord bude zavdzna pre druht zmluvnt
stranu, na zaklade toho sa da preukéazat’ suhlas druhej zmluvnej strany s touto
politikou.”” Po druhé, ak neexistuje takyto vyslovny suhlas, Komisia moze
preukéazat’ existenciu tichého suhlasu. Na tento ucel je nevyhnutné najprv
preukédzat, Ze jedna zmluvna strana si vyzaduje, priamo alebo nepriamo,
spolupracu druhej strany pri vykonavani svojej jednostrannej politiky a potom,
ze druhd zmluvna strana splnila tato poziadavku tym, Ze uplatiiovala tuto
jednostrannt politiku v praxi.'* Napriklad, ak po ozndmeni dodavatela
o jednostrannom zniZeni dodavok s cielom predist paralelnému obchodu,
distribitori okamzite znizia svoje objednavky a prestanu sa podielat na
paralelnom obchode, potom tito distribatori ticho suhlasia s jednostrannou
politikou dodavatela. K takémuto suhlasu vSak nie je mozné dospiet’ vtedy, ak

13
14

Rozsudok Sudneho dvora z 13. jala 2006, C-74/95 P, Komisia/Volkswagen AG, Zb. s. 1-6585.
Rozsudok Sudu prvého stupiia z 26. oktébra 2000, T-41/96, Bayer AG/Komisia, Zb. s. 11-3383.
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b)

d)

sa distributori aj nad’alej podielaju na paralelnom obchode, alebo ak sa usiluju
najst nové spdsoby, ako sa podielat’ na paralelnom obchode. Podobne,
v pripade vertikdlnych doh6d mozno tichy suhlas dedukovat’ z irovne natlaku,
ktory vykonava jedna strana, aby nanutila svoju jednostranna politiku druhe;j
strane resp. stranam dohody spolu scelym radom distributorov, ktori
v skuto¢nosti  implementujii  jednostranni politiku dodévatela v praxi.
Napriklad systém monitorovania apokit zavedeny dodavatelom na
sankcionovanie tych distribatorov, ktori nekonaji v sulade s jeho
jednostrannou politikou, poukazuje na tichy sthlas s jednostrannou politikou
dodavatela, ak tento systém dodavatel'ovi umoznuje vykondvat’ tito politiku
v praxi. Tieto dva spdsoby preukdzania suhlasu opisané v tomto odseku sa
mozu pouzit’ sucasne,

dohoda alebo zosuladeny postup je medzi dvoma alebo viacerymi podnikmi.
Na vertikalne dohody s kone¢nymi spotrebitel'mi, ktori neposobia ako podnik,
sa nariadenie o skupinovej vynimke nevztahuje. Do pdsobnosti ¢lanku 101
ods. 1 spravidla nepatria dohody s kone¢nymi spotrebiteI'mi, pretoze tento
¢lanok sa uplatnuje iba na dohody medzi podnikmi, rozhodnutia zdruzeni
podnikov a zosuladené postupy podnikov. Tymto nie je dotknuté pripadné
uplatiiovanie ¢lanku 102,

dohoda alebo zosuladeny postup medzi podnikmi, ktoré na ucely dohody
posobia kazdy na roznej urovni vyrobného alebo distribu¢ného retazca. To
znamend, Ze napriklad jeden podnik produkuje suroviny, ktoré¢ d’al§i podnik
vyuziva ako vstup alebo Ze jeden podnik je vyrobcom, druhy
velkoobchodnikom a treti maloobchodnikom. Tym sa nebrani podniku, aby
posobil na viacerych urovniach vyrobného alebo distribu¢ného ret'azca,

dohody alebo zosuladené postupy sa tykaji podmienok, za ktorych strany
dohody, dodavatel’ a kupujuci, ,,m6zu kuapit, predat’ alebo d’alej predat’ (resell)
urCity tovar alebo sluzby“. To je odrazom ucelu nariadenia o skupinovej
vynimke, zahffiat’ dohody o ndkupe a distribucii. Ide o dohody, ktoré sa tykaju
podmienok pre nékup, predaj alebo d’alsi predaj tovaru alebo sluZzieb
poskytnutych dodavatel'om a/alebo podmienok predaja kupujucim tovaru alebo
sluzieb, ktoré obsahuju tieto tovary alebo sluzby. Na uplatnenie nariadenia o
skupinovej vynimke sa tovar a sluzby poskytnuté dodavatelom, ako aj
vysledny tovar alebo sluzby povazuju za zmluvny tovar alebo sluzby.
Nariadenie sa vzt'ahuje na vertikdlne dohody tykajuce sa vSetkych kone¢nych
vyrobkov, medziproduktov a sluzieb. Jedinou vynimkou je automobilovy
priemysel, pretoZze na toto odvetvie sa vztahuje osobitnd skupinova vynimka,
napriklad vynimka wudelenda nariadenim Komisie (ES) ¢. 1400/2002 z
31.jula 2002 o uplatiiovani ¢lanku 81 ods. 3 Zmluvy na niektoré kategorie
vertikalnych dohdd a zosuladenych postupov v sektore motorovych vozidiel'
alebo nadvizujucim nariadenim. Tovar alebo sluzby poskytnuté dodévatel'om
moze kupujuci d’alej predat’ alebo pouzit’ ako vstupny material kupujiceho na
vyrobu vlastného tovaru alebo sluzieb.

15

U. v. ES L 203, 1.8.2002, s. 30.
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Nariadenie o skupinovej vynimke sa vztahuje aj na tovar predany a zakipeny na
ucely jeho prendjmu tretim strandm. Na dohody o prenijme ako také sa vSak
nevztahuje, pretoze sa nejednd o predaj tovaru alebo sluzieb medzi dodavatelom a
kupujicim. Nariadenie o skupinovej vynimke spravidla nezahffia obmedzenia alebo
povinnosti, ktoré sa nevzt'ahuji na podmienky ktpy, predaja a d’alSieho predaja, ako
je napriklad zavdzok, ktory znemoziiuje zmluvnym strandm vykonavat nezavisly
vyskum a vyvoj, ktory mézu zmluvné strany zahrnut' do inej vertikalnej dohody.
Okrem toho sa v €lanku 2 ods. 2 az 5 nariadenia o skupinovej vynimke priamo alebo
nepriamo vylucuju urcité vertikalne dohody z uplatiiovania uvedeného nariadenia.

Vertikalne dohody medzi konkurencnymi podnikmi

V ¢lanku 2 ods. 4 nariadenia o skupinovej vynimke sa zjeho uplatiovania
jednoznacne vylucuju ,vertikdlne dohody uzavret¢ medzi konkurenénymi
podnikmi®. Pokial’ ide o pripadné ucinky nekalych praktik, vertikdlnymi dohodami
medzi konkurenénymi podnikmi sa zaoberaju Usmernenia Komisie o uplatnitelnosti
¢lanku 81 Zmluvy o ES na horizontalne dohody o spolupraci'®. Vertikalne aspekty
takych dohdd je potrebné hodnotit’ podl'a tychto usmerneni. V ¢lanku 1 ods. 1 pism.
¢) nariadenia o skupinovej vynimke sa definuje konkurenény podnik ako ,,skuto¢ny
alebo potencidlny konkurent“. Dve spolo¢nosti sa povazuju za skutocnych
konkurentov v pripade, ze pdsobia na tom istom relevantnom trhu. Spolo¢nost’ sa
povazuje za potencidlneho konkurenta inej spolocnosti, pokial je v pripade
neexistencie dohody anizkeho ale trvalého =zvySenia relativnych cien
pravdepodobné, ze v kratkom obdobi, obyCajne nepresahujicom jeden rok, prva
spolo¢nost’ vezme na seba nevyhnutné dodatocné investicie alebo iné nevyhnutné
naklady suvisiace so zmenou dodavatela s cielom vstupit’ na relevantny trh, na
ktorom pdsobi ind spolocnost. Toto hodnotenie musi byt zalozené na realistickych
zékladoch; nestadi iba teoretickd moZnost vstupu na trh'’. Distributor, ktory
poskytuje Specifikdcie vyrobcovi, aby vyrabal urcity tovar pod znackou distributora,
sa nepovazuje za vyrobcu takéhoto tovaru ako tovaru vlastnej znacky.

Ustanovenia ¢lanku 2 ods. 4 nariadenia o skupinovej vynimke obsahuju dve vynimky
zo vSeobecného vylucenia vertikdlnych dohdd medzi konkurenénymi podnikmi.
Tieto vynimky sa tykaju nerecipro¢nych dohdd. Na nerecipro¢né dohody medzi
konkuren¢nymi podnikmi sa vztahuje nariadenie o skupinovej vynimke, ked a)
dodavatel’ je vyrobca a distributor tovaru, pricom kupujuci je len distribator a nie je
zérovenn konkurujicim podnikom na trovni vyroby, alebo b) dodavatel' je
poskytovatelom sluzieb na viacerych urovniach obchodu, zatial ¢o kupujici
poskytuje svoj tovar a sluzby na Urovni maloobchodu anie je konkurujicim
podnikom na trovni obchodu, na ktorej zmluvné sluzby kupuje. Prvd vynimka sa
vztahuje na situacie dualnej distribtcie, t.j. vyrobca urcitého tovaru pdsobi aj ako
distributor tovaru sutaziaci s nezdvislymi distributormi svojho tovaru. V pripade
duélnej distribucie sa mozno domnievat, ze kazdy mozny vplyv na konkurencny
vzt'ah medzi vyrobcom a maloobchodnikom je vo vSeobecnosti menSieho vyznamu
ako mozny vplyv vertikdlnej dohody o doddvke na hospodéarsku sutaz na urovni

U. v. ES C 3, 6.1.2001. Chysté sa revizia tychto usmernen.
Pozri ozndmenie Komisie o definicii relevantného trhu natcely prava hospodarskej sutaze

Spolocenstva, U. v. ES C 372, 9.12.1997, s. 5, odseky 20 az 24, trinasta sprava Komisie o politike

hospodarskej sttaze, bod 55 a rozhodnutie Komisie 90/410/EHS v veci €. IV/32 009 — Elopak/Metal
Box-Odin, U. v. ES L 209, 8.8.1990, s. 15.
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vyroby ¢i maloobchodnej irovni. Druha vynimka sa tyka podobnych situacii ako pri
dudlnej distriblcii, ale v tomto pripade v oblasti sluzieb, ked” dodavatel’ je zaroven
poskytovatel'om vyrobkov na maloobchodnej trovni, na ktorej pdsobi kupujtci.

Zdruzenia maloobchodnikov

Uplatilovanie ¢lanku 2 ods. 2 nariadenia o skupinovej vynimke zahifia vertikalne
dohody uzavreté zdruzenim podnikov, ktoré spiia uréité podmienky a tym vylucuje z
nariadenia o skupinovej vynimke vertikdlne dohody uzavreté medzi vSetkymi
ostatnymi zdruzeniami. Na vertikdlne dohody uzavreté medzi zdruZenim a jeho
Clenmi alebo medzi zdruzenim a jeho dodavatelmi sa vzt'ahuje nariadenie o
skupinovej vynimke len vtedy, ked’ vSetci ¢lenovia st maloobchodnici tovaru (nie
sluzieb) a ked’ kazdy jednotlivy ¢len zdruzenia ma obrat nepresahujici 50 mil. EUR.
Maloobchodnici su distributori, ktori tovar predavaju d’alej konecnym zékaznikom.
Hodnotenie podl'a ¢lanku 101 sa obycajne nemeni, pokial’ iba obmedzeny pocet
¢lenov zdruzenia mé obrat presahujici prahovi hodnotu 50 mil. EUR a ak tito
¢lenovia spolu predstavuju menej ako 15 % celkového obratu vSetkych ¢lenov.

ZdruZenie podnikov mo6ze uzatvarat horizontalne i1 vertikdlne dohody. Horizontélne
dohody sa musia posudzovat’ podl'a zasad uvedenych v usmerneniach Komisie o
uplatnitelnosti ¢lanku 81 Zmluvy o ES na horizontalne dohody o spolupraci'®. Ak
toto hodnotenie vedie k zaveru, Ze spolupraca medzi podnikmi v oblasti ndkupu
alebo predaja je neprijatel'na, je potrebné¢ d’alSie hodnotenie s cielom preskiamat
vertikdlne dohody uzavreté zdruzenim s jeho doddvatelmi alebo jeho jednotlivymi
Clenmi. Toto hodnotenie sa riadi pravidlami nariadenia o skupinovej vynimke
a tymito usmerneniami. Napriklad, horizontdlne dohody uzavret¢ medzi ¢lenmi
zdruzenia alebo rozhodnutia prijaté zdruzenim, ako napriklad rozhodnutie pozadovat’
od ¢lenov nakup od zdruzenia alebo rozhodnutie pridelit’ vyluéné tizemia ¢lenom, sa
musia najprv posudzovat’ ako horizontalna dohoda. Ak toto hodnotenie vedie
k z&veru, Ze horizontdlna dohoda nie je v rozpore s pravidlami hospodarskej sutaze,
je potrebné hodnotenie vertikalnych doh6éd medzi zdruzenim a jednotlivymi ¢lenmi
alebo medzi zdruzenim a dodavatel'mi.

Vertikalne dohody obsahujuce ustanovenia o pravach dusevného vlastnictva

Uplatiiovanie ¢lanku 2 ods. 3 nariadenia o skupinovej vynimke zahifia vertikalne
dohody obsahujice urCité ustanovenia tykajuce sa prevodu prav duSevného
vlastnictva na kupujliiceho alebo pouzivania prav duSevného vlastnictva kupujicim a
tak vylu€uje z nariadenia o skupinovej vynimke vSetky ostatné vertikdlne dohody
obsahujuce ustanovenia o pravach dusevného vlastnictva. Nariadenie o skupinovej
vynimke sa uplatituje na vertikdlne dohody obsahujice ustanovenia o pravach
duSevného vlastnictva, ak je splnenych pat’ podmienok:

a)  ustanovenia o pravach dusevného vlastnictva musia byt sucastou vertikalnej
dohody, t. j. dohody s podmienkami, za ktorych mézu strany nakupovat’,
predavat’ alebo d’alej predavat’ urCity tovar alebo sluzby,
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b) prava duSevného vlastnictva sa musia previest na kupujuceho alebo sa
kupujucemu musi vydat’ licencia na ich pouzivanie,

c) ustanovenia o pravach dusevného vlastnictva nesmu predstavovat hlavny
predmet dohody,

d) ustanovenia o pravach dusevného vlastnictva sa musia priamo tykat’ pouZitia,
predaja alebo d’alSiecho predaja tovaru alebo sluzieb kupujicim alebo jeho
zakaznikmi. V pripade franchisingu tam, kde marketing predstavuje predmet
vyuzivania prav duSevného vlastnictva, distribuciu tovaru alebo sluzieb
zabezpecuje hlavny nadobudatel’ resp. nadobudatelia franchisingu,

e) ustanovenia o pravach dusevného vlastnictva pokial’ ide o zmluvny tovar alebo
sluzby nesmu obsahovat’ obmedzenia hospodarskej sut'aze, ktoré maju rovnaky
predmet alebo ucinok ako vertikdlne obmedzenia, ktoré nie su vynaté podla
nariadenia o skupinovej vynimke.

Takéto podmienky zabezpec€ujl, Ze sa nariadenie o skupinovej vynimke vztahuje na
vertikdlne dohody tam, kde sa moze efektivnejSie vykonat’ pouzitie, predaj alebo
d’al$i predaj tovaru alebo sluzieb z dovodu prevodu prav dusevného vlastnictva alebo
udelenim licencie na ich pouzitie kupujucim. Inymi slovami, obmedzenia tykajuce sa
prevodu alebo vyuzivania prav dusevného vlastnictva mézu byt zahrnuté, ak
hlavnym predmetom dohody je nakup alebo distriblicia tovaru alebo sluzieb.

Prva podmienka objasiiuje, ze prava duSevného vlastnictva sa poskytuji v stuvislosti
s dohodou o nakupe alebo distribticii tovaru alebo dohodou o nakupe alebo
poskytovani sluzieb a nie v rdmci dohody o prevode prav dusevného vlastnictva
alebo udeleni licencie na prava duSevného vlastnictva na vyrobu tovaru ani priamo v
ramci dohody o udeleni licencie. Nariadenie o skupinovej vynimke sa napriklad
nevztahuje:

a) na dohody tam, kde jedna strana poskytne druhej strane recept a udeli druhe;j
strane licenciu na vyrobu napoja podla tohto receptu,

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

¢) navlastnu licenciu na ochranni znamku alebo symbol na uc¢ely obchodovania,

d) na sponzorské zmluvy tykajlice sa prava propagovat’ seba samého ako
oficialneho sponzora urcitého podujatia,

e) na licencie na autorské prava, ako st napriklad zmluvy o vysielani tykajuce sa
prava nahravat’ a/alebo vysielat’ urc¢ité¢ podujatie.

Druhad podmienka objastiuje, Zze nariadenie o skupinovej vynimke sa neuplatiuje,
ked prava duSevného vlastnictva poskytuje kupujuci dodavatel'ovi, bez ohl'adu na to,
¢i sa prava dusevného vlastnictva tykaji sposobu vyroby alebo distribucie.
Nariadenie o skupinovej vynimke sa nevztahuje na dohodu tykajicu sa prevodu prav
duSevného vlastnictva na dodéavatela a obsahujicu pripadné obmedzenia na predaj
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vykondvany dodavatelom. To znamend najméd, Ze zaddvanie zakaziek
subdodavatefom zahffiajice prevod know-how na subdodavatela' nepatri do
pOsobnosti uplatiiovania nariadenia o skupinovej vynimke (pozri odsek 22). Na
vertikdlne dohody, na zéklade ktorych kupujiuci poskytuje dodavatelovi iba
Specifikacie, ktoré opisuju tovar alebo sluzby, ktoré sa maju poskytovat, sa vSak
nariadenie o skupinovej vynimke vztahuje.

(35) Tretia podmienka objastiuje, ze na to, aby sa uplatnilo nariadenie o skupinovej
vynimke, hlavnym predmetom dohody nesmie byt prevod prav duSevného
vlastnictva alebo vydanie licencie na prava dusevného vlastnictva. Hlavnym
predmetom musi byt nikup, predaj alebo dal§i predaj tovaru alebo sluzieb a
ustanovenia o pravach duSevného vlastnictva musia slizit’ na vykonanie vertikalnej
dohody.

(36) Stvrta podmienka vyzaduje, aby ustanovenia o pravach dusevného vlastnictva
ulahcovali kupujucemu alebo jeho zédkaznikom pouzivanie, predaj alebo d’alsi predaj
tovaru alebo sluzieb. Tovar alebo sluzby na pouzivanie alebo d’alsi predaj obvykle
dodava poskytovatel’ licencie, ale nadobudatel’ licencie ich méze kupit’ aj od tretieho
dodavatel'a. Ustanovenia o pravach dusevného vlastnictva sa obvykle tykaju
uvedenia tovaru alebo sluzieb na trh. Prikladom je franchisingova dohoda, kde
poskytovatel’ franchisingu predava nadobudatelovi franchisingu tovar na d’alsi predaj
a udel'uje mu licenciu na pouzivanie svojej ochrannej znamky a know-how na predaj
tovaru na trhu alebo ked dodavatel' koncentrovaného extraktu udeli kupujucemu
licenciu na jeho riedenie a balenie extraktu do flias pred jeho predajom ako néapoja.

(37) Piata podmienka zvyraziiuje skutocnost, Ze ustanovenia o pravach dusevného
vlastnictva by nemali mat’ rovnaky predmet ako ktorékol'vek zo zéavaznych
obmedzeni uvedenych v clanku 4 nariadenia o skupinovej vynimke alebo
ktorékol'vek z obmedzeni, ktoré boli vylucené z posobnosti uplatiiovania uvedené¢ho
nariadenia podl'a ¢lanku 5 (pozri odsek 47 az 69 tychto usmerneni).

(38) Prava duSevného vlastnictva relevantné pre implementovanie vertikalnych dohdd v
zmysle ¢lanku 2 ods. 3 nariadenia o skupinovej vynimke, sa obvykle tykaju troch
hlavnych oblasti: ochranné znamky, autorské prava a know-how.

Ochranna znamka

39) Licencia na pouzivanie ochrannej znamky poskytnuta distributorovi sa méze tykat
distribucie vyrobkov poskytovatela licencie na urCitom tUzemi. Ak sa jedna o
vyhradnu licenciu, dohoda sa mdze povazovat’ za dohodu o vyhradnej distribucii.

Autorské pravo

(40) Dalsi predajcovia predavajuci tovar chraneny autorskymi pravami (knihy,
programové vybavenie pocitaca a pod.) mdézu byt povinni na prikaz drzitela
autorskych prav tovar d’alej predavat’ len pod podmienkou, ze kupujuci, ¢i uz sa
jedné o d’alsieho predajcu alebo konecného pouzivatel’a, neporuSuje autorské prava.
Na takéto povinnosti d’alSiecho predajcu sa uplatiiuje nariadenie o skupinovej
vynimke, ak patria do posobnosti ¢lanku 101 ods. 1.

19 Pozri oznamenie o zadavani zakaziek subdodavatelom (uvedeny v bode 22).
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Dohody, na zaklade ktorych sa originalne verzie programového vybavenia pocitaca
dodavaju na d’alsi predaj a d’alsi predajca neziska licenciu na Ziadne prava k tomuto
vybaveniu, okrem prava d’alej predavat’ originalne verzie, sa na ucely nariadenia o
skupinovej vynimke povazuju za dohody o dodévke tovaru na ucely dalSieho
predaja. Pri tejto forme distribucie sa licencia na programové vybavenie pouzije len
medzi vlastnikom autorskych prav a pouzivatelom programového vybavenia. Mdze
mat’ podobu ,balickovej* licencie, t.]j. suboru podmienok vlozenych do balenia
originalu, pri ktorych sa predpoklada, ze tym, Ze balenie otvori, sa zvdzuje, ze dané
podmienky akceptuje.

Drzitel’ autorskych prav moze kupujicim, ktori kupuja technické vybavenie pocitaca
obsahujuci programové vybavenie pocitaca chranené autorskymi pravami, nariadit,
aby neporusili tieto pradva, a nesmu preto vyrabat’ kopie a d’alej predavat’ programové
vybavenie ani vyrabat’ kopie a pouzivat’ programové vybavenie v kombinacii s inym
technickym vybavenim. Na takéto obmedzenia pouzivania sa vztahuje nariadenie
o skupinovej vynimke, ak patria do poésobnosti ¢lanku 101 ods. 1.

Know—how

(43)

(44)

(45)

Franchisingové dohody, okrem dohdd o priemyselnom franchisingu, st najbeznej$im
prikladom, ked’ sa know-how na marketingové Ggely odovzdava kupujucemu?.
Franchisingové dohody obsahuju licencie na prava duSevného vlastnictva, ktoré sa
tykaji ochrannych zndmok alebo znaCiek a know-how na pouzitie a distribuciu
tovaru alebo poskytovanie sluzieb. Okrem licencie na prava dusevného vlastnictva,
poskytovatel’ franchisingu obvykle nadobudatel'ovi franchisingu poskytuje pocas
trvania dohody obchodnu alebo technicki pomoc, ako je obstardvanie sluzieb,
Skolenie, poradenstvo v oblasti nehnutel'nosti, financné planovanie, atd’. Licencia a
pomoc tvoria neoddelitelnymi sucastami obchodnej metddy, ktord je predmetom
franchisingu.

Na udel'ovanie licencii v ramci franchisingovych dohdd sa vzt'ahuje nariadenie
o skupinovej vynimke vtedy, ak je splnenych vSetkych pat podmienok uvedenych v
odseku 31. Obvykle tomu tak je, pretoze vo vicsine franchisingovych dohod, vratane
vzorovych franchisingovych dohdd, poskytovatel’ franchisingu poskytuje
nadobudatelovi franchisingu tovar a/alebo sluzby, najméd obchodné alebo technické
asistencné sluzby. Prava duSevného vlastnictva pomdhaju nadobudatelovi
franchisingu d’alej preddvat’ vyrobky dodané poskytovatelom franchisingu alebo
dodavatel'om ur¢enym poskytovatel'om franchisingu alebo pouzivat tieto vyrobky a
predavat’ tovar alebo sluzby, ktoré z toho vyplynuli. Tam, kde sa franchisingova
dohoda tyka len alebo najmi udelovania licencii na prava dusevného vlastnictva, na
taki dohodu sa nariadenie o skupinovej vynimke nevztahuje, ale Komisia na fiu
spravidla uplatni subor zasad, ktoré st ustanovené v tomto nariadeni o skupinovej
vynimke a v tychto usmerneniach.

Nasledujuce zavizky tykajuce sa prav duSevného vlastnictva sa vo vSeobecnosti
povazujii za nevyhnutné na ochranu pradv duSevného vlastnictva poskytovatela

20

Odseky 43 — 45 sa analogicky uplatiujil na d’alSie typy dohdd o distribucii, ktoré zahfiiaji presun
dolezitého know-how zo strany dodavatel’a na kupujuceho.
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franchisingu, a ak patria do pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1, vztahuje sa na ne aj
nariadenie o skupinovej vynimke:

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

b)  povinnost nadobudatela franchisingu nenadobudat’ také finan¢né podiely na
kapitdle konkurenéného podniku, ktoré by nadobudatel'ovi franchisingu
poskytli pravomoc ovplyviovat’ ekonomické konanie takéhoto podniku;

c) povinnost nadobudatela franchisingu neprezradit’ tretim strandm know-how,
ktoré ziska od poskytovatela franchisingu dovtedy, kym sa toto know-how
stane verejne znamym,;

d) povinnost nadobudatel’a franchisingu oznamovat poskytovatel'ovi franchisingu
akékol'vek sktsenosti ziskané pri  vyuzivani franchisingu a udelit
poskytovatelovi franchisingu a ostatnym pouzivatelom franchisingu
nevyhradnu licenciu na know-how vyplyvajtci z tychto skusenosti;

e) povinnost nadobudatela franchisingu informovat poskytovatela franchisingu
o porusSeni prav dusevného vlastnictva, ktoré st predmetom licencie, podniknit’
pravne kroky proti tym, ktori tieto prava porusili, alebo poméahat
poskytovatelovi franchisingu pri akychkol'vek pravnych krokoch proti tymto
osobam;

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

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

Vztah k inym nariadeniam o skupinovej vynimke

V ¢lanku 2 ods. 5 sa ustanovuje, Ze nariadenie o skupinovej vynimke sa ,,nevztahuje
na vertikdlne dohody, ktorych predmet patri do pdsobnosti ktoréhokol'vek iného
nariadenia o skupinovej vynimke, pokial’ nie je v tomto nariadeni stanovené inak®.
Nariadenie o skupinovej vynimke sa preto nevztahuje na vertikdlne dohody, ktoré
patria do poOsobnosti nariadenia Komisie (ES) ¢. 772/2004 z 29. aprila 2004 o
uplatitovani ¢lanku 81 ods. 3 zmluvy na kategorie dohdd o transfere technolégii*' o
transfere technologii, nariadenia Komisie (ES) ¢. 1400/2002 z 31. jala 2002 o
uplatiovani ¢lanku 81 ods. 3 zmluvy na niektoré kategérie vertikdlnych dohdd a
zosuladenych postupov v sektore motorovych vozidiel” o distribucii motorovych
vozidiel alebo nariadeni (ES) ¢. 2658/2000 z 29. novembra 2000 o uplatiovani
lanku 81 ods. 3 zmluvy na kategorie dohdd o $pecializacii®® a (ES) &. 2659/2000 z
29. novembra 2000 o uplatiiovani ¢lanku 81 ods. 3 zmluvy na kategorie dohdd o

21

23

U.v.EUL 123,27.4.2004,s. 11.
Pozri odsek 25.
U. v. ES L 304, 5.12.2000, s. 3.
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vyskume a vyvoji*’, ktoré vyluduju vertikilne dohody uzavreté v suavislosti
s horizontadlnymi dohodami, alebo na akékol'vek budice nariadenia tohto druhu,
pokial nie je v tychto nariadeniach stanovené inak.

Zavazné obmedzenia podla nariadenia o skupinovej vynimke

Nariadenie o skupinovej vynimke obsahuje v clanku 4 zoznam zavaznych
obmedzeni, ktoré vedu k wvyluceniu celej vertikdlnej dohody z podsobnosti
uplatiiovania nariadenia o skupinovej vynimke™. Zahrnutie takého zavazného
obmedzenia do dohody je predpokladom, Ze dohoda patri do pdsobnosti ¢lanku 101
ods. 1. Dalej vedie aj k predpokladu, Ze tato dohoda pravdepodobne nebude spinat’
podmienky ¢lanku 101 ods. 3, preto sa z toho dévodu neuplatni skupinové vynimka.
Podniky vSak mézu demonstrovat v jednotlivych pripadoch pozitivne ucinky na
hospodarsku sitaz podla &lanku 101 ods. 3%°. Ak podniky odévodnia, Ze
pravdepodobné ucinky vyplyvaju zo zahrnutia zdvazného obmedzenia do dohody
a ze vo vSeobecnosti s splnené vSetky podmienky ¢lanku 101 ods. 3, to si vyziada,
aby Komisia efektivne zhodnotila pravdepodobné negativne ucinky na hospodarsku
stiitaz pred kone&nym zhodnotenim, & st splnené podmienky &lanku 101 ods. 37

Zavazné obmedzenie uvedené v ¢lanku 4 pism. a) nariadenia o skupinovej vynimke
sa tyka zachovania cien d’alSieho predaja, t.j. dohdd alebo zostladenych postupov,
ktorych priamym alebo nepriamym predmetom je stanovenie pevnych alebo
minimalnych cien pre d’al$i predaj alebo pevnej alebo minimalnej cenovej hladiny,
ktort ma kupujtci dodrziavat’. V pripade zmluvnych ustanoveni alebo zostladenych
postupov, ktoré priamo stanovuju ceny dalSicho predaja, je obmedzenie zrejmé.
Zachovanie cien dalSicho predaja sa vSak moze dosiahnut' aj nepriamymi
prostriedkami. Prikladmi uvedeného je dohoda, ktora stanovuje distribuénu marzu,
pevne urcuje maximalnu vySku zlavy, ktort modZze distributor poskytnat
z predpisanej cenovej Urovne, podmienovanie poskytovania rabatov alebo néhrady
nakladov, ktoré dodavatel’ vynalozil na reklamu, dodrziavanim stanovenej cenovej
urovne, spajanie predpisanej ceny pre dal§i predaj s cenami konkurencnych
podnikov, hrozby, zastrasovanie, varovania, sankcie, oneskorenia alebo prerusenia
dodavok alebo vypovedania zmluvy v suvislosti s nedodrzanim danej cenovej
urovne. Priame alebo nepriame prostriedky dosiahnutia stanovovania pevnych cien
mozu byt eSte UCinnejSie, ak sa skombinuju s opatreniami na identifikdciu
distribtorov, ktori znizuji ceny, napriklad zavedenim systému sledovania cien alebo
zavedenia povinnosti pre maloobchodnikov upozoriiovat na inych Cclenov

24
25

26

27

U. v. ES L 304, 5.12.2000, s. 7.

Tento zoznam zavaznych obmedzeni sa vztahuje na vertikdlne dohody tykajice sa obchodu v ramci
Unie. Pokial’ ide o vertikilne dohody tykajuce sa vyvozu mimo Unie alebo dovozu/spitného dovozu do
Unie z inych krajin, pozri rozsudok Sudneho dvora Eurdpskych spologenstiev z 28.4.1998, C-306/96
Javico/Yves Saint Laurent, Zb. s. I-1983. Sudny dvor v odseku 20 tohto rozsudku rozhodol, Ze
,»dohodu, ktorou sa d’alsi predajca zaviaze vyrobcovi k predaju zmluvnych vyrobkov na trhu mimo
Spolocenstva, nie je mozné povazovat za dohodu s cielom vyznamne obmedzit' hospodarsku sut'az na
spolo¢nom trhu alebo za dohodu s vyznamnym vplyvom na obchod medzi ¢lenskymi Statmi.*

Pozri najméd odseky 106 az 109, v ktorych sa vo vSeobecnosti opisujii mozné U¢inky tykajlice sa
vertikalnych obmedzeni a oddiel VI.2.10 o obmedzeniach cien pre d’alsi predaj. VSeobecné usmernenie
pozri v oznameni Komisie — Oznamenie — Usmernenia o uplatiiovani ¢lanku 81 ods. 3 Zmluvy.

Hoci sa z pravneho hl'adiska jedna o dva samostatné pravne kroky, v praxi moéze ist’ o opakujici sa
postup, v ktorom strany a Komisia v niekol’kych krokoch posililuji a zlepSuju svoje prislusné
argumenty.
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distribucnej siete, ktori nedodrziavaju Standardni cenovi uroven. Podobne, priame
alebo nepriame pevné stanovovanie cien moze byt ucinnejsie, ked’ sa skombinuje
s opatreniami, ktoré moézu obmedzovat’ imysel kupujuceho znizit maloobchodnu
cenu, napriklad dodavatel moze vytladit svoju odporucanu predajni cenu na
vyrobok alebo stanovit kupujucemu povinnost, ze musi uplatnovat’ dolozku
zékaznika s najlepSimi obchodnymi podmienkami. Rovnaké nepriame prostriedky a
tie isté ,,podporné* opatrenia sa mézu pouzit' tak, aby maximalne alebo odporucané
ceny sluzili na zachovanie cien pre d’alsi predaj. Pouzitie konkrétneho podporného
opatrenia alebo poskytnutie zoznamu odporacanych cien alebo maximalnych cien
kupujucemu dodédvatel'om sa svojou podstatou nepovazuje za skutocnost’, ktora by
viedla k zachovaniu cien pre d’alsi predaj.

