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1.1.

1. UVOD

Namen in struktura teh smernic

Te smernice dolo¢ajo nacela za ocenjevanje vertikalnih sporazumov in usklajenih ravnanj na podlagi ¢lena 101
Pogodbe o delovanju Evropske unije (') in Uredbe Komisije (EU) 2022/720 (). Ce ni navedeno drugace, pojem
,sporazum” v teh smernicah zajema tudi usklajena ravnanja (%).

Komisija Zeli s temi smernicami pomagati podjetjem, da bodo lahko sama ocenila vertikalne sporazume v skladu
s pravili Unije o konkurenci, in olajsati izvrSevanje ¢lena 101 Pogodbe. Vendar se te smernice ne bi smele
uporabljati samodejno, saj se mora vsak sporazum oceniti glede na njegova dejstva (). Prav tako te smernice ne
posegajo v sodno prakso Splosnega sodis¢a in Sodis¢a Evropske unije (v nadaljnjem besedilu: Sodis¢e Evropske
unije).

Vertikalni sporazumi se lahko sklenejo za vmesne ali konéne blago in storitve. Ce ni drugace navedeno, se te
smernice uporabljajo za vse vrste blaga in storitev ter za vse ravni trgovine. Poleg tega, ¢e ni navedeno drugace,
izraz ,kon¢ni uporabnik” vkljucuje podjetja in konéne potrosnike, tj. fizi¢ne osebe, ki delujejo za namene, ki so
zunaj njihove trgovske, poslovne, obrtne ali poklicne dejavnosti.

Struktura teh smernic je naslednja:

— prvi uvodni oddelek pojasnjuje, zakaj Komisija zagotavlja smernice o vertikalnih sporazumih in kaksno je
podrogje njihove uporabe. Pojasnjuje tudi cilje ¢lena 101 Pogodbe, kako se ¢len 101 Pogodbe uporablja za
vertikalne sporazume in glavne korake pri ocenjevanju vertikalnih sporazumov v skladu s ¢lenom 101

Pogodbe;

— v drugem oddelku je predstavljen pregled pozitivnih in negativnih u¢inkov vertikalnih sporazumov. Uredba
(EU) 2022/720, te smernice in politika izvrSevanja Komisije v posami¢nih primerih temeljijo na upostevanju
navedenih ucinkov;

— v tretjem oddelku so obravnavani vertikalni sporazumi, ki na splosno ne spadajo v ¢len 101(1) Pogodbe.
Ceprav se Uredba (EU) 2022/720 ne uporablja za navedene sporazume, je treba zagotoviti smernice
o pogojih, pod katerimi vertikalni sporazumi morda ne spadajo v ¢len 101(1) Pogodbe;

— Cetrti oddelek vsebuje dodatne smernice o podroc¢ju uporabe Uredbe (EU) 2022720, vklju¢no s pojasnili
o varnem pristanu, vzpostavljenem z Uredbo, in opredelitvijo vertikalnega sporazuma. Oddelek vsebuje
tudi smernice o vertikalnih sporazumih v gospodarstvu spletnih platform, ki ima vse pomembnejso vlogo
pri distribuciji blaga in storitev. Poleg tega pojasnjuje omejitve uporabe Uredbe (EU) 2022/720, kot je
dolo¢eno v ¢lenu 2(2), (3) in (4) Uredbe. To vkljucuje posebne omejitve, ki se uporabljajo za izmenjavo
informacij med dobaviteljem in kupcem v scenarijih dvojne distribucije v skladu s ¢lenom 2(5) Uredbe ter
za sporazume v zvezi z zagotavljanjem spletnih posredniskih storitev, pri katerih ima ponudnik teh storitev
hibridno funkcijo, v skladu s ¢lenom 2(6) Uredbe. V ¢etrtem oddelku je pojasnjeno tudi, kako se uporablja
Uredba (EU) 2022/720, kadar vertikalni sporazum spada na podro¢je uporabe druge uredbe o skupinskih
izjemah, kot je doloceno v ¢lenu 2(7) Uredbe. Nazadnje, navedeni oddelek vsebuje opis nekaterih obicajnih
vrst distribucijskega sistema, zlasti tistih, za katere veljajo posebne dolocbe ¢lena 4 Uredbe v zvezi
z najresnejSimi omejitvami;

Te smernice nadomes¢ajo Smernice Komisije o vertikalnih omejitvah (UL C 130, 19.5.2010, str. 1).

Uredba Komisije (EU) 2022/720 z dne 10. maja 2022 o uporabi ¢lena 101(3) Pogodbe o delovanju Evropske unije za skupine
vertikalnih sporazumov in usklajenih ravnanj (UL L 134, 11.5.2022, str. 4).

Glej odstavek (51).

Komisija bo e naprej spremljala izvajanje Uredbe (EU) 2022/720 in teh smernic ter lahko revidira to obvestilo glede na prihodnji
razvoj dogodkov.
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— v petem oddelku sta obravnavana opredelitev upostevnih trgov in izracun trznih deleZev, s sklicevanjem na
obvestilo o opredelitvi trga (). To je pomembno, ker se lahko ugodnost skupinske izjeme iz Uredbe
(EU) 2022/720 uporablja za vertikalne sporazume le, e trzni delezi podjetij, ki so udelezenci sporazuma,
ne presegajo pragov iz ¢lena 3 Uredbe (EU) 2022/720;

— v Sestem oddelku so obravnavane najresneje omejitve iz clena 4 Uredbe (EU) 2022720 in izkljucene
omejitve iz ¢lena 5 Uredbe, vklju¢no s pojasnili, zakaj je opredelitev omejitve kot najresneje ali izkljucene
pomembna;

— sedmi oddelek vsebuje smernice o pooblastilih Komisije in organov drzav ¢lanic, pristojnih za konkurenco
(v nadaljnjem besedilu: pristojni nacionalni organi), da v skladu s ¢lenom 29 Uredbe Sveta (ES)
§t. 1/2003 () ter ¢lena 6 Uredbe (EU) 2022/720 v posami¢nih primerih odvzamejo ugodnost Uredbe
(EU) 2022/720, ter smernice o pooblastilu Komisije, da sprejme uredbe, s katerimi razglasi, da se Uredba
(EU) 2022/720 ne uporablja, v skladu s ¢lenom 7 Uredbe (EU) 2022/720;

— v osmem oddelku je opisana politika izvrSevanja Komisije v posami¢nih primerih. V ta namen pojasnjuje,
kako se vertikalni sporazumi, ki niso zajeti z Uredbo (EU) 2022/720, ocenjujejo v skladu s ¢lenom 101(1)
in (3) Pogodbe, ter navaja smernice o razlicnih pogostih vrstah vertikalnih omejitev.

1.2. Uporaba ¢lena 101 Pogodbe za vertikalne sporazume

(5) Cilj ¢lena 101 Pogodbe je zagotoviti, da podjetja ne uporabljajo sporazumov, horizontalnih ali vertikalnih (), za
prepre€evanje, omejevanje ali izkrivljanje konkurence na trgu, ki $kodi potrosnikom (). Clen 101 Pogodbe si
prizadeva tudi za $irsi cilj vzpostavitve povezanega notranjega trga, ki krepi konkurenco v Uniji. Podjetja ne
smejo uporabljati vertikalnih sporazumov za ponovno vzpostavitev zasebnih ovir med drzavami ¢lanicami,
kjer so bile drzavne ovire uspesno odpravljene.

(6) Clen 101 Pogodbe se uporablja za vertikalne sporazume in omejitve iz vertikalnih sporazumov, ki vplivajo na
trgovino med drzavami ¢lanicami ter preprecujejo, omejujejo ali izkrivljajo konkurenco (°). Zagotavlja pravni
okvir za ocenjevanje vertikalnih omejitev ('), ki uposteva razlikovanje med protikonkuren¢nimi uéinki in
spodbujevalnimi ucinki na konkurenco. Clen 101(1) Pogodbe prepoveduje sporazume, ki znatno omejujejo ali
izkrivljajo konkurenco. Ta prepoved pa se ne uporablja za sporazume, ki izpolnjujejo pogoje iz ¢lena 101(3)
Pogodbe, zlasti kadar sporazum zagotavlja zadostne koristi, da odtehtajo njegove protikonkurencne ucinke, kot
je navedeno v Smernicah o uporabi ¢lena 101(3) ().

() Obvestilo Komisije o opredelitvi upostevnega trga za namene konkuren¢nega prava Skupnosti (UL C 372, 9.12.1997, str. 5) ali katere
koli prihodnje smernice Komisije v zvezi z opredelitvijo upoStevnega trga za namene konkurenénega prava Unije, vklju¢no
z morebitnimi smernicami, ki bi lahko nadomestile obvestilo o opredelitvi trga.

(®) Uredba Sveta (ES) 3t. 1/2003 z dne 16. decembra 2002 o izvajanju pravil konkurence iz ¢lenov 81 in 82 Pogodbe (UL L 1, 4.1.2003,
str. 1).

() Dodatne smernice o opredelitvi vertikalnega sporazuma v smislu ¢lena 1(1), tocka (a), Uredbe (EU) 2022720 so v oddelku 4.2 teh
smernic.

() Glej na primer sodbe z dne 21. februarja 1973, Europemballage Corporation in Continental Can Company/Komisija, zadeva 672,
EU:C:1973:22, tocki 25 in 26; z dne 17. februarja 2011, Konkurrensverket/TeliaSonera Sverige AB, zadeva C-52/09, EU:C:2011:83,
tocke 20 do 24, in z dne 18. novembra 2021, SIA ,Visma Enterprise“/Konkurences padome, zadeva C-306/20, EU:C:2021:935, tocka 58
(v nadaljnjem besedilu: zadeva C-306/20 — Visma Enterprise).

() Glej na primer sodbe z dne 13. julija 1966, Grundig-Consten in Grundig/Komisija Evropske gospodarske skupnosti, zdruzeni
zadevi 56/64 in 58/64, EU:C:1966:41; z dne 30. junija 1966, Société Technique Miniére/Maschinenbau Ulm, 56/65, EU:C:1966:38
(v nadaljnjem besedilu: zadeva 56/65 — Société Technique Miniére); in z dne 14. julija 1994, Parker Pen/Komisija, T-77/92,
EU:T:1994:85 (v nadaljnjem besedilu: zadeva T-77/92 — Parker Pen).

(") Za uporabo Uredbe (EU) 2022/720 je v ¢lenu 1(1), tocka (b), Uredbe (EU) 2022/720 ,vertikalna omejitev* opredeljena kot ,omejitev

konkurence v vertikalnem sporazumu, ki spada na podrocje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe [poudarek dodan]“. Dodatne smernice

glede vertikalnih sporazumov, ki na splono ne spadajo na podrocje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe, so v oddelku 3 teh smernic.

Sporocilo Komisije — Obvestilo — Smernice o uporabi ¢lena 81(3) Pogodbe (UL C 101, 27.4.2004, str. 97), ki doloca splosno

metodologijo in razlago Komisije o pogojih za uporabo ¢lena 101 Pogodbe in zlasti ¢lena 101(3) Pogodbe.

(Il
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(7) Ceprav za ocenjevanje vertikalnih sporazumov ni doloceno obvezno zaporedje, ocena na splosno vkljucuje
naslednje korake:

— prvi¢, vkljucena podjetja morajo ugotoviti trzna deleza dobavitelja in kupca na upostevnem trgu, na katerem
prodajata oziroma kupujeta pogodbene blago ali storitve;

— Ce ne trzni delez dobavitelja ne trzni deleZ kupca ne presegata 30-odstotnega praga trznega deleza iz ¢lena 3
Uredbe (EU) 2022/720, je vertikalni sporazum zajet v varni pristan, vzpostavljen z Uredbo, ¢e ne vsebuje
najresnej$ih omejitev v smislu ¢lena 4 Uredbe ali kakr$nih koli izkljuenih omejitev v smislu ¢lena 5
Uredbe, ki jih ni mogoce lo¢iti od preostalega sporazuma;

— Ce upostevni trzni delez dobavitelja ali kupca presega prag 30 % ali sporazum vsebuje eno ali ve¢ najresnejsih
omejitev ali nelocljivih izkljucenih omejitev, je treba oceniti, ali vertikalni sporazum spada na podrogje
uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe;

— &e vertikalni sporazum spada na podrocje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe, je treba prouciti, ali izpolnjuje
pogoje za izjemo na podlagi ¢lena 101(3) Pogodbe.

(8) Trajnostni razvoj je temeljno nacelo Pogodbe o Evropski uniji ter prednostni cilj politik Unije (*?), skupaj

z digitalizacijo in odpornim enotnim trgom (V). Pojem trajnostnosti med drugim vklju¢uje obravnavanje
podnebnih sprememb (npr. z zmanjSanjem emisij toplogrednih plinov), omejevanje rabe naravnih virov,
zmanj$anje odpadkov in spodbujanje dobrobiti Zivali (*¥). Cilji Unije na podrocju trajnostnosti, odpornosti in
digitalizacije so nadalje podprti z u¢inkovitimi sporazumi o dobavi in distribuciji med podjetji. Vertikalni
sporazumi, ki uresnicujejo cilje glede trajnostnosti ali prispevajo k digitalnemu in odpornemu enotnemu trgu,
niso posebna kategorija vertikalnih sporazumov po konkurenénem pravu Unije. Zato je treba te sporazume
oceniti na podlagi nacel, dolocenih v teh smernicah, ob upostevanju posebnega cilja, ki ga uresnicujejo.
V skladu s tem se izvzetje iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720 uporablja za vertikalne sporazume, ki
uresnicujejo cilje na podro¢ju trajnostnosti, odpornosti in digitalizacije, ¢e sporazumi izpolnjujejo pogoje iz
Uredbe. Te smernice vkljuCujejo primere za ponazoritev ocene vertikalnih sporazumov, ki uresnicujejo cilje
glede trajnostnosti ().

Kadar vertikalni sporazum omejuje konkurenco v smislu ¢lena 101(1) Pogodbe in se Uredba (EU) 2022720 ne
uporablja, lahko sporazum vseeno izpolnjuje pogoje izjeme iz clena 101(3) (). To velja tudi za vertikalne
sporazume, ki uresniCujejo cilje glede trajnostnosti ali prispevajo k digitalnemu in odpornemu enotnemu trgu.
Oddelek 8 vkljucuje smernice za oceno takih vertikalnih sporazumov v posameznih primerih, vendar pa so
lahko pomembne tudi druge smernice Komisije. To vklju¢uje smernice o uporabi ¢lena 101(3), smernice
o horizontalnem sodelovanju (V) in vse smernice, ki bodo morda zagotovljene v prihodnjih razli¢icah
navedenih smernic. Navedene smernice lahko zlasti zagotovijo smernice o okoli§¢inah, v katerih se lahko
koristi glede trajnostnosti, digitalizacije ali odpornosti upostevajo kot kvalitativna ali kvantitativna izboljsanja
ucinkovitosti v skladu s ¢lenom 101(3) Pogodbe.

(") Glej ¢len 3(3) Pogodbe o Evropski uniji.

Glej sporocilo Komisije z dne 5. maja 2021 z naslovom Posodobitev nove industrijske strategije iz leta 2020: mocnejsi enotni trg za
okrevanje Evrope (COM(2021) 350 final).

Kadar zakonodaja Unije vkljucuje opredelitve trajnostnosti, digitalizacije ali odpornosti, se lahko pri oceni vertikalnih sporazumov
upostevajo navedene opredelitve.

Glej odstavka (144) in (316).

Te smernice se ne uporabljajo za sporazume proizvajalcev kmetijskih proizvodov, ki spadajo na podrocje uporabe ¢lena 210a
Uredbe (EU) 3t. 1308/2013 Evropskega parlamenta in Sveta z dne 17. decembra 2013 o vzpostavitvi skupne ureditve trgov
kmetijskih proizvodov in razveljavitvi uredb Sveta (EGS) $t. 92272, (EGS) §t. 234/79, (ES) §t. 1037/2001 in (ES) $t. 12342007
(ULL 347,20.12.2013, str. 671).

Smernice o uporabi ¢lena 101 Pogodbe o delovanju Evropske unije za sporazume o horizontalnem sodelovanju (UL C 11, 14.1.2011,
str. 1).
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2. UCINKI VERTIKALNIH SPORAZUMOV

(10) Za namene ocenjevanja vertikalnih sporazumov na podlagi ¢lena 101 Pogodbe in uporabe uredbe (EU) 2022/
720 je treba upoStevati vse ustrezne parametre konkurence, kot so cene, proizvodnja v smislu koli¢ine,
kakovosti in raznolikosti izdelkov, ter inovacije. Pri ocenjevanju je treba upostevati tudi, da so vertikalni
sporazumi med podjetji, ki delujejo na razli¢nih ravneh proizvodne ali distribucijske verige, na splosno manj
skodljivi kot horizontalni sporazumi med konkuren¢nimi podjetji, ki dobavljajo zamenljivo blago ali
storitve (). Naceloma je to posledica dopolnjevalne narave dejavnosti, ki jih opravljajo udelezenci vertikalnega
sporazuma, kar po navadi pomeni, da bodo dejavnosti enega udeleZenca, ki spodbujajo konkurenco, koristile
drugemu udeleZencu in na koncu potro$nikom. V nasprotju s horizontalnimi sporazumi so tako udeleZenci
vertikalnega sporazuma obicajno spodbujeni k temu, da pristanejo na nizje cene in vije ravni storitve, kar
koristi tudi potrosnikom. Podobno je udeleZenec vertikalnega sporazuma obicajno spodbujen k temu, da
nasprotuje dejanjem drugega udelezenca, ki lahko $kodujejo potrosnikom, saj bodo taka dejanja obicajno tudi
zmanj$ala povprasevanje po blagu ali storitvah, ki jih zagotavlja prvi udeleZenec. Poleg tega dopolnjevalna
narava dejavnosti udelezencev vertikalnega sporazuma pri dajanju blaga ali storitev na trg tudi pomeni, da
vertikalne omejitve zagotavljajo ve¢je mozZnosti za izboljSanja ucinkovitosti, na primer z optimizacijo
proizvodnih in distribucijskih postopkov in storitev. Primeri takih pozitivnih ucinkov so navedeni
v oddelku 2.1.

(11) Podjetja s trzno mocjo pa lahko v nekaterih primerih uporabljajo vertikalne omejitve za namene, ki omejujejo
konkurenco in na koncu $kodijo potro$nikom. Kot je nadalje pojasnjeno v oddelku 2.2, lahko vertikalne
omejitve povzrocijo predvsem omejevanje dostopa, zmanjsanje konkurence ali tajno dogovarjanje. Trzna mo¢
je sposobnost ohranjanja cen nad konkuren¢no stopnjo ali ohranjanja proizvodnje v smislu koli¢ine, kakovosti
in raznolikosti izdelkov ali inovativnosti pod konkuren¢no stopnjo v daljSem ¢asovnem obdobju (**). Stopnja
trzne moci, potrebna za ugotovitev omejevanja konkurence v smislu ¢lena 101(1) Pogodbe, je niZja kot stopnja
trZne mocdi, potrebna za ugotovitev prevladujocega polozaja v smislu ¢lena 102 Pogodbe.

2.1. Pozitivni u¢inki

(12) Vertikalni sporazumi imajo lahko pozitivne ucinke, kot so niZje cene, spodbujanje necenovne konkurence in
vedja kakovost storitev. Preprosti pogodbeni sporazumi med dobaviteljem in kupcem, ki dolo¢ajo zgolj ceno in
koli¢ino transakcije, lahko pogosto povzrocijo neoptimalno raven nalozb in prodaje, saj se pri njih ne
upostevajo zunanji ucinki, ki izhajajo iz dopolnjevanja dejavnosti dobavitelja in njegovih distributerjev. Ti
zunanji u¢inki spadajo v dve kategoriji: vertikalne zunanje u¢inke in horizontalne zunanje ucinke.

(13) Vertikalni zunanji uéinki nastanejo, ker odlocitve in ukrepi, sprejeti na razliénih ravneh proizvodne in
distribucijske verige, dolocajo vidike prodaje blaga ali storitev, kot so cene, kakovost, povezane storitve in
trzenje, ki vplivajo ne le na podjetje, ki sprejema odlocitve, ampak tudi na druga podjetja na drugih ravneh
proizvodne in distribucijske verige. Na primer, distributer morda ne uZiva vseh koristi svojih prizadevanj za
povecanje prodaje, ker gredo lahko nekatere koristi dobavitelju. Razlog za to je, da ima od vsake dodatne enote,
ki jo distributer proda z zniZanjem svoje cene za nadaljnjo prodajo ali s povecanjem svojih prizadevanj pri
prodaji, dobavitelj koristi, e njegova veleprodajna cena presega njegove mejne stroske proizvodnje. To je
pozitiven zunanji ucinek, ki ga je dobavitelj delezen zaradi dejavnosti distributerja za povecanje prodaje.
Nasprotno pa lahko distributer z vidika dobavitelja postavlja previsoke cene (*), si premalo prizadeva pri
prodaji ali oboje.

(14) Do horizontalnih zunanjih u¢inkov lahko pride zlasti med distributerji enakega blaga ali storitev, kadar si
distributer ne more v celoti prilastiti koristi svojih prizadevanj pri prodaji. Na primer, kadar en distributer
zagotavlja predprodajne storitve, ki povecujejo povprasevanje, kot so personalizirano svetovanje v zvezi
z dolo¢enim blagom ali storitvami, lahko to vodi do ve¢je prodaje konkuren¢nih distributerjev, ki ponujajo
enako blago ali storitve, in tako med distributerji ustvarja spodbude za pridobivanje nezasluZenih koristi
z dragimi storitvami, ki jih zagotavljajo drugi. V okolju veckanalne distribucije lahko do pridobivanja

(") Glej na primer zadevo C-306/20 — Visma Enterprise, tocka 78.
(") Glej odstavek 25 smernic o uporabi ¢lena 101(3).
(*) To se v¢asih imenuje ,problem dvojne marze*.
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*

*)

*)

nezasluZenih koristi med spletnim in tradicionalnim prodajnim kanalom prihaja v obeh smereh (!). Na primer,
odjemalci lahko obis¢ejo klasicno prodajalno, da preizkusijo blago ali storitve ali pridobijo druge koristne
informacije, na katerih temelji njihova odlo¢itev za nakup, vendar nato narocijo izdelek prek spleta pri drugem
distributerju. Nasprotno lahko odjemalci v fazi pred nakupom zberejo informacije v spletni trgovini in nato
obisc¢ejo klasi¢no prodajalno, kjer na podlagi informacij, ki so jih pridobili na spletu, izberejo in preizkusijo
doloceno blago ali storitve ter na koncu tam opravijo nakup. Ce je tako pridobivanje nezasluzenih koristi
mogoce in Ce si distributer, ki zagotavlja predprodajne storitve, ne more v celoti prilastiti koristi, lahko to
pripelje do neoptimalnega zagotavljanja takih storitev v smislu koli¢ine ali kakovosti.

V primeru takih zunanjih u¢inkov si dobavitelji lahko prizadevajo za nadzorovanje nekaterih vidikov dejavnosti
svojih distributerjev in obratno. Zlasti se lahko vertikalni sporazumi uporabljajo za ponotranjenje navedenih
zunanjih uéinkov, povecanje skupnega dobicka vertikalne dobavne in distribucijske verige ter, v dolocenih
okolis¢inah, povecanje blaginje potrodnikov.

Ceprav je namen teh smernic zagotoviti pregled razli¢nih utemeljitev za vertikalne omejitve, pa nikakor niso
dokon¢ne ali izérpne. Razlogi, ki bi lahko upravi¢ili uporabo posameznih vertikalnih omejitev, so med drugim:

(a) reSevanje problema vertikalnih zunanjih ucinkov. Dobavitelj se dolocitvi previsoke cene s strani
distributerja, ob neupostevanju u¢inka njegovih odlocitev na dobavitelja, lahko izogne tako, da distributerju
nalozi najvi§jo dovoljeno ceno za nadaljnjo prodajo. Podobno lahko dobavitelj za povecanje prizadevanj
distributerja pri prodaji uporabi selektivno ali izklju¢no distribucijo;

(b) resevanje problema nezasluZenih koristi. Pridobivanje nezasluzenih koristi med kupci se lahko pojavi na
veleprodajni ali maloprodajni ravni, zlasti ¢e dobavitelj ne more naloziti zahtev glede u¢inkovite promocije
ali storitev vsem kupcem. Pridobivanje nezasluzenih koristi med kupci se lahko pojavi samo pri
predprodajnih storitvah in drugih promocijskih dejavnostih, ne pa pri poprodajnih storitvah, ki jih lahko
distributer odjemalcem zara¢una posamicno. Predprodajna prizadevanja, pri katerih lahko pride do
pridobivanja nezasluzenih koristi, so lahko pomembna, kadar so na primer blago ali storitve relativno novi,
tehni¢no zahtevnej$i ali visoke vrednosti ali kadar je ugled blaga ali storitev pomemben dejavnik
povprasevanja po njih (*3). Omejitve v sistemih izklju¢ne ali selektivne distribucije ali druge omejitve lahko
pomagajo prepreciti ali zmanjsati tako pridobivanje nezasluzenih koristi. Pridobivanje nezasluZenih koristi
se lahko pojavi tudi med dobavitelji, na primer, ko en proizvajalec vlaga v promocijo v prostorih kupca in
ta promocija pritegne tudi odjemalce za konkurente navedenega proizvajalca. Omejitve v obliki prepovedi
konkurence lahko prispevajo k odpravi pridobivanja nezasluzenih koristi med dobavitelji (¥);

(c) odpiranje novih trgov ali vstop nanje. Ce Zeli dobavitelj vstopiti na nov geografski trg, na primer
z izvazanjem v drugo drZavo, lahko to vklju¢uje posebne nepovratne nalozbe distributerja za uveljavitev
blagovne znamke na trgu. Da bi se lokalnega distributerja prepricalo, naj izvede te nalozbe, bo morda treba
zagotoviti ozemeljsko zascito, da si bo distributer lahko povrnil svoje nalozbe. To lahko upravi¢i omejevanje
distributerjev na drugih geografskih trgih pri prodaji na novem trgu (glej tudi odstavke (118), (136)
in (137)). To je poseben primer, povezan s problemom nezasluZenih koristi, opredeljenim v tocki (b);

Glej delovni dokument sluzb Komisije — Evaluation of the Vertical Block Exemption Regulation (Ocena uredbe o vertikalnih
skupinskih izjemah) (SWD (2020) 172, 10. maj 2017, str. 31-42) in navedeno ocenjevalno Studijo; Porocilo Komisije Svetu in
Evropskemu parlamentu z dne 10. maja 2017, Kon¢no porocilo o preiskavi sektorja e-trgovanja (COM(2017) 229 final)
(v nadaljnjem besedilu: Kon¢no porocilo o preiskavi sektorja e-trgovanja), odstavek 11.

Ali bodo potrosniki na splosno imeli koristi od dodatnih promocijskih prizadevanj, je odvisno od tega, ali dodatna promocija
informira in preprica ter tako koristi $tevilnim novim odjemalcem ali pa v glavnem doseze kupce, ki Ze vedo, kaj Zelijo kupiti in za
katere dodatna promocija pomeni samo ali predvsem dvig cene.

Glej zlasti opredelitev ,prepoved konkurence” iz ¢lena 1(1), tocka (f), Uredbe (EU) 2022/720, za katero so smernice podane
v oddelku 6.2 teh smernic, in smernice o ,omejitvi na prodajo ene blagovne znamke* iz oddelka 8.2 teh smernic.
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(d) problem nezasluzenih koristi pri certificiranju. V nekaterih sektorjih so nekateri distributerji znani po tem,
da imajo na zalogi samo kakovostno blago ali da zagotavljajo kakovostne storitve (t. i. prvovrstni
distributerji). V takem primeru je lahko prodaja prek takih distributerjev kljutnega pomena, zlasti za
uspesno uvedbo novega izdelka. Ce dobavitelj ne more zagotoviti, da je distribucija njegovih izdelkov
omejena na take prvovrstne distributerje, tvega, da bodo navedeni distributerji umaknili njegove izdelke iz
svoje ponudbe. V navedenem scenariju je lahko uporaba izklju¢ne ali selektivne distribucije upravicena;

(e) reSevanje problema zadrzanja. Dobavitelj ali kupec bo morda moral izvesti nalozbe, vezane na posamezno
poslovno razmerje (npr. v posebno opremo ali usposabljanje), ki se obi¢ajno ne povrnejo in so brez vegje
ali kakrsne koli vrednosti zunaj posameznega vertikalnega poslovnega razmerja. Na primer, proizvajalec
sestavnih delov bo morda moral izdelati posebne stroje, da bi izpolnil zahteve enega od svojih odjemalcev,
vendar so stroji lahko neprimerni za uporabo pri drugih odjemalcih in jih bo morda nemogoce nadalje
prodati. Ce ni sklenjenega sporazuma, se bo vlagatelj znasel v sibkem pogajalskem polozaju, ko izvede
nalozbo, vezano na posamezno poslovno razmerje, saj tvega zadrZanje med pogajanji s svojim trgovinskim
partnerjem. Nevarnost takega oportunisticnega zadrzanja lahko povzro¢i neoptimalne nalozbe s strani
vlagatelja. Vertikalni sporazumi lahko odpravijo moznost zadrzanja (zlasti kadar je za celotno nalozbo
mogoce skleniti pogodbo in je mogoce predvideti vse prihodnje izredne dogodke) ali pa ga lahko
zmanj$ajo. Prepoved konkurence, nakupne kvote ali izklju¢na oskrba lahko na primer zmanjsajo problem
zadrzanja, Ce nalozbo, vezano na posamezno poslovno razmerje, izvede dobavitelj, izklju¢na distribucija,
izklju¢na dodelitev odjemalcev ali izklju¢na dobava pa lahko zmanjSajo problem zadrzanja, ¢e nalozbo
izvede kupec;

(f) reSevanje problema posebnega zadrzanja, ki se lahko pojavi v primeru prenosa bistvenega znanja in
izkusenj. Ponudnik znanja in izkuSenj morda ne Zeli, da bi to znanje in izku$nje uporabljali njegovi
konkurenti ali da bi se uporabljalo v korist njegovih konkurentov, na primer pri fransizingu. Ce znanje in
izkusnje niso bili zlahka na voljo kupcu ter so bistveni in nepogresljivi za izvajanje sporazuma, lahko tak
prenos upravi¢i omejitev v obliki prepovedi konkurence, ki v takih primerih obi¢ajno ne bi spadala na
podrogje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe;

(g) uresnievanje ekonomije obsega v distribuciji. Lahko se zgodi, da Zeli proizvajalec izkoris¢ati ekonomijo
obsega in s tem zniZati maloprodajne cene svojega blaga ali storitev ter zaradi tega koncentrirati nadaljnjo
prodajo svojega blaga ali storitev na omejeno Stevilo distributerjev. Za to lahko proizvajalec uporablja
izklju¢no distribucijo, nalaganje kvot v obliki zahteve glede minimalnega narocila, selektivno distribucijo,
ki vsebuje tako zahtevo glede minimalnega narocila, ali izklju¢no oskrbo;

(h) zagotavljanje enotnosti in standardizacije kakovosti. Vertikalna omejitev lahko pomaga ustvariti ali
promovirati podobo blagovne znamke tako, da distributerjem nalaga doloeno mero enotnosti in
standardizacije kakovosti. Tako se lahko zai¢iti ugled blagovne znamke ter poveca privla¢nost zadevnega
blaga ali storitev za konéne uporabnike, s tem pa tudi njihova prodaja. Taka standardizacija se na primer
lahko doseze s selektivno distribucijo ali fransizingom;

(i) odpravljanje nepopolnosti na kapitalskem trgu. Ponudniki kapitala, kot so banke in trgi lastniskih
vrednostnih papirjev, lahko kapital zagotavljajo neoptimalno, ¢e imajo pomanjkljive informacije
o solventnosti posojilojemalca ali ¢e ni zadostne osnove za zavarovanje posojila. Kupec ali dobavitelj ima
lahko boljse informacije in lahko morda z izkljuénim razmerjem pridobi dodatno zavarovanje za svojo
nalozbo. Ce dobavitelj kupcu zagotovi posojilo, lahko to povzroci, da mu nalozi prepoved konkurence ali
kvote. Ce kupec zagotovi posojilo dobavitelju, je lahko to razlog za naloZitev izklju¢ne dobave ali nalaganje
kvot za dobavitelja.

Razli¢ne vertikalne omejitve so vecinoma zamenljive med seboj, kar pomeni, da se lahko isti problem
neucinkovitosti re$uje z razli¢nimi vertikalnimi omejitvami. Ekonomija obsega v distribuciji se na primer lahko
doseze z uporabo izklju¢ne distribucije, selektivne distribucije, nalaganja kvot ali izklju¢ne oskrbe. Vertikalne
omejitve pa imajo lahko razli¢ne negativne ucinke na konkurenco. To se uposteva pri oceni nujnosti na podlagi
¢lena 101(3) Pogodbe.
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2.2. Negativni u¢inki

(18) Negativni trzni u¢inki, ki jih lahko povzrocijo vertikalne omejitve in jih zakonodaja Unije o konkurenci poskusa
prepreciti, so zlasti naslednji:

(a) protikonkuren¢no zapiranje trga drugim dobaviteljem ali kupcem z ustvarjanjem ovir za vstop na trg ali
$iritev na njem;

(b) zmanjSanje konkurence med dobaviteljem in njegovimi konkurenti infali olajSanje izrecnega ali tihega
nedovoljenega dogovarjanja med konkuren¢nimi dobavitelji, ki se pogosto oznacuje kot zmanjsanje
konkurence med blagovnimi znamkami;

(c) zmanjSanje konkurence med kupcem in njegovimi konkurenti ali omogocanje izrecnega ali tihega
nedovoljenega dogovarjanja med temi kupci, znano tudi kot zmanjsanje konkurence znotraj blagovne

znamke, kadar gre za distributerje blaga ali storitev istega dobavitelja (*);

(d) oviranje integracije trga, vklju¢no zlasti z omejevanjem moznosti potrosnikov, da blago ali storitve kupujejo
v kateri koli drzavi ¢lanici.

(19) Omejevanje dostopa, manjSanje konkurence in nedovoljeno dogovarjanje na ravni dobaviteljev lahko $kodijo
potro$nikom, zlasti z:

(a) zvisanjem cen, ki se zaracunajo kupcem blaga ali storitev, kar lahko povzro¢i visje maloprodajne cene;
(b) omejevanjem izbire blaga ali storitev;
(c) zniZanjem kakovosti blaga ali storitev;

(d) zmanjSanjem inovacij ali storitev na ravni dobaviteljev.

(20) Omejevanje dostopa, manjSanje konkurence in nedovoljeno dogovarjanje na ravni distributerjev lahko skodijo
potro$nikom, zlasti z:

(a) zvisanjem maloprodajnih cen blaga ali storitev;
(b) omejevanjem izbora kombinacij cena-storitev in distribucijskih formatov;
(c) zmanj$anjem razpolozljivosti in kakovosti maloprodajnih storitev;

(d) zmanjSanjem ravni inovativnosti na ravni distribucije.

(21) Zmanj$anje konkurence znotraj blagovne znamke (tj. konkurence med distributerji blaga ali storitev istega
dobavitelja) samo po sebi verjetno ne bo imelo negativnih ucinkov za potrosnike, ¢e je konkurenca med
blagovnimi znamkami (tj. konkurenca med distributerji blaga ali storitev razli¢nih dobaviteljev) mocna (¥).
Zlasti na trgih, kjer posamezni trgovci na drobno distribuirajo blagovne znamke enega samega dobavitelja, bo
zmanj$anje konkurence med distributerji iste blagovne znamke povzro¢ilo zmanjSanje konkurence znotraj
blagovne znamke med temi distributerji, vendar ni nujno, da bo na splo$no negativno vplivalo na konkurenco
med distributerji.

(22) Mozni negativni ucinki vertikalnih omejitev se okrepijo, ¢e ve¢ dobaviteljev in njihovih kupcev svojo trgovino
organizira na podoben nacin, kar povzrodi nastanek t. i. kumulativnih u¢inkov (*).

(*) V zvezi s pojmoma izrecnega in tihega tajnega dogovarjanja glej sodbo z dne 31. marca 1993, Ahlstrom Osakeyhtio in drugi/Komisija,
zdruZzene zadeve C-89/85, C-104/85, C-114/85, C-116/85, C-117/85 in C-125/85 do C-129/85, EU:C:1993:120.

(*) Glej sodbo v zadevi C-306/20 — Visma Enterprise, tocka 78.

(*) Kumulativni protikonkurené¢ni ucinki lahko zlasti upravicijo odvzem ugodnosti Uredbe (EU) 2022/720, glej oddelek 7.1 teh smernic.
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3. VERTIKALNI SPORAZUMI, KI NA SPLOSNO NE SPADAJO NA PODROC}E UPORABE CLENA 101(1)

POGODBE
3.1. Neobstoj vpliva na trgovino, sporazumi manjSega pomena ter mala in srednja podjetja
(23) Pred obravnavanjem podroé¢ja uporabe Uredbe (EU) 2022/720, njene uporabe in na splo§no ocene vertikalnih

sporazumov v skladu s ¢lenom 101(1) in (3) Pogodbe je pomembno opozoriti, da se Uredba (EU) 2022/
720 uporablja samo za sporazume, ki spadajo na podrocje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe.

(24) Sporazumi, ki ne morejo znatno vplivati na trgovino med drzavami ¢lanicami (neobstoj vpliva na trgovino) ali
ki neznatno omejujejo konkurenco (sporazumi manj$ega pomena), ne spadajo na podro¢je uporabe ¢lena
101(1) Pogodbe (¥). Komisija je zagotovila smernice o vplivu na trgovino v smernicah o vplivu na trgovino (¥),
o sporazumih manjSega pomena pa v obvestilu de minimis (**). Te smernice ne vplivajo na smernice o vplivu na
trgovino in obvestilo de minimis niti na morebitne prihodnje smernice Komisije.

(25) V smernicah o vplivu na trgovino so opredeljena nacela, ki so jih razvila sodi§¢a Unije za razlago koncepta
vpliva na trgovino, poleg tega pa je v njih navedeno, kdaj sporazumi verjetno ne morejo znatno vplivati na
trgovino med drZzavami ¢lanicami. Vkljucujejo negativno izpodbojno predpostavko, ki velja za vse sporazume
v smislu ¢lena 101(1) Pogodbe ne glede na naravo omejitev, vkljucenih v take sporazume, in s tem tudi za
sporazume, ki vsebujejo najresnejse omejitve (*°). V skladu z navedeno predpostavko vertikalni sporazumi
naceloma ne morejo znatno vplivati na trgovino med drzavami ¢lanicami, ce:

(a) skupni trzni delez udeleZencev na katerem koli upostevnem trgu v Uniji, ki ga zadeva sporazum, ne presega
5% in

(b) skupni letni promet dobavitelja na ravni Unije, ustvarjen z izdelki, zajetimi s sporazumom, ne presega
40 milijonov EUR ali, kadar gre za sporazume, sklenjene med kupcem in ve¢ dobavitelji, kupéevi skupni
nakupi izdelkov, zajetih s sporazumom, ne presegajo 40 milijonov EUR (*!). Komisija lahko ovrze
predpostavko, Ce se s preucitvijo znacilnosti sporazuma in njegovega ekonomskega okvira dokaze
nasprotno.

(26) Kot je opredeljeno v obvestilu de minimis, se za vertikalne sporazume, ki jih sklenejo nekonkurenti, obicajno
Steje, da ne spadajo na podro&je uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe, Ce trzni delez posameznih udeleZencev
sporazuma ne presega 15 % na katerem koli od upostevnih trgov, ki jih zadeva sporazum (**). Za to splosno
pravilo veljata dve izjemi. Prvi¢, kar zadeva omejitve konkurence po cilju, se ¢len 101(1) Pogodbe uporablja
tudi, ¢e trzni delez posameznega udeleZenca ne presega 15 % (**). Razlog za to je, da lahko sporazum, ki lahko

(*) Glej sodbo z dne 13. decembra 2012, Expedia Inc./Autorité de la concurrence in drugi, C-226/11, EU:C:2012:795, tocki 16 in 17
(v nadaljnjem besedilu: zadeva C-226/11 — Expedia).

(*) Smernice o konceptu vpliva na trgovino, ki ga vsebujeta ¢lena 81 in 82 Pogodbe (UL C 101, 27.4.2004, str. 81).

(*) Obvestilo Komisije o sporazumih manjsega pomena, ki neznatno omejujejo konkurenco v skladu s ¢lenom 101(1) Pogodbe
o delovanju Evropske unije (obvestilo de minimis) (UL C 291, 30.8.2014, str. 1). Nadaljnje smernice so na voljo v delovnem
dokumentu sluzb Komisije — Smernice o omejitvah konkurence ,po cilju za opredelitev, kateri sporazumi imajo lahko koristi od
obvestila de minimis (SWD(2014) 198 final).

(*) Glej odstavek 50 smernic o vplivu na trgovino.

(") Glej odstavek 52 smernic o vplivu na trgovino.

(*) Glej odstavek 8 obvestila de minimis, ki vkljucuje tudi prag trinega deleza za sporazume med dejanskimi ali potencialnimi konkurenti
in v skladu s katerim taki sporazumi ne omejujejo znatno konkurence v smislu ¢lena 101(1), ¢e skupni trzni delez udeleZencev
sporazuma ne presega 10 % na nobenem upostevnem trgu, ki ga zadeva sporazum.

(*) Glej sodbo v zadevi C-226/11 — Expedia, tocke 21 do 23 in 37, s sklicevanjem na sodbo z dne 9. julija 1969, Vilk/Vervaecke, C-5/69,
EU:C:1969:35; glej tudi sodbi z dne 6. maja 1971, Cadillon/Héss, C-1/71, EU:C:1971:47; in z dne 28. aprila 1998, Javico/Yves Saint
Laurent Parfums, C-306/96, EU:C:1998:173, tocki 16 in 17 (v nadaljnjem besedilu: zadeva C-306/96 — Javico/Yves Saint Laurent
Parfums).
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3.2.

vpliva na trgovino med drzavami ¢lanicami in ima protikonkurenéni cilj, po svoji naravi in neodvisno od
dejanskega ucinka pomeni znatno omejitev konkurence (**). Drugi¢, 15-odstotni prag trznega deleza je znizan
na 5 %, Ce je konkurenca na upoStevnem trgu omejena zaradi kumulativnega ucinka vzporednih mrez
sporazumov. Odstavki (257) do (261) teh smernic obravnavajo kumulativne ucinke v okviru odvzema
ugodnosti Uredbe (EU) 2022/720. Obvestilo de minimis pojasnjuje, da se za posamezne dobavitelje ali
distributerje s trznim deleZem, ki ne presega 5 %, na splosno Steje, da ne prispevajo bistveno h kumulativnemu
ucinku omejevanja dostopa (*)).

Poleg tega se ne predpostavlja, da vertikalni sporazumi, ki jih sklenejo podjetja, od katerih jih ima eno ali ve¢
posamezni trzni delez, ve¢ji od 15 %, samodejno spadajo na podro¢je uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe. Taki
sporazumi kljub temu nimajo nujno znatnega vpliva na trgovino med drzavami ¢lanicami ali pa morda ne
pomenijo znatne omejitve konkurence (*). Zato jih je treba oceniti v njihovem pravnem in ekonomskem
okviru. Te smernice vkljucujejo merila za posami¢no oceno takih sporazumov, kot je navedeno v oddelku 8.

Poleg tega Komisija meni, da lahko vertikalni sporazumi med malimi in srednjimi podjetji (MSP) (*') le redko
znatno vplivajo na trgovino med drzavami ¢lanicami. Komisija tudi meni, da taki sporazumi le redko znatno
omejujejo konkurenco v smislu ¢lena 101(1) Pogodbe, kot ga razlaga Sodis¢e Evropske unije, razen ce
vkljucujejo omejitve konkurence po cilju v smislu ¢lena 101(1) Pogodbe. Zato vertikalni sporazumi med MSP
na splo$no ne spadajo na podroc¢je uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe. Komisija se bo v primerih, ko taki
sporazumi kljub temu izpolnjujejo pogoje za uporabo ¢lena 101(1) Pogodbe, naceloma vzdrzala sprozitve
postopka zaradi premajhnega interesa Unije, razen Ce imajo ta podjetja posamicno ali skupaj prevladujo¢
poloZzaj na precej$njem delu notranjega trga.

Pogodbe o trgovskem zastopanju

3.2.1. Pogodbe o trgovskem zastopanju, ki ne spadajo na podrodje uporabe clena 101(1) Pogodbe

(30)

Zastopnik je pravna ali fizi¢na oseba, pooblas¢ena za pogajanja infali sklepanje pogodb za racun druge osebe
(,narocitelja“) bodisi v svojem imenu ali v imenu naro¢itelja za nakup blaga ali storitev s strani narocitelja ali
prodajo blaga ali storitev, ki jih dobavi narocitel;.

Clen 101 Pogodbe se uporablja za sporazume med dvema ali ve¢ podjetji. V nekaterih okolis¢inah se lahko
odnos med zastopnikom in njegovim narociteljem opredeli kot odnos, v katerem zastopnik ne deluje ve¢ kot
neodvisni gospodarski subjekt. To velja, kadar je finan¢no ali trgovsko tveganje zastopnika, povezano
s pogodbami, sklenjenimi ali izpogajanimi za racun narocitelja, nepomembno, kot je nadalje pojasnjeno
v odstavkih (31) do (34) (*%). V takem primeru pogodbe o trgovskem zastopanju v celoti ali delno ne spadajo na
podro¢je uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe (*). Ker je to izjema od splosne uporabe ¢lena 101 Pogodbe za
sporazume med podjetji, bi bilo treba pogoje za opredelitev sporazuma kot pogodbe o trgovskem zastopanju,
ki ne spada na podrocje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe, razlagati ozko. Na primer, manj verjetno je, da bo
pogodba o trgovskem zastopanju opredeljena kot pogodba, ki ne spada na podro¢je uporabe ¢lena 101(1), e
se zastopnik pogaja infali sklepa pogodbe za racun velikega Stevila narociteljev (*). Za to opredelitev ni
pomembno, kako udeleZenci ali nacionalno pravo opredeljujejo zadevno pogodbo.

Glej zadevo C-226/11 — Expedia, tocka 37.

Glej odstavek 8 obvestila de minimis.

Glej odstavek 3 obvestila de minimis. Glej sodbo z dne 8. junija 1995, Langnese-Iglo/Komisija, zadeva T-7/93, EU:T:1995:98, tocka 98.
Kot so opredeljena v Prilogi k Priporo¢ilu Komisije z dne 6. maja 2003 o opredelitvi mikro, malih in srednjih podjetij (UL L 124,
20.5.2003, str. 36).

Glej sodbe z dne 15. septembra 2005, DaimlerChrysler/Komisija, zadeva T-325/01, EU:T:2005:322 (v nadaljnjem besedilu:
zadeva T-325/01 — DaimlerChrysler/Komisija); z dne 14. decembra 2006, Confederacion Espanola de Empresarios de Estaciones de
Servicio/CEPSA, C-217/05, EU:C:2006:784; in z dne 11. septembra 2008, CEPSA Estaciones de Servicio SA/LV Tobar e Hijos SL,
C-279/06, EU:C:2008:485.

Glej oddelek 3.2.2 teh smernic v zvezi z dolo¢bami pogodbe o trgovskem zastopanju, ki lahko Se vedno spadajo na podrogje uporabe
¢lena 101(1) Pogodbe.

Glej sodbo z dne 1. oktobra 1987, ASBL Vereniging van Vlaamse Reisbureaus contre ASBL Sociale Dienst van de Plaatselijke en Gewestelijke
Overheidsdiensten, zadeva 311/85, EU:C:1987:418, tocka 20.
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(32)

Za opredelitev sporazuma kot pogodbe o trgovskem zastopanju, ki ne spada na podrocje uporabe ¢lena 101(1)
Pogodbe, so pomembne tri vrste finan¢nega ali trgovskega tveganja:

(a) pogodbena tveganja, ki se neposredno nanasajo na pogodbe, ki jih je zastopnik sklenil in/ali izpogajal za
racun narocitelja, kot je financiranje zalog;

(b) tveganja v zvezi z nalozbami na posameznem trgu. To so naloZbe, izrecno potrebne za vrsto dejavnosti, za
katero je narocitelj pooblastil zastopnika, tj. nalozbe, ki so nujne, da lahko zastopnik sklene in/ali izpogaja
specifi¢no vrsto pogodbe. Take nalozbe se naceloma ne povrnejo, kar pomeni, da jih ob opustitvi zadevne
dejavnosti ni mogoce uporabiti za druge dejavnosti ali jih prodati brez velikih izgub;

(c) tveganja, povezana z drugimi dejavnostmi, ki se izvajajo na istem proizvodnem trgu, kolikor narocitelj
v okviru zastopniSkega razmerja zahteva, da zastopnik opravlja take dejavnosti ne kot zastopnik za ra¢un
narocitelja, ampak na lastno tveganje.

Sporazum bo opredeljen kot pogodba o trgovskem zastopanju, ki ne spada na podrocje uporabe ¢lena 101(1)
Pogodbe, ¢e zastopnik ne prevzame nobene od vrst tveganj, navedenih v odstavku (31), ali pa jih prevzame
v neznatnem obsegu. Pomembnost vsakega takega tveganja, ki ga prevzame zastopnik, je na splosno treba
oceniti s sklicevanjem na prejemke, ki jih zastopnik ustvari z zagotavljanjem zastopniskih storitev, kot je na
primer njegova provizija, in ne s sklicevanjem na prihodke, ustvarjene s prodajo blaga ali storitev, zajetih
s pogodbo o trgovskem zastopanju. Vendar tveganja, na splosno povezana z dejavnostjo zagotavljanja
zastopniskih storitev, kot so na primer odvisnost zastopnikovega dohodka od njegovega uspeha pri tem delu ali
splosne nalozbe v, na primer, prostore ali osebje, ki bi se lahko uporabili za katero koli vrsto dejavnosti, niso
pomembna za oceno.

Glede na zgoraj navedeno bo sporazum na splosno opredeljen kot pogodba o trgovskem zastopanju, ki ne spada
na podro¢je uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe, e veljajo vsi naslednji pogoji:

(a) zastopnik ne pridobi lastniStva nad blagom, kupljenim ali prodanim na podlagi pogodbe o trgovskem
zastopanju, in sam ne zagotavlja storitev, kupljenih ali prodanih na podlagi pogodbe o trgovskem
zastopanju. Dejstvo, da lahko zastopnik zacasno, za zelo kratko obdobje, pridobi lastnistvo nad
pogodbenim blagom, medtem ko ga prodaja za racun naroCitelja, ne izkljuCuje obstoja pogodbe
o trgovskem zastopanju, ki ne spada na podrocje uporabe ¢lena 101(1), ¢e zastopnik ne prevzame stroskov
ali tveganj, povezanih s prenosom lastnistva;

(b) zastopnik ne prispeva k stroskom, povezanim z dobavo ali nakupom pogodbenega blaga ali storitev,
vklju¢no s stroski za prevoz blaga. To zastopnikom ne onemogoca opravljanja prevoznih storitev, ¢e
stroske krije narocitelj;

() zastopnik ne vzdriuje zalog pogodbenega blaga na lastne stroske ali tveganje, vkljuéno s stroski financiranja
zalog in stroski, nastalimi zaradi izgubljenih zalog. Zastopnik bi moral imeti moZnost, da neprodano blago
brezpla¢no vrne naroitelju, razen Ce je odgovoren za napako, na primer, ker ni sprejel razumnih varnostnih
ukrepov ali ukrepov proti tatvini, da bi preprecil izgube zalog;

(d) zastopnik ne prevzema odgovornosti za neizpolnjevanje pogodbe s strani odjemalcev, z izjemo izgube
njegove provizije, razen Ce je za napako odgovoren zastopnik (npr. ker ni sprejel varnostnih ukrepov ali
ukrepov proti tatvini ali ker o tatvini ni ustrezno porocal naro€itelju ali policiji ali ker narocitelju ni
posredoval vseh potrebnih podatkov o finan¢ni zanesljivosti odjemalca, s katerimi razpolaga);

(e) zastopnik ne prevzema odgovornosti do odjemalcev ali drugih tretjih oseb za izgubo ali $kodo, ki je
posledica dobave pogodbenega blaga ali storitev, razen ¢e je odgovoren za napako v zvezi s tem;

(f) zastopnik nima obveznosti, neposredne ali posredne, vlaganja v spodbujanje prodaje, kot so na primer
prispevki za oglasevalski prora¢un narocitelja ali za oglasevalske ali promocijske dejavnosti, ki se izrecno
nanasajo na pogodbeno blago in storitve, razen ¢e mu narocitelj v celoti povrne navedene straske;
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(@) zastopnik ne izvaja nalozb, vezanih na posamezni trg, v opremo, prostore, usposabljanje osebja ali
oglasevanje, kot so na primer cisterne za shranjevanje bencina v primeru bencinskih ¢rpalk, posebna
programska oprema za sklepanje zavarovalnih polic v primeru zavarovalnih zastopnikov ali oglasevanje
v zvezi s potmi ali namembnimi kraji v primeru potovalnih agencij, ki prodajajo lete ali hotelske
namestitve, razen Ce narocitelj v celoti povrne navedene stroske;

(h) zastopnik ne izvaja drugih dejavnosti na istem proizvodnem trgu, ki jih zahteva narocitelj na podlagi
zastopniSkega razmerja (npr. dobava blaga), razen e naroCitelj v celoti povrne stroske za izvajanje
navedenih dejavnosti.

(34) Seznam iz odstavka (33) ni izrpen, a ¢e zastopnik prevzame eno ali ve¢ tveganj ali stroskov, navedenih
v odstavkih (31) do (33), sporazum med zastopnikom in narociteljem ne bo opredeljen kot pogodba
o trgovskem zastopanju, ki ne spada na podrocje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe (*). Vprasanje tveganja je treba
oceniti za vsak primer posebej ter pri tem upostevati ekonomsko realnost okolis¢in in ne pravne oblike
sporazuma. Analiza tveganja se iz prakti¢nih razlogov lahko za¢ne z oceno pogodbenih tveganj. Ce zastopnik
prevzame pogodbena tveganja, ki niso nepomembna, to zadostuje za ugotovitev, da je zastopnik samostojni
distributer. Ce zastopnik ne prevzame pogodbenih tveganj, je treba nadaljevati anahzo z ocenjevanjem tveganj
v zvezi z nalozbami na posameznem trgu. Ce zastopnik ne prevzame ne pogodbenih tveganj ne tveganj v zvezi
z naloZbami na posameznem trgu, bi bilo morda treba preuciti tveganja v zvezi z drugimi dejavnostmi, ki se
zahtevajo v okviru zastopniskega razmerja, na istem proizvodnem trgu.

