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1. UVOD
1. U&el usmerneni

V tychto usmerneniach sa stanovuji zdsady hodnotenia
vertikdlnych  dohod podla ¢lanku 101 Zmluvy
o fungovani Eurépskej dunie (*) (dalej len ,cldnok
101%) (1). V ¢lanku 1 ods. 1 pism. a) nariadenia Komisie
(EU) ¢&. 330/2010 z 20. aprila 2010 o uplatiiovani clinku
101 ods. 3 Zmluvy o fungovani Eurdpskej tinie na kate-
gorie vertikdlnych dohod a zosiladenych postupov (?)
(dalej len ,nariadenie o skupinovej vynimke*) (pozri
odseky 24 az 46) je uvedena definicia terminu ,vertikilna
dohoda*“. Tieto usmernenia platia bez toho, aby tym bolo
dotknuté pripadné sabezné uplatnenie ¢lanku 102
Zmluvy o fungovani Eurdpskej tinie (dalej len ,¢ldnok
102%) na vertikdlne dohody. Struktira tychto usmerneni
je takéto:

— v oddiele II (odseky 8 az 22) st opisané vertikdlne
dohody, ktoré vo v3eobecnosti nepatria do pdsob-
nosti ¢lanku 101 ods. 1,

— v oddiele II (odseky 23 az 73) sa objasiuji
podmienky uplatilovania nariadenia o skupinovej
vynimke,

— v oddiele IV (odseky 74 az 85) st opisané zdsady
odnatia skupinovej vynimky a neuplatnenie naria-
denia o skupinovej vynimbke,

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

— v oddiele VI (odseky 96 az 229) sa opisuje vSeobecny
ramec analyzy a politika Komisie v oblasti presadzo-
vania v jednotlivych pripadoch tykajtcich sa vertikdl-
nych dohod.

V celych tychto usmerneniach sa analyza uplatiiuje tak na
tovar, ako aj na sluzby, hoci urcité vertikilne obmedzenia
sa pouzivaji najmd v oblasti distribticie tovaru. Vertikdlne
dohody sa mozu uzatvorit aj na medziprodukty

(*) S ucinnostou od 1. decembra 2009 sa ¢ldnok 81 Zmluvy o ES stal
¢lankom 101 Zmluvy o fungovani Eur6pskej tnie. Tieto dva clanky
si v podstate totozné. Na tcely tohto ozndmenia, by mali byt
odkazy na ¢lanok 101 Zmluvy o fungovani Eurdpskej tnie povazo-
vané za odkazy na c¢ldnok 81 Zmluvy o ES, kde je to vhodné.
Tieto usmernenia nahrddzaji ozndmenie Komisie — Pokyny pre
pouzivanie vertikdlnych obmedzeni, U. v. ES C 291, 13.10.2000,
s. 1.

(® U.v. EU L 102, 23.4.2010, s. 1.

a konecné vyrobky, ako aj na sluzby. Pokial sa neuvddza
inak, analyza a argumenty uvedené v tychto usmerne-
niach sa uplatiuji na vSetky druhy tovaru a sluzieb
a na vietky drovne obchodu. Preto pojem ,vyrobky*
zahffia tak tovar, ako aj sluzby. Pojmy ,doddvatel*
a kupujtci st pouzité na vietkych trovniach obchodu.
Nariadenie o skupinovej vynimke a tieto usmernenia sa
neuplatiiuji na dohody s koneénymi zdkaznikmi tam,
kde tito zdkaznici nie st podnikmi, pretoze ¢lanok 101
sa uplatiuje vylu¢ne na dohody medzi podnikmi.

Vydanim tychto usmerneni chce Komisia pomoct spolo¢-
nostiam, aby vykonavali vlastné hodnotenie vertikdlnych
dohod podla pravidiel hospodarskej sttaze EU. Normy
ustanovené v tychto usmerneniach nie je mozné uplat-
fovat  mechanicky, ale musia sa  uplatiovat
s prihliadnutim na konkrétne okolnosti jednotlivého
pripadu. Kazdy pripad sa musi posudzovat podla skutoc-
nosti charakteristickych pre dany pripad.

Judikatdra Vseobecného stidu a Sidneho dvora Eurdpskej
Unie tykajiica sa uplatiiovania ¢lanku 101 na vertikdlne
dohody nie je tymito usmerneniami dotknutd. Komisia
bude nadalej monitorovat uplatiiovanie nariadenia
o skupinovej vynimke a usmerneni na zaklade informdcif
o trthu od zdcastnenych strdn a vndtrostitnych orgdnov
pre hospoddrsku sifaz a moze toto oznidmenie prehod-
notit z hladiska budiceho vyvoja a novych poznatkov.