V pripade dohdd o zastipeni, predajné ceny obvykle urcuje splnomocnitel’, pretoze
obchodny zastupca sa nestava vlastnikom tovaru. AvSak tam, kde takito dohoda
nespliiia podmienky dohody o zastiipeni na uéely uplatnenia ¢lanku 101 ods. 1 (pozri
odseky 12 az 21) povinnost’ braniaca alebo obmedzujica obchodného zéastupcu v
moznosti rozdelit' si pevne stanovenu alebo pohybliva proviziu so zdkaznikom,
predstavuje zdvazné obmedzenie podla ¢lanku 4 pism. a) nariadenia o skupinovej
vynimke. Aby sa prediSlo zahrnutiu takéhoto zavazného obmedzenia do dohody,
obchodnému zastupcovi by mala byt ponechand moZznost’ znizit' skuto¢nii cenu
zaplaten( zakaznikom bez zniZenia prijmu splnomocnitel'a®®.

Zavazné obmedzenie stanovené v ¢lanku 4 pism. b) nariadenia o skupinovej vynimke
sa tyka dohdd alebo zosuladenych postupov, ktorych priamym alebo nepriamym
predmetom je obmedzenie predaja kupujicou stranou dohody alebo jeho zdkaznikmi,
pokial’ sa tieto obmedzenia tykaju uzemia, na ktorom moéze kupujici alebo jeho
zakaznici predavat’ zmluvny tovar alebo sluzby alebo v stvislosti so zakaznikmi,
ktorym ich moze predavat. Toto zdvazné obmedzenie sa tyka rozdelovania trhu
podla uzemia alebo podla skupin zédkaznikov. To mdze byt vysledkom priamych
zéavizkov, ako napriklad zavazku nepredavat’ urCitym zakaznikom alebo zékaznikom
na urcitych tizemiach alebo povinnosti odovzdavat’ objednavky od tychto zdkaznikov
inym distributorom. Mo6ze to tiez byt dosledkom nepriamych opatreni zameranych
na zabranenie distributorovi, aby nepreddval takymto zakaznikom, ako je
odmietnutie alebo zniZzenie odmien alebo zliav, pozastavenie dodavky, znizenie
dodévanych objemov alebo obmedzenie doddvanych objemov na Uroven dopytu v
ramci pridelen¢ho uzemia alebo skupiny zakaznikov, hrozba vypovedania zmluvy,
pozadovanie vysSich cien za vyrobky urcené na vyvoz, obmedzenie podielu predaja,
ktory modze byt uskutoCneny v ramci vyvozu, alebo povinnosti previest’ zisk. Zo
strany dodavatel'a moze vyplynat aj z neposkytovania zaruéného servisu v ramci
celej Unie, hoci su vsetci distribttori obvykle povinni poskytovat' tento zaruény
servis a dodavatel’ za tento servis plati dokonca aj pokial’ ide o vyrobky predavané

28

Pozri, napriklad, rozhodnutie Komisie 91/562/EHS vo veci ¢&. 1V/32.737 — Eirpade, U. v. ES L 306,
7.11.1991, s. 22, najmé odsek 6.
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.o, . o, . . , 2 . . v vy
ingmi distribatormi na ich Gzemi”. Tieto praktiky moZno s najvadsou

pravdepodobnost’ou chépat’ ako obmedzenie predajov kupujiceho, ak st pouzité v
suvislosti s dodavatelom vykondvanym monitorovanim zameranym na overenie
skutocného miesta dodavky dodévaného tovaru, napr. pouzivanie diferencovanych
stitkov alebo sériovych ¢Cisel. Zavizky, ktoré stanovuje dalsim predajcom, aby
uvadzali meno dodéavatel’a, sa vSak neposudzuju ako zdvazné obmedzenie. Ked'ze
¢lanok 4 ods. b) sa tyka len obmedzeni predaja kupujicim alebo jeho zakaznikmi,
Zznamena to, ze obmedzenia predaja doddvajicim sa takisto nepovazuju za zadvazné
obmedzenie, s vyhradou toho, ¢o sa uvadza v odseku 59 sohladom na predaj
nahradnych dielov v zmysle ¢lanku 4 pism. e) nariadenia o skupinovej vynimke.
Ustanovenie ¢lanku 4 pism. b) sa uplatiiuje bez toho, aby bolo dotknuté obmedzenie
tykajuce sa miesta usadenia kupujiceho. Z tohto dévodu st vyhody nariadenia o
skupinovej vynimke aj nad’alej zachované v pripade, ze d6jde k dohode, Zze kupujtci
obmedzi svoje distribu¢né predajne a sklady na urcita adresu, miesto alebo uzemie.

V ¢lanku 4 pism. b) nariadenia o skupinovej vynimke existuju Styri vynimky vo
vztahu k zdvaznému obmedzeniu. Prvd vynimka v c¢lanku 4 pism. b) bod ii)
umoznuje dodavatelovi obmedzit’ aktivne predaje kupujicou stranou dohody na
uzemi alebo skupine zakaznikov, ktora bola pridelena vyhradne inému kupujacemu,
alebo ktora si dodavatel’ rezervoval pre seba. Uzemie alebo skupina zakaznikov si
vyhradne pridelené, ked’ dodéavatel’ stihlasi s predajom svojho tovaru iba jednému
distribatorovi na distribuciu na osobitnom tzemi alebo osobitnej skupine zakaznikov
a vyhradny distribator je chraneny proti aktivnemu predaju na svojom tuzemi alebo
jeho skupine zakaznikov vietkymi d’alimi kupujiicimi dodévatel'a v ramci Unie, a to
bez ohl'adu na predaj uskutociiovany dodavatel'om. Dodéavatel méze kombinovat
pridel'ovanie vyhradného zemia a vyhradnej skupiny zakaznikov napriklad uréenim
vyhradného distributora pre osobitnt skupinu zakaznikov na ur¢itom uzemi. Takato
ochrana vyhradne pridelenych tzemi alebo skupin zakaznikov vSak musi pripustit’
pasivne predaje na tychto tizemiach alebo pre tieto skupiny zakaznikov. Na tucely
uplatnenia ¢lanku 4 pism. b) nariadenia o skupinovej vynimke Komisia vyklada
»aktivny* a ,,pasivny* predaj takto:

a) ,Aktivny“ predaj znamend aktivny pristup k jednotlivym zakaznikom
napriklad prostrednictvom priamej posStovej reklamy vratane posielania
nevyziadanych e-mailov alebo néavstev, alebo aktivny pristup k urcitej skupine
zakaznikov alebo zdkaznikom na urCitom uzemi prostrednictvom reklamy v
médiach ¢i na internete alebo inej reklamy konkrétne zameranej na tuto
skupinu zakaznikov alebo zdkaznikov na tomto Uzemi. Za aktivny predaj
skupine zakaznikov alebo zdkaznikom na uréitom Uzemi je povazovand aj
reklama alebo ind propagacna ¢innost’, ktora je atraktivna iba pre kupujuceho v
pripade, Ze oslovuje (aj) tato Specificku skupinu zédkaznikov alebo zédkaznikov
na tomto uzemi.

29

Ak sa dodavatel’ rozhodne neuhradzat’ svojim distribitorom zaruény servis poskytovany v ramci zaruky
na arovni Unie, mdZe sa s nimi dohodnit, e distributor, ktory uskutoéni predaj mimo prideleného
uzemia, zaplati distributorovi vymenovanému na cielovom uzemi poplatok vychadzajuci z nakladov za
vykonané sluzby ¢i za sluzby, ktoré sa maju vykonat’, vratane primeranej ziskovej marze. Tento typ
rezimu nesmie byt povazovany za obmedzenie predaja tychto distriblitorov mimo ich tzemi (pozri
rozsudok Stdu prvého stupna z 13. januara 2004, T-67/01, JCB Service/Komisia, Zb.s. 11-49).
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b) ,Pasivny“ predaj znamena reagovanie na nevyziadané poziadavky jednotlivych
zdkaznikov vratane dodavky tovaru alebo sluzieb tymto zakaznikom.
Vseobecna reklama alebo reklama, ktord oslovuje i1 zdkaznikov vo
(vyhradnych) tizemiach inych distributorov alebo (vyhradne) pridelené skupiny
zakaznikov inych distribatorov, ale ktora primerane oslovuje zakaznikov mimo
tychto uzemi alebo mimo tychto skupin zakaznikov, napriklad na ziskavanie
zakaznikov na vlastnom izemi, sa povazuje za pasivny predaj. Predpoklada sa,
ze vSeobecna reklama alebo propagéacia primerane oslovuje takych zédkaznikov,
ak prilaka kupujiceho, aby investoval aj v pripade, ak by sa nedostala k
zakaznikom na (vyhradnych) uzemiach inych distribatorov alebo (vyhradnym)
skupinam zakaznikov inych distribtitorov.

Internet je u¢innym nastrojom, ktory v porovnani s tradiénymi metéodami predaja
umoznuje oslovit’ va¢si pocet a roznorodost’ zdkaznikov, o vysvetluje pre¢o su
ur¢it¢ obmedzenia v oblasti vyuZzivania internetu povazované za obmedzenia
(d’alsieho) predaja. Vyuzivanie internetu na predaj vyrobkov musi byt v zasade
umoznené kazdému distributorovi. Vo vSeobecnosti, ak distributor vyuziva webové
stranky na predaj vyrobkov, povazuje sa to za formu pasivneho predaja, pretoze ide
o primerany spdsob, akym moézu zékaznici oslovit’ distributora. Vyuzivanie
internetovej stranky modze mat’ vplyv aj mimo vlastného Uizemia alebo na inu ako
vlastnu skupinu zdkaznikov distribatora; tento vplyv vsak vyplyva ztechnoldgie
umoznujucej lahky pristup zo vSadial. Ak zdkaznik navstivi webova stranku
distribtora a skontaktuje sa snim, a ak tento kontakt vedie k predaju vratane
dodéavky, potom sa to povazuje za pasivny predaj. To plati aj v pripade, Ze zakaznik
chce, aby ho distribitor (automaticky) informoval, a to nasledne vedie k
uskutocneniu predaja. Jazyky pouzivané na webovych strankach alebo pri
komunikacii sa ako také povazuju za sucast’ pasivneho predaja. Komisia preto
vzhl'adom na schopnosti zdvaznych obmedzeni pasivneho predaja obmedzit
distribttora pri ziskani vacSieho poctu a réznorodosti zakaznikov povazuje za takéto
obmedzenia pasivneho predaja nasledujuce priklady:

a) dohoda, aby (vyhradny) distribtor zamedzil zakaznikom nachadzajucim sa na
inom (vyhradnom) uzemi prezeranie jeho webovej stranky alebo aby
distribtor automaticky presmeroval zakaznikov na webové stranky vyrobcu
alebo iné¢ho (vyhradného) distributora; tymto sa nevyluc¢uje dohodu s tym, aby
na webovych strankach distributora boli okrem toho uvedené odkazy na
webové stranky inych distriblitorov a/alebo dodéavater’a,

b) dohoda, aby (vyhradny) distributor ukoncil transakcie cez internet so
zakaznikmi, akondhle podla tdajov na kreditnej karte zisti, Ze prisluSnd adresa
nepatri do (vyhradného) tzemia distribttora,

c) dohoda, aby distribiitor obmedzil podiel celkového predaja uskuto¢neného cez
internet; to dodavatel'ovi nebrani pozadovat’, a to bez toho, aby obmedzil on-
line predaj distributora, aby kupujlci predal aspon urcité absolitne mnoZzstvo
(vyjadrené ako hodnota alebo objem) vyrobku off-line na zabezpecenie
efektivneho fungovania svojho kamenného obchodu, a zaroven to dodavatel'ovi
nebrani, aby sa ubezpeCil, Ze on-line Cinnost distributora je v sulade
s distribuénym modelom dodavatela (pozri odseky 54 a 56); toto absolutne
mnozstvo pozadovanych off-line predajov moze byt rovnaké pre vSetkych
kupujtcich alebo urcené individualne pre kazdého kupujiceho na zaklade
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objektivnych kritérii, ako je napriklad velkost” kupujuceho v sieti alebo jeho
geografickd poloha,

d) dohoda, aby distribttor zaplatil vyssiu cenu za vyrobky ur¢ené na d’alsi predaj
distributorom on-line nez za vyrobky, ktoré sa maju d’alej predavat’ off-line;
tymto sa nevylucuje dohoda medzi dodavatelom a kupujucim o pevne
stanovenom poplatku na podporu off-line alebo on-line predaja
uskutocnovaného kupujucim (t. j. nejde o variabilny poplatok, ktorého suma
narasta v zavislosti od realizovaného obratu z off-line predaja, pretoze by to
nepriamo viedlo k dvojitym cenam).

Obmedzenie tykajuce sa vyuZivania internetu distributormi, ktori su stranami
dohody, je zluciteI'né s nariadenim o skupinovej vynimke len vtedy, ak reklama na
internete alebo vyzivanie internetu vedie k aktivhemu predaju napriklad na
vyhradnych tzemiach inych distributorov alebo vyhradne pridelenym skupinam
zékaznikov. Komisia povazuje on-line reklamu osobitne zamerani na urcitych
zakaznikov za formu aktivneho predaja tymto zdkaznikom. Reklamné banery na
webovych strankach tretich stran tykajuce sa urcitého tizemia napriklad predstavuju
formu aktivneho predaja na uzemi, na ktorom st zobrazené. Vo vSeobecnosti sa za
aktivny predaj na urcitom Uzemi alebo vo vztahu k urcitej skupine zakaznikov
povazuje akékol'vek usilie vynalozené na tomto uzemi alebo vo vztahu k tejto
skupine zakaznikov. Aktivnym predajom na urCitom uzemi je napriklad platba
internetovému prehliadacu alebo poskytovatel'ovi on-line reklamy za zobrazenie tejto
reklamy vyslovne uzivatelom na tomto izemi.

Na zaklade skupinovej vynimky vSak dodavatel mdze pri vyuzivani internetu na
d’alsi predaj svojho tovaru pozadovat’ dodrziavanie noriem kvality, rovnako ako ma
aj pravo pozadovat dodrziavanie urCitych noriem kvality v stvislosti s obchodom,
predajom prostrednictvom katalogu alebo reklamou ¢i propagéciou vo vSeobecnosti.
To mdze byt dolezité najmd pri selektivnej distribucii. Na zéklade skupinovej
vynimky dodéavatel mdze napriklad pozadovat od svojich distributorov, aby mali v
pripade, Ze sa chcu stat’ ¢lenmi jeho distribuéného systému, k dispozicii jeden alebo
viacero kamennych obchodov alebo vystavné miestnosti. Nésledné zmeny tejto
podmienky st na zéklade skupinovej vynimky takisto mozné, pokial’ v§ak cielom
tychto zmien nie je priame ¢i nepriame obmedzenie on-line predaja uskuto¢iiované¢ho
distribatormi. Podobne méze dodéavatel’ pozadovat’, aby jeho distribatori vyuzivali na
distribiciu zmluvnych vyrobkov platformy tretich stran, a to iba v sulade s normami
a podmienkami, na ktorych sa dodéavatel’ a jeho distributori dohodli v stvislosti s
vyuzivanim internetu distribatormi. Pokial’ je napriklad webova stranka distribtitora
spravovana na platforme tretej strany, dodavatel mdze pozadovat, aby zdkaznici
nenavstevovali webové stranky distributora cez stranku s nazvom ¢i logom platformy
tretej strany.

V ¢lanku 4 pism. b) nariadenia o skupinovej vynimke su ako zavazné obmedzenia
uvedené tri d’alSie vynimky. VSetky vynimky pripustaju obmedzenie aktivnych aj
pasivnych  predajov. Podla prvej vynimky je pripustné obmedzovat
vel’koobchodnika pri predaji kone¢nym pouzivatelom, ¢o dodévatelovi umoziuje,
aby udrziaval velkoobchodnii a maloobchodnti uroveit obchodu oddelene. Tato
vynimka vSak nevylu¢uje moznost’, Ze velkoobchodnik méze uskutoc¢iiovat’ predaj
urcitym kone¢nym pouzivatelom, napriklad vi¢sim kone¢nym pouZzivatel'om, avSak
nie (vSetkym) dalSim koneénym pouzivatelom. Druhd vynimka dodéavatelovi
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umoznuje obmedzit’ distribitora schvaleného v systéme selektivnej distribucie, aby
predaval na akejkol'vek tirovni obchodu neautorizovanym distributorom na tzemi,
kde je tento systém v sucasnosti v prevadzke alebo kde dodavatel’ zatial’ nepredava
zmluvné vyrobky (,,0zemie, ktoré dodéavatel’ vyhradil na prevadzku tohto systému®,
¢lanok 4 pism. b) bod iii). Tretia vynimka umoznuje dodavatel'ovi, aby kupujiiceho
suciastok, ktorému sa suciastky doddvaja na ucely ich pouzitia v d’alSich vyrobkoch,
obmedzil v ich d’alSom predaji konkurentom dodavatela. Pojem ,,suciastka“ zahria
akykol'vek medziprodukt a pojem ,zapracovanie* sa tyka akéhokol'vek pouzitia
akéhokol'vek vstupu na ucely vyroby tovaru.

Zavazné obmedzenie stanovené v ¢lanku 4 pism. ¢) nariadenia o skupinovej vynimke
vylucuje obmedzenie aktivneho alebo pasivneho predaja kone¢nym pouzivatel'om, ¢i
uz sa jednd o profesiondlnych kone¢nych pouzivatelov alebo konecnych
spotrebitel'ov, ¢lenmi selektivnej distribucnej siete bez toho, aby tym bola dotknuta
moznost’ zakédzat Clenovi siete, aby pdsobil znepovoleného miesta podnikania.
Obchodnici v systéme selektivnej distribticie, ako je uvedené v ¢lanku 1 ods. 1 pism.
e) nariadenia o skupinovej vynimke, preto nemoézu byt obmedzovani vo
vybere uzivatelov, ktorym moézu preddvat, alebo nakupujucim obchodnym
zastupcom konajicim v mene tychto uzivatel'ov, ktorym mozu predavat, iba ak by
iSlo 0 ochranu systému vyhradnej distribucie prevadzkovaného na inom tizemi (pozri
odsek 51). V ramci systému selektivnej distribucie by mali mat’ obchodnici moznost’
slobodne predavat, tak aktivne, ako aj pasivne, vSetkym konecnym pouZzivatel'om aj
prostrednictvom internetu. Komisia preto povazuje za zadvazné obmedzenie kazda
povinnost, ktora odrddza schvalenych obchodnikov od pouZivania internetu na
ziskanie vacSieho poctu a roznorodosti zékaznikov tym, ze im stanovuje kritéria pre
on-line predaj, ktoré celkovo nezodpovedaji kritéridm stanovenym pre predaj z
kamenného obchodu. To neznamend, ze kritéria ustanovené pre on-line predaj musia
byt rovnaké ako kritéria stanovené pre off-line predaj, ale skor by mali sledovat
rovnakeé ciele a dosahovat’ porovnatel'né vysledky a ze rozdiel medzi kritériami musi
byt odévodneny rozdielnou povahou tychto dvoch distribu¢nych modelov.
Napriklad, aby sa prediSlo predaju neautorizovanymi obchodnymi zastupcami,
dodévatel moze obmedzit' svojich vybranych obchodnych zastupcov, aby predali
individualnemu konec¢nému pouzivatel'ovi viac ako stanovené mnozstvo zmluvnych
vyrobkov. Takato poziadavka moze byt pre on-line predaj prisnejsia v pripade, Ze je
pre nepovoleného obchodnika jednoduchsSie ziskat' tieto vyrobky prostrednictvom
internetu. Takisto moze byt prisnejSia pre off-line predaj v pripade, ze je pre
nepovoleného obchodnika jednoduchsie ziskat’ tieto vyrobky z kamenného obchodu.
Na zabezpecenie vCasnej dodavky zmluvnych vyrobkov méze dodéavatel’ v pripade
off-line predaja pozadovat’, aby sa vyrobky dorucovali okamzite. Ked'’Ze rovnaku
poziadavku nemozno ulozit' pri on-line predaji, dodavatel mdze pre tento predaj
stanovit’ urCité realizovate'né dodacie lehoty. V pripade on-line predaja je mozné
stanovit’ osobitné poziadavky v stvislosti s poradenskym centrom po on-line predaji,
s cielom pokryt néklady zdkaznikov spojené s reklamaciou vyrobkov a pouzivanim
zabezpecCenych platobnych systémov.

Na uzemi, kde dodavatel' prevadzkuje selektivnu distribuciu, nie je mozné tento
systém kombinovat’ s vyhradnou distribuciou, pretoze by to viedlo k zdvaznému
obmedzeniu aktivneho alebo pasivneho predaja obchodnikmi podla ¢lanku 4 pism. c)
nariadenia o skupinovej vynimke, svynimkou, Ze obchodnikov je mozné
obmedzovat pri voI'be umiestnenia obchodnych priestorov. Vybranym obchodnikom
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sa moze zabranit, aby vykondvali svoju podnikatel'ski cinnost v roznych
prevadzkach alebo aby si otvorili nova predajiiu na inom mieste. V tejto stivislosti sa
pouzivanie vlastnej webovej stranky distributorom nemdze povazovat za rovnaku
vec ako je otvorenie novej predajne na inom mieste. Ak je obchodnikova predajia
mobilna , méze sa definovat’ oblast, mimo ktorej sa tato mobilnd predajna nemoze
prevadzkovat. Okrem toho sa dodavatel moZe zaviazat, Ze bude dodavat’ len
jednému obchodnikovi alebo obmedzenému poctu obchodnikov na urcitej casti
uzemia, kde sa uplatiiuje systém selektivnej distribucie.

Zavazné obmedzenie uvedené v ¢lanku 4 pism. d) nariadenia o skupinovej vynimke
sa tyka obmedzenia vzajomnych doddvok medzi schvalenymi distribatormi v ramci
systému selektivnej distribucie. Priamym alebo nepriamym predmetom dohody alebo
zosuladeného postupu preto nesmie byt zdkaz alebo obmedzenie aktivneho alebo
pasivneho predaja zmluvnych vyrobkov medzi vybranymi distributormi. Vybranym
distributorom musi byt ponechand moznost’ vol'ného nakupu zmluvnych vyrobkov
od inych schvélenych distributorov v ramci siete, ktori pdsobia na rovnakej alebo
inej urovni obchodu. Selektivna distribicia sa preto nemdze kombinovat s
vertikalnymi obmedzeniami, ktoré¢ nutia distribitorov nakupovat’ zmluvné vyrobky
vyhradne z dan¢ho zdroja. To tieZ znamend, ze v ramci siete selektivnej distribucie
nie je mozné schvalenym velkoobchodnikom ukladat’ Ziadne obmedzenie tykajlice sa
predaja vyrobku schvalenym maloobchodnikom.

Zavazné obmedzenie uvedené v ¢lanku 4 pism. e) nariadenia o skupinovej vynimke
sa tyka dohdd, ktoré zabranuju kone¢nym pouzivatelom, samostatnym servisnym
pracovnikom a poskytovatel'om servisnych sluzieb ziskavat’ nahradné diely priamo
od vyrobcu tychto nahradnych suciastok alebo ich v tom obmedzuji. Dohoda medzi
vyrobcom nédhradnych suciastok a kupujlicim, ktory tieto ndhradné suciastky
zapracovava do svojich vlastnych vyrobkov (vyrobca povodného zariadenia) nesmie
vyrobcovi priamo alebo nepriamo zakazovat’ predaj tychto ndhradnych suciastok
kone¢nym  pouzivatelom, samostatnym  servisnym  pracovnikom  alebo
poskytovatelom servisnych sluzieb alebo ich v tom obmedzovat. Nepriame
obmedzenia mo6zu vznikat' najméd vtedy, ked je dodéavatel ndhradnych suciastok
obmedzovany v poskytovani technickych informacii a Specidlneho zariadenia, ktoré
pouzivatelia, samostatni servisni pracovnici alebo poskytovatelia servisnych sluzieb
potrebuju na ucely pouzitia nahradnych stciastok. V dohode sa vSak mozu ulozit
obmedzenia na dodavku nahradnych suciastok servisnym pracovnikom alebo
poskytovatel'om servisnych sluzieb, ktorych vyrobca originalneho zariadenia poveril
opravami alebo vykonavanim servisnych sluzieb pre vlastny tovar. Inymi slovami,
vyrobca origindlneho zariadenia mdze pozadovat, aby jeho opravarenska a servisna
siet’ nakupovala nahradné suciastky od neho.

Jednotlivé pripady zavaZnych obmedzeni predaja, na ktoré sa nemusi
vztahovat’ €lanok 101 ods. 1 alebo ktoré méZu spliiat’ podmienky ¢lanku 101
ods. 3

Zé&vazné obmedzenia mézu byt vo vynimoc¢nych pripadoch objektivne nevyhnutné
na existenciu dohody uréitého typu alebo povahy®’ a mézu preto spadat’ mimo
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posobnosti ¢lanku 101 ods. 1. Napriklad zavazné obmedzenie mdze byt objektivne
nevyhnutné na zabezpe€enie dodrziavania verejného zdkazu predaja nebezpecnych
latok urcitym zakaznikom z dévodu nebezpecia ohrozenia zdravia. V individudlnych
pripadoch sa podniky navySe mézu domahat ucinnej ochrany podla ¢lanku 101
ods. 3. V tomto oddiele je uvedenych niekol'ko prikladov obmedzenia (d’alSiecho)
predaja, zatial’ co oddiel VI.2.10 sa venuje zachovaniu cien pre d’alsi preda;j.

Distribttor, ktory bude ako prvy predavat’ nova znacku alebo mé ako prvy predavat
existujicu znac¢ku na novom trhu, ¢im si zabezpeci skutocny vstup na relevantny trh,
sa mdze zaviazat’, ze vynalozi zna¢né investicie, kde predtym nebol ziadny dopyt po
tomto druhu vyrobku vo vSeobecnosti alebo po tomto druhu vyrobku od tohto
vyrobcu. Tieto vydavky mézu Casto prepadnut’ a za takychto okolnosti distribttor
nemusi uzatvorit dohodu o distribacii bez ochrany na urcité obdobie proti
(aktivnemu a) pasivnemu predaju na jeho tzemi alebo jeho skupine zakaznikov
inymi distribitormi. Napriklad, takato situacia sa moze vyskytnut, ked’ vyrobca
usadeny na urcitom vnutroStatnom trhu vstupi na iny vnuatrostatny trh a uvedie na trh
svoje vyrobky za pomoci vyhradného distribatora, pricom tento distributor musi
investovat’ do uvedenia a umiestnenia znacky na novy trh. Ked’ si na vytvorenie
a/alebo rozvoj nového trhu nevyhnutné znacné investicie zo strany distributora,
obmedzenia pasivneho predaja inymi distribitormi na takom tzemi alebo v ramci
takej skupiny zakaznikov, ktoré st pre distributora nevyhnutné na kompenzaciu tejto
investicie, vo vSeobecnosti nepatria do pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1 v obdobi prvych
dvoch rokov, pocas ktorych tento distribttor predava zmluvny tovar alebo sluzby na
danom tzemi alebo danej skupine zdkaznikov, hoci sa vo vSeobecnosti predpoklada,
ze takéto zavazné obmedzenia spadaju do pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1.

V pripade skuto¢ného testovania nového vyrobku na obmedzenom tzemi alebo vo
vztahu k obmedzenej skupine zakaznikov a v pripade, ze ide o vyrobok uvaddzany na
trh postupne, distributori schvaleni pre predaj nového vyrobku na testovacom trhu
alebo na tucast’ v prvych etapach postupného uvadzania vyrobku na trh mézu byt
obmedzeni v aktivnom predaji mimo testovacieho trhu alebo trhov v pripade, ze sa
na vyrobok pri jeho prvom uvadzani na trh nevztahuje clanok 101 ods. 1 pocas
obdobia nevyhnutého na testovanie alebo uvedenie vyrobku na trh.

V pripade systému selektivnej distribucie musia vzajomné dodavky medzi
schvalenymi distribitormi za normdlnych okolnosti zostat’ vol'né (pozri odsek 58).
Pokial’ vSak schvaleni velkoobchodnici pdsobiaci na rdéznych tzemiach musia
investovat’ do propagacnych ¢innosti na ,,svojich* tizemiach, aby tak podporili predaj
schvalenych maloobchodnikov, a nie je praktické Specifikovat’ v zmluve pozadované
propagacné aktivity, obmedzenia aktivneho predaja velkoobchodnikmi zamerané na
schvalenych maloobchodnikov pdsobiacich na uzemiach inych velkoobchodnikov,
ktorych cielom je zabranit' moznému parazitovaniu, mézu v jednotlivych pripadoch
spifiat’ podmienky ¢lanku 101 ods. 3.

Vo vSeobecnosti plati, Ze dohoda, aby distributor zaplatil vySSiu cenu za vyrobky
urcené na d’al$i predaj distributorom on-line nez za vyrobky, ktoré sa maju dalej
predavat’ off-line (dvojité ceny), je zavaznym obmedzenim (pozri odsek 52). AvSak v
niektorych $pecifickych pripadoch méze takato dohoda spifat’ podmienky uvedené
v ¢lanku 101 ods. 3. Takymto pripadom modze byt, ak sa vyrobca na takychto
dvojitych cenach dohodne so svojimi distributormi, pretoze predavat’ on-line vedie k
podstatne vys$sim nakladom ako pri off-line predaji. Napriklad ak pri off-line predaji

27

SK



SK

(65)

(66)

(67)

distributor bezne vykonava instalaciu u zakaznika, zatial’ ¢o pri on-line predaji tomu
tak nie je, on-line predaj mdze viest’ k va¢Siemu poctu staznosti a reklamacii zo
strany zakaznika vyrobcovi v ramci zaruénej doby. V tejto suvislosti Komisia takisto
zvazi, do akej miery toto obmedzenie pravdepodobne obmedzi internetovy predaj
a zabrani distributorovi oslovit’ va¢si pocet roznych zakaznikov.

Ziavazné obmedzenia podl’a nariadenia o skupinovej vynimke

V ¢lanku 5 nariadenia o skupinovej vynimke sa vylucuju urcité zaviazky z posobnosti
nariadenia o skupinovej vynimke napriek tomu, ze nie je prekroCena prahova
hodnota podielu na trhu. Nariadenie o skupinovej vynimke sa vSak nad’alej uplatiiuje
na zostavajucu cast’ vertikdlnej dohody, ak je tato Cast’ oddelitelnd od zavézkov,
ktoré nie st predmetom vynimky.

Prvé vylucenie je ustanovené v Clanku 5 ods. 1 pism. a) nariadenia o skupinove;j
vynimke a tyka sa zédkazu konkurencie. Zakaz konkurencie je dojednanie, ktorého
vysledkom je, Ze kupujuci nakupuje od dodavatel’a alebo od iného podniku uréené¢ho
dodavatel'om viac ako 80 % celkového objemu nakupov zmluvného tovaru a sluzieb
a ich zastupitenych vyrobkov (definicia v ¢lanku 1 ods. 1 pism. d) nariadenia o
skupinovej vynimke) kupujuceho pocas predchadzajuceho kalendarneho roka, ¢im sa
kupujicemu zabranuje v nakupe konkurencného tovaru alebo sluzieb alebo je tento
nakup obmedzeny na menej ako 20 % celkovych nédkupov. Tam, kde prvy rok po
uzatvoreni zmluvy nie su k dispozicii potrebné tdaje o nakupoch kupujuceho za
predchadzajuci rok, moéze sa pouzit' najlepsi odhad kupujiceho tykajuci sa jeho
celkovych ro¢nych poziadaviek. Na takyto zdkaz konkurencie sa nevztahuje
nariadenie o skupinovej vynimke, ak je jej doba trvania neobmedzend alebo
presahuje pat rokov. Na zakaz konkurencie, ktory je automaticky obnovitelny po
obdobi piatich rokov, sa nariadenie o skupinovej vynimke tieZ nevztahuje (pozri
druhy pododsek ¢lanku 5 ods. 1). Zakaz konkurencie je vo vSeobecnosti oslobodneny
podl'a uvedeného nariadenia, ak je doba jej trvania obmedzena na pét’ rokov alebo na
kratSiu dobu alebo ak neexistuju Ziadne prekazky, ktoré by kupujicemu brénili
skutocne ukoncit’ zdkaz konkurencie na konci tohto pitrocného obdobia. Ak sa
napriklad v dohode stanovuje zdkaz konkurencie na obdobie piatich rokov a
dodavatel’ poskytne kupujicemu uver, splacanie tohto tveru by nemalo kupujucemu
branit’ skutocne ukoncit zakaz konkurencie na konci tohto pitro¢ného obdobia.
Podobne, ked dodavatel’ poskytne kupujucemu zariadenie, ktoré nie je viazané na
urcity vztah, kupujici by mal mat moznost po skonceni zdkazu konkurencie
zariadenie odkupit’ za jeho trhova hodnotu.

Pétrocné obmedzenie sa neuplatni, ked’ sa tovar alebo sluzby d’alej predavaju
kupujlicim ,,z priestorov a pozemkov vo vlastnictve dodavatela alebo ktoré su
prenajaté dodavatelom od tretich stran, ktoré nie st spojené s kupujicim®. V
takychto pripadoch mdze byt doba trvania zdkazu konkurencie zhodnd s dobou
trvania vyuzivania predajného miesta kupujicim (Clanok 5 ods. 2 nariadenia
o skupinovej vynimke). Dovodom tejto vynimky je, Ze obvykle sa nedd odévodnene
predpokladat’, Ze dodavatel' povoli predaj konkuren¢nych vyrobkov z priestorov a
pozemkov, ktoré st vo vlastnictve dodavatel'a bez jeho suhlasu. Analogicky, rovnaké
zésady platia v pripade, ze kupujiaci posobi z mobilnej predajne, ktort dodavatel
vlastni alebo si ju prenajima od tretej strany, ktora nie je prepojend na kupujiceho.
Tato vynimka sa nevzt'ahuje na umelo vytvorené interpretacie vlastnictva, napriklad
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prevod vlastnickych prav na pozemok a priestory z distributora na dodavatel’a iba na
obmedzené obdobie, ktorych cielom je vyhnit’ sa tomuto patrocnému obdobiu.