(35) Narocitelj lahko uporablja razliéne metode za kritje zadevnih tveganj in stroskov, ¢e take metode zagotavljajo, da
zastopnik pri vrstah, opredeljenih v odstavkih od (31) do (33), ne nosi znatnih tveganj. Na primer, narocitelj se
lahko odlo¢i, da bo povrnil dejanske nastale stroske, kril stroske s fiksnim pavialnim zneskom ali placal
zastopniku fiksni odstotek prihodkov od blaga ali storitev, prodanih na podlagi pogodbe o trgovskem
zastopanju. Za zagotovitev, da so krita vsa zadevna tveganja in stroski, mora metoda narocitelja omogocati
zastopniku, da zlahka razlikuje med zneski, namenjenimi kritju ustreznih tveganj in stroskov, ter vsemi drugimi
zneski, placanimi zastopniku, kot je na primer placilo za opravljanje zastopniskih storitev. Nasprotno zastopnik
morda ne bo mogel preveriti, ali metoda narocitelja krije njegove stroske. Poleg tega bo morda treba dolo¢iti
preprosto metodo, s katero zastopnik prijavi morebitne stroske, ki presegajo dogovorjeni pavialni znesek ali
fiksni odstotek, in zahteva njihovo povracilo. Lahko je potrebno tudi, da narocitelj sistemati¢no spremlja vse
spremembe zadevnih stroskov in ustrezno prilagodi fiksni znesek ali fiksni odstotek. Ce se zadevni stroski
povrnejo v obliki odstotka cene izdelkov, prodanih na podlagi pogodbe o trgovskem zastopanju, bi moral
narocitelj upostevati tudi dejstvo, da lahko zastopniku nastanejo ustrezni stroski v zvezi z nalozbami na
posameznem trgu tudi, ¢e je v dolo¢enem obdobju njegova prodaja omejena ali neobstojeca. Take stroske mora
narocitelj povrniti.

(36) Samostojni distributer dolocenega blaga ali storitev dobavitelja lahko deluje tudi kot zastopnik za drugo blago
ali storitve istega dobavitelja, ¢e je mogoce dejavnosti in tveganja, zajeta s pogodbo o trgovskem zastopanju,
ucinkovito razmejiti, na primer, ker se nanasajo na blago ali storitve z dodatnimi funkcionalnostmi ali novimi
lastnostmi. Da bi se sporazum opredelil kot pogodba o trgovskem zastopanju, ki ne spada na podro¢je uporabe
¢lena 101(1) Pogodbe, mora imeti samostojni distributer dejansko prosto izbiro glede sklenitve pogodbe
o trgovskem zastopanja (npr. narocitelj ne sme dejansko naloZiti zastopniskega razmerja z groZnjo prekinitve
distribucijskega razmerja ali poslabsanja njegovih pogojev). Podobno narocitelj zastopniku ne sme neposredno
ali posredno naloziti, naj deluje kot samostojni distributer, razen ¢e narocitelj v celoti povrne stroske za
navedeno dejavnost, kot je doloceno v odstavku (33), tocka (h). Poleg tega mora naroditelj, kot je navedeno
v odstavkih od (31) do (33), nositi vsa zadevna tveganja, povezana s prodajo blaga ali storitev, ki jih zajema
pogodba o trgovskem zastopanju, vklju¢no z nalozbami na posameznih trgih.

(37) Ce zastopnik na lastno tveganje izvaja druge dejavnosti za istega dobavitelja, ki jih navedeni dobavitelj ne
zahteva, obstaja moznost, da bodo obveznosti, naloZene zastopniku v zvezi z njegovo zastopnisko dejavnostjo,
vplivale na njegove spodbude in omejevale njegovo svobodno odlo¢anje pri prodaji izdelkov kot samostojne
dejavnosti. Zlasti obstaja moznost, da bo politika dolocanja cen narocitelja za izdelke, ki se prodajajo na
podlagi pogodbe o trgovskem zastopanju, vplivala na spodbude zastopnika/distributerja za neodvisno

(*) Glej tudi odstavek (192). Zlasti mora imeti zastopnik na podlagi pogodbe o trgovskem zastopanju, ki spada na podroéje uporabe
¢lena 101(1) Pogodbe, moznost, da zniza ceno, ki jo placa odjemalec, tako da svoje prejemke deli z odjemalcem.
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dolocanje cen izdelkov, ki jih prodaja kot samostojni distributer. Poleg tega zaradi kombinacije zastopniske in
neodvisne distribucije za istega dobavitelja nastajajo teZave pri razlikovanju med nalozbami in stroski,
povezanimi z zastopnisko funkcijo, vklju¢no z nalozbami na posameznem trgu, ter naloZbami in stroski,
povezanimi samo z neodvisno dejavnostjo. V takih primerih je lahko zato ocena, ali zastopnisko razmerje
izpolnjuje pogoje iz odstavkov od (30) do (33), 3e zlasti zapletena (*).

(38) Tveganja, opisana v odstavku (37), so bolj verjetna, ¢e zastopnik izvaja druge dejavnosti kot samostojni
distributer za istega narocitelja na istem upostevnem trgu. Nasprotno so take tezave manj verjetne, Ce se druge
dejavnosti, ki jih izvaja zastopnik kot samostojni distributer, nanasajo na drug upostevni trg (¥). Na splosno
velja, da manj$a kot je zamenljivost izdelkov, ki se prodajajo na podlagi pogodbe o trgovskem zastopanju, in
izdelkov, ki jih zastopnik prodaja neodvisno, manj verjetno je, da se bodo pojavile navedene tezave. Kadar so
objektivne razlike med znacdilnostmi izdelkov (npr. viSja kakovost, nove lastnosti ali dodatne funkcije)
nepomembne, je lahko tezje razmejiti dve vrsti dejavnosti zastopnika, zato lahko obstaja znatno tveganje, da bi
pogoji pogodbe o trgovskem zastopanju, zlasti v zvezi z dolocanjem cen, vplivali na zastopnika pri izdelkih, ki
jih distribuira samostojno.

(39) Za opredelitev nalozb na posameznem trgu, ki jih je treba povrniti, bi moral narocitelj pri sklepanju pogodbe
o trgovskem zastopanju z enim od svojih neodvisnih distributerjev, ki je Ze dejaven na upoStevnem trgu,
upostevati hipoteti¢ni poloZaj zastopnika, ki Se ni dejaven na upostevnem trgu, da bi ocenil, katere nalozbe so
pomembne za vrsto dejavnosti, za katero je zastopnik imenovan. Narocitelj bi moral kriti nalozbe na
posameznem trgu, potrebne za delovanje na upostevnem trgu, vkljuéno kadar se navedene nalozbe nanasajo
tudi na diferencirane izdelke, ki se distribuirajo zunaj podro¢ja uporabe pogodbe o trgovskem zastopanju,
vendar niso izkljuéno povezane s prodajo navedenih diferenciranih izdelkov. Naroéitelju ne bi bilo treba kriti
nalozb na upostevnem trgu le, ¢e bi se navedene naloZbe nanasale izklju¢no na prodajo diferenciranih izdelkov,
ki se ne prodajajo na podlagi pogodbe o trgovskem zastopanju, temvec se distribuirajo samostojno. Zastopnik bi
namrec nosil vse stroske v zvezi s posameznim trgom za delovanje na trgu, ne bi pa imel strogkov v zvezi
s posameznim trgom, ki so povezani izklju¢no s prodajo diferenciranih izdelkov, ¢e ne bi deloval tudi kot
samostojni distributer za navedene izdelke (Ce lahko zastopnik deluje na upostevnem trgu, ne da bi prodajal
navedene diferencirane izdelke). Ce so bile zadevne nalozbe (npr. nalozbe v opremo za specifi¢no dejavnost) Ze
amortizirane, se lahko povracilo sorazmerno prilagodi. Podobno se lahko povracilo prilagodi tudi, ¢e nalozbe
na posameznih trgih, ki jih izvede samostojni distributer, zaradi delovanja zastopnika kot neodvisnega
distributerja znatno presegajo nalozbe na posameznih trgih, potrebne za zacetek delovanja zastopnika na
upostevnem trgu.

(40) Primer dodelitve stroskov v primeru, ko distributer deluje tudi kot zastopnik za nekatere izdelke istega
dobavitelja.

Izdelke A, B in C obicajno prodajajo isti distributerji. Izdelka A in B pripadata istemu proizvodnemu in
geografskemu trgu, vendar sta diferencirana in imata objektivno razli¢ne znacilnosti. [zdelek C pripada
drugemu proizvodnemu trgu.

Dobavitelj, ki svoje izdelke obi¢ajno distribuira prek samostojnih distributerjev, Zeli uporabiti pogodbo
o trgovskem zastopanju za distribucijo svojega izdelka A, ki ima novo funkcionalnost. To pogodbo
o trgovskem zastopanju ponudi svojim samostojnim distributerjem (za izdelek B), ki Ze delujejo na istem
proizvodnem in geografskem trgu, ne da bi od njih pravno ali dejansko zahteval, naj sklenejo navedeno
pogodbo.

(*) Glej sodbo z dne 16. decembra 1975, ,Suiker Unie“/Komisija, zdruzene zadeve 40 do 48, 50, 54 do 56, 111, 113 in 114/73,
EU:C:1975:174, tocke 537 do 557.
() Glej zadevo T-325/01 — DaimlerChrysler/Komisija, tocki 100 in 113.
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Da pogodba o trgovskem zastopanju ne bi spadala na podrocje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe in bi
izpolnjevala pogoje iz odstavkov (30) do (33), mora narocitelj kriti vse zadevne naloZbe, povezane
z dejavnostjo prodaje posameznih izdelkov A in B (in ne samo izdelkov A), saj izdelka pripadata istemu
proizvodnemu in geografskemu trgu. Na primer, stroski, nastali zaradi prilagoditve ali opremljanja
prodajalne za razstavljanje in prodajo izdelkov A in B, bodo verjetno vezani na posamezni trg. Podobno
bodo na posamezni trg verjetno vezani tudi stroski usposabljanja osebja za prodajo izdelkov A in B ter
stroski, povezani s posebno opremo za shranjevanje, ki je potrebna za izdelka A in B. Navedene zadevne
naloZzbe, ki so obicajno potrebne, da lahko zastopnik vstopi na trg ter zacne prodajati izdelka A in B, bi
moral kriti narocitelj, tudi ¢e je doloCen zastopnik Ze uveljavljen na upostevnem trgu kot samostojni
distributer.

Narocitelju pa ne bi bilo treba kriti nalozb za prodajo izdelka C, ki ne pripada istemu proizvodnemu trgu
kot izdelka A in B. Poleg tega, kadar prodaja izdelka B zahteva posebne nalozbe, ki niso potrebne za
prodajo izdelka A, na primer nalozbe v posebno opremo ali usposabljanje osebja, take nalozbe ne bi bile
zadevne in jih zato narocitelju ne bi bilo treba kriti, ¢e lahko distributer deluje na upostevnem trgu, ki
zajema izdelka A in B, samo s prodajo izdelka A.

Kar zadeva oglasevanje, bi naloZbe v oglasevanje za prodajalno zastopnika kot tako (v nasprotju
z oglaevanjem, specificnim za izdelek A) koristile prodajalni zastopnika na splosno ter prodaji
izdelkov A, B in C, ¢eprav bi se samo izdelek A prodajal na podlagi pogodbe o trgovskem zastopanju. Ti
stro$ki bi bili torej delno pomembni za oceno pogodbe o trgovskem zastopanju, ¢e bili povezani s prodajo
izdelka A, ki se prodaja na podlagi pogodbe o trgovskem zastopanju. Stroski oglasevalske kampanje, ki se
nanasa izklju¢no na izdelka B ali C, pa ne bi bili pomembni in jih naro¢itelju zato ne bi bilo treba kriti, Ce
lahko distributer deluje na upostevnem trgu samo s prodajo izdelka A.

Enako nacelo se uporablja za nalozbe v spletis¢e ali spletno trgovino, saj del teh nalozb ne bi bil
pomemben, ker bi jih bilo treba izvesti ne glede na izdelke, ki se prodajajo na podlagi pogodbe
o trgovskem zastopanju. Zato narocitelju ne bi bilo treba povrniti splosnih nalozb v oblikovanje spletis¢a
zastopnika, ¢e bi se lahko samo spletis¢e uporabljalo za prodajo izdelkov, ki ne pripadajo upostevnemu
proizvodnemu trgu, na primer izdelka C ali, splosneje, izdelkov razen izdelkov A in B. Upostevane pa bi
bile nalozbe, ki se nanasajo na dejavnost oglasevanja ali prodaje izdelkov, ki spadajo na upostevni
proizvodni trg, torej izdelkov A in B, na spleti§¢u. Zato bi moral naroditelj glede na raven nalozb,
potrebno za oglasevanje in prodajo izdelkov A in B na spletis¢u, kriti del stroskov vzpostavitve in/ali
upravljanja spletis¢a ali spletne trgovine. Ne bi pa bilo treba kriti nalozb za oglasevanje ali prodajo samo
izdelka B, ¢e distributer lahko deluje na upostevnem trgu samo s prodajo izdelka A.

3.2.2. Uporaba clena 101(1) Pogodbe pri pogodbah o trgovskem zastopanju

(41) Ce pogodba izpolnjuje pogoje za opredelitev kot pogodba o trgovskem zastopanju, ki ne spada na podrocje
uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe, je prodaja ali nakup s strani zastopnika del dejavnosti narocitelja. Ker je
narocitelj nosilec trgovskih in finan¢nih tveganj v zvezi s prodajo in nakupom pogodbenega blaga ali storitev,
nobena od obveznosti zastopnika na podlagi pogodb, ki jih je sklenil in/ali izpogajal za racun narocitelja, ne
spada na podro¢je uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe. Prevzem obveznosti, navedenih v tem odstavku, s strani
zastopnika se Steje za sestavni del pogodbe o trgovskem zastopanju, saj se navedene obveznosti nanasajo na
sposobnost narocitelja, da dolo¢i obseg dejavnosti zastopnika v zvezi s pogodbenim blagom ali storitvami. To
je klju¢nega pomena, ¢e bo narocitelj prevzel tveganja v zvezi s pogodbami, ki jih je sklenil infali izpogajal
zastopnik za ra¢un naroitelja. Tako lahko narocitelj doloci prodajno strategijo v zvezi z:
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(a) omejitvami ozemlja, na katerem lahko zastopnik prodaja pogodbeno blago ali storitve;
(b) omejitvami odjemalcev, ki jim lahko zastopnik prodaja pogodbeno blago ali storitve;

(c) cenami in pogoji, po katerih mora zastopnik prodajati ali kupovati pogodbeno blago ali storitve.

(42) Nasprotno v primeru, ¢e zastopnik prevzame eno ali ve¢ zadevnih tveganj, opisanih v odstavkih (31) do (33),
pogodba med zastopnikom in narociteljem ne pomeni pogodbe o trgovskem zastopanju, ki ne spada na
podrogje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe. V takem primeru se zastopnik obravnava kot samostojno podjetje, za
pogodbo med zastopnikom in narociteljem pa se uporabi ¢len 101(1) Pogodbe enako kot za kateri koli drugi
vertikalni sporazum. Zato je v ¢lenu 1(1), tocka (k), Uredbe (EU) 2022/720 pojasnjeno, da je podjetje, ki na
podlagi pogodbe, ki spada na podroc¢je uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe, prodaja blago ali storitve za racun
drugega podjetja, kupec.

(43) Tudi ¢e zastopnik ne nosi pomembnih tveganj, opisanih v odstavkih (31) do (33), zastopnik ostane podjetje, ki je
lo¢eno od narocitelja, zato lahko dolo¢be v zvezi z razmerjem med zastopnikom in narociteljem spadajo v ¢len
101(1) Pogodbe, ne glede na to, ali so del pogodbe, ki ureja prodajo ali nakup blaga ali storitev, ali locena
pogodba. Za navedene dolocbe se lahko uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720, &e so
izpolnjeni pogoji Uredbe. Zunaj podro¢ja uporabe Uredbe (EU) 2022/720 je za take dolocbe potrebna
posamicna ocena v skladu s ¢lenom 101 Pogodbe, kot je opisano v oddelku 8.1, zlasti za ugotavljanje, ali
povzrocajo omejevalne ucinke v smislu ¢lena 101(1) Pogodbe in, ¢e je tako, ali izpolnjujejo pogoje iz ¢lena
101(3) Pogodbe. Pogodbe o trgovskem zastopanju lahko na primer vsebujejo dolocbo, ki narocitelju preprecuje
imenovanje drugih zastopnikov v zvezi z dano vrsto transakcije, odjemalci ali ozemljem (dolocbe o izklju¢nem
zastopstvu), ali dolocbo, ki zastopniku preprecuje, da bi bil hkrati tudi zastopnik ali distributer podjetij,
konkuren¢nih narocitelju (dolocbe o omejitvi na prodajo ene blagovne znamke). Dolocbe o izkljuénem
zastopstvu na splo$no nimajo protikonkuren¢nih u¢inkov. Vendar pa lahko dolocbe o omejitvi na prodajo ene
blagovne znamke in dolocbe o prepovedi konkurence po izteku pogodbe, ki se nanasajo na konkurenco med
blagovnimi znamkami, omejujejo konkurenco v smislu ¢lena 101(1) Pogodbe, ¢e posamicno ali
s kumulativnimi u¢inki povzrocijo zaprtje upostevnega trga, na katerem se prodaja ali kupuje pogodbeno blago
ali storitve (glej zlasti oddelka 6.2.2 in 8.2.1).

(44) Pogodba o trgovskem zastopanju lahko prav tako spada na podro¢je uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe, ¢eprav je
narocitelj nosilec vseh zadevnih finan¢nih in trgovskih tveganj, ¢e pogodba omogoca lazje tajno dogovarjanje.
To bi se na primer lahko zgodilo, ¢e ve¢ narociteljev uporablja iste zastopnike, pri ¢emer kolektivno preprecijo
drugim naroditeljem, da bi uporabljali navedene zastopnike, ali ¢e naroditelji uporabijo zastopnike za tajno
dogovarjanje o trzni strategiji ali za izmenjavanje obcutljivih trznih informacij.

(45) V primeru samostojnega distributerja, ki deluje tudi kot zastopnik za doloCeno blago ali storitve istega
dobavitelja, je treba izpolnjevanje zahtev iz odstavkov (36) do (39) ocenjevati strogo. To je potrebno za
preprecevanje zlorab zastopniskega modela v situacijah, v katerih dobavitelj na podlagi pogodbe o trgovskem
zastopanju dejansko ne postane dejaven na maloprodajni ravni ter ne sprejme vseh povezanih trznih odlocitev
ali prevzame povezanih tveganj iz odstavkov (30) do (33), temve¢ uporablja zastopniski model kot sredstvo za
nadzor maloprodajnih cen za izdelke, ki omogocajo visoke marze pri nadaljnji prodaji. Ker je vzdrzevanje cene
za nadaljnjo prodajo najresnejSa omejitev v skladu s ¢lenom 4 Uredbe (EU) 2022720, kot je navedeno
v oddelku 6.1.1, in omejitev po cilju v skladu s ¢lenom 101(1) Pogodbe, dobavitelji ne bi smeli izkoris¢ati
zastopniskega razmerja za izogibanje uporabi ¢lena 101(1) Pogodbe.

3.2.3. Zastopanje in gospodarstvo spletnih platform

(46) Sporazumi, ki jih sklenejo podjetja, dejavna v gospodarstvu spletnih platform, na splo$no ne izpolnjujejo
pogojev, da bi se opredelili kot pogodbe o trgovskem zastopanju, ki ne spadajo na podrocje uporabe ¢lena
101(1) Pogodbe. Navedena podjetja na splosno delujejo kot neodvisni gospodarski subjekti in ne kot del
podjetij, za katera opravljajo storitve. Zlasti podjetja, dejavna v gospodarstvu spletnih platform, pogosto
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3.3.

oskrbujejo zelo veliko prodajalcev, kar jim preprecuje, da bi dejansko postali del katerega koli podjetja
prodajalcev. Poleg tega lahko moc¢ni mrezni uéinki in druge znacilnosti gospodarstva spletnih platform
prispevajo k znatnemu neravnovesju v velikosti in pogajalski mo¢i udeleZencev. To lahko povzro¢i situacijo,
v kateri pogoje, pod katerimi se prodaja blago ali storitve, in trZzno strategijo dolo¢i podjetje, dejavno
v gospodarstvu spletnih platform, in ne prodajalci blaga ali storitev. Podjetja, dejavna v gospodarstvu spletnih
platform, navadno izvajajo tudi velike nalozbe na posameznih trgih, na primer v programsko opremo,
ogladevanje in poprodajne storitve, kar kaze, da so navedena podjetja nosilci velikih finanénih ali trgovskih
tveganj, povezanih s transakcijami, pri katerih delujejo kot posredniki.

Pogodbe o podizvajanju

(47) V obvestilu o podizvajalskih pogodbah (*) so pogodbe o podizvajanju opredeljene kot pogodbe, na podlagi

4.1.

katerih eno podjetje, ki se imenuje ,izvajalec”, na podlagi predhodnega narocila tretje osebe ali brez njega
poveri drugemu podjetju, ki se imenuje ,podizvajalec”, izdelavo blaga, opravljanje storitev ali izvedbo dela po
navodilih izvajalca, ki se opravi za izvajalca ali za njegov racun. Pogodbe o podizvajanju na splosno ne spadajo
na podrocje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe. Obvestilo o podizvajalskih pogodbah vklju¢uje dodatne smernice
o uporabi navedenega splosnega pravila. V obvestilu o podizvajalskih pogodbah je zlasti navedeno, da se ¢len
101(1) Pogodbe ne uporablja za klavzule, ki omejujejo uporabo tehnologije ali opreme, ki jo izvajalec zagotovi
podizvajalcu, ¢e je navedena tehnologija ali oprema potrebna, da se podizvajalcu omogoci proizvodnja
zadevnih izdelkov (*). V obvestilu o podizvajalskih pogodbah je pojasnjeno tudi podro¢je uporabe navedenega
splosnega pravila, zlasti da druge omejitve, naloZene podizvajalcu, na splosno spadajo na podrocje uporabe
¢lena 101 Pogodbe, kot je obveznost, da se ne izvajajo ali izkoris¢ajo lastne raziskave in razvoj podizvajalca ali
da se ne proizvaja na splosno za tretje osebe (*).

4. PODROé]E UPORABE UREDBE (EU) 2022/720

Varni pristan, vzpostavljen z Uredbo (EU) 2022/720

(48) Izvzetje iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022720 vzpostavlja varni pristan za vertikalne sporazume v smislu Uredbe,

Ce trzni delezi dobavitelja in kupca na upostevnih trgih ne presegajo pragov iz ¢lena 3 Uredbe (glej oddelek 5.2)
in sporazum ne vkljucuje najresnejsih omejitev iz ¢lena 4 Uredbe (glej oddelek 6.1) (¥'). Varni pristan se
uporablja, dokler Komisija ali pristojni nacionalni organ ne odvzame ugodnosti skupinske izjeme
v posameznem primeru v skladu s ¢lenom 29 Uredbe (ES) $t. 1/2003 (glej oddelek 7.1). Dejstvo, da se za
vertikalni sporazum ne uporablja varni pristan, ne pomeni, da sporazum spada na podrocje uporabe ¢lena
101(1) Pogodbe ali da ne izpolnjuje pogojev iz ¢lena 101(3) Pogodbe.

Kadar dobavitelj uporablja isti vertikalni sporazum za distribucijo ve¢ vrst blaga ali storitev, lahko uporaba
pragov trznega deleza iz ¢lena 3(1) Uredbe (EU) 2022/720 povzroci, da se bo izvzetje iz ¢lena 2(1) uredbe
uporabljalo za nekatere izdelke ali storitve, ne pa tudi za druge. V zvezi z blagom ali storitvami, za katere se ne
uporablja ¢len 2(1) Uredbe, je potrebna posamicna ocena v skladu s ¢lenom 101 Pogodbe.

Obvestilo Komisije z dne 18. decembra 1978 o presoji nekaterih pogodb o podizvajanju v skladu s ¢lenom 85(1) pogodbe
o ustanovitvi evropske gospodarske skupnosti (UL C 1, 3.1.1979, str. 2).

Glej odstavek 2 obvestila o podizvajalskih pogodbah, ki vsebuje dodatna pojasnila, zlasti o uporabi pravic industrijske lastnine ter
znanja in izkusen;.

Glej odstavek 3 obvestila o podizvajalskih pogodbah.

V zvezi z izkljuCenimi omejitvami in pomenom ¢lena 5 Uredbe (EU) 2022720 glej oddelek 6.2 teh smernic.
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4.2. Opredelitev vertikalnih sporazumov

(50) Clen 101(1) Pogodbe se nanasa na sporazume med podjetji. Ne razlikuje med tem, ali podjetja poslujejo na isti
ravni ali na razli¢nih ravneh proizvodne ali distribucijske verige. Clen 101(1) Pogodbe se zato uporablja za
horizontalne in vertikalne sporazume (*).

(51) V skladu s pooblastilom Komisije iz ¢lena 1 Uredbe 3t. 19/65/EGS, da z uredbo razglasi, da se ¢len 101(1)
Pogodbe ne uporablja za nekatere kategorije sporazumov med podjetji, je v ¢lenu 1(1), tocka (a), Uredbe
(EU) 2022720 ,vertikalni sporazum® opredeljen kot ,sporazum ali usklajeno ravnanje med dvema ali ve¢
podjetji, ki za namene sporazuma ali usklajenega ravnanja delujejo vsako na drugi ravni proizvodne ali
distribucijske verige, in ki se nanasa na pogoje, po katerih lahko udelezenci kupujejo, prodajajo ali nadalje
prodajajo dolo¢eno blago ali storitve* (*).

4.2.1. Enostransko ravnanje ne spada na podrocje uporabe Uredbe (EU) 2022/720

(52) Uredba (EU) 2022/720 se ne uporablja se za enostransko ravnanje podjetij. Vendar pa lahko enostransko
ravnanje spada na podrodje uporabe ¢lena 102 Pogodbe, ki prepoveduje zlorabo prevladujocega polozaja (*).

(53) Uredba (EU) 2022/720 se uporablja za vertikalne sporazume. Za obstoj sporazuma v smislu ¢lena 101 Pogodbe
zadostuje, da so udeleZenci izrazili skupno namero, da bodo na trgu ravnali na dolocen nacin (t. i. soglasna
volja). Oblika, v kateri se navedena namera izrazi, je nepomembna, &e izraza resni¢no namero udeleZencev (*).

(54) Ce ni izrecnega sporazuma, ki bi izrazal soglasno voljo udelezencev, mora udelezenec ali organ, ki trdi, da gre za
krsitev ¢lena 101 Pogodbe, dokazati, da je en udeleZenec privolil v enostransko politiko drugega udelezenca. Kar
zadeva vertikalne sporazume, je lahko privolitev v dolo¢eno enostransko politiko izrecna ali tiha:

(a) izrecna privolitev se lahko ugotovi iz pooblastil, ki se udeleZencem dodelijo s splosnim sporazumom,
sestavljenim vnaprej. Ce pogoji navedenega sporazuma dolocajo ali dovoljujejo, da en udelezenec
naknadno sprejme doloceno enostransko politiko, ki je zavezujoca za drugega udelezenca, se na podlagi
tega lahko ugotovi privolitev drugega udeleZzenca v navedeno politiko (*?);

(b) za obstoj tihe privolitve je treba pokazati, da en udeleZenec za izvajanje svoje enostranske politike
eksplicitno ali implicitno zahteva sodelovanje drugega udelezenca in da je drugi udelezenec izpolnil
navedeno zahtevo tako, da je navedeno enostransko politiko izvajal v praksi (*’). Ce dobavitelj na primer
objavi, da bo enostransko zmanjsal dobavo zaradi prepreCevanja vzporednega trgovanja, nato pa
distributerji takoj zmanjSajo svoja narocila in prenehajo sodelovati v vzporednem trgovanju, se lahko
sklepa, da so navedeni distributerji tiho privolili v dobaviteljevo enostransko politiko. Tega pa ni mogoce
sklepati, ¢e distributerji e naprej sodelujejo v vzporednem trgovanju ali poskusajo najti nove nacine za
sodelovanje v vzporednem trgovanju.

(*) Glej sodbo v zadevi C-56/65, Société Technique Miniére/Maschinenbau Ulm, str. 249.

(*) V skladu s ¢lenom 1(1), tocka (a), Uredbe (EU) 2022/720 pojem ,vertikalni sporazum*“ v teh smernicah vkljucuje vertikalna usklajena
ravnanja, razen Ce je navedeno drugace.

(") Ce pa obstaja vertikalni sporazum v smislu ¢lena 101 Pogodbe, uporaba Uredbe (EU) 2022/720 in teh smernic ne posega v mozno
vzporedno uporabo ¢lena 102 Pogodbe za navedeni vertikalni sporazum.

(") Glej sodbo z dne 14. januarja 2021, zadeva C-450/19, Kilpailu- ja kuluttajavirasto, EU:C:2021:10, tocka 21.

(") Glej sodbo z dne 13. julija 2006, Komisija/Volkswagen AG, zadeva C-74/04 P, EU:C:2006:460, tocke 39 do 42.

(**) Glej sodbo z dne 26. oktobra 2000, Bayer AG/Komisija, zadeva T-41/96, EU:T:2000:242, tocka 120.
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(55) Glede na zgoraj navedeno uvedba splo$nih pogojev s strani enega udeleZenca pomeni sporazum v smislu ¢lena
101(1) Pogodbe, ¢e je drugi udelezenec izrecno ali tiho sprejel navedene pogoje (**).

4.2.2. Podjetja delujejo na razlicnih ravneh proizvodne ali distribucijske verige

(56) Uredba (EU) 2022/720 se uporablja za sporazume med dvema ali ve¢ podjetji ne glede na njihov poslovni
model. Uredba se ne uporablja za sporazume, sklenjene s fizi¢nimi osebami, ki delujejo za namene, ki so zunaj
njihove trgovske, poslovne, obrtne ali poklicne dejavnosti, saj take osebe niso podjetja.

(57) Da bi se sporazum §tel za vertikalni sporazum v smislu ¢lena 1(1), tocka (a), Uredbe (EU) 2022/720, mora biti
sklenjen med podjetji, ki za namene sporazuma delujejo na razlinih ravneh proizvodne ali distribucijske
verige. Na primer, vertikalni sporazum obstaja, kadar eno od podjetij proizvaja surovino ali zagotavlja storitev
in jo prodaja drugemu podjetju, ki jo uporablja kot vlozek, ali kadar proizvajalec proda izdelek prodajalcu na
debelo, ki ga nato nadalje proda prodajalcu na drobno. Podobno obstaja vertikalni sporazum, kadar eno od
podjetij prodaja blago ali storitve drugemu podjetju, ki je kon¢ni uporabnik navedenega blaga ali storitev.

(58) Ker se opredelitev iz ¢lena 1(1), tocka (a), Uredbe (EU) 2022/720 nanasa na namen specifinega sporazuma,
dejstvo, da je eno podjetje, ki je udelezenec sporazuma, dejavno na ve¢ kot eni ravni proizvodne ali
distribucijske verige, ne izklju¢uje uporabe Uredbe (EU) 2022/720. Kadar pa se vertikalni sporazum sklene med
konkuren¢nimi podjetji, se Uredba (EU) 2022/720 ne uporablja, razen e so izpolnjeni pogoji iz ¢lena 2(4)
Uredbe (glej oddelka 4.4.3 in 4.4.4).

4.2.3. Sporazum se nanasa na nakup, prodajo ali nadaljnjo prodajo blaga ali storitev

(59) Da bi se sporazum Stel za vertikalni sporazum v smislu ¢lena 1(1), tocka (a), Uredbe (EU) 2022/720, se mora
nanaati na pogoje, pod katerimi lahko udelezenci ,kupijo, prodajo ali nadalje prodajo dolo¢eno blago ali
storitve“. V skladu z namenom uredb o skupinskih izjemah, tj. zagotoviti pravno varnost, je treba ¢len 1(1),
tocka (a), Uredbe (EU) 2022720 razlagati siroko, kot da se uporablja za vse vertikalne sporazume, ne glede na
to, ali se nanasajo na vmesno ali kon¢no blago ali storitve. Za namene uporabe Uredbe za dolo¢en sporazum se
dobavljeno blago ali storitve in, v primeru vmesnega blaga ali storitev, kon¢no blago ali storitve, ki izhajajo iz
njih, 3tejejo za pogodbeno blago ali storitve.

(60) Vertikalni sporazumi v gospodarstvu spletnih platform, vklju¢no s tistimi, ki jih sklenejo ponudniki spletnih
posredniskih storitev, kot je navedeno v ¢lenu 1(1), to¢ka (d), Uredbe (EU) 2022/720, so zajeti v ¢lenu 1(1),
tocka (a), Uredbe (EU) 2022/720. V primeru vertikalnih sporazumov, povezanih z zagotavljanjem spletnih
posredniskih storitev, se za namene uporabe Uredbe (EU) 2022/720 za sporazum tako spletne posredniske
storitve kot blago ali storitve, ki se izvajajo prek spletnih posredniskih storitev, Stejejo za pogodbeno blago ali
storitve.

(61) Uredba (EU) 2022/720 se ne uporablja za vertikalne omejitve, ki se ne nanasajo na pogoje, pod katerimi se
lahko blago ali storitve kupujejo, prodajajo ali nadalje prodajajo. Navedene omejitve je zato treba presojati
posamic¢no, in sicer je treba ugotoviti, ali spadajo na podro¢je uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe in, ¢e je tako, ali
izpolnjujejo pogoje iz ¢lena 101(3) Pogodbe. Na primer, Uredba (EU) 2022/720 se ne uporablja za obveznost,
ki preprecuje udelezencem, da bi izvajali neodvisne raziskave in razvoj, Ceprav so jo udelezenci morda vkljuéili
v svoj vertikalni sporazum. Drug primer se nanasa na sporazume o najemu in zakupu. Ceprav se Uredba

(**) Glej sklep Komisije v zadevi AT.40428 — Guess, uvodna izjava 97, s sklicevanjem na sodbo z dne 11. januarja 1990, Sandoz Prodotti
Farmaceutici/Komisija, zadeva C-277/87, EU:C:1990:6, tocka 2, ter sodbo z dne 9. julija 2009, Peugeot in Peugeot Nederland/Komisija,
zadeva T-450/05, EU:T:2009:262, tocke 168 do 209.
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4.3.

(62)

(63)

(65)

(66)

(67)

(EU) 2022/720 uporablja za sporazume o prodaji in nakupu blaga z namenom dajanja v najem tretjim osebam,
sporazumi o najemu in zakupu kot taki niso zajeti v Uredbi, ker v navedenem primeru ne gre za prodajo ali
nakup blaga.

Vertikalni sporazumi v gospodarstvu spletnih platform

Podjetja, dejavna v gospodarstvu spletnih platform, imajo vse pomembnejo vlogo pri distribuciji blaga in
storitev. Omogocajo nove nacine poslovanja, pri ¢emer nekaterih ni enostavno opredeliti s koncepti, ki se
uporabljajo za vertikalne sporazume v fiziénem okolju.

Podjetja, dejavna v gospodarstvu spletnih platform, so v pogodbenem ali gospodarskem pravu pogosto
opredeljena kot zastopniki. Vendar pa ta opredelitev ni pomembna za opredelitev njihovih sporazumov
v skladu s ¢lenom 101(1) Pogodbe (**). Vertikalni sporazumi, ki jih sklenejo podjetja, dejavna v gospodarstvu
spletnih platform, bodo opredeljeni kot pogodbe o trgovskem zastopanju, ki ne spadajo na podrocje uporabe
¢lena 101(1) Pogodbe, Ce izpolnjujejo pogoje iz oddelka 3.2. Zaradi dejavnikov, omenjenih v oddelku 3.2.3,
navedeni pogoji praviloma ne bodo izpolnjeni v primeru sporazumov, ki jih sklenejo podjetja, dejavna
v gospodarstvu spletnih platform.

Kadar vertikalni sporazum, ki ga je sklenilo podjetje, dejavno v gospodarstvu spletnih platform, ne izpolnjuje
pogojev, da bi se opredelil kot pogodba o trgovskem zastopanju, ki ne spada na podroéje uporabe ¢lena 101(1)
Pogodbe, je treba preuciti, ali se sporazum nanasa na zagotavljanje spletnih posredniskih storitev. Clen 1(1),
tocka (e), Uredbe (EU) 2022/720 opredeljuje spletne posredniske storitve kot storitve informacijske druzbe (*°),
ki podjetjem omogocajo ponujanje blaga ali storitev drugim podjetjem ali konénim potrosnikom z namenom
lazjega zacetka neposrednih poslov med podjetji ali med podjetjem in konénim potrosnikom, ne glede na to, ali
se navedeni posli na koncu sklenejo in kje (). Primeri spletnih posredniskih storitev lahko vkljucujejo trznice za
e-trgovanje, trgovine z aplikacijami, storitve za primerjavo cen in storitve druzbenih medijev, ki jih uporabljajo
podjetja.

Da bi se podjetje opredelilo kot ponudnik spletnih posredniskih storitev, mora olajsati zacetek neposrednih
poslov med dvema drugima strankama. Naceloma je treba funkcije, ki jih opravlja podjetje, oceniti loceno za
vsak vertikalni sporazum, ki ga podjetje sklene, zlasti zato, ker podjetja, dejavna v gospodarstvu spletnih
platform, pogosto uporabljajo razli¢ne poslovne modele v razli¢nih sektorjih ali celo znotraj istega sektorja. Na
primer, poleg zagotavljanja spletnih posredniskih storitev lahko taka podjetja kupujejo in nadalje prodajajo
blago ali storitve, pri ¢emer v nekaterih primerih opravljajo obe funkciji v odnosu do ene nasprotne stranke.

Dejstvo, da podjetje zbira placila za posle, pri katerih posreduje, ali da poleg svojih posredniskih storitev ponuja
pomozne storitve, na primer oglasevalske storitve, storitve ocenjevanja, storitve zavarovanja ali jamstva za
skodo, ne preprecuje, da bi bilo opredeljeno kot ponudnik spletnih posredniskih storitev (*).

Za namene uporabe Uredbe (EU) 2022/720 so podjetja, ki so udelezenci vertikalnih sporazumov, opredeljena
kot dobavitelji ali kupci. V skladu s ¢lenom 1(1), tocka (d), Uredbe je podjetje, ki zagotavlja spletne posredniske
storitve v smislu ¢lena 1(1), tocka (e), Uredbe, opredeljeno kot dobavitelj v zvezi z navedenimi storitvami,

Glej tudi odstavek (30).

Glej ¢len 1(1), tocka (b), Direktive (EU) 2015/1535 Evropskega parlamenta in Sveta z dne 9. septembra 2015 o dolocitvi postopka za
zbiranje informacij na podro¢ju tehni¢nih predpisov in pravil za storitve informacijske druzbe (UL L 241, 17.9.2015, str. 1).

Glej tudi ¢len 2(2) Uredbe (EU) 2019/1150 Evropskega parlamenta in Sveta z dne 20. junija 2019 o spodbujanju pravi¢nosti in
preglednosti za poslovne uporabnike spletnih posredniskih storitev (UL L 186, 11.7.2019, str. 57).

Glej na primer sodbo z dne 19. decembra 2019, X, zadeva C-390/18, EU:C:2019:1112, tocke 58 do 69.
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podjetje, ki ponuja ali prodaja blago ali storitve prek spletnih posredniskih storitev, pa je opredeljeno kot kupec
v zvezi z navedenimi spletnimi posredniskimi storitvami, ne glede na to, ali placa za uporabo spletnih
posredniskih storitev (**). To ima naslednje posledice za uporabo Uredbe (EU) 2022/720:

(@) podjetja, ki zagotavlja spletne posredniske storitve, ni mogoce opredeliti kot kupca v smislu ¢lena 1(1),
tocka (k), Uredbe v zvezi z blagom ali storitvami, ki jih ponujajo tretje osebe, ki uporabljajo navedene
spletne posredniske storitve;

(b) za namene uporabe pragov trznega deleza iz ¢lena 3(1) Uredbe se trzni delez podjetja, ki zagotavlja spletne
posredniske storitve, izra¢una na upostevnem trgu za zagotavljanje teh storitev. Obseg upostevnega trga je
odvisen od dejanskega stanja v zadevi, zlasti od stopnje zamenljivosti med spletnimi in nespletnimi
posredniskimi storitvami, med posredniskimi storitvami, ki se uporabljajo za razli¢ne kategorije blaga ali
storitev, ter med posredniskimi storitvami in neposrednimi prodajnimi kanali;

(c) za omejitve, ki jih nalaga podjetje, ki zagotavlja spletne posredniske storitve za kupce navedenih storitev,
v zvezi s ceno, po kateri se prodaja posredovano blago ali storitve, ozemljem, na katerem se prodaja, ali
strankami, ki se jim prodaja, vkljutno z omejitvami v zvezi s spletnim oglasevanjem in spletno prodajo,
veljajo dolocbe ¢lena 4 Uredbe (najresnejSe omejitve). Na primer, v skladu s ¢lenom 4, tocka (a), Uredbe se
izvzetje iz ¢lena 2(1) Uredbe ne uporablja za sporazum, na podlagi katerega ponudnik spletnih
posredniskih storitev dolo¢i fiksno ali najniZjo prodajno ceno za posel, ki ga omogoca;

(d) v skladu s ¢lenom 5(1), tocka (d), Uredbe, se izvzetje iz ¢lena 2(1) Uredbe ne uporablja za obveznosti
o maloprodajni pariteti med platformami, ki jih podjetje, ki zagotavlja spletne posredniske storitve, nalaga
kupcem navedenih storitev;

(e) v skladu s ¢lenom 2(6) Uredbe se izvzetje iz ¢lena 2(1) Uredbe ne uporablja za sporazume, povezane
z zagotavljanjem spletnih posredniskih storitev, kadar je ponudnik storitev konkurencno podjetje na
upostevnem trgu za prodajo posredovanega blaga ali storitev (hibridna funkcija). Kot je doloceno
v oddelku 4.4.4, je treba take sporazume oceniti v skladu s smernicami o horizontalnem sodelovanju glede
morebitnih ucinkov tajnega dogovarjanja in v skladu z oddelkom 8 teh smernic glede morebitnih
vertikalnih omejitev.

(68) Podjetja, dejavna v gospodarstvu spletnih platform, ki ne zagotavljajo spletnih posredniskih storitev v smislu
¢lena 1(1), tocka (e), Uredbe (EU) 2022/720, se lahko za namene uporabe Uredbe opredelijo kot dobavitelji ali
kupci. Taka podjetja se na primer lahko opredelijo kot dobavitelji vstopnih storitev visje v prodajni verigi ali kot
(pre)prodajalci blaga ali storitev niZje v prodajni verigi. Ta opredelitev lahko vpliva zlasti na opredelitev
upostevnega trga za namene uporabe pragov trznega deleza iz ¢lena 3(1) Uredbe, uporabo ¢lena 4 Uredbe
(najresnejSe omejitve) in uporabnost ¢lena 5 Uredbe (izklju¢ene omejitve).

4.4. Omejitve uporabe Uredbe (EU) 2022/720
4.4.1. ZdruZenja trgovcev na drobno
(69) Clen 2(2) Uredbe (EU) 2022/720 doloca, da se lahko za vertikalne sporazume, ki jih sklene podjetnisko

zdruZenje, ki izpolnjuje doloCene pogoje, uporablja varni pristan, s ¢imer iz varnega pristana izklju¢uje
vertikalne sporazume, ki jih sklenejo katera koli druga zdruzenja. Natancneje, vertikalni sporazumi, sklenjeni
med zdruZenjem in posami¢nimi ¢lani ali med zdruZenjem in posami¢nimi dobavitelji, spadajo na podrocje
uporabe Uredbe (EU) 2022/720 le, ¢e so vsi ¢lani trgovci na drobno, ki prodajajo blago (in ne storitve) konénim

(*) Smernice v tem oddelku 4 teh smernic ne posegajo v opredelitev podjetij, ki so udelezenci sporazumov, ki ne spadajo na podrogje
uporabe Uredbe (EU) 2022/720.
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4.4.2.

potro$nikom, in ¢e letni promet vsakega posami¢nega ¢lana zdruZenja ne presega 50 milijonov EUR (*). Vendar
e ima le omejeno stevilo ¢lanov zdruZenja letni promet, ki presega prag 50 milijonov EUR, in Ce ti ¢lani skupaj
predstavljajo manj kot 15 % skupnega prometa vseh ¢lanov skupaj, to navadno ne spremeni ocene iz ¢lena 101
Pogodbe.

Podjetnisko zdruZenje lahko zajema horizontalne in vertikalne sporazume. Horizontalne sporazume je treba
oceniti v skladu z naceli iz smernic o horizontalnem sodelovanju. Ce je v navedeni oceni ugotovljeno, da
sodelovanje med podjetji na podro¢ju nakupa ali prodaje ne vzbuja pomislekov, zlasti ker izpolnjuje pogoje,
dolocene v teh smernicah v zvezi s sporazumi o nakupu infali komercializaciji, bo potrebna nadaljnja ocena za
preucitev vertikalnih sporazumov, ki jih zdruZenje sklene s posameznimi dobavitelji ali posameznimi ¢lani. To
nadaljnjo oceno je treba opraviti v skladu s pravili Uredbe (EU) 2022/720, zlasti s pogoji iz njenih ¢lenov 3, 4
in 5, ter v skladu s temi smernicami. Na primer, horizontalni sporazumi, sklenjeni med ¢lani zdruZenja, ali
sklepi, ki jih sprejme zdruZenje, kot je sklep, ki od ¢lanov zahteva, da kupujejo pri zdruZenju, ali sklep, da se
¢lanom dodelijo izklju¢na obmocja, morajo biti najprej ocenjeni kot horizontalni sporazumi. Samo ¢e ta ocena
pripelje do zakljucka, da horizontalni sporazum ali sklep ni protikonkurencen, je treba oceniti vertikalne
sporazume med zdruZenjem in posameznimi ¢lani ali med zdruZenjem in posameznimi dobavitelji.

Vertikalni sporazumi, ki vsebujejo dolocbe o pravicah intelektualne lastnine

Clen 2(3) Uredbe (EU) 2022/720 doloca, da se za vertikalne sporazume, ki vsebujejo dolocbe o dodelitvi ali
uporabi pravic intelektualne lastnine, pod dolo¢enimi pogoji lahko uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1)
Uredbe. V skladu s tem se Uredba (EU) 2022/720 ne uporablja za druge vertikalne sporazume, ki vsebujejo
dolocbe o pravicah intelektualne lastnine.

Uredba (EU) 2022/720 se uporablja za vertikalne sporazume, ki vsebujejo dolocbe o pravicah intelektualne
lastnine, e so izpolnjeni vsi naslednji pogoji:

(a) dolocbe o pravicah intelektualne lastnine morajo biti del vertikalnega sporazuma, tj. sporazuma, ki doloc¢a
pogoje, pod katerimi lahko udelezenci kupujejo, prodajajo ali nadalje prodajajo dolo¢eno blago ali storitve;

(b) pravice intelektualne lastnine morajo biti dodeljene kupcu ali pa mora imeti kupec licenco za njihovo
uporabo;

(c) dolocbe o pravicah intelektualne lastnine ne smejo biti glavni predmet zadevnega sporazuma;

(d) dolocbe o pravicah intelektualne lastnine morajo biti neposredno povezane z uporabo, prodajo ali nadaljnjo
prodajo blaga ali storitev s strani kupca ali njegovih odjemalcev. V primeru fransizinga, pri katerem je
trzenje cilj izkori§¢anja pravic intelektualne lastnine, blago ali storitve distribuira glavni fransizojemalec ali
fransizojemalci;

(e) dolocbe o pravicah intelektualne lastnine v zvezi s pogodbenim blagom ali storitvami ne smejo vsebovati
omejitev konkurence, katerih cilj je enak kot pri vertikalnih omejitvah, ki niso izvzete v skladu z Uredbo
(EU) 2022/720.

Ti pogoji zagotavljajo, da se Uredba (EU) 2022/720 uporablja za vertikalne sporazume, e se lahko blago ali
storitve ucinkoviteje uporabljajo, prodajajo ali nadalje prodajajo, ker so pravice intelektualne lastnine dodeljene
kupcu ali ker ima kupec licenco za njihovo uporabo. To pomeni, da se za omejitve v zvezi z dodeljevanjem ali
uporabo pravic intelektualne lastnine lahko uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe, ¢e je glavni
predmet sporazuma nakup ali distribucija blaga ali storitev.

(*) Zgornja meja letnega prometa v visini 50 milijonov EUR temelji na zgornji meji prometa za MSP iz ¢lena 2 Priloge k Priporocilu
Komisije 2003/361/ES.
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(74) Prvi pogoj, naveden v odstavku (72), tocka (a), jasno doloca, da morajo biti pravice intelektualne lastnine
zagotovljene v okviru sporazuma o nakupu ali distribuciji blaga ali sporazuma o nakupu ali zagotavljanju
storitev in ne v okviru sporazuma o dodelitvi pravic intelektualne lastnine ali izdajanju licenc za pravice
intelektualne lastnine za proizvodnjo blaga, niti v okviru (iste licenéne pogodbe. Uredba (EU) 2022720 na
primer ne zajema:

(a) sporazumov, kjer en udeleZenec drugemu zagotovi recept in mu podeli licenco, da po navedenem receptu
izdeluje pijaco;

(b) diste licence za blagovno znamko ali znak za namene trzenja;
(c) sponzorskih pogodb v zvezi s pravico do oglagevanja kot uradni sponzor dogodka;

(d) licenciranja avtorske pravice, kot so pogodbe o radiodifuznih prenosih v zvezi s pravico do snemanja ali
prenasanja dogodka.

(75) Iz drugega pogoja, navedenega v odstavku (72), tocka (b), izhaja, da se Uredba (EU) 2022/720 ne uporablja, ¢e
kupec zagotovi pravice intelektualne lastnine dobavitelju, ne glede na to, ali se pravice intelektualne lastnine
nana$ajo na nacin proizvodnje ali distribucije. Sporazum, ki se nanasa na pravice intelektualne lastnine na
dobavitelja in vsebuje morebitne omejitve glede prodaje za dobavitelja, ni zajet v Uredbi (EU) 2022/720. To
pomeni, da oddajanje naro¢il podizvajalcem, ki vkljuCuje prenos znanja in izku$enj na podizvajalca, ni zajeto
z Uredbo (EU) 2022/720 (glej tudi oddelek 3.3). Vendar pa Uredba (EU) 2022/720 zajema vertikalne
sporazume, na podlagi katerih kupec dobavitelju samo zagotovi specifikacije, ki opisujejo blago ali storitve, ki
se dobavljajo.

(76) Tretji pogoj, naveden v odstavku (72), tocka (c), zahteva, da glavni predmet sporazuma ne sme biti dodelitev
pravic intelektualne lastnine ali dodelitev licence za njihovo uporabo. Glavni predmet mora biti nakup, prodaja
ali nadaljnja prodaja blaga ali storitev, dolo¢be o pravicah intelektualne lastnine pa morajo sluziti izvajanju
vertikalnega sporazuma.

(77) Cetrti pogoj, naveden v odstavku (72), tocka (d), zahteva, da dolocbe o pravicah intelektualne lastnine olajsajo
uporabo, prodajo ali nadaljnjo prodajo blaga ali storitev s strani kupca ali njegovih odjemalcev. Blago ali
storitve za uporabo ali nadaljnjo prodajo obicajno zagotovi podeljevalec licence, vendar jih lahko pridobitelj
licence kupi tudi pri tretjem dobavitelju. Dolo¢be o pravicah intelektualne lastnine se obi¢ajno nanasajo na
trzenje blaga ali storitev. Tako je na primer pri frandiznem sporazumu, v katerem fransizodajalec
fransizojemalcu proda blago za nadaljnjo prodajo in ob tem fransizojemalcu podeli licenco za uporabo njegove
blagovne znamke ter znanja in izkuSenj za trZenje blaga, ali kadar dobavitelj koncentriranega ekstrakta kupcu
podeli licenco za redcenje in stekleniCenje ekstrakta, preden ga proda kot pijaco.

(78) Peti pogoj, naveden v odstavku (72), tocka (e), zahteva, da dolocbe o pravicah intelektualne lastnine nimajo
enakega cilja kot najresnejse omejitve, nastete v ¢lenu 4 Uredbe (EU) 2022/720, ali kot katera od omejitev, ki so
v skladu s ¢lenom 5 Uredbe izkljucene iz ugodnosti Uredbe (glej oddelek 6).

(79) Pravice intelektualne lastnine, pomembne za izvajanje vertikalnih sporazumov v smislu ¢lena 2(3) Uredbe
(EU) 2022/720, se na splo$no nanasajo na tri glavna podro¢ja: blagovne znamke, avtorske pravice ter znanje in
izkusnje.

4.42.1. Blagovne znamke

(80) Licenca blagovne znamke, ki se podeli distributerju, se lahko nanasa na distribucijo izdelkov dajatelja licence na
dolocenem ozemlju. Ce je to izklju¢na licenca, gre za sporazum o izkljuéni distribuciji.

44.2.2. Avtorske pravice

(81) Imetnik avtorske pravice lahko preprodajalce avtorsko zas¢itenega blaga ali storitev (npr. knjig in programske
opreme) zaveze, da blago nadalje prodajajo samo pod pogojem, da kupec, ne glede na to, ali je Se en
preprodajalec ali konéni uporabnik, ne krsi avtorskih pravic. Ce take obveznosti preprodajalca spadajo na
podrocje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe, so zajete z Uredbo (EU) 2022/720.
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(82) Kot je navedeno v odstavku 62 smernic o prenosu tehnologije (*!), licenciranje avtorskih pravic na programski
opremi le za namene reproduciranja in distribucije zasCitenega dela ni zajeto z Uredbo Komisije (EU)
§t. 316/2014 (%), temve po analogiji spada na podro¢je uporabe Uredbe (EU) 2022/720 in teh smernic.

(83) Nadalje, sporazumi, na podlagi katerih se kopije programske opreme dobavljajo za nadaljnjo prodajo in
preprodajalec ne pridobi licence za pravice do programske opreme, ampak ima samo pravico za nadaljnjo
prodajo kopij, se za namene Uredbe (EU) 2022/720 stejejo kot sporazumi za dobavo blaga za nadaljnjo
prodajo. V okviru te oblike distribucije licenciranje programske opreme poteka le med imetnikom avtorskih
pravic in uporabnikom programske opreme. Ta je lahko v obliki ,plasti¢no pakirane“ licence, tj. sklopa pogojev,
vkljuéenih v paket fizicne kopije, za katere se steje, da jih kon¢ni uporabnik sprejme, ko odpre paket.

(84) Imetnik avtorske pravice lahko kupce strojne opreme z vgrajeno avtorsko zai¢iteno programsko opremo
obveze, da ne smejo krsiti avtorskih pravic in zato ne smejo sami izdelovati kopij in nadalje prodajati
programske opreme ali izdelovati kopij ter uporabljati programske opreme v kombinaciji z drugo strojno
opremo. Ce take omejitve glede uporabe spadajo na podro¢je uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe, so zajete z Uredbo
(EU) 2022/720.