2. Uplatnitelnost ¢lanku 101 na vertikdlne dohody

Clanok 101 sa uplatiuje na vertikilne dohody, ktoré
mozu mat vplyv na obchod medzi ¢lenskymi $tatmi
a ktoré znemoziuji, obmedzuji alebo narusuji hospo-
dirsku sataz (dalej len ,vertikilne obmedzenia®) (°).
V ¢lanku 101 sa ustanovuje prislusny pravny rdmec na
hodnotenie vertikdlnych obmedzeni, ktory zohladiuje
rozliSovanie negativnych a pozitivnych wcinkov na
hospoddrsku sataz. V ¢lanku 101 ods. 1 sa zakazuja
také dohody, ktoré vyrazne obmedzuji alebo narusuji
hospodarsku sataz, pricom v ¢lanku 101 ods. 3 sa povo-
luje vynimka tych dohdéd, ktorych prinos prevazuje nad
nepriaznivymi G¢inkami pre hospodarsku sitaz (4.

(}) Pozri okrem iného rozsudok Stidneho dvora Eurépskych spolocen-
stiev v spojenych veciach 56/64 a 58/64 Grundig-Consten/Komisia Zb.
1966, s. 299; vec 5665 Technique Miniére/Maschinenbau Ulm, Zb.
1996, s. 235; a rozsudok Stidu prvého stupiia vo veci T-77/92
Parker Pen/Komisia, Zb. 1994, s. II-549.

(*) Vseobecnt metodiku a vyklad Komisie podmienok na uplatiiovanie

¢lanku 101 ods. 1, a najmé clanku 101 ods. 3 pozri v ozndmeni
Komisie — Ozndmenie — Usmernenia o uplatiiovani ¢lanku 81 ods. 3
Zmluvy, U. v. EU C 101, 27.4.2004, s. 97.
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Pre vacsinu vertikdlnych obmedzeni moZu obavy
z ohrozenia hospodérskej sttaze vzniknit iba vtedy, ak
je nedostato¢nd hospodarska stifaz na jednej alebo viace-
rych drovniach obchodu, t. j. ak na strane dodévatela,
kupujiceho alebo na obidvoch Grovniach existuje urcity
stupent vplyvu na trhu. Vertikdlne obmedzenia st spra-
vidla menej $kodlivé ako horizontdlne obmedzenia
a mozu poskytniit znacny priestor na pozitivne tG¢inky.

Cielom c¢lanku 101 je zabezpecit, aby podniky nevyuzi-
vali dohody — v tomto kontexte vertikdlne dohody — na
obmedzenie hospodarskej sttaze na trhu v neprospech
spotrebitelov. Zhodnotenie vertikdlnych obmedzeni je
dolezité aj v stvislosti so Sir§im cielom dosiahnutia
vytvorenia integrovaného vnuatorného trhu. Integricia
tthu podporuje hospodarsku sitaz v Eurdpskej unii.
Spolo¢nostiam by sa nemalo povolit znovuvytvdranie
stkromnych prekdzok medzi ¢lenskymi $tatmi, najma
tam, kde boli prekdzky medzi $tditmi dspesne zruSené.

1. VERTIKALNE DOHODY, NA KTORE SA VO VSEO-
BECNOSTI NEVZTAHUJE CLANOK 101 ODS. 1

1. Dohody mensSieho vyznamu a malé a stredné
podniky

Na dohody, ktoré nie si schopné vyrazne ovplyvnit
obchod medzi ¢lenskymi $tdtmi alebo vyrazne obme-
dzovat hospoddrsku stfaz svojou podstatou alebo
dopadom, sa ¢lanok 101 ods. 1 nevztahuje. Nariadenie
o skupinovej vynimke sa vztahuje iba na dohody, na
ktoré sa vztahuje cldnok 101 ods. 1. Tieto usmernenia
platia bez toho, aby bolo dotknuté uplatiovanie ozné-
menia Komisie o dohoddch mensicho vyznamu, ktoré
neobmedzujii vyznamne hospodarsku sttaz podla ¢lanku
81 ods. 1 Zmluvy o zalozeni Eurépskeho spolocenstva de
minimis (1), alebo budiicich ozndmeni de minimis.

V stlade s podmienkami stanovenymi v ozndmeni ,de
minimis“, ktoré sa tykaji zdvainych obmedzeni
a otazok kumulativneho uc¢inku, vertikilne dohody
uzavreté nekonkurenénymi podnikmi, ktorych podiel na
relevantnom trhu neprevysuje 15 %, spravidla nepatria do
posobnosti ¢lanku 101 ods. 1 (?). Nie je mozné pred-
pokladat, Ze vertikdlne dohody uzavreté medzi podnikmi,
ktoré maji podiel na trhu vys$si ako 15 %, automaticky
porusuji ¢lanok 101 ods. 1. Dohody medzi podnikmi,
ktorych podiel na trhu prevysuje 15 % prahovej hodnoty,

() U. v. ES C 368, 22.12.2001, s. 13.
(%) Pre dohody medzi konkuren¢nymi podnikmi je prahovd hodnota ,de

minimis“ podielu na trhu 10 % z ich celkového podielu na kazdom
dotknutom relevantnom trhu.