Druhé odnatie skupinovej vynimky je ustanovené v c¢lanku 5 ods. 1 pism. b)
nariadenia o skupinovej vynimke a tyka sa zakazu konkurencie zo strany kupujuceho
po skonceni platnosti dohody. Na takuto povinnost sa obvykle nariadenie o
skupinovej vynimke nevztahuje, pokial’ tdito povinnost’ nie je nevyhnutnd na ochranu
know-how, ktoré dodavatel previedol na kupujiceho, obmedzuje sa na miesto
predaja, z ktoré¢ho kupujuci posobil pocas doby trvania zmluvy a obmedzuje sa
maximalne na obdobie jedného roka (pozri ¢lanok 5 ods. 3 nariadenia o skupinove;j
vynimke). Podl'a definicie v ¢lanku 1 ods. 1 pism. g) nariadenia o skupinovej
vynimke, know-how musi byt ,podstatné“, ¢o znamena, ze know-how obsahuje
informdcie, ktoré st pre kupujiceho vyznamné a uzitocné na ucely pouzitia, predaja
alebo d’alSieho predaja zmluvného tovaru alebo sluzieb.

Tretie odnatie skupinovej vynimky je ustanovené¢ v Clanku 5 ods. 1 pism. c)
nariadenia o skupinovej vynimke a tyka sa predaja konkurenéného tovaru v systéme
selektivnej distribucie. Nariadenie o skupinovej vynimke sa vztahuje na kombinaciu
selektivnej distribucie a zdkazu konkurencie, ktora vSeobecne zavédzuje obchodnikov,
aby vo vSeobecnosti d’alej nepredavali tovar konkurencnych znaciek. Ak vSak
dodévatel brani svojim schvalenym obchodnikom, priamo alebo nepriamo,
nakupovat’ vyrobky na d’alsi predaj od urcitych konkuren¢nych dodavatel'ov, potom
takdto povinnost nemdze vyuzivat vyhody nariadenia o skupinovej vynimke.
Cielom vynatia takejto povinnosti je zabranit’ situacii, ked” by urcity pocet
dodévatelov vyuzivajucich v ramci selektivnej distribiicie rovnaké predajne branili
jednému  urCitému  konkurenénému podniku alebo urCitym konkrétnym
konkurenénym podnikom vyuzivat tieto predajne na distribuciu vlastnych vyrobkov
(uzavreti3e1 trhu pre konkurenc¢ného dodavatela, Co predstavuje formu kolektivneho
bojkotu)”".

OddeliteI’nost’

Nariadenie o skupinovej vynimke vynima vertikdlne dohody pod podmienkou, Ze vo
vertikalnej dohode nie je obsiahnuté Ziadne zdvazné obmedzenie, ako je uvedené v
¢lanku 4 uvedeného nariadenia, ani sa touto vertikdlnou dohodou Ziadne zavazné
obmedzenie nevykondva v praxi. Ak existuje vo vertikdlnej dohode jedno alebo
viacero zéavaznych obmedzeni, vyhody vyplyvajuce znariadenia o skupinovej
vynimke sa stracaju pre celi dohodu. V pripade zavaznych obmedzeni sa neuplatiiuje
oddelitel'nost’.

Pravidlo oddelitelnosti sa vSak uplatiuje na vylucené obmedzenia uvedené v
¢lanku 5 nariadenia o skupinovej vynimke. Preto, v takomto pripade sa vyhody
skupinovej vynimky ruia len pre ti &ast vertikdlnej dohody, ktord nespliia
podmienky uvedené v ¢lanku 5.
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Priklad nepriamych opatreni, ktoré maju takéto vylucujice ucinky, mozno najst v rozhodnuti
Komisie 92/428/EHS v veci €. IV/33.542 — Parfum Givenchy, U. v. ES L 236, 19.8.1992, s. 11.
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Portfélio vyrobkov distribuovanych prostrednictvom toho istého distribu¢ného
systému

Ked dodavatel vyuziva jednu distribuéni dohodu na distribiciu niekolkych
tovarov/sluzieb, na niektoré sa moéze vzhl'adom na prahovil hodnotu podielu na trhu
uplatiiovat’ nariadenie o skupinovej vynimke, priCom na iné sa nesmie. V tom
pripade sa nariadenie o skupinovej vynimke uplatiiuje len na ten tovar a sluzby, ktoré
spifiajii podmienky na jeho uplatnenie.

Pokial’ ide o tovar alebo sluzby, na ktoré sa nevztahuje nariadenie o skupinovej
vynimke, uplatiuji sa bezné pravidla hospodarskej sut'aze, o znamena:

a)  neexistuje ziadna skupinova vynimka, ale ani predpoklad protipravnosti,

b)  ak doslo k poruseniu ¢lanku 101 ods. 1, ktoré nespiiia podmienky na udelenie
vynimky, je potrebné zvazit ¢i existuji primerané opravné prostriedky na
vyrieSenie problému hospodarskej sutaze v ramci existujuceho distribu¢ného
systému,

c) ak neexistuju ziadne takéto primerané opravné prostriedky, prislusny dodavatel’
bude musiet’ vyuzit’ iné distribu¢né postupy.

Takéato situdcia moéze vzniknat tiez tam, kde sa uplatiuje ¢lanok 102 pokial’ ide o
niektoré vyrobky, ale nie €o sa tyka inych.

ODNATIE SKUPINOVEJ VYNIMKY A NEUPLATNOVANIE NARIADENIA
O SKUPINOVEJ VYNIMKE

Postup pri odnati vynimky

Predpoklad legalnosti spocCivajici v nariadeni o skupinovej vynimke sa modze
odvolat, ak vertikdlna dohoda, posudzovana bud® samostatne alebo spolu s
podobnymi  dohodami uplathovanymi konkuren¢nymi dodéavatelmi alebo
kupujicimi, patri do pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1 a nespliia vetky podmienky
¢lanku 101 ods. 3.

Podmienky podl'a €lanku 101 ods. 3 nie st obvykle splnené, ak je znacne obmedzeny
pristup na relevantny trh alebo hospodérska sutaz na tomto trhu kumulativhym
uc¢inkom paralelnych sieti podobnych vertikdlnych dohdd pouzivanych
konkuren¢nymi dodévatel'mi alebo kupujicimi. Paralelné siete vertikalnych dohdd sa
maju povazovat’ za podobné, ak obsahuju obmedzenia majice podobné ucinky na
trh. Takéto situdcia moze napriklad nastat’, ked’ na danom trhu urciti dodavatelia
pouzivaju Ccisto kvalitativnu selektivnu distribuciu, priCcom ostatni dodavatelia
pouzivaju kvantitativnu selektivnu distribuciu. Takato situacia moze takisto nastat
vtedy, ak na danom trhu kumulativne vyuZzivanie kvalitativneho kritéria, vyluci
efektivnejSich distributorov. Za takychto okolnosti musi hodnotenie zohladnit
ucinky nartsajuce hospodarsku sutaz, ktoré mozno pripisat’ kazdej jednotlivej sieti
dohdd. Tam, kde to prichadza do uvahy, sa moze odnatie tykat iba urcitého
kvalitativneho kritéria alebo iba kvantitativnych obmedzeni ulozenych na urcity
pocet autorizovanych distributorov.
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Zodpovednost’ za kumulativny uc¢inok narasajuci hospodarsku sutaz sa moze
pripisat’ iba tym podnikom, ktoré k nemu znacne prispievaju. Na dohody uzavreté
podnikmi, ktorych prispevok na tomto kumulativnom ucinku je zanedbatelny, sa
nevztahuje zékaz ustanoveny v &lanku 101 ods. 172, a preto nepodlichaju
mechanizmu odnatia. Hodnotenie tohto podielu sa vykona v sulade s kritériami
uvedenymi v odsekoch 128 az 229.

Tam, kde sa uplatni postup pri odnati vynimky, Komisia musi predlozit dokaz,
7e dohoda patri do pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1 a Ze nespiiia jednu alebo niekol’ko
podmienok ¢lanku 101 ods. 3. Rozhodnutie o odnati vynimky mdze mat’ iba ucinok
ex nunc, ¢o znamena, ze status vynimky prislusnych dohdd sa neovplyvni az do
datumu nadobudnutia u¢innosti odiatia vynimky.

Ako je uvedené v odovodneni 14 nariadenia o skupinovej vynimke mdze organ na
ochranu hospodarskej sutaze ¢lenského Statu odnat’ vyhody vyplyvajuce z nariadenia
o skupinovej vynimke vo vzt'ahu k vertikdlnym dohodam, ktorych G¢inky naruSajice
hospodarsku sutaz sa prejavuju na tzemi prislusného clenského Statu alebo jeho
Casti, ktora ma vSetky charakteristiky osobitného geografického trhu. Komisia ma
vyhradna pravomoc odnat’ vyhody vyplyvajuce z nariadenia o skupinovej vynimke
pri vertikdlnych dohodach obmedzujucich hospodarsku sutaz na relevantnom
geografickom trhu, ktory je vacsi ako uzemie jedného clenského Statu. Ak uzemie
jedného Clenského Statu alebo jeho Cast’ predstavuju relevantny geograficky trh, maja
pravomoc odnat’ vynimku aj Komisia, aj prislusny ¢lensky $tat.

Neuplatnenie nariadenia o skupinovej vynimke

Clanok 6 nariadenia o skupinovej vynimke umozituje Komisii vyligit z pdsobnosti
nariadenia o skupinovej vynimke prostrednictvom nariadenia paralelné siete
podobnych vertikdlnych obmedzeni, ak tieto siete pokryvaju viac ako 50 %
relevantného trhu. Takéto opatrenie nie je urcené jednotlivym podnikom, ale tyka sa
vSetkych podnikov, ktorych dohody st vymedzené v nariadeni o neuplatneni
nariadenia o skupinovej vynimke.

KedZe odnatie vyhod z nariadenia o skupinovej vynimke znamend prijatie
rozhodnutia stanovujiceho porusenie c¢lanku 101 individudlnou spolo¢nostou,
uc¢inkom nariadenia podla clanku 6 je iba odstranit, v stvislosti s prislusnymi
obmedzeniami a prisluSnymi trhmi, vyhody vyplyvajice z uplatnenia nariadenia o
skupinovej vynimke a obnovit’ Uplné uplatiiovanie ¢lanku 101 ods. 1 a 3. Po prijati
nariadenia, ktorym sa vyhlasi nariadenie o skupinovej vynimke za neuplatnitelné
v suvislosti s ur¢itymi vertikdlnymi obmedzeniami na konkrétnom trhu, uplatnenie
¢lanku 101 na jednotlivé dohody sa bude riadit’ kritériami vypracovanymi na zaklade
prislusnej judikatary Sudneho dvora a Vseobecného sidu a na zdklade ozndmeni a
predchéadzajucich rozhodnuti prijatych Komisiou. Tam, kde to prichadza do tivahy,
Komisia prijme rozhodnutie v individudlnom pripade, ktoré moze sluzit ako
usmernenie pre vSetky podniky pdsobiace na prislusnom trhu.
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Rozsudok Sudneho dvora Eurdpskych spoloCenstiev z 28. februara 1991, C-234/89, Stergios
Delimitis/Henninger Briu AG, Zb. s. 1-935.
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Na ucely vypoctu 50 % podielu pokrytia trhu treba zohl'adnit’ kazdl jednotliva siet
vertikdlnych dohod obsahujicich obmedzenia alebo kombinacie obmedzeni majtcich
podobné tginky na trh. Clanok 6 nariadenia o skupinovej vynimke neznamena
povinnost’ zo strany Komisie zasiahnut' v pripade, ked’ je prekroc¢eny 50 % podiel
pokrytia trhu. Vo vSeobecnosti mozno povedat, Ze neuplatnenie prichadza do uvahy,
ak je pravdepodobné, Ze je zjavne obmedzeny pristup na relevantny trh alebo
hospodarska sutaz na tomto trhu. To sa moze vyskytnat najmé vtedy, ak paralelné
siete selektivnej distribucie pokryvajiice viac ako 50 % trhu su zodpovedné za
uzatvorenie trhu tym, ze vyuzivaju selektivne kritéria, ktoré si nevyzaduje povaha
prislusného tovaru alebo ktoré vedt k diskriminacii urcitych foriem distriblcie
pouzitelnych na predaj takychto tovarov.

Pri hodnoteni potreby uplatnenia ¢ldnku 6 nariadenia o skupinovej vynimke Komisia
posudi, ¢i by individualne odnatie vynimky nebolo vhodnejSim opravnym
prostriedkom. To mdze zavisiet' predovSetkym od poctu konkurencnych podnikov
prispievajucich ku kumulativnemu uc¢inku na trh alebo od poctu ovplyvnenych
geografickych trhov v ramci Unie.

V akomkol'vek nariadeni prijatom podl'a ¢lanku 6 nariadenia o skupinovej vynimke
musi byt jasne vymedzena jeho posobnost. Komisia musi preto po prvé vymedzit
relevantny trh s vyrobkami a relevantny geograficky trh, resp. trhy, a po druhé, musi
urcit’ typ vertikdlneho obmedzenia, na ktoré sa uz dalej nebude uplatiiovat
nariadenie o skupinovej vynimke. Pokial’ ide o posledne uvedeny aspekt, Komisia
moze upravit’ pdsobnost’ svojho nariadenia podl'a problému s hospodarskou sutazou,
ktory mé v umysle riesit’. Napriklad, aj ked’ sa pri stanovovani 50 % podielu pokrytia
trhu zohl'adnia vSetky paralelné siete dohdd typu nakupu jednej znacky, Komisia
modze aj napriek tomu obmedzit® rozsah neuplatnenia nariadenia iba na zakaz
konkurencie presahujuci urciti dobu trvania. Teda dohody s kratSou dobou trvania
alebo menej obmedzujuceho povahu nemusia tym byt dotknuté s ohl'adom na nizsi
stupent u€inkov uzavretia trhu, ktoré mozno pripisat’ tymto obmedzeniam. Podobne,
ked’ sa na ur¢itom trhu pouziva selektivna distribucia spolu s d’al§Simi obmedzeniami,
ako st zdkaz konkurencie alebo presadzovanie mnozstevnej povinnosti u
kupujuceho, nariadenie o neuplatneni sa moze tykat’ len tychto d’alSich obmedzeni.
Tam, kde to prichddza do uvahy, moze Komisia poskytnit’ aj usmernenie tym, ze
uvedie Uroven podielu na trhu, ktorda sa v suvislosti s konkrétnym trhom mdze
povazovat’ za nedostatocnu na to, aby viedla k znaénému prinosu jedného podniku na
kumulativnom tcinku.

Podl’a nariadenia Rady ¢. 19/65/EHS z 2. marca 1965 o uplatiiovani ¢lanku 85 ods. 3
Zmluvy na uréité kategorie dohdd a zostiladenych postupov’ Komisia musi stanovit’
prechodné obdobie v trvani aspon Siestich mesiacov predtym, ako vstupi do platnosti
nariadenie o neuplatneni nariadenia o skupinovej vynimke. To by malo umoZznit
prislusnym podnikom upravit’ svoje dohody tak, aby zohladnovali nariadenie o
neuplatneni nariadenia o skupinovej vynimke.

Nariadenie o neuplatneni nariadenia o skupinovej vynimke nebude mat’ vplyv na stav
vynatia prisluSnych dohdd pocas obdobia pred zacatim jeho uplatiiovania.
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VYMEDZENIE TRHU A VYPOCET PODIELU NA TRHU
Oznamenie Komisie o vymedzeni relevantného trhu

Oznamenie Komisie o vymedzeni relevantného trhu na ucely prava hospodarske;j
sitaze SpoloGenstva® poskytuje usmernenie k pravidlam, kritériam a doékazom,
ktoré Komisia pouziva pri zohl'adiiovani otdzok vymedzenia trhu. Toto ozndmenie sa
v tychto usmerneniach bliz§ie nevysvetl'uje a malo by sluzit’ len ako zéklad pre
otazky vymedzenia trhu. Tieto usmernenia sa zaoberaju len osobitnymi otazkami,
ktoré vznikaji v suvislosti s vertikdlnymi obmedzeniami a ktorymi sa nezaobera
uvedené ozndmenie.

Relevantny trh na vypocet prahovej hodnoty 30 % podielu na trhu podPla
nariadenia o skupinovej vynimke

Podrla ¢lanku 3 nariadenia o skupinovej vynimke sa o uplatneni skupinovej vynimky
rozhodne na zaklade podielu dodavatel’a na trhu, ako aj podielu kupujiceho na trhu.
Aby bolo mozné skupinovu vynimku uplatnit, podiel dodavatel'a na trhu, na ktorom
predava zmluvné vyrobky kupujicemu, ani podiel kupujiuceho na trhu, na ktorom
nakupuje zmluvné vyrobky, nesmie prekrocit’ 30 %. V pripade dohdd medzi malymi
a strednymi podnikmi nie je vo v§eobecnosti potrebné vypocitat’ podiel na trhu (pozri
odsek 11).

Na ucely vypoctu podielu podniku na trhu je potrebné urcit’ relevantny trh, na ktorom
podnik preddva eventudlne nakupuje zmluvné vyrobky. Musia sa preto vymedzit
relevantny trh s vyrobkami i relevantny geograficky trh. Relevantny trh s vyrobkami
zahfna kazdy tovar alebo sluzby, ktoré sa povazuju kupujucimi za navzijom
zamenitelné z dovodu ich charakteristickych vlastnosti, ceny a ucelu pouzitia.
Relevantny geograficky trh zahfiia oblast’, na ktorej sa prislusné podniky zapajaju do
ponuky a dopytu prislusSnych vyrobkov alebo sluzieb, na ktorom su dostatocne
homogénne podmienky hospodarskej sutaze a ktory je mozné odlisit’ od susednych
geografickych oblasti najmi kvoli tomu, ze st na nich zjavne odlisné podmienky
hospodarskej sutaze.

Definicia trhu s vyrobkami zavisi v prvom rade od =zastupitenosti z hl'adiska
kupujtcich. Ked sa dodavany vyrobok pouziva ako vstup na vyrobu inych vyrobkov
a vo vSeobecnosti v konecnom vyrobku nie je rozpoznatelny, trh s vyrobkami je
obvykle vymedzeny priamymi preferenciami kupujicich. Zakaznici kupujucich
obvykle nemaju vyrazné preferencie tykajlice sa vstupov pouzitych kupujucimi.
Vertikdlne obmedzenia dohodnut¢ medzi dodavatelom a kupujucim vstupu sa
obvykle vztahuju len na predaj a nakup medziproduktu, a nie na predaj vysledného
vyrobku. V pripade distribucie kone¢nych vyrobkov je predstava priamych
kupujtcich o zastupitelnych vyrobkoch obvykle ovplyvnend alebo sa riadi tym, ¢o
uprednostiiuji kone¢ni spotrebitelia. Distributor ako dal$i predajca pri ndkupe
kone¢nych vyrobkov nemdze ignorovat’ preferencie konecnych spotrebitel'ov. Okrem
toho, na trovni distribucie sa vertikalne obmedzenia tykaja nielen predaja vyrobkov
medzi dodavatelom a kupujicim, ale aj ich d’alSieho predaja. Ked’ze rézne spdsoby
distribicie medzi sebou obvykle sit'azia, trhy spravidla nebyvaju vymedzené podla
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uplatiiovanej formy distribucie. Tam, kde dodavatelia spravidla predavaja portfélio
vyrobkov, trh s vyrobkami moze urcovat’ celé portfolio, ked’ kupujuci za zastupitel'né
vyrobky povazuju celé portfolid vyrobkov a nie jednotlivé vyrobky. KedZze
distributori st profesionalnymi kupujicimi, geograficky trh velkoobchodu je
obvykle SirS$i ako trh maloobchodu, kde sa vyrobok dalej predava kone¢nym
spotrebitelom. Téato skutocnost’ ¢asto vedie k vymedzeniu vnutroStitnych alebo
SirsSich velkoobchodnych trhov. V pripade homogénnych trhovych podmienok a
prekryvajiicich sa miestnych alebo regiondlnych spadovych oblasti vSak trhy
maloobchodu moézu byt takisto SirSie ako oblast’, kde konec¢ni spotrebitelia hl'adaji.

Ked’ sa vertikdlna dohoda tyka troch stran, z ktorych kazd4 pdsobi na inej Grovni
obchodu, nesmie podiel Ziadnej z tychto stran na trhu presiahnut’ 30 % podielu, aby
sa mohla uplatnit’ skupinova vynimka. Ako je uvedené v ¢lanku 3 ods. 2 nariadenia o
skupinovej vynimke, pokial podnik na zéklade dohody medzi viacerymi stranami
nakupuje zmluvny tovar alebo sluzby od podniku, ktory je zmluvnou stranou,
a predava zmluvny tovar alebo sluzby inému podniku, ktory je zmluvnou stranou,
skupinova vynimka sa uplatituje iba vtedy, ak jeho podiel na trhu ako kupujtiiceho
a dodavatela nepresahuje prahovi hranicu 30 %. Ak je napriklad v dohode medzi
vyrobcom, velkoobchodnikom (alebo zdruzenim maloobchodnikov)
a maloobchodnikom dohodnuty zdkaz konkurencie, potom ani podiel vyrobcu, ani
podiel velkoobchodnika (alebo zdruzenia maloobchodnikov) na ich prislusnych
nadvédzujucich trhoch nizSieho stupna nesmie presiahnut 30 % a podiel
velkoobchodnika (alebo zdruzenia maloobchodnikov) a maloobchodnika na ich
prislusnych nadkupnych trhoch nesmie presiahnut’ 30 %, ak chct vyuzivat vyhody
skupinovej vynimky.

Ak dodavatel vyraba tak origindlne zariadenie, ako aj ndhradné suciastky
a zabezpecuje opravy pre toto zariadenie, dodavatel’ je Casto jedinym alebo hlavnym
dodévatelom pre nadvézujuci trh s nahradnymi suciastkami a opravami. Podobna
situdcia moéze nastat, ked’ dodavatel' povodného zariadenia zaddva zdkazky na
vyrobu nahradnych suciastok alebo zabezpecenie oprav subdodavatelovi. Relevantny
trh na Gcely uplatnenia nariadenia o skupinovej vynimke moze byt trh s originalnym
zariadenim vratane nahradnych suciastok alebo samostatny trh s origindlnym
zariadenim a samostatny nadvézujici trh, v zavislosti od okolnosti jednotlivych
pripadov, takych ako st uCinky prisluSnych obmedzeni, Zivotnost’ zariadenia
a vyznam néakladov na opravu alebo nahradenie zariadenia®. V praxi je potrebné
urcit, ¢i sa vyznamny podiel kupujicich rozhoduje s prihliadnutim na naklady
v priebehu Zivotného cyklu vyrobku. Ak je tomu tak, naznacuje to, ze existuje jeden
kombinovany trh s origindlnym zariadenim a ndhradnymi dielmi.

Tam, kde vertikalna dohoda obsahuje okrem dodavky zmluvného tovaru aj
ustanovenia o pravach duSevného vlastnictva, napriklad ustanovenie o pouziti
obchodnej zndmky dodavatela, ktoré kupujucemu pomdzu pri predaji zmluvného
tovaru na trhu, na ucely uplatnenia nariadenia o skupinovej vynimke je relevantny
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podiel dodéavatela na trhu, na ktorom tento tovar predava. Tam, kde poskytovatel
franchisingu nedodéava tovar na tUcely d’alSieho predaja, ale poskytuje stibor sluzieb
a tovaru v kombindcii s ustanoveniami o pravach dusevného vlastnictva, ktoré spolu
vytvaraji obchodni metédu poskytovanti vramci franchisingu, poskytovatel
franchisingu musi ako poskytovatel obchodnej metody zohl'adnit’ svoj podiel na trhu.
Na tento ucel poskytovatel’ franchisingu potrebuje vypocitat’ svoj podiel na tom trhu,
na ktorom sa obchodna metéda pouziva, teda na trhu, kde nadobudatelia franchisingu
vyuzivaju obchodni metdodu na poskytovanie tovaru a sluzieb kone¢nym
pouzivatelom. Poskytovatel' franchisingu musi pri vypocte podielu na trhu
vychadzat’ z hodnoty tovaru a sluzieb dodédvanych na tento trh nadobudatel'mi jeho
franchisingu. Na tomto trhu moézu byt konkurentmi poskytovatelia inych
obchodnych metéd vyplyvajicich z franchisingu, ale tiez dodavate'mi
zastupiteI'ného tovaru alebo sluzieb bez pouzitia franchisingu. Napriklad, bez toho,
aby tym bolo dotknuté vymedzenie takého trhu, ak existuje trh so sluzbami v oblasti
rychleho obcerstvenia, poskytovatel’ franchisingu pdsobiaci na takom trhu si musi
vypocitat’ svoj podiel na trhu na zaklade prislusnych tidajov o predajoch vykonanych
nadobudatel'mi jeho franchisingu na tomto trhu.

Vypocet podielu na trhu podl’a nariadenia o skupinovej vynimke

Vypocet podielov na trhu musi v zdsade vychadzat’ z ¢iselnych udajov. Tam, kde nie
su k dispozicii tieto Ciselné udaje, moézu sa urobit’ spolahlivé odhady. Takéto odhady
modzu vychadzat’ bud’ z inych spolahlivych informécii o trhu ako st idaje o objeme
(pozri ¢lanok 7 pism. a) nariadenia o skupinovej vynimke).

Vlastna vyroba, to znamena vyroba medziproduktu na vlastné pouZzitie, méze byt pri
analyze hospodarskej sutaze vel'mi ddlezita ako jedno z konkurenénych obmedzeni
alebo na zdoraznenie postavenia spolo¢nosti na trhu. Na ucely vymedzenia trhu a
vypoctu podielu na trhu pokial’ ide o medziprodukty a sluzby, sa vlastna vyroba vSak
nebude brat’ do uvahy.

V pripade duélne;j distribucie konecnych vyrobkov, t. j. tam, kde vyrobca kone¢né¢ho
tovaru posobi na trhu aj ako distributor, vymedzenie trhu a vypocet podielu na trhu
musi zahffiat' aj predaj vlastného tovaru vyrobcami prostrednictvom vertikalne
integrovanych distribitorov a obchodnych zéastupcov (pozri ¢lanok 7 pism. c)
nariadenia o skupinovej vynimke). ,,Integrovani distributori*“ su prepojené podniky v
zmysle ¢lanku 1 ods. 2 nariadenia o skupinovej vynimke™.

POLITIKA PRESADZOVANIA V JEDNOTLIVYCH PRiPADOCH
Ramec analyzy

Mimo ramca posobnosti skupinovej vynimky je dolezité preskimat’, ¢i v konkrétnom
pripade dohoda patri do pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1 aak é&no, ¢i st splnené
podmienky clanku 101 ods. 3. Za predpokladu, ze dohoda neobsahuje cielené
obmedzenia hospodarskej sut'aze, a najma zavazné obmedzenia hospodarskej sut'aze,
nie je dovod predpokladat, ze vertikdlne dohody nepatriace do pdsobnosti

36

Na ucely vymedzenia trhu a vypoctu podielu na trhu nie je délezité, ¢i integrovany distributor predava

aj vyrobky konkurenénych podnikov.
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skupinovej vynimky z dovodu prekrocenia prahovej hodnoty podielu na trhu patria
do posobnosti ¢lanku 101 ods. 1 alebo nespifiaji podmienky &lanku 101 ods. 3. Je
potrebné individudlne zhodnotenie pravdepodobnych tuc¢inkov. Spolo¢nosti su
nabddané, aby vykonavali svoje vlastné hodnotenia. Dohody, ktoré bud
neobmedzuju hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1 alebo ktoré spinaju
podmienky c¢lanku 101 ods. 3 su platné a vymahatelné. Podl'a ¢lanku 1 ods. 2
nariadenia ¢. 1/2003 zo 16. decembra 2002 o vykonavani pravidiel hospodarskej
sitaze stanovenych v &lankoch 81 a 82 Zmluvy’ na ulely vyuzitia vyhod
vyplyvajicich z individualnej vynimky podla ¢lanku 101 ods. 3 nie je potrebné
urobit’ ziadnu notifikéciu. V pripade individualneho preskimania Komisiou, Komisia
nesie dokazné bremeno, ze dana dohoda porusuje ¢lanok 101 ods. 1. Podniky, ktoré
si uplatiiuji narok na vyhody vyplyvajice z ¢lanku 101 ods. 3, nesu dokazné
bremeno, Ze spiiiajii podmienky uvedeného odseku. Ked’ sa preukazu pravdepodobné
ucinky nartSajice hospodarsku sutaz, podniky mézu zddvodnit’ opodstatnenost
narokov a vysvetlit, preco je urcity distribucny systém nevyhnutny na to, aby mohol
prinasat’ vyhody spotrebitel'om bez vylucenia hospodarskej sutaze eSte predtym, ako
Komisia rozhodne, &i dohoda spiia podmienky ¢lanku 101 ods. 3.

Hodnotenie, ¢i vertikdlna dohody ma ucinok obmedzujici hospodarsku stutaz, sa
urobi na zdklade porovnania skutocnej a pravdepodobnej buduicej situdcie na
relevantnom trhu s existujucimi vertikalnymi obmedzeniami so situaciou, ktord by na
relevantnom trhu bola v pripade neexistencie vertikdlnych obmedzeni v dohode. Pri
hodnoteni jednotlivych pripadov Komisia zohl'adni, kde to prichadza do tuvahy, tak
skuto¢né, ako aj pravdepodobné ucinky. Aby vertikdlne dohody mali obmedzujuci
uc¢inok na hospodarsku sutaz, musia mat’ taky vplyv na skuto¢nu alebo pripadna
hospodarsku sutaz, Zena relevantnom trhu mozno s primeranym stupiiom
spolahlivosti ocCakavat' negativne ucinky na ceny, produkciu, inovacie alebo
rozmanitost a kvalitu tovaru a sluzieb. Pravdepodobné negativne ucinky na
hospodarsku sut'az musia byt znaéné®®. Je pravdepodobné, Ze sa vyskytnu znaéné
ucinky narasajiice hospodarsku sut'az, ked’ aspoii jedna zo stran ma alebo ziska urcity
vplyv na trhu a dohoda prispieva k vytvoreniu, udrzaniu alebo posiliiovaniu vplyvu
na trhu alebo umoziuje strandm takyto vplyv na trhu vyuzivat. Vplyv na trhu je
schopnost’ udrziavat’ ceny nad konkurenénymi urovitami alebo udrziavat’ produkciu
pokial’ ide o mnozstva vyrobkov, kvalitu a rozmanitost’ vyrobkov alebo inovacie pod
konkurenénymi Groviiami po¢as nie zanedbatel'ného obdobia. Uroven vplyvu na trhu,
ktora sa obvykle vyzaduje na preukézanie porusenia ¢lanku 101 ods. 1 je nizsia, ako
uroven vplyvu na trhu, ktora je potrebnd na preukazanie dominantného postavenia
podla ¢lanku 102.

Vertikdlne obmedzenia su spravidla menej Skodlivé ako horizontdlne obmedzenia.
Hlavnym doévodom na vdcsi doraz na horizontdlne obmedzenie spociva v
skutoCnosti, Ze takéto obmedzenie sa mdze tykat dohody medzi konkurencnymi
podnikmi vyrabajicimi rovnaky alebo zastupitelny tovar alebo sluzby. V takychto
horizontalnych vztahoch presadzovanie vplyvu na trhu jednou spolo¢nostou (vyssia
cena jej vyrobku) méze byt vyhodou pre jej konkurenéné podniky. To by mohlo
predstavovat’ stimul pre konkurencné podniky, aby sa navzijom podporovali
v spravani sa, ktoré nartisa hospodarsku sutaz. Pri vertikalnych vztahoch je vyrobok
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jedného vstupom pre druhého, inymi slovami, ¢innosti stran dohody sa navzajom
doplnaju. Ak spoloénost’ horizontalne integrovana smerom nahor alebo vertikalne
integrovana smerom nadol uplatiuje vplyv na trhu, spravidla tym poskodzuje dopyt
ostatnych po vyrobku. Preto sa spolo¢nosti, ktoré uzatvaraji dohodu, obvykle snazia
druhej strane zabranit’ v uplatiiovani vplyvu na trhu druhou stranou.

Takéto vlastnost’ sebaobmedzovania by sa vSak nemala preceniovat. Ked’ spolo¢nost’
nema na trhu ziaden vplyv, moéze sa pokusit’ o zvySenie zisku iba optimalizovanim
svojich vyrobnych a distribuénych postupov, ¢i uz s pomocou vertikalnych
obmedzeni alebo bez nich. VSeobecnejSie povedané, z dovodu dopliujiucej ulohy
stran vertikalnej dohody pri doddvani vyrobku na trh mézu vertikdlne obmedzenia
vytvarat’ zna¢ny priestor na pozitivne ucinky. Ked” vSak podnik ma vplyv na trhu,
moze sa snazit’ svoj zisk zvysit’ aj na ukor priamych konkurentov tym, Ze zvysi ich
naklady a na tkor kupujucich a napokon aj spotrebitelov tym, ze sa usiluje
o privlastnenie si ur€itej Casti ich prebytku. To sa mdze stat’ vtedy, ked’ sa spolo¢nost’
horizontalne integrovana smerom nahor a vertikdlne integrovana smerom nadol deli
o mimoriadne zisky alebo vtedy, ked’ jedna z tychto dvoch vyuziva vertikdlne
obmedzenia na privlastnenie si v§etkych mimoriadnych ziskov.