4.4.2.3. Znanje in izku$nje

(85) Franizni sporazumi, z izjemo industrijskih fransiznih sporazumov, so primer posredovanja znanja in izkusenj
kupcu za namene trZenja (**). Fransizni sporazumi vsebujejo licence za pravice intelektualne lastnine v zvezi
z blagovnimi znamkami ali znaki ter znanje in izku$nje za uporabo in distribucijo blaga ali za zagotavljanje
storitev. Fransizodajalec fransizojemalcu poleg licence za pravice intelektualne lastnine za cas trajanja
sporazuma obicajno zagotavlja tudi komercialno ali tehnicno pomo¢, kot so storitve v zvezi z nabavo,
usposabljanje, svetovanje glede nepremi¢nin in finanéno nalrtovanje. Licenca in zagotovljena pomo¢ sta
sestavna dela poslovne metode, ki je predmet fransize.

(86) Uredba (EU) 2022/720 zajema licenciranje v fransiznih sporazumih, Ce je izpolnjenih vseh pet pogojev iz
odstavka (72). Temu je navado tako, saj po vecini fransiznih sporazumov, vklju¢no s sporazumi o glavni
fransizi, fransizodajalec uporabniku franSizne pravice zagotavlja blago infali storitve, zlasti komercialno ali
tehni¢no pomo¢. Pravice intelektualne lastnine pomagajo fransizojemalcu nadalje prodajati izdelke, ki jih
dobavlja fransizodajalec ali dobavitelj, ki ga ta imenuje, ali uporabljati te izdelke in prodajati blago in storitve,
pridobljene iz njih. Ce se fransizni sporazum nanasa samo ali predvsem na licenciranje pravice intelektualne
lastnine, ni zajet z Uredbo (EU) 2022/720, vendar bo Komisija za tak sporazum praviloma uporabljala nacela iz
Uredbe (EU) 2022/720 in teh smernic.

(87) Naslednje obveznosti v zvezi s pravicami intelektualne lastnine se na splosno Stejejo kot potrebne za varstvo
pravic intelektualne lastnine fransizodajalca in so, ¢e spadajo na podrodje uporabe ¢lena 101(1), tudi zajete
z Uredbo (EU) 2022/720:

(a) obveznost fransizojemalca, da se neposredno ali posredno ne ukvarja z nobeno drugo podobno poslovno
dejavnostjo;

(b) obveznost fransizojemalca, da ne pridobi finan¢nega interesa v kapitalu konkuren¢nega podjetja, ki bi
fransizojemalcu omogocil, da vpliva na gospodarsko ravnanje takega podjetja;

(c) obveznost fransizojemalca, da tretjim osebam ne razkriva znanja in izkuSenj, ki jih zagotavlja
fransizodajalec, ¢e tako znanje in izku3nje niso javni;

(") Sporocilo Komisije — Smernice o uporabi ¢lena 101 Pogodbe o delovanju Evropske unije za sporazume o prenosu tehnologije,
UL C 89, 28.3.2014, str. 3.

(*) Uredba Komisije (EU) 3t. 316/2014 z dne 21. marca 2014 o uporabi ¢lena 101(3) Pogodbe o delovanju Evropske unije za skupine
sporazumov o prenosu tehnologije (UL L 93, 28.3.2014, str. 17).

(**) Odstavki (85) do (87) se po analogiji uporabljajo za druge vrste sporazumov o distribuciji, ki vklju¢ujejo prenos bistvenega znanja in
izkuSenj z dobavitelja na kupca.
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(d) obveznost fransizojemalca, da fransizodajalca obvesti o vseh izkusnjah, pridobljenih pri izkori§¢anju
frangize, ter da fransizodajalcu in drugim uporabnikom fransizne pravice podeli neizklju¢no licenco za pri
tem pridobljeno znanje in izkusnje;

(e) obveznost fransizojemalca, da fransizodajalca obvesti o krsitvah licen¢nih pravic intelektualne lastnine, da
pravno ukrepa proti kriteljem ali da fransizodajalcu pomaga pri morebitnem pravnem ukrepanju proti
krsiteljem;

(f) obveznost fransizojemalca, da znanja in izkuSenj, ki jih lahko uporablja po licenci fransizodajalca, ne
uporablja za nobene druge namene, kot za uporabljanje fransize;

(g) obveznost fransizojemalca, da pravic in obveznosti, ki izhajajo iz franiznega sporazuma, ne podeljuje brez
dovoljenja fransizodajalca.

4.4.3. Vertikalni sporazumi med konkurenti

(88) Kar zadeva vertikalne sporazume med konkurenti, je treba najprej opozoriti, da se v skladu s ¢lenom 2(7)
Uredbe (EU) 2022/720, za katerega so smernice navedene v oddelku 4.5, Uredba ne uporablja za vertikalne
sporazume, ¢e njihov predmet spada na podrocje uporabe katere koli druge uredbe o skupinskih izjemah, razen
Ce je v taki drugi uredbi dolo¢eno drugace.

(89) Clen 2(4), prvi stavek, Uredbe (EU) 2022/720 doloca splosno pravilo, da se izvzetje iz ¢lena 2(1) Uredbe ne
uporablja za vertikalne sporazume med konkuren¢nimi podjetji.

(90) V ¢lenu 1(1), tocka (c), Uredbe (EU) 2022/720 je konkuren¢no podjetje opredeljeno kot dejanski ali potencialni
konkurent. Podjetji se obravnavata kot dejanska konkurenta, ¢e sta dejavni na istem upostevnem (proizvodnem
in geografskem) trgu. Podjetje se obravnava kot potencialni konkurent drugega podjetja, ¢e brez vertikalnega
sporazuma med podjetjema obstaja verjetnost, da bi prvo podjetje v kratkem ¢asu (obi¢ajno najve¢ v enem letu)
izvedlo potrebne dodatne nalozbe ali prevzelo druge potrebne stroske za vstop na upostevni trg, na katerem je
dejavno drugo podjetje. Ta ocena mora temeljiti na realnih predpostavkah, pri ¢emer se upostevata struktura
trga ter ekonomski in pravni okvir. Zgolj teoreticna moZnost vstopa na trg ne zadoiCa. Obstajati morajo
dejanske in konkretne mozZnosti za vstop podjetja na trg in ne sme biti nepremostljivih ovir za vstop. Vendar pa
ni treba z gotovostjo dokazati, da bo podjetje dejansko vstopilo na upostevni trg in da bo nato sposobno
ohraniti svoj poloZaj na njem (*4).

(91) Vertikalne sporazume med konkuren¢nimi podjetji, ki ne spadajo med izjeme iz clena 2(4), drugi stavek, Uredbe
(EU) 2022/720, za katere so podane smernice v odstavkih (93) do (95), je treba posami¢no oceniti v skladu
s ¢lenom 101 Pogodbe. Te smernice so relevantne za oceno kakr$nih koli vertikalnih omejitev v takih
sporazumih. Smernice o horizontalnem sodelovanju lahko zagotovijo ustrezno usmeritev za oceno morebitnih
ucinkov tajnega dogovarjanja.

(92) Trgovec na debelo ali trgovec na drobno, ki proizvajalcu zagotovi specifikacije za proizvodnjo blaga za prodajo
pod blagovno znamko tega trgovca na debelo ali na drobno, se ne Steje za proizvajalca takega blaga lastne
blagovne znamke in posledi¢no ni konkurent proizvajalca za namene uporabe ¢lena 2(4), tocka (a), Uredbe
(EU) 2022/720. Zato se izvzetje iz ¢lena 2(1) Uredbe lahko uporablja za vertikalni sporazum, sklenjen med
trgovcem na debelo ali trgovcem na drobno, ki prodaja blago lastne blagovne znamke, ki ga je proizvedla tretja
oseba (in ne trgovec sam), na eni strani in proizvajalcem konkurenc¢nega blaga z blagovno znamko na drugi
strani (**). Nasprotno se trgovci na debelo in trgovci na drobno, ki sami proizvajajo blago za prodajo pod lastno
blagovno znamko, Stejejo za proizvajalce, zato se izvzetje iz ¢lena 2(1) Uredbe ne uporablja za vertikalne
sporazume, ki jih taki trgovci na debelo ali trgovci na drobno sklenejo s proizvajalci konkuren¢nega blaga
z blagovno znamko.

(*) Glej sodbi z dne 30. januarja 2020, Generics (UK) in drugi/Competition and Markets Authority, zadeva C-307/18, EU:C:2020:52, tocke 36
do 45; in z dne 25. marca 2021, H. Lundbeck A/S in Lundbeck Ltd/Evropska komisija, zadeva C-591/16 P, EU:C:2021:243, tocke 54
do 57.

(**) To ne posega v uporabo obvestila o podizvajalskih pogodbah, glej odstavek (47) teh smernic.
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(93) Clena 2(4), drugi stavek, Uredbe (EU) 2022/720 vsebuje dve izjemi od splosnega pravila, da se skupinska izjema
ne uporablja za sporazume med konkuren¢nimi podjetji. Natan¢neje, drugi stavek ¢lena 2(4) doloca, da se
izvzetje iz ¢lena 2(1) Uredbe uporablja za enostranske vertikalne sporazume med konkurenénimi podjetji, ki
izpolnjujejo pogoje iz ¢lena 2(4), tocka (a) ali (b), Uredbe. Enostranskost pomeni zlasti, da kupec pogodbenega
blaga ali storitev hkrati ne dobavlja konkuren¢nega blaga ali storitev dobavitelju.

(94) Obe izjemi, dolo¢eni v drugem stavku ¢lena 2(4) Uredbe (EU) 2022/720, se nanasata na scenarije dvojne
distribucije, tj. scenarije, v katerih je dobavitelj blaga ali storitev aktiven tudi niZje v prodajni verigi, s ¢imer
konkurira svojim samostojnim distributerjem. Clen 2(4), tocka (a), Uredbe se nanasa na scenarij, v katerem
dobavitelj prodaja pogodbeno blago na ve¢ ravneh trgovanja, tj. viSje v prodajni verigi kot proizvajalec, uvoznik
ali trgovec na debelo in nizje v prodajni verigi kot uvoznik, trgovec na debelo ali trgovec na drobno, medtem ko
kupec prodaja pogodbeno blago niZje v prodajni verigi, in sicer kot uvoznik, trgovec na debelo ali trgovec na
drobno, in ni konkuren¢no podjetje visje v prodajni verigi, kjer kupuje pogodbeno blago. Clen 2(4), tocka (b),
Uredbe se nanaSa na scenarij, v katerem je dobavitelj ponudnik storitev, ki deluje na ve¢ ravneh trgovanja,
medtem ko kupec opravlja storitve na maloprodajni ravni in ni konkuren¢no podjetje na ravni trgovanja, na
kateri kupuje pogodbene storitve.

(95) Razlog za izjemi iz ¢lena 2(4), tocki (a) in (b), Uredbe (EU) 2022720 je, da se v scenariju dvojne distribucije
Steje, da je morebitni negativni vpliv vertikalnega sporazuma na konkurencen odnos med dobaviteljem in
kupcem niZje v prodajni verigi manj pomemben od morebitnega pozitivnega vpliva vertikalnega sporazuma na
konkurenco na splosno visje ali nizje v prodajni verigi. Ker sta izjemi iz ¢lena 2(4), tocki (a) in (b), izjemi od
splosnega pravila, da se Uredba (EU) 2022/720 ne uporablja za sporazume med konkurenti, bi bilo treba ti
izjemi razlagati ozko.

(96) Ce so izpolnjeni pogoji iz ¢lena 2(4), tocka (a) ali (b), Uredbe (EU) 2022/720, se izvzetje iz ¢lena 2(1) Uredbe
uporablja za vse vidike zadevnega vertikalnega sporazuma, na splo$no vkljuéno z izmenjavami informacij med
udeleZenci v zvezi z izvajanjem sporazuma (*). Izmenjava informacij lahko prispeva k spodbujevalnim
uc¢inkom vertikalnih sporazumov na konkurenco, vkljuéno z optimizacijo proizvodnih in distribucijskih
procesov. To velja tudi za scenarije dvojne distribucije. Vendar pa nekatere izmenjave informacij med
dobaviteljem in kupcem v scenariju dvojne distribucije ne povecujejo ucinkovitosti. Zato ¢len 2(5) Uredbe
(EU) 2022/720 doloca, da se izjemi iz ¢lena 2(4), tocki (a) in (b), ne uporabljata za izmenjavo informacij med
dobaviteljem in kupcem, ki ni neposredno povezana z izvajanjem vertikalnega sporazuma ali ni potrebna za
izbolj$anje proizvodnje ali distribucije pogodbenega blaga ali storitev ali ki ne izpolnjuje nobenega od
navedenih pogojev. Clen 2(5) Uredbe in smernice iz odstavkov (96) do (103) se nanasajo samo na izmenjavo
informacij v okviru dvojne distribucije, tj. izmenjavo informacij med udeleZenci vertikalnega sporazuma, ki
izpolnjuje pogoje iz ¢lena 2(4), tocka (a) ali (b), Uredbe.

(97) Za namene uporabe clena 2(5) Uredbe in teh smernic izmenjava informacij vkljucuje kakr$no koli posredovanje
informacij enega udelezenca vertikalnega sporazuma drugemu udeleZencu, ne glede na znacilnosti izmenjave,
na primer, ali informacije posreduje samo en udelezenec ali oba udeleZenca oziroma ali se informacije
izmenjujejo pisno ali ustno. Prav tako ni pomembno, ali vertikalni sporazum vsebuje izrecen dogovor o obliki
in vsebini izmenjave informacij ali ta poteka neformalno, vklju¢no na primer, ko en udeleZenec vertikalnega
sporazuma posreduje informacije brez zahteve drugega udeleZenca.

(*) Te smernice ne posegajo v uporabo Uredbe (EU) 2016/679 Evropskega parlamenta in Sveta z dne 27. aprila 2016 o varstvu
posameznikov pri obdelavi osebnih podatkov in o prostem pretoku takih podatkov ter o razveljavitvi Direktive 95/46/ES (Splosna
uredba o varstvu podatkov) (UL L 119, 4.5.2016, str. 1) in v drugo pravo Unije, ki se uporablja za izmenjavo informacij v smislu
odstavka (97) teh smernic.
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(98)

Ali je izmenjava informacij v scenariju dvojne distribucije neposredno povezana z izvajanjem vertikalnega
sporazuma in potrebna za izbolj$anje proizvodnje ali distribucije pogodbenega blaga ali storitev v smislu ¢lena
2(5) Uredbe (EU) 2022720, je lahko odvisno od specificnega modela distribucije. Na primer, v okviru
sporazuma o izklju¢ni distribuciji je lahko potrebno, da si udeleZenca izmenjata informacije o svojih prodajnih
dejavnostih na dolocenih ozemljih ali v zvezi z dolo¢enimi skupinami odjemalcev. Na podlagi fransiznega
sporazuma bosta morala fransizodajalec in fransizojemalec morda izmenjati informacije v zvezi z uporabo
enotnega poslovnega modela v fransizni mrezi (¢). V sistemu selektivne distribucije bo morda moral distributer
z dobaviteljem deliti informacije o skladnosti z merili za izbor in morebitnimi omejitvami prodaje
nepooblas¢enim distributerjem.

V nadaljevanju je naveden neizérpen seznam primerov informacij, ki so lahko, odvisno od posebnih okolis¢in,
neposredno povezane z izvajanjem vertikalnega sporazuma in potrebne za izboljSanje proizvodnje ali
distribucije pogodbenega blaga ali storitev (*):

(a) tehni¢ne informacije v zvezi s pogodbenim blagom ali storitvami, vklju¢no z informacijami o registraciji,
certificiranju, ravnanju, uporabi, vzdrzevanju, popravilu, nadgradnji ali recikliranju pogodbenega blaga ali
storitev, zlasti kadar so take informacije potrebne za izpolnjevanje regulativnih ukrepov, in informacije, ki
dobavitelju ali kupcu omogocajo, da pogodbeno blago ali storitve prilagodi zahtevam odjemalca;

(b) logisti¢ne informacije v zvezi s proizvodnjo in distribucijo pogodbenega blaga ali storitev na ravni vije ali
niZje v prodajni verigi, vklju¢no z informacijami o proizvodnih procesih, inventarju, zalogah in, ob
upostevanju odstavka (100), tocka (b), obsegu prodaje in donosih;

(c) ob upostevanju odstavka (100), tocka (b), informacije v zvezi z nakupi pogodbenega blaga ali storitev
s strani odjemalcev, preferencami odjemalcev in povratnimi informacijami odjemalcev, pod pogojem da se
izmenjava takih informacij ne uporablja za omejevanje ozemlja, na katerega lahko kupec prodaja
pogodbeno blago ali storitve, ali odjemalcev, ki jim jih lahko prodaja, v smislu ¢lena 4, tocke (b), (c) ali (d),
Uredbe (EU) 2022/720;

(d) informacije v zvezi s cenami, po katerih dobavitelj kupcu prodaja pogodbeno blago ali storitve;

() ob upostevanju odstavka 100, tocka (a), informacije v zvezi z dobaviteljevimi priporocenimi ali najvisjimi
cenami za nadaljnjo prodajo za pogodbeno blago ali storitve in informacije v zvezi s cenami, po katerih
kupec nadalje prodaja blago ali storitve, pod pogojem da se izmenjava takih informacij ne uporablja za
omejevanje zmoznosti kupca, da doloéi svojo prodajno ceno ali nalozi fiksno ali najnizjo prodajno ceno
v smislu ¢lena 4, tocka (a), Uredbe (EU) 2022/720 (*);

(f) ob upostevanju odstavka (100) in tocke (e) tega odstavka, informacije v zvezi s trzenjem pogodbenega blaga
ali storitev, vklju¢no z informacijami o promocijskih kampanjah in informacijami o novih blagu ali
storitvah, ki se bodo dobavljali v skladu z vertikalnim sporazumom;

(g) informacije v zvezi z uspesnostjo, vkljutno z zdruZenimi informacijami, ki jih dobavitelj posreduje kupcu
v zvezi s trznimi in prodajnimi dejavnostmi drugih kupcev pogodbenega blaga ali storitev, ¢e to kupcu ne
omogoca opredelitve dejavnosti dolo¢enih konkurenénih kupcev, ter informacije v zvezi z obsegom ali
vrednostjo kupéeve prodaje pogodbenega blaga ali storitev glede na njegovo prodajo konkurenénega blaga
ali storitev.

(100) V nadaljevanju so navedeni primeri informacij, za katere na splosno ni verjetno, da bi izpolnjevale pogoja iz

¢lena 2(5) Uredbe (EU) 2022/720, kadar si jih izmenjujeta dobavitelj in kupec v scenariju dvojne distribucije:

Glej odstavek 31 smernic o uporabi ¢lena 101(3).

Ce ni navedeno drugace, primeri zajemajo informacije, ki jih sporo¢i dobavitelj ali kupec, ne glede na pogostost komunikacije in na to,
ali se informacije nanasajo na preteklo, sedanje ali prihodnje ravnanje.

Glej oddelek 6.1.1 za dodatne smernice o vzdrZevanju cen za nadaljnjo prodajo, vklju¢no s posrednimi sredstvi za uporabo
vzdrZevanja cen za nadaljnjo prodajo.
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(@) informacije v zvezi s prihodnjimi cenami, po katerih namerava dobavitelj ali kupec prodajati pogodbeno
blago ali storitve niZje v prodajni verigi;

(b) informacije v zvezi z opredeljenimi kon¢énimi uporabniki pogodbenega blaga ali storitev, razen e je
izmenjava takih informacij potrebna:

(1) da se dobavitelju ali kupcu omogo¢i, da izpolni zahteve dolocenega konénega uporabnika, na primer
prilagodi pogodbeno blago ali storitve zahtevam konénega uporabnika, konénemu uporabniku odobri
posebne pogoje, tudi v okviru sheme zvestobe za odjemalce, ali zagotovi predprodajne ali poprodajne
storitve, vklju¢no z garancijskimi storitvami;

(2) za izvajanje ali spremljanje skladnosti s sporazumom o selektivni distribuciji ali sporazumom
o izklju¢ni distribuciji, v skladu s katerim se doloceni konéni uporabniki dodelijo dobavitelju ali kupcu;

(c) informacije v zvezi z blagom, ki ga prodaja kupec pod lastno blagovno znamko, izmenjane med kupcem in
proizvajalcem konkuren¢nega blaga z blagovno znamko, razen e je proizvajalec tudi proizvajalec tega
blaga lastne blagovne znamke.

(101) Primeri v odstavkih (99) in (100) so navedeni za pomo¢ podjetjem pri njihovi samooceni. Vendar vkljucitev
dolocene vrste informacij v odstavek (99) ne pomeni, da bo izmenjava takih informacij v vseh primerih
izpolnjevala pogoja iz ¢lena 2(5) Uredbe (EU) 2022/720. Prav tako vkljucitev doloCene vrste informacij
v odstavek (100) ne pomeni, da izmenjava takih informacij nikoli ne bo izpolnjevala teh dveh pogojev. Podjetja
morajo zato uporabiti pogoje iz ¢lena 2(5) Uredbe za posebna dejstva svojega vertikalnega sporazuma.

(102) Kadar udeleZenci vertikalnega sporazuma, ki izpolnjuje pogoje iz ¢lena 2(4), tocka (a) ali (b), Uredbe
(EU) 2022/720, izmenjujejo informacije, ki niso neposredno povezane z izvajanjem njihovega vertikalnega
sporazuma ali niso potrebne za izboljSanje proizvodnje ali distribucije pogodbenega blaga ali storitev ali ki ne
izpolnjujejo nobenega od dveh navedenih pogojev, je treba izmenjavo informacij oceniti posamicno v skladu
s ¢lenom 101 Pogodbe. Navedene izmenjave ne krsijo nujno ¢lena 101 Pogodbe. Poleg tega se lahko za druge
dolocbe vertikalnega sporazuma $e vedno uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe, ¢e sporazum sicer
izpolnjuje pogoje, dolocene v Uredbi.

(103) Kadar konkurenéna podjetja sklenejo vertikalni sporazum in si izmenjujejo informacije, za katere se ne
uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (), lahko ta sprejmejo previdnostne ukrepe za zmanjsanje
tveganja, da bo izmenjava informacij povzrocila pomisleke glede konkurence (). Lahko si, na primer,
informacije izmenjujejo samo v zdruZeni obliki ali zagotovijo, da med nastankom informacij in njihovo
izmenjavo pretece dovolj ¢asa. Uporabljajo lahko tudi tehni¢ne ali upravne ukrepe, kot so pozarni zidovi, za
zagotovitev, da so informacije, ki jih posreduje kupec, dostopne samo osebju, odgovornemu za dobaviteljeve
dejavnosti viSje v prodajni verigi, in ne osebju, odgovornemu za dobaviteljeve dejavnosti neposredne prodaje
nizje v prodajni verigi. Vendar zaradi uporabe takih previdnostnih ukrepov izmenjav informacij, ki sicer ne bi
spadale na podrocje uporabe izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720, ni mogoce uvrstiti na podrocje
uporabe navedenega izvzetja.

4.4.4. Vertikalni sporazumi s ponudniki spletnih posredniskih storitev, ki imajo hibridno funkcijo

(104) V skladu s ¢lenom 2(6) Uredbe (EU) 2022/720 se izjeme za dvojno distribucijo iz ¢lena 2(4), tocki (a) in (b),
Uredbe ne uporabljajo za vertikalne sporazume, povezane z zagotavljanjem spletnih posredniskih storitev,
kadar ima ponudnik spletnih posredniskih storitev hibridno funkcijo, in sicer je tudi konkurenéno podjetje na

(" Ker na primer niso izpolnjeni pogoji iz Clena 2(4), ¢lena 2(5) ali ¢lena 3(1) Uredbe.
(") Glej poglavje o izmenjavi informacij v smernicah o horizontalnem sodelovanju in morebitne prihodnje razli¢ice navedenih smernic.
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upostevnem trgu za prodajo posredovanega blaga ali storitev (). Clen 2(6) Uredbe (EU) 2022/720 se uporablja
za vertikalne sporazume ,v zvezi z“ zagotavljanjem spletnih posredniskih storitev, ne glede na to, ali se
sporazum nanasa na zagotavljanje teh storitev udeleZencu sporazuma ali tretjim osebam.

(105) Vertikalni sporazumi v zvezi z zagotavljanjem spletnih posredniskih storitev, ki jih sklenejo ponudniki spletnih
posredniskih storitev z navedeno hibridno funkcijo, ne izpolnjujejo utemeljitve za izjeme dvojne distribucije,
dolocene v ¢lenu 2(4), tocki (a) in (b), Uredbe (EU) 2022/720. Navedeni ponudniki so lahko motivirani za
dajanje prednosti lastni prodaji in imajo lahko moznost vplivanja na izid konkurence med podjetji, ki
uporabljajo njihove spletne posredniske storitve. Taki vertikalni sporazumi lahko zato povzrodijo pomisleke
glede konkurence na splo$no na upostevnih trgih za prodajo posredovanega blaga ali storitev.

(106) Clen 2(6) Uredbe (EU) 2022/720 se uporablja za vertikalne sporazume, povezane z zagotavljanjem spletnih
posredniskih storitev, pri katerih je ponudnik spletnih posredniskih storitev dejanski ali potencialni konkurent
na upostevnem trgu za prodajo posredovanega blaga ali storitev. Zlasti mora biti verjetno, da bi ponudnik
spletnih posredniskih storitev v kratkem ¢asu (obicajno najve¢ v enem letu) izvedel dodatne potrebne nalozbe
ali prevzel druge potrebne stroske za vstop na upostevni trg za prodajo posredovanega blaga ali storitev (7).

(107) Sporazume, povezane z zagotavljanjem spletnih posredniskih storitev, za katere se v skladu s ¢lenom 2(6)
Uredbe (EU) 2022/720 ne uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe, je treba oceniti posami¢no na
podlagi ¢lena 101 Pogodbe. Taki sporazumi ne omejujejo nujno konkurence v smislu ¢lena 101(1) Pogodbe ali
pa lahko izpolnjujejo pogoje za posami¢no izvzetje na podlagi ¢lena 101(3) Pogodbe. Obvestilo de minimis se
lahko uporablja, ¢e imajo udelezenci majhne trzne deleZe na upostevnem trgu za zagotavljanje spletnih
posredniskih storitev in na upoStevnem trgu za prodajo posredovanega blaga ali storitev (¥). Smernice
o horizontalnem sodelovanju lahko zagotovijo ustrezno usmeritev za oceno morebitnih uéinkov tajnega
dogovarjanja. Te smernice lahko zagotovijo usmeritev za oceno morebitnih vertikalnih omejitev.

(108) Kadar ni omejitev konkurence po cilju, verjetno ne bo prislo do obcutnih protikonkurencnih ucinkov, ce
ponudnik spletnih posredniskih storitev nima trzne moc¢i na upostevnem trgu spletnih posredniskih storitev, na
primer, ker je Sele pred kratkim vstopil na navedeni trg (zagonska faza). V gospodarstvu spletnih platform je
prihodek, ki ga ustvari ponudnik spletnih posredniskih storitev (npr. provizije), morda le prvi priblizek za
dolotitev obsega njegove trZne moci, zato je morda treba upostevati tudi alternativne metrike, kot so na primer
Stevilo poslov, pri katerih posreduje ponudnik, 3tevilo uporabnikov spletnih posredniskih storitev (prodajalcev
infali kupcev) in obseg, v katerem ti uporabniki uporabljajo storitve drugih ponudnikov. Prav tako je malo
verjetno, da bi ponudnik spletnih posredniskih storitev imel trzno mo¢, e nima koristi od znatnih pozitivnih
neposrednih ali posrednih mreznih u¢inkov.

(109) Kadar ni omejitev po cilju ali znatne trine modi, je malo verjetno, da bo Komisija prednostno obravnavala
vertikalne sporazume, povezane z zagotavljanjem spletnih posredniskih storitev, pri katerih ima ponudnik
hibridno funkcijo. To $e zlasti velja, kadar dobavitelj v scenariju dvojne distribucije kupcem njegovega blaga ali
storitev dovoli uporabo njegovega spletis¢a za distribucijo blaga ali storitev, ne dovoli pa uporabe spletis¢a za
ponujanje blaga ali storitev konkuren¢nih blagovnih znamk in ni drugace dejaven na upostevnem trgu za
zagotavljanje spletnih posredniskih storitev v zvezi z navedenim blagom ali storitvami.

(" Uporaba ¢lena 2(6) Uredbe (EU) 2022720 predpostavlja, da se vertikalni sporazum, ki ga sklene ponudnik spletnih posredniskih
storitev s hibridno funkcijo, ne teje za pogodbo o trgovskem zastopanju, ki ne spada na podrocje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe, glej
odstavka (46) in (63).

(®) Glej odstavek (90).

() Glej odstavek (26).
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4.5. Razmerje do drugih uredb o skupinskih izjemah

(110) Kot je pojasnjeno v poglavjih 4.1 in 4.2, se Uredba (EU) 2022/720 uporablja za vertikalne sporazume, ki jih je
treba oceniti izklju¢no v skladu z Uredbo (EU) 2022/720 in temi smernicami, razen Ce je v teh smernicah
izrecno navedeno drugade. Za take sporazume se lahko uporablja varni pristan, dolocen v Uredbi
(EU) 2022/720.

(111) V skladu s ¢lenom 2(7) Uredbe (EU) 2022/720 se Uredba ne uporablja za vertikalne sporazume, katerih predmet
spada na podrocje uporabe katere koli druge uredbe o skupinskih izjemah, razen e je v zadevni uredbi
navedeno drugace. Zato je pomembno Ze na zacetku preveriti, ali vertikalni sporazum spada na podrocje
uporabe katere koli druge uredbe o skupinskih izjemah.

(112) Uredba (EU) 2022/720 se ne uporablja za vertikalne sporazume, zajete z naslednjimi uredbami o skupinskih
izjemah ali katerimi koli prihodnjimi uredbami o skupinskih izjemah v zvezi z vrstami sporazumov,
navedenimi v tem odstavku, razen e je v zadevni uredbi dolo¢eno drugace:

— Uredba Komisije (EU) t. 316/2014;
— Uredba Komisije (EU) §t. 1217/2010 ();

— Uredba Komisije (EU) §t. 1218/2010 (7).

(113) Uredba (EU) 2022/720 se ne uporablja za vrste sporazumov med konkurenti, navedene v smernicah
o horizontalnem sodelovanju, razen ¢e je v navedenih smernicah dolo¢eno drugace.

(114) Uredba (EU) 2022720 se uporablja za vertikalne sporazume v zvezi z nakupom, prodajo ali nadaljnjo prodajo
nadomestnih delov za motorna vozila ter zagotavljanjem storitev popravila in vzdrzevanja za motorna vozila.
Za navedene sporazume se varni pristan, vzpostavljen z Uredbo (EU) 2022/720, uporablja samo, ¢e poleg
pogojev iz Uredbe (EU) 2022/720 izpolnjujejo pogoje Uredbe Komisije (EU) $t. 461/2010 (/) in njenih
spremljajo¢ih smernic.

4.6. Posebne vrste distribucijskih sistemov

(115) Dobavitelj lahko organizira distribucijo svojega blaga ali storitev, kot se mu zdi primerno. Dobavitelj se lahko na
primer odlo¢i za vertikalno integracijo, kar pomeni, da prodaja svoje blago ali storitve neposredno kon¢nim
uporabnikom ali jih distribuira prek svojih vertikalno integriranih distributerjev, ki so povezana podjetja
v smislu ¢lena 1(2) Uredbe (EU) 2022/720. Ta vrsta distribucijskega sistema vklju¢uje eno samo podjetje in zato
ne spada na podrogje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe.

(116) Dobavitelj se lahko odlo¢i tudi za uporabo samostojnih distributerjev. V ta namen lahko dobavitelj uporabi eno
ali ve¢ vrst distribucijskih sistemov. Nekatere vrste distribucijskih sistemov, in sicer selektivna distribucija in
izklju¢na distribucija, so predmet posebnih opredelitev v ¢lenu 1(1), tocki (g) in (h), Uredbe (EU) 2022/720.
Smernice o izklju¢ni distribuciji in selektivni distribuciji so navedene v oddelku 4.6.1 oziroma 4.6.2 (%).
Dobavitelj lahko svoje blago ali storitve distribuira tudi brez uporabe selektivne distribucije ali izklju¢ne
distribucije. Te druge vrste distribucije so za namene uporabe Uredbe opredeljene kot sistemi proste
distribucije (7).

() Uredba Komisije (EU) §t. 1217/2010 z dne 14. decembra 2010 o uporabi ¢lena 101(3) Pogodbe o delovanju Evropske unije za
nekatere skupine sporazumov o raziskavah in razvoju (UL L 335, 18.12.2010, str. 36).

(%) Uredba Komisije (EU) §t. 1218/2010 z dne 14. decembra 2010 o uporabi ¢lena 101(3) Pogodbe o delovanju Evropske unije za
nekatere skupine sporazumov o specializaciji in usklajena ravnanja (UL L 335, 18.12.2010, str. 43).

() Uredba Komisije (EU) $t. 461/2010 z dne 27. maja 2010 o uporabi ¢lena 101(3) Pogodbe o delovanju Evropske unije za skupine
vertikalnih sporazumov in usklajenih ravnanj v sektorju motornih vozil (UL L 129, 28.5.2010, str. 52).

(™) Glej tudi oddelka 6.1.2.3.1in 6.1.2.3.2.

() Glej tudi oddelek 6.1.2.3.3.
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4.6.1. Sisterni izkljucne distribucije
4.6.1.1. Opredelitev sistemov izklju¢ne distribucije

(117) V sistemu izklju¢ne distribucije, kot je opredeljen v ¢lenu 1(1), tocka (h), Uredbe (EU) 2022/720, dobavitelj
dodeli ozemlje ali skupino odjemalcev izklju¢no enemu kupcu ali omejenemu Stevilu kupcev, svojim drugim
kupcem v Uniji pa omejuje aktivno prodajo na izklju¢no ozemlje ali izklju¢ni skupini odjemalcev (*).

(118) Dobavitelji pogosto uporabljajo sistem izkljucne distribucije, da bi spodbudili distributerje k finan¢nim in
nefinan¢nim nalozbam, potrebnim za razvoj blagovne znamke distributerja na ozemlju, na katerem ni dobro
znana, prodali nov izdelek na dolocenem ozemlju ali dolo¢eni skupini odjemalcev ali spodbudili distributerje
k usmerjanju svojih prodajnih in promocijskih dejavnosti na dolocen izdelek. Distributerji si lahko z zaicito,
pridobljeno na podlagi izklju¢nosti, zagotovijo dolocen obseg poslovanja in marzo, ki upravi¢uje njihova
nalozbena prizadevanja.

4.6.1.2. Uporaba ¢lena 101 Pogodbe za sisteme izklju¢ne distribucije

(119) V distribucijskem sistemu, v katerem dobavitelj dodeli ozemlje ali skupino odjemalcev izklju¢no enemu ali ve¢
kupcem, sta glavni mozni konkuren¢ni tveganji delitev trga, ki lahko povzro¢i cenovno diskriminacijo, in
zmanjana konkurenca znotraj blagovne znamke. Ce vecina najmocnejsih dobaviteljev ali vsi najmocnejsi
dobavitelji, dejavni na trgu, uporabljajo sistem izklju¢ne distribucije, se lahko s tem zmanjsa tudi konkurenca
med blagovnimi znamkami in/ali omogodi tajno dogovarjanje na ravni dobaviteljev in distribucije. Nazadnje,
izklju¢na distribucija lahko omeji dostop drugih distributerjev in s tem zmanj$a konkurenco znotraj blagovne
znamke in med blagovnimi znamkami na ravni distribucije.

(120) Za sporazume o izklju¢ni distribuciji se lahko uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720,
e dobaviteljev in kupcev trzni delez ne presegata 30 %, sporazum ne vsebuje nobenih najresnejsih omejitev
v smislu ¢lena 4 Uredbe (EU) 2022720 ter je na izklju¢no ozemlje ali skupino odjemalcev imenovanih najve¢
pet distributerjev. Za sporazum o izklju¢ni distribuciji se lahko $e vedno uporablja varni pristan iz Uredbe
(EU) 2022/720, ¢e je zdruzen z drugimi omejitvami, ki niso uvr§¢ene med najresnejse vertikalne omejitve, kot
so prepoved konkurence, omejena na najvec pet let, nalaganje kvot ali izklju¢na nabava.

(121) Izvzetje iz clena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720 je omejeno na najvec pet distributerjev na izklju¢no ozemlje ali
skupino odjemalcev, da so distributerji motivirani za nalozbe v promocijo in prodajo dobaviteljevega blaga ali
storitev, hkrati pa ima dobavitelj dovolj fleksibilnosti za organizacijo svojega distribucijskega sistema. Nad tem
Stevilom obstaja povecano tveganje, da bi izkljuéni distributerji lahko pridobili nezasluzene koristi
z medsebojnimi nalozbami, s ¢imer bi se odpravila u¢inkovitost, ki naj bi jo skusala doseci izklju¢na distribucija.

(122) Da bi se za sistem izklju¢ne distribucije uporabljala ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720,
morajo biti imenovani distributerji zasCiteni pred aktivno prodajo drugih kupcev dobavitelja na izklju¢no
ozemlje ali izklju¢ni skupini odjemalcev. Kadar dobavitelj imenuje ve¢ kot enega distributerja na izklju¢no
ozemlje ali skupino odjemalcev, morajo biti vsi ti distributerji prav tako zas¢iteni pred aktivno prodajo drugih
kupcev dobavitelja na izklju¢no ozemlje ali izklju¢ni skupini odjemalcev, ni pa mogoce omejiti aktivne in
pasivne prodaje teh distributerjev na izkljuénem ozemlju ali v izklju¢ni skupini odjemalcev. Kadar izklju¢no
ozemlje ali skupina odjemalcev iz prakti¢nih razlogov in ne z namenom preprecevanja vzporednega trgovanja
zalasno ni zaCitena pred aktivno prodajo s strani dolo¢enih kupcev, na primer kadar dobavitelj spremeni
sistem izklju¢ne distribucije in potrebuje ¢as za ponovno pogajanje o omejitvah aktivne prodaje z nekaterimi
kupci, se lahko za sistem izklju¢ne distribucije e vedno uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe
(EU) 2022/720.

(*) Glej ¢len 1(1), tocka (h), Uredbe (EU) 2022/720.
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(123) V vertikalnih sporazumih, ki se uporabljajo za izklju¢no distribucijo, bi moral biti opredeljen obseg ozemlja ali
skupine odjemalcev, ki je izklju¢no dodeljeno/-a distributerjem. Izklju¢no ozemlje lahko na primer ustreza
ozemlju drzave ¢lanice ali ve¢jemu ali manjSemu obmodju. Izklju¢no skupino odjemalcev je mogoce opredeliti
na primer z uporabo enega ali ve¢ meril, kot je poklic ali dejavnost odjemalcev, ali z uporabo seznama
opredeljenih odjemalcev. Glede na uporabljena merila je skupina odjemalcev lahko omejena na enega samega
odjemalca.

(124) Kadar ozemlje ali skupina odjemalcev ni izklju¢no dodeljeno/-a enemu ali ve¢ distributerjem, lahko dobavitel;
rezervira tako ozemlje ali skupino odjemalcev zase, o ¢emer mora obvestiti vse svoje distributerje. To ne
pomeni, da mora biti dobavitelj poslovno dejaven na rezerviranem ozemlju ali v zvezi z rezervirano skupino
odjemalcev. Na primer, dobavitelj bo morda Zelel rezervirati ozemlje ali skupino odjemalcev, da bi gafjo
v prihodnosti dodelil drugim distributerjem.

4.6.1.3. Smernice za posamiéno oceno sporazumov o izkljuéni distribuciji

(125) Zunaj podrogja uporabe Uredbe (EU) 2022/720 je zelo pomemben trzni polozaj dobavitelja in njegovih
konkurentov, saj bo izguba konkurence znotraj blagovne znamke problemati¢na le, ¢e bo konkurenca med
blagovnimi znamkami omejena na ravni dobaviteljev ali distributerjev (*!). Mo¢nejsi kot je poloZaj dobavitelja,
zlasti nad 30-odstotnim pragom, vedja je verjetnost, da bo konkurenca med blagovnimi znamkami sibka, in
vedje je tveganje za konkurenco, ki izhaja iz zmanj$anja konkurence znotraj blagovne znamke.

(126) PoloZaj konkurentov dobavitelja ima lahko dvojni pomen. Obstoj mo¢nih konkurentov obi¢ajno kaze, da bo
zadostna konkurenca med blagovnimi znamkami odtehtala vsakr$no zmanjsanje konkurence znotraj blagovne
znamke. Ce je $tevilo dobaviteljev na trgu dokaj omejeno in je njihov trzni polozaj dokaj podoben glede na
trzni delez, zmogljivost in distribucijsko mreZo, obstaja tveganje nedovoljenega dogovarjanja in/ali zmanjsanja
konkurence. Izguba konkurence znotraj blagovne znamke lahko to tveganje poveca, zlasti e ve¢ dobaviteljev
uporablja podobne distribucijske sisteme.

(127) Veckratne izklju¢ne distribucije, tj. ko razlicni dobavitelji imenujejo istega izkljuénega distributerja ali iste
izklju¢ne distributerje na danem ozemlju, lahko $e dodatno poveca tveganje nedovoljenega dogovarjanja in/ali
zmanjsanja konkurence na ravni dobaviteljev in distributerjev. Ce ima eden ali ve¢ distributerjev izklju¢no
pravico distribuiranja dveh ali ve¢ pomembnih konkuren¢nih izdelkov na istem ozemlju, je lahko konkurenca
med blagovnimi znamkami za zadevne blagovne znamke znatno omejena. Vedji je kumulativni trzni delez
blagovnih znamk, ki jih distribuirajo izklju¢ni distributerji razliénih blagovnih znamk, vedje je tveganje
nedovoljenega dogovarjanja infali zmanj$anja konkurence in bolj se bo zmanjsala konkurenca med blagovnimi
znamkami. Ce so eden ali ve¢ trgovcev na drobno izklju¢ni distributerji ve¢ blagovnih znamk, obstaja tveganje,
da se zniZanje veleprodajne cene enega dobavitelja za njegovo blagovno znamko ne bo preneslo prek izklju¢nih
trgovcev na drobno na potrosnika, saj bi se s tem zmanjala prodaja in dobicek trgovcev na drobno, ustvarjena
z drugimi blagovnimi znamkami. Dobavitelji bodo v primerjavi s stanjem brez veckratnih izkljuénih distribucij
manj spodbujeni k medsebojni cenovni konkurenci. Ce so trzni delezi posameznih dobaviteljev in kupcev pod
30-odstotnim pragom, so lahko taki kumulativni u¢inki razlog za odvzem ugodnosti Uredbe (EU) 2022/720.

(128) Vstopne ovire, ki lahko dobavitelje ovirajo pri ustvarjanju lastne integrirane distribucijske mreze ali iskanju
alternativnih distributerjev, so manj pomembne pri ocenjevanju morebitnih protikonkurenénih ucinkov
izklju¢ne distribucije. Do omejevanja dostopa drugim distributerjem ne pride, ¢e se izklju¢na distribucija ne
kombinira z omejitvijo na prodajo ene blagovne znamke, ki distributerja obvezuje ali spodbuja, naj svoja
narocila za doloceno vrsto izdelka ve¢inoma oddaja enemu dobavitelju. Kombinacija izklju¢ne distribucije in
omejitve na prodajo ene blagovne znamke lahko drugim dobaviteljem oteZi iskanje alternativnih distributerjev,
zlasti kadar se omejitev na prodajo ene blagovne znamke uporablja za gosto mrezo izklju¢nih distributerjev
z majhnimi ozemlji ali v primeru kumulativnega protikonkuren¢nega ucinka. V takem scenariju bi bilo treba
uporabljati nacela omejitve na prodajo ene blagovne znamke, navedena v oddelku 8.2.1.

(*) Glej zadevo C-306/20 — Visma Enterprise, tocka 78.



30.6.2022 Uradni list Evropske unije C 248/33

(129) Kombinacija izkljuéne distribucije in izklju¢ne oskrbe, ki od izklju¢nih distributerjev zahteva, da kupujejo
blagovno znamko dobavitelja neposredno od dobavitelja, povecuje tveganje za zmanjsanje konkurence znotraj
blagovne znamke in delitev trga. Izklju¢na distribucija Ze tako omejuje arbitrazo odjemalcev, saj omejuje Stevilo
distributerjev na izklju¢no ozemlje in namiguje, da noben drug distributer ne sme aktivno prodajati na tem
ozemlju. Izklju¢na oskrba prav tako odpravlja mozno arbitrazo s strani izklju¢nih distributerjev, ki ne smejo
kupovati pri drugih distributerjih v sistemu izklju¢ne distribucije. To povec¢uje moznost dobavitelja, da omeji
konkurenco znotraj blagovne znamke, medtem ko uporablja razli¢ne prodajne pogoje v skodo potrosnikov,
razen ¢e kombinacija izklju¢ne distribucije in izklju¢ne oskrbe ustvarja izbolj$anja ucinkovitosti, ki koristijo
potro$nikom.

(130) Omejevanje dostopa drugim distributerjem ni problemati¢no, e dobavitelj, ki uporablja sistem izklju¢ne
distribucije, imenuje veliko izklju¢nih distributerjev na istem upostevnem trgu in ti izkljuéni distributerji niso
omejeni pri prodaji drugim neizklju¢nim distributerjem. Omejevanje dostopa drugim distributerjem pa lahko
postane problemati¢no, ¢e obstaja trzna mo¢ na trgu niZje v prodajni verigi, zlasti v primeru zelo velikih
ozemelj, kjer izkljuéni distributer postane izkljuéni kupec za celotni trg. Primer tega bi bila veriga
supermarketov, ki postane edini distributer vodilne blagovne znamke na nacionalnem Zzivilskem trgu prodaje
na drobno. Omejevanje dostopa drugim distributerjem se lahko zaostri v primeru veckratnih izkljuénih

distribucij.
131 Kupna moc¢ lahko poveca tudi nevarnost nedovoljenega dogovarjanija na strani kupca, ¢e pomembni kupci, ki se
p p jenega dogovarjanj p p p
po moznosti nahajajo na razliénih ozemljih, enemu ali ve¢ dobaviteljem naloZijo sporazume o izklju¢ni
distribuciji.
(132) Ocenjevanje dinamike trga je pomembno, saj so lahko zaradi narascajoCega povprasevanja, spreminjajocih se

tehnologij in spreminjajocih se trznih poloZajev negativni u¢inki sistemov izklju¢ne distribucije manj verjetni
kot na zrelih trgih.

(133) Tudi narava izdelka je lahko pomembna za oceno morebitnih protikonkuren¢nih u¢inkov izklju¢ne distribucije.
Navedeni u¢inki bodo manj izraziti v sektorjih, kjer je spletna prodaja bolj razsirjena, saj lahko spletna prodaja
olajsa nakupe pri distributerjih zunaj izklju¢nega ozemlja ali skupine odjemalcev.

(134) Raven trgovanja je pomembna, saj se lahko morebitni negativni ucinki med veleprodajno in maloprodajno
ravnjo razlikujejo. Izkljuéna distribucija se v glavnem uporablja pri distribuciji kon¢nih izdelkov ali storitev.
Izguba konkurence znotraj blagovne znamke je zlasti verjetna na maloprodajni ravni, ¢e so izklju¢na ozemlja
velika, saj imajo lahko v tem primeru potrosniki pri pomembni blagovni znamki malo moznosti za izbiranje
med distributerjem, ki ponuja visokokakovostno storitev za visoko ceno, in distributerjem, ki ponuja manj
kakovostno storitev za nizko ceno.

(135) Proizvajalec, ki trgovca na debelo izbere za svojega izklju¢nega distributerja, to obicajno stori za ve¢je ozemlje,
kot je na primer celotna drzava ¢lanica. Ce lahko trgovec na debelo prodaja izdelke brez omejitev trgovcem na
drobno nizje v prodajni verigi, ni verjetno, da bo prislo do ob¢utnih protikonkuren¢nih uéinkov. Morebitno
izgubo konkurence znotraj blagovne znamke na veleprodajni ravni lahko zlahka odtehtajo izboljsanja
ucinkovitosti na podro¢ju logistike in promocije, zlasti ¢e ima proizvajalec sedez v drugi drzavi ¢lanici. Vendar
pa veckratne izklju¢ne distribucije na veleprodajni ravni ustvarjajo vedja tveganja za konkurenco med
blagovnimi znamkami kot na maloprodajni ravni. Ce en trgovec na debelo postane izklju¢ni distributer vecjega
Stevila dobaviteljev, to ne pomeni le tveganja zmanjsanja konkurence med zadevnimi blagovnimi znamkami,
ampak tudi vedje tveganje omejevanja dostopa na veleprodajni ravni trgovanja.

(136) Sistem izklju¢ne distribucije, ki omejuje konkurenco v smislu ¢lena 101(1) Pogodbe, lahko kljub temu ustvari
izboljsanja ucinkovitosti, ki izpolnjujejo pogoje iz ¢lena 101(3) Pogodbe. Izklju¢nost je na primer lahko
potrebna, da se spodbudi distributerje k vlaganju v razvoj blagovne znamke dobavitelja ali v zagotavljanje
storitev, ki povecujejo povpraSevanje. Izven podrocja uporabe Uredbe (EU) 2022/720 velja, da vecje kot je
Stevilo izkljuénih distributerjev, imenovanih za dolo¢eno ozemlje, manjsa je verjetnost, da bodo imeli zadostne
spodbude za vlaganje v promocijo dobaviteljevih izdelkov in razvoj njegove blagovne znamke, saj lahko drugi
izkljuéni distributerji, s katerimi si delijo ozemlje, pridobivajo nezasluzene koristi z njihovimi nalozbenimi
prizadevanji.
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(137) Narava izdelka je pomembna za oceno izboljSanj ucinkovitosti. Objektivna izbolj$anja ucinkovitosti so bolj
verjetna pri novih izdelkih, kompleksnih izdelkih in izdelkih, katerih kakovost je tezko oceniti pred potro3njo
(t. i. izdelki, ki se lahko ocenijo $ele na podlagi izkuSenj) ali celo po potrosnji (t. i. izdelki, pri katerih je
pomembno zaupanje). Poleg tega lahko izklju¢na distribucija ustvari prihranke pri logisti¢nih stroskih zaradi
ekonomije obsega pri prevozu in distribuciji. Kombinacija izklju¢ne distribucije in omejitve na prodajo ene
blagovne znamke lahko spodbudi izklju¢ne distributerje k usmeritvi prizadevanj v dolo¢eno blagovno znamko.

(138) Dejavniki, omenjeni v odstavkih (125) do (137), ostajajo pomembni za oceno sistemov izklju¢ne distribucije,
v okviru katerih dobavitelj dodeli skupino odjemalcev izkljuéno enemu ali ve¢ kupcem. Pri oceni te vrste
sistema izklju¢ne distribucije je treba upostevati tudi dodatne dejavnike, navedene v odstavkih (139) in (140).

(139) Podobno kot izklju¢na dodelitev ozemlja tudi izklju¢na dodelitev skupine odjemalcev na splosno otezuje
arbitrazo s strani kupcev. Poleg tega ima vsak imenovani distributer svojo skupino odjemalcev, zato bodo
kupci, ki ne spadajo v nobeno tako skupino, morda tezko pridobili dobaviteljeve izdelke. Posledi¢no se bo
obseg arbitraze s strani takih kupcev zmanjsal.

(140) Poleg vrst izboljSanja ucinkovitosti, omenjenih v odstavku (136), lahko izklju¢na dodelitev odjemalcev ustvari
izboljsanja ucinkovitosti, kadar morajo distributerji vlagati v posebno opremo, vei¢ine ali znanje in izkusnje, da
bi zadostili potrebam dolocene kategorije odjemalcev, ali kadar take nalozbe povzrocijo ekonomijo obsega ali
dosega v logistiki (*). Amortizacijska doba navedenih nalozb kaze, kako dolgo je izklju¢na dodelitev
odjemalcev lahko upravic¢ena. Na splosno je utemeljitev izklju¢éne dodelitve odjemalcev najbolj prepricljiva pri
novih ali kompleksnih izdelkih ter pri izdelkih, ki zahtevajo prilagajanje potrebam dolocenega odjemalca.
Opredeljive diferencirane potrebe so bolj verjetne pri polizdelkih, tj. izdelkih, ki se prodajajo razli¢nim vrstam
poklicnih kupcev. Nasprotno dodelitev potrodnikov verjetno ne bo vodila v izboljsanja u¢inkovitosti.

(141) V nadaljevanju je primer veckratnih izklju¢nih distribucij na oligopolnem trgu:

Na nacionalnem trgu koncnega izdelka so §tiri vodilna podjetja, katerih posamezni trzni delezZi znasajo
priblizno 20 %. Ta stiri vodilna podjetja na trgu prodajajo svoj izdelek prek izklju¢nih distributerjev na
maloprodajni ravni. Trgovcem na drobno je dodeljeno izklju¢no ozemlje, ki ustreza mestu ali okrozju
mesta, v katerem se nahajajo. Na velini ozemelj so stiri vodilna podjetja na trgu imenovala istega
izklju¢nega trgovca na drobno (,izklju¢na distribucija razli¢nih konkuren¢nih izdelkov®), ki se pogosto
nahaja v sredis¢u mesta in je precej specializiran za zadevni izdelek. Preostalih 20 % nacionalnega trga
sestavljajo mali lokalni proizvajalci, od katerih ima najvedji 5-odstotni trzni delez na nacionalnem trgu.
Navedeni lokalni proizvajalci na splosno prodajajo svoje izdelke prek drugih trgovcev na drobno, zlasti ker
izklju¢ni distributerji tirih najve¢jih dobaviteljev na splo$no ne kazejo posebnega zanimanja za prodajo
manj znanih in cenej$ih blagovnih znamk. Na trgu je moc¢na diferenciacija blagovnih znamk in izdelkov.
Stiri vodilna podjetja na trgu imajo velike nacionalne oglasevalske kampanje in mo¢ne podobe blagovnih
znamk, medtem ko obrobni proizvajalci svojih izdelkov ne ogladujejo na nacionalni ravni. Trg je precej
zrel, s stabilnim povpraSevanjem ter brez vecjih inovacij na podrocju izdelkov in tehnologije. Izdelek je
dokaj preprost.

Na takem oligopolnem trgu obstaja tveganje nedovoljenega dogovarjanja med 3tirimi vodilnimi podjetji na
trgu. To tveganje se Se okrepi z izklju¢no distribucijo razli¢nih konkurenénih izdelkov. Konkurenca znotraj
blagovne znamke je omejena z ozemeljsko izklju¢nostjo. Konkurenca med $tirimi vodilnimi blagovnimi
znamkami je na maloprodajni ravni zmanjsana, ker en sam trgovec na drobno doloca cene za vse tiri
blagovne znamke na posameznem ozemlju. Izklju¢na distribucija razlicnih konkurenénih izdelkov
pomeni, da &e en proizvajalec zniZa ceno za svojo blagovno znamko, trgovec na drobno ne bo Zelel

(*) Primer tega je, ko dobavitelj imenuje namenskega distributerja, da se odzove na razpise javnih organov v zvezi z opremo IT ali
pisarniskim materialom.
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prenesti navedenega zniZzanja cene na potro$nika, saj bi to zmanjalo njegovo prodajo in dobicke pri drugih
blagovnih znamkah. Zato imajo proizvajalci manjsi interes po medsebojni cenovni konkurenci. Cenovna
konkurenca med blagovnimi znamkami obstaja predvsem med izdelki obrobnih proizvajalcev, pri katerih
je podoba blagovne znamke nizka. Argumenti o mozni ucinkovitosti pri (skupnih) izklju¢nih
distributerjih so omejeni, saj je izdelek dokaj preprost, nadaljnja prodaja ne zahteva nobenih posebnih
nalozb ali usposabljanja, oglasevanje pa se ve¢inoma izvaja na ravni proizvajalcev.

Ceprav trzni delez vsakega od vodilnih podjetij na trgu ne presega praga, pogoji iz ¢lena 101(3) morda ne
bodo izpolnjeni in bo treba odvzeti skupinsko izjemo za sporazume, sklenjene z distributerji, katerih trzni
delez na nabavnem trgu je manjsi od 30 %.

(142) V nadaljevanju je primer izklju¢ne dodelitve odjemalcev:

Podjetje je razvilo izpopolnjen skropilni sistem. Navedeno podjetje ima trenutno 40-odstotni trzni delez na
trgu Skropilnih sistemov. Ko je zacelo prodajati izpopolnjeni $kropilnik, je imelo 20-odstotni trzni delez pri
starejSem izdelku. Namestitev nove vrste $kropilnika je odvisna od vrste in namembnosti zgradbe, v katero
se namesti (npr. pisarna, kemi¢na tovarna ali bolni$nica). Podjetje je imenovalo ve¢ distributerjev za prodajo
in namestitev izpopolnjenega skropilnika. Vsak distributer je moral usposobiti svoje usluzbence za splosne
in posebne zahteve name$canja izpopolnjenega Skropilnika za doloceno skupino odjemalcev. Podjetje je
specializacijo distributerjev zagotovilo tako, da je vsakemu od njih dodelilo izklju¢no skupino odjemalcev
in prepovedalo aktivno prodajo izklju¢nim skupinam odjemalcev drugih distributerjev. Po petih letih bodo
lahko vsi izklju¢ni distributerji aktivno prodajali vsem skupinam odjemalcev, s ¢imer se bo koncal sistem
izklju¢ne dodelitve odjemalcev. Dobavitelj lahko takrat zacne prodajati tudi novim distributerjem. Trg je
precej dinamicen, z dvema nedavnima vstopoma in Stevilnimi tehnoloskimi novostmi. Konkurenti, katerih
trzni delezi se gibljejo med 5 % in 25 %, prav tako posodabljajo svoje izdelke.

Ker je izklju¢nost ¢asovno omejena in distributerjem pomaga povrniti njihove nalozbe in usmeriti zacetna
prodajna prizadevanja na doloceno skupino odjemalcev, da pridobijo potrebno znanje, ter ker se zdijo
morebitni protikonkuren¢ni uéinki na dinami¢nem trgu omejeni, bodo pogoji iz ¢lena 101(3) Pogodbe
verjetno izpolnjeni.

4.6.2. Sistemi selektivne distribucije

4.6.2.1. Opredelitev sistemov selektivne distribucije

(143) V sistemu selektivne distribucije, kot je opredeljen v ¢lenu 1(1), tocka (g), Uredbe (EU) 2022/720, se dobavitel;
zaveZze, da bo prodajal pogodbeno blago ali storitve, neposredno ali posredno, samo distributerjem, izbranim
na podlagi dolocenih meril. Navedeni distributerji se zavezejo, da takega blaga ali storitev ne bodo prodajali
nepooblascenim distributerjem na ozemlju, ki ga je dobavitelj rezerviral za uporabo sistema.

(144) Merila, ki jih dobavitelj uporablja za izbiro distributerjev, so lahko kvalitativna infali kvantitativna. Kvantitativna
merila neposredno omejujejo Stevilo distributerjev, na primer z dolo¢itvijo fiksnega Stevila distributerjev.
Kvalitativna merila omejujejo $tevilo distributerjev posredno, z dolocitvijo pogojev, ki jih ne morejo izpolniti
vsi distributerji, na primer v zvezi z naborom izdelkov, ki naj bi se prodajali, usposabljanjem prodajnega osebja,
storitvijo, ki jo je treba zagotoviti na prodajnem mestu, ali oglasevanjem in predstavitvijo izdelkov. Kvalitativna
merila se lahko nanasajo na doseganje ciljev glede trajnostnosti, kot so podnebne spremembe, varstvo okolja ali
omejevanje rabe naravnih virov. Dobavitelji bi lahko od distributerjev na primer zahtevali, da zagotovijo storitve
polnjenja ali recikliranja v svojih prodajalnah ali zagotovijo, da se blago dostavi na trajnostne nacine, na primer
s tovornim kolesom namesto z motornim vozilom.
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(145) Sistemi selektivne distribucije so primerljivi s sistemi izklju¢ne distribucije, saj prav tako omejujejo Stevilo
pooblas¢enih distributerjev in moZnosti nadaljnje prodaje. Glavna razlika med obema vrstama distribucijskega
sistema je v naravi zascite, ki je zagotovljena distributerju. V sistemu izklju¢ne distribucije je distributer zai¢iten
pred aktivno prodajo na svoje izklju¢no ozemlje od zunaj, v sistemu selektivne distribucije pa je zas¢iten pred
aktivno in pasivno prodajo s strani nepooblascenih distributerjev.

4.6.2.2. Uporaba ¢lena 101 Pogodbe za sisteme selektivne distribucije

(146) Morebitna konkurenéna tveganja sistemov selektivne distribucije vkljucujejo zmanjSanje konkurence znotraj
blagovne znamke in, zlasti v primeru kumulativnega ucinka, omejevanje dostopa nekaterim vrstam
distributerjev, pa tudi zmanj$anje konkurence in omogocanje nedovoljenega dogovarjanja med dobavitelji ali
kupci zaradi omejevanja Stevila kupcev.

(147) Za oceno zdruzljivosti sistema selektivne distribucije s ¢lenom 101 Pogodbe je treba najprej ugotoviti, ali sistem
spada na podrogje uporabe ¢lena 101(1). V ta namen je treba vzpostaviti razlikovanje med ¢isto kvalitativno
selektivno distribucijo in kvantitativno selektivno distribucijo.

(148) Cisto kvalitativna selektivna distribucija morda ne bo spadala na podrogje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe, ¢e so
izpolnjeni trije pogoji, ki jih je Sodis¢e Evropske unije dolocilo v sodbi v zadevi Metro (*%) (v nadaljnjem besedilu:
merila Metro). Ce so ta merila izpolnjena, se lahko namre¢ domneva, da je omejevanje konkurence znotraj
blagovne znamke, povezano s selektivno distribucijo, izravnano s povecanjem konkurence kakovosti med
blagovnimi znamkami (*4).

(149) Tri merila Metro je mogoce povzeti na naslednji nacin: Prvi¢, narava zadevnega blaga ali storitev mora zahtevati
sistem selektivne distribucije. To pomeni, da mora biti tak sistem ob upostevanju narave zadevnega izdelka
legitimna zahteva za ohranitev njegove kakovosti in zagotovitev njegove pravilne uporabe. Na primer, uporaba
selektivne distribucije je lahko legitimna za visokokakovostne ali visokotehnoloske izdelke (*) ali za luksuzno
blago (*). Kakovost takega blaga lahko izhaja ne le iz lastnosti materiala, ampak tudi iz obc¢utka luksuza,
povezanega z njim. Zato je za ohranjanje njegove kakovosti morda potrebna vzpostavitev sistema selektivne
distribucije, katerega namen je zagotoviti, da bo blago prikazano na nacin, ki prispeva k ohranjanju tega
obcutka luksuza (¥). Drugi¢, preprodajalci morajo biti izbrani na podlagi objektivnih kvalitativnih meril, ki so
enaka za vse potencialne preprodajalce in se ne uporabljajo diskriminatorno. Tretji¢, dolo¢ena merila ne smejo
presegati tistega, kar je potrebno (*%).

(**) Glej sodbe z dne 25. oktobra 1977, Metro/Komisija, zadeva 26/76, EU:C:1977:167, tocki 20 in 21 (v nadaljnjem besedilu: zadeva
C-26/76 — Metro/Komisija); z dne 11. decembra 1980, L'Oréal/De Nieuwe AMCK, C-31/80, EU:C:1980:289, tocki 15 in 16
(v nadaljnjem besedilu: zadeva C-31/80 — L'Oréal/De Nieuwe AMCK); z dne 13. oktobra 2011, Pierre Fabre Dermo-Cosmétique
SAS/Président de I'Autorité de la concurrence, zadeva C-439/09, EU:C:2011:649, tocka 41 (v nadaljnjem besedilu: zadeva C-439/09 —
Pierre Fabre Dermo-Cosmétique); z dne 6. decembra 2017, Coty Germany GmbH/Parfiimerie Akzente GmbH, zadeva C-230/16,
EU:C:2017:941, tocka 24 (v nadaljnjem besedilu: zadeva C-230/16 — Coty Germany).

(*) Glej zadevo C-26/76 — Metro/Komisija, tocke 20 do 22; sodbe z dne 25. oktobra 1983, AEG/Komisija, zadeva C-107/82,

EU:C:1983:293, tocke 33, 34 in 73 (v nadaljnjem besedilu: zadeva C-107/82 — AEG/Komisija); z dne 22. oktobra 1986,

Metro/Komisija, C-75/84, EU:C:1986:399, tocka 45; z dne 12. decembra 1996, Leclerc/Komisija, zadeva T-88/92, EU:T:1996:192,

tocka 106.

(**) Glej zadevo C-26/76 — Metro/Komisija; in zadevo C-107/82 — AEG/Komisija.

(*) Glej zadevo C-230/16 — Coty Germany.

(*') Glej zadevo C-230/16 — Coty Germany, tocke 25 do 29.

(**) Glej zadevo C-26(76 — Metro/Komisija, tocki 20 in 21; zadevo C-31/80 — L'Oréal/De Nieuwe AMCK, tocki 15 in 16; zadevo C-107/82 —

AEG/Komisija, tocka 35; zadevo z dne 27. februarja 1992, Vichy/Komisija, T-19/91, EU:T:1992:28, tocka 65.
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(150) Za oceno, ali so merila Metro izpolnjena, ni potrebna le splo$na ocena zadevnega sporazuma o selektivni
distribuciji, temve¢ tudi lo¢ena analiza vsake potencialno omejevalne klavzule sporazuma (**). To pomeni zlasti
oceno, ali je zadevna omejevalna klavzula primerna glede na cilj, ki se uresniuje s sistemom selektivne
distribucije, in ali presega tisto, kar je potrebno za doseganje navedenega cilja (*). NajresnejSe omejitve ne
izpolnjujejo meril tega preskusa sorazmernosti. Nasprotno je lahko na primer sorazmerno, da dobavitelj
luksuznega blaga svojim pooblas¢enim distributerjem prepove uporabo spletnih trznic, ¢e to posredno ne
preprecuje ucinkovite uporabe interneta s strani pooblaiCenega distributerja za prodajo blaga na dolocena
ozemlja ali dolo¢enim odjemalcem (). Zlasti taka prepoved uporabe spletnih trznic ne bi omejevala prodaje na
dolocenih ozemljih ali dolo¢enim odjemalcem, ¢e bi lahko pooblaséeni distributer $e naprej svobodno upravljal
svojo spletno trgovino in oglaseval na spletu, da bi povecal ozaves¢enost o svojih spletnih dejavnostih in
pritegnil potencialne odjemalce (). V tem primeru omejevalna klavzula, ¢e je sorazmerna, ne spada na
podrogje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe in dodatna analiza ni potrebna.

(151) Ne glede na to, ali sporazumi o kvalitativni infali koli¢inski selektivni distribuciji izpolnjujejo merila Metro, se
zanje lahko uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720, ¢e trzni delez tako dobavitelja kot
kupca ne presega 30 % in pogodba ne vsebuje nobenih najresnejsih omejitev (”)). Ugodnost izvzetja se ne izgubi,
e je selektivna distribucija zdruzena z drugimi omejitvami, ki niso uvr§¢ene med najresnejSe vertikalne
omejitve, na primer prepovedjo konkurence, kot je opredeljena v ¢lenu 1(1), tocka (f), Uredbe (EU) 2022/720.
Izvzetje iz ¢lena 2(1) Uredbe se uporablja ne glede na naravo zadevnega izdelka in meril za izbor. Poleg tega
dobavitelj ni dolzan objaviti svojih meril za izbor (*4).

(152) Kadar v dolo¢enem primeru sporazum o selektivni distribuciji, za katerega se uporablja ugodnost skupinske
izjeme, mo¢no omejuje konkurenco na ravni dobaviteljev ali distributerjev in ne ustvarja izboljSanj
udinkovitosti, ki bi odtehtala u¢inke omejitve, na primer zato, ker merila za izbor niso povezana z znacilnostmi
izdelka ali niso potrebna za izbolj$anje distribucije izdelka, se lahko ugodnost skupinske izjeme odvzame.

4.6.2.3. Smernice za posami¢no oceno sporazumov o selektivni distribuciji

(153) Zunaj podrodja uporabe Uredbe (EU) 2022720 je trzni poloZaj dobavitelja in njegovih konkurentov klju¢nega
pomena pri ocenjevanju morebitnih protikonkuren¢nih ucinkov, saj je izguba konkurence znotraj blagovne
znamke naceloma problemati¢na samo, ¢e je konkurenca med blagovnimi znamkami omejena (*°). Mocnejsi je
polozaj dobavitelja, zlasti nad 30-odstotnim pragom, veje je tveganje za konkurenco, ki izhaja iz izgube
konkurence znotraj blagovne znamke. Drug pomemben dejavnik je Stevilo mrez selektivne d1str1buc1je na istem
upostevnem trgu. Ce selektivno distribucijo uporablja samo en dobavitelj na trgu, kvantitativna selektivna
distribucija navadno ne povzro¢i protikonkuren¢nih u¢inkov. Vendar v praksi selektivno distribucijo pogosto
uporablja ve¢ dobaviteljev na dolocenem trgu (kumulativni ucinek).

(154) V primeru kumulativnega ucinka je treba upostevati trzni poloZzaj dobaviteljev, ki uporabljajo selektivno
distribucijo: kadar selektivno distribucijo uporablja vecina vodilnih dobaviteljev na trgu, lahko to povzroci
omejevanje dostopa za nekatere vrste distributerjev, na primer za diskontne trgovce. Nevarnost omejevanja
dostopa za ucinkovitej$e distributerje je veja pri selektivni kot pri izkljuéni distribuciji, saj je prodaja
nepooblascenim distributerjem v sistemu selektivne distribucije omejena. Namen navedene omejitve je doseci
zaprtost  sistemov selektivne distribucije, ki samo pooblas¢enim dlstrlbuter]em ki izpolnjujejo merila,
omogocajo dostop do izdelka, medtem ko nepooblai¢enim distributerjem onemogocajo nabavo zalog. Zato je
selektivna distribucija e zlasti primerna za izogibanje pritisku diskontnih trgovcev (bodisi klasi¢nih

) Glej odstavek (149).
) Glej zadevo C-230/16 — Coty Germany, tocke 43 do 58.
") Glej zadevo C-230/16 — Coty Germany, zlasti tocko 67; glej tudi odstavek (208) teh smernic.
) Glej tudi odstavek (208).
) Glej zadevo C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, tocka 54. Glej tudi oddelek 6.1.2.3.2.
) Glej po analogiji tudi sodbo z dne 14. junija 2012, Auto 24 SARL/Jaguar Land Rover France SAS, zadeva C-158/11, EU:C:2012:351,
tocka 31.
(**) Glej zadevo C-306/20 — Visma Enterprise, tocka 78.
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distributerjev ali distributerjev, ki poslujejo le na spletu) na marZe proizvajalca in tudi marze pooblas¢enih
distributerjev. Omejevanje dostopa za take oblike distribucije, ne glede na to, ali ga povzro¢a kumulativna
uporaba selektivne distribucije ali uporaba selektivne distribucije s strani enega samega dobavitelja s trZnim
delezem, ve¢jim od 30 %, zmanjSuje moZznosti potro$nikov za izkoriS¢anje posebnih ugodnosti, ki jih
omogocajo navedene oblike distribucije, kot so niZje cene, vecja preglednost in $ir$i dostop do izdelkov.

(155) Kadar se za posamezne mreZe selektivne distribucije uporablja ugodnost izvzetja iz Uredbe (EU) 2022/720, se
lahko razmisli o odvzemu skupinske izjeme ali prenehanju uporabe Uredbe (EU) 2022/720, e taka omreZja
ustvarjajo kumulativne protikonkuren¢ne ucinke. Vendar do takih kumulativnih protikonkuren¢nih u¢inkov
verjetno ne bo prislo, ¢e skupni trzni delez, ki ga pokriva selektivna distribucija, ni ve¢ji od 50 %. Prav tako
verjetno ne bo prislo do pomislekov v zvezi s konkurenco, ¢e je delez pokritosti trga vecji od 50 %, vendar je
skupni trzni delez petih najvecjih dobaviteljev manjsi od 50 %. Ce sta delez petih najvegjih dobaviteljev in tudi
trzni deleZ, ki ga pokriva selektivna distribucija, ve¢ja od 50 %, se lahko ocena razlikuje glede na to, ali vseh pet
najvedjih dobaviteljev uporablja selektivno distribucijo ali ne. Mocnejsi kot je polozaj konkurentov, ki ne
uporabljajo selektivne distribucije, manj verjetno je omejevanje dostopa drugim distributerjem. Pomisleki
v zvezi s konkurenco se lahko pojavijo, kadar vseh pet najvecjih dobaviteljev uporablja selektivno distribucijo.
To je verjetno zlasti, kadar sporazumi, ki jih sklenejo najvecji dobavitelji, vsebujejo kvantitativna merila za
izbor, ki neposredno omejujejo Stevilo pooblascenih distributerjev, ali kadar uporabljena kvalitativna merila
omejujejo dostop za nekatere oblike distribucije, kot je zahteva po eni ali ve¢ klasi¢nih prodajalnah ali
zagotavljanju posebnih storitev, ki se obi¢ajno lahko zagotavljajo samo pri dolo¢eni obliki distribucije.

(156) Na splosno je malo verjetno, da bodo izpolnjeni pogoji iz ¢lena 101(3) Pogodbe, ¢e sistemi selektivne
distribucije, ki prispevajo h kumulativnemu u¢inku, s trga izkljuCujejo nove distributerje, ki so sposobni
ustrezno prodajati zadevne izdelke, zlasti diskontne trgovce ali distributerje, ki poslujejo le na spletu, ki
potro$nikom ponujajo niZje cene, s ¢imer navedeni sistemi omejujejo distribucijo v korist nekaterih obstojecih
kanalov in na $kodo konénih potrosnikov. Pri bolj posrednih oblikah kvantitativne selektivne distribucije, ki
izhajajo na primer iz kombinacije izklju¢no kvalitativnih meril za izbor in zahteve, da morajo distributerji
doseci minimalni obseg letnih nakupov, obstaja manjsa verjetnost, da bodo povzrocile neto negativne ucinke,
e navedeni minimalni obseg ne predstavlja znatnega deleza distributerjevega skupnega prometa, doseZenega
z zadevno vrsto izdelkov, in ne presega tistega, kar je potrebno, da lahko dobavitelj amortizira svojo nalozbo,
vezano na posamezno poslovno razmerje, in/ali uresni¢i ekonomijo obsega pri distribuciji. Na splosno se teje,
da dobavitelj s trznim deleZem, ki ne presega 5 %, ne prispeva bistveno h kumulativnemu u¢inku.

(157) Vstopne ovire so ve¢inoma pomembne v primeru omejevanja dostopa do trga za nepooblascene distributerje.
Vstopne ovire bi lahko bile znatne, ¢e selektivno distribucijo uporabljajo proizvajalci izdelkov z blagovno
znamko, saj distributerji, izkljuceni iz sistema selektivne distribucije, na splo$no potrebujejo veliko ¢asa in
precej$nje nalozbe za uvedbo svojih blagovnih znamk ali nakup konkurenénih izdelkov drugje.

(158) Kupna mo¢ lahko poveca tveganje nedovoljenega dogovarjanja med distributerji. Distributerji, ki imajo mocan
polozaj na trgu, lahko spodbudijo dobavitelje k uporabi selektivnih meril, katerih namen je omejiti dostop
novim in ucinkovitej$im distributerjem. Posledi¢no lahko kupna mo¢ znatno spremeni analizo morebitnih
protikonkurenénih ucinkov selektivne distribucije. Do omejevanja dostopa do trga ucinkovitej$im
distributerjem lahko pride tam, kjer moc¢na organizacija distributerjev dobavitelju nalozi merila za izbor,
katerih namen je omejiti distribucijo v korist njenih ¢lanov.

(159) Clen 5(1), to¢ka (c), Uredbe (EU) 2022/720 doloca, da dobavitelj ne sme naloZiti obveznosti, ki bi pooblascenim
distributerjem neposredno ali posredno preprecevala prodajanje blagovnih znamk dolo¢enih konkurenc¢nih
dobaviteljev. Namen te dolocbe je odvracati od horizontalnega nedovoljenega dogovarjanja, v okviru katerega
Zelijo vodilni dobavitelji izkljuciti dolocene blagovne znamke tako, da ustvarijo selektivno skupino blagovnih
znamk. Taka obveznost zelo verjetno ne more biti izvzeta, ¢e skupni trzni delez petih najvecjih dobaviteljev
znasa 50 % ali vec, razen ¢e nobeden od dobaviteljev, ki nalagajo tako obveznost, ni med petimi najve¢jimi
dobavitelji na trgu.
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(160) Pomisleki v zvezi s konkurenco, povezani z omejevanjem dostopa drugim dobaviteljem, se obi¢ajno ne pojavijo,
dokler se drugim dobaviteljem ne prepreci, da uporabljajo iste distributerje, kar se lahko na primer zgodi, kadar
se selektivna distribucija kombinira z omejitvijo na prodajo ene blagovne znamke. V primeru goste mreze
pooblasenih distributerjev ali v primeru kumulativnega u¢inka lahko kombinacija selektivne distribucije in
prepovedi konkurence pomeni nevarnost omejevanja dostopa za druge dobavitelje. V navedenem primeru se
uporabljajo smernice iz oddelka 8.21 o omejitvi na prodajo ene blagovne znamke. Tudi ¢e selektivna
distribucija ni kombinirana s prepovedjo konkurence, lahko omejevanje dostopa konkuren¢nim dobaviteljem
$e vedno povzroa pomisleke. Primer tega je, kadar vodilni dobavitelji ne uporabljajo samo izklju¢no
kvalitativnih meril za izbor, ampak svojim distributerjem naloZijo $e nekatere dodatne obveznosti, kot je
obveznost, da na policah rezervirajo dolo¢en minimalni prostor za dobaviteljeve izdelke ali da zagotovijo, da
distributerjeva prodaja dobaviteljevih izdelkov doseze doloc¢en minimalni delez distributerjevega skupnega
prometa. Taka teZava je malo verjetna, Ce trzni deleZ, ki ga pokriva selektivna distribucija, ne presega 50 % ali,
Ce je navedeni delez pokritosti presezen, ¢e trzni delez petih najvecjih dobaviteljev ne presega 50 %.

(161) Ocenjevanje dinamike trga je pomembno, saj so lahko zaradi naras¢ajocega povprasevanja, spreminjajocih se
tehnologij in spreminjajocih se trznih poloZajev negativni u¢inki manj verjetni kot na zrelih trgih.

(162) Selektivna distribucija je lahko ucinkovita, ¢e zagotovi prihranke pri logistiénih stroskih zaradi ekonomije
obsega pri prevozu, kar se lahko zgodi ne glede na naravo izdelka (glej odstavek (16), tocka (g)). Vendar je taka
ucinkovitost pri sistemih selektivne distribucije obi¢ajno zanemarljiva. Za oceno, ali je selektivna distribucija
upravicena za pomo¢ pri reevanju problema nezasluzenih koristi med distributerji (glej odstavek 16, tocka (b))
ali za pomoc¢ pri ustvarjanju ali ohranjanju podobe blagovne znambke (glej odstavek 16, tocka (h)), je pomembna
narava izdelka. Na splosno je bolj verjetno, da bo uporaba selektivne distribucije za doseganje navedenih vrst
izbolj$anj ucinkovitosti upraviena pri novih izdelkih, kompleksnih izdelkih ali izdelkih, katerih kakovost je
tezko oceniti pred potrosnjo (t. i. izdelki, ki se lahko ocenijo 3ele na podlagi izkuSenj) ali celo po potro3nji
(t. i. izdelki, pri katerih je pomembno zaupanje). Kombinacija selektivne distribucije in klavzule o lokaciji
z namenom zasCite pooblas¢enega distributerja pred konkurenco drugih pooblas¢enih distributerjev, ki odprejo
prodajalno v njegovi blizini, lahko zlasti izpolnjuje pogoje iz ¢lena 101(3) Pogodbe, ¢e je nujna za zaicito
znatnih nalozb in nalozb, vezanih na posamezno poslovno razmerje, ki jih izvede pooblasceni distributer (glej
odstavek 16, tocka (e)). Da bi se zagotovila uporaba najsibkejSe protikonkurencne omejitve, je pomembno
oceniti, ali se lahko enaka izbolj$anja u¢inkovitosti ob primerljivih stroskih doseZejo, na primer, z zahtevami, ki
se nanasajo samo na storitev.

(163) V nadaljevanju je primer kvantitativne selektivne distribucije:

Na trgu trajnega potro$nega blaga proizvajalec blagovne znamke A, ki je vodilno podjetje na trgu
s 35-odstotnim trznim delezem, prodaja svoj izdelek konénim potrosnikom prek sistema selektivne distribucije.
Za vstop v sistem obstaja ve¢ meril: prodajalna mora zaposlovati usposoblieno osebje in zagotavljati
predprodajne storitve; v prodajalni mora biti specializiran prostor, namenjen prodaji zadevnega izdelka in
podobnih visokotehnoloskih izdelkov; prodajalna mora ponujati siroko paleto modelov dobavitelja in jih
razstavljati na privlacen nacin. Poleg tega je Stevilo trgovcev na drobno, ki so lahko sprejeti v sistem,
neposredno omejeno z dolocitvijo najvecjega Stevila trgovcev na drobno na Stevilo prebivalcev v posamezni
provinci ali na posameznem mestnem obmodju. Proizvajalec A ima na zadevnem trgu Sest konkurentov.
Proizvajalci blagovnih znamk B, C in D so njegovi najvedji konkurenti s trznimi delezi 25 %, 15 %
oziroma 10 %, medtem ko imajo drugi proizvajalci manjse trzne deleZe. Proizvajalec A je edini proizvajalec, ki
uporablja selektivno distribucijo. Selektivni distributerji blagovne znamke A vedno prodajajo Se nekaj
konkuren¢nih blagovnih znamk. Vendar pa se konkuren¢ne blagovne znamke prav tako $iroko prodajajo
v prodajalnah, ki niso v sistemu selektivne distribucije proizvajalca A. Obstajajo razli¢ni kanali distribucije:
blagovni znamki B in C se na primer prodajata v velini izbranih prodajaln proizvajalca A, ob tem pa Se
v drugih prodajalnah, ki zagotavljajo visokokakovostno storitev, in v hipermarketih. Blagovna znamka D se
vecinoma prodaja v prodajalnah, ki prodajajo visokokakovostne storitve. Tehnologija se na tem trgu razvija
dokaj hitro in glavni dobavitelji z oglagevanjem vzdrzujejo podobo visoke kakovosti za svoje izdelke.

Na tem trgu selektivna distribucija pokriva 35-odstotni delez. Sistem selektivne distribucije proizvajalca A nima
neposrednega vpliva na konkurenco med blagovnimi znamkami. Konkurenca znotraj blagovne znamke A se
lahko zmanjsa, vendar imajo potro$niki dostop do trgovcev na drobno, ki ponujajo storitev nizke kakovosti po
nizki ceni za blagovni znamki B in C, ki imata z vidika kakovosti primerljivo podobo kot blagovna znamka A.
Poleg tega dostop do trgovcev na drobno, ki ponujajo storitev visoke kakovosti, za druge blagovne znamke ni
omejen, saj ni omejitve glede zmogljivosti izbranih distributerjev za prodajo konkuren¢nih blagovnih znamk,
kvantitativna omejitev $tevila distributerjev za blagovno znamko A pa drugim trgovcem na drobno, ki ponujajo
storitev visoke kakovosti, omogoc¢a nemoteno distribucijo konkuren¢nih blagovnih znamk. Glede na obveznosti
v zvezi s storitvami in izbolj$anja u¢inkovitosti, ki jih bodo te verjetno zagotovile, ter glede na omejeni u¢inek na
konkurenco znotraj blagovne znamke bodo v tem primeru verjetno izpolnjeni pogoji iz ¢lena 101(3) Pogodbe.
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(164) V nadaljevanju je primer selektivne distribucije s kumulativnimi uéinki:

Na trgu dolocenega $portnega izdelka je sedem proizvajalcev, katerih trzni delezi znasajo 25 %, 20 %, 15 %,
15 %, 10 %, 8 % oziroma 7 %. Pet najvecjih proizvajalcev distribuira svoje izdelke s selektivno distribucijo,
najmanj$a dva pa uporabljata drugacni obliki distribucijskih sistemov, zaradi ¢esar selektivna distribucija
pokriva 85-odstotni delez. Vsi proizvajalci imajo enotna merila za dostop do sistemov selektivne
distribucije: distributerji morajo imeti eno ali ve¢ klasi¢nih prodajaln; te prodajalne morajo imeti
usposobljeno osebje in zagotavljati predprodajne storitve; v trgovini mora biti specializiran prostor,
namenjen prodaji izdelka, pri ¢emer je dolocena najmanjsa velikost za navedeni prostor. Poleg tega mora
prodajalna ponujati Siroko paleto izdelkov zadevne blagovne znamke in izdelek razstavljati na privlacen
nacin; prodajalna mora biti v trgovski ulici, navedena vrsta izdelka pa mora predstavljati vsaj 30 %
celotnega prometa prodajalne. Na splosno je isti distributer pooblas¢en za vseh pet blagovnih znamk.
Proizvajalca, ki ne uporabljata selektivne distribucije, obi¢ajno prodajata pri manj specializiranih trgovcih
na drobno, ki ponujajo manj kakovostne storitve. PovpraSevanje in ponudba na trgu sta stabilna in obstaja
moc¢na diferenciacija izdelkov, pri ¢emer je pomembna podoba blagovne znamke. Pet vodilnih podjetij na
trgu ima mo¢ne podobe blagovnih znamk, ki so jih dosegli z oglasevanjem in sponzoriranjem, medtem ko
imata manjSa proizvajalca strategijo cenejsih izdelkov brez mo¢ne podobe blagovne znamke.

Na tem trgu splosni diskontni trgovci in distributerji, ki poslujejo le na spletu, nimajo dostopa do petih
vodilnih blagovnih znamk. Razlog za to je, da zahteva, da izdelek predstavlja vsaj 30 % dejavnosti
distributerjev, ter merila, ki veljajo za predstavitev, in pravilo o predprodajnih storitvah izkljucujejo ve¢ino
diskontnih trgovcev iz mreze pooblas¢enih distributerjev. Poleg tega zahteva po eni ali ve¢ klasi¢nih
prodajalnah iz mreze izkljucuje distributerje, ki poslujejo le na spletu. Zaradi tega potrodniki nimajo druge
izbire, kot da pet vodilnih blagovnih znamk kupujejo v prodajalnah, ki ponujajo storitev visoke kakovosti |
visoko ceno. To povzro¢a zmanj$ano konkurenco med petimi vodilnimi blagovnimi znamkami. Dejstvo, da
je dve najmanjsi blagovni znamki mogoce kupovati v prodajalnah, ki ponujajo storitev nizke kakovosti |
nizko ceno, tega ne odtehta, saj je podoba petih vodilnih blagovnih znamk na trgu veliko boljsa.
Konkurenca med blagovnimi znamkami je prav tako omejena z izklju¢no distribucijo razli¢nih
konkurencnih izdelkov. Ceprav obstaja dolocena stopnja konkurence znotraj blagovne znamke in stevilo
distributerjev ni neposredno omejeno, so merila za sprejetje dovolj stroga, da vodijo v majhno Stevilo
distributerjev za pet vodilnih blagovnih znamk na vsakem ozemlju.

Izboljsanja u¢inkovitosti, povezana s takimi sistemi kvantitativne selektivne distribucije, so majhna: izdelek
ni zelo kompleksen in ne upravicuje posebej visoke storitve. Ce proizvajalci ne morejo dokazati, da so
z njihovim sistemom selektivne distribucije povezana jasna izboljSanja ucinkovitosti, bo ugodnost
skupinske izjeme verjetno treba odvzeti zaradi obstoja kumulativnih protikonkurenénih ucinkov, ki
povzrocajo manj$o izbiro in visje cene za potro$nike.

4.6.3. Fransizing

(165) Fransizni sporazumi vsebujejo licence za pravice intelektualne lastnine, zlasti v zvezi z blagovnimi znamkami ali
znaki ter znanjem in izku$njami za uporabo in distribucijo blaga ali storitev. Fransizodajalec fransizojemalcu
poleg licence za pravice intelektualne lastnine za Cas trajanja sporazuma obicajno zagotavlja tudi komercialno
ali tehni¢no pomo¢. Licenca in pomo¢ sta sestavna dela poslovne metode, ki je predmet fransize.
Fransizojemalec navadno placa fransizodajalcu frandizno provizijo za uporabo dolocene poslovne metode.
Fransizing lahko fransizodajalcu omogod¢i, da z omejenimi nalozbami vzpostavi enotno mrezo za distribucijo
svojih izdelkov. Fransizni sporazumi poleg zagotavljanja poslovne metode po navadi vsebujejo tudi
kombinacijo razli¢nih vertikalnih omejitev v zvezi z izdelki, ki se distribuirajo, na primer selektivno distribucijo
infali prepoved konkurence.
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(166) Fransizing (z izjemo industrijskih fransiznih sporazumov) ima nekatere posebne znacilnosti, kot so uporaba
enotnega poslovnega imena in enotnih poslovnih metod (vkljuéno z licenciranjem pravic intelektualne lastnine)
ter placilo licen¢nine v zameno za zagotovljene ugodnosti. Glede na te znacilnosti se za dolo¢be, nujno potrebne
za delovanje fransiznih sistemov, lahko $teje, da ne spadajo na podrocje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe. To se na
primer nanasa na omejitve, ki fransizojemalcu preprecujejo, da bi uporabljal znanje in izkusnje ter pomog, ki jih
zagotavlja fransizodajalec, v korist fransizodajal¢evim konkurentom (*), in na prepoved konkurence v zvezi
z blagom ali storitvami, ki jih kupi fransizojemalec ter so potrebne za ohranjanje skupne identitete in ugleda
frangizne mreZe. V slednjem primeru je trajanje prepovedi konkurence nepomembno, ¢e ne presega trajanja
frangiznega sporazuma.

(167) Za frangizne sporazume se lahko uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720, &e ne trzni
delez dobavitelja ne trzni delez kupca ne presega 30 %. Posebne smernice za izracun trznih deleZev v okviru
fransizinga so navedene v odstavku (174). Licenciranje pravic intelektualne lastnine, vsebovanih v fransiznih
sporazumih, je obravnavano v odstavkih (71) do (87). Vertikalne omejitve, vsebovane v fransiznih sporazumih,
bodo ocenjene v skladu z naceli, ki se uporabljajo za distribucijski sistem, ki najbolj ustreza naravi dolo¢enega
frandiznega sporazuma. Na primer, fransizni sporazum, ki povzro¢a zaprto mrezo, v kateri uporabniki
fransizne pravice ne smejo prodajati neuporabnikom, je treba oceniti na podlagi pravil, ki se uporabljajo za
selektivno distribucijo. Nasprotno je treba fransizni sporazum, ki ne povzroca zaprte mreZe, vendar zagotavlja
ozemeljsko izklju¢nost in zascito pred aktivno prodajo s strani drugih uporabnikov fransizne pravice, oceniti
na podlagi pravil, ki se uporabljajo za izklju¢no distribucijo.

(168) Za fransizne sporazume, ki niso zajeti z Uredbo (EU) 2022/720, je potrebna posami¢na ocena na podlagi
¢lena 101 Pogodbe. Pri navedeni oceni bi bilo treba upostevati, da pomembnejsi kot je prenos znanja in
izkusenj, verjetneje je, da vertikalne omejitve ustvarjajo izboljSanja ucinkovitosti in/ali so nujne za zaicito
znanja in izkuenj ter tako izpolnjujejo pogoje iz ¢lena 101(3) Pogodbe.

(169) V nadaljevanju je primer fransizinga:

Proizvajalec je razvil nov koncept za prodajo sladkornih izdelkov v tako imenovanih zabavnih prodajalnah,
kjer lahko sladkorne izdelke obarvajo glede na Zeljo potro$nikov. Proizvajalec sladkornih izdelkov je razvil
tudi stroje za barvanje sladkornih izdelkov in proizvaja tekocine za barvanje. Kakovost in sveZina tekocine
sta bistveni za proizvodnjo dobrih sladkornih izdelkov. Proizvajalec je s svojimi sladkornimi izdelki dosegel
trzni uspeh s pomogjo Stevilnih lastnih prodajaln na drobno, ki vse poslujejo pod istim trgovskim imenom
in z enotno zabavno podobo (npr. enoten slog prodajaln in skupno oglasevanje). Da bi proizvajalec
sladkornih izdelkov razsiril prodajo, je uvedel sistem fransizinga. Za zagotavljanje enotne kakovosti
izdelkov in podobe prodajaln morajo uporabniki fransizne pravice kupovati sladkorne izdelke, teko¢ino in
stroj za barvanje pri proizvajalcu, delovati pod istim trgovskim imenom, placati fransizno provizijo,
prispevati k skupnemu oglasevanju in zagotoviti zaupnost operativnega priro¢nika, ki ga je pripravil
fransizodajalec. Poleg tega lahko uporabniki fransizne pravice prodajajo samo na s pogodbo dolocenih
prodajnih mestih kon¢nim uporabnikom ali drugim uporabnikom fransizne pravice. V svojih prodajalnah
ne smejo prodajati drugih sladkornih izdelkov. Fransizodajalec se zaveze, da ne bo imenoval drugega
fransizojemalca ali sam odprl prodajalne na drobno na pogodbenem ozemlju. Fransizodajalec je prav tako
zavezan k posodabljanju in nadaljnjemu razvijanju svojih izdelkov, poslovnih naértov in operativnega
priro¢nika, pri ¢emer mora dati vse te izbolj$ave na voljo vsem uporabnikom fransizne pravice. Fransizni
sporazumi se sklenejo za 10 let.

Trgovci na drobno, ki prodajajo sladkorne izdelke, te kupujejo na nacionalnem trgu pri nacionalnih
proizvajalcih, ki nudijo nacionalne okuse, ali pri trgovcih na debelo, ki ob tem, da prodajajo sladkorne
izdelke nacionalnih proizvajalcev, uvazajo tudi sladkorne izdelke tujih proizvajalcev. Na zadevnem trgu
izdelki fransizodajalca konkurirajo $tevilnim nacionalnim in mednarodnim blagovnim znamkam
sladkornih izdelkov, ki jih ponekod proizvajajo veliki proizvajalci razliénih zZivil. Trzni delez
fransizodajalca za stroje za barvanje Zivil je manjsi od 10 %. Fransizodajalec ima 30-odstotni trzni delez
na trgu sladkornih izdelkov, ki se prodajo trgovcem na drobno. Obstaja veliko prodajnih mest za
sladkorne izdelke v obliki trafik, trgovcev na drobno, ki prodajajo hrano, kavarn in specializiranih
prodajaln za sladkorne izdelke.

(") Glej sodbo z dne 28. januarja 1986, Pronuptia de Paris GmbH/Pronuptia de Paris Irmgard Schillgallis, C-161/84, EU:C:1986:41, tocka 16.
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Za vetino obveznosti iz fransiznih sporazumov se lahko Steje, da so potrebne za varstvo pravic
intelektualne lastnine ali ohranjanje skupne identitete in ugleda fransizne mreZe ter torej ne spadajo na
podrocje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe. Omejitve pri prodaji (tj. dodelitev pogodbenega ozemlja in
selektivna distribucija) uporabnike franizne pravice spodbujajo k nalozbam v fransizni koncept in stroj za
barvanje ter k prispevanju k ohranjanju skupne identitete, s ¢imer se izravna izguba konkurence znotraj
blagovne znamke. Klavzula o prepovedi konkurence, ki izkljucuje druge blagovne znamke sladkornih
izdelkov iz trgovin za ves Cas trajanja sporazumov, fransizodajalcu omogoca ohranjanje enotnega videza
prodajaln in konkurentom preprecuje, da bi se okoriscali z njegovim trgovskim imenom. Glede na veliko
Stevilo prodajaln, ki so na voljo drugim proizvajalcem sladkornih izdelkov, ne povzroca nobenega resnega
omejevanja dostopa. Posledicno bodo fransizni sporazumi verjetno izpolnjevali pogoje iz ¢lena 101(3)
v obsegu, v katerem spadajo na podro¢je uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe.

5. OPREDELITEV TRGA IN IZRACUN TRZNEGA DELEZA

5.1. Obvestilo o opredelitvi trga

(170) Obvestilo o opredelitvi trga zagotavlja smernice glede pravil, meril in dokazov, ki jih Komisija uporablja pri
obravnavanju vpra$anj v zvezi z opredelitvijo trgov. Upostevni trg za namene uporabe ¢lena 101 Pogodbe za
vertikalne sporazume bi bilo treba zato opredeliti na podlagi navedenih smernic oziroma morebitnih
prihodnjih smernic v zvezi z opredelitvijo upostevnega trga za namene konkurencnega prava EU, vklju¢no
z vsakim navodilom, ki lahko nadomesti obvestilo o opredelitvi trga. Te smernice obravnavajo samo specifi¢na
vprasanja, ki se pojavijo v okviru uporabe Uredbe (EU) 2022/720 in ki niso zajeta z obvestilom o opredelitvi
trga.

5.2. Izracun trznih deleZev v skladu z Uredbo (EU) 2022/720

(171) V skladu s ¢lenom 3 Uredbe (EU) 2022720 sta trzna deleza dobavitelja in kupca odlocilna za doloitev, ali se
uporablja skupinska izjema. Za uporabo Uredbe (EU) 2022/720 trzni delez dobavitelja na trgu, na katerem
prodaja pogodbeno blago ali storitve kupcu, in trzni deleZ kupca na trgu, na katerem kupuje pogodbeno blago
ali storitve, ne sme presegati 30 %. Za sporazume med malimi in srednjimi podjetji obicajno ni treba izracunati
trznih delezev (glej odstavek (28)).

(172) Na ravni distribucije se vertikalne omejitve obicajno ne nanasajo samo na prodajo blaga ali storitev med
dobaviteljem in kupcem, ampak tudi na njihovo nadaljnjo prodajo. Ker so si razline oblike distribucije
obi¢ajno konkurencne, se trgi na splosno ne opredeljujejo glede na distribucijo, ki se uporablja, tj. izklju¢no,
selektivno ali prosto distribucijo. V sektorjih, v katerih dobavitelji na splo§no prodajo portfelj blaga ali storitev,
lahko celoten portfelj doloca opredelitev trga, ¢e kupci kot nadomestke Stejejo portfelje in ne posameznega
blaga ali storitev, vsebovanih v portfelju.

(173) Ce vertikalni sporazum vkljucuje tri udelezence, ki delujejo na razli¢nih ravneh trgovine, morajo biti njihovi
trzni delezi manjsi od 30 %, da se uporablja Uredba (EU) 2022/720. Kot je doloceno v ¢lenu 3(2) Uredbe
(EU) 2022/720, se v primeru sporazuma med ve¢ udelezenci, kadar podjetje (prvo podjetje) kupuje pogodbeno
blago ali storitve od enega podjetja udeleZenca sporazuma in prodaja pogodbeno blago ali storitve drugemu
podjetju udelezencu sporazuma, Uredba (EU) 2022/720 uporabi le, e trzni deleZ prvega podjetja kot kupca in
kot dobavitelja ne presega praga 30 %. Ce se na primer proizvajalec, trgovec na debelo (ali zdruzenje trgovcev
na drobno) in trgovec na drobno v sporazumu dogovorijo o prepovedi konkurence, potem trzna deleza
proizvajalca in trgovca na debelo (ali zdruZenja trgovcev na drobno) na njunih zadevnih dobavnih trgih ne
smeta presegati 30 %, trzna deleza trgovca na debelo (ali zdruZenja trgovcev na drobno) in trgovca na drobno
pa ne smeta presegati 30 % na njunih zadevnih nakupnih trgih, da bi se lahko uporabljala ugodnost izvzetja iz
¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720.
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(174) Ce vertikalni sporazum poleg dobave pogodbenega blaga ali storitev vsebuje tudi dolocbe o pravicah
intelektualne lastnine (kot je dolo¢ba o uporabi blagovne znamke dobavitelja), ki kupcu pomagajo trziti
pogodbeno blago ali storitve, je za uporabo Uredbe (EU) 2022/720 pomemben dobaviteljev trzni delez na trgu,
kjer prodaja pogodbeno blago ali storitve. Ce fransizodajalec ne dobavlja blaga ali storitev za nadaljnjo prodajo,
temve¢ zagotavlja skupek storitev in blaga skupaj z dolo¢bami o pravicah intelektualne lastnine, ki skupaj
predstavljajo poslovno metodo, za katere imajo fransizno pravico, mora fransizodajalec upostevati svoj trzni
delez kot dobavitelj poslovne metode za zagotavljanje doloCenega blaga ali storitev in storitev kon¢nim
uporabnikom. V ta namen mora fransizodajalec izracunati svoj trzni delez na trgu, kjer se uporablja poslovna
metoda, in sicer na trgu, kjer uporabnik fransizne pravice uporablja poslovno metodo za dobavo blaga ali
storitev kon¢nim uporabnikom. Fransizodajalec mora zato svoj trzni delez dolo¢iti na podlagi vrednosti blaga
ali storitev, ki so jih uporabniki fransizne pravice dobavili na navedenem trgu. Na takem trgu lahko konkurenti
fransizodajalca zagotavljajo druge poslovne metode, za katere imajo fransizno pravico, lahko pa vkljucujejo
tudi dobavitelje zamenljivega blaga ali storitev, ki ne uporabljajo fransizinga. Ce bi na primer obstajal trg za
storitve hitre prehrane, bi brez poseganja v opredelitev takega trga fransizodajalec, ki deluje na takem trgu,
moral izracunati svoj trzni deleZ na podlagi upostevnih podatkov uporabnikov fransizne pravice o prodaji na
navedenem trgu.

5.3. Izracun trznih deleZev v skladu z Uredbo (EU) 2022/720

(175) Kot je opredeljeno v ¢lenu 8, tocka (a), Uredbe (EU) 2022/720, bi bilo treba trzna deleza dobavitelja in kupca
naCeloma izracunati na podlagi vrednostnih podatkov ob upostevanju vseh virov prihodkov, ustvarjenih
s prodajo blaga ali storitev. Ce vrednostni podatki niso na voljo, se lahko pripravijo utemeljene ocene na
podlagi drugih zanesljivih trznih informacij, kot so podatki o koli¢inah.

(176) Interna proizvodnja, tj. proizvodnja ali dobava vmesnih blaga ali storitev za lastno uporabo dobavitelja, so lahko
pomembne za analizo konkurence v posameznem primeru, vendar se ne bodo upostevale za opredelitev trga ali
izraCun trznih delezev v skladu z Uredbo (EU) 2022/720. Vendar pa bi morala v skladu s ¢lenom 8, tocka (c),
Uredbe (EU) 2022/720 v primerih dvojne distribucije opredelitev trga in izraun trznega deleza vkljucevati
prodajo lastnega blaga dobavitelja prek vertikalno integriranih distributerjev in posrednikov (7). Integrirani
distributerji so povezana podjetja v smislu ¢lena 1(2) Uredbe (EU) 2022/720.

6. UPORABA UREDBE (EU) 2022/720
6.1. NajresnejSe omejitve v skladu z Uredbo (EU) 2022/720

(177) Clen 4 Uredbe (EU) 2022/720 vsebuje seznam najresnejsih omejitev. To so hude omejitve konkurence, ki bi
morale biti v vecini primerov prepovedane zaradi skode, ki jo povzrocajo trgu in potrosnikom. Ce vertikalni
sporazum vkljucuje eno ali ve¢ najresnejsih omejitev, je sporazum v celoti izkljuc¢en s podrocja uporabe Uredbe
(EU) 2022/720.

(178) Najresnej$e omejitve, nastete v ¢lenu 4 Uredbe (EU) 2022/720, se uporabljajo za vertikalne sporazume v zvezi
s trgovino v Uniji. Zato v primeru, ¢e vertikalni sporazum zadeva izvoz zunaj Unije ali uvoz/ponovni uvoz iz
drzav zunaj Unije, se za tak sporazum ne more $teti, da je njegov cilj znatno omejiti konkurenco v Uniji ali da
lahko kot tak vpliva na trgovino med drzavami ¢lanicami (**).

(") 'V ta namen se prodaje blaga ali storitev konkuren¢nih dobaviteljev, ki jih izvajajo integrirani distributerji, ne upostevajo.
(**) Glej zadevo C-306/96 — Javico/Yves Saint Laurent Parfums, tocka 20.
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(179) NajresnejSe omejitve v smislu clena 4 Uredbe (EU) 2022/720 so na splosno omejitve konkurence po cilju
v smislu ¢lena 101(1) Pogodbe (*). Omejitve konkurence po cilju so vrste dogovarjanja med podjetji, ki jih je ze
zaradi njihove narave mogoce obravnavati kot $kodljive za dobro delovanje obi¢ajnega konkuren¢nega trga (%°).
Sodis¢e Evropske unije je odlocilo, da so nekatere vrste dogovorov med podjetji za konkurenco tako skodljive,
da je mogoce opredeliti kot omejevanje zaradi cilja, tako da ugotavljanje njihovih posledic ni potrebno (**!). Za
ugotovitev omejitve po cilju je treba izvesti posami¢no oceno zadevnega vertikalnega sporazuma. Nasprotno so
najresnejSe omejitve kategorija omejitev iz Uredbe (EU) 2022[720, za katere se domneva, da na splosno
povzrocajo $kodo za konkurenco. Zato se za vertikalne sporazume, ki vsebujejo take najresnej$e omejitve, ne
more uporabljati ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720.

(180) Vendar ni nujno, da najresnejse omejitve spadajo na podrocje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe. Ce je najresnejsa
omejitev, navedena v ¢lenu 4 Uredbe (EU) 2022/720, objektivno potrebna za izvajanje dolocenega vertikalnega
sporazuma, na primer za zagotovitev skladnosti z javno prepovedjo prodaje nevarnih snovi nekaterim
odjemalcem zaradi varnosti ali zdravja, navedeni sporazum izjemoma ne spada na podrocje uporabe ¢lena
101(1) Pogodbe. Iz navedenega izhaja, da bo Komisija pri ocenjevanju vertikalnega sporazuma uporabila
naslednji naceli:

(a) Ce je najresnejSa omejitev v smislu ¢lena 4 Uredbe (EU) 2022/720 vkljucena v vertikalni sporazum, bo
navedeni sporazum verjetno spadal na podrocje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe;

(b) sporazum, ki vkljucuje najresnejSo omejitev v smislu ¢clena 4 Uredbe (EU) 2022/720, verjetno ne bo
izpolnjeval pogojev iz ¢lena 101(3) Pogodbe.

(181) Podjetje lahko v posami¢nem primeru dokaZe spodbujevalne uc¢inke na konkurenco v skladu s ¢lenom 101(3)
Pogodbe (1*2). V ta namen mora podjetje utemeljiti, da so izbolj$anja u¢inkovitosti verjetna in da bodo verjetno
posledica vkljucitve najresnej$e omejitve v sporazum, pa tudi dokazati, da so izpolnjeni drugi pogoji iz ¢lena
101(3) Pogodbe. V takem primeru Komisija oceni negativni vpliv na konkurenco, ki bo verjetno posledica
vkljucitve najresnejSe omejitve v sporazum, preden poda konéno oceno, ali so pogoji iz ¢lena 101(3) Pogodbe

izpolnjeni.

(182) Primeri v odstavkih (183) in (184) so namenjeni ponazoritvi, kako bo Komisija uporabljala zgoraj navedena
nacela.

(183) V nadaljevanju je primer navzkrizne dobave med pooblaséenimi distributerji:

V primeru sistema selektivne distribucije navzkrizna dobava med pooblas¢enimi distributerji na splosno ne
sme biti omejena (glej odstavek (237)). Vendar lahko omejitve aktivne prodaje v dolocenih okoli¢inah
izpolnjujejo pogoje iz ¢lena 101(3) Pogodbe. To se lahko na primer zgodi, ¢e morajo pooblaséeni trgovci
na debelo, ki so na razli¢nih ozemljih, vlagati v promocijske dejavnosti na ozemlju, kjer distribuirajo
pogodbeno blago ali storitve za podpiranje prodaje pooblascenih trgovcev na drobno, v sporazumu pa
zahtevanih promocijskih dejavnosti ni prakti¢no navesti kot pogodbeno obveznost.

(**) Glej delovni dokument sluzb Komisije z dne 25. junija 2014 — Smernice o omejitvah konkurence ,po cilju“ za opredelitev, kateri
sporazumi imajo lahko koristi od obvestila de minimis (SWD(2014) 198 final, str. 4).

(") Glej sodbo z dne 20. januarja 2016, Toshiba Corporation/Komisija, C-373/14 P, EU:C:2016:26, tocka 26.
(") Glej sodbo z dne 2. aprila 2020, Budapest Bank in drugi, zadeva C-228/18EU:C:2020:265, tocke 35-37 in navedena sodna praksa.