Negativne ucinky vertikalnych obmedzeni

Negativne ucinky na trh, ktoré mézu vyplyvat’ z vertikalnych obmedzeni, ktorym sa
snazi predchadzat’ pravo hospodarskej sutaze EU, su:

a) wuzavretie trhu inymi dodéavatelmi alebo inymi kupujucimi vytvaranim
prekazok vstupu alebo expanzie, ktoré narasaji hospodarsku stut’az;

b)  zmiernenie hospodarskej sitaze medzi dodavatelom a jeho konkurencnymi
podnikmi a/alebo napoméhanie nekalym praktikdm medzi tymi dodéavatel'mi,
ktoré sa casto oznaCuje ako obmedzenie hospodarskej sutaze medzi
znaékami”,

c) zmiernenie hospodarskej sutaze medzi kupujucim ajeho konkuren¢nymi
podnikmi a/alebo napomahanie nekalym praktikdim medzi tymito
konkurenénymi podnikmi, Casto oznacované ako obmedzenie hospodarske;
sutaze, ak sa tyka hospodarskej sttaze distributorov na zdklade znacky alebo
vyrobku toho istého dodavatel’a,

d) vytvaranie prekazok braniacich integracii trhu, najmi vratane obmedzovania
moznosti spotrebitelov nakupovat’ tovar alebo sluzby v ktoromkol'vek inom
¢lenskom State, ktory si mézu vybrat’.

Uzavretie trhu, zmiernenie hospodarskej sitaze anekalych praktik na urovni
vyrobcu moze poskodit’ spotrebitelov najmi zvySovanim velkoobchodnych cien
vyrobkov, obmedzovanim ponuky vyrobkov, zniZzovanim ich kvality alebo
obmedzovanim Urovne inovacii vyrobkov. Uzavretie trhu, zmiernenie hospodarske;j
sitaze anekalych praktik na urovni distriblitorov moéze poskodit’ spotrebitelov
najmi zvySovanim maloobchodnych cien vyrobkov, obmedzovanim moznosti vol'by
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medzi cenou a sluzbami a spdsobov distribucie, znizovanim dostupnosti a kvality
sluzieb maloobchodu a obmedzovanim Grovne inovacii distribucie.

Na trhu, kde jednotlivi distributori distribuuji znacku resp. znacky len jedného
dodavatela, obmedzenie hospodarskej sut'aze medzi distriblitormi tej istej znacky
povedie k obmedzeniu hospodarskej sutaze vramci jednej znacky medzi
distributormi, ale nemdze mat negativny u€inok na hospodarsku sutaz medzi
distributormi vo v§eobecnosti. V takom pripade, ak je hospodarska sit'az v ramci tej
istej znacky intenzivna, je nepravdepodobné, Ze by zmiernenie hospodarskej sutaze
v ramci jednej znacky malo negativne ucinky na spotrebitel’ov.

Vyhradné dohody st spravidla horSie pre hospodarsku sutaz ako nevyhradné
dohody. Vyhradny obchod, ¢i uz jednoznaénym znenim dohody alebo jej
praktickymi i¢inkami sposobuje, Ze sa jedna strana zmluvne zavézuje na vyhradnom
alebo kvazivyhradnom =zaklade druhej strane. Napriklad, na zéklade zakazu
konkurencie kupujuci nakupuje iba jednu znacku. Na druhej strane mnozZstevna
povinnost’ ponechava kupujicemu urcity priestor na nakup konkuren¢ného tovaru.
Miera uzavretia trhu moze byt’ preto niz§ia u mnozstevnej povinnosti.

Vertikalne obmedzenia dohodnuté pre neznackovy tovar a sluzby su spravidla mene;j
Skodlivé ako obmedzenia ovplyviiujuce distribuciu znackového tovaru a sluzieb.
Zasluhou znaciek dochadza k zvySovaniu diferencidcie vyrobkov a znizuje sa
zastupitel'nost’ vyrobku, ¢o vedie k znizovaniu pruznosti dopytu a vicSej moznosti
zvySovania cien. RozliSovanie medzi znackovym a neznackovym tovarom alebo
sluzbami sa casto vyskytuje stcasne srozliSovanim medzi medziproduktami a
Clastkovymi sluZzbami a kone¢nymi vyrobkami a sluzbami.

Vseobecne sa da povedat, ze kombinacia vertikdlnych obmedzeni zhorSuje ich
individuélne negativne G¢inky. Niektoré kombinacie vertikalnych obmedzeni su vSak
pre hospodarsku sutaz menej nepriaznivé ako vertikdlne obmedzenia pouzivané
samostatne nezavisle. Napriklad, pri systéme vyhradnej distribucie modze byt
distribttor v pokuSeni zvysit' cenu vyrobkov, pretoze hospodarska sutaz v ramci tej
istej znaCky je obmedzend. PouZzitie mnozstevnej povinnosti alebo stanovenie
maximalnej ceny pre d’al§i predaj moze obmedzit’ takéto zvySovanie cien. Mozné
negativne UCinky vertikalnych obmedzeni sa posiliiuju, ked’ niekol’ko dodavatel'ov a
ich kupujuci organizuji obchod podobnym spdsobom, ¢o vedie k takzvanym
kumulativnym u¢inkom.

Pozitivne ucinky vertikalnych obmedzeni

Doélezité je uvedomit’ si, ze vertikadlne obmedzenia m6zu mat’ pozitivne G€inky najma
podporovanim necenovej hospodarskej sutaze a zlepSovanim kvality sluzieb. Ked’
spolo¢nost’ nema ziaden vplyv na trhu, méze sa pokusit’ o zvySenie svojich ziskov
len optimalizaciou svojich vyrobnych alebo distribu¢nych postupov. V mnohych
situdcidch moézu byt vertikdlne obmedzenia v tomto ohlade uzitocné, pretoze
spravidla formalne dojednania medzi dodavatel'om a kupujacim urcujice len cenu a
mnozstvo urcitej transakcie, mozu viest’ k podoptimalnej urovni investicii a predajov.

Aj ked’ sa tieto usmernenia snazia podat’ ¢o najlepsi prehl'ad rozli¢nych odovodneni

pre vertikdlne obmedzenia, nie st Uplné ani vycerpavajiuce. Nizsie uvedené dovody
mozu odovodnit’ opravnenost’ uplatnenia urcitych vertikalnych obmedzeni:
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b)

Riesenie problému ,,parazitovania®. Jeden distribitor méze tazit’ z propagacie
in¢ho distribatora. Tento druh problému sa vyskytuje najbeznejSie na
vel'koobchodnej i maloobchodnej urovni. Vyhradna distribucia alebo podobné
obmedzenia mdézu pomdct’ zabranit’ takémuto parazitovaniu. Parazitovanie sa
mdze vyskytnut' aj medzi dodavate'mi, napriklad ked jeden investuje do
reklamy v priestoroch kupujiceho, vSeobecne povedané na maloobchodnej
urovni, ktorda moéze tiez prildkat’ zakaznikov pre jeho konkuren¢né podniky.

. I Ay A . . 40
Obmedzenia typu nesut’aZenia mézu pomoct’ prekonat’ parazitovanie™ .

Na to, aby vznikol tento problém, su potrebné skutocné podmienky
parazitovania. Parazitovanie medzi kupujucimi sa mdze vyskytnut' len pri
sluzbach pred predajom a ostatnych propagacnych c¢innostiach, ale nie pri
sluzbach poskytovanych po predaji, pri ktorych distribitor méze uctovat
sluzby svojim zékaznikom individualne. Vyrobok musi byt obvykle relativne
novy alebo technicky zlozity alebo hlavnym rozhodujucim faktorom dopytu
musi byt dobré meno vyrobku, pretoze na zaklade predchadzajucich nakupov
zdkaznik moze vel'mi dobre vediet’ ¢o chce. Vyrobok musi mat tiezZ pomerne
vysoku hodnotu, inak by zédkaznik nevynalozil usilie na to, aby iSiel do jedného
obchodu pre informécie a do iného vyrobok kupit. Nakoniec, pre dodavatel'a
nemusi byt praktické, aby zmluvne ukladal vSetkym kupujucim poziadavky
tykajtce uc¢innej reklamy alebo sluzieb.

Parazitovanie medzi dodavatelmi sa obmedzuje aj na urcité situacie, konkrétne
v pripadoch, ked’ sa propagacia vykonava v priestoroch kupujuceho a je
vSeobecna a nie je zamerand na urciti znacku.

»Otvorenie novych trhov alebo vstup na nové trhy*“. Tam, kde chce vyrobca
vstipit’ na novy geograficky trh, napriklad prvykrat vyvézat’ do inej krajiny,
moze to znamenat’ osobitné ,,poCiatocné investicie* distributora na etablovanie
znaCky na trhu. Na presvedcenie miestneho distriblitora, aby vynalozil tieto
investicie, moze byt potrebné zabezpecit' distributorovi tzemna ochranu tak,
aby mohol ziskat’ spit’ tieto investicie doCasnym uctovanim vysSej ceny.
Distributorom so sidlom na inych trhoch by sa mal potom pocas urcitého
obmedzeného obdobia zabranit’ predaj na tomto novom trhu (pozri aj odsek 61
v oddiele II.4). Toto je osobitny pripad problému parazitovania, ktory je
opisany v pismene a).

,Otazka parazitovania na certifikatoch®. V niektorych odvetviach maju urciti
maloobchodnici povest, ze sa zasobuju len ,kvalitnymi“ vyrobkami. V
takomto pripade moze byt pre uvedenie nového vyrobku na trh rozhodujuci
jeho predaj prave prostrednictvom tychto maloobchodnikov. Ak vyrobca
nemdze na zaciatku obmedzit’ svoj predaj len na luxusné obchody, riskuje
svoje vyradenie zo zoznamu a zavedenie nového vyrobku sa méze skoncit
netspechom. V takom pripade preto moze byt opodstatnené umoznenie
obmedzenia pocas obmedzenej doby trvania ako je vyhradna distribucia alebo
selektivna distribucia. Doba obmedzenia musi byt dostatocna na to, aby sa
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Ci spotrebitelia skuto¢ne celkovo maju vyhody z propagicie navyse zavisi od toho, & propagacia
navySe informuje a presviedca a tym je prinosom pre mnohych novych zédkaznikov alebo sa dostane
hlavne k zakaznikom, ktori uz vedia ¢o chcu kupit’ a pre ktorych propagacia navyse znamena len alebo
najma zvysenie ceny.
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d)

zabezpecilo uvedenie nového vyrobku na trh, ale nie prili§ dlhé, aby nebranila
vicSiemu rozsireniu vyrobku. Takéto vyhody su pravdepodobnejsie v pripade
,»odskuSaného“ tovaru alebo zlozitych vyrobkov, ktoré predstavuji pre
kone¢ného spotrebitel'a pomerne vel'ky nékup.

Takzvany ,,problém finan¢nej podpory“. Niekedy musi dodavatel' alebo
kupujici vykonat’ investicie tykajuce sa urcitého klienta, ako s Specidlne
zariadenie alebo Skolenie. Napriklad, vyrobca suciastok, ktory ma vyrabat
nové stroje a nastroje, aby uspokojil konkrétne poziadavky jedného zo svojich
zakaznikov. Investor sa nemdze zaviazat' k tymto nutnym investiciam pred
pevnym stanovenim urcitych dodavatel'skych dojednani.

Ako pri inych prikladoch parazitovania, aj tu vSak existuje cely rad podmienok,
ktoré musia byt’ splnené skor, ako riziko nedostatocnych investicii bude redlne
alebo znac¢né. Predovsetkym, investicie musia byt Specifické pre urcity vztah.
Investicie vykonané dodavatelom sa povazuju za Specifické pre urcity vztah,
ak po skonceni platnosti zmluvy ich dodavatel nemé6ze pouzit' na dodavku
inym zdkaznikom, a ak ich mdze predat’ iba so znacnou stratou. Investicie
vykonané kupujicim sa povazuju za Specifické pre urcity vztah, ked po
skonCeni platnosti zmluvy ich kupujici nemdéze pouzit na nakup a/alebo
pouzivanie vyrobkov dodanych inymi doddvateI'mi, a ak ich méze predat’ iba
so zna¢nou stratou. Investicie su teda Specifické pre dany vztah napriklad
preto, ze sa moézu vyuzit' iba na vyrobu urcitého prvku typického pre dant
znacku alebo na skladovanie urcitej znacky a teda sa nemézu pouzit’ so ziskom
na vyrobu alebo d’al§i predaj alternativnych vyrobkov. Po druhé, musi ist’ o
dlhodobé investicie, ktoré nemozno ziskat' spdt’ v kratkej dobe. A po tretie,
investicia musi byt asymetrickd, jedna zmluvna strana investuje viac ako
druha. Ak su splnené tieto podmienky, existuje obvykle dobry doévod na
pouzitie vertikdlneho obmedzenia pocas doby potrebnej na odpisanie
investicie. Prislusné¢ vertikalne obmedzenia su nesutazného typu alebo
mnozstevnej povinnosti, ak investicie vykonava dodavatel’ a v pripade, ak by
investicie vykonal kupujuci, iSlo by o vyhradnu distribciu, o vyhradne
prideleného zékaznika alebo o vyhradnu dodavku.

,Osobitny problém finan¢nej podpory mdze nastat v pripade prevodu
podstatného know-how*. Akondhle sa know-how poskytne, nemozno ho vziat’
spit’ a jeho poskytovatel nemusi mat zaujem, aby ho vyuzivali jeho
konkuren¢né podniky alebo aby sa vyuzival v ich prospech. Pokial’ know-how
nebolo priamo k dispozicii kupujicemu, je podstatné a nevyhnutné pre
fungovanie dohody, potom takyto prevod moéze byt dovodom na pouzitie
obmedzenia typu zdkazu konkurencie, na ¢o by sa obvykle nevzt'ahoval clanok
101 ods. 1.

»Problém vertikalnej externality”. MozZe sa stat, ze sa maloobchodnikovi
nepodari ziskat' vSetky vyhody svojho konania zameraného na zlepSenie
predaja, niektor¢é moze ziskat vyrobca. Kazdd jednotka navySe, ktora
maloobchodnik predd vdaka znizenej cene d’alSieho predaja alebo zvySenim
usilia pri predaji, vyrobca ma z toho tiez prospech, ak je velkoobchodna cena
vysSia ako jeho marginalne vyrobné naklady. Preto tu mdze pre vyrobcu
vznikat' pozitivna externalita v dosledku takého konania maloobchodnika
a z hl'adiska vyrobcu maloobchodnik mozno uctuje prili§ vysoké ceny a/alebo
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(108)

(109)

pri predaji vynaklada malo tusilia. Negativna externalita prili§ vysokych cien
stanovovanych maloobchodnikom sa niekedy nazyva ,problém dvojitej
marginalizacie“ ada sa mu predist, ked sa maloobchodnikovi stanovi
maximdalna cena d’alSieho predaja. Pri zvySovani uUsilia maloobchodnika pri
predaji moze pomdct selektivna distribucia, vyhradna distribacia alebo

; . 41
podobné obmedzenia™ .

g) ,.Uspory zo zvyseného rozsahu distribucie®. Ak ma vyrobca vyuzit' Gspory zo
zvySeného rozsahu a tym znizit’ maloobchodntl cenu svojho vyrobku, vyrobca
sa mdze snazit sustredit d’al§i predaj svojich vyrobkov prostrednictvom
obmedzeného poctu distributorov. Na to by mohol vyuzit’ vyhradnu distribuciu,
mnozstevnu povinnost v podobe pozadovaného minimalneho nakupu,
selektivnu distribiciu obsahujucu takuto poziadavku alebo vyhradny nakup.

h) ,Nedostatky kapitdlového trhu®. Moze sa stat’, Ze bezni poskytovatelia kapitalu
(banky, trhy s akciami) neposkytuji optimdlnym spoésobom kapital, pretoze
maju nedostato¢né informécie o kvalitdch dlznika alebo tiver nie je dostatocne
zabezpeceny. Kupujuci alebo dodévatel’ moézu mat’ lepSie informécie a mozu
byt prostrednictvom vyhradného zmluvného vzt'ahu schopni ziskat dalSie
zabezpecenie svojich investicii. Ked dodavatel’ poskytuje kupujucemu uver,
moze to viest’ k stanoveniu zakazu konkurencie pre kupujuceho alebo ulozeniu
mnozstevne] povinnosti  kupujicemu. Ak kupujici poskytuje uver
dodavatelovi, moze to byt dovod na vyhradné¢ dodavky dodavatelom alebo
mnozstevnu povinnost’ tykajicu sa dodavatel’a.

1)  ,Zabezpecenie jednoty a normalizacie kvality*. Vertikdlne obmedzenie mdze
pomdct vytvorit' imidz znacky tym, ze sa ulozi distribatorom prijat’ urcité
opatrenie na zabezpeCenie jednotnosti a normalizécie kvality, ¢im sa zvysi
atraktivnost’ vyrobku pre kone¢ného spotrebitel'a a jeho predaj. Tento pripad
mozno najst v pripade selektivnej distribucie alebo pri poskytovani
franchisingu.

Devit' situdcii uvedenych v odseku 107 objasnuje, ze za urcitych podmienok
vertikalne dohody mézu napomoct’ realizacii pozitivnych u¢inkov a rozvoju novych
trhov a vyvazit tak pripadné negativne ucinky. NajvyraznejSie je to v pripade
vertikalnych obmedzeni obmedzeného trvania, ktoré pomahaju pri uvadzani novych
zlozitych vyrobkov na trh alebo chrdnia investicie spojené s urcitym vztahom.
Vertikdlne obmedzenie je niekedy potrebné pokial’ dodavatel’ predava svoj vyrobok
kupujucemu (pozri najma situdcie opisané v odseku 107 pism. a), e), f), g) a 1).

Medzi jednotlivymi vertikdlnymi obmedzeniami jestvuje do znaCnej miery
nahradite'nost’. To znamend, Ze ur¢ity problém neucinnosti sa modze riesit pomocou
roznych vertikalnych obmedzeni. Napriklad, uspory z rozsahu distriblicie mozno
nakoniec dosiahnut' vyuzitim vyhradnej distribicie, selektivnej distribucie,
mnozstevne] povinnosti alebo vyhradného nakupu. Avsak negativne ucinky na
hospodarsku sutaz sa mozu pri réznych vertikalnych obmedzeniach lisit’, o zohrava
ulohu pri rozhodovani o ich nevyhnutnosti podl'a ¢lanku 101 ods. 3.
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Pozri vSak predchddzajiicu poznamku pod ¢iarou.
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1.3. Sposob analyzy

(110)  Hodnotenie vertikalneho obmedzenia obvykle prebieha v tychto Styroch krokoch**:

a)

b)

d)

Po prvé, =zacastnené podniky musia preukdzat podiely dodavatela
a kupujticeho na trhoch, na ktorych predavaji a nakupuji zmluvné vyrobky.

Ak podiely dodavatela ani kupujuceho nepresiahnu na prislusSnom trhu
prahovi hodnotu 30 %, na vertikdlnu dohodu sa uplatiiuje nariadenie o
skupinovej vynimke s vyhradou zavaznych obmedzeni a podmienok
uvedenych v danom nariadeni.

Ak je podiel dodavatela a/alebo kupujiiceho na relevantnom trhu vyssi ako
prahova hodnota 30 %, je potrebné zhodnotit, ¢i vertikalna dohoda patri do
posobnosti ¢lanku 101 ods. 1.

Ak vertikdlna dohoda patri do poOsobnosti ¢lanku 101 ods. 1, je potrebné
preskimat’, ¢i su splnené podmienky pre udelenie vynimky podl'a clanku 101
ods. 3.

1.3.1.  Faktory dolezité pre hodnotenie podla ¢lanku 101 ods. 1

(111)  Pri hodnoteni pripadov, v ktorych je podiel na trhu vyssi ako prahovéa hodnota 30 %,
Komisia urobi Uplnu analyzu hospodarskej sutaze. Pri zistovani, ¢i vertikalna
dohoda sposobuje vyrazné obmedzenie hospodarskej sutaze podla clanku 101
ods. 1, sa povazuju za najdolezitejSie tieto faktory:

a)
b)
c)
d)
€)
f)
g)
h)

i)

povaha dohody,

postavenie stran na trhu,

postavenie konkurentov na trhu,

postavenie kupujicich zmluvnych vyrobkov na trhu,
prekazky vstupu,

vyspelost’ trhu,

uroven obchodu,

povaha vyrobku,

d’alSie faktory.

(112)  Vyznam jednotlivych faktorov sa moze liSit' od pripadu k pripadu a zavisi od
vSetkych ostatnych faktorov. Napriklad vysoky podiel zmluvnych strdn na trhu je
obvykle dobrym ukazovatelom vplyvu na trhu, ale v pripade nepatrnych prekdzok
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Utelom tychto krokov nie je prezentovat’ pravne zddvodnenie, ktoré by Komisia mala vykonat’

v uvedenom poradi, aby mohla prijat’ rozhodnutie.
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(113)

(114)

(115)

(116)

(117)

vstupu nemusi znamenat’ vplyv na trhu. Preto nie je mozné stanovit striktné pravidla
pre stanovenie vyznamu jednotlivych faktorov.

Vertikalne dohody mo6zu mat’ rézne tvary a formy. Preto je dolezité analyzovat
povahu dohody pokial’ ide o obmedzenia, ktoré obsahuje, trvanie tychto obmedzeni
a percentualny podiel celkového predaja na trhu ovplyvnenom tymito obmedzeniami.
Mobze byt nevyhnutné ist’ az nad rdmec vyslovnych podmienok dohody. Existencia
implicitnych obmedzeni mdze vyplyvat zo sposobu, akym zmluvné strany dohodu
vykonavaju a pohnutok, ktoré sleduji.

Postavenie stran dohody na trhu je ukazovatel'om stupiia pripadného vplyvu, ktory
ma dodavatel, kupujiici alebo obaja na trhu. Cim vysi je ich podiel na trhu, tym
VAacsi je obvykle aj ich vplyv na trhu. To plati najma v pripadoch, ked’ podiel na trhu
odraza ndkladové vyhody alebo iné konkurenéné vyhody v porovnani
s konkurenénymi podnikmi. Takéto konkurenéné vyhody moézu byt napriklad
vysledkom toho, ze spolo¢nost’ bola na trhu prvd (mé najlepSie miesto atd’.), ma
vlastné dolezité patenty alebo mé vynikajucu technologiu, predstavuje vedicu
znacku na trhu alebo ma najdokonalejsi sortiment.

Na zhodnotenie postavenia konkurencnych podnikov na trhu sa vyuzivaju takéto
ukazovatele, konkrétne podiel na trhu a pripadné konkurenéné vyhody. Cim silnejsie
st konkurencné podniky a ¢im vicsi je ich pocet, tym je menSie riziko, Ze strany
budi mdéct’ individualne vykonavat’ vplyv na trhu a uzatvorit’ trh pre inych alebo
zmiernit’ hospodarsku sutaz. Je preto tiez dolezité zvazit', ¢i existuju ucinné a véasné
protistratégie, ktoré by mohli konkurencné podniky vyuzit. Ak sa vSak pocet
konkurenénych podnikov vyrazne znizi a ich postavenie na trhu (velkost’, ndklady,
potencial pre vyskum a vyvoj, atd’.) je priblizne podobny, potom takato Struktira trhu
mdze zvySovat riziko nekalych praktik. Kolisajuce alebo rychlo sa meniace podiely
na trhu st obvykle ukazovatel'om silnej hospodarskej sutaze.

Postavenie zdkaznikov stran na trhu je ukazovatel'om, ¢i jeden alebo viaceri z tychto
zékaznikov maju ktiipnu silu. Prvym ukazovatel'om ktpne;j sily je podiel zdkaznika na
trhu, na ktorom nakupuje. Tento podiel odraza vyznam jeho dopytu pre pripadnych
dodavatel'ov. Ostatné ukazovatele sa zameriavaju na postavenie zdkaznika na jeho
maloobchodnom trhu vratane takych vlastnosti, ako je rozsah geografického pokrytia
jeho predajni, vlastné znacky vratane sukromnych znaciek a imidz jeho znaciek u
kone¢nych spotrebitelov. Za urcitych okolnosti méze kiupna sila branit stranam
v uplatiiovani vplyvu na trhu a tym vyriesit problém s hospodarskou sut'azou, ktory
by inak existoval. Plati to najmi vtedy, ked’ silni zdkaznici su schopni a maji dovod
priniest’ nové zdroje dodavok na trh v pripade malého, ale nepretrzitého zvySovania
relativnych cien. Ak silni zdkaznici vyuzivaju priaznivé podmienky len pre seba
alebo jednoducho prenasaju kazdé pripadné zvySenie cien na svojich zakaznikov, ich
postavenie nebrani strandm dohody v uplatiiovani ich vplyvu na trhu.

Prekazky vstupu sa meraji rozsahom, v akom pdvodné spolo¢nosti mézu zvySovat
svoje ceny nad konkuren¢nll Groven bez toho, aby na trh prildkali nové konkurencné
podniky. Pri neexistencii prekazok vstupu by jednoduchy a rychly vstup nového
konkurenéného podniku mal za néasledok, Zze by sa zvySovanie cien stalo
nevynosnym. Ked’ je mozné ucinne vstlipit’ na trh pocas jedné¢ho az dvoch rokov a
zabranit’ alebo narusit’ tak uplatiiovanie vplyvu na trhu, da sa spravidla povedat, ze
prekazky vstupu st malé. Prekazky vstupu mézu vyplyvat’ zo Sirokej skaly faktorov,
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(118)

(119)

(120)

ako st napriklad uspory z rozsahu a rozsirenia sortimentu, nariadenia vlady, najmi
ak stanovuju vyhradné prava, Statna pomoc, dovozné cld, prava dusevného
vlastnictva, vlastnictvo zdrojov v pripadoch, ked’ je ponuka obmedzena napriklad
prirodnymi obmedzeniami*, nevyhnutné vybavenie, vyhoda prvého na trhu a
vernost’ znacke vybudovand ¢asom pomocou intenzivnej reklamy. Tiez vertikalne
obmedzenia a vertikdlna integracia mézu fungovat’ aj ako prekazky vstupu, pretoze
stazuju pristup a vylucuju vstup (pripadnych) konkurencnych podnikov na trh.
Prekazky vstupu sa mézu vyskytnut’ len na urovni dodavatela alebo len na trovni
kupujuceho alebo na obidvoch urovniach. Otazka, ¢i sa niektoré z tychto faktorov
daju opisat’ ako prekazky vstupu, zavisi najmé od toho, €i st s nimi spojené utopené
naklady. Utopené néklady st naklady, ktoré st nevyhnutné na vstup na trh alebo na
aktivne posobenie na trhu, ktoré sa stanu stratovymi, ked” spolo¢nost’ odide z trhu.
Néklady na reklamu zamerani na vybudovanie vernosti spotrebitelov sa obvykle
povazuju za utopené naklady, pokial existujuca spolocnost nemoédze predat” svoju
obchodnti znaéku alebo ju vyuzit bez straty niekde inde. Cim viac nakladov je
stratovych, tym viac musia potencidlni zaujemcovia o vstup zvazovat riziko vstupu
na trh, a tym spolahlivejSie sa spolo¢nosti posobiace na trhu mozu snazit’ vyhrazat’,
7e sa novej konkurencii vyrovnaju, pretoze vzhladom na utopené nakladom by pre
ne bolo vel'mi nakladné opustit’ trh. Ak st napriklad distributori viazani na vyrobcu
prostrednictvom zakazu konkurencie, prejavi sa vyraznejSie ufinok uzavretia trhu
vtedy, ak potencidlni zdujemcovia o vstup na trh musia vynalozit’ ur¢ité utopené
naklady na ziskanie vlastnych distributorov. VSeobecne povedané, vstup na trh je
spojeny s utopenymi nakladmi, ktoré st niekedy nizke, inokedy vysoké. Preto sa pri
hodnoteni pripadu obvykle existujiica hospodarska sutaz povazuje za tcinnejSiu ako
potencialna hospodarska stit'az a kladie sa na fiu vac¢si doraz.

Vyspely trh je taky trh, ktory uz urCitd dobu existuje, kde je uz pouzivana
technologia dobre znama a roz$irend a vel'mi sa nemeni, kde nedochddza k vyraznym
inovaciam znaciek a kde je dopyt relativne stabilny alebo klesajuci. Na takom trhu su
negativne ucinky pravdepodobnejsie nez na dynamickejsich trhoch.

Uroveti obchodu suvisi s rozdielom medzi medziproduktami a Giastkovymi sluZbami
a kone¢nymi vyrobkami a sluzbami. Medziprodukty a ¢iastkové sluzby sa predavaju
podnikom na pouzitie ako vstup na vyrobu in¢ho tovaru alebo sluzieb a st spravidla
nerozoznatel'né¢ v kone¢nych vyrobkoch alebo sluzbach. Kupujtici medziproduktov
st obvykle vel'mi dobre informovanymi zakaznikmi, ktori su schopni posudit’ kvalitu
a preto sa menej spoliehaji na znacku a imidz. Kone¢né vyrobky, sa priamo alebo
nepriamo predavaju kone¢nym spotrebitel'om, ktori sa Casto viacej spoliehaju na
znacku alebo imidz. Ked’ze distributori (maloobchodnici, velkoobchodnici) musia
reagovat na dopyt konecnych spotrebitelov, hospodarsku sutaz moéze vyrazne
ohrozit’, ked’ su distributori vyluceni z predaja jednej alebo viacerych znaciek, ako
skutonost, ze kupujucim medziproduktov sa znemoziuje nakupovanie
konkuren¢nych vyrobkov z urcitych zdrojov ponuky.

Povaha vyrobku zohrava ulohu najmad pri hodnoteni pripadnych negativnych aj
pozitivnych tuc¢inkov predovsetkym v suavislosti s koneénymi vyrobkami. Pri
hodnoteni pripadnych negativnych ucinkov je dolezité vediet’, ¢i st vyrobky na trhu
skor homogénne alebo heterogénne, ¢i je vyrobok drahy a vyrazne zasahuje do
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Pozri rozhodnutie Komisie 97/26/ES (vec IV/IM.619 — Gencor/Lonrho), U. v. ES L 11, 14.1.1997, s. 30.
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rozpoctu spotrebitel’a alebo lacny a ¢i sa jedna o vyrobok nakupovany jednorazovo
alebo opakovanie. VSeobecne povedané, ked’ je vyrobok skor heterogénny, lacnejsi a
zodpoveda skor jednorazovému nakupu, vertikadlne obmedzenia buda pravdepodobne
mat’ negativne ucinky.

Pri hodnoteni urCitych obmedzeni moze byt potrebné zohl'adnit’ aj d’alSie faktory.
K tymto faktorom patri napriklad kumulativny G¢inok, t. j. pokrytie trhu podobnymi
dohodami, ¢i je dohoda ,nanttena® (iba jedna strana prijima obmedzenia alebo
povinnosti) alebo ,dohodnutd“ (obidve strany prijimaji obmedzenia alebo
povinnosti), regulaéné prostredie a spravanie sa, ktoré moze naznacCovat’ nekalé
praktiky alebo im napomahat’, napriklad vedice postavenie pri tvorbe cien, vopred
oznamované zmeny cien a diskusie o ,,spravnej* cene, nepruznost’ cien ako reakcia
na nadbyto¢nu kapacitu, cenova diskrimindcia a nekalé praktiky v minulosti.

Faktory dolezité pre hodnotenie podla ¢lanku 101 ods. 3

Obmedzujuce vertikalne dohody méZzu mat’ aj ucinky podporujuce hospodarsku
sutaz v podobe efektivnosti, ktoré¢ mézu vyvazit’ ich ucinky narusajiice hospodarsku
sutaz. Takéto hodnotenie sa robi v radmeci ¢lanku 101 ods. 3, ktory obsahuje vynimku
z pravidla o zdkaze v zmysle ¢lanku 101 ods. 1. Aby sa tato vynimka mohla uplatnit
na vertikdlnu dohodu, musi prindsat’ objektivne ekonomické vyhody, obmedzenia
hospodarskej sutaze musia byt nevyhnutné na dosiahnutie pozitivnych ucinkov,
spotrebitelia musia ziskat’ spravodlivy podiel zo zisku z efektivnosti a dohoda nesmie
umoziiovat’ stranam, aby vyluCovali hospodarsku sttaz v suvislosti so znac¢nou
Eastou prislusného vyrobku*.

Hodnotenie obmedzujucich dohdd podla ¢lanku 101 ods. 3 sa robi v skuto¢nom
kontexte, v ktorom sa vyskytuju®* ana zaklade skutoGnosti existujucich v danom
case. Toto hodnotenie je citlivé na podstatné zmeny skutocnosti. Pravidlo vynimky
podla ¢lanku 101 ods. 3 sa uplatni, pokial’ st splnené Styri podmienky a neuplatni sa,
pokial’ to neplati*®. Pri uplatiiovani &lanku 101 ods. 3 podla tychto zasad je
nevyhnutné brat’ do uvahy investicie vynalozené ktoroukol'vek zo stran, ako aj Cas
a obmedzenia potrebné na vynaloZenie a zabezpecenie navratnosti investicii na
zvysenie efektivnosti.

Prva podmienka v ¢lanku 101 ods. 3 vyzaduje hodnotenie, aké st objektivne prinosy
pokial’ ide o pozitivne ucinky, ktoré dohoda prinaSa. V tejto suvislosti maja
vertikdlne dohody casto potencidl pomdct dosiahnut’ pozitivne ucinky, ako je
vysvetlen¢ v oddiele 1.2 zlepSovanim spoOsobu, ako strany vykondvaji svoje
doplnkové ¢innosti.

Pri uplatiovani testu nevyhnutnosti, ktory je uvedeny v ¢lanku 101 ods. 3, Komisia
preskima najmid, ¢i jednotlivé obmedzenia umoziuji uskuto¢iiovanie vyroby,
nakupu a/alebo (d’alSieho) predaja zmluvnych vyrobkov efektivnejSie ako v pripade
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Pozri oznamenie Komisie — Oznamenie — Usmernenia o uplatiiovani ¢lanku 81 ods. 3 Zmluvy,
U.v.EU C 101, 27.4.2004, 5. 97.

Pozri rozsudok Sudneho dvora zo 17.9.1985, spojené veci 25/84 a 26/84, Ford, Zb. s. 2725.

V tejto stvislosti pozri rozhodnutie Komisie 1999/242/ES (vec &. 1V/36.237 — TPS), U. v. ES L 90,
2.4.1999, s. 6. Podobne sa uplatni aj zdkaz podla clanku 101 ods. 1 len vtedy, ked ma dohoda
obmedzujtci ciel’ alebo obmedzujice ucinky.
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neexistencie prislusného obmedzenia. Pri vykonavani takéhoto hodnotenia sa musia
brat’ do uvahy podmienky a skutoc¢nost’, ktorej strany Celia. Od podnikov, ktoré si
uplatiiuji vyhody vyplyvajuce z ¢lanku 101 ods. 3 sa nevyzaduje, aby zvazovali
hypotetické a teoretické alternativy. Musia vSak vysvetlit' a preukdzat, preco by
zdanlivo redlnejsie a podstatne menej obmedzujuce alternativy boli menej uc¢inné. Ak
by uplatnenie na prvy pohlad zdanlivo komercne realistickejSej a menej
obmedzujucej alternativy viedlo k znacnej strate pozitivnych ucinkov, prislusné
opatrenie sa povazuje za nevyhnutné.

Podmienka, ze spotrebitelia musia ziskat spravodlivy podiel ztychto vyhod
znamena, ze spotrebitelia vyrobkov kupovanych a/alebo (d’alej) predavanych podla
vertikdlnej dohody musia ziskat' aspon kompenzaciu za negativne ucinky tejto
dohody"’. Inymi slovami, prinos pozitivnych u¢inkov musi v plnom rozsahu vyvazit
pripadny negativny vplyv na ceny, produkciu a ostatné faktory sposobené touto
dohodou.

Posledna podmienka ¢lanku 101 ods. 3, podl'a ktorej dohoda nesmie umoziovat
stranam, aby vyluCovali hospodarsku sutaz v stvislosti so znacnou cast'ou
prislusnych vyrobkov, predpoklada analyzu zostavajucich konkuren¢nych tlakov na
trh a vplyv dohody na tieto zdroje hospodarskej sut'aze. Pri uplatiiovani posledne;j
podmienky ¢lanku 101 ods. 3 sa musi brat’ do tvahy vzt'ah medzi ¢lankom 101 ods.
3 aclankom 102. Podl'a ustdlenej judikatiry uplatnenie clanku 101 ods. 3 nemoéze
branit’ uplatneniu ¢lanku 102*%. Navyse, cielom &lanku 101 i ¢lanku 102 je udrzanie
ucinnej hospodarskej sutaze na trhu, poziadavka konzistencie si vyzaduje, aby sa
¢lanok 101 ods. 3 vykladal ako ¢lanok vylucujuci akékol'vek uplatnenie pravidla
vynimky na obmedzujuce dohody, ktoré predstavuju zneuzitie dominantného
postavenia®’. Vertikdlna dohoda nesmie vyluCovat u¢innii hospodarsku sttaz
odstranenim vSetkych alebo vacSiny existujucich zdrojov skutocnej alebo
potencialnej hospodarskej sut'aze. Stiperenie medzi podnikmi je zdkladnou hnacou
silou ekonomickej efektivnosti, vratane dynamickej efektivnosti vo forme inovacii.
Pri jeho absencii budii dominantnému podniku chybat' adekvétne stimuly, aby
pokracoval vo vytvarani a d’alSom dosahovani ziskov z efektivnosti. Ak nejestvuje
ziadna zostavajica hospodarska sutaz a nejestvuje ziadna predvidatelna hrozba
vstupu d’alSieho subjektu na trh, ochrana pred rivalitou a konkurencnym postupom
prevazi pripadné zisky z efektivnosti. Vertikdlna dohoda, ktora zachovéva, vytvara
alebo posiliiuje postavenie na trhu bliziace sa k monopolnému postaveniu, sa nemoze
obvykle zdovodnit, Ze vytvara zisky z efektivnosti.
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Pozri odsek 85 oznamenia Komisie — Oznamenie — Usmernenia o uplatiovani ¢lanku 81 ods. 3 Zmluvy,
U.v.EU C 101, 27.4.2004, 5. 97.
Pozri rozsudok Stdneho dvora zo 16.3.2000, spojené veci C-395/96 P a C-396/96 P, Compagnie

Maritime Belge, Zb. s. 1-1365, bod 130. Podobne uplatnenie ¢lanku 101 ods. 3 nebrani uplatneniu

pravidiel zmluvy o vol'nom pohybe tovaru, sluzieb, osob a kapitalu. Tieto ustanovenia su za urcitych
okolnosti uplatnite'né na dohody, rozhodnutia a zostladené postupy v zmysle ¢lanku 101 ods. 1, v tejto
suvislosti pozrite rozsudok Sudneho dvora z 19.2.2002, C-309/99, Wouters, Zb. s. I-1577, bod 120.

V tejto suvislosti pozri rozsudok Sudu prvého stupna z 10.7.1990T-51/89, Tetra Pak (I), Zb. s. 1I-309.
Pozri tiez odsek 106 oznamenia Komisie — Oznamenie — Usmernenia o uplatiiovani ¢lanku 81 ods. 3
Zmluvy, U. v. EU C 101, 27.4.2004, s. 97.
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Analyza urditych vertikalnych obmedzeni

Vo zvySnych castiach tychto usmerneni sa analyzuji najbeznejSie vertikalne
obmedzenia a ich kombindcie v rdmci analyzy opisanej v odsekoch 96 az 127.
Existuju d’alSie obmedzenia a kombinécie, pre ktoré nie je v tychto usmerneniach
uvedené ziadne priame usmernenie. Posudzuju sa vSak podla rovnakych zasad a s
rovnakym dérazom na ¢inok na trh.

Nakup jednej znacky

Pod oznacenie ,,ndkup jednej znacky* patria tie dohody, ktorych hlavnym prvkom je,
ze kupujuci je povinny alebo sa nabada, aby svoje objednavky sustredil na urcity
druh vyrobku od jedného dodavatela. Tento prvok mozno okrem in¢ho ndjst’ pri
zdkaze konkurencie a mnozstevnej povinnosti kupujuceho. Dohoda o zakaze
konkurencie vychadza zo systému povinnosti alebo stimulov, ktory kupujiiceho nuti,
aby kupoval viac ako 80 % svojich poziadaviek na jednom konkrétnom trhu a len od
jedného dodévatela. To neznamend, Ze kupujici moéze nakupovat’ len priamo od
dodavatela, ale Ze nebude nakupovat a dalej predavat’ alebo spracovavat
konkurenény tovar alebo sluzby. MnoZstevna povinnost’ ustanovena pre kupujuceho
je miernejSou formou zakazu konkurencie tam, kde stimuly alebo povinnosti
dohodnuté medzi dodavatelom a kupujicim nutia kupujiceho, aby vacsinu nakupov
vykonaval u jedného dodavatela. MnoZstevna povinnost mdze mat napriklad
podobu poziadaviek minimdlneho nékupu, poziadaviek na tvorbu zasob alebo
nelinedrneho stanovovania cien, ako su systémy mnozstevnych zliav alebo
dvojstupniova tarifa (pevne stanoveny poplatok plus jednotkova cena). Mozno
predpokladat’, ze takzvana ,,anglicka dolozka®, podl'a ktorej kupujuci musi oznamit
kazda lepSiu ponuku, ktort dostane apovoluje mu prijat’ ju len vtedy, ak mu
dodavatel’ nie je schopny urobit’ porovnatel'ni ponuku, ma tiez rovnaky uc¢inok ako
povinnost’ nakupu jednej znacky, a to najmi v pripade, ked’ kupujici musi oznamit’,
kto mu tato lepSiu ponuku dal.

Pripadné rizikd nékupu jednej znacky pre hospodarsku sutaz st uzavretie trhu
konkurenénym doddvatelom a potencidlnym dodavatelom, zmierilovanie
hospodarskej sutaze a napomdhanie nekalym praktikdm medzi dodavatelmi v
pripade kumulativneho vyuzivania a potlacenie hospodarskej sut'aze medzi znackami
v ramci obchodu, ked kupujici je zaroven maloobchodnym predajcom, ktory
predava kone¢nym spotrebitel'om. Takéto obmedzujuce G¢inky maji priamy dopad
na sitaz medzi znackami.

Nékup jednej znacky je podla nariadenia o skupinovej vynimke predmetom vynimky
v pripade, ked ani dodavatelov podiel na trhu, ani kupujiceho podiel na trhu
nepresahuju 30 % a pod podmienkou obmedzenia zdkazu konkurencie na obdobie
maximalne piatich rokov. ZvySok tohto oddielu poskytuje usmernenia pre
hodnotenie jednotlivych pripadov, ak je prahova hodnota podielu na trhu vysSia
alebo ak lehota presahuje obdobie piatich rokov.

Moznost ukladania povinnosti vyhradného ndkupu jednej znacky od jedného
konkrétneho dodavatel'a vyustit’ do uzavretia trhu narasajiceho hospodarsku sutaz sa
zvysuje najmé vtedy, ak by sa v pripade absencie tejto povinnosti vyvijal zna¢ny tlak
zo strany konkurencnych podnikov, ktoré¢ bud v Case uzatvorenia dohody
obsahujucej tito povinnost’ neposobili na trhu, alebo ktoré nemo6zu v plnej miere
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pokryt’ dopyt zédkaznikov. Konkuren¢né podniky nemusia byt schopné pokryt’ cely
dopyt urc¢itého zdkaznika, pretoze prislusny dodavatel’ je asponl pre ¢ast’ dopytu na
trhu nevyhnutnym obchodnym partnerom, a to napriklad preto, ze jeho znacka je
typu ,,musi byt na sklade®, ktora uprednostiiuji mnohi konec¢ni spotrebitelia, alebo
preto, ze kapacitné obmedzenia ostatnych dodéavatelov st také, ze jedine prislusny
dodavatel’ moze pokryt &ast dopytu’’. ,,Postavenie dodavatela na trhu je preto
jednym z najdoélezitejSich faktorov pri hodnoteni pripadnych ucinkov nartsajicich
hospodarsku sutaz v stvislosti s povinnostou nakupu jednej znacky.

Ak moézu konkurenéné podniky superit’ za rovnakych podmienok o cely dopyt
kazdého jedného zdkaznika, je vo vSeobecnosti nepravdepodobné, Ze by povinnost’
nakupu jednej znaCky od jedného konkrétneho dodavatela branila wcinnej
hospodarskej sutazi, pokial' prechod zakaznikov k inému dodévatelovi nie je
problematicky z dévodu trvania a pokrytia trhu pokial’ ide o povinnost’ ndkupu jednej
znalky. Cim vicsia Cast dodavatel'ovho podielu na trhu je viazana, t. j. ¢im vacsia
cast’ jeho podielu na trhu tykajtiiceho sa predaja sa uskuto¢iiuje na zaklade povinnosti
nakupu jednej znacky, tym vyraznejsie sa prejavi uzavretie trhu. Podobne, ¢im dlhsia
trva povinnost’ ndkupu jednej znacky, tym vyraznejSie je uzavretie trhu pre nové
konkuren¢né podniky. Povinnost’ nakupu jednej znacky, ktora trva kratSie ako jeden
rok, ku ktorej sa zaviazali nedominantné spolocnosti, sa obvykle nepovazuje za
pri¢inu vzniku ucinkov vyrazne narsajucich hospodarsku sutaz alebo Ccisto
negativnych ucinkov. Povinnost’ nakupu jednej znacky dohodnutad s nedominantnymi
spolo¢nostami na obdobie od jedného do piatich rokov si obvykle vyzaduje riadne
vyvazenie ucinkov podporujucich anartSajacich hospodarsku sutaz, zatial ¢o
povinnost’ ndkupu jednej znaCky trvajuca viac ako pit rokov sa u vicSiny typov
investicii nepovazuje za nevyhnutnil na dosiahnutie Ziadanych pozitivnych ucinkov
alebo tieto pozitivne ucinky nie st natol’ko vyznamné, aby prevysili ich u¢inok
uzavretia trhu. Povinnost’ ndkupu jednej znacky bude s va¢Sou pravdepodobnostou
viest' k uzavretiu trhu naruSajucemu hospodarsku sutaz, ked sa na nej dohodnu
dominantné spolo¢nosti.

Pri hodnoteni vplyvu dodavatel'a na trhu je dolezit¢ zohladnit' aj postavenie
konkurenénych podnikov na trhu. Pokial je tychto konkuren¢nych podnikov
dostatocne vela a su silni, nepredpokladaju sa Ziadne ucinky vyrazne nartSajuce
hospodéarsku sttaz. Je velmi nepravdepodobné, Zze by doslo k vyluceniu
konkuren¢nych podnikov z trhu, ak maji podobné postavenie na trhu ako dodavatel’
a mdézu ponukat’ rovnako pritazlivé vyrobky. AvSak v pripade, ked velky pocet
vyznamnych dodavatel'ov na relevantnom trhu uzavrie s vel'kym poctom kupujucich
zmluvy ondkupe jednej znacky, moézu byt zhospodarskej sutaze vyluceni
potencialni zaujemcovia o vstup na trh (pripad kumulativnych Uc¢inkov). V tejto
situacii dohody o ndkupe jednej znacky moézu prispievat k dohode o nekalych
praktikach medzi konkurenénymi dodavate'mi. Ak sa na jednotlivych dodavatel'ov
vztahuje nariadenie o skupinovej vynimke, potom moze byt v niektorych pripadoch
potrebné riesit’ problém negativneho kumulativneho uc¢inku odiatim skupinove;j
vynimky. Ak je viazany podiel na trhu mensi ako 5 %, obvykle sa nepredpoklada, ze
by vyraznejsie prispieval ku kumulativnemu ucinku uzavretia trhu.
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Rozsudok Sudu prvého stupna z 23.10.2003, T-65/98, Van den Bergh Foods/Komisia, Zb. s. 11-4653,
body 104 a 156.
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V pripadoch, ked’ je podiel na trhu najvac¢sieho dodavatela nizsi ako 30 % a podiel
na trhu piatich najvicsich dodavatel'ov nepresahuje 50 %, je nepravdepodobné, ze
nastane situacia s jednym alebo kumulativnym u¢inkom narasajucim hospodarsku
sutaz. Ak potencidlny zaujemca o vstup na trh nedokéze preniknut’ na trh so ziskom,
nie je to pravdepodobne sposobené povinnostou nakupu jednej znacky, ale inymi
faktormi, ako st napriklad spotrebitel'ské preferencie.

Prekazky vstupu su dolezité na zistenie, ¢i dochddza k uzavretiu trhu naruSajicemu
hospodarsku sutaz. Kdekol'vek, kde je pre konkuren¢nych dodavatelov relativne
jednoduché ziskat’ pre svoj vyrobok novych kupujucich alebo ndjst’ alternativnych
kupujucich, uzavretie trhu nie je skuto¢ny problém. Casto vsak existujii prekazky
vstupu tak na vyrobnej, ako aj na distribu¢nej urovni.

Vyrovndvacia sila je tiez dolezita, pretoze silnych kupujicich nie je jednoduché
ziskat' od ponuky konkuren¢ného tovaru alebo sluzieb. VSeobecnejSie povedané, na
presvedcenie zédkaznikov, aby akceptovali ndkup jednej znacky, dodavatel' im musi
kompenzovat, uplne alebo CcCiastoCne, stratu hospodarskej sutaze vyplyvajicu
z exkluzivity. Ked’ sa takato kompenzacia poskytuje, méze byt prijatie zavdzku
nakupu jednej znacky od dodavatela v osobnom zaujme zakaznika. Ale bolo by
nespravne, vyvodit' ztoho automaticky zaver, ze vSetky zaviazky nakupu jednej
znacky spoloc¢ne st celkovo prinosom pre zakaznikov na danom trhu i pre konecnych
zékaznikov. Je najmi nepravdepodobné, ze zékaznici ako celok budi mat’ z toho
prospech, ak je vela zdkaznikov a zavédzky nakupu jednej znacky ako celok maju
taky ucinok, ze brania vstupu alebo expanzii konkurenénych podnikov.

Napokon, dolezitd je aj ,,urovenn obchodu“. Menej pravdepodobné je uzavretie trhu
narasajuce hospodarsku sutaz v pripade medziproduktov. Ked dodavatel
medziproduktu nie je dominantny, konkuren¢ni dodavatelia majt stale vol'na zna¢nu
Gast dopytu. Uginok uzavretia trhu narGSajuceho hospodarsku sitaz vsak moze
vzniknit' aj pod urovilou dominantného postavenia na trhu, ato v situdcii
kumulativnych ¢inkov. Kumulativny ucinok s nepriaznivym U¢inkom na
hospodarsku sut’az je mélo pravdepodobny, pokial je podiel viazaného trhu nizsi ako
50 %.

Ked’ sa dohoda tyka dodavky kone¢ného vyrobku na velkoobchodnej Grovni, otazka,
¢1 je pravdepodobné, ze vznikne problém tykajuci sa hospodarskej sutaze, zavisi
prevazne od typu predaja a prekazok vstupu na velkoobchodnej urovni. Neexistuje
ziadne redlne riziko uzavretia trhu naruSajuce hospodarsku sut'az, ak si konkurenc¢ni
vyrobcovia mozu lahko zriadit svoju vlastni velkoobchodnti cinnost. Typ
velkoobchodného predaja Ciastocne urcuje, ¢i su prekazky vstupu nizke, t. j., ¢i su
vel'’koobchodnici schopni efektivne obchodovat’ len s vyrobkom, na ktory sa dohoda
vztahuje (napriklad zmrzlina) alebo ¢i je pre nich efektivnejSie obchodovanie s celou
Skélou vyrobkov (napriklad mrazené potraviny). V druhom pripade, nie je efektivne
pre vyrobcu, ktory predava len jeden vyrobok, aby si zriadoval svoj vlastny
velkoobchodny predaj. V takom pripade by mohli vzniknut U€inky nartsajace
hospodarsku sutaz. NavySe, problémy spojené s kumulativnym uw¢inkom mézu
vzniknut’, ak niekol’ko dodévatel'ov viaze vac¢Sinu dostupnych vel'koobchodnikov.

U kone¢nych vyrobkov sa obvykle uzavretie trhu prejavi skor na maloobchodne;j

urovni, pretoze existuju dost’ vel'ké prekazky vstupu pre vacsinu vyrobcov, ktori si
chct otvorit maloobchodné predajne len pre svoje vlastné¢ vyrobky. Okrem toho
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prave na maloobchodnej trovni mézu dohody o ndkupe jednej znacky viest' k
obmedzeniu hospodarskej sitaze medzi znackami v ramci obchodu. Z tychto
dovodov, a ak zohl'adnime vsetky d’alSie relevantné faktory, mézu sa v suvislosti s
konecnymi vyrobkami na maloobchodnej Urovni zacat’ prejavovat’ G€inky vyrazne
narusajuce hospodarsku sutaz, ak nedominantny dodavatel' viaze na seba 30 %
relevantného trhu alebo viac. U dominantnej spolo¢nosti mdze mat’ aj mensi viazany
podiel na trhu G¢inky vyrazne narisajice hospodarsku sutaz.

Na maloobchodnej Grovni moze vzniknit’ aj kumulativny ucinok uzavretia trhu. Ked’
maju vsetci dodavatelia podiely na trhu nizSie ako 30 % a ak je celkovy viazany
podiel na trhu nizsi ako 40 %, je nepravdepodobny kumulativny G¢inok uzavretia
trhu narasajuceho hospodarsku sutaz a preto aj odnatie skupinovej vynimky. Této
hranica moéze byt vysSia, ked sa zohladnia dalSie faktory, ako je pocet
konkurenénych podnikov, prekdzky vstupu, atd. Ked nie je podiel vSetkych
spoloc¢nosti na trhu pod prahovou hodnotou stanovenou v nariadeni o skupinovej
vynimke, ale Ziadna z tychto spolo¢nosti nie je dominantna, kumulativny uc¢inok
uzavretia trhu narasajuceho hospodarsku sut'az je nepravdepodobny, ak je celkovy
viazany podiel na trhu nizsi ako 30 %.

Tam, kde kupujici vyuziva na obchodovanie priestory a pozemky, ktoré vlastni
dodévatel’ alebo ktoré ma dodavatel’ prenajaté od tretej strany, ktora nie je spojena
s kupujicim, je moznost’ ulozenia ucinnych napravnych opatreni v pripade mozného
ucinku uzavretia trhu obmedzend. V takom pripade je zasah Komisie je
nepravdepodobny, ak nejde o dominantného dodavatel’a.

V niektorych odvetviach moze byt mozny predaj viac ako jednej znacky na jednom
predajnom mieste problematicky, v takom pripade sa problém uzavretia trhu lepSie
vyrie$i obmedzenim doby platnosti zmlav.

Ked’ sa zistia G¢inky vyrazne narasajice hospodarsku sutaz, vznika otazka mozného
udelenia vynimky podla ¢lanku 101 ods. 3. Pre zavéizky nesutazenia su dolezité
najmi ucinky opisané v odseku 107 pism. a) (parazitovanie medzi dodavatel'mi), d),
e) (problémy finan¢nej podpory) a h) (nedostatky kapitdlového trhu).

V pripade ucinku opisaného v odseku 107 pism. a), d) a h), moze byt uplatnenie
mnozstevne] povinnosti vo¢i kupujiicemu menej obmedzujicou alternativou.
Jedinym moznym spdsobom na dosiahnutie u¢inku opisaného v odseku 107 pism. e)
(problém finan¢nej podpory v suvislosti s prevodom know-how) mdéze byt zakaz
sut’azenia.

V pripade investicii doddvatel'a viazanych na konkrétny vztah (pozri odsek 107
pism. d)), dohoda o zdkaze konkurencie alebo dohoda mnozstevnej povinnosti na
obdobie odpisania investicie spravidla spiiiajui podmienky ustanovené v &lanku 101
ods. 3. V pripade rozsiahlych investicii viazanych na urcity vztah moze byt
opodstatnené¢ uplatnenie zakazu konkurencie s dobou platnosti presahujlicou péat’
rokov. Investicia viazana na urity vztah je napriklad inStaldcia alebo uprava
zariadenia dodavatel'om, ked’ toto zariadenie sa potom moze pouzivat’ len na vyrobu
suCiastok pre urcit¢tho kupujuceho. Vseobecné investicie alebo investicie do
(rozsirenia) kapacity spojené s urcitym trhom, sa spravidla nepovazuji za investicie
viazané na urcity vzt'ah. AvSak v pripadoch, ak dodavatel’ vytvori nova kapacitu,
ktora sa konkrétne viaze na prevadzky urcitého kupujiaceho, napriklad, ak spolo¢nost’
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vyrabajuca kovové konzervy vybuduje nova kapacitu na vyrobu konzerv v
priestoroch, kde potravinarska spolocnost’ konzervuje potraviny alebo v ich
susedstve, tato nova kapacita je z ekonomického hl'adiska zZivotaschopna iba vtedy,
ak je vyroba zamerand na tohto konkrétneho zdkaznika. V takom pripade sa moze
tato investicia povazovat’ za investiciu viazanl na urcity vzt'ah.

Tam, kde dodéavatel’ poskytne kupujucemu tiver alebo mu poskytne zariadenie, ktoré
nie je viazané na urcity vztah, tato skutocnost’ obvykle nepostacuje na oddévodnenie
udelenia vynimky tykajicej sa ucinku uzavretia trhu naruSajiceho hospodarsku
sutaz. V pripade nedostatkov kapitalového trhu moze byt vyhodnejsie, aby p6zicku
poskytol dodavatel' vyrobkov a nie banka (pozri odsek 107 pism. h)). V takom
pripade by sa vSak uver mal poskytnut’ ¢o najmenej obmedzujucim spdsobom a
kupujucemu by vo vSeobecnosti nemalo ni¢ branit’ v tom, aby od zavédzku odstapil
a kedykol'vek splatil zostavajiicu cast’ tiveru bez toho, aby musel zaplatit’ nejaka
pokutu.

Prevod podstatného know-how (odsek 107 pism. ¢)) je obvykle dovodom na
uplatnenie zdkazu konkurencie pocas celej doby trvania dohody o dodéavke, napriklad
v pripade franchisingu.

Priklad zakazu konkurencie

Veduca spolo¢nost’ na vnutrostitnom trhu s ndhodne nakupovanym spotrebnym
vyrobkom, ktord ma podiel na trhu 40 %, predava vacsinu svojich vyrobkov (90 %)
prostrednictvom viazanych maloobchodnikov (viazany podiel na trhu 36 %). Dohody
zavazuji maloobchodnikov, aby nakupovali vyhradne len u tejto vedicej spolo¢nosti
najmenej pocas Styroch rokov. Tato vedica spolo¢nost’ na trhu je silno zastipena
najmid v hustejSie osidlenych oblastiach, ako je napriklad hlavné mesto. Jej
konkurenéné spolocnosti, celkom 10 spolo¢nosti, z ktorych niektoré maji iba lokalny
charakter, maji podstatne menSie podiely na trhu, najvicsia z nich mé 12 %. Tychto
10 konkuren¢nych spolocnosti zasobuje dalsich 10 % trhu prostrednictvom
viazanych predajni. Trh je vyrazne diferencovany z hladiska znaciek a vyrobkov.
Veduca spolocnost’ na trhu vlastni najvyznamnejSie znacky. Je jedinou
spoloCnostou, ktord pravidelne organizuje celostatne reklamné kampane. Svojim
viazanym maloobchodnikom poskytuje osobitné skladovacie skrine na svoje
vyrobky.

Vysledkom je, Ze celkom 46 % (36 % + 10 %) trhu je uzavretého pre potencidlnych
zaujemcov o vstup, ako aj pre tie spolo¢nosti na trhu, ktoré nemaji viazané predajne.
Este zlozitejSia je situdcia potencidlnych zdujemcov o vstup v husto osidlenych
oblastiach, kde je toto uzavretie trhu eSte vyraznejSie, aj ked prave v tychto
oblastiach by spoloc¢nosti radi vstapili na trh. Okrem toho zddvodu silnej
diferenciacie v oblasti znaciek a vyrobkov a ndkladov na prieskum trhu, ktoré su v
porovnani s cenou vyrobkov dost vysoké, chybajica hospodarska sutaz medzi
znackami v rdmci obchodu vedie k strate d’alSich vyhod pre spotrebitel'ov. Pripadné
pozitivne UC€inky vyplyvajice z vyhradnosti predajne, ktoré ako uvadza veduca
spolo¢nost, vyplyvaju zo znizenia nakladov na dopravu a pripadného problému
finannej podpory v suvislosti so skladovacimi skrilami, su obmedzené
anevyvazuju negativne ucinky na hospodarsku sutaz. Pozitivne UcCinky su
obmedzené, pretoze nédklady na dopravu zdvisia od mnozstva a nie od vyhradnosti a
skladovacie skrine nestvisia so ziadnym know-how a nevztahuju sa na konkrétnu
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znacku. Z toho vyplyva, ze pravdepodobne nie su splnené podmienky ¢lanku 101
ods. 3.

Priklad mnozZstevnej povinnosti

Vyrobca X so 40 % podielom na trhu predava 80 % svojich vyrobkov na zéklade
zmluv, ktoré stanovuju, ze d’alsi predajca je povinny nakupit u X aspon 75 % z
pozadovaného mnozstva tohto druhu vyrobku. V doésledku toho X pontka
financovanie a zariadenie za vyhodné ceny. Zmluvy sa uzatvaraju na dobu piatich
rokov, pocas ktorych sa ma splacat’ iver prostrednictvom rovnako vysokych splatok.
Po prvych dvoch rokoch vSak maji kupujici moznost zmluvu vypovedat so
Sestmesacnou vypovednou lehotou, ak splatia nesplatent cast’ uveru a odkupia
zariadenie za jeho trhovu cenu. Na konci pédtro¢ného obdobia sa zariadenie stava
majetkom kupujticeho. Vicsina konkurenénych vyrobcov z celkového poctu 12, su
malé spolo¢nosti, z ktorych najvaésia ma podiel na trhu 20 % a maji uzatvorené
podobné zmluvy s réznou dobou platnosti. Vyrobcovia s podielom na trhu niz§im
ako 10 % maji casto zmluvy s dlhSou dobou platnosti a menej velkorysymi
ustanoveniami o vypovedani zmluvy. Zmluvy s vyrobcom X ponechavaju
kupujucemu moznost kupit 25 % pozadovaného tovaru od konkurenénych
podnikov. Pocas poslednych troch rokov vstipili na trh dvaja novi vyrobcovia a
ziskali kombinovany podiel na trhu vo vyske priblizne 8 % ¢iasto¢ne vd’aka tomu, ze
prevzali uvery urcitého poctu d’alSich predajcov, s ktorymi ndhradou za to uzatvoria
zmluvy.

Viazany podiel vyrobcu X na trhu dosahuje vysku 24 % (0,75 x 0,80 x 40 %).
Viazany podiel na trhu d’alSich vyrobcov predstavuje priblizne 25 %. Teda celkove
okolo 49 % trhu je uzavretého pre potencialnych zdujemcov o vstup a pre spolo¢nosti
pdsobiace na trhu, ktoré nemaju viazané predajne asponl po€as prvych dvoch rokov
po uzavreti zmluv o dodavkach. Stav na trhu je taky, ze d’alsi predajcovia maju Casto
problémy ziskat’ uvery od bank a spravidla st prili§ mali na to, aby kapital ziskali
inym spdsobom, ako napriklad vydanim akcii. Vyrobca X je okrem toho schopny
preukdzat’, Ze zameranie jeho predaja na obmedzeny pocet dalSich predajcov mu
pomdze lepsie planovat’ predaj a znizit' ndklady na dopravu. Vzhl'adom na pozitivne
ucinky na jednej strane a 25 % neviazanych Casti zmliv vyrobcu X, realnej moznosti
pred¢asného vypovedania zmluvy, nedavnemu vstupu novych vyrobcov na trh a
skuto€nosti, Ze priblizne polovica d’al$ich predajcov nie je viazand, na strane druhej,
je pravdepodobné, Ze mnozstevna povinnost’ 75 % uplatiiovana vyrobcom X spliia
podmienky ¢lanku 101 ods.3.

Vyhradna distribucia

V dohode o vyhradnej distribucii sa dodavatel’ zavézuje preddvat’ svoje vyrobky len
jednému distributorovi, ktory ich ma d’alej predavat’ na uritom uzemi. Distributor je
zarovenl obmedzeny v aktivnom predaji na d’alSich (vyhradne pridelenych) tzemiach.
Pripadné rizika tykajace sa hospodarskej sutaze su predovsetkym obmedzenie sutaze
v ramci znacky arozdelenie trhu, co modze predovSetkym ulahovat’ cenovu
diskriminaciu. Ak vacSina dodavatelov alebo vSetci dodavatelia uplatnia vyhradnu
distribiciu, moze to zmiernit' hospodarsku sutaz a nekald sutaz, a to na urovni
dodavatel'ov, ako aj distribtorov, to moze ul'ah¢it. Napokon, vyhradna distribucia
modze viest kvyliceniu ostatnych distributorov ztrhu atym k obmedzeniu
hospodarskej sut’aze na tejto irovni.
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Vyhradna distribucia je predmetom vynimky podla nariadenia o skupinovej vynimke
vtedy, ked’ st podiely dodavatela i kupujuceho na trhu nizsie ako 30 %, a to aj v
pripade kombinovania s inymi vertikdlnymi obmedzeniami, ktoré nie su povazované
za zdvazné, ako je zédkaz konkurencie pocas doby kratSej ako pét’ rokov, mnozstevna
povinnost’ alebo vyhradny nakup. Kombinacia vyhradnej distribucie a selektivnej
distribtcie spifia podmienky na udelenie vynimky podla nariadenia o skupinovej
vynimke iba vtedy, ak nie je obmedzeny aktivny predaj na d’alSich uzemiach. ZvysSok
tohto oddielu poskytuje usmernenia pre hodnotenie vyhradnej distribucie v
jednotlivych pripadoch, kedy podiel na trhu presahuje prahovi hodnotu 30 .

Postavenie dodéavatel’a a konkurenénych podnikov na trhu je vel'mi dolezité, pretoze
problém neexistencie sutaze v ramci znaCky nastdva iba vtedy, ak je obmedzena
sitaz medzi znackami. Cim silnejSie je postavenie dodivatela, tym vaznejiie je
obmedzenie stitaze v ramci znacky. Ak sa prekro¢i prahova hranica 30 % podielu na
trhu, moéze vzniknit’ riziko vyznamného obmedzenia hospodarskej sut'aze v rdmci
znaCky. Ak maju byt splnené podmienky ¢lanku 101 ods. 3, strata hospodarske;j
sutaze v ramci znacky sa musi vyvazit’ skutoénymi pozitivnymi uc¢inkami.