(") Glej zlasti odstavek (16), tocke (a) do (i), teh smernic, kjer so opisane vrste izboljSanja ucinkovitosti, ki so na splosno povezane
z vertikalnimi omejitvami, in oddelek 6.1.1 teh smernic o vzdrZevanju cen za nadaljnjo prodajo. Za splosne smernice o oceni
izboljsanj u¢inkovitosti glej tudi smernice o uporabi ¢lena 101(3).
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(184) V nadaljevanju je primer dejanskega preskusanja:

V primeru dejanskega preskusanja novega izdelka na omejenem obmodju ali z omejeno skupino
odjemalcev ali v primeru postopnega uvajanja novega izdelka se lahko distributerji, ki so imenovani za
prodajo novega izdelka na preskusnem trgu ali tisti, ki sodelujejo v prvem krogu oziroma prvih krogih
postopnega uvajanja, omejijo pri aktivni prodaji zunaj preskusnega trga ali na trgu oziroma trgih ali
skupini odjemalcev, ¢e izdelek $e ni bil uveden. Take omejitve morda ne spadajo na podrocje uporabe ¢lena
101(1) Pogodbe za obdobje, potrebno za preskusanje ali uvajanje novega izdelka.

6.1.1. VzdrZevanje cene za nadaljnjo prodajo

(185) Najresnej$a omejitev, opredeljena v ¢lenu 4, tocka (a), Uredbe (EU) 2022/720 se nanasa na vzdrzevanje cene za
nadaljnjo prodajo, tj. na sporazume, katerih neposredni ali posredni cilj je omejiti zmoZnost kupca, da dolo¢i
svojo prodajno ceno, vklju¢no s tistimi, ki dolocajo fiksno ali najniZjo prodajno ceno, ki jo mora upostevati
kupec (1), Zahteva, da kupec doloci svojo prodajno ceno v doloCenem razponu, pomeni vzdrZevanje cen za
nadaljnjo prodajo v smislu ¢lena 4, tocka (a), Uredbe.

(186) Vzdrzevanje cen za nadaljnjo prodajo se lahko uveljavi z neposrednimi sredstvi. To velja za pogodbene dolocbe
ali usklajena ravnanja, ki neposredno dolo¢ajo ceno, ki jo mora kupec zaracunati svojim odjemalcem (**%), ali ki
omogocajo, da dobavitelj dolo¢i ceno za nadaljnjo prodajo, ali ki prepovedujejo kupcu, da prodaja pod dolo¢eno
cenovno ravnjo. Omejitev je jasna tudi v primeru, &e dobavitelj zahteva zviSanje cene in kupec zahtevo izpolni.

(187) Vzdrzevanje cen za nadaljnjo prodajo se lahko uveljavi tudi s posrednimi sredstvi, vkljuéno s spodbudami za
upostevanje najniZje cene ali odvraanjem od odstopanja od najniZje cene. Naslednji primeri zagotavljajo
neiz¢rpni seznama takih posrednih sredstev:

(a) dolocitev marze pri nadaljnji prodaji;
(b) dolocitev najvisjega popusta, ki ga lahko da distributer glede na predpisano cenovno raven;

(c) dolocitev upostevanja predpisane cenovne ravni kot pogoja za vracilo ali zniZanje promocijskih stroskov
s strani dobavitelja;

(d) uvedba minimalnih ogladevanih cen, ki distributerju prepovedujejo ogladevanje cen, niZjih od dolocene
ravni, ki jo dolo¢i dobavitelj;

(e) povezovanje predpisane cene za nadaljnjo prodajo s cenami za nadaljnjo prodajo konkurentov;

(f) groznje, ustrahovanje, opozorila, kazni, zamude ali prekinitve dobav ali pogodb v zvezi z upostevanjem
predpisane cenovne ravni.

(188) V skladu s ¢lenom 4, tocka (a), Uredbe (EU) 2022/720 uvedba najvisje dovoljene cene za nadaljnjo prodajo ali
dolocitev priporocene cene za nadaljnjo prodajo s strani dobavitelja ne pomenita najresnejse omejitve. Vendar
e dobavitelj zdruzi tako najvisjo ceno ali priporoceno ceno za nadaljnjo prodajo s spodbudami za uporabo
doloCene cenovne ravni ali odvracanjem od niZanja prodajne cene, to lahko pomeni vzdrZevanje cen za
nadaljnjo prodajo. To bi na primer bilo v primeru, ¢e dobavitelj zniza promocijske stroske kupca pod pogojem,
da kupec ne odstopa od najvisje dovoljene cene za nadaljnjo prodajo ali priporo¢ene cene za nadaljnjo prodajo.
Primer odvracanja od niZanja prodajne cene bi bilo na primer, ¢e se dobavitelj na odstopanje kupca od najvisje
ali priporocene cene za nadaljnjo prodajo odzove z groznjo, da bo prekinil nadaljnjo dobavo.

(') Treba je opozoriti, da je vzdrZevanje cen za nadaljnjo prodajo lahko povezano z drugimi omejitvami, vklju¢no z nedovoljenim
dogovarjanjem v obliki dogovorov med vozlis¢i in manjSimi letalis¢i. Te obravnava odstavek 55 smernic o horizontalnem
sodelovanju.

("9 Glej na primer sklep Komisije v zadevi AT.40428 — Guess, uvodne izjave 84, 86 in 137.
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(189) Ceprav najnizje oglasevane cene distributerju omogocajo svobodno prodajo po ceni, ki je nizja od oglasevane

cene, ga odvracajo od dolocanja niZje prodajne cene tako, da omejujejo njegovo sposobnost, da obvesti
potencialne odjemalce o razpolozljivih popustih. Kljuéni parameter za cenovno konkurenco med trgovci na
drobno je s tem odpravljen. Za namene uporabe ¢lena 4, tocka (a), Uredbe (EU) 2022/720 se bodo najnizje
oglasevane cene obravnavale kot posredno sredstvo za uporabo vzdrzevanja cen za nadaljnjo prodajo.

(190) Neposredna ali posredna sredstva za uporabo vzdrzevanja cen za nadaljnjo prodajo so lahko Se ucinkovitejsa

v povezavi z ukrepi za opredelitev distributerjev, ki zniZujejo cene, kot sta izvajanje sistema spremljanja cen ali
obveznost trgovcev na drobno, da prijavijo druge ¢lane distribucijske mreze, ki odstopajo od standardne
cenovne ravni.

(191) Spremljanje cen se vse pogosteje uporablja pri e-trgovanju, kjer dobavitelji in trgovci na drobno pogosto

uporabljajo programsko opremo za spremljanje cen (!°). Ta programska oprema povecuje preglednost cen na
trgu in proizvajalcem omogoca, da ucinkovito spremljajo cene za nadaljnjo prodajo v svoji distribucijski
mrezZi (1%). Prav tako trgovcem na drobno omogoca, da spremljajo cene svojih konkurentov. Vendar samo
spremljanje cen in porocanje o cenah ne pomenita vzdrzevanja cen za nadaljnjo prodajo.

(192) V primeru pogodbe o trgovskem zastopanju prodajno ceno obicajno dolo¢i narocitelj, saj je nosilec trgovskih in

finan¢nih tveganj v zvezi s prodajo. Vendar ¢e pogodba ne izpolnjuje pogojev, da se lahko Steje za pogodbo
o trgovskem zastopanju, ki ne spada na podro¢je uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe (glej zlasti odstavke
(30) do (34) teh smernic), je vsaka neposredna ali posredna obveznost, ki zastopniku preprecuje, da svoje
prejemke, fiksne ali spremenljive, deli z odjemalcem ali ga pri tem omejuje, najresnej$a omejitev v smislu
¢lena 4, tocka (a), Uredbe (EU) 2022/720 (). Zastopniku bi zato moralo biti omogoceno, da po lastni presoji
zniZa ceno, ki jo dejansko placa odjemalec, ne da bi pri tem znizal dohodek za narocitelja ().

(193) V primeru izpolnitvene pogodbe dobavitelj s kupcem sklene vertikalni sporazum za namene izvajanja

(izpolnjevanja) sporazuma o dobavi, ki sta ga predhodno sklenila dobavitelj in dolocen odjemalec. Ce dobavitelj
izbere podjetje, ki bo zagotovilo storitve izpolnitve, uvedba cene za nadaljnjo prodajo s strani dobavitelja ne
pomeni vzdrZevanja cen za nadaljnjo prodajo. V tem primeru cena za nadaljnjo prodajo, uvedena
v izpolnitveni pogodbi, ne omejuje konkurence za dobavo blaga in storitev odjemalcu ali konkurence za
dobavo storitev izpolnitve. To na primer velja, ¢e odjemalci kupijo blago od podjetja, ki je dejavno
v gospodarstvu spletnih platform, ki ga upravlja skupina samostojnih trgovcev na drobno pod skupno
blagovno znamko, in ¢e navedeno podjetje dolo¢i prodajno ceno blaga ter narocila posreduje v izpolnitev
trgovcem na drobno (1°). Nasprotno, ¢e odjemalec izbere podjetje, ki bo zagotavljalo storitve izpolnitve, lahko
uvedba cene za nadaljnjo prodajo s strani dobavitelja omejuje konkurenco za zagotavljanje storitev izpolnitve.
V tem primeru lahko uvedba cene za nadaljnjo prodajo pomeni vzdrzevanje cen za nadaljnjo prodajo.

(194) Clen 4, tocka (a), Uredbe (EU) 2022/720 se v celoti uporablja v gospodarstvu spletnih platform. Zlasti ¢e je

podjetje ponudnik spletnih posredniskih storitev v smislu ¢lena 1(1), tocka (e), Uredbe, to pomeni, da je
dobavitelj v zvezi z navedenimi storitvami in se torej uporablja ¢len 4, tocka (a), Uredbe za omejitve, ki jih je
podjetje nalozilo kupcem spletnih posredniskih storitev v zvezi s prodajno ceno blaga ali storitev, ki se
prodajajo prek spletnih posredniskih storitev. Ceprav to ne preprecuje ponudniku spletnih posredniskih storitev

Glej Konéno porocilo o preiskavi sektorja e-trgovanja, odstavka 602 in 603.

Glej sklepe Komisije v zadevi AT.40182 — Pioneer, uvodni izjavi 136 in 155; zadevi AT.40469 — Denon & Marantz, uvodna izjava 95;
zadevi AT.40181 — Philips, uvodna izjava 64; in zadevi AT.40465 — Asus, uvodna izjava 27.

Omejitve zmoznosti ponudnikov spletnih posredniskih storitev v smislu ¢lena 1(1), tocka (e), Uredbe, da delijo svoje prejemke v zvezi
z zagotavljanjem spletnih posredniskih storitev, niso najresnejSe omejitve v smislu ¢lena 4, tocka (a), Uredbe, saj ne omejujejo
zmoznosti kupca, da dolodi svojo prodajno ceno. Glej odstavke (64) do (67) teh smernic, zlasti odstavek (67), tocka (a).

Glej na primer sklep Komisije v zadevi Eirpage, st. IV[32.737, zlasti uvodno izjavo 6.

Te smernice ne posegajo v oceno horizontalnih sporazumov med trgovci na drobno, ki dolocijo in upravljajo tak model izpolnitve na
podlagi ¢lena 101 Pogodbe, ob upostevanju smernic o horizontalnem sodelovanju.
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spodbujanja uporabnikov storitev k prodaji njihovega blaga ali storitev po konkuren¢ni ceni ali zniZanju
njihovih cen, je uvedba fiksne ali najniZje prodajne cene s strani ponudnika spletnih posredniskih storitve
v zvezi s transakcijami, ki jih posreduje, najresnej$a omejitev v smislu ¢lena 4, tocka (a), Uredbe (EU) 2022/720.

(195) Sodisce Evropske unije je v ve¢ primerih odlo¢ilo, da vzdrzevanje cen za nadaljnjo prodajo omejuje konkurenco
po cilju v smislu ¢lena 101(1) Pogodbe (). Vendar, kot je navedeno v odstavkih (179) do (181), opredelitev
omejitve kot najresnejse omejitve ali omejitve po cilju ne pomeni, da Ze sama po sebi krsi clen 101 Pogodbe. Ce
podjetja menijo, da vzdrZevanje cen za nadaljnjo prodajo povecuje u¢inkovitost v posameznem primeru, se
lahko sklicujejo na utemeljitve u¢inkovitosti v skladu s ¢lenom 101(3) Pogodbe.

(196) Vzdrzevanje cen za nadaljnjo prodajo lahko konkurenco znotraj blagovne znamke infali med blagovnimi
znamkami omejuje na razli¢ne nacine:

(a) vzdrievanje cen za nadaljnjo prodajo lahko olajsa nedovoljeno dogovarjanje med dobavitelji, tako da
poveca preglednost cen na trgu, kar olajsuje ugotavljanje, ali dobavitelj odstopa od nedovoljeno
dogovorjenega ravnotezja z nizanjem svoje cene. Ta negativni uinek je verjetnejsi na trgih, ki so dovzetni
za nedovoljene dogovore, na primer, kadar dobavitelji tvorijo tesen oligopol, in sporazumi o vzdrZzevanju
cen za nadaljnjo prodajo pokrivajo pomemben delez trga;

(b) vzdrievanje cen za nadaljnjo prodajo lahko olajsa nedovoljeno dogovarjanje med kupci na ravni
distribucije, zlasti kadar ga spodbujajo kupci. Mocni ali dobro organizirani kupci lahko prisilijo ali
prepri¢ajo enega ali ve¢ svojih dobaviteljev, da dolocijo svojo ceno za nadaljnjo prodajo na konkuren¢ni
ravni in s tem pomagajo kupcem doseci ali stabilizirati nedovoljeno dogovorjeno ravnotezje. Vzdrzevanje
cen za nadaljnjo prodajo se uporablja kot prisilno sredstvo za odvracanje trgovcev na drobno od
odstopanja od nedovoljeno dogovorjenega ravnotezja z niZanjem cen;

() v nekaterih primerih lahko vzdrZevanje cen za nadaljnjo prodajo tudi zmanj$a konkurenco med proizvajalci
in/ali trgovci na drobno, zlasti kadar proizvajalci uporabljajo iste dobavitelje za distribucijo svojih izdelkov,
vzdrzevanje cen za nadaljnjo prodajo pa uporabljajo vsi ali ve¢ina njih;

(d) vzdrzevanje cen za nadaljnjo prodajo lahko zmanjsa pritisk na dobaviteljevo marzo, zlasti ¢e ima
proizvajalec teZave z obveznostmi, tj. kadar Zeli zniZati cene, ki se zara¢unavajo poznej$im distributerjem.
V takem poloZaju je lahko proizvajalec bolj naklonjen dogovoru o vzdrZevanju cen za nadaljnjo prodajo,
s katerim se obveze, da ne bo znizal cene poznej$im distributerjem, in zmanjsa pritisk na lastno marzo;

(e) s preprecevanjem cenovne konkurence med distributerji lahko vzdrZevanje cen za nadaljnjo prodajo
preprecuje ali ovira vstop in Siritev novih ali ucinkovitejsih oblik distribucije ter s tem zmanjSuje
inovativnost na ravni distribucije;

(f) dobavitelj s trzno mocjo lahko izvaja vzdrzevanje cen za nadaljnjo prodajo, da bi preprecil dostop manjsim
konkurentom. Vzdrzevanje cen za nadaljnjo prodajo lahko distributerjem zagotovi ve¢jo marzo, kar jih
lahko spodbudi, da pri svetovanju odjemalcem dajo prednost doloceni blagovni znamki dobavitelja pred
drugo, tudi ¢e tak nasvet ni v interesu teh odjemalca, ali da sploh ne prodajajo konkuren¢nih blagovnih
znamk;

(g) neposredni ucinek vzdrZevanja cen za nadaljnjo prodajo je odprava cenovne konkurence znotraj blagovne
znamke s prepreCevanjem nekaterim ali vsem distributerjem, da bi zniZali svojo prodajno ceno za zadevno
blagovno znamko, zaradi Cesar se cena zadevne blagovne znamke zvisa.

(197) Vendar pa lahko vzdrzevanje cen za nadaljnjo prodajo povzrodi izboljsanja ucinkovitosti, zlasti ¢e jih spodbujajo
dobavitelji. Ce se podjetja v zvezi z vzdrievanjem cen za nadalinjo prodajo sklicujejo na izboljsanje
ucinkovitosti, morajo biti zmozZna to utemeljiti s konkretnimi dokazi, in dokazati, da so pogoji iz ¢lena 101(3)
v posameznem primeru dejansko izpolnjeni ('"). V nadaljevanju so navedeni Stirje primeri takih izboljsanj
ucinkovitosti.

(a) Kadar proizvajalec uvede nov izdelek, je vzdrzevanje cen za nadaljnjo prodajo lahko ucinkovito sredstvo za
spodbujanje distributerjev, da bi bolje upostevali interes proizvajalca za promocijo tega izdelka. Clen 101(3)
Pogodbe prav tako zahteva, da ni realnih ali manj omejevalnih alternativnih sredstev za spodbujanje
distributerjev k promociji izdelka. Za izpolnitev navedene zahteve lahko dobavitelji na primer dokazejo, da

(") Glej sodbe z dne 3. julija 1985, Binon/AMP, C-243/83, EU:C:1985:284, tocka 44; z dne 1. oktobra 1987, VVR/Sociale Dienst van de
Plaatselijke en Gewestelijke Overheidsdiensten, C-311/85, EU:C:1987:418, tocka 17, in z dne 19. aprila 1988, Erauw-Jacquery/La
Hesbignonne, C-27/87, EU:C:1988:183, tocka 15.

(" V skladu s ¢lenom 2 Uredbe (ES) t. 1/2003 mora podjetje, ki uveljavlja ugodnost iz ¢lena 101(3) Pogodbe, dokazati, da so pogoji
navedenega ¢lena Pogodbe izpolnjeni.
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pogodbena naloZitev obveznosti glede u¢inkovite promocije vsem kupcem v praksi ni izvedljiva. V takih
okolis¢inah se lahko na splo$no Steje, da uvedba fiksnih ali najnizjih cen za omejeno obdobje za olajsanje
uvedbe novega izdelka spodbuja konkurenco.

(b) Fiksne cene za nadaljnjo prodajo in ne samo najvisje dovoljene cene za nadaljnjo prodajo so lahko potrebne
za organizacijo kampanje usklajenega kratkotrajnega znizZanja cen (v vecini primerov 2 do 6 tednov), zlasti
v distribucijskem sistemu, v katerem dobavitelj uporablja enotno obliko distribucije, kot je fransizni sistem.
V takem primeru se lahko za uvedbo fiksnih maloprodajnih cen glede na njen zacasni znacaj steje, da na
splosno spodbuja konkurenco.

(c) Najnizja cena za nadaljnjo prodajo ali najnizja oglasevana cena se lahko uporabljata, da se dolo¢enemu
distributerju prepreci uporaba izdelka dobavitelja kot reklamnega izdelka. Ce distributer redno nadalje
prodaja izdelek pod veleprodajno ceno, lahko to $koduje podobi blagovne znamke izdelka in s¢asoma
zmanjsa splo$no povprasevanje po izdelku ter spodkoplje spodbude dobavitelja za nalozbe v kakovost in
podobo blagovne znamke. V tem primeru se lahko za preprecevanje navedenemu distributerju, da prodaja
pod veleprodajno ceno, tako da se mu nalozi ciljno usmerjena najniZja cena za nadaljnjo prodajo ali
najnizja oglaevana cena, Steje, da na splosno spodbuja konkurenco.

(d) V nekaterih primerih lahko dodatna marza, ki jo zagotavlja vzdrZevanje cen za nadaljnjo prodajo, trgovcem
na drobno omogod¢i, da ponudijo (dodatne) predprodajne storitve, zlasti za kompleksne izdelke. Ce
zadostno $tevilo odjemalcev izkoristi take storitve za odlocitev o izdelku, ki pa ga nato kupijo po nizji ceni
pri trgovcih na drobno, ki teh storitev ne zagotavljajo (in zato nimajo stroskov z njimi), lahko trgovci na
drobno, ki zagotavljajo dodatne storitve, predprodajne storitve, ki povecujejo povprasevanje po izdelku
dobavitelja, zmanjSajo ali nehajo zagotavljati. Dobavitelj mora dokazati, da obstaja tveganje pridobivanja
nezasluzenih koristi na ravni distribucije, da fiksne ali najniZje cene za nadaljnjo prodajo zagotavljajo
zadostne spodbude za nalozbe v predprodajne storitve in da ni realnih ali manj omejevalnih alternativnih
sredstev za preprecevanje takega pridobivanja nezasluzenih koristi. V tem primeru je verjetnost, da se bo za
vzdrzevanje cen za nadaljnjo prodajo ugotovilo, da spodbujajo konkurenco, vecja, ¢e je konkurenca med
dobavitelji mo¢na in ima dobavitelj omejeno trzno moc.

(198) Za uporabo priporocenih cen za nadaljnjo prodajo ali najvisjih dovoljenih cen za nadaljnjo prodajo se lahko
uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022720, Ce trzni delez vsakega udeleZenca sporazuma
ne presega praga 30 % in pod pogojem, da to ne pomeni najnizje ali fiksne prodajne cene, ki je rezultat pritiska
ali spodbud katerega koli od udeleZencev, kot je opredeljeno v odstavkih (187) in (188). Odstavki (199) do (201)
zagotavljajo smernice za ocenjevanje priporocenih ali najvisjih dovoljenih cen za nadaljnjo prodajo nad pragom
trznega deleza.

(199) Tveganja za konkurenco, povezana s priporocenimi in najvi§jimi dovoljenimi cenami za nadaljnjo prodajo, so,
prvi¢, da bodo morda te cene ucinkovale kot osrednja tocka za preprodajalce in jih lahko uporabljajo vsi ali vsaj
vecina. Drugi¢, zmanjsajo lahko konkurenco ali olaj$ajo nedovoljeno dogovarjanje med dobavitelji.

(200) Pomemben dejavnik za ocenjevanje morebitnih protikonkurenénih ucinkov priporocenih ali najvijih
dovoljenih cen za nadaljnjo prodajo je trzni polozaj dobavitelja. Mo¢nejsi kot je trzni polozaj dobavitelja, ve¢je
je tveganje, da bo priporoCena ali najvisja dovoljena cena za nadaljnjo prodajo povzrocila, da bodo
preprodajalci bolj ali manj enotno uporabljali navedeno cenovno raven, saj se lahko zgodi, da bodo s tezavo
odstopili od cene, za katero se zdi, da je zaZelena cena za nadaljnjo prodajo za tako pomembnega dobavitelja.

(201) Ce priporocene ali najvisje dovoljene cene za nadaljnjo prodajo povzrocijo obutne protikonkurencne ucinke, je
treba oceniti, ali izpolnjujejo pogoje za izjemo iz ¢lena 101(3) Pogodbe. V zvezi z najvi§jimi dovoljenimi cenami
za nadaljnjo prodajo je lahko e zlasti pomembno izogibanje ,dvojni marzi“ (''?). Prav tako lahko najvisja
dovoljena cena za nadaljnjo prodajo pomaga zagotoviti, da blagovna znamka dobavitelje mocneje konkurira
drugim blagovnim znamkam, ki jih distribuira isti distributer, vklju¢no z izdelki z zasebno oznacbo.

(") V zvezis tem glej odstavka (13) in (16).
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6.1.2.1.

(202)

(203)

(204)

Najresnejse omejitve v skladu s clenom 4, tocke (b), (c), (d) in (e), Uredbe (EU) 2022/720

Opredelitev omejitve kot najresnej$e v skladu s ¢lenom 4, tocke (b), (¢), (d) in (e), Uredbe
(EU) 2022/720

Clen 4, tocke (b), (c) in (d), Uredbe (EU) 2022/720 vsebujejo seznam najresnejsih omejitev oziroma izjem, ki se
uporabljajo za razlicne vrste distribucijskih sistemov: izklju¢na distribucija, selektivna distribucija in prosta
distribucija. NajresnejSe omejitve iz ¢lena 4, tocke (b), (c)() in (d), Uredbe (EU) 2022720 se nana$ajo na
sporazume, katerih cilj je, neposredno ali posredno, samostojno ali v kombinaciji z drugimi dejavniki, ki jih
nadzorujejo udelezenci, omejitev ozemlja, na katero lahko kupec ali njegovi odjemalci prodajajo pogodbeno
blago ali storitve, ali omejitev odjemalcev, ki jim jih lahko prodajajo. Clen 4, tocki (c)(ii) in (iii), Uredbe
(EU) 2022/720 doloca, da so v sistemu selektivne distribucije omejitev navzkriznih dobav med ¢lani sistema
selektivne distribucije, ki poslujejo na isti ali razli¢ni ravni trgovine, in omejitve, da bi kon¢nim uporabnikom
aktivno ali pasivno prodajali ¢lani sistema selektivne distribucije, ki deluje na maloprodajni ravni trgovine,
najresnejse omejitve. Clen 4, tocke (b), (c) in (d), Uredbe se uporabljajo ne glede na uporabljene prodajne kanale,
na primer ne glede na to, ali gre za tradicionalno ali spletno prodajo.

Clen 4, tocka (e), Uredbe (EU) 2022/720 doloca, da je vertikalni sporazum, katerega cilj je, neposredno ali
posredno, samostojno ali v kombinaciji z drugimi dejavniki, ki jih nadzorujejo udelezenci, kupcu ali njegovim
odjemalcem prepreciti u¢inkovito uporabo interneta za prodajo pogodbenega blaga ali storitev na dolo¢ena
ozemlja ali dolocenim odjemalcem, najresnejsa omejitev. Cilj vertikalnega sporazuma, ki vsebuje eno ali ve¢
omejitev spletne prodaje ali spletnega oglasevanja ('), ki kupcu de facto prepovedujejo uporabo interneta za
prodajo pogodbenega blaga ali storitev, je vsaj omejitev pasivne prodaje konénim uporabnikom, ki Zelijo
nakupovati prek spleta in ki so zunaj fizi¢nega trgovskega obmocja kupca (1'). Zato taki sporazumi spadajo na
podro¢je uporabe ¢lena 4, tocka (e), Uredbe (EU) 2022/720. Enako velja za vertikalne sporazume, ki kupcu ali
njegovim odjemalcem ucinkovite uporabe interneta za prodajo pogodbenega blaga ali storitev dolocenim
ozemljem ali odjemalcem sicer ne prepovedujejo neposredno, vendar je njihov cilj to prepreciti. To na primer
velja za vertikalne sporazume, katerih cilj je znatno zmanjsati skupno koli¢ino spletne prodaje pogodbenega
blaga ali storitev ali moznost kon¢nih uporabnikov, da kupujejo pogodbeno blago ali storitve na spletu.
Podobno to velja za vertikalne sporazume, katerih cilj je kupcu prepreciti uporabo enega ali ve¢ celotnih
kanalov za spletno oglasevanje, kot so iskalniki (') ali storitve za primerjavo cen, ali kupcu prepreciti
vzpostavitev ali uporabo lastne spletne trgovine (''). Pri ocenjevanju, ali gre za najresnej$o omejitev v smislu
¢lena 4, tocka (e), Uredbe (EU) 2022/720, se lahko upostevata vsebina in okvir omejitve, vendar ne more biti
odvisno od razmer na posameznem trgu ali posami¢nih znacilnosti udelezencev vertikalnega sporazuma.

Najresnejse omejitve iz odstavka (202) so lahko posledica neposrednih obveznosti, kot je obveznost, da se ne
prodaja na dolo¢ena ozemlja ali dolocenim odjemalcem, ali obveznost, da se narocila takih odjemalcev
posredujejo drugim distributerjem. Lahko so tudi posledica posrednih ukrepov, ki jih uporablja dobavitelj, da bi
distributerja odvrnil od prodaje takim odjemalcem, kot so:

(a) obveznost, da se za prodajo takim odjemalcem zahteva predhodna odobritev dobavitelja ('"7);

(b) zavrnitev ali zniZanje bonusov ali popustov, ¢e kupec prodaja takim odjemalcem (%) ali naloZitev
kompenzacijskih placil kupcu, ¢e neha prodajati takim odjemalcem;

(c) prekinitev oskrbe z izdelki, ¢e kupec prodaja takim odjemalcem;

Glej tudi odstavke (204), (206) in (210) v zvezi z razli¢nimi vrstami spletne prodaje in omejitev spletnega oglasevanja.

Glej tudi zadevo C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, tocka 54.

Glej tudi sklep Komisije v zadevi AT.40428 — Guess, uvodne izjave 118 do 126.

Glej zadevo C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, tocki 56 in 57, ter odstavek (224) teh smernic.

Glej na primer zadevo T-77/92 — Parker Pen/Komisija, tocka 37.

Glej na primer sodbo z dne 9. julija 2009, Peugeot in Peugeot Nederland/Komisija, zadeva T-450/05, EU:T:2009:262, tocka 47.
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(d) zmanjSanje dobavljenih koli¢in ali omejitev teh koli¢in, na primer tako, da koli¢ine ustrezajo povprasevanju
odjemalcev na dolo¢enih ozemljih ali povprasevanju dolo¢enih skupin odjemalcev;

(e) groznja s prekinitvijo vertikalnega sporazuma (**%) ali z njegovim nepodalj$anjem, ¢e kupec prodaja takim
odjemalcem;

(f) zaracunavanje visje cene distributerju za izdelke, ki se bodo prodajali takim odjemalcem (*°);
(g) omejitev deleza prodaje kupca takim odjemalcem;

(h) preprecevanje kupcu uporabe dodatnih jezikov na embalazi ali za oglasevanje izdelkov ('));
(i) dobava drugega izdelka v zameno za prenehanje prodaje kupca takim odjemalcem;

() placilo kupcu za prenehanje prodaje takim odjemalcem;

(k) nalozZitev obveznosti kupcu, da na dobavitelja prenese dobicek od takih odjemalcev (2%);

() izkljucitev iz garancijske storitve na ravni Unije, v okviru katere dobavitelj povrne stroske, izdelkov, ki se
nadalje prodajo zunaj ozemlja kupca ali ki jih na ozemlju kupca prodajo kupci s sedezem na drugih
ozemljih ('%).

(205) Ukrepi, ki proizvajalcu omogocajo, da preveri namembni kraj dobavljenega blaga, kot je uporaba razli¢nih
etiket, dolo¢enih jezikovnih skupin ali zaporednih Stevilk, ali groznja revizij za preverjanje skladnosti kupca
z drugimi omejitvami ali izvedba takih revizij (%), sami po sebi ne pomenijo omejitev konkurence. Vendar se
zanje lahko steje, da so del najresnejSe omejitve prodaje kupca, ¢e jih dobavitelj uporablja za nadzor nad
namembnim krajem dobavljenega blaga, na primer kadar se uporabljajo skupaj z eno ali ve¢ praks, navedenih
v odstavkih (203) in (204).

(206) Poleg neposrednih in posrednih obveznosti iz odstavkov (202) do (204) so lahko najresnejse omejitve, ki se
posebej nanasajo na spletno prodajo, podobno posledica neposrednih ali posrednih obveznosti. Poleg
neposredne prepovedi uporabe interneta za prodajo pogodbenega blaga ali storitev, so v nadaljevanju navedeni
primeri obveznosti, katerih posredni cilj je kupcu prepreciti ucinkovito uporabo interneta za prodajo
pogodbenega blaga ali storitev na dolo¢ena ozemlja ali dolocenim odjemalcem v smislu ¢lena 4, tocka (e),
Uredbe (EU) 2022/720:

(a) zahteva, da mora kupec odjemalcem na drugem ozemlju prepreciti ogled svojega spletii¢a ali spletne
trgovine ali odjemalce preusmeriti v spletno trgovino proizvajalca ali drugega prodajalca. NaloZitev
obveznosti kupcu, da zagotavlja povezave do spletnih trgovin dobavitelja ali drugih prodajalcev, pa ni
najresnejsa omejitev ('%);

(b) zahteva, da mora kupec prekiniti spletne transakcije odjemalcev, e je iz podatkov o kreditni kartici razviden
naslov, ki ni na ozemlju kupca (');

(c) zahteva, da mora kupec pogodbeno blago ali storitve prodajati le na fizicnem prodajnem mestu ali ob fizi¢ni
navzocnosti specializiranega osebja ('?);

(") Glej na primer sodbo z dne 6. julija 2009, Volkswagen/Komisija, zadeva T-62/98, EU:T:2000:180, tocka 44.

(") Glej na primer sklep Komisije v zadevi AT.40433 — Filmsko trgovsko blago, uvodna izjava 54.

(") Glej na primer sklep Komisije v zadevi AT.40433 — Filmsko trgovsko blago, uvodni izjavi 52 in 53.

(") Glej na primer sklep Komisije v zadevi AT.40436 — Nike, uvodna izjava 57; sklep Komisije v zadevi AT.40433 — Filmsko trgovsko blago,

uvodne izjave 61 do 63.

(") Glej na primer sklep Komisije v zadevi AT.37975 — PO/Yamaha, uvodni izjavi 111 in 112. Nasprotno cilj sporazuma, na podlagi
katerega se dobavitelj s svojimi distributerji dogovori, da mora distributer, ki opravi prodajo na ozemlje, ki je bilo dodeljeno
drugemu distributerju, temu placati provizijo glede na stroske storitev, ki bodo izvedene, ni omejitev prodaje distributerjev zunaj
njihovih dodeljenih ozemelj (glej sodbo z dne 13. januarja 2004, JCB Service/Komisija, zadeva T-67/01, EU:T:2004:3, tocke 136
do 145).

(***) Glej na primer sklep Komisije v zadevi AT.40436 — Nike, uvodni izjavi 71 in 72; sklep Komisije v zadevi AT.40433 — Filmsko trgovsko
blago, uvodni izjavi 65 in 66.

() Clen 3 Uredbe (EU) 2018/302.

(%) Clen 5 Uredbe (EU) 2018/302.

(") Glej zadevo C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, tocki 36 in 37.
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(d) zahteva, da mora kupec zaprositi dobavitelja za predhodno odobritev pred izvrsitvijo posameznih transakcij
spletne prodaje;

(e) prepoved, da kupec na svojem spletis¢u ali v svoji spletni trgovini uporablja blagovne znamke ali trgovska
imena dobavitelja;

(f) prepoved, da kupec vzpostavi ali upravlja eno ali ve¢ spletnih trgovin, ne glede na to, ali spletna trgovina
gostuje na lastnem strezniku kupca ali na strezniku tretje osebe (*);

(g) prepoved, da kupec uporablja celoten kanal za spletno oglasevanje, kot so iskalniki (***) ali storitve za
primerjavo cen, ali omejitve, ki posredno prepovedujejo uporabo celotnega kanala za spletno oglasevanje,
na primer obveznost, da ne uporablja blagovnih znamk ali trgovskih imen dobavitelja za ponudbe,
referencirane v iskalnikih, ali omejitev zagotavljanja informacij v zvezi s cenami storitvam za primerjavo
cen. Cilj takih omejitev je kupcu prepreciti dejansko uporabo interneta za prodajo pogodbenega blaga ali
storitev na dolo¢ena ozemlja ali dolo¢enim odjemalcem, saj omejujejo zmoznost kupca, da nagovarja
odjemalce zunaj svojega fizi¢nega trgovskega obmodja, jih obvesca o svojih ponudbah in jih privabi v svojo
spletno trgovino ali k drugim kanalom. Prepoved uporabe dolocenih storitev za primerjavo cen ali
iskalnikov na splo$no ni najresnejsa omejitev, saj lahko kupec uporabi druge storitve spletnega oglasevanja
za ozave$canje o svojih dejavnostih na podrogju spletne prodaje. Vendar prepoved uporabe najpogosteje
uporabljenih storitev oglagevanja, zlasti kanala za spletno oglasevanje, lahko pomeni najresnej$o omejitev,
Ce preostale storitve na navedenem kanalu za oglasevanje dejansko ne morejo privabiti odjemalcev
v spletno trgovino kupca.

(207) V nasprotju z omejitvami iz odstavka (204), se lahko za zahteve, ki jih dobavitelj nalozi kupcu v zvezi z na¢inom
prodaje pogodbenega blaga ali storitev, uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720 ne
glede na vrsto distribucijskega sistema. Dobavitelj lahko nalozi zlasti zahteve v zvezi s kakovostjo. Na primer,
v sistemu selektivne distribucije lahko dobavitelj naloZi zahteve v zvezi z minimalno velikostjo in videzom
trgovine kupca (npr. v zvezi s konstrukcijo, notranjo opremo, zasnovo, osvetlitvijo in talnimi oblogami) ali
glede predstavitve izdelka (npr. minimalno 3tevilo izdelkov blagovne znamke, ki so prikazani, najmanjsi prostor
med izdelki) ().

(208) Podobno lahko dobavitelj kupcu nalozi zahteve glede na¢ina prodaje pogodbenega blaga ali storitev na spletu.
Za omejitve v zvezi z uporabo nekaterih kanalov za spletno prodajo, kot so spletne trznice, ali nalozitev
standardov kakovosti za spletno prodajo, se lahko na splo$no uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1)
Uredbe (EU) 2022/720, ne glede na vrsto distribucijskega sistema, ¢e ni njihov cilj kupcem posredno prepreciti
ucinkovito uporabo interneta za prodajo pogodbenega blaga ali storitev na dolocena ozemlja ali dolo¢enim
odjemalcem. Omejitve spletne prodaje na splo§no nimajo takega cilja, ¢e lahko kupec svobodno upravlja lastno
spletno trgovino (*!) in oglasuje na spletu ("*?). V takih primerih se kupcu ne preprecuje ucinkovita uporaba
interneta za prodajo pogodbenega blaga ali storitev. V nadaljevanju so navedeni primeri zahtev glede spletne
prodaje, za katere se lahko uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe:

(a) zahteve, namenjene zagotavljanju kakovosti ali dolocenega videza spletne trgovine kupca;

(b) zahteve glede prikaza pogodbenega blaga ali storitev v spletni trgovini (kot je minimalno $tevilo prikazanih
izdelkov, nacin prikaza prikazanih blagovnih znamk ali trgovskih imen dobavitelja);

(c) neposredna ali posredna prepoved uporabe spletnih trznic (***);

(d) zahteva, da mora kupec poslovati v eni ali ve¢ klasi¢nih prodajalnah ali razstavnih prostorih, da bi lahko na
primer postal ¢lan dobaviteljevega sistema selektivne distribucije;

(%) Glej tudi odstavek (203).

(") Glej tudi sklep Komisije v zadevi AT.40428 — Guess, uvodne izjave 118 do 126.

() Za druge primere glej Kon¢no porocilo o preiskavi sektorja e-trgovanja, odstavek 241.

(") Glej zadevo C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, tocki 56 in 57, ter odstavek (224) teh smernic.

(") Glej tudi sklep Komisije v zadevi AT.40428 — Guess, uvodne izjave 118 do 126, ter odstavek 200 teh smernic.
(") Zadeva C-230/16 — Coty Germany, tocke 64 do 69; za ve¢ informacij glej oddelek 8.2.3 teh smernic.
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(e) zahteva, da mora kupec vsaj doloceno absolutno koli¢ino pogodbenega blaga ali storitev prodati
tradicionalno (v smislu vrednosti ali obsega, ne pa kot delez njegove celotne prodaje), da bi zagotovil
uspesno poslovanje svoje klasi¢ne prodajalne. Ta zahteva je lahko enaka za vse kupce ali se lahko dolo¢i na
drugacni ravni za vsakega kupca na podlagi objektivnih meril, kot sta velikost kupca glede na druge kupce
ali njegova geografska lokacija.

(209) Za zahtevo, da mora kupec placati drugacno veleprodajno ceno za izdelke, ki se prodajajo na spletu, kot za
izdelke, ki se prodajajo tradicionalno (sistem dvojnih cen), se lahko uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1)
Uredbe (EU) 2022/720, saj lahko spodbudi ali nagradi ustrezno raven nalozb v spletne ali tradicionalne
prodajne kanale, ¢e njen cilj ni omejiti prodajo na dolo¢ena ozemlja ali dolo¢enim odjemalcem, kot je dolo¢eno
v ¢lenu 4, tocke (b), (c) in (d), Uredbe (EU) 2022/720 (***). Vendar ¢e je cilj razlike v veleprodajni ceni kupcu
prepreciti u¢inkovito uporabo interneta za prodajo pogodbenega blaga ali storitev na dolo¢ena ozemlja ali
doloc¢enim odjemalcem, je to najresnejsa omejitev v smislu ¢lena 4, tocka (e), Uredbe (EU) 2022/720. Tako bi
bilo zlasti v primeru, v katerem bi bila spletna prodaja zaradi razlike v veleprodajni ceni nedonosna ali ne bi
bila finan¢no vzdrzna (') ali kadar se sistem dvojnih cen uporablja za omejevanje koli¢ine izdelkov, ki so na
voljo kupcu za spletno prodajo (*%). Nasprotno se lahko za sistem dvojnih cen uporablja ugodnost izvzetja iz
¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720, Ce je razlika v veleprodajni ceni razumno povezana z razlikami v nalozbah
in stroskih kupca za prodajo prek vsakega kanala. Podobno lahko dobavitelj zara¢una druga¢no veleprodajno
ceno za izdelke, ki se bodo prodajali s kombinacijo nespletnih in spletnih kanalov, ¢e se pri razliki v ceni
upostevajo nalozbe ali stroski, povezani z navedeno vrsto distribucije. Udelezenci se lahko dogovorijo
o ustrezni metodi za izvajanje sistema dvojnih cen, tudi na primer z naknadnim saldiranjem ra¢unov na podlagi
dejanske prodaje.

(210) Za omgjitve spletnega oglasevanja se lahko uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720, ce
njihov cilj ni kupcu prepreciti uporabe celotnega kanala za oglagevanje. Primeri omejitev spletnega oglasevanja,
za katere se lahko uporablja ugodnosti izvzetja, vkljucujejo:

(a) zahtevo, da mora spletno oglasevanje izpolnjevati dolocene standarde kakovosti ali vkljucevati dolo¢eno
vsebino ali informacije;

(b) zahtevo, da kupec ne sme uporabljati storitev dolocenih ponudnikov spletnega oglasevanja, ki ne
izpolnjujejo dolocenih standardov kakovosti;

() zahtevo, da kupec ne sme uporabljati blagovne znamke dobavitelja v domenskem imenu svoje spletne
trgovine.

6.1.2.2. Razlika med ,aktivno prodajo“ in ,pasivno prodajo“

(211) Clen 4 Uredbe (EU) 2022/720 razlikuje med omejitvami aktivne prodaje in omejitvami pasivne prodaje v okviru
sistemov izklju¢ne distribucije. Clen 1(1), tocki (I) in (m), Uredbe (EU) 2022/720 doloc¢a opredelitvi aktivne in
pasivne prodaje.

(212) Clen 1(1), tocka (m), Uredbe (EU) 2022/720 doloca, da je v primeru prodaje odjemalcem na izklju¢no
dodeljenem ozemlju ali v izklju¢no dodeljeni skupini odjemalcev prodaja odjemalcem, ki jih prodajalec ni
aktivno nagovarjal, pasivna prodaja. Na primer, vzpostavitev spletne trgovine je oblika pasivne prodaje, saj se
tako potencialnim odjemalcem omogoca, da dosezejo prodajalca. Upravljanje spletne trgovine ima lahko
ucinke, ki segajo dlje od fizicnega trgovskega obmodja prodajalca, vkljutno z omogocanjem spletnega
nakupovanja odjemalcem na drugih ozemljih ali v drugih skupinah odjemalcev. Kljub temu so taki nakupi
(vkljuéno z dobavo izdelkov) pasivna prodaja, ¢e prodajalec dolocenega odjemalca ali dolocenega ozemlja ali
skupine odjemalcev, ki jima pripada odjemalec, ne nagovarja aktivno. Enako velja, ¢e odjemalec izbere
moznost, da ga prodajalec samodejno obvesca, rezultat tega obvescanja pa je prodaja. Podobno sta uporaba

(%) Glej tudi odstavek (206), tocka (g).
(") Glej tudi odstavek 203.
(% Glej tudi odstavek 208, tocka (e).
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optimizacije iskalnikov, in sicer orodij ali tehnik za izbolj$anje vidnosti ali razvrstitve spletne trgovine med
rezultati iskalnika, ali ponujanje aplikacije v trgovini z aplikacijami praviloma nacina, ki potencialnim
odjemalcem omogocajo, da dosezejo prodajalca in sta zato obliki pasivne prodaje.

(213) Nasprotno ¢len 1(1), tocka (1), Uredbe (EU) 2022720 doloca, da v primeru prodaje odjemalcem na izklju¢no
dodeljenem ozemlju ali v izklju¢no dodeljeni skupini odjemalcev, ponujanje mozZnosti izbire jezika v spletni
trgovini, ki ni eden od jezikov, ki se obi¢ajno uporabljajo na ozemlju, kjer ima prodajalec sedeZ, na splosno
kaze na to, da prodajalec nagovarja ozemlje, na katerem se ta jezik obiCajno uporablja, zato je to aktivna
prodaja (7). Vendar ponujanje mozZnosti izbire angleskega jezika v spletni trgovini samo po sebi ne kaze na to,
da prodajalec nagovarja anglesko govoreca ozemlja, saj je angles¢ina splosno razumljiva in se uporablja v vsej
Uniji. Podobno je vzpostavitev spletne trgovine z vrhnjo domeno, ki ustreza ozemlju, ki ni ozemlje, kjer ima
prodajalec sedez, oblika aktivne prodaje na zadevno ozemlje, ponujanje spletne trgovine s splo$nim
domenskim imenom, ki ni specifi¢no za dolo¢eno drzavo, pa je oblika pasivne prodaje.

(214) V skladu s ¢lenom 1(1), tocka (l), Uredbe (EU) 2022/720 aktivna prodaja pomeni prodajo, ki je posledica
aktivnega nagovarjanja odjemalcev prek obiskov, dopisov, e-poste, klicev ali drugih sredstev neposrednega
komuniciranja. Ciljno ogladevanje ali promocije so oblika aktivne prodaje. Natancneje, storitve spletnega
oglagevanja prodajalcu pogosto omogocajo, da izbere ozemlja ali odjemalce, za katere bo spletni oglas
prikazan. Tako je na primer v primeru ogladevanja na iskalnikih in drugega spletnega oglasevanja, na primer na
spletis¢ih, v trgovinah z aplikacijami, druzbenih medijih, ¢e storitev oglasevanja oglasevalcu omogoca
nagovarjanje odjemalcev glede na njihove posebne znacilnosti, vkljuéno z njihovo geografsko lokacijo ali
osebnim profilom. Nasprotno pa je, ¢e prodajalec naslavlja spletno oglasevanje na odjemalce na lastnem
ozemlju ali v lastni skupini odjemalcev in ni mogoce prepreciti, da bi tako oglasevanje videli odjemalci na
drugih ozemljih ali v drugih skupinah odjemalcev, to oblika pasivne prodaje. Primera takega splosnega
oglasevanja vkljucujeta sponzorirano vsebino na spletis¢u lokalnega ali nacionalnega ¢asopisa, do katere lahko
dostopa vsak obiskovalec tega spletisca, ali uporabo storitev za primerjavo cen s splo§nimi domenskimi imeni,
ki niso specifi¢na za doloceno drzavo. Ce pa se tako splosno oglasevanje izvaja v jezikih, ki se obicajno ne
uporabljajo na ozemlju prodajalca ali na spletis¢ih z vrhnjo domeno, ki ustreza ozemljem zunaj ozemlja
prodajalca, je to oblika aktivne prodaje na navedena druga ozemlja.

(215) Sodelovanje pri javnih naro¢ilih je oblika pasivne prodaje ne glede na vrsto postopka za oddajo javnega narocila
(npr. odprti postopek, omejeni postopek ali drugo). Ta razvrstitev je v skladu z namenom zakonodaje o javnih
narocilih, ki vkljuCuje olajsevanje konkurence znotraj blagovne znamke. Zato je vertikalni sporazum, ki
omejuje zmoznost kupca, da sodeluje pri javnih narodilih, najresnej$a omejitev v smislu ¢lena 4, tocke (b),
(¢) in (d), Uredbe (EU) 2022/720. Podobno je prijava na razpise, ki jih objavljajo nejavni subjekti, oblika pasivne
prodaje. Taki razpisi so oblika nenarocene zahteve odjemalca, naslovljene na ve¢ moznih prodajalcev, zato je
oddaja ponudbe v okviru razpisa nejavnega subjekta oblika pasivne prodaje.

6.1.2.3.  NajresnejSe omejitve, povezane s specifi¢nimi distribucijskimi sistemi

(216) Clen 4, tocke (b), (c) in (d), Uredbe (EU) 2022/720 vsebuje seznam najresnejsih omejitev in izjem, ki se
uporabljajo glede na vrsto distribucijskega sistema, ki ga upravlja dobavitelj: izklju¢na distribucija, selektivna
distribucija ali prosta distribucija.

6.1.2.3.1. Dobavitelj uporablja sistem izklju¢ne distribucije

(217) Najresnejsa omejitev iz ¢lena 4, tocka (b), Uredbe (EU) 2022/720 se nanasa na sporazume, katerih namen je,
neposredno ali posredno, omejiti ozemlje ali odjemalce, na katero oziroma katerim lahko kupec, ki mu je bilo
dodeljeno izklju¢no ozemlje ali skupina odjemalcev, aktivno ali pasivno prodaja pogodbeno blago ali storitve.

(") Glej sodbo z dne 7. decembra 2010, Peter Pammer/Reederei Karl Schliiter GmbH & Co. KG in Hotel Alpenhof GesmbH/Oliver Heller,
zdruzeni zadevi C-585/08 in C-144/09, EU:C:2010:740, tocka 93.
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(218) Za najresnejso omejitev iz Clena 4, tocka (b) Uredbe (EU) 2022720 se uporablja pet izjem.

(219) Prvi¢, ¢len 4, tocka (b)(i), Uredbe (EU) 2022/720 dobavitelju omogoca, da omeji aktivno prodajo izklju¢nega
distributerja na ozemlje ali skupini odjemalcev, ki sta izkljuno dodeljena najve¢ petim kupcem ali rezervirana
za dobavitelja. Da bi se ohranile spodbude za nalozbe, mora dobavitelj svoje izklju¢ne distributerje zascititi
pred aktivnim prodajanjem, vklju¢no s ciljnim spletnim oglasevanjem, na njihovo izklju¢no ozemlje ali njihovi
izklju¢ni skupini odjemalcev s strani vseh drugih kupcev dobavitelja.

(220) Spodbude za nalozbe izklju¢nih distributerjev bi lahko ogrozila tudi aktivna prodaja odjemalcev drugih kupcev
dobavitelja. Zato ¢len 4, tocka (b)(i), Uredbe (EU) 2022/720 prav tako omogoca, da dobavitelj od drugih kupcev
zahteva, da se njihovi neposredni odjemalci omejijo pri aktivni prodaji na ozemlja ali skupinam odjemalcev, ki
ga je oziroma jih je dobavitelj izkljuéno dodelil drugim distributerjem ali jih rezerviral zase. Vendar dobavitelj
ne more zahtevati, da taki drugi kupci prenesejo omejitve aktivne prodaje na odjemalce nizje v distribucijski
verigi.

(221) Dobavitelj lahko zdruzi dodelitev izklju¢nega ozemlja in izklju¢ne skupine odjemalcev tako, da na primer
imenuje izklju¢nega distributerja za doloceno skupino odjemalcev na dolo¢enem ozemlju.

(222) Zascita izklju¢no dodeljenih ozemelj ali skupin odjemalcev ni absolutna. Da bi se preprecila delitev trga,
omejitev pasivne prodaje na taka ozemlja ali takim skupinam odjemalcev ni mogoca. Clen 4, tocka (b),
Uredbe (EU) 2022/720 se uporablja le za omejitve, naloZene kupcu. Dobavitelj lahko torej sam sprejme
omejitve prodaje, na spletu ali zunaj njega, na izklju¢no ozemlje ali nekaterim ali vsem odjemalcem, ki
pripadajo izklju¢ni skupini odjemalcev. Vendar so lahko omejitve pasivne prodaje kon¢nim uporabnikom
v nekaterih okolid¢inah ni¢ne v skladu s ¢lenom 6(2) Uredbe (EU) 2018/302 Evropskega parlamenta in
Sveta (**¥).

(223) Drugic, ¢len 4, tocka (b)(ii), Uredbe (EU) 2022/720 omogoca dobavitelju, ki upravlja sistem izklju¢ne distribucije
na dolo¢enem ozemlju ali sistem selektivne distribucije na drugem ozemlju, da omeji aktivno in pasivno prodajo
svojih izkljuénih distributerjev nepooblas¢enim distributerjem, na ozemlju, kjer dobavitelj Ze upravlja sistem
selektivne distribucije ali ki ga je rezerviral za upravljanje takega sistema. Dobavitelj lahko od svojih izklju¢nih
distributerjev tudi zahteva, da podobno omejijo svoje odjemalce pri aktivni in pasivni prodaji nepooblas¢enim
distributerjem na ozemlja, na katerih dobavitelj upravlja sistem selektivne distribucije ali ki ga je rezerviral za ta
namen. Zmoznost prenosa omejitev aktivne in pasivne prodaje nizje v distribucijski verigi je v tem primeru
namenjen zasc€iti zaprte narave sistemov selektivne distribucije.

(224) Tretji¢, Clen 4, tocka (b)(iii), Uredbe (EU) 2022/720 omogoca dobavitelju, da omeji sedez podjetja kupca, ki mu
je dodelil izklju¢no ozemlje ali skupino odjemalcev (,klavzula o lokaciji*). To pomeni, da lahko dobavitelj od
kupca zahteva, naj omeji svoje distribucijske prodajalne in skladi§¢a na dolocen naslov, kraj ali ozemlje. Za
mobilne distribucijske prodajalne je lahko v sporazumu navedeno obmodje, zunaj katerega poslovanje
prodajalne ni dovoljeno. Vendar vzpostavitev in uporaba spletne trgovine s strani distributerja nista
enakovredni odprtju fiziénega prodajnega mesta in ju torej ni mogoce omejiti (***).

(225) Cetrti¢, ¢len 4, tocka (b)(iv), Uredbe (EU) 2022/720 omogoca dobavitelju, da omeji aktivno in pasivno prodajo
izklju¢nega prodajalca na debelo kon¢énim uporabnikom, kar dobavitelju omogoca, da ohranja locenost
veleprodajne in maloprodajne ravni trgovine. Ta izjema vklju¢uje moznost, da se prodajalcu na debelo omogoci
prodaja dolo¢enim konénim uporabnikom (npr. nekaj velikim), hkrati pa se mu prepove prodaja vsem drugim
kon¢nim uporabnikom ().

(%) Uredba (EU) 2018/302 Evropskega parlamenta in Sveta z dne 28. februarja 2018 o naslovitvi neupravicenega geografskega
blokiranja in drugih oblik diskriminacije na podlagi drzavljanstva, kraja prebivalis¢a ali kraja sedeza strank na notranjem trgu ter
o spremembi uredb (ES) §t. 2006/2004 in (EU) 2017/2394 ter Direktive 2009/22/ES (UL L 601, 2.3.2018, str. 1).

(") Glej zadevo C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, tocki 56 in 57.