Postavenie konkuren¢nych podnikov moéze mat dvojaky vyznam. Ak su tieto
konkuren¢né podniky silné, znamena to, Ze obmedzenie sit'aze v rdmci znacky je
vyvazené dostatoCnou sutazou medzi znackami. Ak sa vSak pocet konkurencnych
podnikov vyrazne znizZi a ich postavenie, pokial’ ide o podiel na trhu, kapacitu a
distribu¢nu siet’, je priblizne rovnaké, existuje riziko nekalych praktik a zmiernenie
hospodarskej stt'aze. Strata suit'aze v ramci znacky moze toto riziko zvysit, najma
ked niekol’ko dodéavatelov vyuziva podobné distribu¢né systémy. Viacndsobné
vyhradné obchodné zastupenia, t. j. ked’ r6zni dodavatelia schvalia pre dané tzemie
toho ist¢tho vyhradného distributora, mézu toto riziko nekalych praktik dalej
zvySovat' a zmiernenie hospodarskej sutaze dalej prehlbovat. Ak ma obchodny
zastupca vyhradné pravo distribuovat’ dva alebo viac vyznamnych konkurencnych
vyrobkov na tom istom uzemi, sitaz medzi tymito znackami moéze byt vyrazne
obmedzena. Cim vy$ii je kumulativny podiel na trhu znadiek distribuovanych
viacnasobnymi vyhradnymi obchodnymi zastupcami danych znaciek, tym vyssie je
riziko nekalych praktik a tym viac je obmedzend sutaz medzi znackami. Ak je
maloobchodny predajca vylucnym distributorom pre urcity pocet znaciek, moze to
viest ktomu, Ze ak jeden vyrobca znizi velkoobchodnu cenu svojej znacky,
vyhradny maloobchodnik sa nebude usilovat’ o to, aby sa toto zniZenie prejavilo v
cene pre kone¢ného spotrebitel’a, pretoze by sa tym znizil predaj d’alSich znaciek
atiez zisky. Preto, pri porovnani so situidciou bez viacnasobného vyhradného
obchodného zastupenia, majii vyrobcovia mensi zdujem o vzajomnu sitaz v oblasti
cien. Takéto situacie kumulativneho G¢inku mézu byt dovodom na odnatie vyhod
vyplyvajucich z nariadenia o skupinovej vynimke, ak st podiely dodavatelov
a kupujacich na trhu nizSie ako je prahovd hodnota stanovend v nariadeni o
skupinovej vynimke.

Prekazky vstupu, ktoré mozu dodavatel'om branit’ pri ziskavani novych distributorov
alebo hladani alternativnych distributorov, su pri hodnoteni pripadnych uc¢inkov
vyhradnej distribucie narasajicich hospodarsku stt'az menej doélezité. K uzavretie
trhu pre inych dodavatel'ov nedochédza, pokial’ sa vyhradna distribtcia nekombinuje
s povinnost'ou ndkupu jednej znacky.
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Uzavretie trhu pre ostatnych distributorov nepredstavuje problém, ak dodavatel,
ktory prevadzkuje systém vyhradnej distriblicie, na tom istom trhu schvali vacsi
pocet vyhradnych distribatorov a ak tito distribtori nie st obmedzovani pri predaji
inym neschvéalenym distributorom. Problém uzavretia trhu pre inych distributorov
vSak moze nastat’ tam, kde existuje kupna sila a vplyv na trhy vertikalne integrované
smerom nadol, najmd v pripade vel'mi rozsiahlych Uzemi, ked sa vyhradny
distributor stava vyhradnym kupujucim pre cely trh. Prikladom je retaz
supermarketov, ktord sa stdva jedinym distribatorom hlavnej znacky na
vnutrostatnom maloobchodnom trhu s potravinami. Uzavretie trhu pre inych
distributorov by mohlo byt eSte horSie v pripade viacnasobného vyhradného
obchodného zastupenia.

Kupna sila moze tiez zvySovat’ riziko nekalych praktik na strane kupujtcich, ked
vyznamni kupujuci, ktori posobia na rdéznych uzemiach, ukladaju jednému alebo
viacerym dodavatel'om povinnost’ uzatvarat’ dohody o vyhradne;j distribucii.

Dolezita je aj vyspelost trhu, pretoze strata sutaze v ramci znacky a cenova
diskriminicia sa mo6zu na vyspelom trhu stat’ vaZznym problémom, ale mézu byt
menej relevantné na trhu s rasticim dopytom, meniacimi sa technologiami a
meniacim sa postavenim.

Uroveti obchodu je dolezita, pretoze pripadné negativne ucinky sa moézu lisit' na
velkoobchodnej a maloobchodnej Grovni. Vyhradnd distriblcia sa uplatituje najma
u kone¢nych vyrobkov a sluzieb. Strata sutaze v ramci znacky je pravdepodobna
najmi na maloobchodnej Grovni, najmi ak je spojend s velkymi Gzemiami, pretoze
kone¢ni spotrebitelia moézu celit problému malej mozZnosti vyberu medzi
distribatormi, ktori pontkaju znamu znacku za vysoka cenu/vysoko kvalitné sluzby
alebo za nizku cenu/menej kvalitné sluzby.

Ak si vyrobca vyberie za svojho vyhradného distributora vel’koobchodnika, obvykle
tak urobi pre vicSie Uzemie, ako je napriklad cely Cclensky Stat. Ak moéze
velkoobchodnik neobmedzene preddavat vyrobky maloobchodnikom na nizsej
urovni, pravdepodobne sa neprejavia u¢inky vyrazne naruSajice hospodarsku sut’az.
Pripadnu stratu sutaze v ramci znacky na velkoobchodnej urovni moézu lahko
vyvazit pozitivne ucinky v oblasti logistiky, propagécie, atd’., najmi ak mé vyrobca
sidlo v 1inej krajine. Pripadné rizika pre sataz medzi znackami v pripade
viacnasobnych vyhradnych obchodnych zastiipeni st vSak vyssie na velkoobchodne;j
urovni ako na maloobchodnej trovni. Ak sa jeden vel'koobchodnik stane vyhradnym
distributorom pre zna¢ny pocet dodavatelov, moze to nielen obmedzit’ sutaz medzi
tymito znaCkami, ale méze to viest” k uzatvoreniu trhu na velkoobchodnej trovni
obchodu.

Ako uz bolo uvedené v odseku 155, uzavretie trhu pre inych dodavatel'ov nevznika,
pokial’ sa vyhradné distribucia nekombinuje s povinnostou nadkupu jednej znacky.
Ale dokonca i v pripade, ked” sa vyhradna distribcia kombinuje s nakupom jedne;j
znaCky, uzavretie trhu pre inych dodavatelov naruSajiice hospodarsku sttaz je
nepravdepodobné, s vynimkou pripadu, ked’ ndkup jednej znaCky sa uplatiiuje v
ramci hustej sieti vyhradnych distribitorov posobiacich na malych uzemiach alebo
v pripade kumulativneho ucinku. Tato situacia si moze vyzadovat’ uplatnenie zasad
uvedenych v oddiele 2.1 o ndkupe jednej znacky. Ked’ vSak tato kombindcia nevedie
k zna¢nému uzavretiu trhu, kombinécia vyhradnej distribucie a nakupu jednej znacky
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mdze mat pozitivny ucinok na hospodarsku sutaz, napriklad moéze podnietit
vyhradného distriblitora, aby sa zameral na urcita znacku. Preto, ak nenastane u¢inok
veduci k uzavretiu trhu, kombinacia vyhradnej distribucie a zdkazu konkurencie
moze velmi dobre spifiat’ podmienky &lanku 101 ods. 3 pocas celého trvania dohody,
najmi na velkoobchodnej urovni.

Kombinacia vyhradnej distribucie s vyhradnym nakupom zvysuje pripadné rizika pre
hospodarsku sitaz obmedzenia sutaze v ramci znacky a rozdelenia trhu, ¢o mdze
ulahCovat’ najmd cenova diskriminaciu. Vyhradnd distribicia uz obmedzuje
vyuzivanie cenovych rozdielov zdkaznikmi, pretoze obmedzuje pocet distribtitorov a
obvykle tiez obmedzuje slobodu tychto distribatorov pokial’ ide o aktivny predaj.
Vyhradny nakup vyzaduje od vyhradnych distributorov, aby nakupovali svoje zadsoby
urcitej znacky priamo od vyrobcu, okrem toho obmedzuje sa pripadnd moZnost
vyuzivania cenovych rozdielov vyhradnymi distribitormi, pretoze nemdzu
nakupovat' od inych distribitorov v systéme. To zvySuje moznosti dodavatela
obmedzovat sutaz vramci znacky a zéaroven uplatnovat nerovnaké podmienky
predaja v neprospech spotrebitelov, pokial kombinacia neumoziiuje vytvorenie
pozitivnych ucinkov veduicich kniz§im cenam pre vsetkych financnych
spotrebitel'ov.

Povaha vyrobku nie je osobitne vyznamna pre hodnotenie vyhradnej distriblcie
z hl'adiska pripadnych ucinkov narusajicich hospodarsku sutaz. Vyznamna je vSak
pre hodnotenie pripadnych pozitivnych t¢inkov potom, ako sa zisti i¢inok vyrazne
narasajuci hospodarsku stut’az.

Vyhradna distribucia mdze viest’ k pozitivnym u¢inkom, najmi v pripadoch, ked’ sa
od distributorov pozaduju investicie do ochrany alebo vybudovania imidzu znacky.
Obvykle su tieto ucinky najsilnejSie pri novych vyrobkoch, zlozitych vyrobkoch a
vyrobkoch, ktorych kvalita sa da tazko posudit’ pred spotrebou (tzv. vyrobky
zalozené na skusenosti), alebo ktorych kvalita sa da tazko posudit’ dokonca i po
spotrebe (tzv. vyrobky zalozené na dovere). Okrem toho vyhradna distribicia moze
viest' k usporam ndkladov na logistiku kvoli Gspordm z rozsahu pri doprave a
distribucii.

Priklad vyhradnej distribucie na vel’koobchodnej urovni

Spolo¢nost” A je veduca spolo¢nost’ na trhu s tovarom dlhodobej spotreby. Svoj
vyrobok predava prostrednictvom vyhradnych velkoobchodnikov. Uzemia
velkoobchodnikov su rozdelené tak, ze u malych clenskych §tatov zodpovedaju
celému uzemiu ¢lenského $tatu, u vacsich ¢lenskych statov odpovedaju regionu. Tito
vyhradni distribatori zabezpecuju predaj vSetkym maloobchodnikom na svojich
uzemiach. Nepredavaju koneénym spotrebitel'om. Velkoobchodnici zodpovedaju za
propagaciu na svojich trhoch, patri sem sponzorovanie miestnych podujati, ale tiez
vysvetlovanie a propagacia novych vyrobkov maloobchodnikom na svojich
uzemiach. Inovacia technoldgii a vyrobkov na tomto trhu prebieha pomerne rychlo a
vyznamni ulohu tu zohrdva aj predpredajny servis pre maloobchodnikov a
konecnych spotrebitelov. Vel'koobchodnici nemusia nakupovat’ vSetky pozadované
tovary danej znacky dodédvatel'a A priamo od samotného vyrobcu a velkoobchodnici
aj maloobchodnici maji moznost’ vyuzivania cenovych rozdielov, pretoze nédklady na
dopravu si pomerne nizke v porovnani s hodnotou vyrobku. Voci
velkoobchodnikom sa neuplatiiuje zdkaz konkurencie. Maloobchodnici predavaju
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tiez cely rad znaciek konkurencnych dodavatelov a na maloobchodnej trovni
neexistuji dohody o vyhradnej alebo selektivnej distribucii. Na trhu predaja EU
vel’koobchodnikom mé spolocnost’ A priblizne 50 % podiel. Jej podiel na réznych
vnutroStatnych maloobchodnych trhoch sa pohybuje od 40 do 60 %. Na kazdom
vnutrostatnom trhu ma spolo¢nost’ A 6 az 10 konkuren¢nych podnikov. B, C a D su
najvacsie konkurencné podniky, ktoré su zastiipené na kazdom vnutrostatnom trhu a
ich podiely sa pohybuji medzi 5 % az 20 %. Ostatni vyrobcovia su vnutrostatni
vyrobcovia s men$imi podielmi na trhu. Spolo¢nosti B, C a D maji podobné
distribucné siete, zatial ¢o miestni vyrobcovia maju tendenciu predavat’ svoje
vyrobky priamo maloobchodnikom.

Na velkoobchodnom trhu opisanom v tomto priklade je riziko obmedzenia sttaze v
rdmci znacky acenovej diskriminacie nizke. MozZnost vyuZivania cenovych
rozdielov nie je obmedzena a neexistencia sitaze v ramci znacky nie je na
velkoobchodnej turovni velmi vyznamnd. Na maloobchodnej urovni nie je
obmedzovana ani sutaz v ramci znacky ani medzi znackami. Okrem toho sutaz
medzi znackami je pomerne nedotknuta dohodami o vyhradnej distribucii uzavretymi
na vel'koobchodnej trovni. Je preto pravdepodobné, Zze dokonca aj ked existuju
ucinky narasajuce hospodarsku stut’az, su splnené aj podmienky ¢lanku 101 ods. 3.

Priklad viacndsobnych vyhradnych obchodnych zastipeni na oligopolnom trhu

Na vnutroStaitnom trhu s kone¢nym vyrobkom su Styri vedice podniky, kazdy s
priblizne 20 % podielom na trhu. Tieto Styri veduce spolocnosti predavaji svoje
vyrobky prostrednictvom vyhradnych distributorov na maloobchodnej trovni.
Maloobchodnikom st pridelené vyhradné uzemia, ktoré svojim rozsahom
zodpovedaju mestam, kde sidlia maloobchodnici alebo obvodu v pripade
velkomesta. Na vdcSine uzemi tieto Styri vedice spolocnosti schvalili rovnakého
vyhradného maloobchodnika (,,viacndsobné obchodné zastipenie®), ktory ma
véacsinou centralne postavenie a Specializuje sa na dany vyrobok. Zostavajacich 20 %
vnutroStatneho trhu tvoria mali miestni vyrobcovia, z ktorych najvacsi ma priblizne 5
% podiel na tomto vnutro§tatnom trhu. Tito miestni vyrobcovia vi¢Sinou predavaju
svoje vyrobky prostrednictvom inych maloobchodnikov, najmi preto, lebo vyhradni
distributori Styroch najvéacsich dodavatel'ov nemaju obvykle velky zaujem o predaj
menej znamych a lacnejSich znaciek. Trh je vyrazne diferencovany z hladiska
znaciek a vyrobkov. Tieto Styri vedice spolocnosti organizuju velké celoStatne
reklamné kampane a ich znacky maji vyrazny imidz, priCom okrajovi vyrobcovia
nepropaguju svoje vyrobky na celoStitnej Urovni. Trh je pomerne vyspely, so
stabilnym dopytom a nedochadza k vyraznej inovacii v oblasti technologii a
vyrobkov. Vyrobok je pomerne jednoduchy.

Na takomto oligopolnom trhu existuje riziko vzniku nekalych praktik medzi tymito
Styrmi veddcimi spolo¢nostami. Riziko zvySuje viacnasobné obchodné zastlipenie.
Sut'az v ramci znacky je obmedzovana izemnou vyhradnostou. Na maloobchodnej
urovni je obmedzend sutaz medzi tymito Styrmi vediicimi znackami, pretoze jeden
maloobchodnik urcuje cenu pre vsetky Styri znacky na kazdom tzemi. Viacnasobné
obchodné zastipenie znamend, Ze ak jeden vyrobca znizi cenu svojej znacky,
maloobchodnik sa nebude usilovat’ o to, aby sa toto znizenie prejavilo v cene pre
kone¢ného spotrebitel’a, pretoze by sa tym znizil predaj dalSich znaciek a tiez zisky.
Vyrobcovia preto maji mensi zaujem o vzajomnu sutaz v oblasti cien. Cenova sutaz
medzi znackami sa prejavuje najmé v suvislosti s tovarom menej znamych znaciek
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okrajovych vyrobcov. Obmedzené si pripadné argumenty tykajuce sa pozitivnych
ucinkov v prospech (spolo¢nych) vyhradnych distributorov, pretoze vyrobok je
pomerne jednoduchy, d’alsi predaj nevyzaduje zvlastne investicie alebo Skolenie a
propagécia sa uskutociiuje najma na Grovni vyrobcov.

Napriek tomu, ze kazda z veducich spolo¢nosti ma podiel na trhu nizsi ako je
prahové hodnota, podmienky ¢lanku 101 ods. 3 nemdzu byt splnené a modze byt
potrebné odnatie skupinovej vynimky pri dohodach uzatvorenych s distributormi,
ktorych podiel na trhu predstavuje menej ako 30 % na trhu verejného obstaravania.

Priklad vyhradnej distribtcie v kombinécii s vyhradnym nédkupom

Vyrobca A je vedicou spolocnostou na trhu s objemnym tovarom dlhodobe;j
spotreby, ktorého podiel je na vac¢Sine vnutrostatnych maloobchodnych trhoch medzi
40 az 60 %. V clenskych S$tatoch, kde ma vysoky podiel na trhu, ma menej
konkurenénych podnikov s mensimi podielmi na trhu. Tieto konkurenéné podniky
posobia len na jednom alebo dvoch vnutrostitnych trhoch. Dlhodobou politikou
vyrobcu A je predavat’ svoje vyrobky prostrednictvom svojich dcérskych spolo¢nosti
vyhradnym distribitorom na maloobchodnej urovni, ktori maju zdkaz aktivneho
predaja na uzemiach inych distribatorov. Tito distributori s preto stimulovani, aby
vyrobok propagovali a poskytovali sluzby pred predajom. V poslednom case su
maloobchodnici povinni nakupovat’ vyrobky vyrobcu A vyhradne od vnutrostatnej
dcérskej spolocnosti vyrobcu A, ktora sa nachadza v ich vlastnej krajine.
Maloobchodnici predavajici znacku vyrobcu A st hlavnymi d’al§imi predajcami
tohto typu vyrobku na svojom uzemi. Preddvaji tiez konkurencné znacky, ale s
réznou mierou uspesnosti a zdujmu. Od zavedenia vyhradného ndkupu vyrobca
A uplatiluje medzi trhmi cenové rozdiely od 10 % do 15 %, priCom vySsSie ceny ma
na trhoch, kde ma mensiu konkurenciu. Trhy st pomerne stabilné na strane dopytu a
ponuky a nedochadza na nich k vyraznym technologickym zmenam.

Na trhoch s vysokymi cenami vyplyva strata sutaze v ramci znacky nielen z
pridel'ovania vyhradnych tzemi na maloobchodnej urovni, ale zhorSuje sa tiez v
dosledku povinnosti vyhradného nékupu uloZzeného maloobchodnikom. Povinnost’
vyhradného nakupu napomédha zachovaniu oddelenia trhov a uzemi, pretoze
znemoznuje vyuzivanie cenovych rozdielov vyhradnymi maloobchodnikmi, ktori st
hlavnymi d’al§imi predajcami tohto druhu vyrobku. Vyhradni maloobchodnici
nemaju ani moznost’ aktivne predavat’ na izemi inych maloobchodnikov a v praxi sa
vyhybaji dodavkam mimo svojho tizemia. To umoznilo cenovu diskriminaciu bez
toho, aby to viedlo k vyznamnému zvyseniu celkového predaja. Tiez je obmedzené
vyuzivanie cenovych rozdielov spotrebiteImi alebo nezavislymi obchodnikmi
z dovodu objemnosti vyrobku.

Zatial' ¢o argumenty o moznych pozitivnych u¢inkoch vymenovania vyhradnych
distributorov. mézu byt  presvedCivé, najmd zdbévodu stimulovania
maloobchodnikov, nie je pravdepodobné, ze by argumenty o moznych pozitivnych
ucinkoch kombinovania vyhradnej distribicie a vyhradného nékupu, anajmi
argumenty o moznych pozitivnych U¢inkoch vyhradného ndkupu, staviseli hlavne
s isporami zrozsahu v oblasti dopravy, vyvazili negativny ucinok cenovej
diskriminacie a obmedzenej sutaze vramci znacky. Z toho dovodu, nie je
pravdepodobne, ze by boli splnené podmienky ¢lanku 101 ods. 3.
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Vyhradné pridelovanie zdakaznikov

V dohode o vyhradnom pridelovani zdkaznikov dodévatel stihlasi s predajom
svojich vyrobkov iba jednému distributorovi na dal§i predaj urcitej skupine
zékaznikov. Distribator je zaroven obvykle obmedzeny v aktivhom predaji inym
skupinam (vyhradne pridelenych) zakaznikov. Nariadenie o skupinovej vynimke
neobmedzuje spdsob, akym je mozné definovat’ skupinu vyhradnych zikaznikov.
Mohlo by ist’ napriklad o konkrétny typ zdkaznikov definovanych na zaklade ich
povolania, alebo aj o zoznam konkrétnych zdkaznikov vybranych na zdklade jedného
¢i viacerych objektivnych kritérii. Pripadné rizika tykajuce sa hospodarskej stitaze su
predovSetkym obmedzenie sutaze v rdmci znacky arozdelenie trhu, ¢o modze
predovsetkym ulahcovat’ cenovu diskriminaciu. Ak vicsina dodavatelov alebo vsetci
dodavatelia uplatiiujii moznost’ vyhradného pridelenia zdkaznikov, moze to zmiernit’
hospodarsku stitaz a napomahat’ nekalym praktikam tak na arovni dodavatel'ov, ako
aj na urovni distributorov. Napokon, vyhradné pridelovanie zdkaznikov moze viest’
k vyliceniu ostatnych distributorov z trhu a tym k obmedzeniu hospodarskej sutaze
na tejto trovni.

Vyhradné pridelovanie zdkaznikov je predmetom vynimky podla nariadenia
o skupinovej vynimke vtedy, ked’ ani podiel dodavatel'a, ani podiel kupujiceho na
trhu nepresahuja 30 % prahovej hodnoty podielu na trhu, a to aj v kombindcii s
inymi vertikalnymi obmedzeniami, ktoré sa nepovazuju za zdvazné, ako su napriklad
zakaz konkurencie, mnoZstevna povinnost alebo vyhradny nakup. Kombinacia
vyhradného pridelovania zédkaznikov a selektivne]j distribucie je obvykle zavazné
obmedzenie, pretoze spravidla schvaleni distributori nemézu slobodne aktivne
predavat’ kone¢nym pouzivatel'om. Nad 30 % prahova hodnotu trhového podielu sa
pravidla stanovené v odsekoch 151 az 167 uplatiiuju aj na hodnotenie vyhradného
pridel'ovania zakaznikov s vynimkou konkrétnych pozndmok vo zvys$nych cCastiach
tohto oddielu.

Pridelovanie zakaznikov obvykle zakaznikom stazuje vyuZzivanie cenovych
rozdielov za ten isty tovar u rozli¢nych distribitorov. Okrem toho kazdy schvéleny
distribitor mé svoju vlastnu triedu zakaznikov, neschvaleni distributori nepatriaci do
takejto triedy mdézu mat problémy ziskat dany vyrobok. To zniZuje moznost
vyuzivania cenovych rozdielov neschvalenymi distributormi.

Vyhradné pridelovanie zdkaznikov sa uplatiiuje hlavne na medziprodukty a na
velkoobchodnej trovni, ked’ sa tyka konecnych vyrobkov vSade tam, kde mozno
rozliSovat” skupiny zakaznikov srozdielnymi osobitnymi poZziadavkami na dany
vyrobok.

Vyhradné pridel'ovanie zakaznikov moze viest k pozitivnym G¢inkom, najmé ked’ sa
od distributorov pozaduju investicie napriklad do Specidlneho zariadenia, kvalifikacie
alebo know-how, aby sa prisposobili poziadavkdm svojej skupiny zdkaznikov.
Obdobie odpisovania tychto investicii naznacuje opodstatnenti dobu trvania systému
vyhradného pridelovania zdkaznikov. Obvykle sa to tyka najmd novych alebo
zlozitych vyrobkov a vyrobkov, ktoré¢ vyzaduji upravu podla potrieb jednotlivého
zéakaznika. Identifikovatel'né diferencované potreby s pravdepodobnejSie v pripade
medziproduktov, t.j. vyrobkov, ktoré¢ sa predavaju r6znym typom profesionalnych
kupujtcich. Nie je pravdepodobné, Ze by pridel'ovanie kone¢nych zédkaznikov viedlo
k pozitivhym ucinkom.
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Priklad vyhradného pridelenia zakaznika

Spolo¢nost’ vyvinula domyselné rozpraSovacie zariadenie. V sucasnosti ma tato
spolo¢nost’ 40 % podiel na trhu s rozprasovacimi zariadeniami. Predtym, ako zacala
predavat’ toto domyselné rozpraSovacie zariadenie, mala 20 % podiel na trhu so
svojim star§Sim vyrobkom. InStalacia nového typu rozpraSovacieho zariadenia zavisi
od typu budovy, kde je zariadenie nainStalované a od vyuzitia budovy (kanceléria,
chemicka tovareni, nemocnica atd’.). Spolo¢nost’ schvalila ur¢ity pocet distributorov
na predaj a inStalaciu rozpraSovacieho zariadenia. Kazdy distributor musel vyskolit
svojich zamestnancov ¢o sa tyka vSeobecnych a osobitnych poziadaviek na instalaciu
rozpraSovacieho zariadenia pre urcitl triedu zdkaznikov. Na zabezpecenie toho, aby
sa distributori Specializovali, spolo¢nost’ pridelila kazdému distributorovi osobitnti
triedu zdkaznikov a zakéizala im aktivne preddvat’ vyrobky vyhradnym triedam
zakaznikov inych distribitorov. Po piatich rokoch sa vSetkym distributorom povoli
aktivny predaj vSetkym triedam zakaznikov, ¢im sa skon¢i systém vyhradného
pridelenia zakaznikov. Dodavatel potom moéze tiez zaCat predavat aj novym
distributorom. Trh je pomerne dynamicky, s dvoma novymi subjektmi, ktoré
neddavno vstapili na trh, a mnozstvom technologickych zlepseni. Konkurencné
podniky s podielmi na trhu medzi 5 % a 25 % tieZ modernizuju svoje vyrobky.

Ked’ze tato vyhradnost ma obmedzent dobu trvania a pomaha zabezpecit, aby sa
distribitorom vratili ich investicie a zamerali svoje predajné usilie na urcita triedu
zdkaznikov, aby sa naulili obchodovat akedze mozné ucinky narusajuce
hospodarsku sut'az sa zdaju byt obmedzené na dynamickom trhu, podmienky clanku
101 ods. 3 su pravdepodobne splnené.

Selektivna distribucia

Dohody o selektivnej distribtcii, podobne ako dohody o vyhradnej distribacii, na
jednej strane obmedzuju pocet autorizovanych distributorov a na druhej strane
obmedzuji moznosti d’alSieho predaja. Rozdiel oproti vyhradnej distribucii je ten, ze
obmedzenie poctu obchodnych zastupcov nezavisi od poctu tzemi, ale od kritérii
vyberu, ktoré v prvom rade suvisia s povahou vyrobku. Dalsim rozdielom oproti
vyhradnej distribtcii je, ze obmedzenie d’alSieho predaja neznamend obmedzenie
aktivneho predaja na wurCité Uzemie, ale obmedzenie pre akykol'vek predaj
neautorizovanym  distributorom, ponechavajic iba schvalenych obchodnych
zastupcov a kone¢nych zakaznikov ako moznych kupujucich. Selektivna distribucia
sa takmer vzdy vyuziva na distribuciu znackovych kone¢nych vyrobkov.

Mozné riziké tykajuce sa hospodarskej sutaze st obmedzenie stitaze v rdmci znacky,
najmi v pripade kumulativneho ucinku, vylucenie urcit¢ho typu (urcitych typov)
distribitorov a zmiernenie hospodarskej suit'aze a napomahanie nekalym praktikdm
medzi dodavate'mi alebo kupujicimi. Pri hodnoteni moznych skodlivych ucinkov
selektivnej distribiicie na hospodarsku sttaz podla ¢lanku 101 ods. 1 treba rozliSovat
medzi Cisto kvalitativnou selektivnou distribiciou a kvantitativnou selektivnou
distribiciou. V ramci Cisto kvalitativnej selektivnej distribucie sa vyberaju obchodni
zéastupcovia iba na zaklade objektivnych kritérii pozadovanych charakterom vyrobku
ako je Skolenie obchodného persondlu, sluzby poskytované v mieste predaja, urcity

59

SK



SK

(176)

(177)

sortiment vyrobkov, ktoré sa predavaju atd.’’ Uplatiiovanie takychto kritérii
nestanovuje priamy limit na pocet obchodnych zastupcov. Vo vSeobecnosti sa
nepovazuje Cisto kvalitativna selektivna distribucia za taku, ktord by spadala do
posobnosti ¢lanku 101 ods. 1, pretoze nema Skodlivé ucinky na hospodarsku sut'az za
predpokladu, ze st splnené tri podmienky. Po prvé, povaha dané¢ho vyrobku si musi
vyzadovat’ systém selektivnej distriblicie v tom zmysle, Ze takyto systém musi
predstavovat’ opravnenu poziadavku so zretelom na charakter daného vyrobku, musi
zachovavat jeho kvalitu a zabezpecovat' jeho spravne vyuzitie. Po druhé, dalsi
predajcovia sa musia vyberat’ na zaklade objektivnych kritérii kvalitativnej povahy,
ktoré su stanovené a ktoré su k dispozicii jednotne pre vSetkych potencidlnych
d’alsich predajcov a neuplatituju sa diskriminaénym spoésobom. Po tretie, stanovené
kritéria nesmt prekradovat’ potrebny ramec’”. Kvantitativna selektivna distribucia
dopiia dalsie kritéria pre vyber, ktoré priamo obmedzuji pripadny podet
obchodnych zastupcov, napriklad pozadovanim minimalneho alebo maximalneho
obratu, pevnym stanovenim poc¢tu obchodnych zastupcov atd’.

Kvalitativna a kvantitativna selektivna distriblicia je predmetom vynimky podla
nariadenia o skupinovej vynimke, ak ani podiel dodavatel’a, ani podiel kupujiceho na
trhu nepresahuje 30 %, dokonca aj ked ide o kombindciu s inymi vertikdlnymi
obmedzeniami, ktoré nie st zdvazné, ako je zdkaz konkurencie alebo vyhradna
distribicia za predpokladu, Ze nie je obmedzeny aktivny predaj medzi
autorizovanymi distribitormi navzdjom a predaj konecnym pouzivatelom.
Nariadenie o skupinovej vynimke stanovuje vynimku pre selektivnu distribuciu bez
ohl'adu na povahu daného vyrobku a bez ohl'adu na povahu kritéria vyberu. Avsak
tam, kde charakteristiky daného vyrobku™ nevyzaduju selektivnu distribtciu alebo
nevyzaduji uplatiované kritéria, ako napriklad poZziadavky, aby distributori
disponovali jednym alebo viacerymi kamennymi obchodmi alebo aby poskytovali
osobitné sluzby, takyto systém distribicie spravidla nespdsobuje dostatocné
pozitivne efekty, aby sa vyrovnalo vyrazné obmedzenie hospodarskej sut'aze v rdmci
znaCky. Ak sa vyskytni ucinky vyrazne naruSajice hospodérsku sttaz, vyhody
vyplyvajice z nariadenia o skupinovej vynimke sa pravdepodobne zruSia. Okrem
toho, zvyS$né casti tohto oddielu poskytuje usmernenia na Ucely hodnotenia
selektivnej distribucie v jednotlivych pripadoch, na ktoré sa nevzt'ahuje nariadenie o
skupinovej vynimke alebo v pripade kumulativnych wc€inkov vyplyvajucich z
paralelnych sieti selektivnej distribucie.

Postavenie dodavatel'a na trhu a jeho konkurenénych podnikov zohrava pri hodnoteni
pripadnych ucinkov nartsajucich hospodarsku sutaz velky vyznam, pretoze strata
stitaze v ramci znaCky moze byt problematicka iba vtedy, ak je obmedzend sitaz
medzi znatkami. Cim silnej$ie je postavenie dodavatela, tym problematickejsia
moze byt strata sifaze v ramci znacky. Dal§im vyznamnym faktorom je pocet
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Pozri napriklad rozsudok Sudu prvého stupiia z 12.12.1996, T-88/92 Groupement d'achat Edouard
Leclerc/Komisia, Zb. s. II-1961.

Pozri rozsudky Sudneho dvora z 11.12.1980, 31/80 L'Oréal/PVBA, Zb. s. 3775, body 15 a 16;
725.10.1976, 26/76 Metro I, Zb. s. 1875, body 20 a 21; z 25.10.1983, 107/82 AEG, Zb. s. 3151,
bod 35; a rozsudok Sudu prvého stupiia z 27.2.1992, T-19/91 Vichy/Komisia, Zb. s. [1-415, bod 65.
Pozri napriklad rozsudky Sudu prvého stupna z 12.12.1996, T-19/92, Groupement d'achat Edouard
Leclerc/Commission Zb. s. II-1851, body 112 az 123; z 12.12.1996, T-88/92 Groupement d'achat
Edouard Leclerc/Commission Zb. s. I[I-1961, body 106 az 117, a judikatiru uvedent v predchadzajtce;j
poznamke pod Ciarou.
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selektivnych distribu¢nych sieti pritomnych na jednom trhu. Tam, kde selektivnu
distribuciu uplatiuje iba jeden dodavatel, kvantitativna selektivna distribucia
obvykle nevytvara vyhradne negativne ucinky za predpokladu, ze zmluvny tovar, so
zretelom na jeho povahu, vyzaduje pouzitie systému selektivnej distribucie a pod
podmienkou, ze pouzivané vyberové kritéria su potrebné na zabezpeCenie ucinnej
distribucie dané¢ho tovaru. Zda sa vSak, Ze skutocnost je takd, ze selektivnu
distribuciu Casto uplatiiuje cely rad dodavatel'ov na danom trhu.