() Glej tudi odstavek (222) v zvezi z Uredbo (EU) 2018/302.
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(226) Peti¢, ¢len 4, tocka (b)(v), Uredbe (EU) 2022/720 omogoca dobavitelju, da omeji zmozZnost izkljuénega
distributerja, da sestavne dele, dobavljene za vgradnjo, aktivno ali pasivno prodaja konkurentom dobavitelja, ki
bi jih uporabili za proizvodnjo enake vrste blaga, kot ga proizvaja dobavitelj. Izraz ,sestavni deli“ zajema vse
vmesne izdelke, izraz ,vgradnja“ pa se nanasa na uporabo vsakega vzvoda za proizvodnjo blaga.

6.1.2.3.2. Dobavitelj uporablja sistem selektivne distribucije

(227) Najresnej$a omejitev iz Clena 4, tocka (c)(i), Uredbe (EU) 2022/720 se nanasa na sporazume, katerih namen je,
neposredno ali posredno, omejiti ozemlje ali odjemalce, na katero oziroma katerim lahko ¢lani sistema
selektivne distribucije (v nadaljnjem besedilu: pooblas¢eni distributerji) aktivno ali pasivno prodajajo
pogodbeno blago ali storitve. To vklju¢uje omejitve aktivne ali pasivne prodaje konénim uporabnikom, ki jih
dobavitelj naloZi pooblas¢enim distributerjem, ki delujejo na maloprodajni ravni.

(228) Za najresnejSo omejitev iz ¢lena 4, tocka (c)(i), Uredbe (EU) 2022720 se uporablja pet izjem.

(229) Prva izjema se nana$a na omejitve zmozZnosti prodaje pooblai¢enih distributerjev zunaj sistema selektivne
distribucije. Dobavitelju omogoca, da omeji aktivno prodajo, vklju¢no s ciljnim spletnim oglasevanjem,
pooblas¢enih distributerjev na druga ozemlja ali skupinam odjemalceyv, ki so izklju¢no dodeljeni enemu ali ve¢
distributerjem ali rezervirani za dobavitelja. Dobavitelj lahko zahteva tudi, da pooblaséeni distributerji take
dovoljene omejitve aktivne prodaje naloZijo svojim neposrednim odjemalcem. Vendar zascita takih izklju¢no
dodeljenih ozemelj ali skupin odjemalcev ni absolutna, saj dobavitelj ne sme omejiti pasivne prodaje na taka
ozemlja ali takim skupinam odjemalcey.

230) Druga izjema dobavitelju omogoca, da omeji svoje pooblascene distributerje in njihove odjemalce pri aktivni ali
ga1z) J g J1svoje p ) ) ) p
pasivni prodaji nepooblas¢enim distributerjem na vsakem ozemlju, na katerem dobavitelj upravlja sistem
selektivne distribucije.

(231) Tretja izjema dobaviteljem omogoca, da dobavitelj pooblas¢enim distributerjem nalozi klavzulo o lokaciji, da
jim prepreci poslovanje v razli¢nih prostorih ali odprtje nove prodajalne na drugi lokaciji. To pomeni, da
ugodnost Uredbe (EU) 2022/720 ni odpravljena, ¢e se distributer strinja, da bo omejil svoje distribucijske
prodajalne in skladis¢a na doloen naslov, kraj ali ozemlje. Za mobilne distribucijske prodajalne je lahko
v sporazumu navedeno obmogje, zunaj katerega poslovanje prodajalne ni dovoljeno. Vendar vzpostavitev in
uporaba spletne trgovine s strani distributerja nista enakovredni odprtju fizicnega prodajnega mesta ter ju torej
ni mogoce omejiti (**).

(232) Cetrta izjema omogoca dobavitelju, da omeji aktivno in pasivno prodajo pooblaséenega prodajalca na debelo
kon¢nim uporabnikom, kar dobavitelju omogoca, da ohranja locenost veleprodajne in maloprodajne ravni
trgovine. Ta izjema vkljuuje moznost, da se prodajalcu na debelo omogo¢i prodaja dolocenim konénim
uporabnikom (npr. nekaj velikim), hkrati pa se mu prepove prodaja vsem drugim kon¢nim uporabnikom ('#).

(233) Peta izjema omogoca dobavitelju, da omeji zmoznost pooblas¢enega distributerja, da sestavne dele, dobavljene
za vgradnjo, aktivno ali pasivno prodaja konkurentom dobavitelja, ki bi jih uporabili za proizvodnjo enake
vrste blaga, kot ga proizvaja dobavitelj. Izraz ,sestavni deli“ zajema vse vmesne izdelke, izraz ,vgradnja“ pa se
nanasa na uporabo vsakega vzvoda za proizvodnjo blaga.

(234) Najresnejsa omejitev iz ¢lena 4, tocka (c)(iii), Uredbe (EU) 2022720 se nanasa na omejitev aktivne ali pasivne
prodaje konénim uporabnikom s strani ¢lanov sistema selektivne distribucije, ki se izvaja na maloprodajni
ravni. To pomeni, da dobavitelj svojih pooblas¢enih distributerjev ne sme omejiti pri prodaji kon¢nim
uporabnikom ali nabavnih zastopnikov, ki delujejo za ra¢un konénih uporabnikov, razen Ce so taki konéni
uporabniki na ozemlju ali spadajo v skupino odjemalcev, ki je bilo oziroma je bila izklju¢no dodeljena drugemu

(") Glej zadevo C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, tocke 55 do 58.
() Glej tudi odstavek (222) v zvezi z Uredbo (EU) 2018/302.
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distributerju ali rezervirana za dobavitelja na ozemlju, na katerem dobavitelj upravlja sistem izklju¢ne
distribucije (glej ¢len 4, tocka (c)(i)(1), Uredbe in odstavek (229)). To tudi ne izklju¢uje mozZnosti, da se
pooblas¢enim distributerjem prepove delovanje iz nepooblas¢enega kraja sedeza (glej ¢len 4, tocka (c)(i)(3),
Uredbe in odstavek (231) teh smernic).

(235) Dobavitelj, ki upravlja sistem selektivne distribucije, lahko svoje pooblascene distributerje izbere na podlagi
kvalitativnih in/ali kvantitativnih meril. Vsa kvalitativna merila morajo biti na splosno dolocena za spletne in
nespletne kanale. Vendar ker so znacilnosti spletnih in nespletnih kanalov razli¢ne, lahko dobavitelj, ki upravlja
sistem selektivne distribucije, svojim pooblas¢enim distributerjem naloZi merila za spletno prodajo, ki niso
enakovredna merilom, naloZenim za prodajo v klasi¢nih prodajalnah, ¢e zahteve, uvedene za spletno prodajo,
nimajo namena, da kupcem posredno preprecijo u¢inkovito uporabo interneta za prodajo pogodbenega blaga
ali storitev na doloCena ozemlja ali dolocenim odjemalcem. Dobavitelj lahko na primer uvede zahteve,
s katerimi zagotovi standarde kakovosti storitev za spletno prodajo, kot so zahteva glede vzpostavitve in
upravljanja spletnih poprodajnih storitev za pomo¢ uporabnikom, zahteva, da se krijejo stroski odjemalcev, ki
vrnejo kupljene izdelke, ali uporaba varnih placilnih sistemov. Podobno, lahko dobavitelj dolo¢i razli¢na merila
v zvezi s trajnostnim razvojem za spletne in tradicionalne prodajne kanale. Na primer, dobavitelj bi lahko
zahteval okoljsko odgovorne prodajalne ali uporabo storitev dostave z zelenimi kolesi.

(236) Za kombinacijo selektivne distribucije in izklju¢ne distribucije na istem ozemlju se ne more uporabljati
ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720, tudi kadar dobavitelj uporablja izklju¢no distribucijo na
veleprodajni ravni in selektivino distribucijo na maloprodajni ravni. Razlog je, da bi taka kombinacija od
pooblas¢enih distributerjev zahtevala, da sprejmejo najresnejSe omejitve v smislu ¢lena 4, tocka (b) ali (c),
Uredbe (EU) 2022/720, na primer omejitve aktivne prodaje na ozemlja ali odjemalcem, ki niso bili izklju¢no
dodeljeni, omejitve aktivne ali pasivne prodaje konénim uporabnikom ('**) ali omejitve navzkriznih dobav med
pooblas¢enimi distributerji (**). Lahko pa se dobavitelj zaveze, da bo dobavljal le dolocenim pooblascenim
distributerjem, na primer na dolocenih delih ozemlja, kjer se izvaja sistem selektivne distribucije, ali da sam ne
bo neposredno prodajal na navedenem ozemlju (**). V skladu s tretjo izjemo od ¢lena 4, tocka (c)(i), Uredbe
(EU) 2022/720 lahko dobavitelj svojim pooblag¢enim distributerjem nalozi tudi klavzulo o lokaciji.

(237) Najresnejsa omejitev iz ¢lena 4, tocka (c)(ii), Uredbe (EU) 2022/720 se nanasa na omejitev navzkrizne dobave
med pooblas¢enimi distributerji v okviru sistema selektivne distribucije. To pomeni, da dobavitelj ne more
prepreciti aktivne ali pasivne prodaje med svojimi pooblas¢enimi distributerji, ki morajo imeti moZnost, da
kupujejo pogodbene izdelke pri drugih pooblasenih distributerjih mreze, ki delujejo na isti ali drugi ravni
trgovine (**). Posledi¢no selektivne distribucije ni mogoce zdruZzevati z vertikalnimi omejitvami, katerih namen
je prisiliti distributerje h kupovanju pogodbenih izdelkov izklju¢no pri danem viru. Pomeni tudi, da v sistemu
selektivne distribucije dobavitelj ne more omejiti prodaje pooblas¢enih trgovcev na debelo pooblas¢enim
distributerjem.

6.1.2.3.3. Dobavitelj uporablja sistem proste distribucije

(238) Najresnejsa omejitev iz ¢lena 4, tocka (d), Uredbe (EU) 2022/720 se nanasa na sporazume ali usklajena ravnanja,
katerih namen je, neposredno ali posredno, omejitev ozemlja, na katero lahko kupec v sistemu proste
distribucije aktivno ali pasivno prodaja pogodbeno blago ali storitve, ali omejitev odjemalcev, ki jim jih lahko
prodaja (1*).

(239) Za najresnej$o omejitev iz ¢lena 4, tocka (d), Uredbe (EU) 2022/720 se uporablja pet izjem.

(") Glej odstavek (227).

(") Glej odstavek (237).

(**) Glej tudi odstavek (222) v zvezi z Uredbo (EU) 2018/302.

(**) Glej na primer sklep Komisije v zadevi AT.40428 — Guess, uvodne izjave 65 do 78.
() Glej tudi odstavek (116).
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(240) Prvi¢, ¢len 4, tocka (d)(i), Uredbe (EU) 2022720 dobavitelju omogoca, da omeji aktivno prodajo, vklju¢no
z usmerjenim spletnim oglaSevanjem, kupca na druga ozemlja ali skupinam odjemalcev, izklju¢no dodeljenim
drugim kupcem ali rezerviranim za dobavitelja. Dobavitelj lahko tudi zahteva, da kupec take dovoljene omejitve
aktivne prodaje naloZi neposrednim odjemalcem kupca. Vendar zascita takih izklju¢no dodeljenih ozemelj ali
skupin odjemalcev ni absolutna, saj dobavitelj ne sme omejiti pasivne prodaje na taka ozemlja ali takim
skupinam odjemalcev.

(241) Drugi¢, ¢len 4, tocka (d)(ii), Uredbe (EU) 2022/720 dobavitelju omogoca, da omeji kupca in zahteva, da kupec
omeji svoje odjemalce pri aktivni ali pasivni prodaji nepooblas¢enim distributerjem na ozemlju, kjer dobavitelj
upravlja sistem selektivne distribucije ali ki ga je dobavitelj rezerviral za uporabo takega sistema. Omejitev
lahko zajema aktivno ali pasivno prodajo na kateri koli ravni trgovine.

(242) Tretji¢, ¢len 4, tocka (d)(iii), Uredbe (EU) 2022720 dobavitelju omogoca, da kupcu nalozi klavzulo o lokaciji, da
omeji njegov sedez podjetja. To pomeni, da lahko dobavitelj od kupca zahteva, naj omeji svoje distribucijske
prodajalne in skladis¢a na doloCen naslov, kraj ali ozemlje. Za mobilne distribucijske prodajalne je lahko
v sporazumu navedeno obmodje, zunaj katerega poslovanje prodajalne ni dovoljeno. Vendar vzpostavitev in
uporaba spletne trgovine s strani kupca nista enakovredni odprtju fiziénega prodajnega mesta in ju torej ni
mogoce omejiti ('*).

(243) Cetrti¢, ¢len 4, tocka (d)(iv), Uredbe (EU) 2022/720 omogoca dobavitelju, da omeji aktivno in pasivno prodajo
prodajalca na debelo kon¢nim uporabnikom, saj lahko dobavitelj ohranja locenost veleprodajne in
maloprodajne ravni trgovine. Vendar ta izjema ne izklju¢uje moznosti, da se prodajalcu na debelo omogoci
prodaja dolo¢enim konénim uporabnikom (npr. nekaterim velikim), hkrati pa se mu prepove prodaja drugim
konénim uporabnikom (**).

(244) Peti¢, ¢len 4, tocka (d)(v), Uredbe (EU) 2022720 omogoca dobavitelju, da omeji zmoznost kupca, da sestavne
dele, dobavljene za vgradnjo, aktivno ali pasivno prodaja konkurentom dobavitelja, ki bi jih uporabili za
proizvodnjo enake vrste blaga, kot ga proizvaja dobavitelj. Izraz ,sestavni deli“ zajema vse vmesne izdelke, izraz
,vgradnja“ pa se nanasa na uporabo vsakega vzvoda za proizvodnjo blaga.

6.1.3. Omjitve za prodajo nadomestnih delov

(245) Najresnej$a omejitev iz ¢lena 4, tocka (f), Uredbe (EU) 2022/720 se nanasa na sporazume, ki kon¢nim
uporabnikom, neodvisnim serviserjem, prodajalcem na debelo in ponudnikom storitev preprecujejo ali
omejujejo pridobitev nadomestnih delov neposredno pri proizvajalcu teh nadomestnih delov. Sporazum med
proizvajalcem rezervnih delov in kupcem, ki te dele vgrajuje v svoje izdelke, kot so proizvajalci originalne
opreme, ne sme proizvajalcu navedenih rezervnih delov neposredno ali posredno prepreciti prodaje teh
nadomestnih delov kon¢nim uporabnikom, neodvisnim serviserjem, prodajalcem na debelo ali ponudnikom
storitev ali ga pri tej prodaji omejiti. Posredne omejitve se lahko pojavijo zlasti, ¢e je proizvajalec nadomestnih
delov omejen pri dobavljanju tehni¢nih informacij in posebne opreme, ki jih kon¢ni uporabniki, neodvisni
serviserji ali ponudniki storitev potrebujejo za uporabo nadomestnih delov. Vendar pa sporazum lahko dolo¢i
omejitve pri dobavi nadomestnih delov serviserjem, ki jih je proizvajalec originalne opreme pooblastil za
servisiranje svojega blaga. To tudi pomeni, da lahko proizvajalec originalne opreme od svoje servisne mreze
zahteva, da kupuje nadomestne dele pri njem ali drugih ¢lanih njegovega sistema selektivne distribucije, kjer
uporablja tak sistem.

6.2. Omejitve, izkljuCene iz Uredbe (EU) 2022/720

(246) Clen 5 Uredbe (EU) 2022/720 izkljucuje nekatere obveznosti, ki jih vsebujejo vertikalni sporazumi, iz ugodnosti
skupinske izjeme, ne glede na to, ali so pragi trznega deleza iz ¢lena 3(1) Uredbe presezeni ali ne. Clen 5 Uredbe
zlasti doloca obveznosti, za katere ni mogoce z zadostno gotovostjo domnevati, da izpolnjujejo pogoje iz ¢lena
101(3) Pogodbe. Kljub temu ni mogoce domnevati, da obveznosti, navedene v ¢lenu 5 Uredbe, spadajo na
podrogje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe ali da ne izpolnjujejo pogojev iz ¢lena 101(3) Pogodbe. Izkljucitev teh
obveznosti iz skupinske izjeme pomeni le to, da se ocenijo posami¢no v skladu s ¢lenom 101 Pogodbe. Poleg
tega, za razliko od ¢lena 4 Uredbe (EU) 2022/720, je izkljucitev obveznosti iz skupinske izjeme v skladu

(**%) Glej zadevo C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, tocke 55 do 58.
() Glej tudi odstavek (222) v zvezi z Uredbo (EU) 2018/302.
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s ¢lenom 5 navedene uredbe omejeno na dolo¢eno obveznost, ¢e je zadevno obveznost mogoce lociti od
preostalega vertikalnega sporazuma. V tem primeru za preostali del vertikalnega sporazuma $e naprej velja
ugodnost skupinske izjeme.

6.2.1. Prepoved konkurence, ki traja vec kot pet let

(247) V skladu s ¢lenom 5(1), tocka (a), Uredbe (EU) 2022/720 je prepoved konkurence, ki traja ve¢ kot pet let,
izklju¢ena iz skupinske izjeme. Prepoved konkurence je ureditev, zaradi katere mora kupec pri dobavitelju ali
drugem podjetju, ki ga doloci dobavitelj, opraviti ve¢ kakor 80 % vseh svojih nakupov pogodbenega blaga in
storitev ter njihovih nadomestkov v prej$njem koledarskem letu, kot je dolo¢eno v ¢lenu 1(1), tocka (f),
Uredbe (EU) 2022/720. To pomeni, da kupec ne sme kupiti konkuren¢nega blaga ali storitev ali da so ti nakupi
omejeni na manj kot 20 % vseh njegovih nakupov. Ce ustrezni podatki o nakupih kupca v koledarskem letu pred
sklenitvijo vertikalnega sporazuma niso na voljo, se lahko namesto njih uporabi kupéeva najboljsa ocena
njegovih skupnih letnih potreb. Vendar je treba dejanske podatke o nakupih uporabiti takoj, ko so na voljo.

(248) Za prepoved konkurence se ne more uporabljati ugodnost skupinske izjeme, e je njeno trajanje nedoloceno ali
dalj$e od petih let. Za prepoved konkurence, ki se lahko tiho podaljsa za dobo, daljso od petih let, se lahko
uporablja ugodnost skupinske izjeme, ¢e lahko kupec z razumnim odpovednim rokom in ob razumnih
stroskih dejansko spremeni ali prekine vertikalni sporazum, ki vsebuje to obveznost, kar kupcu omogoca, da
po izteku petletnega obdobja dejansko zamenja dobavitelja. Ce na primer vertikalni sporazum vsebuje
prepoved konkurence za obdobje petih let in dobavitelj kupcu zagotovi posojilo, odplacevanje tega posojila
kupca ne sme ovirati pri dejanski prekinitvi prepovedi konkurence po izteku petletnega obdobja. Podobno
mora imeti kupec moZnost, da v primeru, ko mu dobavitelj zagotovi opremo, ki ni vezana na njun poslovni
odnos, po prenehanju prepovedi konkurence to opremo odkupi po njeni trzni vrednosti.

(249) V skladu s ¢lenom 5(2) Uredbe (EU) 2022/720 se omejitev trajanja prepovedi konkurence na pet let ne
uporablja, ¢e kupec pogodbeno blago ali storitve prodaja naprej iz poslovnih prostorov in z zemljidca, ki je
v dobaviteljevi lasti ali ga dobavitelj najame od tretjih oseb, nepovezanih s kupcem. V takih primerih lahko
prepoved konkurence traja dlje, ¢e to ne presega obdobja, ko kupec uporablja prodajno mesto. To izjemo
utemeljuje dejstvo, da je od dobavitelja na splo§no nerazumno pricakovati, da bo v prostorih in na zemljiscu, ki
so v njegovi lasti, dovolil prodajo konkurenénih izdelkov, ne da bi to odobril. Ista nacela se smiselno uporabljajo,
e kupec posluje v mobilni prodajalni, ki je v dobaviteljevi lasti ali jo dobavitelj najame od tretjih oseb,
nepovezanih s kupcem. Za navidezne pogodbe o lastnistvu, kot v primeru, ko distributer lastninske pravice

omejitve, ta izjema ne velja.

6.2.2. Prepovedi konkurence po izteku pogodbe

(250) V skladu s ¢lenom 5(1), tocka (b) v povezavi s ¢lenom 5(3) Uredbe (EU) 2022/720 so prepovedi konkurence po
izteku pogodbe, ki se nalozijo kupcu, izkljucene iz ugodnosti skupinske izjeme, razen ¢e so izpolnjeni vsi
naslednji pogoji:

(a) prepoved je nujna za za§¢ito znanja in izkuSenj, ki jih je dobavitelj prenesel na kupca;

(b) prepoved je omejena na prodajno mesto, kjer je kupec posloval v ¢asu trajanja pogodbe;

(c) trajanje take prepovedi je omejeno na najvec eno leto.

(251) Zadevno znanje in izku$nje morajo biti tajni, bistveni in opredeljeni v smislu ¢lena 1(1), tocka (j),
Uredbe (EU) 2022/720, zlasti pa morajo vsebovati informacije, ki so za kupca pri uporabi, prodaji ali nadaljnji
prodaji pogodbenega blaga ali storitev pomembne in koristne.
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6.2.3. Prepoved konkurence, naloZena clanom sistema selektivne distribucije

(252) Clen 5(1), tocka (c), Uredbe (EU) 2022/720 se nanasa na prodajo konkuren¢nega blaga ali storitev v sistemu
selektivne distribucije. Izvzetje iz ¢lena 2(1) Uredbe se uporablja za kombinacijo selektivne distribucije
s prepovedjo konkurence, kar pooblas¢enim distributerjem onemogoca nadaljnjo prodajo konkurenénih
blagovnih znamk. Vendar ¢e dobavitelj svojim pooblasCenim distributerjem neposredno ali posredno
preprecuje kupovanje izdelkov za nadaljnjo prodajo pri enem ali ve¢ dolocenih konkurenénih dobaviteljih, je
taka obveznost izkljucena iz skupinske izjeme. Logika te izkljucitve je prepreciti poloZaj, v katerem skupina
dobaviteljev, ki uporabljajo iste prodajalne selektivne distribucije, prepre¢i enemu ali ve¢ dolocenim
konkurentom, da bi navedene prodajalne uporabljali za distribucijo svojih izdelkov. Tak scenarij bi lahko
z obliko skupinskega bojkota povzrocil omejevanje dostopa konkurenénega dobavitelja do trgov.

6.2.4. Obveznosti o maloprodajni pariteti med platformami

(253) Cetrta izkljucitev iz skupinske izjeme, ki je dolo¢ena v ¢lenu 5(1), tocka (d), Uredbe (EU) 2022/720, se nanasa na
obveznosti 0 maloprodajni pariteti med platformami, ki jih nalozijo dobavitelji spletnih posredniskih storitev, in
sicer neposredne in posredne obveznosti, ki kupcem takih storitev onemogocajo ponujanje, prodajo ali
nadaljnjo prodajo blaga ali storitev kon¢nim uporabnikom pod ugodnej$imi pogoji z uporabo konkuren¢nih
spletnih posredniskih storitev. Pogoji lahko zadevajo cene, inventar, razpolozljivost ali katere koli druge pogoje
ponudbe ali prodaje. Obveznost o maloprodajni pariteti je lahko posledica pogodbene klavzule ali drugih
neposrednih ali posrednih ukrepov, vkljuéno z uporabo razli¢nih cen ali drugih spodbud, katerih izvajanje je
odvisno od pogojev, pod katerimi kupec spletnih posredniskih storitev ponuja blago ali storitve konénim
uporabnikom z uporabo konkurenénih spletnih posredniskih storitev. Ce na primer ponudnik spletnih
posredniskih storitev kupcu ponudi bolj$o vidnost njegovega blaga ali storitev na svojem spletis¢u ali uporabo
nizje provizije glede na to, ali mu kupec zagotovi pariteto s pogoji v zvezi s konkurenénimi dobavitelji takih
storitev, to pomeni obveznost o maloprodajni pariteti med platformami.

(254) Za vse druge vrste obveznosti o pariteti se lahko uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1), Uredbe (EU) 2022/
720. To vkljuCuje na primer:

(a) obveznosti o maloprodajni pariteti, ki se nanaSajo na neposredne prodajne kanale kupcev spletnih
posredniskih storitev (t. i. ,0Zje“ obveznosti o maloprodajni pariteti);

(b) obveznosti o pariteti, ki se nanasajo na pogoje, pod katerimi se blago ali storitve ponujajo podjetjem, ki niso
konéni uporabniki;

(c) obveznosti o pariteti, ki se nanasajo na pogoje, pod katerimi proizvajalci, prodajalci na debelo ali prodajalci
na drobno kupujejo blago ali storitve kot vlozke (obveznosti ,najvecje ugodnosti za odjemalca).

(255) Oddelek 8.2.5 zagotavlja smernice za ocenjevanje obveznosti o pariteti v posameznih primerih, v katerih se
Uredba (EU) 2022/720 ne uporablja.

7. ODVZEM IN NEUPORABA

7.1. Odvzem ugodnosti Uredbe (EU) 2022/720

(256) Kot je navedeno v ¢lenu 6(1) Uredbe (EU) 2022720, lahko Komisija v skladu s ¢lenom 29(1) Uredbe (ES) $t. 1/
2003 odvzame ugodnost Uredbe (EU) 2022/720, ¢e ugotovi, da ima vertikalni sporazum, za katerega se
uporablja Uredba (EU) 2022720, v posameznem primeru nekatere ucinke, nezdruzljive s ¢lenom 101
Pogodbe. Poleg tega, kot je navedeno v ¢lenu 6(2) Uredbe (EU) 2022720, ¢e ima tak sporazum v posameznem
primeru ucinke, ki niso zdruzljivi s clenom 101(3) Pogodbe, na ozemlju drZave ¢lanice ali delu tega ozemlja, ki
ima vse lastnosti samostojnega geografskega trga, lahko organ, pristojen za konkurenco te drzave ¢lanice,



C 248/60 Uradni list Evropske unije 30.6.2022

odvzame ugodnost Uredbe (EU) 2022/720 v skladu s ¢lenom 29(2) Uredbe (ES) st. 1/2003. V ¢lenu 29
Uredbe (ES) §t. 1/2003 niso navedena sodis¢a drzav clanic, ki zato niso pooblaséena za odvzem ugodnosti
Uredbe (EU) 2022/720 (**Y), razen Ce je zadevno sodis¢e dolocen organ, pristojen za konkurenco v drzavi
¢lanici, v skladu s ¢lenom 35 Uredbe (ES) st. 1/2003.

(257) Komisija in organi drzav ¢lanic, pristojni za konkurenco, lahko odvzamejo ugodnost Uredbe (EU) 2022/720
v dveh scenarijih. Prvi¢, ugodnost Uredbe (EU) 2022/720 lahko odvzamejo, ¢e vertikalni sporazum, ki spada na
podrogje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe, samostojno vpliva na zadevni trg na nacine, ki so nezdruZljivi s ¢lenom
101(3) Pogodbe. Drugi¢, kot je navedeno v uvodni izjavi 20 Uredbe (EU) 2022/720, lahko ugodnost
Uredbe (EU) 2022/720 odvzamejo tudi, ¢e ima vertikalni sporazum navedene vplive v povezavi s podobnimi
sporazumi, ki so jih sklenili konkuren¢ni dobavitelji ali kupci. Razlog za to je, da imajo lahko vzporedne mreze
podobnih vertikalnih sporazumov kumulativne protikonkurenéne ucinke, ki so nezdruzljivi s ¢lenom 101(3)
Pogodbe. Omejitev dostopa do zadevnega trga in omejitev konkurence na njem sta primera takih kumulativnih
ucinkov, ki lahko utemeljijo odvzem ugodnosti Uredbe (EU) 2022720 (**).

(258) Vzporedne mreZe vertikalnih sporazumov se Stejejo kot podobne, ¢e vsebujejo enako vrsto omejitev, ki imajo
podobne trzne ucinke. Taki kumulativni ucinki se lahko pojavijo na primer v primeru obveznosti
o maloprodajni pariteti, selektivne distribucije ali prepovedi konkurence.

(259) Kar zadeva obveznosti o maloprodajni pariteti v zvezi z neposrednimi prodajnimi kanali (oZje obveznosti
o maloprodajni pariteti), ¢len 6 Uredbe (EU) 2022/720 doloca, da se lahko v skladu s clenom 29
Uredbe (ES) $t. 1/2003 ugodnost Uredbe (EU) 2022/720 odvzame, zlasti kadar je upostevni trg za dobavo
spletnih posredniskih storitev mo¢no koncentriran, konkurenco med ponudniki takih storitev pa omejuje
kumulativni ucinek vzporednih mrez podobnih sporazumov, ki kupcem spletnih posredniskih storitev
omejujejo ponujanje, prodajo ali nadaljnjo prodajo blaga ali storitev konénim uporabnikom pod ugodnejsimi
pogoji prek svojih neposrednih prodajnih kanalov. Nadaljnje smernice v zvezi z navedenim scenarijem so
zagotovljene v oddelku 8.2.5.2.

(260) Kar zadeva selektivno distribucijo, je situacija dovolj podobnih vzporednih mrez mozna, ¢e na danem trgu
nekateri dobavitelji uporabljajo izklju¢no kvalitativno selektivno distribucijo, drugi dobavitelji pa kvantitativno
selektivno distribucijo s podobnimi uéinki na trg. Taki kumulativni ucinki se lahko pojavijo tudi, kadar
vzporedne mreZe selektivne distribucije na danem trgu uporabljajo kvalitativna merila, ki distributerjem
omejujejo dostop do trga. V navedenih okolis¢inah se morajo pri oceni upostevati protikonkurenéni uéinki, ki
jih povzroca vsaka posamezna mreza sporazumov. Ce je to primerno, je odvzem ugodnosti Uredbe (EU) 2022/
720 lahko omejen na dolocena kvalitativna ali kvantitativna merila, ki na primer omejujejo Stevilo pooblag¢enih
distributerjev.

(261) Odgovornost za protikonkuren¢ni kumulativni u¢inek se lahko pripi§e samo tistim podjetjem, ki k temu znatno
prispevajo. Sporazumi med podjetji, katerih prispevek h kumulativnemu ucinku je neznaten, ne spadajo na
podrogje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe (**%). Mehanizem za odvzem ugodnosti se zato zanje ne uporablja (**%).

(%) Prav tako sodis¢a drzav ¢lanic ne smejo spremeniti podrocja uporabe Uredbe (EU) 2022/720, tako da ga razsirijo na sporazume, ki
niso zajeti z Uredbo (EU) 2022/720. Vsaka taka razsiritev bi ne glede na obseg vplivala na to, kako Komisija izvr$uje svojo
zakonodajno pristojnost (sodba z dne 28. februarja 1991, Stergios Delimitis/Henninger Briu AG, C-234/89, EU:C:1991:91, tocka 46
(v nadaljnjem besedilu: zadeva C-234/89, Delimitis)).

(*") Vendar kumulativni u¢inek omejevanja dostopa ni verjeten, ¢e vzporedne mreZze vertikalnih sporazumov zajemajo manj kot 30 %
upostevnega trga; glej odstavek 10 obvestila de minimis.

(¥) Za posamezne dobavitelje ali distributerje s trznim delezem, ki ne presega 5 %, se na splosno Steje, da ne prispevajo znatno
h kumulativnemu u¢inku omejevanja dostopa; glej odstavek 10 obvestila de minimis, in zadevo C-234/89, Delimitis/Henniger Brdu,
tocke 24 do 27.

(") Ta prispevek se oceni v skladu z merili, dolo¢enimi v oddelku 8, v zvezi s politiko izvr§evanja zakonodaje v posameznih primerih.
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(262) V skladu s ¢lenom 29(1) Uredbe (ES) 3t. 1/2003 lahko Komisija odvzame ugodnost Uredbe (EU) 2022/720 po
uradni dolZnosti ali na podlagi pritozbe. To vkljucuje moznost, da organi, pristojni za konkurenco v drzavah
¢lanicah, v posameznem primeru pozovejo Komisijo k odvzemu ugodnosti Uredbe (EU) 2022/720 brez
poseganja v uporabo pravil o dodelitvi zadev in pomo¢ v okviru Evropske mreze za konkurenco ('*%) ter brez
poseganja v njihovo pristojnost za odvzem v skladu s ¢lenom 29(2) Uredbe (ES) st. 1/2003. Ce najmanj trije
organi, pristojni za konkurenco v drzavah ¢lanicah, pozovejo Komisijo k uporabi ¢lena 29(1) Uredbe (ES) st. 1/
2003 v posameznem primeru, bo Komisija obravnavala zadevo v okviru Evropske mreZze za konkurenco. V tem
okviru bo Komisija kar najbolj upostevala mnenja organov, pristojnih za konkurenco v drzavah ¢lanicah, ki so jo
pozvali k odvzemu ugodnosti Uredbe (EU) 2022/720, da bi se ustrezno odlocila, ali so pogoji za odvzem
v posameznem primeru izpolnjeni.

(263) Glede na ¢len 29(1) in (2) Uredbe (ES) $t. 1/2003 je Komisija izklju¢no pristojna za odvzem ugodnosti
Uredbe (EU) 2022/720 v celotni Uniji, pri ¢emer lahko odvzame ugodnost Uredbe (EU) 2022/720 v povezavi
z vertikalnimi sporazumi, ki omejujejo konkurenco na upostevnem geografskem trgu, ki presega ozemlje ene
drzave clanice, organ, pristojen za konkurenco v drzavi ¢lanici, pa lahko to ugodnost uredbe odvzame le na
ozemlju svoje drzave ¢lanice.

(264) Pristojnost za odvzem posameznega organa, pristojnega za konkurenco v drZavi ¢lanici, se torej nanasa na
primere, v katerih upostevni trg zajema samo eno drzavo ¢lanico ali regijo v izkljuéno eni drzavi ¢lanici ali
njenem delu. V takem primeru lahko organ, pristojen za konkurenco v navedeni drzavi ¢lanici, odvzame
ugodnost Uredbe (EU) 2022/720 v povezavi z vertikalnim sporazumom z vplivi na navedeni nacionalni ali
regionalni trg, ki so nezdruzljivi s ¢lenom 101(3) Pogodbe. To je vzporedna pristojnost, saj ¢len 29(1)
Uredbe (ES) t. 1/2003 prav tako pooblas¢a Komisijo za odvzem ugodnosti Uredbe (EU) 2022720 v povezavi
z nacionalnim ali regionalnim trgom, ¢e lahko zadevni vertikalni sporazum vpliva na trgovino med drzavami
¢lanicami.

(265) V primeru ve¢ lo¢enih nacionalnih ali regionalnih trgov lahko ve¢ organov, pristojnih za konkurenco v drzavah
¢lanicah, vzporedno odvzame ugodnost Uredbe (EU) 2022/720.

(266) Iz besedila ¢lena 29(1) Uredbe (ES) st. 1/2003 izhaja, da mora Komisija, kadar odvzame ugodnost
Uredbe (EU) 2022/720, dokazati, prvi¢, da zadevni vertikalni sporazum omejuje konkurenco v smislu ¢lena
101(1) Pogodbe (***). Drugi¢, Komisija mora dokazati, da ima sporazum ucinke, ki so nezdruzljivi s ¢lenom
101(3) Pogodbe, kar pomeni, da sporazum ne izpolnjuje najmanj enega od $tirih pogojev iz ¢lena 101(3)
Pogodbe ("*%). V skladu s ¢lenom 29(2) Uredbe (ES) 3t. 1/2003 se enake zahteve uporabljajo, kadar organ,
pristojen za konkurenco v drzavi ¢lanici, odvzame ugodnost Uredbe (EU) 2022/720 v zvezi z ozemljem drZave
¢lanice, v kateri je pristojen. Kar zadeva dokazno breme, da je druga zahteva izpolnjena, ¢len 29 dolo¢a, da mora
organ, pristojen za konkurenco, utemeljiti, da vsaj eden od 3tirih pogojev iz ¢lena 101(3) Pogodbe ni
izpolnjen (**).

(%) Glej poglavje IV Uredbe (ES) st. 1/2003.

(%) Ce vertikalni sporazum ne spada na podrogje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe, kot je dolo¢eno v oddelku 3 teh smernic, ni pomislekoy
glede uporabe Uredbe (EU) 2022/720, saj so v Uredbi (EU) 2022/720 opredeljene kategorije vertikalnih sporazumov, ki po navadi
izpolnjujejo pogoje iz ¢lena 101(3) Pogodbe, ki predpostavlja, da vertikalni sporazum spada na podro¢je uporabe ¢lena 101(1)
Pogodbe.

(%) Zadostuje, ¢e Komisija utemelji, da eden od 3tirih pogojev iz ¢lena 101(3) Pogodbe ni izpolnjen. Za uporabo izjeme od ¢lena 101(3)
morajo biti namre¢ izpolnjeni vsi §tirje pogoji.

(") Zahteva iz ¢lena 29 Uredbe (ES) $t. 1/2003 glede dokaznega bremena organa, pristojnega za konkurenco, temelji na situaciji, v kateri
se Uredba (EU) 2022/720 ne uporablja, podjetje pa se v posameznem primeru sklicuje na ¢len 101(3) Pogodbe. V takem primeru
mora podjetje v skladu s ¢lenom 2 Uredbe (ES) 3t. 1/2003 dokazati, da so izpolnjeni vsi §tirje pogoji iz ¢lena 101(3) Pogodbe. Pri
tem mora utemeljiti svoje trditve; glej na primer sklep Komisije v zadevi AT.39226, Lundbeck, podprt v sodbah z dne
8. septembra 2016, Lundbeck/Komisija, T-472/13, EU:T:2016:449, in z dne 25. marca 2021, Lundbeck/Komisija, C-591/16 P,
EU:C:2021:243.
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(267) Ce so zahteve iz ¢lena 29(1) Uredbe (ES) it. 1/2003 izpolnjene, lahko Komisija v posameznem primeru odvzame
ugodnost Uredbe (EU) 2022/720. Tak odvzem in z njim povezane zahteve iz tega oddelka je treba razlikovati od
ugotovitev iz sklepa Komisije o ugotovitvi krsitve v skladu s poglavjem III Uredbe (ES) §t. 1/2003. Lahko pa se
odvzem kombinira na primer z ugotovitvijo krsitve in nalozitvijo popravnega ukrepa ter celo z vmesnimi
ukrepi (*%).

(268) Ce Komisija odvzame ugodnost Uredbe (EU) 2022/720 v skladu s ¢lenom 29(1) Uredbe (ES) §t. 1/2003, odvzem
povzrodi samo ucinke ex nunc, tj. status izvzetja pri zadevnih sporazumih ostane nespremenjen do datuma
zaletka veljavnosti odvzema. V primeru odvzema v skladu s ¢lenom 29(2) Uredbe (ES) $t. 1/2003 mora
zadevni organ, pristojen za konkurenco v drzavi ¢lanici, upostevati tudi svoje obveznosti v skladu s ¢lenom
11(4) Uredbe (ES) st. 1/2003, zlasti obveznost, da priskrbi Komisiji vsako pomembno predvideno odlocbo.

7.2. Neuporaba Uredbe (EU) 2022/720

(269) V skladu s ¢lenom la Uredbe Sveta $t. 19/65/EGS ¢len 7 Uredbe (EU) 2022/720 Komisiji omogoca, da
s podrocja uporabe Uredbe (EU) 2022/720 z uredbo izklju¢i vzporedne mreze podobnih vertikalnih omejitev,
e take mreZe zajemajo ve¢ kot 50 % upostevnega trga. Taka uredba se ne nanasa na posamezna podjetja,
ampak na vsa podjetja, katerih sporazumi izpolnjujejo pogoje iz uredbe, sprejete v skladu s ¢lenom 7 Uredbe
(EU) 2022/720. Komisija bo pri presoji potrebe po sprejetju take uredbe proucila, ali bi bil posamicen odvzem
ugodnosti ustreznej$i ukrep. Vidika, ki sta pri navedeni presoji zlasti pomembna, sta Stevilo konkurenénih
podjetij, ki prispevajo h kumulativnemu ucinku na upostevni trg, in $tevilo prizadetih geografskih trgov v Uniji.

(270) Komisija bo proucila moZnost sprejetja uredbe v skladu s ¢lenom 7 Uredbe (EU) 2022/720, ¢e je verjetno, da bi
podobne omejitve, ki zajemajo ve¢ kot 50 % upostevnega trga, znatno omejile dostop do navedenega trga ali
konkurenco na njem. To se lahko zgodi zlasti, ¢e lahko vzporedne mreZe selektivne distribucije, ki zajemajo vec
kot 50 % trga, omejijo dostop do trga z uporabo meril za izbor, ki niso potrebna zaradi narave zadevnega blaga
ali storitev, ali pa so diskriminatorna do nekaterih oblik distribucije takega blaga ali storitev. Za izra¢un
50-odstotne stopnje pokritosti trga je treba upostevati vsako posamezno mrezo vertikalnih sporazumov, ki
vsebujejo omejitve ali kombinacije omejitev s podobnimi trznimi ucinki. Vendar Komisiji v skladu s ¢lenom 7
Uredbe (EU) 2022/720 ni treba sprejeti take uredbe, kadar 50-odstotna stopnja pokritosti trga ni preseZena.

(271) Utinek uredbe, sprejete v skladu s ¢lenom 7 Uredbe (EU) 2022/720, je, da se Uredba (EU) 2022/720 ve¢ ne
uporablja za omejitve in zadevne trge ter da se zato v celoti uporablja ¢len 101(1) in (3) Pogodbe.

(272) Vsaka uredba, sprejeta v skladu s ¢lenom 7 Uredbe (EU) 2022/720, mora imeti jasno doloeno podrocje
uporabe. Zato mora Komisija najprej opredeliti upostevni izdelek in geografske trge ter nato vrsto vertikalnih
omejitev, za katere se Uredba (EU) 2022/720 ne bo ve¢ uporabljala. Kar zadeva slednje, lahko Komisija
spremeni podrodje uporabe svoje uredbe v skladu s pomislekom v zvezi s konkurenco, ki ga namerava
obravnavati. Tako lahko na primer Komisija kljub temu, da pri ugotavljanju, ali je bila presezena 50-odstotna
pokritost trga, uposteva vse vzporedne mreZe sporazumov, ki se nanasajo na omejitev na prodajo ene blagovne
znamke, omeji podrocje uporabe uredbe, ki jo sprejme v skladu s ¢lenom 7 Uredbe (EU) 2022/720, samo na
prepoved konkurence, daljso od dolocene dobe. Tako lahko uredba ne zajema krajsih ali manj omejevalnih
sporazumov, saj take omejitve manj vplivajo na omejevanje dostopa do trgov. Podobno se lahko uredba,

(**) Komisija je pooblastilo za odvzem ugodnosti prej veljavnih uredb o skupinskih izjemah uporabila v svojem sklepu z dne
25. marca 1992 (vmesni ukrepi) v zvezi s postopkom v skladu s ¢lenom 85 Pogodbe EGS v zadevi IV/34.072 — Mars/Langnese in
Scholler, ki je bil potrjen s sodbo z dne 1. oktobra 1998, Langnese-Iglo/Komisija, C-279/95 P, EU:C:1998:447, in v svojem sklepu
z dne 4. decembra 1991 (vmesni ukrepi) v zvezi s postopkom v skladu s ¢lenom 85 Pogodbe EGS v zadevi IV/33.157 — Eco
System/Peugeot.
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sprejeta v skladu s ¢lenom 7 Uredbe (EU) 2022/720, nanasa le na dodatne omejitve, kadar podjetja na
dolo¢enem trgu uporabljajo selektivno distribucijo v kombinaciji z dodatnimi omejitvami, kot so prepoved
konkurence ali nakupne kvote. Kjer je ustrezno, lahko Komisija dolo¢i tudi stopnjo trznega deleza, ki se lahko
v okviru doloCenega trga Steje za premajhno, da bi lahko posamezno podjetje znatno prispevalo
h kumulativnemu u¢inku.

(273) V skladu s ¢lenom la Uredbe Sveta $t. 19/65/EGS je treba v uredbi, sprejeti v skladu s ¢lenom 7
Uredbe (EU) 2022/720, doloditi najmanj Sestmesecno prehodno obdobje, preden zacne uredba veljati.
Navedeno obdobje naj bi zadevnim podjetjem omogocilo, da ustrezno prilagodijo svoje vertikalne sporazume.

(274) Uredba, sprejeta v skladu s ¢lenom 7 Uredbe (EU) 2022/720, ne bo vplivala na status izvzetja zadevnih
sporazumov v obdobju do datuma zacetka uporabe navedene uredbe.

8. POLITIKA IZVRSEVANJA ZAKONODAJE V POSAMEZNIH PRIMERIH

8.1. Okvir analize

(275) Kadar se skupinska izjema, predvidena v Uredbi (EU) 2022/720, ne uporablja za vertikalni sporazum, je treba
oceniti, ali tak sporazum v posameznem primeru spada na podro¢je uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe, in ce
spada, ali so izpolnjeni pogoji iz ¢lena 101(3) Pogodbe. Ce ne vsebujejo omejitev konkurence po cilju in zlasti
najresnej$ih omejitev konkurence v smislu ¢lena 4 Uredbe (EU) 2022720, ni mogoce domnevati, da vertikalni
sporazumi, ki ne spadajo na podro¢je uporabe Uredbe (EU) 2022/720, spadajo na podrocje uporabe ¢lena
101(1) Pogodbe ali ne izpolnjujejo pogojev iz clena 101(3) Pogodbe. Za take sporazume je treba izvesti
posami¢no oceno. Sporazumi, ki ne omejujejo konkurence v smislu ¢lena 101(1) Pogodbe ali ki izpolnjujejo
pogoje iz ¢lena 101(3) Pogodbe, so veljavni in izvrsljivi.

(276) V skladu s ¢lenom 1(2) Uredbe (ES) §t. 1/2003 podjetjem ni treba priglasiti svojih vertikalnih sporazumov, da bi
se zanje uporabljala ugodnost posamicnega izvzetja iz ¢lena 101(3) Pogodbe. Ce Komisija prouci posamicen
vertikalni sporazum, mora sama dokazati, da zadevni sporazum omejuje konkurenco v smislu ¢lena 101(1)
Pogodbe. Podjetja, ki uveljavljajo ugodnost iz ¢lena 101(3) Pogodbe, morajo dokazati, da so pogoji zadevne
dolocbe izpolnjeni. Ce so dokazani znatni mogoéi protikonkuren¢ni ucinki, lahko podjetja utemeljijo trditve
o izbolj$anju uinkovitosti in pojasnijo, zakaj je dolocen dogovor o distribuciji nepogresljiv za zagotavljanje
verjetnih koristi potronikom, ne da bi se pri tem odpravila konkurenca. Komisija bo nato ugotovila, ali
sporazum izpolnjuje pogoje iz ¢lena 101(3) Pogodbe.

(277) Pri oceni, ali vertikalni sporazum omejuje konkurenco, se stanje na upostevnem trgu, kjer so vertikalne
omejitve, primerja s stanjem, ki bi prevladovalo, ¢e vertikalni sporazum ne bi vseboval vertikalnih omejitev.
Komisija lahko pri ocenjevanju posameznih primerov po potrebi uposteva dejanske in morebitne ucinke. Da bi
vertikalni sporazumi omejevali konkurenco po u¢inku, morajo vplivati na dejansko ali morebitno konkurenco
tako, da se na upostevnem trgu lahko z razumno stopnjo verjetnosti pricakujejo negativni u¢inki na cene,
proizvodnjo, inovacije ali na raznolikost ali kakovost blaga ali storitev. Negativni u¢inki na konkurenco morajo
biti znatni (**°). Ob&utni protikonkurenéni ucinki so bolj verjetni, kadar vsaj en udeleZenec sporazuma ima ali
doseze dolo¢eno stopnjo trzne moci in sporazum prispeva k vzpostavitvi, ohranjanju ali krepitvi te trzne moci
oziroma udelezencem sporazuma omogoca izkori§¢anje take trzne mod¢i. Trzna moc¢ je sposobnost ohranjanja

(") Glej oddelek 3.1.
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cen nad konkuren¢no stopnjo ali ohranjanja proizvodnje v smislu koli¢ine, kakovosti in raznolikosti izdelkov ali
inovativnosti pod konkurenéno stopnjo v daljSem ¢asovnem obdobju. Stopnja trzne mod¢i, na splosno potrebna
za ugotovitev omejevanja konkurence v smislu ¢lena 101(1) Pogodbe, je niZja kot stopnja trzne moci, potrebne
za ugotovitev prevladujocega polozaja v smislu ¢lena 102 Pogodbe.

8.1.1. Dejavniki, ki se upostevajo pri ocenjevanju v skladu s clenom 101(1) Pogodbe

(278) Komisija bo pri ocenjevanju vertikalnih sporazumov med podjetji s trznimi delezi, ve¢jimi od 30 %, opravila
celotno analizo konkurence. Pri ugotavljanju, ali vertikalni sporazum povzroca znatno omejevanje konkurence
v smislu ¢lena 101(1) Pogodbe, so zlasti pomembni naslednji dejavniki:

(a) narava sporazuma;

(b) trzni polozaj udelezencev;

(c) trzni polozaj konkurentov (visje in nizje v prodajni verigi);
(d) trzni polozaj kupcev pogodbenega blaga ali storitev;

(e) vstopne ovire;

(f) prizadeta raven proizvodne ali distribucijske verige;

(¢) narava izdelka

(h) dinamika trga.

(279) Upostevajo se lahko tudi drugi pomembni dejavniki.

(280) Pomembnost posameznih dejavnikov se lahko razlikuje glede na okolis¢ine primera. Velik trzni delez
udeleZencev je na primer obicajno dober kazalnih trZne moci. Vendar lahko pri majhnih vstopnih ovirah
dejanski ali morebitni vstop zadostno omeji trzno mo¢. Zato torej ni mogoce zagotoviti strogih pravil
o pomembnosti posameznih dejavnikov, ki bi se splosno uporabljala.

(281) Vertikalni sporazumi so lahko razlicnih oblik. Zato je pomembno analizirati naravo sporazuma, in sicer
omejitve, ki jih vsebuje, trajanje teh omejitev in delez celotne prodaje na (podrejenem) trgu, na katerega vplivajo
te omejitve. Morda je treba upostevati ve¢ kot le izrecne dolocbe sporazuma. Obstoj implicitnih omejitev se
lahko ugotovi iz nacina, kako udelezenci izvajajo sporazum, in spodbud, s katerimi se srecujejo.

(282) Trzni poloZaj udelezencev je kazalnik morebitne stopnje trzne moci dobavitelja, kupca ali obeh. Visji kot je
njihov trzni delez, veja je verjetnost njihove trzne moci. To zlasti velja, kadar trzni delez odraza stroskovne
prednosti ali druge konkuren¢ne prednosti pred konkurenti. Take konkurenc¢ne prednosti so lahko na primer
posledica tega, da je udeleZenec prvi na trgu (ima najbolj$o lokacijo itd.), je lastnik bistvenih patentov ali ima
boljso tehnologijo ali je vodilen med blagovnimi znamkami ali ima vedji portfelj izdelkov. Stopnja diferenciacije
izdelkov je tudi lahko pomemben kazalnik prisotnosti trzne modci. Blagovna znamka po navadi poveca
diferenciranje izdelkov in zmanjsa njihovo zamenljivost, kar povzro¢i manjSo proZnost povprasevanja in
poveca moznosti dviganja cen.
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(283) Pomemben je tudi trzni polozaj konkurentov. Mo¢nejsi kot je konkurenéni polozaj konkurentov in vec kot jih je,
manjse je tveganje, da bodo lahko udeleZenci posamicno uveljavljali svojo trzno mo¢ in omejili dostop do trga
ali zmanjgali konkurenco. Prouciti je treba tudi, ali obstajajo ucinkovite in pravocasne nasprotne strategije, ki bi
jih konkurenti lahko uporabili. Ce je $tevilo podjetij na trgu sorazmerno majhno in njihovi trzni polozaji
(npr. z vidika velikosti, stroskov ter moznosti za raziskave in razvoj) podobni, lahko vertikalne omejitve
povecajo tveganje nedovoljenega dogovarjanja. Trzni delezi, ki nihajo ali se hitro spreminjajo, so na splosno
kazalnik intenzivne konkurence.

(284) Trzni polozaj odjemalcev udeleZencev vertikalnega sporazuma niZje v prodajni verigi kaze na to, ali ima eden ali
ve¢ teh odjemalcev mo¢ kupca ali ne. Prvi kazalnik moc¢i kupca je trzni delez odjemalca na nakupnem trgu.
Trini delez izraza pomen povpraSevanja odjemalca za morebitne dobavitelje. Drugi kazalniki so polozaj
odjemalca na trgu za nadaljnjo prodajo, na katerem je dejaven, skupaj z znacilnostmi, kot so velika geografska
razprienost njegovih prodajaln, lastne blagovne znamke, vklju¢no z zasebnimi oznac¢bami, in podoba njegove
blagovne znamke pri konénih uporabnikih. V nekaterih okolis¢inah lahko mo¢ kupca prepreci skodo, ki bi jo
potrodniku povzrocil drugace problematic¢en vertikalni sporazum. To zlasti velja, ¢e imajo moc¢ni odjemalci
sposobnost in spodbudo, da v primeru majhnega, a trajnega povisanja relativnih cen dajo na trg nove vire
oskrbe.

(285) Vstopne ovire se merijo po tem, koliko lahko Ze uveljavljena podjetja na trgu povisajo svoje cene nad
konkurené¢no raven, ne da bi povzrocila vstop novih gospodarskih subjektov. Praviloma se vstopne ovire lahko
Stejejo za nizke, kadar se bo v enem letu ali dveh verjetno pojavil u¢inkovit vstop, ki lahko prepre¢i ali odpravi
uveljavljanje trzne mod¢i Ze prisotnih podjetij. Vstopne ovire so lahko na ravni dobavitelja, na ravni kupca ali pa
na obeh ravneh. Vstopne ovire lahko izhajajo iz $tevilnih dejavnikov, kot so ekonomije obsega in povezanosti
(vkljuéno z omreznimi ucinki veéstranskih podjetij), vladni predpisi (zlasti ¢e dolocajo izkljuéne pravice),
drzavne pomoci, uvozne tarife, pravice intelektualne lastnine, lastni§tvo nad viri, pri katerih je ponudba
omejena (npr. zaradi naravnih omejitev), osnovna oprema, prednost prvega na trgu in zvestoba potro$nikov
blagovni znamki, ki jo ustvarja mo¢no oglasevanje v doloenem obdobju. Vprasanje, ali bi bilo treba nekatere
od teh dejavnikov Steti za vstopne ovire, je zlasti odvisno od tega, ali povzrocajo nepovratne stroske.
Nepovratni stroski so stroski, ki so potrebni za vstop ali delovanje na trgu, vendar pa se ob izstopu s trga ne
povrnejo. Oglasevalski stroski za pridobivanje zvestobe potrosnikov so obi¢ajno nepovratni stroski, razen ce
podjetje, ki zapusti trg, proda svojo blagovno znamko ali pa jo brez izgube uporabi kje drugje. Ce ob vstopu
nastanejo visoki nepovratni stroski, lahko nevarnost moé¢ne konkurence s strani Ze prisotnih podjetij po vstopu
odvrne potencialne nove konkurente od vstopa, saj ti ne morejo utemeljiti tveganja izgube svojih nepovratnih
nalozb.