Postavenie konkuren¢nych podnikov mdéze mat’ dvojaky vyznam a zohréva ulohu
najmid v pripade kumulativneho u¢inku. Silné¢ konkurencné podniky spravidla
znamenaju, ze jednoduché obmedzenie sUtaze v ramci znacky je vyvazené
dostato¢nou sut'azou medzi znackami. Ak vacSina hlavnych dodavatelov uplatituje
selektivnu distribuciu, potom dochddza k zna¢nému obmedzeniu sitaze v ramci
znacky a pripadnému uzavretiu trhu urcitym typom distribatorov, ako aj k
zvySenému riziku nekalych praktik medzi hlavnymi dodavatelmi. Riziko vylicenia
ucinnejSich distributorov je vzdy viacsie u selektivnej distribucie, ako v pripade
vyhradnej distribicie vzhl'adom na obmedzenie predaja neautorizovanym
obchodnym zastupcom v pripade selektivnej distribticie. To je ur¢ené na to, aby
systémy selektivnej distribticie mali uzavrety charakter, ¢im sa znemoziuje ziskanie
dodéavok pre neautorizovanych obchodnych zastupcov. Selektivna distribicia je preto
obzvlast’ vhodna, aby sa predislo tlaku zo strany diskontnych subjektov (¢i uz off-
line alebo vylucne on-line distributorov) na marze vyrobcu, ako aj na marze
autorizovanych obchodnych zastupcov. Uzatvorenie takychto sposobov distribucie,
¢i uz vyplyva z kumulativneho uplatiovania selektivnej distribicie alebo z
uplatiiovania jedinym dodéavatel'om, ktorého podiel na trhu presahuje 30 %, znizuje
moznosti zdkaznikov vyuzivat' Specifické vyhody, ktoré tieto spdsoby distribucie
ponukaji. Ide napriklad o nizSie ceny, vacSiu transparentnost’ a vacsi pristup
k vyrobkom.

Tam, kde sa nariadenie o skupinovej vynimke uplatituje na jednotlivé siete
selektivnej distribucie, moéze sa v pripade kumulativnych u¢inkov uvazovat’ o odnati
skupinovej vynimky alebo neuplatneni nariadenia o skupinovej vynimke. Vznik
problému kumulativneho ucinku je vSak nepravdepodobny, ak podiel na trhu, na
ktory sa vzt'ahuje selektivna distribucia, je nizsi ako 50 %. Problém pravdepodobne
nevznikne ani tam, kde pomer pokrytia trhu presahuje 50 %, ale sthrnny podiel
piatich najvacsich dodavatel'ov (CR5) na trhu je niz8i ako 50 %. Tam, kde CRS5, ako
aj podiel trhu, na ktory sa vztahuje selektivna distribucia, presahuje 50 %,
hodnotenie sa moéze menit v zavislosti od toho, ¢i vSetkych pit najvicsSich
dodavatelov uplatiiuje alebo neuplatituje selektivnu distribuciu. Cim silnejsie je
postavenie konkuren¢nych podnikov neuplatitujicich selektivnu distriblciu, tym
menej pravdepodobné je uzavretie trhu ostatnym distributorom. Ak vsetkych péat
najvacSich dodavatelov uplatituje selektivnu distribuciu, problémy tykajuce sa
hospodarskej stitaze moézu vznikat najméd pri tych dohodéach, ktoré uplatiuju
kvantitativne selektivne kritérid priamo obmedzujice pocet autorizovanych
obchodnych zastupcov alebo ktoré uplatiiuju kvalitativne kritéria, ako napriklad
poziadavku disponovat’ jednym alebo viacerymi kamennymi obchodmi alebo
poskytovat’ osobitné sluzby, ¢o vylucuje urcité distribuné formaty. Splnenie
podmienok c¢lanku 101 ods. 3 je spravidla nepravdepodobné, ak dané systémy
selektivnej distribucie znemozituju pristup na trh novym distribatorom, ktori st
schopni predavat’ dané¢ vyrobky, najmd diskontnym subjektom alebo vylu¢ne on-line
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distributorom ponukajucim nizsie ceny zakaznikom, ¢im obmedzuju distribuciu v
prospech urcitych existujiicich kanalov a na ukor kone¢nych spotrebitel'ov. Je menej
pravdepodobné, ze menej priame formy kvantitativnej selektivnej distribucie,
vyplyvajice napriklad z kombinacie Cisto kvalitativnych selektivnych kritérii s
poziadavkou ulozenou na obchodnych zéastupcov tykajicou sa dosiahnutia
minimdlnej vysky rocnych nakupov, vytvéaraji Cisté negativne Uc¢inky, ak takéto
vyska ndkupov nepredstavuje vyznamny podiel celkového obratu obchodného
zastupcu, ktory dosiahol s tymto typom daného vyrobku a nepresahuje vysku
nakupov potrebni pre dodavatel'a na navratnost’ investicii viazanych na urcity vzt'ah
a/alebo dosiahnutie uspor z rozsahu v oblasti distribticie. Pokial’ ide o jednotlivé
prispevky, dodavatel’ s podielom na trhu niz§im ako 5 % sa spravidla nepovazuje za
vyznamne prispievajuceho ku kumulativnemu t¢inku.

Prekazky vstupu sa zohladiiuji najmi v pripade uzavretia trhu neautorizovanym
obchodnym zastupcom. Prekazky vstupu st vo vSeobecnosti znacné, pretoze
selektivnu distribiciu obvykle uplatiiuji vyrobcovia znackovych vyrobkov. Vyluceni
maloobchodnici spravidla potrebujii ¢as a znacné investicie na uvedenie svojich
vlastnych znaciek alebo na ziskanie konkuren¢nych dodavok niekde inde.

Kupna sila mdze zvySovat’ riziko nekalych praktik medzi obchodnymi zastupcami,
atak vyrazne zmenit analyzu pripadnych uGcinkov selektivnej distribacie
narasajucich hospodarsku sutaz. Uzavretie trhu vykonnej$im maloobchodnikom
mdze nastat najmd tam, kde silnd organizacia obchodnych zastupcov uklada
dodavatel'ovi vyberové kritérid zamerané na obmedzenie distribiicie v prospech
svojich ¢lenov.

V ¢lanku 5 ods. 1 pism. c) nariadenia o skupinovej vynimke sa ustanovuje, ze
dodévatel' nesmie ukladat autorizovanym obchodnym zdstupcom zakaz, priamo
alebo nepriamo, predavat’ znacky urcitych konkurencnych dodavatelov. Takato
podmienka sa zameriava najmd na predchddzanie nekalym praktikim na
horizontalnej Grovni s cielom vylac¢it' urcité znacky prostrednictvom vytvorenia
vybraného klubu znaciek veducimi dodévatel'mi. Je nepravdepodobné, aby takyto typ
zdkazu spiial podmienky na udelenie vynimky, ak sa CR5 rovna alebo je vyssie ako
50 %, ak ziaden z dodéavatelov ukladajucich takito povinnost’ nepatri k piatim
najvacsim dodavatel'om na trhu.

Problém uzavretia trhu ostatnym dodavatelom obvykle nenastane, ak tito ostatni
dodavatelia mézu vyuzivat' tych istych distribttorov, t. j. ak sa systém selektivnej
distribucie nekombinuje s nakupom jednej znacky. V pripade hustej siete
autorizovanych distributorov alebo v pripade kumulativneho uc¢inku, kombinacia
selektivnej distriblicie a zakazu konkurencie moze predstavovat’ riziko uzavretia trhu
ostatnym dodavatelom. V takomto pripade sa uplatiuji zasady uvedené
v oddiele 2.1. tykajice sa ndkupu jednej znaCky. Tam, kde sa selektivna distribucia
nekombinuje so zdkazom konkurencie, problém wuzavretia trhu konkurencnym
dodévatelom moze stale pretrvavat, ked veduci dodéavatelia neuplatituju iba Cisto
kvalitativne selektivne kritéria, ale ukladaju obchodnym zastupcom urcit¢ d’alSie
povinnosti ako je napriklad povinnost’ rezervovat’ minimalne miesto na regéaloch pre
ich vyrobky alebo zabezpecit, aby predaj ich vyrobkov obchodnym zastupcom
dosahoval minimélne percento celkového obratu obchodného zéstupcu. Vyskyt
takéhoto problému je nepravdepodobny, ak podiel na trhu, na ktory sa selektivna
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distribucia vzt'ahuje, je nizsi ako 50 % alebo tam, kde je tento pomer pokrytia
prekroceny, ak podiel piatich najvacsich dodavatel'ov na trhu je nizs8i ako 50 %.

Dolezita je vyspelost’ trhu, pretoze strata sut'aze v ramci znacky a pripadné uzavretie
trhu dodavatel'om alebo obchodnym zastupcom moze byt na vyspelom trhu vaznym
problémom, ale je to menej zdvazné na trhu s rastGcim dopytom, meniacimi sa
technologiami a meniacimi sa trhovym postavenim.

Selektivna distribucia méze mat’ pozitivne ucinky, ak vedie k tisporam logistickych
nakladov z dévodu uspor z rozsahu v oblasti dopravy a to sa moze stat’ bez ohl'adu
na povahu vyrobku (odsek 107 pism. g)). Takyto uc¢inok je vSak spravidla len
okrajovym v selektivnych distribuénych systémoch. Na rieSenie problému
parazitovania medzi distribatormi (odsek 107 pism. a)) alebo na pomoc pri
vybudovani imidzu znacky (odsek 107 pism. 1)), je vel'mi dolezitd povaha vyrobku.
Vseobecne sa tento pripad najviac tyka novych vyrobkov, zlozitych vyrobkov,
vyrobkov, u ktorych je tazké posudit’ kvalitu pred spotrebou (tzv. vyrobky zalozené
na skusenosti) alebo ktorych kvalitu je tazké posudit’ dokonca aj po spotrebe (tzv.
vyrobky zalozené na dovere). Kombinacia selektivnej distribucie s klauzulou
o mieste pdsobenia, chraniace schvaleného obchodného zéastupcu pred ostatnymi
schvalenymi obchodnymi zastupcami, ktori si otvéaraju obchody v jeho blizkosti,
moze spliat’ podmienky &lanku 101 ods. 3, ak je tato kombinacia nevyhnutna na
ochranu zna¢nych investicii viazanych na urCity vzt'ah vynalozenych autorizovanym
obchodnym zastupcom (odsek 107 pism. d)).

Na zabezpecenie vyberu obmedzenia, ktoré najmenej naruSa hospodarsku sutaz je
dolezité zistit’, ¢i sa dosiahli rovnaké pozitivne G¢inky pri porovnatelnych nédkladoch
napriklad samotnymi poziadavkami na sluzby.

Priklad kvantitativnej selektivnej distribtcie:

Na trhu s tovarom dlhodobej spotreby, veduca spolo¢nost’ (znacka A), s podielom na
trhu 35 %, predava svoj vyrobok kone¢nym spotrebitelom prostrednictvom siete
selektivnej distribucie. Existuje niekol’ko kritérii pre vstup do tejto siete: v obchode
musia byt zamestnani vyskoleni pracovnici a musi sa poskytovat’ predpredajny
servis, v obchode musi byt osobitné miesto vycClenené na predaj tohto vyrobku a
podobnych technologicky vyspelych vyrobkov, v obchode sa vyzaduje predaj
Sirokého sortimentu modelov dodéavatela a ich vystavenie putavym spdsobom.
Okrem toho, pocet prijatelnych maloobchodnikov v sieti je priamo obmedzeny
prostrednictvom stanovenia maximalneho poctu maloobchodnikov na pocet
obyvatelov v kazdej oblasti alebo mestskom obvode. Vyrobca A ma 6
konkuren¢nych podnikov na tomto trhu. Najvicsie konkurenéné podniky B, C a D
maju podiely na trhu 25, 15 a 10 % v uvedenom poradi, pricom ostatni vyrobcovia
maju nizsie podiely na trhu. A je jedinym vyrobcom, ktory vyuziva selektivnu
distribuciu. Selektivni distribttori zna¢ky A vzdy predavaji niekol’ko konkuren¢nych
znaciek. Avsak, konkuren¢né znacky sa tiez znacne predavaju v obchodoch, ktoré
nie su ¢lenom selektivnej distribucnej siete vyrobcu A. Existuji rozne distribucné
kanaly: napriklad, znaCky B a C sa predavaju vo vécSine vybratych obchodoch
vyrobcu A, ale tiez v inych obchodoch poskytujicich vel'mi kvalitné sluzby
a v hypermarketoch. Znacka D sa predava hlavne v obchodoch s vel'mi kvalitnymi
sluzbami. Technologia sa na tomto trhu vyvija pomerne rychlo a hlavni dodavatelia
si prostrednictvom reklamy uchovavaja pre svoje vyrobky imidz dobrej kvality.
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Na tomto trhu je podiel pokrytia selektivnej distribucie 35 %. Sut'az medzi znackami
nie je priamo ovplyvnena systémom selektivnej distribucie vyrobcu A. Sut'az v ramci
znacky moze byt obmedzena v pripade znacky A, ale spotrebitelia maju pristup k
maloobchodnikom s nizSou kvalitou sluzieb/niz§imi cenami, ktori predavaju znacky
B a C a maju imidz porovnatelnej kvality so znackou A. Okrem toho, nie je uzavrety
pristup k maloobchodnikom s vysokou kvalitou sluzieb predavajucim iné znacky,
pretoze nejestvuje ziadne obmedzenie kapacity na predaj konkurenénych znaciek pre
zvolenych distribitorov a mnozstevné obmedzenie poctu maloobchodnikov pre
predaj znacky A ponechava inym maloobchodnikom poskytujicim vysoko kvalitné
sluZzby moznost’ distribuovat’ konkurenéné znacky. V tomto pripade vzhl'adom na
poziadavky v oblasti sluzieb, u¢innost’ a obmedzeny ucinok na sutaz v ramci znacky
su podmienky stanovené v ¢lanku 101 ods. 3 pravdepodobne splnené.

Priklad selektivnej distribucie s kumulativnymi u¢inkami:

Na trhu s urcitym Sportovym vyrobkom je sedem vyrobcov, ktorych prislusné
podiely na trhu sa: 25 %, 20 %, 15 %, 15 %, 10 %, 8 % a 7 %. Pit najvacsich
vyrobcov distribuuje vyrobky prostrednictvom kvantitativnej selektivnej distribucie,
zatial' ¢o dvaja najmensi vyuzivaji rozne typy distribuénych systémov, ¢o ma za
nasledok podiel pokrytia selektivnej distribicie na 85 %. Kritérid pre pristup do
selektivnych distribuénych sieti si medzi vyrobcami pozoruhodne jednotné:
pozaduje sa, aby distributori disponovali jednym alebo viacerymi kamennymi
obchodmi, tieto obchody musia mat vySkoleny persondl a musia poskytovat
predpredajné sluzby, v obchode musi byt osobitny priestor vyhradeny na predaj
dané¢ho vyrobku a je stanovena minimalna plocha tohto priestoru. V obchode sa
pozaduje predaj Sirokej Skaly vyrobkov danej znacky a vyrobok musi byt
vystavovany putavym spdsobom, obchod sa musi nachadzat’ na obchodnej ulici a
tento typ vyrobku musi predstavovat’ aspon 30 % celkového obratu obchodu.
Spravidla je schvéleny ten isty obchodny zastupca za selektivneho distributora pre
vSetkych pat’ znaCiek. Dve znacky, ktoré nevyuzivaju selektivnu distribuciu, svoje
vyrobky  obvykle  preddvaji  prostrednictvom  menej  Specializovanych
maloobchodnikov s nizSou urovnou sluzieb. Trh je stabilny tak na strane dopytu, ako
aj na strane ponuky a znacka ma dobry imidz a diferenciaciu vyrobku. Pét vedicich
vyrobcov na trhu méa imidz silnej znacky, ktory ziskali prostrednictvom reklamy
a sponzorovania, pricom dvaja mensi vyrobcovia maju stratégiu lacnejSich vyrobkov
bez vyrazného imidzu znacky.

Na tomto trhu nemaji diskontné subjekty a vyluéne on-line distribatori spravidla
pristup k piatim vedicim znackdm. Skuto¢ne, poziadavka, aby tento typ vyrobku
predstavoval aspoil 30 % cinnosti obchodnych zastupcov a kritéria pre prezentaciu a
predpredajné sluzby vylucuju vacsinu diskontnych subjektov zo siete autorizovanych
obchodnych zéastupcov. Poziadavka disponovat’ jednym alebo viacerymi kamennymi
obchodmi vylucuje vylu¢ne on-line distributorov z tejto siete. V ddsledku toho
spotrebitelia nemaji ini moznost ako nakupovat’ tychto pédt veducich znaciek v
obchodoch s vysokou urovnou sluzieb/vysokymi cenami. To vedie k obmedzeniu
sitaze medzi tymito piatimi vedicimi znackami. SkutoCnost, Ze dve najmenSie
znacky je mozné kupit’ v obchodoch s nizSou troviiou sluzieb/niz§im cenami nie je
dostato¢nou néhradou, pretoze imidz znaciek piatich veducich vyrobcov na trhu je
ovela lepsi. Sutaz medzi znackami je obmedzena tiez kvoli viacndsobnému
obchodnému zastupeniu. Aj ked’ existuje ur¢itd miera sut'aze v ramci znacky a nie je
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priamo obmedzeny pocet maloobchodnikov, kritéria pre prijatie su dostatocne prisne,
aby viedli k malému poctu maloobchodnikov pre tychto pét veducich znaciek na
kazdom uzemi.

Pozitivne u€inky spojené s tymito systémami kvantitativnej selektivne;j distribucie su
malé: vyrobok nie je prili§ zlozity a nevyzaduje mimoriadne naro¢ny servis. Pokial
vyrobcovia nemo6zu preukazat, ze st vyrazné pozitivne U¢inky spojené so sietou
selektivnej distribucie, je pravdepodobné, Ze skupinovd vynimka sa musi odnat
z dovodu kumulativnych uc¢inkov, ktoré maju za nasledok mensi vyber a vyssie ceny
pre spotrebitel’ov.

Franchising

Franchisingové dohody obsahuju licencie na prava dusevného vlastnictva tykajuce sa
najméd obchodnych zndmok alebo znaciek a know-how na vyuZzivanie a distriblciu
tovaru alebo sluzieb. Okrem licencie na prava dusevného vlastnictva, poskytovatel
franchisingu poskytuje obvykle nadobudatel'ovi franchisingu pocas doby trvania
zmluvy obchodnu alebo technicki pomoc. Licencia a pomoc su neoddelitelnou
sucastou obchodnej metddy poskytovanej v ramci franchisingu. Poskytovatel'ovi
franchisingu obvykle nadobudatel’ franchisingu plati franchisingovy poplatok za
vyuzitie urcitej obchodnej metddy. Franchising umozni poskytovatel'ovi franchisingu
vybudovat’ s obmedzenymi investiciami jednotnu siet’ pre distribuciu jeho vyrobkov.
Okrem ustanovenia o poskytnuti obchodnej metody, franchisingové dohody obvykle
obsahuji kombinaciu réznych vertikalnych obmedzeni suvisiacich s vyrobkom, ktory
sa distribuuje, obvykle ide o selektivnu distribuciu a/alebo zédkaz konkurencie a/alebo
vyhradnt distriblciu, pripadne ich miernejsie podoby.

Poskytovanim licencii na prava duSevného vlastnictva obsiahnuté vo
franchisingovych dohodach a ich vztahom k nariadeniu o skupinovej vynimke sa
zaoberaju odseky 24 az 46. Pokial ide o vertikalne obmedzenia nakupu, predaja a
d’alSieho predaja tovaru a sluzieb v rdmeci franchisingovych dohdd, ako st selektivna
distribtcia, zdkaz konkurencie alebo vyhradna distribucia, nariadenie o skupinove;j
vynimke sa uplatiiuje az do prahovej hodnoty 30 % podielu na trhu®*. Pravidl4 pokial
ide o tieto typy obmedzeni sa uplatiiuju aj na franchising, s vyhradou nasledovnych
osobitnych poznamok:

a) Cim vyznamnejdi je prevod know-how, tym je pravdepodobnejsie, Ze
obmedzenia budi mat’ ucinky a/alebo st nevyhnutné na ochranu know-how
a ze vertikalne obmedzenia spliaju podmienky ¢lanku 101 ods. 3.

b) Zékaz konkurencie pre tovar alebo sluzby nakupované nadobudatelom
franchisingu nepatri do pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1, ak je tento zékaz
nevyhnutny na zachovanie spolo¢nej identity a povesti siete, ktora je
predmetom franchisingu. V takychto pripadoch nie je podstatna doba trvania
zakazu konkurencie podla ¢lanku 101 ods. 1, pokial’ nepresahuje dobu trvania
samotnej franchisingovej dohody.

54

Pozri tiez odseky 86 az 95, najmi odsek 92.
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Priklad franchisingovej dohody:

Vyrobca vyvinul novy spdsob predaja sladkosti v takzvanych zabavnych obchodoch,
kde sa moézu sladkosti farbit podla osobitného Zzelania spotrebitela. Vyrobca
sladkosti vyvinul tiez stroje na ich farbenie. Vyrobca zaroven vyraba farbiva. Kvalita
a Cerstvost’ farbiv je pre vyrobu dobrych sladkosti dolezitd. Vyrobca dosiahol ispech
so svojimi sladkost'ami prostrednictvom vlastnych maloobchodnych predajni, ktoré
boli vsetky prevadzkované pod tym istym obchodnym ndzvom a s jednotnym
zabavnym imidZom (spdsob Upravy obchodov, jednotna reklama, atd’.). S cielom
rozSirenia predaja vyrobca zacal so systémom franchisingovych dohdd.
Nadobudatelia franchisingu st povinni nakupovat’ sladkosti, farbiva a farbiace stroje
od tohto vyrobcu, maji zachovavat’ rovnaky imidz a pdsobit’ pod danym obchodnym
nazvom, platit franchisingovy poplatok, prispievat na spolo¢nii reklamu
a zachovavat' mlcanlivost o operaénom manudli vypracovanom poskytovatel'om
franchisingu. Okrem toho, nadobudatelia franchisingu moézu predavat iba z
dohodnutych priestorov, a to iba koneénym pouzivatelom alebo inym
nadobudatelom franchisingu a nesmu predavat iné¢ druhy sladkosti. Poskytovatel
franchisingu nesmie vymenovat’ iné¢ho nadobudatel’a franchisingu pre dané¢ zmluvné
uzemie a ani sam nesmie prevadzkovat maloobchodni predajiu na danom
zmluvnom uzemi. Poskytovatel' franchisingu je tiez povinny zlepSovat' a d’alej
rozvijat’ svoje vyrobky, obchodnu perspektivu a operacny manual a tieto zlepSenia
spristupiiovatt  vSetkym  maloobchodnym  nadobtdatelom  franchisingu.
Franchisingové dohody sa uzatvaraju na dobu 10 rokov.

Maloobchodnici so sladkostami nakupuju svoje sladkosti na domacom trhu od
domacich vyrobcov, ktori zohladiuji narodné chute alebo od velkoobchodnikov,
ktori okrem predaja vyrobkov od domécich vyrobcov, dovazaju aj sladkosti od
zahrani¢nych vyrobcov. Na tomto trhu sit'azia vyrobky poskytovatel'a franchisingu s
inymi znackami sladkosti. Poskytovatel’ franchisingu mé podiel 30 % na trhu so
sladkost’ami preddvanymi maloobchodnikom. Existuje konkurencia zo strany celého
radu domacich a medzindrodnych znaciek, niekedy vyrdbanych velkymi
diverzifikovanymi potravinarskymi spolocnostami. Je mnoho potencidlnych miest
predaja sladkosti, ako su trafiky, bezné maloobchodné predajne s potravinami, bufety
a Specializované obchody s cukrovinkami. Na trhu so strojmi na farbenie potravin ma
poskytovatel’ franchisingu podiel nizsi ako 10 %.

Vicsina zavizkov obsiahnutych vo franchisingovych dohodach sa moze povazovat
za potrebnu na ochranu prav duSevného vlastnictva alebo na zachovanie jednotnej
identity a povesti siete spojenej s franchisingovymi dohodami a nepatri do
pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1. Obmedzenia na predaj (zmluvné tizemie a selektivna
distribicia) poskytuju stimul pre nadobudatelov franchisingu, aby investovali do
stroja na farbenie a franchisingovej koncepcie a, ak to nie je nevyhnutné, aspon
pomohli zachovat’ jednotnu identitu a tak vyvazit' stratu sutaze v rdmci znacky.
Klauzula o zdkaze konkurencie vylucujica ostatné znaCky sladkosti z obchodov
pocas celej doby trvania dohdd umoznuje poskytovatelovi franchisingu zachovat
jednotné predajne a zabranit’ konkurenénym podnikom, aby vyuZzivali jeho obchodnu
znamku vo svoj prospech. Nevedie to k ziadnemu vaznemu uzavretiu trhu vzhl'adom
k vel'kému mnoZstvu pripadnych predajni, ktoré su k dispozicii ostatnym vyrobcom
sladkosti. Franchisingové dohody tohto poskytovatela franchisingu pravdepodobne
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spiiaji podmienky pre udelenie vynimky podla ¢lanku 101 ods. 3, pokial
povinnosti, ktoré st v nich uvedené, patria do pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1.

Vyhradna dodavka

Pod pojem vyhradna dodavka patria tie obmedzenia, ktorych hlavnym prvkom je,
ze dodavatel’ je povinny alebo sa nabada, aby predaval zmluvné vyrobky len alebo
hlavne jednému kupujucemu, ¢i uz vSeobecne alebo na urcité pouzitie. Takéto
obmedzenia mdézu mat podobu povinnosti vyhradnej dodavky obmedzujucej
dodavatel’a, aby predaval len jednému kupujucemu na tcely d’alSieho predaja alebo
konkrétneho pouzitia, ale mdéze mat’ napriklad aj podobu mnozstevnej povinnosti
dodavatela, kde su dohodnuté stimuly medzi dodavatelom a kupujicim, ktoré
stimuluju dodavatel'a, aby svoj predaj sustredil najmi na jedného kupujiceho. Pri
medziproduktoch alebo sluzbach sa vyhradnd doddvka casto oznacuje ako
priemyselna dodavka.

Vyhradnd dodavka je predmetom vynimky podla nariadenia o skupinovej vynimke
vtedy, ked’ ani podiel dodéavatel’a, ani podiel kupujiceho na trhu nepresahujua 30 %, a
to dokonca aj v kombin4cii s inymi vertikdlnymi obmedzeniami, ktoré sa nepovazuju
za zavazné, ako je napriklad zdkaz konkurencie. ZvySok tohto oddielu poskytuje
usmernenia pre hodnotenie vyhradnej dodavky v jednotlivych pripadoch v pripade
prekrocenia prahovej hodnoty podielu na trhu.

Hlavné riziko, ktoré vyhradnd dodavka predstavuje pre hospodarsku sutaz je
uzavretie trhu ostatnym kupujicim naruSajiice hospodarsku sutaz. Je tu podobnost’
s moznymi ucinkami vyhradnej distribucie, naymé ked’ sa vyhradny distribator stane
vyhradnym kupujucim na celom trhu (pozri oddiel 2.2, najméd odsek 156). Podiel
kupujiceho na nakupnom trhu horizontalne integrovanom smerom nahor je
samozrejme dolezity pre posudenie schopnosti kupujuceho ulozit® povinnost
vyhradnej dodavky, ktora vylucuje pristup d’alSich kupujtcich k dodavkam. Vyznam
kupujliceho na trhu vertikdlne integrovanom smerom nadol je vSak faktor, ktory
rozhoduje o tom, ¢i mdéze vzniknit’ problém tykajuci sa hospodarskej sttaze. Ak
kupujlici nema ziadny vplyv na trhu vertikalne integrovanom smerom nadol, potom
nemozno ocakavat’ ziadne vyrazné negativne ucinky na spotrebitelov. Negativne
uc¢inky moézu vzniknit, ked podiel kupujiceho na trhu ponuky vertikalne
integrovanom smerom nadol, ako aj trhu nakupu horizontalne integrovanom smerom
nahor presahuju 30 %. Tam, kde podiel kupujlicecho na trhu horizontalne
integrovanom smerom nahor nepresahuje 30 %, stale vznikaji vyznamné ucinky
uzavretia trhu, najmi ak podiel kupujuceho na jeho trhu vertikdlne integrovanom
smerom nadol presahuje 30 % a vyhradna dodavka sa tyka konkrétneho pouzitia
zmluvnych vyrobkov. Tam, kde je spolo¢nost dominantnd na trhu vertikalne
integrovanom smerom nadol, akakol'vek povinnost dodavat vyrobky len alebo
hlavne dominantnému kupujucemu moéze mat lahko zna¢né UCinky naruSajice
hospodarsku sut’az.

Dolezité nie je iba postavenie kupujuceho na trhu horizontilne integrovanom
smerom nahor a vertikdlne integrovanom smerom nadol, ale tiez rozsah a doba
trvania, pocas ktorej sa uplatiiuje povinnost vyhradnej dodavky. Cim vyssi je
viazany podiel dodavky a dlhSia doba trvania vyhradnej dodavky, tym vyraznejSie
pravdepodobne uzavretie bude. U dohod o vyhradnej dodévke kratSich ako pét’ rokov
uzavretych nedominantnymi spolo¢nost’ami sa obvykle pozaduje vyrovnanie t¢inkov
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v prospech a v neprospech hospodarskej sut’aze, pricom dohody presahujice obdobie
piatich rokov sa nepovazuju za potrebné pre vacsSinu typov investicii na dosiahnutie
pozadovanych pozitivnych Gc¢inkov alebo tieto u€inky nie su dostato¢né na to, aby
vyvazili negativny U¢inok uzavretia trhu takychto dlhodobych dohdd o vyhradnej
dodavke.

Postavenie konkuren¢nych kupujicich na trhu horizontidlne integrovanom smerom
nahor je dolezité, pretoze je pravdepodobné iba uzavretie trhu konkurenénym
kupujiucim z dovodov nartsajiucich hospodarsku sutaz, t. j. zvySovanie ich nakladov,
ak st znacne mensi ako kupujuci uzavierajuci trh. Uzavretie trhu konkurenénym
kupujicim nie je vel'mi pravdepodobné tam, kde tieto konkurencné podniky maju
podobnu kupnu silu a moézu ponukat’ dodavatel'om podobné predajné moznosti. V
takom pripade sa uzavretie trhu moze vyskytnut’ iba pre potencialnych zaujemcov o
vstup na trh, ktori nie su schopni zabezpecit' dodavky, ak urcité mnozstvo hlavnych
kupujucich uzavrie vyhradné zmluvy o dodavke s vdcSinou dodévatel'ov na trhu.
Takyto kumulativny u¢inok moze viest’ k odnatiu vyhody vyplyvajicej z nariadenia
o skupinovej vynimke.

Prekdzky vstupu na urovni dodéavatela st dolezité pri urCovani, ¢i sa jedna o
skutotné wuzavretie trhu. Pokiall je pre konkurenénych kupujucich efektivne
zabezpecovat’ tovar alebo sluzby prostrednictvom vertikdlnej integracie na vyssej
urovni, je nepravdepodobné, aby uzavretie trhu predstavovalo skutony problém.
Casto viak existujii zavazné prekazky vstupu.

Vyrovnavajuca sila dodavatelov je dolezitd, pretoze vyznamni dodavatelia
nedovolia, aby boli odrezani od alternativnych kupujucich. Preto uzavretie trhu
predstavuje riziko najmi v pripade slabSich dodavatel'ov a silnych kupujacich. V
pripade silnych dodavatelov sa vyhradna dodavka méze vyskytovat’ v kombinacii so
zékazom konkurencie. Kombinacia so zdkazom konkurencie sa uvadza v pravidlach
vypracovanych pre nakup jednej znacky. Tam, kde st na obidvoch stranach
investicie viazané na urCity vztah (problém financ¢nej podpory), kombinacia
vyhradnej dodavky a zdkazu konkurencie, t.j. reciprocna vylu¢nost’ v dohodach
o priemyselnej dodavke moze byt Casto opodstatnend, najmi ak nejde o dominantnu
stranu.

Nakoniec, pre uzavretie trhu je dolezitd uroven obchodu a povaha vyrobku.
Uzavretie trhu naruSajuce hospodarsku sitaz je menej pravdepodobné v pripade
medziproduktu alebo tam, kde je vyrobok homogénny. Po prvé, vyrobca, pre ktorého
je trh uzavrety, ktory vyuziva urcity vstup, obvykle méze pruznejsie reagovat’ na
dopyt zo strany svojich zakaznikov ako vel'koobchodnik alebo maloobchodnik, ktory
musi reagovat’ na dopyt kone¢ného spotrebitela, pre ktorého mozu znacky zohravat
vyznamnu ulohu. Po druhé, strata pripadné¢ho zdroja dodavky ma mensi vyznam pre
kupujtcich, pre ktorych je trh uzavrety v pripade homogénnych vyrobkov ako v
pripade heterogénneho vyrobku réznych tried a kvalit. Pre konecné znackové
vyrobky alebo diferencované medziprodukty tam, kde existuju prekazky pre vstup,
vyhradna dodavka mdze mat’ zna¢né Uc¢inky narasajice hospodarsku sutaz tam, kde
st konkuren¢ni kupujiici pomerne mali v porovnani s kupujicim uzatvarajucim trh,
aj ked’ tento nie je dominantny na trhu vertikalne integrovanom smerom nadol.
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Utinky sa mdzu odakavat v pripade problému finanénej podpory (odsek 107
pism. d) a e)), a st pravdepodobnejsie pre medziprodukty ako pre konecné vyrobky.
Iné ucinky st malo pravdepodobné. Nezda sa, ze pripadné Gspory z rozsahu v oblasti
distribucie (odsek 107 pism. g)) by pravdepodobne stacili na odévodnenie vyhradne;j
dodavky.