(286) Vertikalne omejitve lahko prav tako ucinkujejo kot vstopna ovira, tako da otezujejo dostop in izkljucujejo
(potencialne) konkurente. Prepoved konkurence, zaradi katere so distributerji vezani na dobavitelja, ima lahko
na primer mocan ucinek omejevanja dostopa do trga, ¢e bo ustanavljanje lastnih distributerjev povzrocilo
nepovratne stroske za podjetje, ki Zeli vstopiti na trg.

(287) Raven trgovine je povezana z razlikovanjem med vmesnimi izdelki ali storitvami ter konénimi izdelki ali
storitvami. Vmesni izdelki ali storitve se prodajajo podjetiem, da jih uporabljajo kot vzvod za proizvodnjo
drugega blaga ali storitev in na splo$no niso priznani kot kon¢ni izdelki ali storitve. Kupci vmesnih izdelkov ali
storitev so po navadi dobro informirani odjemalci, ki lahko ocenijo kakovost in se zato manj zanasajo na
blagovno znamko in podobo. Kon¢ni izdelki ali storitve se neposredno ali posredno prodajajo koncnim
uporabnikom, ki se pogosto bolj zanaSajo na blagovno znamko in podobo.

(288) Narava izdelka se upoSteva pri ocenjevanju verjetnih negativnih in verjetnih pozitivnih u¢inkov vertikalnih
omejitev, zlasti pri koné¢nih izdelkih ali storitvah. Pri ocenjevanju verjetnih negativnih u¢inkov je pomembno
ugotoviti, ali so blago ali storitve, ki se prodajajo na upostevnem trgu, homogeni ali precej razli¢ni ('*), ali gre
za drag izdelek, ki pomeni velik del potrosnikovega proracuna, ali za razmeroma poceni izdelek ter ali gre za
izdelek, ki se kupi enkrat, ali za izdelek, ki se kupuje veckrat.

(1% Glej tudi odstavek (282).
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(289)

(290)

(291)

(292)

Dinamiko upostevnega trga je treba skrbno oceniti. Potencialni negativni u¢inki dolo¢enih vertikalnih omejitev
morda na nekaterih dinami¢nih trgih ne povzrocajo tezav, saj lahko konkurenca med blagovnimi znamkami
dinami¢nih in inovativnih konkurentov ucinkuje kot zadostna omejitev. Vendar lahko v drugih primerih
vertikalne omejitve zagotovijo podjetju, Ze prisotnemu na dinami¢nem trgu, dolgotrajno konkurenc¢no
prednost in imajo posledi¢no dolgoro¢ne negativne ucinke na konkurenco. To se lahko zgodi, ¢e vertikalna
omejitev konkurentom prepreci uporabo koristi mreznih u¢inkov ali ¢e je verjetno, da bi se lahko trg porusil.

Za ocenjevanje so morda pomembni tudi drugi dejavniki. Ti dejavniki lahko vkljucujejo zlasti:

(a) prisotnost kumulativnih uéinkov, ki izhajajo iz dejstva, da je trg pokrit s podobnimi vertikalnimi
omejitvami, ki so jih nalozili drugi dobavitelji ali kupci;

(b) dejstvo, ali je sporazum ,nalozen” (tj. vecina omejitev ali obveznosti velja samo za enega udelezenca
sporazuma) ali ,dogovorjen (oba udeleZenca sprejemata omejitve ali obveznosti);

(c) regulativno okolje;

(d) vedenje, ki lahko nakazuje ali spodbuja nedovoljeno dogovarjanje, kot so prevladujo¢ polozaj pri dolo¢anju
cen, vnaprej oznamjene spremembe cen in razprave o ceni, cenovna togost kot odziv na preseZne
zmogljivosti, diskriminacija pri cenah in preteklo nedovoljeno dogovarjanje.

Dejavniki, ki se upostevajo pri ocenjevanju v skladu s clenom 101(3) Pogodbe

Vertikalni sporazumi, ki omejujejo konkurenco v smislu ¢lena 101(1) Pogodbe, lahko povzrocijo tudi
spodbujevalne ucinke na konkurenco v obliki izboljsanj ucinkovitosti, ki lahko odtehtajo njihove
protikonkurenéne ucinke. Ocena izbolj$anj ucinkovitosti v primerjavi s protikonkurenénimi ucinki se izvede
v okviru ¢lena 101(3) Pogodbe, ki vsebuje izjemo od prepovedi iz ¢lena 101(1) Pogodbe. Da bi se ta izjema
lahko uporabila, mora vertikalni sporazum izpolnjevati naslednje $tiri kumulativne pogoje:

(a) ustvariti mora objektivne gospodarske koristi;
(b) potrosnikom mora biti zagotovljen pravicen delez dosezenih koristi (*!);
(c) omejevanje konkurence mora biti nujno za dosego navedenih koristi in

(d) sporazum udelezencem ne sme dati moznosti izkljucitve konkurence glede znatnega dela zadevnega blaga
ali storitev (%),

V skladu s ¢lenom 101(3) Pogodbe se ocena vertikalnih sporazumov opravi v okviru dejanskih okolis¢in
sporazuma (') in na podlagi dejstev, ki obstajajo v danem trenutku. Pri oceni se upostevajo pomembne
spremembe dejstev. Izjema iz ¢lena 101(3) Pogodbe se uporablja, dokler so izpolnjeni vsi stirje pogoji, in se
preneha uporabljati, ko temu ve¢ ni tako (**%). Pri uporabi ¢lena 101(3) Pogodbe v skladu s temi naceli je treba
upostevati nalozbe udeleZencev sporazuma ter ¢as in omejitve, ki so potrebni, da se izvede in povrne nalozba
v izboljSanje u¢inkovitosti.

(") Kot je navedeno v odstavku 84 smernic o uporabi ¢lena 101(3), pojem ,potrosniki“ v smislu ¢lena 101(3) Pogodbe zajema vse
neposredne ali posredne uporabnike izdelkov, ki jih zajema sporazum, vklju¢no s proizvajalci, ki izdelek uporabljajo kot vlozek,
trgovci na debelo, trgovci na drobno in konénimi potroniki, tj. fiziénimi osebami, ki delujejo za namene, ki so zunaj njihove
trgovske ali poklicne dejavnosti.

(*%?)  Glej smernice o uporabi ¢lena 101(3).

(") Glej sodbo Ford/Komisija, zdruzeni zadevi 25/84 in 26/84, EU:C:1985:340, tocki 24 in 25; smernice o uporabi ¢lena 101(3),
odstavek 44.

(') Glej na primer Sklep Komisije 1999/242/ES (zadeva 3t. IV[36.237 — TPS) (UL L 90, 2.4.1999, str. 6). Podobno se prepoved iz ¢lena
101(1) Pogodbe lahko uporablja tako dolgo, dokler ima sporazum omejevalni cilj ali omejevalne ucinke; smernice o uporabi ¢lena
101(3), odstavek 44.
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(293) Prvi pogoj iz ¢lena 101(3) Pogodbe zahteva oceno objektivnih koristi z vidika izboljsanj ucinkovitosti, ki jo
ustvari sporazum. V zvezi s tem lahko vertikalni sporazumi pogosto prispevajo k doseganju izboljSanj
ucinkovitosti, kot je pojasnjeno v oddelku 2.1, tako da izbolj$ajo nacin, na katerega udelezenci sporazuma
izvajajo svoje dopolnilne dejavnosti.

(294) Drugi pogoj iz ¢lena 101(3) Pogodbe zahteva, da je treba potro$nikom zagotoviti pravicen delez koristi. To
pomeni, da je treba potrosnikom blaga ali storitev, kupljenih in/ali (nadalje) prodanih v okviru vertikalnega
sporazuma, vsaj zagotoviti nadomestilo za negativne ucinke sporazuma (***). Drugace povedano, izboljsanja
ucinkovitosti morajo v celoti izravnati verjetne negativne udinke na cene, obseg proizvodnje in druge
pomembne dejavnike, ki jih povzroc¢i vertikalni sporazum.

(295) Tretji¢, Komisija bo pri oceni preskusa nujnosti iz ¢lena 101(3) Pogodbe, zlasti proucila, ali posami¢ne omejitve
omogocajo ucinkovitejo proizvodnjo, nakup ali (nadaljnjo) prodajo pogodbenega blaga in storitev, kot bi bilo
mogoce, ¢e zadevne omejitve ne bi bilo. Pri tej oceni je treba upostevati trzne pogoje in razmere, s katerimi se
sreCujejo udeleZenci sporazuma. Podjetjem, ki se sklicujejo na ugodnost iz ¢lena 101(3) Pogodbe, ni treba
prouditi hipoteti¢nih in teoreti¢nih alternativ. Vendar pa morajo pojasniti in ponazoriti, zakaj na videz realne in
precej manj omejevalne alternative ne bi zagotovile enakih izboljsanj ucinkovitosti. Ce bi uporaba na videz
poslovno realne in manj omejevalne alternative povzrocila znatne izgube izboljSanj uc¢inkovitosti, se zadevna
omejitev Steje za nujno.

(296) Cetrti pogoj iz ¢lena 101(3) Pogodbe zahteva, da vertikalni sporazum udelezencem sporazuma ne sme
dopuscati, da odpravijo konkurenco v zvezi z znatnim delom zadevnega blaga ali storitev. To predpostavlja
analizo preostalih konkuren¢nih pritiskov na trg in uéinka sporazuma na te preostale vire konkurence. Pri
uporabi tega pogoja je treba upostevati odnos med ¢lenom 101(3) Pogodbe in ¢lenom 102 Pogodbe. V skladu
s sodno prakso uporaba ¢lena 101(3) Pogodbe ne more prepreciti uporabe ¢lena 102 Pogodbe (**). Poleg tega
je treba clen 101(3) Pogodbe zaradi doslednosti razlagati tako, da izkljucuje uporabo pravila o izjemi za
omejevalne vertikalne sporazume, ki pomenijo zlorabo prevladujoCega poloZaja, saj je namen
¢lenov 101 in 102 ohranjati u¢inkovito konkurenco na trgu (*’). Vertikalni sporazum ne sme izkljucevati
ucinkovite konkurence z odpravo vseh ali veCine obstojec¢ih virov dejanske ali potencialne konkurence.
Konkuren¢nost med podjetji je bistveno gonilo ekonomske ucinkovitosti, vklju¢no z dinami¢nimi izboljSanji
ucinkovitosti v obliki inovacij. Brez te konkuren¢nosti prevladujoce podjetje ne bo imelo dovolj spodbud, da bi
$e naprej dosegalo ve¢jo u¢inkovitost in jo prenasalo na druge. Vertikalnega sporazuma, ki ohranja, ustvarja ali
krepi trzni polozaj, ki se priblizuje monopolu, obi¢ajno ni mogoce upraviciti z razlogom, da dosega tudi vecjo

ucinkovitost.
8.2. Analiza posebnih vertikalnih omejitev
(297) Medtem ko oddelek 6 vsebuje smernice za oceno vertikalnih omejitev, ki pomenijo najresnejse omejitve v smislu

¢lena 4 Uredbe (EU) 2022/720 ali izkljuéene omejitve v smislu ¢lena 5 Uredbe (EU) 2022/720, odstavki
v nadaljevanju vsebujejo smernice o drugih posebnih vertikalnih omejitvah. Kar zadeva vertikalne omejitve, ki
niso posebej obravnavane v teh smernicah, jih bo Komisija ocenila v skladu z istimi naceli ob upostevanju
ustreznih dejavnikov, kot je dolo¢eno v tem oddelku 8.

(') Glej odstavek 85 smernic o uporabi ¢lena 101(3).

(") Glej sodbo z dne 16. marca 2000, Compagnie Maritime Belge, zdruZeni zadevi C-395/96 P in C-396/96 P, EU:C:2000:132, tocka 130.
Podobno uporaba ¢lena 101(3) Pogodbe ne preprecuje uporabe pravil Pogodbe o prostem pretoku blaga, storitev, oseb in kapitala. Te
dolocbe se v nekaterih okoli¢inah uporabljajo za sporazume, sklepe in usklajena ravnanja v smislu ¢lena 101(1) Pogodbe; v zvezi
s tem glej sodbo z dne 19. februarja 2002, Wouters in drugi, C-309/99, EU:C:2002:98, tocka 120.

(1) Glej sodbo z dne 10. julija 1990, Tetra Pak/Komisija, zadeva T-51/89, EU:T:1990:41. Glej tudi odstavek 106 smernic o uporabi ¢lena
101(3).



C 248/68 Uradni list Evropske unije 30.6.2022

8.2.1. Omejitev na prodajo ene blagovne znamke

(298) Pod naslov ,omejitev na prodajo ene blagovne znamke“ spadajo sporazumi, katerih glavni element je, da kupca
zavezujejo ali spodbujajo, da svoja narocila za doloceno vrsto izdelka ve¢inoma oddaja enemu dobavitelju. Ta
zahteva je vsebovana med drugim v klavzulah o prepovedi konkurence in nalaganju kvot, dogovorjenih
s kupcem. Dogovor o prepovedi konkurence temelji na obveznosti ali spodbujevalni shemi, zaradi katere kupec
ve¢ kot 80 % svojih nakupov na dolocenem trgu opravi pri samo enem dobavitelju. To ne pomeni, da mora
kupec kupovati neposredno pri tem dobavitelju, ampak da kupec dejansko ne sme kupovati, prodajati ali
vgrajevati konkuren¢nega blaga ali storitev. Nalaganje kvot je blazja oblika prepovedi konkurence, pri kateri
kupec zaradi spodbud ali obveznosti, za katere sta se dogovorila z dobaviteljem, svoje nakupe v veliki meri
opravi pri enem dobavitelju. Nalaganje kvot je lahko na primer v obliki zahtev glede minimalnih nakupov,
zahtev glede zalog ali nelinearnih cen, kot so sheme popustov pod dolo¢enimi pogoji ali dvodelne cene (fiksni
del cene plus cena na enoto). Pricakovati je, da bo imela tako imenovana angleska klavzula, ki od kupca
zahteva, da poroca o vsaki boljsi ponudbi, in kupcu omogoca, da tako ponudbo sprejme samo, ¢e dobavitelj ne
zagotovi enake ponudbe, enak ucinek kot obveznost omejitve na prodajo ene blagovne znamke, zlasti ¢e mora
kupec razkriti, kdo mu je dal bolj$o ponudbo.

(299) Morebitna konkuren¢na tveganja omejitve na prodajo ene blagovne znamke so omejevanje dostopa do trga
konkuren¢nim in potencialnim dobaviteljem, zmanj$anje konkurence in olajsanje nedovoljenega dogovarjanja
med dobavitelji v primeru kumulativne uporabe in, ¢e je kupec trgovec na drobno, izguba konkurence med
blagovnimi znamkami na prodajnem mestu. Taki omejevalni u¢inki neposredno vplivajo na konkurenco med
blagovnimi znamkami.

(300) Za sporazume o omejitvi na prodajo ene blagovne znamke se lahko uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1)
Uredbe (EU) 2022/720, e niti trzni delez dobavitelja niti trzni delez kupca ne presega 30 % in e prepoved
konkurence ni daljsa od petih let. Kot je dolo¢eno v odstavku (248), se lahko za sporazume o omejitvi na
prodajo ene blagovne znamke, ki se lahko tiho podaljsajo za dobo, daljso od petih let, uporablja ugodnost
skupinske izjeme, ¢e lahko kupec z razumnim odpovednim rokom in ob razumnih stroskih dejansko spremeni
ali prekine sporazum o omejitvi na prodajo ene blagovne znamke, kar kupcu omogoca, da po izteku petletnega
obdobja dejansko zamenja svojega dobavitelja. Ce navedeni pogoji niso izpolnjeni, je treba sporazum o omejitvi
na prodajo ene blagovne znamke oceniti posebej.

(301) Obveznosti omejitve na prodajo ene blagovne znamke lahko e zlasti povzroca protikonkurenéno zapiranje
trga, ¢e konkurenti, ki bodisi $e niso prisotni na trgu, ko se sklepajo obveznosti, bodisi ne morejo konkurirati
za zagotavljanje celotne ponudbe odjemalcem, brez teh obveznosti izvajajo velik konkurencen pritisk.
Konkurenti ne morejo konkurirati pri zagotavljanju celotnega povprasevanja posameznega odjemalca, ker je
dobavitelj neizogibni trgovinski partner vsaj za del povprasevanja na trgu, ker je na primer njegova blagovna
znamka ,izdelek, ki ga je treba imeti v ponudbi® in je priljubljena pri veliko potrosnikih ali ker so omejitve
zmogljivosti drugih dobaviteljev take, da lahko del povprasevanja zagotovi samo zadevni dobavitelj (***). Trzni
polozaj dobavitelja je glavnega pomena za ocenjevanje morebitnih protikonkuren¢nih ucinkov, ki jih imajo
lahko obveznosti omejitve na prodajo ene blagovne znamke.

(302) Ce lahko konkurenti enakovredno konkurirajo za celotno povprasevanje vsakega posameznega odjemalca, na
splosno ni verjetno, da bi obveznosti omejitve na prodajo ene blagovne znamke dolo¢enega dobavitelja mo¢no
omejevale konkurenco, razen ¢e se odjemalcem oteZi zamenjava dobaviteljev zaradi trajanja in pokritja
obveznosti omejitve na prodajo ene blagovne znamke. Vedji kot je trzni delez, ki ga dobavitelj prodaja v okviru
obveznosti omejitve na prodajo ene blagovne znamke, in dlje kot trajajo obveznosti omejitve na prodajo ene
blagovne znamke, vedja je verjetnost obcutnega omejevanja dostopa do trga. Obveznosti omejitve na prodajo
ene blagovne znamke bodo verjetneje povzrocile protikonkurencno zapiranje trga, kadar jih prevzamejo
prevladujoca podjetja.

('%%) Glej sodbo z dne 23. oktobra 2003, Van den Bergh Foods/Komisija, zadeva T-65/98, EU:T:2003:281, tocki 104 in 156.
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(303) Pri ocenjevanju trzne moci dobavitelja je pomemben trzni polozaj njegovih konkurentov. Ce je konkurentov
veliko in so mocni, ni pric¢akovati nobenih ob&utnih protikonkuren¢nih u¢inkov. Omejevanje dostopa do trga
za konkurente prav tako ni verjetno, ¢e imajo podoben trzni poloZaj in lahko ponudijo podobno zanimive
izdelke. Vendar pa se lahko v takem primeru pojavi omejevanje dostopa do trga za nove konkurente, ¢e vec
glavnih dobaviteljev sklene sporazume o omejitvi na prodajo ene blagovne znamke z vedjim $tevilom kupcev
na upostevnem trgu (stanje kumulativnega ucinka). PoloZaj je enak, kadar lahko sporazumi o omejitvi na
prodajo ene blagovne znamke olajsajo nedovolieno dogovarjanje med konkuren¢nimi dobavitelji. Ce se za
navedene sporazume posamicno uporablja ugodnost izvzetja iz Uredbe (EU) 2022/720, je morda treba odvzeti
ugodnost skupinske izjeme, da se odpravi tak negativen kumulativni protikonkuren¢ni u¢inek. Za vezani trzni
delez, ki je manjsi od 5 %, se na splo$no ne Steje, da bistveno prispeva k takemu kumulativnemu u¢inku.

(304) Ce je trzni delez najvejega dobavitelja manjsi od 30 %, skupni trzni delez petih najvegjih dobaviteljev pa manjsi
od 50 %, samostojni ali kumulativni protikonkurené¢ni u¢inek ni verjeten. V takih primerih, v katerih potencialni
konkurent ne more prodreti na trg z dobi¢kom, je to verjetno zaradi drugih dejavnikov, kot so Zelje potro$nikov,
in ne zaradi obveznosti omejitve na prodajo ene blagovne znamke.

(305) Za ugotavljanje, ali je protikonkuren¢no zapiranje trga verjetno, je treba oceniti obseg vstopnih ovir. Kjer
konkuren¢ni dobavitelji brez ve¢jih teZav ustvarijo lastne integrirane distribucijske mreze ali najdejo druge
distributerje za svoj izdelek, omejevanje dostopa do trga najverjetneje ne bo predstavljalo dejanske tezave.

(306) Izravnalna mo¢ kupca je pomembna, ¢e mocni kupci ne dovolijo zlahka, da se jih odreze od dobave
konkuren¢nega blaga ali storitev. Da bi dobavitelj preprical svoje odjemalce, da sprejmejo omejitev na prodajo
ene blagovne znamke, jim bo morda moral placati nadomestilo, v celoti ali delno, za izgubo konkurence, ki je
posledica izklju¢nosti. Ce se tako nadomestilo placa, je lahko posameznim odjemalcem v interesu, da
z dobaviteljem sklenejo dogovor o obveznosti omejitve na prodajo ene blagovne znamke. Vendar bi bilo na
podlagi tega napacno sklepati, da so vse obveznosti omejitve na prodajo ene blagovne znamke, obravnavane
skupaj, koristne za odjemalce na navedenem trgu in za potro$nike. Zlasti je malo verjetno, da bodo potrosniki
kot celota imeli koristi, ¢e imajo vse obveznosti omejitve na prodajo ene blagovne znamke, obravnavane
skupaj, ucinek preprecevanja vstopa konkurenénih podjetij na trg ali njihovega Sirjenja na njem.

(307) Tudi raven v proizvodni ali distribucijski verigi je pomembna. Omejevanje dostopa je manj verjetno v primeru
vmesnega izdelka. Ce dobavitelj vmesnega izdelka nima prevladujocega polozaja na trgu, imajo konkuren¢ni
dobavitelji na voljo Se precejsnji delez prostega povprasevanja. Omejitev na prodajo ene blagovne znamke pa
lahko pod stopnjo prevlade v primerih kumulativnega u¢inka povzroci ucinke protikonkuren¢nega zapiranja
trga. Kumulativni protikonkurencni ucinek ni verjeten, ¢e je vezanega manj kot 50 % trga.

(308) Ce se sporazum nanasa na dobavo kon¢nega izdelka na veleprodajni ravni, je verjetnost pojava tezav
s konkurenco lahko v veliki meri odvisna od vrste veleprodaje in vstopnih ovir na veleprodajni ravni. Ce lahko
konkurené¢ni proizvajalci zlahka vzpostavijo svojo veleprodajno mreZo, ni dejanske nevarnosti omejevanja
dostopa. Velikost vstopnih ovir je deloma odvisna od vrste veleprodajne mreze, ki jo dobavitelj lahko
ucinkovito vzpostavi. Na trgu, kjer je mogoce ucinkovito delovanje veleprodaje samo izdelka, na katerega se
nanasa sporazum (npr. sladoleda), ima lahko proizvajalec zmoznost in spodbudo, da po potrebi vzpostavi svojo
veleprodajno mrezo, v primeru katere ni verjetno, da bo njegov dostop do tega trga omejen. Nasprotno pa na
trgu, kjer je ucinkoviteje, da se na debelo prodaja vrsta razlicnih izdelkov (npr. zmrznjena Zivila), za
proizvajalca, ki prodaja le en izdelek, vzpostavitev lastne veleprodajne mreZe ne bi bila u¢inkovita. Proizvajalec,
ki nima dostopa do uveljavljenih trgovcev na debelo, bo verjetno izkljucen s trga. V navedenem primeru se lahko
pojavijo protikonkuren¢ni ucinki. Poleg tega se lahko pojavi kumulativni protkonkurenéni ucinek, ¢e nekaj
dobaviteljev zavezuje vecino razpolozljivih trgovcev na debelo.

(309) V zvezi s kon¢nimi izdelki je na splosno bolj verjetno, da se bo omejevanje dostopa glede na precejsnje vstopne
ovire, s katerimi se sreCuje vecina proizvajalcev pri odpiranju prodajaln izklju¢no za lastne izdelke, pojavilo na
maloprodajni ravni. Poleg tega lahko sporazumi o omejitvi na prodajo ene blagovne znamke na maloprodajni
ravni zmanj$ajo konkurenco med blagovnimi znamkami na prodajnem mestu. Zato se lahko v zvezi
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s kon¢nimi izdelki na maloprodajni ravni pojavijo ve¢ji protikonkurenéni u¢inki, ob upostevanju vseh drugih
pomembnih dejavnikov, ¢e dobavitelj, ki nima prevladujocega polozaja, veze 30 % ali ve¢ upostevnega trga. Pri
podjetju s prevladujo¢im polozajem lahko Ze majhen vezani trzni deleZ povzrodi precejsnje protikonkurenéne
ucinke.

(310) Kumulativni u¢inek omejevanja dostopa se lahko pojavi tudi na maloprodajni ravni. Kadar imajo vsi dobavitelji
trzni delez, manjsi od 30 %, kumulativni u¢inek omejevanja dostopa ni verjeten, Ce je celotni vezani trzni delez
manjsi od 40 %; v takem primeru odvzem skupinske izjeme zato ni verjeten. Ta Stevilka je lahko vija, e se
upostevajo drugi dejavniki, kot so stevilo konkurentov ali vstopnih ovir itd. Kadar imajo nekatera podjetja trzne
deleze nad pragom, dolo¢enim v ¢lenu 3 Uredbe (EU) 2022/720, vendar pa nobeno nima prevladujocega
polozaja, kumulativni u¢inek omejevanja dostopa ni verjeten, ¢e je skupni vezani trzni delez man;jsi od 30 %.

(311) Ce kupec posluje v prostorih in na zemljii¢u, ki so v lasti dobavitelja ali pa jih je dobavitelj najel od tretje osebe,
ki ni povezana s kupcem, bo moZnost uvajanja u¢inkovitih ukrepov za odpravo morebitnega u¢inka omejevanja
dostopa, ki je posledica sporazuma o omejitvi na prodajo ene blagovne znamke, omejena. V tem primeru ni
verjetno, da bo Komisija posredovala pod ravnjo prevladujocega poloZaja.

(312) V nekaterih sektorjih je lahko prodajanje ve¢ kot ene blagovne znamke na enem prodajnem mestu tezko;
v takem primeru se lahko teZave z omejevanjem dostopa u¢inkoviteje reSujejo z omejevanjem trajanja pogodb.

(313) Ce omejitev na prodajo ene blagovne znamke povzroci znatne omejevalne ucinke, je treba oceniti, ali sporazum
ustvarja izboljSanja u¢inkovitosti, ki izpolnjujejo pogoje iz ¢lena 101(3) Pogodbe. Za prepoved konkurence so
lahko zlasti pomembna izboljsanja u¢inkovitosti, opisana v odstavku (16), tocka (b) (pridobivanje nezasluzenih
koristi med dobavitelji), tocki (e) in (f) (problemi zadrzanja) in tocki (i) (pomanjkljivosti kapitalskih trgov).

(314) V zvezi z izbolj$anji u¢inkovitosti, opisanih v odstavku (16), tocke (b), (e) in (i), je mogoce, da je nalaganje kvot
za kupca lahko manj omejevalna moznost. Nasprotno je lahko prepoved konkurence edini funkcionalni nacin,
da se doseze ucinkovitost, opisana v odstavku (16), tocka (f) (problem zadrzanja, ki se lahko pojavi v primeru
prenosa znanja in izkuSenj).

(315) V primeru nalozb dobavitelja, vezanih na posamezen poslovni odnos, kot so opisane v odstavku (16), tocka (e),
bo prepoved konkurence ali nalaganja kvot za dobo amortizacije nalozbe na splosno izpolnila pogoje iz ¢lena
101(3) Pogodbe. V primeru ve¢jih nalozb, vezanih na posamezni poslovni odnos, je lahko upravi¢ena prepoved
konkurence, ki traja ve¢ kot pet let. Nalozba, vezana na posamezno poslovno razmerje, je lahko na primer
dobaviteljeva namestitev ali prilagoditev opreme, pri ¢emer lahko navedeno opremo pozneje uporablja samo za
proizvodnjo sestavnih delov za dolo¢enega kupca. Splosne nalozbe ali nalozbe, vezane na posamezni trg,
v (dodatne) zmogljivosti na splosno niso nalozbe, vezane na posamezno poslovno razmerje. Vendar ce
dobavitelj ustvari novo zmogljivost, izrecno povezano z dejavnostmi dolo¢enega kupca, na primer podjetje, ki
izdeluje plocevinke, ki ustvari novo zmogljivost za proizvodnjo plocevink v polnilnici proizvajalca Zivil ali
zraven nje, je lahko navedena nova zmogljivost ekonomsko uspe$na samo, ¢e proizvaja za zadevnega
odjemalca; v takem primeru bi se nalozba obravnavala kot nalozba, vezana na posamezno poslovno razmerje.

(316) Prepoved konkurence se lahko uporablja tudi za obravnavanje problema zadrzanja za nalozbe, s katerimi se
uresniCujejo trajnostni cilji. Na primer, problem zadrZzanja bi lahko nastal, ¢e Zeli dobavitelj energije, ki se sooca
s povefanim povpraSevanjem po energiji iz obnovljivih virov ('), vlagati v hidroelektrarno ali vetrno
elektrarno. Dobavitelj bo morda pripravljen navedeno dolgoro¢no nalozbeno tveganje sprejeti le, Ce se je
zadostno Stevilo kupcev pripravljenih zavezati k nakupu energije iz obnovljivih virov za daljse obdobje. Taki
vertikalni sporazumi s kupci lahko spodbujajo konkurenco, saj je lahko dolgoro¢na prepoved konkurence
potrebna, da se nalozba sploh uresnici ali da se uresni¢i v predvidenem obsegu ali ¢asu. Zato lahko taka
prepoved konkurence izpolnjuje pogoje iz ¢lena 101(3) Pogodbe, ¢e ima nalozba dobavitelja dolgo
amortizacijsko dobo, dalj$o od petih let iz ¢lena 5(1), tocka (a), Uredbe (EU) 2022/720 (7).

(") Glej ¢len 2(1) Direktive (EU) 2018/2001 Evropskega parlamenta in Sveta z dne 11. decembra 2018 o spodbujanju uporabe energije
iz obnovljivih virov (UL L 328, 21.12.2018, str. 82).

("% Za take nalozbe v energijo iz obnovljivih virov se lahko uporabljajo tudi druga pravila EU, vklju¢no s tistimi, ki izhajajo iz ¢lena
106(1) Pogodbe, pravili o drzavni pomoci in notranjem trgu.
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(317) Ce dobavitelj kupcu zagotovi posojilo ali opremo, ki ni vezana na posamezno poslovno razmerje, je malo
verjetno, da bo zgolj to na splo$no pomenilo izboljSanje u¢inkovitosti, ki izpolnjuje pogoje iz ¢lena 101(3)
Pogodbe, ¢e sporazum ustvarja ucinke protikonkuren¢nega zapiranja trga. V primeru pomanjkljivosti
kapitalskega trga je morda ucinkovitejse, ¢e posojilo zagotovi dobavitelj izdelka in ne banka (glej odstavek (16),
tocka (i)). Vendar bi bilo treba v navedenem primeru posojilo zagotoviti na ¢im manj omejevalen nacin, kupcu
pa se na splo$no ne bi smelo prepreciti, da kadar koli in brez placila kazni prekine obveznost in odplaca
neporavnani znesek posojila.

(318) Prenos bistvenega znanja in izkusenj, kot je navedeno v odstavku (16), tocka (f), po navadi upravicuje prepoved
konkurence za ves ¢as trajanja sporazuma o dobavi, kot na primer v okviru fransizinga.

(319) V nadaljevanju je primer prepovedi konkurence

Vodilno podjetje na nacionalnem trgu za blago, namenjeno spontanim nakupom, s trznim delezem 40 %
proda vecino svojih izdelkov (90 %) prek vezanih trgovcev na drobno (vezani trzni delez 36 %). Vertikalni
sporazumi obvezujejo trgovce na drobno, da vsaj stiri leta kupujejo samo pri vodilnem podjetju na trgu.
Vodilno podjetje na trgu je zlasti mo¢no zastopano v gosteje naseljenih obmogjih, kot je prestolnica. Ima
10 konkurentov, vendar so izdelki nekaterih med njimi na voljo samo na nekaterih lokacijah, vsi pa imajo
veliko manjse trzne delezZe, pri Cemer je delez najvecjega 12 %. Teh 10 konkurentov skupaj zalaga dodatnih
10 % trga prek vezanih prodajaln. Na trgu je moc¢na diferenciacija blagovnih znamk in izdelkov. Vodilno
podjetje na trgu ima najmocnejSe blagovne znamke. Je edino, ki redno izvaja oglaSevalske akcije na
nacionalni ravni, svoje vezane prodajalce na drobno pa oskrbuje s posebnimi vitrinami za izdelke.

S tem nastane polozaj, v katerem je dostop do skupno 46 % (36 % + 10 %) trga omejen za potencialne nove
konkurente in za Ze prisotne konkurente, ki nimajo vezanih prodajaln. Potencialni novi konkurenti Se tezje
vstopijo na trg na gosto naseljenih obmogjih, kjer je omejevanje dostopa Se veje, Ceprav bi na trg najraje
vstopili prav na navedenih obmogjih. Poleg tega pomanjkanje konkurence med blagovnimi znamkami na
prodajnem mestu zaradi mocne diferenciacije blagovnih znamk in izdelkov ter visokih raziskovalnih
stro§kov v zvezi s ceno izdelka povzroca $e dodatno izgubo blaginje za potro$nike. Morebitna izboljsanja
ucinkovitosti izklju¢nih prodajaln, za katera vodilno podjetje na trgu trdi, da izhajajo iz manjsih prevoznih
stro§kov in morebitnih problemov zadrzanja pri vitrinah za izdelke, so omejena in ne odtehtajo negativnih
ucinkov na konkurenco. Izbolj$anja u¢inkovitosti so omejena, saj so prevozni stroski povezani s koli¢ino in
ne z izklju¢nostjo, vitrine za izdelke pa ne vklju¢ujejo posebnega znanja in izkuSenj ter niso lastne
posamezni blagovni znamki. V navedenih primerih je majhna verjetnost, da so pogoji iz ¢lena 101(3)
Pogodbe izpolnjeni.

(320) V nadaljevanju je primer nakupnih kvot

Proizvajalec X s 40-odstotnim trznim delezem proda 80 % svojih izdelkov prek pogodb, v katerih je
doloceno, da mora preprodajalec vsaj 75 % svojih nakupov dolocenega izdelka opraviti pri proizvajalcu X.
Proizvajalec X v zameno ponudi financiranje in opremo po ugodnih stopnjah. Pogodbe trajajo pet let,
posojilo pa je treba odplacati v enakih obrokih. Vendar pa imajo kupci po prvih dveh letih moznost
prekiniti pogodbo s Sestmese¢nim odpovednim rokom, ¢e odpladajo preostali znesek posojila in
prevzamejo opremo po njeni trzni vrednosti. Po izteku petletnega obdobja postane oprema last kupca.
Vecina konkuren¢nih proizvajalcev, ki jih je 12, je majhnih, pri ¢emer ima najvedji 20-odstotni trzni delez,
uporabljajo pa podobne pogodbe, ki trajajo razli¢no dolgo. Proizvajalci s trznim delezem pod 10 % imajo
pogosto pogodbe, ki trajajo dlje in vsebujejo manj ugodne klavzule o prekinitvi. V skladu s pogodbami
proizvajalca X lahko 25 % potreb dobavijo konkurenti. V zadnjih treh letih sta na trg vstopila dva nova
proizvajalca in skupaj pridobila trzni delez v visini 8 %, delno s prevzemanjem posojil Stevilnih
preprodajalcev v zameno za pogodbe z navedenimi preprodajalci.
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Vezani trzni delez proizvajalca X je 24 % (0,75 x 0,80 x 40 %). Vezani trzni delez drugih proizvajalcev je
priblizno 25 %. Tako je dostop do skupaj priblizno 49 % trga omejen za potencialne nove konkurente, ki
Zelijo vstopiti na trg, in za Ze prisotne konkurente, ki nimajo vezanih prodajaln, in sicer vsaj dve leti od
sklenitve pogodb o dobavi. Zdi se, da imajo preprodajalci pogosto tezave pri pridobivanju posojil pri
bankah in so na splosno premajhni, da bi kapital zbrali po drugih poteh, kot je izdajanje delnic. Poleg tega
lahko proizvajalec X dokaze, da mu koncentriranje njegove prodaje na omejeno Stevilo preprodajalcev
omogoca boljse nacrtovanje prodaje in prihranke pri prevoznih stroskih. Glede na izboljSanja
ucinkovitosti, ki jih ustvarja obveznost nabave, na eni strani, ter 25-odstotni nevezani delez v pogodbah
proizvajalca X, dejansko moznost za pred¢asno prekinitev pogodb, nedavni vstop novih proizvajalcev in
dejstvo, da priblizno polovica preprodajalcev ni vezanih, na drugi strani, je verjetno, da nalaganje kvot
v visini 75 %, ki ga uporablja proizvajalec X, izpolnjuje pogoje iz ¢lena 101(3) Pogodbe.

8.2.2. Izkljucna dobava

(321) Izklju¢na dobava se nanasa na omejitve, ki dobavitelja zavezujejo ali ga spodbujajo, naj pogodbene izdelke na
splosno ali za dolo¢eno vrsto rabe prodaja samo enemu ali ve¢inoma enemu kupcu. Take omejitve so lahko
v obliki obveznosti izklju¢ne dobave, ki dobavitelja zavezujejo, naj prodaja samo enemu kupcu zaradi nadaljnje
prodaje ali dolo¢ene vrste rabe. Lahko so na primer tudi v obliki nalaganja kvot za dobavitelja, pri ¢emer se
dobavitelj in kupec dogovorita o spodbudah, zaradi katerih dobavitelj svojo prodajo osredotoci zlasti na enega
kupca. Za vmesne izdelke ali storitve se izklju¢na dobava pogosto imenuje tudi industrijska dobava.

(322) Za sporazum o izklju¢ni dobavi se lahko uporablja ugodnost skupinske izjeme iz Uredbe (EU) 2022/720, e niti
trzni delez dobavitelja niti kupca ne presega 30 %, tudi ¢e sta kombinirana z drugimi med najresnejse omejitve
uvrséenimi vertikalnimi omejitvami, kot je prepoved konkurence. Preostanek tega oddelka 8.2.2 zagotavlja
smernice za ocenjevanje sporazumov o izklju¢ni dobavi v posameznih primerih nad pragom trZnega deleza.

(323) Glavno konkuren¢no tveganje izklju¢ne dobave je protikonkurenéno zapiranje trga za druge kupce. Mogoci
ucinki so podobni mogoc¢im uéinkom izklju¢ne distribucije, zlasti ¢e izklju¢ni distributer postane izklju¢ni
kupec za celotni trg (glej zlasti odstavek (130)). Trzni delez kupca na nakupnem trgu, ki je v prodajni verigi
pred njim, je o¢itno pomemben za ocenjevanje zmoznosti kupca, da vsili izklju¢no dobavo, ki drugim kupcem
prepreci dostop do dobave. Vendar pa je pomembnost polozaja kupca na trgu, ki je v prodajni verigi za njim,
najpomembnejsi dejavnik, ki doloca, ali se lahko pojavijo tezave pri konkurenci. Ce kupec nima trzne moci na
trgu, ki je v prodajni verigi za njim, ni mogoce pric¢akovati nobenih znatnih negativnih uc¢inkov za potro$nike.
Negativni ucinki lahko nastanejo, ¢e trzni delez kupca na dobavnem trgu, ki je v prodajni verigi za njim, in na
nakupnem trgu, ki je v prodajni verigi pred njim, presega 30 %. Ce trzni delez kupca na nabavnem trgu ne
presega 30 %, se lahko kljub temu pojavijo precejsnji u¢inki omejevanja dostopa, zlasti e trzni delez kupca na
trgu, ki je v prodajni verigi za njim, presega 30 % in se izkljuna dobava nanasa na dolo¢eno vrsto rabe
pogodbenih izdelkov. Ce ima kupec prevladujo¢ polozaj na trgu, ki je v prodajni verigi za njo, lahko vsaka
obveznost dobave izdelkov samo ali predvsem prevladujotemu kupcu na trgu povzroéi precej$nje
protikonkurenéne ucinke.

(324) Poleg trinega polozaja kupca na trgih, ki sta v prodajni verigi pred in za njim, je treba upostevati tudi obseg in
trajanje obveznosti izklju¢ne dobave. Vedji kot je vezani delez dobave in dlje kot traja obveznost izklju¢ne
dobave, vedja je verjetnost precej$njega ucinka omejevanja dostopa. Sporazumi o izklju¢ni dobavi, ki so krajsi
od petih let in jih sklenejo podjetja, ki nimajo prevladujodega poloZaja na trgu, obicajno zahtevajo
uravnovesanje spodbujevalnih u¢inkov na konkurenco in protikonkuren¢nih ucinkov, medtem ko pri
sporazumih, ki trajajo vec kot pet let, pri ve¢ini vrst nalozb ni treba doseci navedenih izbolj$anj u¢inkovitosti ali
pa so ta izbolj$anja u¢inkovitosti premajhna, da bi prevladala nad u¢inkom omejevanja dostopa, ki ga imajo taki
dolgoro¢ni sporazumi o izklju¢ni dobavi.

(325) Trzni polozaj konkuren¢nih kupcev na dobavnem trgu, ki je viSje v prodajni verigi, je prav tako pomemben, saj
je verjetno, da bodo sporazumi o izklju¢ni dobavi omejili dostop konkurenénim kupcem iz protikonkurenénih
razlogov, na primer, da se povi$ajo njihovi stroski, ¢e so bistveno manjsi od stroskov kupca, ki omejuje dostop.
Omejevanje dostopa konkuren¢nim kupcem ni verjetno, ¢e imajo ti konkurenti podobno kupno mo¢ kot kupec,
ki je udelezenec sporazuma, in lahko dobaviteljem ponujajo podobne prodajne moznosti. V takem primeru je
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mogoce le omejevanje dostopa potencialnim novim konkurentom, ki si morda ne morejo zagotoviti dobave, ¢e
ve¢ glavnih kupcev hkrati sklene pogodbe o izklju¢ni dobavi z vecino dobaviteljev na trgu. Tak kumulativni
ucinek omejevanja dostopa lahko povzro¢i odvzem ugodnosti Uredbe (EU) 2022/720.

(326) Obstoj vstopnih ovir na ravni dobavitelja in njihova velikost sta pomembna vidika pri oceni, ali gre za
omejevanje dostopa. Ce je za konkurencne kupce ucinkovito, da sami zagotavljajo blago ali storitve prek
vertikalne integracije na trgih, ki so pred njimi v prodajni verigi, omejevanje dostopa najverjetneje ne bo
pomenilo tezave.

(327) Upostevati bi bilo treba tudi izravnalno mo¢ dobaviteljev, saj pomembni dobavitelji ne bodo zlahka dovolili, da
jim en kupec onemogoci poslovanje z drugimi kupci. Omejevanje dostopa je torej tveganje predvsem v primeru
Sibkih dobaviteljev in moé¢nih kupcev. V primeru moc¢nih dobaviteljev je lahko obveznost izklju¢ne dobave
kombinirana s prepovedjo konkurence. Tudi v zvezi s takimi kombinacijami se je treba sklicevati na smernice
o0 omejitvi prodaje na eno blagovno znamko. Ce sta obe strani tudi zagotovili nalozbe, vezane na posamezno
poslovno razmerje (problem zadrzanja), bo kombinacija izklju¢ne dobave in prepovedi konkurence pogosto
upravicena, zlasti pod ravnjo prevladujoega polozaja.

(328) Nenazadnje, raven v proizvodni ali distribucijski verigi in narava izdelka sta pomembni za oceno morebitnih
u¢inkov omejevanja dostopa. Protikonkuren¢no zapiranje trga je manj verjetno pri vmesnih ali homogenih
izdelkih. Prvi¢, proizvajalec z omejenim dostopom do trga, ki uporablja dolo¢en vlozek, se na splosno prozneje
odzove na povprasevanje svojih odjemalcev kot pa trgovec na debelo ali trgovec na drobno, ki se mora odzvati
na povpraSevanje kon¢nih potrosnikov, za katere ima lahko blagovna znamka pomembno vlogo. Drugic,
izguba morebitnega vira dobave je za kupce z omejenim dostopom v primeru homogenih izdelkov manj
pomembna kot v primeru heterogenega izdelka z razliénimi stopnjami in koli¢inami. Pri kon¢nih izdelkih
z blagovno znamko ali diferenciranih vmesnih izdelkih, v zvezi s katerimi obstajajo vstopne ovire, ima lahko
izklju¢na dobava obcutne protikonkurenéne ucinke, ¢e so konkuren¢ni kupci relativno majhni v primerjavi
s kupcem, ki omejuje dostop, tudi ¢e slednji nima prevladujocega polozaja na trgu, ki je v prodajni verigi za
njim.

(329) Izbolj$anja ucinkovitosti se lahko pricakujejo v primeru problema zadrZanja (odstavek (16), tocki (e) in (f)), in
taka izboljanja ucinkovitosti so bolj verjetna pri vmesnih izdelkih kot pri konénih. Druga izboljsanja
ucinkovitosti so manj verjetna. Morebitna ekonomija obsega v distribuciji (odstavek (16), tocka (g)) ni verjeten
razlog za upravicenost izklju¢ne dobave.

(330) Pri problemu zadrzanja in Se bolj pri ekonomijah obsega v distribuciji bi lahko bilo nalaganje kvot za
dobavitelja, kot je obveznost minimalne dobave, morda manj omejevalna alternativa.

(331) V nadaljevanju je primer izklju¢ne dobave

Na trgu za dolo¢eno vrsto sestavnega dela (trg vmesnega izdelka) se dobavitelj A dogovori s kupcem B, da
bo z uporabo svojega znanja in izkusenj, precejsnjih nalozb v nove stroje ter s specifikacij, ki jih zagotovi
kupec B, razvil druga¢no razli¢ico sestavnega dela. Kupec B bo moral za vgradnjo novega sestavnega dela
zagotoviti precej$nje nalozbe. Dogovorila sta se, da bo dobavitelj A nov izdelek od datuma vstopa na trg
pet let dobavljal samo kupcu B. Kupec B mora prav tako pet let kupovati nov izdelek samo pri
dobavitelju A. Tako kupec A kot B lahko $e naprej drugje prodajata oziroma kupujeta druge razli¢ice
sestavnega dela. Trzni deleZ kupca B na trgu sestavnega dela, ki je v prodajni verigi pred njim, in na trgu
kon¢nega izdelka, ki je v prodajni verigi za njim, je 40 %. Trzni delez dobavitelja A je 35 %. Obstajata Se
dva druga dobavitelja sestavnega dela s priblizno 20- do 25-odstotnim trznim deleZem ter ve¢ manjsih
dobaviteljev.

Glede na precejsnje nalozbe obeh udeleZencev bo sporazum verjetno izpolnjeval pogoje iz ¢lena 101(3)
Pogodbe v zvezi z izbolj$anji u¢inkovitosti in omejenim u¢inkom omejevanja dostopa. Drugim kupcem se
omeji dostop do dolocene razliice izdelka dobavitelja s 35-odstotnim trznim delezem, vendar bi lahko
drugi dobavitelji sestavnega dela razvili podobne nove izdelke. Omejevanje dostopa do dela povprasevanja
kupca B za druge dobavitelje je omejeno na najvec 40 % trga.
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8.2.3. Omgjitve glede uporabe spletnih trZnic

(332) Spletne trznice povezujejo trgovce in morebitne odjemalce, da bi se omogocili neposredni nakupi in so na
splosno ponudnice spletnih posredniskih storitev. Spletne storitve, ki ne omogocajo funkcionalnosti
neposrednega nakupovanja, ampak odjemalce preusmerijo k drugim spleti§¢em, kjer lahko kupijo blago in
storitve, se za namene teh smernic obravnavajo kot storitve oglasevanja in ne kot spletne trznice (”!).

(333) Spletne trznice so postale pomemben prodajni kanal za dobavitelje in trgovce na drobno, ki jim zagotavljajo
dostop do velikega Stevila odjemalcev, ter za kon¢ne uporabnike. Trgovcem na drobno lahko omogocijo, da
zatnejo prodajati prek spleta z manj$imi zacetnimi nalozbami. Poleg tega lahko olajsajo ¢ezmejno prodajo ter
povecajo vidnost zlasti malih in srednje velikih preprodajalcev, ki nimajo lastne spletne trgovine ali jih kon¢ni
uporabniki ne poznajo dobro.

(334) Dobavitelji morda Zelijo pri svojih kupcih omejiti uporabo spletnih trznic ('7?), da bi na primer za§¢itili podobo
in polozaj svoje blagovne znamke, odvracali od prodaje ponarejenih izdelkov, zagotovili ustrezne storitve pred
prodajo in po njej ali zagotovili, da kupec ohranja neposreden odnos z odjemalci. Take omejitve lahko
vkljucujejo vse od popolne prepovedi uporabe spletnih trznic do omejitev uporabe spletnih trznic, ki ne
izpolnjujejo nekaterih kvalitativnih zahtev. Dobavitelji lahko na primer prepovejo uporabo trznic, na katerih se
izdelki prodajajo na drazbi, ali pa od kupcev zahtevajo, da uporabljajo specializirane trznice, da bi zagotovili
dolocene standarde kakovosti glede okolja, v katerem se lahko prodajajo njihovo blago in storitve. Z uvedbo
nekaterih kvalitativnih zahtev se lahko dejansko prepove uporaba spletnih trznic, ker nobena spletna trznica ne
more izpolniti zahtev. To se lahko na primer zgodi, ¢e dobavitelj zahteva, da logotip spletne trznice ne sme biti
viden ali da mora domensko ime katerega koli spletis¢a, ki ga uporabi trgovec na drobno, vsebovati ime
podjetja trgovca na drobno.

(335) Za vertikalne sporazume, ki omejujejo uporabo spletnih trznic, se lahko uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena
2(1) Uredbe (EU) 2022/720, &e cilj navedenega sporazuma ni neposredno ali posredno preprecevanje kupcu
ucinkovite uporabe interneta za prodajo pogodbenega blaga ali storitev na dolo¢ena ozemlja ali dolo¢enim
odjemalcem v smislu ¢lena 4, tocka (e), Uredbe in Ce trzna deleza dobavitelja in kupca ne presegata pragov iz
¢lena 3 Uredbe (EU) 2022/720.

(336) Kot je doloceno v oddelku 6.1.2 se omejitev ali prepoved prodaje na spletnih trznicah nanasa na nacin, na
katerega lahko kupec prodaja na spletu in ne omejuje prodaje na doloeno ozemlje ali dolodeni skupini
odjemalcev. Ceprav taka omejitev ali prepoved omejuje uporabo dolocenega kanala za spletno prodajo, so
kupcu e vedno na voljo drugi kanali za spletno prodajo (). Natan¢neje, kljub omejitvi ali prepovedi prodaje
na spletnih trznicah, lahko kupec Se vedno prodaja pogodbeno blago ali storitve prek lastne spletne trgovine ali
drugih spletnih kanalov in uporablja tehnike optimizacije iskalnikov ali oglauje na spletu, vkljuéno
s platformami tretjih oseb, da poveca prepoznavnost svoje spletne trgovine ali drugih prodajnih kanalov. Zato
se za tako omejitev naceloma lahko uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720.

(337) Preostanek tega oddelka 8.2.3 vsebuje smernice za ocenjevanje omejitev glede uporabe spletnih trznic
v posameznih primerih, v katerih so preseZeni pragi trznega deleza iz ¢lena 3 Uredbe (EU) 2022/720.

(338) Omejitve glede uporabe spletnih trznic so pogosto dogovorjene v okviru sistemov selektivne distribucije.
V oddelku 4.6.2 so doloc¢ena merila, v skladu s katerimi sistem selektivne distribucije morda ne spada na
podrocje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe (4. V primerih, v katerih dobavitelj ne sklene sporazuma s spletno
trznico, morda ne more preveriti, ali spletna trznica izpolnjuje pogoje, ki jih morajo njegovi pooblasceni
distributerji izpolnjevati v zvezi s prodajo pogodbenega blaga in storitev. V tem primeru je lahko omejitev ali
prepoved uporabe spletnih trznic ustrezna ter ne presega tistega, kar je potrebno za ohranjanje kakovosti in

(") Glej tudi odstavek (343).

("% Konéno porocilo o preiskavi sektorja e-trgovanja, oddelek 4.4.

("”%) Glej zadevo C-230/16 — Coty Germany, tocke 64 do 69.

(") Glej zadevo C-230/16 — Coty Germany, tocke 24 do 36.
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zagotavljanje pravilne uporabe pogodbenega blaga in storitev. Vendar v primerih, ko dobavitelj v svoj sistem
selektivne distribucije kot ¢lana imenuje upravljavca spletne trznice ali ko omeji uporabo spletnih trznic za
nekatere pooblaséene distributerje, za druge pa ne, ali ko omeji uporabo spletne trznice, sam pa to spletno
trznico uporablja za prodajo pogodbenega blaga ali storitev, omejitve glede uporabe navedenih spletnih trznic
verjetno ne izpolnjujejo pogojev primernosti in sorazmernosti (\”°).

(339) Ce selektivna distribucija spada na podro¢je uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe, je treba vertikalni sporazum in
morebitne omejitve uporabe spletnih trznic oceniti v skladu s ¢lenom 101 Pogodbe.

(340) Glavno tveganje za konkurenco, ki izhaja iz omejitev uporabe spletnih trznic, je zmanj$anje konkurence znotraj
blagovne znamke na ravni distribucije. Na primer, nekateri pooblasceni distributerji, kot so mali ali srednje veliki
kupci, se lahko zanaSajo na spletne trznice, da privabijo odjemalce. Omejitve uporabe spletnih trznic lahko
kupcem odvzamejo prodajni kanal, ki bi lahko bil pomemben, in zmanjsajo konkurencen pritisk, ki ga izvajajo
na druge pooblaicene distributerje.

(341) Da bi se ocenili morebitni protikonkurencni u¢inki omejitev na uporabo spletnih trznic, je treba najprej oceniti
stopnjo konkurence med blagovnimi znamkami, saj zmanjSanje konkurence znotraj same znamke verjetno ne
bo imelo negativnih u¢inkov na odjemalce, ¢e je konkurenca med blagovnimi znamkami na ravni dobavitelja in
distributerja mo¢na ('7%). V ta namen bi bilo treba upostevati trzni poloZaj dobavitelja in njegovih konkurentov.
Drugi¢, upostevati je treba vrsto in obseg omejitev glede uporabe spletnih trznic. Prepoved vse prodaje prek
spletnih trZnic je na primer bolj omejevalna kot prepoved uporabe dolocenih spletnih trznic ali zahteva, da se
uporabljajo le spletne trznice, ki izpolnjujejo dolocena kvalitativna merila. Tretji¢, upostevati je treba relativni
pomen omejenih spletnih trznic kot prodajnega kanala na upostevnih proizvodnih in geografskih trgih.
Nenazadnje, upostevati je treba kumulativni u¢inek katerih koli drugih omejitev glede spletne prodaje ali
oglasevanja, ki jih nalozi dobavitelj.

(342) Kot je dolo¢eno v odstavku (334), se lahko zaradi omejitev glede uporabe spletnih trznic izbolj$ajo u¢inkovitosti,
zlasti v zvezi z zagotavljanjem zasCite blagovne znamke, dolocene stopnje kakovosti storitev ali zmanjSanjem
moznosti ponarejanja. Ce ni ugotovljeno, da omejitve spadajo na podrocje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe, je
treba pri oceni prouciti, ali bi se lahko taka izboljSanja u¢inkovitosti dosegla z manj omejevalnimi pristopi,
v skladu s pogoji iz ¢lena 101(3) Pogodbe. To je na primer mogoce, Ce spletna trznica trgovcem na drobno
omogoca, da na trznici vzpostavijo prodajalno z blagovno znamko in imajo tako vedji nadzor nad nacinom
prodaje svojega blaga ali storitev. Kakr$ne koli s kakovostjo povezane utemeljitve, na katere se sklicuje
dobavitelj, verjetno ne izpolnjujejo pogojev iz ¢lena 101(3) Pogodbe v naslednjih primerih:

(a) sam dobavitelj uporablja spletno trznico, uporaba katere je kupcu preprecena;
(b) dobavitelj naloZi omejitve le nekaterim distributerjem, ne pa tudi drugim;

(c) sam upravljavec spletne trznice je pooblaseni ¢lani sistema selektivne distribucije.
8.2.4. Omjitve uporabe storitev za primerjavo cen

(343) Storitve za primerjavo cen (77), kot so spletis¢a ali aplikacije za primerjavo cen, prodajalcem omogocajo, da
povecajo svojo vidnost in ustvarijo promet v svoji spletni trgovini, potencialnim odjemalcem pa omogocajo, da
najdejo trgovce na drobno ter primerjajo razli¢ne izdelke in ponudbe za isti izdelek. Storitve za primerjavo cen
povecujejo preglednost cen ter lahko na maloprodajni ravni povecujejo cenovno konkurenco znotraj blagovne
znamke in med blagovnimi znamkami.

(') Glej odstavke (147) do (150) teh smernic in zadevo C-230/16 — Coty Germany, tocke 43 do 58.

(") Glej zadevo C-306/20 — Visma Enterprise, tocka 78.

(") Za namene teh smernic se storitve za primerjavo cen nanasajo na storitve, ki ne zagotavljajo funkcionalnosti neposrednega
nakupovanja. Storitve, ki uporabnikom omogocajo sklepanje nakupnih poslov z zagotavljanjem funkcionalnosti prodaje in nakupa,
se za namene teh smernic Stejejo za spletne trznice. Omejitve glede uporabe spletnih trznic so obravnavane v oddelku 8.2.3.
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(344) V nasprotju s spletnimi trznicami storitve za primerjavo cen obi¢ajno ne omogocajo funkcionalnosti prodaje in
nakupa, ampak odjemalce preusmerijo v spletno trgovino trgovca na drobno, s ¢imer omogocijo zacetek
neposrednega posla med odjemalcem in trgovcem na drobno zunaj storitve za primerjavo cen. Zato storitve za
primerjavo cen niso poseben kanal za spletno prodajo, ampak kanal za spletno oglasevanje.

(345) Dobavitelji morda Zelijo omejiti uporabo storitev za primerjavo cen ('’%), da bi na primer zas¢itili podobo svoje
blagovne znamke, saj se storitve za primerjavo cen obi¢ajno osredotocajo na ceno in trgovcem na drobno
morda ne omogocajo doseganja razlikovanja na podlagi drugih znacilnosti, kot sta razpon ali kakovost
pogodbenega blaga ali storitev. Drugi razlogi za omejitev uporabe storitev za primerjavo cen so lahko
zmanjsanje moznosti za ponarejanje ali zaicita poslovnega modela dobavitelja, ¢e na primer navedeni model
temelji na elementih, kot sta specializacija ali kakovost, in ne na ceni.

(346) Omejitve glede uporabe storitev za primerjavo cen lahko vklju¢ujejo vse od neposredne ali posredne prepovedi
do omejitev, ki temeljijo na zahtevah glede kakovosti ali zahtevah za vkljucitev dolocene vsebine v ponudbe,
ogladevane v okviru storitve za primerjavo cen. Omejitev glede zagotavljanja informacij o ceni storitvam za
primerjavo cen, zahteva za pridobitev dobaviteljevega dovoljenja pred uporabo storitev za primerjavo cen ali
omejitev glede uporabe blagovne znamke dobavitelja v okviru teh storitev lahko na primer pomenijo prepoved
uporabe storitev za primerjavo cen.

(347) Omejitve glede uporabe storitev za primerjavo cen lahko povisajo stroske, ki jih imajo potro$niki z iskanjem, in
tako zmanjajo cenovno konkurenco v maloprodaji. Omejijo lahko tudi zmozZnost kupca, da doseZe potencialne
odjemalce, jih obvesti o svoji ponudbi in jih usmeri v svojo spletno trgovino. Kot je dolo¢eno v odstavku (203),
prepoved uporabe storitev za primerjavo cen kupcu prepreCuje uporabo celotnega kanala za spletno
oglasevanje, kar je najresnejSa omejitev v smislu ¢lena 4, tocka (e), Uredbe (EU) 2022/720. Prepoved uporabe
storitev za primerjavo cen ovira kupca pri prodaji odjemalcem, ki so zunaj njegovega obmogja dejavnosti in ki
zelijo nakupovati prek spleta. Zato bi lahko povzrodila delitev trga in zmanjsanje konkurence znotraj blagovne
znamke.

(348) Ce pa vertikalni sporazum preprecuje uporabo storitev za primerjavo cen, ki nagovarjajo odjemalce na ozemlju
ali v skupini odjemalcev, ki sta dodeljena izklju¢no drugim kupcem ali rezervirana izklju¢no za dobavitelja, se
zanj lahko uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720 v skladu z izjemami iz ¢lena 4,
tocke (b)(i), (c)(i)(1) in d(i), Uredbe v zvezi z izklju¢no distribucijo. Na primer, za storitev za primerjavo cen se
lahko 3teje, da nagovarja izkljuéno ozemlje, ¢e storitev uporablja jezik, ki se obi¢ajno uporablja na navedenem
ozemlju in ne na ozemlju kupca, ali ¢e storitev uporablja vrhnjo domeno, ki ustreza izkljuénemu ozemlju.

(349) Za vertikalne sporazume, ki omejujejo uporabo storitev za primerjavo cen, vendar neposredno ali posredno ne
preprecujejo uporabe vseh storitev za primerjavo cen, na primer zahtevajo, da storitev za primerjavo cen
izpolnjuje dolocene standarde kakovosti, se lahko uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720.

(350) V nadaljevanju so navedene smernice za oceno vertikalnih sporazumov, ki omejujejo uporabo storitev za
primerjavo cen, za katere se ne uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022720, ker so na
primer preseZeni pragi trznega deleza iz ¢lena 3 Uredbe.

(351) Omejitve glede uporabe storitev za primerjavo cen so pogosto naloZene v okviru sistemov selektivne
distribucije. V oddelku 4.6.2 so dolocena merila, v skladu s katerimi sistem selektivne distribucije ne spada na
podro¢je uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe. Ce se torej omejitve glede uporabe storitev za primerjavo cen
uporabljajo v sporazumu o selektivni distribuciji, je treba najprej oceniti, ali so omejitve ustrezen in sorazmeren
nacin ohranjanja kakovosti ali zagotavljanja pravilne uporabe pogodbenega blaga in storitev. V zvezi s tem je
treba opozoriti, da storitve za primerjavo cen potencialne odjemalce preusmerijo v spletno trgovino
pooblas¢enega distributerja za sklenitev prodajnega posla ter da lahko dobavitelj obi¢ajno izvaja nadzor nad
spletno trgovino pooblas¢enega distributerja prek meril za izbor in z dolocitvijo zahtev v sporazumu
o selektivni distribuciji.

("’®) Koncno porocilo o preiskavi sektorja e-trgovanja, oddelek B.4.5.
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(352) Ce se omejitve glede uporabe storitev za primerjavo cen uporabljajo v sporazumu o selektivni distribuciji, ki ne
spada na podrogje uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe ali v sporazumov o drugih vrstah distribucije, je treba oceniti,
ali ima omejitev znaten omejevalen ucinek v smislu ¢lena 101(1) Pogodbe. Omejitve glede uporabe storitev za
primerjavo cen, za katere se ne uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720, lahko zlasti
zmanj$ajo cenovno konkurenco ali delitev trgov, kar na koncu vpliva na konkurenco med blagovnimi
znamkami in znotraj blagovne znamke. Take omejitve lahko na primer zmanj$ajo cenovno konkurenco
z omejevanjem moznosti, da kupec potencialne odjemalce obvesti o nizjih cenah. Konkurenca znotraj blagovne
znamke je lahko $e zlasti prizadeta, ¢e dobavitelj nalozi omejitve le nekaterim svojim distributerjem, sam pa
uporablja storitev za primerjavo cen, ki je zajeta v omejitvah. Ce se kupci ne morejo zanasati na potencialno
pomemben kanal za spletno oglasevanje, lahko izvajajo samo omejen konkuren¢ni pritisk na dobavitelja ali
katere koli druge distributerje, za katere se navedena omejitev ne uporablja.

(353) Dejavniki, ki se upostevajo pri ocenjevanju v skladu s ¢lenom 101(1) Pogodbe, vkljucujejo:
(a) trzni polozaj dobavitelja in njegovih konkurentov;

(b) pomen storitev za primerjavo cen kot kanala za oglasevanje na upostevnem trgu za prodajo pogodbenega
blaga ali storitev;

(c) vrsto in obseg omejitev ter relativni pomen posebnih storitev za primerjavo cen, katerih uporaba je omejena
ali prepovedana;

(d) ali dobavitelj omejuje tudi distributerja pri uporabi drugih oblik spletnega oglasevanja.

(354) Upostevati bi bilo treba kombiniran omejevalni u¢inek omejitev glede uporabe storitev za primerjavo cen in
vseh drugih omejitev spletnega oglasevanja, ki jih nalozi dobavitelj.

(355) Kot je dolo¢eno v odstavku (345), se lahko zaradi omejitev glede uporabe storitev za primerjavo cen izboljsajo
ucinkovitosti, zlasti v zvezi z zagotavljanjem zaicite blagovne znamke ali dolo¢ene stopnje kakovosti storitev ali
zmanj$anjem moznosti ponarejanja. V skladu s pogoji iz ¢lena 101(3) Pogodbe je treba oceniti, ali bi se lahko
kakr$na koli taka izbolj$anja u¢inkovitosti doseglo z manj omejevalnimi pristopi. To je na primer mogoce, Ce je
uporaba storitev za primerjavo cen pogojena s storitvijo, ki omogoca tudi primerjave ali preglede, povezane
s kakovostjo zadevnega blaga ali storitev, ravnjo storitve za odjemalce, ki jo zagotavlja kupec, ali z drugimi
znacilnostmi ponudb kupca. Pri oceni kakr$nih koli s kakovostjo povezanih utemeljitev v skladu s ¢lenom
101(3) Pogodbe bi bilo treba upostevati tudi, da prodaja ni izvedena na spleti§¢u storitve za primerjavo cen,
ampak v spletni trgovini kupca.

8.2.5. Obveznosti o pariteti

(356) V skladu z obveznostmi o pariteti, v¢asih poimenovanimi klavzule o stranki z najve¢jimi ugodnostmi ali
sporazumi o pariteti med platformami, mora prodajalec blaga ali storitev ponuditi to blago ali storitve drugi
stranki pod pogoji, ni¢ manj ugodnimi od pogojev, ki jih zagotavlja nekaterim drugim strankam ali prek
nekaterih drugih kanalov. Pogoji lahko zadevajo cene, inventar, razpoloZzljivost ali katere koli druge pogoje
ponudbe ali prodaje. Obveznost o pariteti je lahko v obliki pogodbene klavzule ali rezultat drugih neposrednih
ali posrednih ukrepov, kot je uporaba razli¢nih cen ali drugih spodbud, katerih izvajanje je odvisno od pogojev,
pod katerimi prodajalec ponuja svoje blago ali storitve drugim strankam ali prek drugih kanalov.

(357) Obveznosti o maloprodajni pariteti se nanasajo na pogoje, pod katerimi se blago ali storitve ponujajo kon¢nim
uporabnikom. Te obveznosti pogosto naloZijo ponudniki spletnih posredniskih storitev (npr. spletnih trznic ali
storitev za primerjavo cen) kupcem spletnih posredniskih storitev (npr. podjetjem, ki prodajajo prek
posredniske platforme).

(358) Obveznosti o maloprodajni pariteti se nanasajo na razli¢ne druge prodajne kanale ali kanale za oglasevanje. Na
primer, obveznosti o maloprodajni pariteti med platformami se nanasajo na pogoje, ponujene prek spletnih
posredniskih storitev (konkuren¢ne platforme). T. i. oZje obveznosti o maloprodajni pariteti se nanasajo na
pogoje, ponujene na neposrednih prodajnih kanalih prodajalcev blaga ali storitev. Nekatere obveznosti
o maloprodajni pariteti se nanaSajo na pogoje, ponujene na vseh drugih prodajnih kanalih (v¢asih
poimenovane ,§irSe“ obveznosti o maloprodajni pariteti).
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(359) Razen obveznosti o maloprodajni pariteti med platformami v smislu ¢lena 5(1), tocka (d), Uredbe (EU) 2022/
720, se lahko za vse vrste obveznosti paritete v vertikalnih sporazumih uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena
2(1) Uredbe. V nadaljevanju so navedene smernice za oceno obveznosti o maloprodajni pariteti med
platformami, ki so dolo¢ene v ¢lenu 5(1), tocka (d), Uredbe (EU) 2022/720, in drugih vrst obveznosti o pariteti
v primerih, v katerih se skupinska izjema ne uporablja.

8.2.5.1. Obveznosti o maloprodajni pariteti med platformami

(360) Za obveznosti o maloprodajni pariteti, ki kupcu spletnih posredniskih storitev preprecujejo ponujanje, prodajo
ali nadaljnjo prodajo blaga ali storitev kon¢nim uporabnikom pod ugodnej§imi pogoji ob uporabi
konkuren¢nih spletnih posredniskih storitev v smislu ¢lena 5(1), tocka (d), Uredbe (EU) 2022/720, je bolj kot za
druge vrste obveznosti o pariteti verjetno, da bodo povzrocile protikonkurencne ucinke. Ta vrsta obveznosti
o maloprodajni pariteti lahko konkurenco omejuje na naslednje nacine:

(a) lahko zmanjSa konkurenco in olaj$a nedovoljeno dogovarjanje med ponudniki spletnih posredniskih
storitev. Zlasti je bolj verjetno, da bo lahko ponudnik, ki nalozi tovrstno obveznost o pariteti, zvisal ceno
ali zmanjsal kakovost svojih posredniskih storitev, ne da bi izgubil trzni delez. Ne glede na ceno ali
kakovost storitev ponudnikov morajo prodajalci blaga ali storitev, ki se odlocijo, da bodo uporabljali
platformo ponudnika, na njej zagotavljati pogoje, vsaj enakovredne pogojem, ki jih zagotavljajo na
konkuren¢nih platformah;

(b) novim ali manj$im dobaviteljem spletnih posredniskih storitev lahko omeji dostop ali jim prepreci sirjenje,
tako da omeji zmoznost ponujanja diferenciranih kombinacij cena-storitev takih ponudnikov kupcem in
kon¢nim uporabnikom.

(361) Za oceno te vrste obveznosti o pariteti bi bilo treba upostevati naslednje dejavnike:
(a) trzni polozaj ponudnika spletnih posredniskih storitev, ki nalozi obveznost, in njegovih konkurentov;
(b) delez kupcev zadevnih spletnih posredniskih storitev, zajetih v obveznostih;

() eno- ali ve¢domnost kupcev spletnih posredniskih storitev in konénih uporabnikov (koliko konkuren¢nih
spletnih posredniskih storitev uporabljajo);

(d) obstoj ovir za vstop na upostevni trg za dobavo spletnih posredniskih storitev;

(e) pomembnost neposrednih prodajnih kanalov kupcev spletnih posredniskih storitev in obseg, v katerem
lahko navedeni kupci odstranijo izdelke s platforme ponudnikov spletnih posredniskih storitev (izguba
vrednosti).

(362) Omejevalni ucinki obveznosti o maloprodajni pariteti med platformami so na splo$no najvedji, kadar te
obveznosti uporablja eden ali ve¢ vodilnih ponudnikov spletnih posredniskih storitev. Ce imajo ti ponudniki
podoben poslovni model, bodo obveznosti o pariteti verjetno zmanjsale obseg motenj modela. Tovrstna
obveznost lahko vodilnemu podjetju na trgu tudi omogoci, da ohrani svoj poloZaj glede na manj$e ponudnike.

(363) Delez kupcev zadevnih spletnih posredniskih storitev, za katere se uporabljajo obveznosti o maloprodajni
pariteti, in eno- ali ve¢domnost teh kupcev sta pomembna, saj lahko kaZeta na to, da obveznosti o pariteti, ki
jih je nalozil ponudnik, omejujejo konkurenco v zvezi z deleZem povpradevanja, ki presega trzni delez
ponudnika. Ponudnik spletnih posredniskih storitev ima lahko na primer 20-odstotni delez vseh poslov,
sklenjenih na podlagi takih storitev, delez kupcev, ki jim nalozi obveznosti o maloprodajni pariteti med
platformami, pa lahko zaradi uporabe ve¢ platform znasa ve¢ kot 50 % vseh poslov, sklenjenih na platformah.
V tem primeru lahko ponudnikove obveznosti o pariteti omejujejo konkurenco za ve¢ kot polovico celotnega
zadevnega povprasevanja.

(364) Za kupce spletnih posredniskih storitev je pogosto znacilna ve¢domnost, saj lahko tako doseZejo enodomne
odjemalce (uporabljajo le eno platformo), ki ne menjujejo platform. Ve¢cdomnost kupcev spodbujajo poslovni
modeli platform, v skladu s katerimi mora kupec placati uporabo spletnih posredniskih storitev le, kadar sklene
posel. Kot je Ze bilo pojasnjeno v odstavku (363), lahko ve¢domnost kupcev spletnih posredniskih storitev
poveca delez skupnega povprasevanja po teh storitvah, na katerega vplivajo ponudnikove obveznosti o pariteti.
Enodomnost kon¢nih uporabnikov lahko pomeni, da vsak ponudnik spletnih posredniskih storitev nadzira
dostop do locene skupine koné¢nih uporabnikov. To lahko poveca pogajalsko mo¢ ponudnika in njegovo
zmoznost, da naloZi obveznosti o maloprodajni pariteti.
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(365) Za trge za zagotavljanje spletnih posredniskih storitev so pogosto znacilne znatne ovire za vstop in Sirjenje, ki
lahko povedajo negativne ucinke obveznosti o maloprodajni pariteti. Na teh trgih se pogosto pojavljajo
pozitivni posredni omrezni u¢inki: novi ali manjsi ponudniki teh storitev morda tezko privabljajo kupce, ker
njihove platforme ne omogocajo dostopa zadostnemu stevilu kon¢nih uporabnikov. Ce so konéni uporabniki
konéni potrosniki, lahko tudi zvestoba blagovni znamki, enodomnost in strategije vezave, ki jih uporabljajo ze
uveljavljeni ponudniki spletnih posredniskih storitev, ustvarjajo ovire za vstop.

(366) Kupci spletnih posredniskih storitev lahko svoje blago ali storitve prodajajo tudi neposredno kon¢nim
uporabnikom. Taka neposredna prodaja lahko omeji zmoznost ponudnika spletnih posredniskih storitev za
zviSanje cene storitev. Zato je treba oceniti, ali so tudi taki neposredni prodajni kanali zajeti v obveznosti
o maloprodajni pariteti, pa tudi delez prodaje upostevnega blaga ali storitev, izvedene prek neposrednih
prodajnih kanalov in spletnih posredniskih storitev ter zamenljivost teh dveh vrst kanalov z vidika prodajalcev
in kupcev posredovanega blaga ali storitev.

(367) Obveznosti o maloprodajni pariteti med platformami lahko povzrocijo znatne omejevalne ucinke, ce so
nalozene kupcem, ki predstavljajo velik delez skupnega povprasevanja po zadevnih spletnih posredniskih
storitvah. V primeru kumulativnega protikonkuren¢nega ucinka se omejevalni ucinki na splosno pripisejo le
obveznostim o pariteti ponudnikov z ve¢ kot 5-odstotnim trznim delezem.

(368) Obveznosti 0 maloprodajni pariteti lahko naceloma naloZijo tudi trgovci na drobno v zvezi s pogoji, pod
katerimi konkurené¢ni trgovci na drobno ponujajo prodajalcevo blago ali storitve konénim potrosnikom.
Vendar kadar se tovrstna obveznost o pariteti nanasa na ceno, se bo od prodajalca blaga ali storitev po navadi
zahtevalo, da sprejme obveznost, da se s konkuren¢nimi trgovci na drobno, s katerimi posluje, dogovori
o najniZji prodajni ceni (vzdrZzevanje cen za nadaljnjo prodajo). VzdrZevanje cen za nadaljnjo prodajo je
najresnej$a omejitev v smislu ¢lena 4, tocka (a), Uredbe (EU) 2022/720. V primerih, v katerih lahko podjetja
tako obveznost o maloprodajni pariteti izvajajo v skladu s pravili o vzdrZevanju cen za nadaljnjo prodajo, tudi
v tistih, v katerih se obveznost o pariteti nanasa na pogoje, ki niso pogoji v zvezi s ceno, se lahko za obveznosti
uporablja ugodnost skupinske izjeme. Nad pragom trznega deleza iz ¢lena 3(1) Uredbe (EU) 2022/720 se
smiselno uporabljajo smernice iz odstavkov (360) do (367).

8.2.5.2. Obveznosti o maloprodajni pariteti v zvezi z neposrednimi prodajnimi kanali

(369) Obveznosti o maloprodajni pariteti, ki jih naloZijo ponudniki spletnih posredniskih storitev v zvezi
z neposrednimi prodajnimi kanali, kupcem storitev preprecujejo, da bi na neposrednih prodajnih kanalih
ponujali cene in pogoje, ki so ugodnejsi od pogojev, ki jih ponujajo na platformi ponudnika spletnih
posredniskih storitev, ki nalaga obveznost. Te obveznosti se pogosto imenujejo ,0Zje“ obveznosti
o maloprodajni pariteti. OZje obveznosti o maloprodajni pariteti na¢eloma ne omejujejo zmoZznosti kupca
spletnih posredniskih storitev, da ponudi ugodnejse cene ali pogoje prek drugih spletnih posredniskih storitev.
Vendar ¢e kupec uporablja ve¢ ponudnikov spletnih posredniskih storitev, ki uporabljajo oZje obveznosti
o maloprodajni pariteti, pa mu te obveznosti preprecujejo, da bi na svojih neposrednih prodajnih kanalih
ponujal pogoje, ki so ugodnejsi od pogojev, ki jih ponuja na najdrazji posredniski platformi.

(370) Ozje obveznosti o maloprodajni pariteti odpravljajo pritisk, ki ga izvajajo neposredni prodajni kanali kupca.
Kadar je konkurenca pri dobavi spletnih posredniskih storitev omejena, lahko te obveznosti ponudnikom
spletnih posredniskih storitev omogocijo, da ohranjajo vi§jo ceno svojih storitev, zaradi ¢esar se bodo verjetno
zviSale maloprodajne cene posredovanega blaga ali storitev.

(371) Pod dolocenimi pogoji, zlasti ¢e je Stevilo ponudnikov spletnih posredniskih storitev omejeno, lahko ozje
obveznosti 0 maloprodajni pariteti spodbudijo kupce spletnih posredniskih storitev, da prenesejo spremembe
cene spletnih posredniskih storitev v svoje maloprodajne cene. To lahko povzro¢i zmanjsanje konkurence med
ponudniki spletnih posredniskih storitev, ki ima podoben ucinek kot obveznosti o maloprodajni pariteti med
platformami.
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8.2.5.3. Ocenjevanje obveznosti o maloprodajni pariteti v skladu s ¢lenom 101(3) Pogodbe

(372) Ce obveznosti 0 maloprodajni pariteti povzrocijo znatne omejevalne ucinke, je treba na podlagi ¢lena 101(3)
Pogodbe oceniti morebitne utemeljitve ucinkovitosti. Ponudniki spletnih posredniskih storitev uporabo
obveznosti 0 maloprodajni pariteti najpogosteje utemeljujejo z obravnavanjem problema nezasluzenih koristi.
Ti ponudniki morda na primer niso motivirani za vlaganje v razvoj svoje platforme, v predprodajne storitve ali
v promocijo za poveanje povpraSevanja, Ce koristi teh nalozb v smislu povecane prodaje izkoristijo
konkuren¢ne platforme ali neposredni prodajni kanali, ki lahko enako blago ali storitve ponudijo pod
ugodnejsimi pogoji.

(373) Pomembni dejavniki, ki se upostevajo pri ocenjevanju v skladu s ¢lenom 101(3) Pogodbe, vkljucujejo dejstva, ali
nalozbe ponudnika spletnih posredniskih storitev ustvarjajo objektivne koristi, to pomeni, ali imajo dodano
vrednost za kon¢ne uporabnike; ali je tveganje pridobivanja nezasluZenih koristi s ponudnikovimi nalozbami
resni¢no in veliko ter ali sta doloCena vrsta in podrocje uporabe obveznosti o pariteti nepogresljiva, da bi se
dosegle objektivne koristi. Verjetna stopnja pridobivanja nezasluzenih koristi mora biti dovolj visoka, da
mocno vpliva na spodbude za nalozbe v spletne posredniske storitve. Zlasti pomembni so dokazi o stopnji
ve¢domnosti uporabnikov spletnih posredniskih storitev (prodajalec in kupcev), vendar je treba upostevati tudi
to, ali na njihovo vedenje vplivajo obveznosti o pariteti. Ce ponudnik spletnih posredniskih storitev ali njegovi
konkurenti poslujejo na drugih primerljivih trgih, ne da bi pri tem uporabljali obveznosti o maloprodajni
pariteti ali manj omejevalne obveznosti, lahko to pomeni, da te obveznosti niso nepogresljive. Ce je dobava
spletnih posredniskih storitev mo¢no koncentrirana in obstajajo znatne ovire za vstop, lahko potreba po zasciti
preostale konkurence prevlada nad morebitnim izboljSanjem ucinkovitosti. Druge utemeljitve v zvezi
s splosnimi koristmi, ki jih zagotavljajo posredniske platforme, kot so zdruZevanje promocijskih odhodkov
uporabnikov, vedja preglednost cen ali manjsi stroski transakcij, lahko izpolnjujejo pogoje iz ¢lena 101(3)
Pogodbe le, ¢e lahko ponudnik spletnih posredniskih storitev dokaze neposredno vzroéno povezavo med
zadevno koristjo in uporabo dolocene vrste obveznosti o pariteti.

(374) Na splosno je verjetneje, da bodo ozje obveznosti o maloprodajni pariteti izpolnjevale pogoje iz ¢lena 101(3)
Pogodbe kot pa obveznosti o maloprodajni pariteti med platformami. Razlog je predvsem ta, da so njihovi
omejevalni ucinki na splo§no manjsi je zato verjetneje, da jih bodo odtehtala izbolj$anja u¢inkovitosti. Poleg
tega je lahko tveganje pridobivanja nezasluZenih koristi s strani prodajalcev blaga ali storitev prek njihovih
neposrednih prodajnih kanalov vegje, zlasti ker prodajalcu ne nastanejo nobeni stroski provizije za uporabo
platforme za njegovo neposredno prodajo. Vendar ¢e oZje obveznosti o maloprodajni pariteti ne ustvarjajo
izboljsanj ucinkovitosti v smislu ¢lena 101(3) Pogodbe, se lahko ugodnost skupinske izjeme odvzame. To se
lahko zgodi zlasti v primeru, kadar je tveganje pridobivanja nezasluZenih koristi omejeno ali kadar oZje
obveznosti o maloprodajni pariteti niso nepogresljive za dosego izboljganj ucinkovitosti. Ce ni izboljsanj
ucinkovitosti, je odvzem verjeten predvsem takrat, kadar ozje obveznosti o maloprodajni pariteti uporabljajo
trije najvecji ponudniki spletnih posredniskih storitev na upostevnem trgu, njihov skupni trzni delez pa presega
50 %. Ce ni izbolj$anj ucinkovitosti, se lahko skupinska izjema odvzame tudi glede na posebne okoliscine,
v katerih za kupce, ki predstavljajo znaten delez skupnega upostevnega povprasevanja po spletnih posredniskih
storitvah, veljajo oZje obveznosti o maloprodajni pariteti. Skupinska izjema se lahko odvzame v zvezi
s sporazumi vseh ponudnikov spletnih posredniskih storitev, katerih oZje obveznosti o maloprodajni pariteti
pomenijo znaten prispevek h kumulativnemu protikonkurenénemu ucinku, namre¢ ponudnikov s trznimi
delezi, ki presegajo 5 %.

(375) V nadaljevanju je primer uporabe oZjih obveznosti o maloprodajni pariteti:

V doloceni drzavi ¢lanici se dve tretjini obrokov restavracij, ki se dostavijo za domaco porabo, naro¢i prek
spletnih platform, tretjina obrokov pa se narodi neposredno pri restavracijah. Platforme A, B,
C in D ustvarijo 25 %, 20 %, 20 % oziroma 15 % narocil prek platform. Platforme A, B in C v drzavi
¢lanici poslujejo od tri do pet let, delez skupnih narocil, ustvarjenih prek platform, pa se je v navedenem
obdobju povecal. Platforma D je na trg vstopila v pred kratkim. Platforme restavracijam zaraCunavajo
15-20 % provizijo za posamezno narocilo. Vecina potrodnikov, ki uporablja platforme, uporablja bodisi
eno bodisi dve platformi, medtem ko vecina restavracij, ki uporabljajo platforme, uporablja dve ali ve¢
platform.
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V zadnjih dvanajstih mesecih so vse platforme uvedle oZjo klavzulo o maloprodajni pariteti, ki
restavracijam preprecuje ponujanje niZjih cen za neposredna ali telefonska naro¢ila. V istem obdobju so tri
platforme zvisale svojo obicajno stopnjo provizije. Platforme trdijo, da je oZja klavzula o pariteti potrebna,
da se restavracijam prepreci pridobivanje nezasluzenih koristi z njihovimi nalozbami, zlasti v razvoj
uporabniku prijaznega iskanja, funkcije primerjave in storitev varnega placila.

Nobena od treh najvedjih platform ni v zadnjih dvanajstih mesecih dodala novih funkcij ali storitev ali
znatno izboljsala svojih storitev. Konkreten dokaz o znatnem tveganju pridobivanja nezasluzenih koristi,
in sicer da znaten delez potrosnikov platforme uporablja za iskanje in primerjavo ponudb restavracij, nato
pa narocijo neposredno pri restavraciji, ne obstaja. Niti ni dokaza o tem, da je domnevna nevarnost
pridobivanja nezasluZenih koristi negativno vplivala na pretekle nalozbe platform v razvoj njihovih
storitev.

Ce se ugotovi, da upostevni proizvodni trg obsega dobavo platformnih storitev restavracijam, se zdi, da je
dobava teh storitev koncentrirana. Glede na nedavna zviSanja stopenj provizij platform in neobstoj
dokaza, da klavzule o pariteti ustvarijo izboljanja u¢inkovitosti, je verjetno, da bo ugodnost skupinske
izjeme odvzeta v zvezi s sporazumi z restavracijami vseh $tirih platform.

8.2.5.4. Obveznosti o pariteti vi§je v prodajni verigi

(376) Obveznosti o pariteti med platformami in oZje obveznosti o pariteti lahko ponudniki spletnih posredniskih
storitev naloZijo v zvezi s pogoji, pod katerimi se blago ali storitve ponujajo podjetjem, ki niso kon¢ni
uporabniki (npr. trgovcem na drobno). Za to vrsto obveznosti o pariteti se lahko uporablja ugodnost izvzetja iz
¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720. Naceloma lahko ta vrsta obveznosti o pariteti vi$je v prodajni verigi podobno
kot obveznosti o maloprodajni pariteti omejuje konkurenco za zagotavljanje spletnih posredniskih storitev.
Vendar je treba za oceno tovrstne obveznosti o pariteti viSje v prodajni verigi upoStevati tudi pogoje
konkurence nizje v prodajni verigi, in sicer med podjetji, ki kupujejo blago ali storitve prek spletne posredniske
storitve. V primerih, v katerih se skupinska izjema ne uporablja, se lahko smiselno uporabljajo smernice iz
odstavkov (360) do (374).

8.2.5.5. Obveznosti najvecjih ugodnosti za stranke

(377) Obveznosti o pariteti lahko naloZijo proizvajalci, trgovci na debelo ali trgovci na drobno v zvezi s pogoji, pod
katerimi kupujejo blago in storitve kot vlozke pri dobaviteljih. Ta vrsta tradicionalne obveznosti najvedjih
ugodnosti za stranke ne vpliva neposredno na pogoje, pod katerimi nabavna podjetja konkurirajo nizje
v prodajni verigi. Glavni pomislek glede obveznosti o pariteti v zvezi s pogoji, pod katerimi se blago ali storitve
kupujejo kot vlozki, je ta, da bi lahko zmanjsale spodbudo za konkurenco med dobavitelji vlozkov, ki bi zato
zvisali cene vlozkov. Dejavniki, pomembni za oceno teh obveznosti, vklju¢ujejo sorazmerno velikost in trzno
mo¢ dobavitelja in kupca, ki se dogovorita o obveznosti o pariteti, delez upostevnega trga, za katerega se
uporabljajo podobne obveznosti, in stroske zadevnega vlozka glede na skupne stroske kupca.

(378) Tradicionalne obveznosti najvecjih ugodnosti za odjemalce lahko ustvarijo izboljSanja ucinkovitosti, ki
izpolnjujejo pogoje iz ¢lena 101(3) Pogodbe. Natan¢neje, udelezencem dolgorocnega sporazuma o dobavi
lahko omogocijo, da zmanjSajo stroske transakcije. Prav tako lahko preprecijo oportunisticno vedenje
dobavitelja in obravnavajo problem zadrzanja za kupca, pri ¢emer lahko kupec na primer opusti nalozbe v novi
izdelek ali njegovo uvedbo na trg zaradi bojazni, da bo dobavitelj vlozka morda znizal njegovo ceno za nadaljnje
kupce. Verjetneje je, da bo ta vrsta izboljanja u¢inkovitosti v dolgoro¢nih odnosih vkljucevala nepovratne
nalozbe.
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8.2.6. Vnaprejsnja placila dostopa

(379) Vnaprejsnja placila dostopa so fiksni zneski, ki jih dobavitelji placajo distributerjem v okviru vertikalnega
razmerja na zacetku zadevnega obdobja, da bi dobili dostop do njihove distribucijske mreze in placali za
storitve, ki jih trgovci na drobno opravijo za dobavitelje. Ta kategorija vkljucuje razli¢ne prakse, kot so placila
za umestitev na prodajne police ('), placila za zadrzanje blaga na prodajnih policah ('*) in placila za dostop do
distributerjevih promocijskih kampanj. V tem oddelku 8.2.6 so smernice za oceno vnaprej$njih placil dostopa
v posameznih primerih nad pragom trZnega deleza iz ¢lena 3 Uredbe (EU) 2022/720.

(380) Vnaprej$nja placila dostopa lahko povzrocijo protikonkurenéno zapiranje trga drugim distributerjem. Visoka
pristojbina lahko dobavitelja na primer spodbudi, da precejsen del svoje prodaje izvede prek enega ali
omejenega Stevila distributerjev, da bi pokril stroske pristojbine. V tem primeru imajo lahko vnaprej$nja placila
dostopa enak ucinek omejevanja dostopa na nizje leZecih trgih, kot ga ima obveznost izklju¢ne dobave. Da bi
se ocenila verjetnost tovrstnega negativnega ucinka, se lahko po analogiji uporabijo navodila v zvezi
z obveznostmi izklju¢ne dobave (zlasti odstavki (321) do (330)).

(381) Izjemoma lahko vnaprej$nja placila dostopa povzrocijo protikonkurenéne ucinke omejevanja dostopa visje
v prodajni verigi. Ce ima na primer distributer veliko pogajalsko mo¢ ali je uporaba vnaprejsnjih placil dostopa
razSirjena, lahko ta placila povecajo ovire za vstop za male dobavitelje. Da bi se ocenila verjetnost tovrstnega
negativnega ucinka, se lahko po analogiji uporabijo navodila v zvezi z obveznostmi omejitve na prodajo ene
blagovne znamke (zlasti odstavki (298) do (318)). Pri oceni je treba upostevati tudi, ali zadevni distributer
prodaja konkurencne izdelke pod lastno blagovno znamko. V tem primeru se lahko pojavijo tudi horizontalni
pomisleki, posledi¢no pa se v skladu s ¢lenom 2(4) Uredbe (EU) 2022/720 skupinska izjema ne uporablja (glej
oddelek 4.4.3).

(382) Vnaprejsnja placila dostopa lahko poleg mogocih u¢inkov omejevanja dostopa tudi zmanjsajo konkurenco in
olajSajo nedovoljeno dogovarjanje med distributerji. Za vnaprej$nja placila dostopa je verjetno, da bodo
povecala ceno, ki jo dobavitelj zaracunava za pogodbene izdelke, saj mora dobavitelj pokriti stroske navedenih
placil. Visje cene dobave lahko zmanjsajo spodbudo trgovcem na drobno, da s svojimi cenami konkurirajo na
niZje leZe¢em trgu, dobicki distributerjev pa se zaradi placil dostopa povecajo. Tako zmanjsanje konkurence
med distributerji prek kumulativne uporabe vnaprej$njih placil dostopa se po navadi pojavi le tedaj, kadar je
distribucijski trg zelo koncentriran.

(383) Vendar lahko uporaba vnaprej$njih placil dostopa v Stevilnih primerih prispeva k uéinkovitem dodeljevanju
prodajnega prostora za nove izdelke. Ko dobavitelji uvedejo nov izdelek, imajo distributerji pogosto manj
informacij kot dobavitelj o tem, ali je verjetno, da bo nov izdelek uspeSen, in si lahko zato zagotovijo
neoptimalne zaloge izdelka. Vnaprej$nja placila dostopa se lahko uporabijo za zmanjSanje nesorazmerja pri
obvescenosti dobaviteljev in distributerjev, tako da se dobaviteljem izrecno dovoli konkurirati za prodajni
prostor. Distributer lahko tako prejme vnaprej$nje opozorilo o izdelkih, ki bodo najverjetneje uspesni, saj se
dobavitelj na splo$no strinja z vnaprej$njim placilom dostopa le, ¢e meni, da je neuspesna uvedba izdelka malo
verjetna.

(384) Zaradi nesorazmerja pri obveiCenosti, navedenega v prej$njem odstavku, lahko dobavitelji obrnejo promocijska
prizadevanja distributerjev v svojo korist, da bi uvedli neoptimalne izdelke. Ce izdelek ni uspesen, bodo del
stroskov za neuspeh izdelka imeli distributerji. Uporaba vnaprej$njih placil dostopa lahko prepreci tako
pridobivanje nezasluzenih koristi, tako da se tveganje za neuspeh izdelka prenese nazaj na dobavitelja, s ¢imer
se prispeva k optimalni stopnji uvedbe izdelkov.

(") Fiksni zneski, ki jih proizvajalci placajo trgovcem na drobno, da pridobijo dostop do njihovega prodajnega prostora.
(**) Pavalna placila, da se zagotovi stalna prisotnost obstojecega izdelka na prodajnih policah za dodatno obdobje.
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8.2.7. Sporazumi o upravljanju blagovnih skupin

(385) Sporazumi o upravljanju blagovnih skupin so sporazumi (**!), na podlagi katerih distributer zaupa dobavitelju (tj.
vodji blagovne skupine) trZenje blagovne skupine. To lahko vkljucuje bodisi samo izdelke dobavitelja bodisi tudi
izdelke njegovih konkurentov. Vodja blagovne skupine tako lahko na primer vpliva na postavitev izdelkov in
promocijo izdelkov v prodajalni ter na izbiro izdelkov za prodajalno. Za sporazume o upravljanju blagovnih
skupin se lahko uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720, e trzna deleza vodje blagovne
skupine in distributerja ne presegata 30 % ter ¢e sporazum ne vkljucuje najresnejsih omejitev, na primer omejitev
zmoznosti distributerja, da doloci svojo prodajno ceno, v smislu ¢lena 4, tocka (a), Uredbe (EU) 2022/720.

(386) Ceprav sporazumi o upravljanju blagovnih skupin na splosno ne povzrocajo pomislekov, pa lahko izkrivljajo
konkurenco med dobavitelji in povzrocijo protikonkurenéno zapiranje trga drugim dobaviteljem v primerih, ko
lahko vodja blagovne skupine omeji distribucijo izdelkov konkurenénih dobaviteljev ali jo postavi v slabsi
poloZaj. Distributer na splosno ne bo zainteresiran za omejevanje svojega izbora izdelkov. Ce pa distributer
prodaja tudi konkurencne izdelke pod lastno blagovno znamko, pa ima lahko tudi spodbude za izkljucitev
nekaterih dobaviteljev. Da bi se ocenila verjetnost takega u¢inka omejevanja dostopa visje v prodajni verigi, se
lahko po analogiji uporabijo navodila v zvezi z obveznostmi omejitve na prodajo ene blagovne znamke (zlasti
odstavki (298) do (318)). Zlasti bi bilo treba pri tej oceni upostevati pokritost trga v zvezi s sporazumi
o upravljanju blagovnih skupin, mozno kumulativno uporabo takih sporazumov in trzni poloZaj konkuren¢nih
dobaviteljev in distributerja.

(387) Sporazumi o upravljanju blagovnih skupin lahko poleg tega olajsajo nedovoljeno dogovarjanje med distributerji,
kadar je isti dobavitelj vodja blagovne skupine za vse ali skoraj vse konkuren¢ne distributerje. Take pogodbe
lahko olajsajo tudi nedovoljeno dogovarjanje med dobavitelji, tako da povecajo priloznosti za izmenjavo
obcutljivih trznih informacij prek trgovcev na drobno, na primer informacij v zvezi z dolo¢anjem cen
v prihodnosti, nacrti glede promocijskih akcij ali oglagevalskimi kampanjami (**?). Uredba (EU) 2022/720 ne
zajema takih izmenjav informacij med konkurenti. Natan¢neje, smernice o izmenjavi informacij iz
odstavkov (95) do (103) se uporabljajo le za izmenjavo informacij v okviru scenarijev o dvojni distribuciji iz
¢lena 2(4) Uredbe. Vendar je lahko po analogiji pomemben odstavek (103), ki opisuje varnostne ukrepe, ki jih
lahko sprejmejo podjetja za ¢im vedje zmanjSanje tveganja nedovoljenega dogovarjanja na podlagi izmenjave
informacij v okviru dvojne distribucije.

(388) Uporaba sporazumov o upravljanju blagovnih skupin lahko vodi v izbolj$anja ucinkovitosti. Take pogodbe
lahko distributerjem omogocijo dostop do marketinskih informacij dobavitelja za neko skupino izdelkov ter
ustvarjanje ekonomije obsega, saj zagotavljajo, da je optimalna koli¢ina izdelkov pravocasno predstavljena. Na
splosno velja, da ve¢ja kot je stopnja konkurence med blagovnimi znamkami in niZji kot so stroski prehoda
potrosnikov, ve¢je so gospodarske koristi, ki se doseZejo z upravljanjem blagovnih skupin.

8.2.8. Vezava

(389) Vezava se nana$a na okolid¢ine, ko morajo odjemalci, ki kupijo en izdelek (zavezujoci izdelek), kupiti tudi drug,
samostojen izdelek (vezani izdelek) od istega dobavitelja ali nekoga, ki ga je slednji dolo¢il. Vezava je lahko
zloraba v smislu ¢lena 102 Pogodbe ('*). Vezava je lahko tudi vertikalna omejitev v smislu ¢lena 101 Pogodbe,
e za vezani izdelek povzroci vrsto obveznosti, ki pomeni omejitev na prodajo ene blagovne znamke (glej
odstavke (298) do (318)). Te smernice obravnavajo samo slednji poloZaj.

(**1) O sporazumu v smislu ¢lena 101 Pogodbe je mogoce govoriti tudi, ¢e vodja blagovne skupine izda nezavezujoca priporocila, ki jih
sistemati¢no izvaja distributer.

(") Glej sodno prakso sodis¢ Unije zvezi z izmenjavo informacij med konkurenti, na primer sodbe z dne 10. novembra 2017,
ICAP/Komisija, zadeva T-180/15, EU:T:2017:795, tocka 57, z dne 4. junija 2009, T-Mobile Netherlands in drugi, zadeva C-8/08,
EU:C:2009:343, tocka 51, z dne 19. marca 2015, Dole Food in Dole Fresh Fruit Europe/Komisija, zadeva C-286/13 P, EU:C:2015:184,
tocka 127, z dne 21. januarja 2016, Eturas UAB in drugi, zadeva C-74/14, ECLLEU:C:2016:42, tocke 40-44, in z dne
10. novembra 2017, ICAP/Komisija, zadeva T-180/15, EU:T:2017:795, tocka 57.

(**)) Glej sodbo z dne 14. novembra 1996, Tetra Pak/Komisija, C-333/94 P, EU:C:1996:436, tocka 37. Glej tudi Sporocilo Komisije —
Navodila glede prednostnih nalog izvr§evanja Komisije pri uporabi ¢lena 82 Pogodbe ES za izkljucevalna ravnanja, s katerimi
prevladujoca podjetja zlorabljajo svoj polozaj (UL C 45, 24.2.2009, str. 7).
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(390) Ali se bodo izdelki obravnavali kot samostojni, je odvisno od povprasevanja odjemalcev. Dva izdelka sta
samostojna, Ce znatno Stevilo odjemalcev, ko vezave ni, kupi zavezujo¢i izdelek ali bi ga kupilo, ne da bi od
istega dobavitelja kupili tudi vezani izdelek, s ¢imer bi bila omogocena samostojna proizvodnja zavezujocega in
vezanega izdelka (**¥). Dokazi, da sta izdelka samostojna, so lahko neposredni, kar pomeni, da odjemalci, ¢e
imajo izbiro, zavezujoci in vezani izdelek kupijo loceno od razli¢nih virov dobave, ali posredni, ¢e so na primer
na trgu prisotna podjetja, specializirana za proizvodnjo ali prodajo vezanega izdelka brez zavezujocega
izdelka (**%), ali ¢e obstajajo dokazi, ki kazejo, da podjetja z majhno trzno mog¢jo, zlasti na konkurenénih trgih,
takih izdelkov ve¢inoma ne prodajajo vezano ali v paketih. Ker odjemalci Zelijo na primer kupovati cevlje
z vezalkami in ker ni prakti¢no, da bi distributerji opremljali nove Cevljev z vezalkami po svoji izbiri, je za
proizvajalce Cevljev postala komercialna praksa, da cevlje dobavljajo z vezalkami. Zato prodaja cevljev
z vezalkami ni primer vezave.

(391) Vezava lahko povzro¢i ucinke protikonkurencnega zapiranja trga na vezanem trgu, zavezujoCem trgu ali na
obeh hkrati. U¢inek omejevanja dostopa je odvisen od vezanega odstotka celotne prodaje na trgu vezanega
izdelka. V zvezi z vprasanjem, kaj se lahko $teje za znatno omejevanje dostopa po ¢lenu 101(1) Pogodbe, se
lahko uporabi analiza za omejitev na prodajo ene blagovne znamke. Vezava pomeni, da v zvezi z vezanim
izdelkom obstaja vsaj neka oblika nalaganja kvot za kupca. Ce je ob tem v zvezi z vezanim izdelkom sprejeta Se
prepoved konkurence, se povecajo moznosti za morebiten ucinek omejitve dostopa na trgu vezanega izdelka.
Vezana prodaja lahko za kupce, ki Zelijo kupiti vezani izdelek, ne pa tudi zavezujoCega, pomeni manj$o
konkuren¢nost. Ce ni dovolj odjemalcev, ki bi kupili samo vezani izdelek, s ¢imer bi se konkurenti dobavitelja
obdrzali na vezanem trgu, lahko vezana prodaja za te odjemalce pomeni visje cene. Ce je vezani izdelek
pomemben dopolnilni izdelek za odjemalce zavezujocega izdelka, lahko zmanjSanje Stevila alternativnih
dobaviteljev vezanega izdelka in s tem zmanj$ana dostopnost navedenega izdelka oteZita Ze sam vstop na
zavezujoci trg.

(392) Vezava lahko neposredno povzrodi tudi cene, ki so nad konkurenéno ravnjo, zlasti v treh primerih. Prvi¢, ce se
lahko zavezujoci in vezani izdelek uporabita v razli¢nih delezih kot vlozka v proizvodnem procesu, se lahko
odjemalci na povianje cene za zavezujodi izdelek odzovejo s povecanjem svojega povprasevanja po vezanem
izdelku, pri ¢emer zmanj$ujejo svoje povprasevanje po zavezujocem izdelku. Z vezano prodajo obeh izdelkov
se lahko dobavitelj poskusi izogniti tej zamenjavi in lahko posledi¢no povisa svoje cene. Drugi¢, vezava lahko
omogoca cenovno diskriminacijo glede na to, za kaj odjemalec uporablja zavezujoci izdelek, na primer vezava
kartu§ s ¢rnilom na prodajo fotokopirnih strojev (odmerjanje). Tretji¢, v primeru dolgoro¢nih pogodb ali
v primeru poprodajnih trgov originalne opreme z dolgim nadomestnim casom odjemalci morda tezko
izracunajo posledice vezave.

(393) Za vezavo se lahko uporablja ugodnost izvzetja iz ¢lena 2(1) Uredbe (EU) 2022/720, e trzna deleza dobavitelja
na trgu vezanega izdelka in na trgu zavezujocega izdelka ter trzni delez kupca na upostevnih nabavnih trgih ne
presegajo 30 %. Vezava se lahko zdruzZi z drugimi vertikalnimi omejitvami, ki niso najresnejSe omejitve v smislu
Uredbe, kot so prepoved konkurence ali nalaganja kvot za zavezujoci izdelek ali izklju¢na oskrba. V nadaljevanju
oddelka (8.2.8) so navedene smernice za ocenjevanje vezave v posameznih primerih, ko je presezen prag
trznega deleza.

(394) Trzni polozaj dobavitelja na trgu zavezujocega izdelka je seveda klju¢nega pomena za ocenjevanje morebitnih
protikonkurené¢nih u¢inkov. To vrsto sporazuma navadno zahteva dobavitelj. Pomembnost dobavitelja na trgu
zavezujocega izdelka je glavni razlog, zaradi katerega kupec morda tezko zavrne obveznost vezave.

(395) Pri ocenjevanju trzne moci dobavitelja je pomemben trzni poloZaj njegovih konkurentov na trgu zavezujocega
izdelka. Ce ima dobavitelj dovolj teviléno in mo¢no konkurenco, se ne pricakujejo nobeni protikonkurenéni
ucinki, saj imajo kupci dovolj drugih mozZnosti za nakup zavezujocega izdelka brez vezanega izdelka, razen ce
drugi dobavitelji uporabljajo podobno vezavo. Poleg tega so za ugotavljanje trZnega poloZaja dobavitelja
pomembne vstopne ovire na trgu zavezujocega izdelka. Ce je vezava zdruzena s prepovedjo konkurence v zvezi
z zavezujocim izdelkom, to precej okrepi polozaj dobavitelja.

(**%) Glej sodbo z dne 17. septembra 2007, Microsoft/Komisija, T-201/04, EU:C:2007:289, tocke 917, 921 in 922.
(") Glej sodbo z dne 12. decembra 1991, Hilti/Komisija, T-30/89, EU:T:1991:70, tocka 67.
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(396) Kupna mo¢ je pomembna, saj pomembnih kupcev ni mogoce zlahka prisiliti, da sprejmejo vezavo, ne da bi
pridobili vsaj del morebitnih izboljsanj ucinkovitosti. Tveganje vezave, ki ne temelji na ucinkovitosti, je torej
prisotno predvsem takrat, ko kupci nimajo pomembne kupne mo¢i.

(397) Ce se ugotovi, da obstajajo obutni protikonkuren¢ni u¢inki, je treba oceniti, ali so izpolnjeni pogoji iz ¢lena
101(3) Pogodbe. Obveznosti vezave lahko pripomorejo k izboljSanjem ucinkovitosti, ki izhajajo iz skupne
proizvodnje ali skupne distribucije. Ce vezanega izdelka ne proizvaja dobavitelj, se izboljsanje ucinkovitosti
lahko pojavi tudi, ¢e dobavitelj kupi ve¢je koli¢ine vezanega izdelka. Toda da bi vezava izpolnila pogoje iz ¢lena
101(3) Pogodbe, je treba dokazati, da se vsaj del navedenega zmanjsanja stroskov prenese na potro$nika, kar ni
obicajno, Ce lahko trgovec na drobno redno pridobi dobave istega ali enakovrednega izdelka pod enakimi ali
boljsimi pogoji od tistih, ki jih ponuja dobavitelj, ki uporablja prakso vezave. Drugo izbolj$anje u¢inkovitosti se
lahko pojavi tam, kjer vezava pomaga zagotoviti doloceno enotnost in standardizacijo kakovosti (glej
odstavek 16, tocka (h)). Vendar je treba dokazati, da pozitivnih u¢inkov ni mogoce enako u¢inkovito doseci
tako, da se od kupca zahteva, naj uporablja ali nadalje prodaja izdelke, ki ustrezajo minimalnim kakovostnim
standardom, ne da bi od njega zahtevali, da jih kupuje pri dobavitelju ali nekom, ki ga ta imenuje. Zahteve
v zvezi z minimalnimi standardi kakovosti navadno ne spadajo na podro¢je uporabe ¢lena 101(1) Pogodbe. Ce
dobavitelj zavezujocega izdelka od kupca zahteva, da vezani izdelek kupi od imenovanih dobaviteljev, ker na
primer ni mogoce oblikovati minimalnih standardov kakovosti, tudi to morda ne spada na podro¢je uporabe
¢lena 101(1) Pogodbe, zlasti ¢e dobavitelj zavezujocega izdelka nima neposredne (finan¢ne) koristi od
imenovanja dobaviteljev vezanega izdelka.
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