V pripade problému finan¢nej podpory a esSte vyraznejSie v pripade Gspor z rozsahu
v oblasti distriblicie, mnozstevna povinnost ulozend dodavatelovi, ako su
poziadavky minimélnej dodavky, moze byt’ menej obmedzujlicou alternativou.

Priklad vyhradnej dodavky:

Na trhu s urcitym typom suciastok (trh medziproduktov) sa doddvatel' A dohodne
s kupujucim B, Ze na zéklade vlastného know-how a znac¢nych investicii do novych
strojov a s pomocou S$pecifikécii predloZzenych kupujicim B, vyvinie novl verziu
suciastky. B musi vykonat zna¢né investicie na zapracovanie novej suciastky.
Dohodli sa, ze A bude dodavat novy vyrobok len kupujicemu B pocas obdobia
piatich rokov od datumu jeho prvého uvedenia na trh. B je povinny kupovat’ tento
novy vyrobok pocas rovnakej doby piatich rokov iba od A. A aj B budu moct’ d’alej
predavat’ a nakupovat’ iné verzie suciastok inde. Trhovy podiel kupujiceho B na trhu
suCiastok horizontdlne integrovanom smerom nahor a vertikalne integrovanom
smerom nadol pre kone¢né vyrobky je 40 %. Trhovy podiel dodéavatel’a stic¢iastok je
35 %. Na trhu su eSte dvaja dodévatelia suciastok s trhovym podielom priblizne 20 —
25 % a cely rad malych dodavatel'ov.

Vzhladom na zna¢né investicie je pravdepodobné, Ze dohoda spifia podmienky
¢lanku 101 ods. 3 s ohl'adom na priaznivé u¢inky a obmedzeny uc¢inok uzavretia trhu.
Ostatni kupujuci st vyluceni z ndkupu urcitej verzie vyrobku dodavatela s 35 %
podielom na trhu a existuju d’al$i dodavatelia suciastok, ktori by mohli vyvinat
podobné nové vyrobky. Vylucenie ostatnych dodavatel'ov z Casti dopytu kupujuceho
B je obmedzené maximalne na 40 % trhu.

Platby vopred za pristup

Platby vopred za pristup st pevne stanovené poplatky, ktoré dodavatelia platia
distribtorom v ramci vertikdlneho vztahu na zacCiatku prislusného obdobia, aby
ziskali pristup do ich distribucnej siete a uhradili sluzby, ktoré poskytuju
maloobchodnici dodavatelom. Tato kategoria zahffia rozlicné praktiky, ako su
poplatky za umiestnenie tovaru>, takzvané poplatky za zotrvanie™, platby za pristup
na propagacné kampane distributora atd’. Na platby vopred za pristup sa vztahuje
vynimka podla nariadenia o skupinovej vynimke, ked aj podiel dodavatel’a, aj podiel
kupujuceho nepresahuje 30 %. ZvySok tohto oddielu poskytuje usmernenia pre
hodnotenie platieb vopred za pristup v jednotlivych pripadoch v pripade prekrocenia
prahovej hodnoty podielu na trhu.

55
56

Pevne stanové poplatky, ktoré vyrobcovia platia maloobchodnikom za umiestnenie tovaru v regali.
Pausalne platby za zabezpecenie zotrvania existujiceho vyrobku v regéli pocas d’alSieho obdobia.
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Platby vopred za pristup moézu niekedy viest aj k uzatvoreniu trhu dal$im
distributorom s negativnym tU¢inkom na hospodarsku sutaz, ak tieto platby motivuji
dodavatela, aby smeroval svoje vyrobky len cez jeden alebo obmedzeny pocet
distribatorov. Vysoky poplatok moze viest' k tomu, ze bude v zaujme dodéavatela
smerovat’ vyznamny objem jeho predaja cez tohto distributora, aby tak pokryl
naklady na tento poplatok. V takom pripade m6zu mat’ platby za pristup vopred
rovnaky uc¢inok uzatvorenia trhu smerom nadol, ako typ zaviazku vyhradnej dodavky.
Hodnotenie tohto moZzného negativneho ucinku sa robi analogicky ako hodnotenie
povinnosti vyhradnej dodavky (najmé odseky 194 — 199).

Vynimo¢ne moézu mat’ platby vopred za pristup za nasledok aj ucinok uzavretia trhu
ostatnym dodavatel'om s negativnymi uc¢inkami na hospodarsku stutaz, ak rozsiahle
vyuZzivanie platieb vopred za pristup zhors$i prekdzky vstupu pre malé subjekty
vstupujtce na trh. Hodnotenie tohto mozného negativneho ucinku sa robi analogicky
ako hodnotenie povinnosti ndkupu jednej znacky (najmé odseky 132 — 141).

Okrem moznych u¢inkov uzatvorenia trhu moézu platby vopred za pristup na trh
zmiernit hospodérsku sit'az a napomahat’ nekalym praktikdim medzi distribatormi.
Platby vopred za pristup pravdepodobne zvySia cenu, ktor si dodéavatel’ uctuje za
zmluvné vyrobky, pretoze dodavatel musi pokryt’ vydavky na tieto platby. Vyssie
ceny dodavok moézu znizit' motivaciu maloobchodnikov sttazit’ prostrednictvom
ceny na trhu vertikalne orientovanom smerom nadol, zatial’ ¢o zisky distribatorov sa
zvysia v dosledku platieb za pristup. Takéto obmedzenie hospodarskej sut'aze medzi
distribitormi prostrednictvom kumulovaného vyuzivania platieb za pristup vopred si
obvykle vyzaduje, aby bol distribu¢ny trh vysoko koncentrovany.

Vyuzitie platieb vopred za pristup vSak modze v mnohych pripadoch prispiet
k efektivnemu rozdelovaniu priestoru v regaloch pre nové vyrobky. Distributori
casto maju menej informéacii ako dodavatelia o tom, aké maji nové vyrobky, ktoré sa
maju uviest’ na trh, Sance na uspech a v dosledku toho, mnozstvo vyrobkov, ktoré
maju na sklade méze byt na nizsej ako optimalnej tirovni. Platby vopred za pristup
sa mdzu vyuzivat’ na zmiernenie tejto asymetrie v informécidch medzi dodavatel'mi
a distributormi tym, ze dodavatelom vyslovne umoznuju, aby o priestor v regaloch
sttazili. Distribltor tak modze dostat’ signal otom, ktoré vyrobky budu
najpravdepodobnejsie uspesné, pretoze dodavatel’ bude obvykle sthlasit’ s tym, ze
zaplati poplatok vopred za pristup len vtedy, ak predpoklada nizku pravdepodobnost’
zlyhania uvedenia vyrobku na trh.

Okrem toho, v dosledku asymetrie informdcie uvedenej v odseku 207, dodavatelia
mozu byt motivovani, aby ,parazitovali“ na propagacnej Cinnosti distributorov
s cielom uviest’ na trh vyrobky na nizSej ako optimalnej urovni. Ak vyrobok nie je
uspesny, distributori zaplatia ¢ast’ nakladov zlyhania vyrobku. Pouzitie poplatkov
vopred za pristup mdze predchadzat takémuto parazitovaniu prenosom rizika za
zlyhanie vyrobku spit’ na dodavatel’a, ¢im sa prispeje k optimalnej miere zavadzania
vyrobkov na trh.

Dohody o sprave urcitej kategorie
Dohody o sprave urcitej kategorie su dohody, prostrednictvom ktorych v ramci

distribu¢nej dohody distributor poveruje dodavatel’a (dalej len ,kapitana kategdrie®)
spravou urcitej kategorie vyrobkov obvykle vratane nielen vyrobkov dodavatel’a, ale
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aj vyrobkov jeho konkurenénych podnikov. Kapitan kategorie tak mdze napriklad
ovplyviiovat’ umiestnenie vyrobkov v obchode, reklamu na vyrobky v obchode a
vyber vyrobkov pre obchod. Na dohody o sprave urcitej kategérie sa vztahuje
skupinova vynimka, ked aj podiel dodéavatela, aj podiel kupujuceho nepresahuje
30 %. Zvysok tohto oddielu poskytuje usmernenia pre hodnotenie dohdd o sprave
urcitej kategorie v jednotlivych pripadoch v pripade prekrocenia prahovej hodnoty
podielu na trhu.

Zatial ¢o dohody o sprave urcitej kategérie nie st vo vacSine pripadov
problematické, nieckedy mozu narusit’ hospodarsku sutaz medzi dodavatelmi
anapokon v kone¢nom doésledku viest k uzavretiu trhu ostatnym dodavatel'om
s negativnymi dosledkami na hospodarsku sutaz, pokial kapitan kategdérie moze
v dosledku svojho vplyvu na marketingové rozhodnutia obmedzit’ alebo znevyhodnit’
distribuciu vyrobkov konkuren¢nych dodavatel'ov. Zatial’ o distributor nemusi mat’
vo vicsine pripadov zaujem o obmedzenie vyberu vyrobkov, ked vSak distributor
predava aj konkuren¢né vyrobky pod svojou vlastnou znackou (sukromné znacky),
modze byt aj distribitor motivovany, aby vylacil uréitych dodédvatel'ov, najma
vyrobkov strednej cenovej kategérie. Hodnotenie takéhoto uclinku uzavretia trhu
horizontdlne integrovanom smerom nahor sa robi analogicky ako hodnotenie
povinnosti ndkupu jednej znacky (najma odseky 132 — 141). Zohl'adnuje sa teda to,
aky trh tieto dohody pokryvaja, ako aj postavenie konkurenc¢nych dodavatel'ov na
trhu a pripadne kumulativne vyuzivanie tychto dohod.

Okrem toho mézu dohody o sprave urcitej znacky napomdhat’ nekalym praktikdm
medzi distribitormi, ked’ ten isty dodavatel’ sluzi ako kapitan kategorie pre vsetkych
alebo takmer vSetkych konkurencnych distribatorov na trhu a poskytuje
distributorom spolo¢ny referencny bod pre ich marketingové rozhodnutia.

Sprava urcitej kategérie moze tiez napoméhat nekalym praktikdm medzi
dodévatelmi prostrednictvom vidcSej moznosti vymienat si prostrednictvom
maloobchodnikov citlivé informacie o trhu, ako su napriklad informacie tykajuce sa

budcej tvorby cien, planov propagacie alebo reklamnych kampani.”’

Pouzitie dohdd o sprave urcitej kategorie mdze vsak viest’ aj k pozitivnym ucinkom.
Dohody o sprave urcitej kategorie mozu umoznovat distribitorom pristup k
marketingovému posudku dodavatel'a v suvislosti s istou skupinou vyrobkov a
dosiahnut’ uspory zrozsahu, kedze oni zabezpe€ujl, aby sa optimalne mnoZzstvo
vyrobkov dostalo vCas apriamo do regalov. Kedze sprava urcitej kategorie je
zalozena na urcitych zvykoch zdkaznikov, dohody o sprave urcitej kategdrie mozu
viest’ k vySSej spokojnosti zékaznikov, pretoze pomahaju lepSie plnit’ o¢akdvania na
strane dopytu. Vo vSeobecnosti povedané, ¢im vécSia je sutaz vramci znacky
anizSie naklady spotrebitelov suvisiace so zmenou dodavatela, tym vécsSie su
ekonomické prinosy dosiahnuté pomocou spravy urcitej znacky.
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Na priamu vymenu informacii medzi konkurencnymi podnikmi sa nariadenie o skupinovej vynimke
nevzt'ahuje, pozri ¢lanok 2 ods. 4 uvedeného nariadenia a odseky 27 a 28 tychto usmerneni.
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Viazané obchody

»Viazany obchod® zvyCajne znamend situicie, ked zdkaznici, ktori kupuji jeden
vyrobok (hlavny vyrobok), su povinni kupit' od toho istého dodavatela alebo od
niekoho iného ur¢eného dodévatel'om aj iny vyrobok od vyrobcu (vedlajsi vyrobok).
Viazany obchod méZe predstavovat zneuZitie postavenia v zmysle &lanku 102°°,
Viazany obchod modze tiez predstavovat’ vertikdlne obmedzenie patriace do
pdsobnosti ¢lanku 101 tam, kde vedie k povinnosti typu nakupu jednej znacky pre
viazany vyrobok (pozri odseky 129 az 150). Tieto usmernenia sa zaoberaju len
neskor uvedenou situdciou.

To, ¢i sa budu vyrobky povazovat’ za rozdielne, zavisi od dopytu odberatel'ov. Dva
vyrobky su rozdielne vtedy, ked by si znaény pocet zdkaznikov pri absencii
viazaného obchodu kupil hlavny vyrobok bez toho, aby od toho istého dodédvatel'a
kapil aj vedlajsi vyrobok, ¢o znamend, ze vedlajsi vyrobok je mozné vyrdbat
nezéavisle od hlavného vyrobku a naopak.”® Dékaz, e dva vyrobky su rozdielne, by
mohol zahfnat' priamy dokaz toho, ze zdkaznici, ak maji moznost’ vybrat’ si, kupuju
hlavné a vedl'ajSie vyrobky osobitne zroznych zdrojov dodavok, alebo nepriamy
dokaz, ako je pritomnost’ podnikov na trhu, ktoré sa Specializuji na vyrobu alebo
predaj vedlajsicho vyrobku bez hlavného vyrobku®, alebo dokaz naznadujici, Ze
podniky s malym vplyvom na trhu, najmd na trhoch s fungujicou hospodérskou
sutazou, maju tendenciu neviazat alebo nebalickovat’ takéto vyrobky. Napriklad,
ked'ze zakaznici si chci kupit topanky so Snurkami anie je pre distributorov
praktické, aby davali do topanok Snurky podla vyberu zakaznikov, stalo sa
obchodnou zvyklostou, ze vyrobca topanok dodava topanky so $nurkami. Preto sa
predaj obuvi so Snurkami nepovazuje za viazany obchod.

Viazany obchod moze viest’ k uc€inku uzavretia trhu s naruSenim hospodarskej sutaze
na viazanom trhu, viazucom trhu alebo na obidvoch trhoch stasne. Uginok
uzavretia trhu zavisi od viazaného percenta celkového predaja na trhu viazaného
vyrobku. Na otazku, ¢o sa moze povazovat’ za vyrazné uzavretie trhu podla clanku
101 ods. 1, mdze sa uplatnit’ rozbor vykonany pre nakup jednej znacky. Viazanym
obchodom sa rozumie, ze existuje asponl nejaka forma mnozstevnej povinnosti
ulozenej kupujicemu v suvislosti s viazanym vyrobkom. Tam, kde je v suvislosti
s viazanym vyrobkom dohodnuty zdkaz konkurencie, zvySuje to pripadny uc¢inok
uzavretia trhu tohto viazan¢ho vyrobku. Viazany obchod moze viest’ k mensej stit'azi
o ziskanie odberatel'ov, ktori maju zaujem o zakupenie viazaného vyrobku, nie vSak
viazuceho vyrobku. Ak na viazanom trhu nie je dostato¢ny pocet zakaznikov, ktory
by si kupili viazany vyrobok osobitne, aby sa konkurenti dodavatela udrzali na
viazanom trhu, viazany obchod mé6ze mat’ za nasledok, ze tito zédkaznici budu celit
vy$Sim cendm. Ak je vedlajsi vyrobok dolezitym dopliujucim vyrobkom pre
odberatelov hlavného vyrobku, znizenie poctu alternativnych dodéavatelov
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Rozsudok Sudneho dvora zo 7.3.1996, C-333/94, P.Tetrapak/Komisia, Zb. s. I-5951, bod 37. Pozri aj
oznamenie Komisie — Usmernenie o prioritaich Komisie v oblasti presadzovania prava pri uplatiiovani
clanku 82 Zmluvy o ES na pripady zneuzivania dominantného postavenia podnikov na vylucenie
konkurentov z trhu, U.v.EUC 45,24.2.2009,s. 7.

Rozsudok Studu prvého stupiia zo 17.9.2007, T-201/04 Microsoft/Komisia, Zb. s. II-3601, body 917,
921 a 922.

Rozsudok Sudu prvého stupiia z 12.12.1991, T-30/89 Hilti/Komisia, Zb.s. II-1439, bod 67.
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vedlajSieho vyrobku, a teda znizena dostupnost’ tohto vyrobku, méze st’azit’ samotny
vstup subjektov na viazany trh.

Viazany obchod moze tiez viest priamo k stanoveniu vysSich cien nez su
konkuren¢né ceny najmi v troch situdcidch. Po prvé, ak mozno hlavny a vedl'ajsi
vyrobok pouzit® vo variabilnych mnozstvach ako vstupny material do vyrobného
procesu, zédkaznici mézu reagovat’ na zvySenie ceny viazuceho vyrobku zvySenim
svojho dopytu po viazanom vyrobku pri suasnom znizeni svojho dopytu po
viazucom vyrobku. Viazanym obchodom tychto dvoch vyrobkov sa dodavatel’ moze
snazit’ vyhnat tomuto nahraddzaniu a v doésledku toho moze byt schopny zvysit’ svoje
ceny. Po druhé, ak viazany obchod umoziiuje cenovt diskrimindciu podla pouzitia
hlavného vyrobku zakaznikom, napriklad viazanie predaja atramentovych naplni na
predaj kopirovacich strojov (regulovanie). Po tretie, ked’ v pripade dlhodobych
zmluv alebo v pripade néslednych trhov s origindlnym zariadenim s dlhou
zivotnostou, je pre zdkaznika tazké vycislit’ nasledky viazaného obchodu.

Na viazany obchod sa vztahuje vynimka podl'a nariadenia o skupinovej vynimke,
ked ani podiel dodavatela tak na trhu s viazanym vyrobkom, ako aj na trhu
s hlavnym vyrobkom, ani podiel kupujiceho na jeho relevantnom trhu vertikélne
orientovanom smerom nahor neprekro¢i 30 %. Modze byt skombinovany s inymi
vertikdlnymi obmedzeniami, ktoré sa nepovazujl za zavazné, ako je napriklad zakaz
konkurencie alebo mnozstevna povinnost’ v suvislosti s hlavnym vyrobkom alebo
vyhradny nékup. ZvySok tohto oddielu poskytuje usmernenia pre hodnotenie
viazané¢ho obchodu v jednotlivych pripadoch v pripade prekrocenia prahovej hodnoty
podielu na trhu.

Postavenie dodavatel'a na trhu s hlavnym vyrobkom je samozrejme pre hodnotenie
pripadnych uc¢inkov nart$ajucich hospodarsku sitaz najdolezitejSie. Spravidla je
tento typ dohody ulozeny dodavatelom. Ak ma dodavatel’ na trhu s hlavnym
vyrobkom vyznamné postavenie, je to hlavny dovod, pre¢o kupujtci tazko odmieta
tuto povinnost.

Na posudzovanie vplyvu dodéavatel'a na trhu je dolezité poznat’ postavenie jeho
konkuren¢nych podnikov na trhu s hlavnym vyrobkom. Pokial’ st jeho konkurencéné
podniky dostato¢ne pocetné a silné, nemusia sa ocakavat’ Ziadne U€inky narusSajlice
hospodarsku sutaz, pretoze kupujici maji dostatocné alternativy nakupu hlavného
vyrobku bez vedlajSiecho vyrobku, pokial podobny viazany obchod neuplatituju
ostatni dodavatelia. Okrem toho, prekazky pre vstup na trh hlavného vyrobku su
dolezité pre urcenie postavenia dodavatela na trhu. Ak je viazany obchod
skombinovany so zakazom konkurencie pokial’ ide o hlavny vyrobok, vyrazne to
posiliiuje postavenie dodavatel’a.

Ddlezita je kupna sila, pretoze vyznamnych kupujtcich nie je jednoduché prinutit,
aby sthlasili s viazanym obchodom bez ziskania aspoil ¢asti moznych pozitivnych
uc¢inkov. Viazany obchod, ktory sa neopiera o efektivnost, predstavuje riziko
predovsetkym tam, kde kupujlici nemaji znacnu kipnu silu.

Ked’ sa zistia uCinky vyrazne narusajuce hospodarsku sutaz, vznika otazka, ¢i su
splnené podmienky podla ¢lanku 101 ods. 3. Zavizky viazat vyrobky mozu
pomahat’ vytvarat’ pozitivne U¢inky vznikajice zo spoloc¢nej vyroby alebo spolo¢ne;]
distribicie. Tam, kde vedl'ajsi vyrobok nevyrdba dodavatel’, pozitivny G¢inok mdze
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vyplyvat z nakupu velkého mnozstva vedlajSieho vyrobku dodévatelom. Aby
viazany obchod spifial podmienky ¢lanku 101 ods. 3, musi sa preukazat’, Ze aspo
Cast’ tohto znizenia nakladov prejde na spotrebitela, o sa obvykle deje, ked je
maloobchodny predajca schopny ziskat' pravidelné dodavky tych istych alebo
podobnych vyrobkov za rovnakych alebo lepSich podmienok, ako tie, ktoré pontuka
dodavatel’, ktory uplatiiuje viazany obchod. Dalsi pozitivny u¢inok méze vzniknut,
ak viazany obchod napoméha zabezpecit' urcitu jednotnost’ a normalizaciu kvality
(pozri odsek 107 pism. 1)). Je vSak potrebné preukazat, ze pozitivne ucinky sa
nemozu rovnako efektivne dosiahnut’ pozadovanim od kupujuceho, aby pouzival
alebo d’alej predaval vyrobky spiiiajice normy minimélnej kvality, bez toho, aby sa
od kupujuceho pozadoval ich ndkup od dodavatela alebo niekoho urceného
dodavatel'om. Poziadavky tykajice sa noriem minimdalnej kvality obvykle nepatria
do posobnosti ¢lanku 101 ods. 1. Tam, kde dodavatel’ hlavného vyrobku stanovi
kupujucemu dodévatel'ov, od ktorych musi nakupovat’ vedl'ajsi vyrobok, napriklad
pretoze nie je mozné vypracovat normy minimalnej kvality, méze to patrit mimo
posobnost’ ¢lanku 101 ods. 1, najmi tam, kde dodavatel’ hlavného vyrobku neziskava
priamy (finan¢ny) prospech z urcenia dodavatel'ov vedl'ajSieho vyrobku.

Obmedzenia cien dalSieho predaja

Ako je vysvetlené v oddiele I11.3, zachovanie cien pre d’alsi predaj, t. j. dohody alebo
zosuladené postupy, ktorych priamym alebo nepriamym predmetom je stanovenie
pevnych alebo minimalnych cien pre d’al$i predaj alebo pevnej alebo minimalnej
cenovej hladiny, ktord mé kupujuci dodrziavat, sa povazuje za zavazné obmedzenie.
Zahrnutie zachovania cien pre d’al$i predaj vedie k predpokladu, Ze dohoda narusa
hospodarsku sutaz ateda patri do posobnosti ¢lanku 101 ods. 1. Dalej vedie aj k
predpokladu, Ze tato dohoda pravdepodobne nebude spiiiat’ podmienky ¢lanku 101
ods. 3, preto sa ztoho dovodu neuplatni skupinova vynimka. Podniky vSak maju
moznost” doméhat’ sa v individualnych pripadoch tG¢innej ochrany podla ¢lanku 101
ods. 3. Strany dohody musia odovodnit, Ze pravdepodobné pozitivne ucinky
vyplyvaju zo zahrnutia zachovania cien pre d’alsi predaj do dohody a preukazu, ze su
splnené vsetky podmienky c¢lanku 101 ods. 3. Potom je ulohou Komisie, aby
efektivne posudila pravdepodobné negativne uCinky na hospodarsku sttaz
a spotrebitel'ov pred rozhodnutim, ¢i si splnené podmienky ¢lanku 101 ods. 3.

Zachovanie cien pre d’al$i predaj obmedzuje hospodarsku stitaz réznymi sposobmi.
Po prvé, zachovanie cien pre d’al$i predaj moze napoméhat nekalym praktikdm
medzi dodavate'mi zvySovanim transparentnosti cien na trhu, ¢im sa ulahcuje
zistovanie, ¢i sa dodavatel odchylil od rovnovahy dohodnutej v ramci nekalych
praktik znizovanim svojej ceny. Zachovanie cien pre d’alsi predaj taktiez podkopava
motivaciu dodavatela, aby znizil ceny pre svojich distribatorov, pretoze pevne
stanovené ceny pre d’al$i predaj mu brania, aby mal prospech z roz§iren¢ho predaja.
Takyto negativny Uc¢inok je obzvlast mozny vtedy, ak ma trh tendenciu k nekalym
praktikdm, napr. ak vyrobcovia vytvoria Gzky oligopol, a ak sa na podstatnt ¢ast’ trhu
vztahuju dohody o zachovani cien pre d’alsi predaj. Po druhé, odstranenim cenove;j
stitaze v ramci znacky, zosuladenie cien pre d’al§i predaj moézZe napomahat’ nekalym
praktikam medzi kupujiacimi, t. j. na urovni distribucie. Silni a dobre zorganizovani
distributori m6zu byt schopni donttit’ alebo presvedCit jedného alebo viacerych
dodavatel'ov, aby pevne stanovili svoje ceny pre dalSi predaj nad uroviou
konkurencie atym im pomohli dosiahnut dohodnutd rovnovédhu alebo ju
stabilizovat’. Tato strata cenovej sutaze sa zda problematicka najmi, ked je
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zachovanie ceny pre dal$i predaj insSpirované kupujicimi, u ktorych mozno
ocakavat,, Ze spolo¢né horizontdlne zdujmy pracuju negativne pre spotrebitel'ov. Po
tretie, zachovanie cien pre d’alsi predaj mdze vo vSeobecnosti viac zmiernit
hospodérsku sutaz medzi vyrobcami a/alebo medzi maloobchodnikmi, najmi ked’
vyrobcovia pouzivaju rovnakych distributorov na distribiciu svojich vyrobkov
a zachovanie cien pre d’alsi predaj uplatituju vSetci alebo mnohi z nich. Po §tvrté,
okamzitym ucinkom zachovania cien pre dal$i predaj bude, ze vSetkym alebo
uréitym distriblitorom bude branené, aby znizili svoje predajné ceny pre tato
konkrétnu znacku. Inymi slovami, priamy G¢inok zachovania cien pre d’alsi predaj je
zvysenie cien. Po piate, zachovanie cien pre d’al$i predaj moze znizit’ tlak na marzu
vyrobcu, najmé ked’ ma vyrobca problém so zavédzkom, t. j. ma zdujem znizit' ceny
uctované naslednym distributorom. V takej situdcii vyrobca modze uprednostnit
odsuhlasenie zachovania cien d’alSieho predaja, aby mu to pomohlo zaviazat sa, Ze
neznizi cenu pre naslednych distributorov, a aby znizil tlak na svoju vlastni marzu.
Po Sieste, zachovanie cien pre d’al§i predaj mdéze vykondvat vyrobca s takym
vplyvom na trhu, ktory mu umozni uzatvorit’ trh mensim konkurentom. ZvySena
marza, ktordh mdze zachovanie cien pre d’al$i predaj poskytnut’ distributorom, moze
motivovat’ distributorov k tomu, aby pri poskytovani poradenstva zékaznikom
uprednostiiovali urc¢ita znacku pred znackami konkurentov, aj ked’ to nie je v zdujme
tychto zékaznikov, alebo k tomu, aby znacky konkurentov vobec nepredévali.
Napokon, zachovanie cien pre d’alsi predaj mdéze znizit dynamiku a inovacie na
urovni distribucie. Predchadzanim cenovej sutaze medzi rozlicnymi distributormi
mdze zachovanie cien pre d’alsi predaj branit’ efektivnej$im maloobchodnikom, aby s
nizkymi cenami vstupili na trh alebo ziskali dostato¢ny rozsah posobnosti. Moze im
tiez branit’ alebo st'azovat, aby vyuzivali a rozsirovali distribucné postupy zalozené
na nizkych cendch, ako su diskontné subjekty.

Zachovanie cien pre d’als$i predaj vSak moze nielen obmedzovat’ hospodarsku stutaz,
ale moze takisto viest k zvySeniu ucinnosti, najmid ak ide o podnet zo strany
dodévatel’a, ¢o sa posudi podl'a ¢lanku 101 ods. 3. Najma ked’ vyrobca uvéadza na trh
novy vyrobok, zachovanie cien pre dal§i predaj mdze byt wuzitocné pocas
uvadzacieho obdobia, kedy sa zvySuje dopyt, na to, aby nabadalo distribiitorov na
lepSie zohl'adnenie zaujmu vyrobcu propagovat’ dany vyrobok. Zachovanie ceny pre
d’alsi predaj poskytuje distribatorom prostriedky na zvySovanie Usilia pri predaji a ak
na distributorov na tomto trhu posobi tlak zo strany konkuren¢nych podnikov, to ich
modze motivovat’ k tomu, aby rozsirili celkovy dopyt po vyrobku a aby vyrobok
Gispesne uviedli na trh, aj v prospech zakaznikov®'. Podobne, pevne stanovené ceny
pre d’alsi predaj, a nie len maximalne ceny pre d’al§i predaj, mézu byt potrebné na
zorganizovanie koordinovanej kratkodobej kampane s nizkou cenou (vo vicSine
pripadov 2 az 6 tyzdiov) vramci franchisingového systému alebo podobného
distribu¢ného systému s jednotnou formou distribticie, z ktorej budu mat’ prospech aj
spotrebitelia. V niektorych pripadoch mézu maloobchodnici vd’aka vy$Sej marze v
dosledku zachovania cien pre dalsi predaj poskytovat (dodato¢né) predpredajné
sluzby, najmd v pripade vyrobkov zaloZzenych na skusenosti alebo zlozitych
vyrobkov. Pokial’ tieto sluzby vyuzije pri rozhodovani dostatok zédkaznikov, ktori si
vSak tovar nasledne zakupia za niz$iu cenu od maloobchodnikov, ktori takéto sluzby
neposkytuji (a teda neznéasaju prislusné naklady), mézu maloobchodnici poskytujuci
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Tym sa predpoklada, ze dodavatel’ nepovazuje za praktické, aby vSetkym kupujicim zmluvne ulozil

poziadavky na ucinnu propagaciu, pozri tiez ods. 107 pism. a).
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vysokokvalitné sluzby obmedzit' alebo ukoncit’ tieto sluzby, ktoré podporuji dopyt
po vyrobkoch od dodévatela. Zachovanie cien pre d’al§i predaj moéze pomdct
zabranit’® takémuto parazitovaniu na distribunej urovni. Strany budu musiet
presvedcivo preukazat’, ze dohoda o zachovani cien pre d’alsi predaj pravdepodobne
nielen poskytne prostriedky, ale takisto bude nabadat’ k prekonaniu pripadného
parazitovania na tychto sluzbach zo strany maloobchodnikov, a Ze predpredajné
sluzby celkovo prinasaju spotrebitelom 1uzitok, a to v rdmci dokazovania, ze boli
splnené vSetky podmienky stanovené v ¢lanku 101 ods. 3.

Na prax odporacania maloobchodnej ceny d’alSiemu predajcovi alebo pozadovanie
od d’alSieho predajcu, aby reSpektoval maximalnu cenu pre d’al$i predaj sa vzt'ahuje
nariadenie o skupinovej vynimke, ak podiel na trhu dodavatel'a nepresahuje 30 %
prahovu hodnotu, pokial’ sa tato cena nerovnd minimalnej alebo pevnej predajnej
cene v dosledku tlaku ktorejkol'vek zo stran alebo na zéklade ich podnetov. ZvySok
tohto oddielu poskytuje usmernenia pre hodnotenie maximalnej alebo odporucanej
ceny v jednotlivych pripadoch v pripade prekrocenia prahovej hodnoty podielu na
trhu a pre pripady odiiatia skupinovej vynimky.

Mozné riziko pre hospodarsku sttaz, ktoré so sebou prindSaji maximalne
a odporucané ceny je, Ze budu posobit ako vychodisko pre d’alSich predajcov
a mohla by ich prijat’ vi¢Sina z nich alebo vSetci a/alebo ze maximalna a odporucané
ceny mozu zmiernit' hospodarsku sutaz alebo napomdct’ nekalym praktikdm medzi
dodévatel'mi.

Ddlezitejsim faktorom pre hodnotenie pripadnych t¢inkov nartsSajucich hospodarsku
sttaz, pokial’ ide o maximalne alebo odporucané ceny pre d’alsi predaj, je postavenie
dodavatel'a na trhu. Cim silnej$ie je postavenie dodavatela na trhu, tym vicsie je
riziko, Ze maximalna alebo odporucana cena pre d’alsi predaj povedie k viac alebo
menej jednotnému uplatiiovaniu danej cenovej hladiny d’al§imi predajcami, pretoze
ju moézu vyuzivat ako vychodisko. Mdzu povazovat’ za zlozité odklonit’ sa od toho,
¢o sa chape ako preferovana cena pre d’al$i predaj navrhovana takymto vyznamnym
dodavatel'om na trhu.

Ked’ sa pri maximalnych alebo odportcanych cenach pre d’alsi predaj zistia ucinky
vyrazne naruSajuce hospodarsku sttaz, vznika otdzka moznej vynimky podla
Clanku 101 ods. 3. Pre maximdlne ceny pre dalS$i predaj mdze byt obzvlast
relevantny priaznivy Gcinok opisany v odseku 107 pism. f) (predchadzanie problému
dvojitej marginalizacie). Stanovenie maximalnej ceny pre d’alsi predaj moze takisto
napomdct’ tomu, aby prisluSnéd znacka doraznejsie sutazila s ostatnymi znackami,
vratane vyrobkov pod svojou vlastnou znackou, distribuovanych tym istym
distributorom.
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