(10)

(11)

(12)

nemusia mat vyrazné uc¢inky na obchod medzi ¢lenskymi
§tatmi, ani nemusia predstavovat vyrazné obmedzenie
hospodérskej sataze (*). Takéto dohody sa musia posu-
dzovat v pravnej a hospodarskej stvislosti. Kritérid pre
hodnotenie jednotlivych dohod st stanovené v odsekoch
96 az 229.

Pokial ide o zdvazné obmedzenia definované v ozndmeni
,de minimis, moZe sa uplatnit ¢ldnok 101 ods. 1 pod
15 % prahovej hodnoty v pripade, Ze maji vyrazné
t¢inky na obchod medzi ¢lenskymi $tdtmi a na hospo-
darsku sufaz. V tomto ohlade je dolezitd uplatnitelnd
judikatira Stidneho dvora a Vseobecného sudu (4.
V tejto stivislosti sa poukazuje aj na potrebu zhodnotit
pozitivny a negativny ac¢inok zdvaznych obmedzeni, ako
je opisané najmi v odseku 47 tychto usmerneni.

Komisia sa tiez domnieva, Ze okrem kumulativneho
G¢inku a zdvaznych obmedzeni, vertikdlne dohody
medzi malymi a strednymi podnikmi, ako st definované
v prilohe k odporacaniu Komisie zo 6. mdja 2003
o definicii mikropodnikov, malych a strednych
podnikov (°), maji zriedka vyrazné Gcinky na obchod
medzi ¢lenskymi $tatmi alebo vyrazne obmedzujii hospo-
darsku safaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1 a preto spra-
vidla nepatria do podsobnosti clanku 101 ods, 1.
V pripadoch, kde takéto dohody predsa vsak spliajia
podmienky pre uplatnenie ¢lanku 101 ods. 1, Komisia
sa obvykle zdrzi zacatia konania z dovodu nedostatoc-
ného vyznamu pre Eurdpsku tiniu, pokial takéto podniky
spolu alebo jednotlivo nemaji dominantné postavenie
v znacnej Casti vndtorného trhu.

2. Dohody o zastiipeni
2.1. Definicia dohdd o zastipeni

Obchodny zdstupca je prédvnickd alebo fyzickd osoba,
ktorej je udelend pravomoc rokovat o zmluvach afalebo
uzatvarat zmluvy v prospech inej osoby (splnomocnitela-
principéla) alebo vo svojom vlastnom mene alebo v mene
splnomocnitela v savislosti s:

— ndkupom tovaru alebo sluzieb splnomocnitelom
alebo

— predajom tovaru alebo sluzieb poskytovanych splno-
mocnitelom.

() Pozri rozsudok Stdu prvého stupria v pripade T-7/93 Langnese-Iglo/

Komisia, Zb. 1995, s. 1I-1533, bod 98.

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

() U.v. EU L 124, 20.5.2003, s. 36.
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(13)

(14)

(16)

Rozhodujicim  faktorom pri  definovani  dohody
o zastipeni na tcely uplatnenia ¢lanku 101 ods. 1 je
finan¢né alebo obchodné riziko, ktoré nesie obchodny
zastupca vo vztahu k ¢innostiam, na vykon ktorych
splnomocnitel  obchodného  zdstupcu vymenoval (1).
V tomto ohlade nie je pre hodnotenie podstatné, &i
obchodny zéstupca kond za jedného alebo viacerych
splnomocnitelov. Pre toto hodnotenie nie je podstatné
ani to, ako dohodu kvalifikuji zmluvné strany alebo
vnutro§titne pravne predpisy.

Existuji dva typy finan¢nych a obchodnych rizik, ktoré
st podstatné pre definiciu dohody o zastipeni na Gcely
uplatnenia ¢lanku 101 ods. 1. Predovietkym ide o rizikd
Specifické pre zmluvu, ktoré sa priamo tykaji zmlav
uzavretych afalebo dojednanych obchodnym zastupcom
v mene splnomocnitela, ako je napriklad financovanie
zdsob. Po druhé, existuji rizikd spojené s investiciami
do wurcitého trhu. Ide o investicie osobitne pozadované
pre druh ¢&innosti, na vykon ktorej splnomocnitel vyme-
noval obchodného zdstupcu, t. j. ktoré sa pozadujui, aby
obchodny zdstupca mohol uzavriet afalebo dojednat
tento typ zmluvy. Takéto investicie obvykle prepadnd,
¢o znamend, Ze po opusteni konkrétnej oblasti ¢innosti
sa investicie nemoZu pouzif na iné ¢innosti alebo predat
inak ako s velkou stratou. Po tretie, existuji rizikd
spojené s dalsimi ¢innostami vykondvané na tom istom
tthu s vyrobkami, ak splnomocnenec pozaduje od
obchodného zéstupcu, aby tieto Cinnosti vykondval, ale
nie ako obchodny zdstupca v prospech splnomocnitela,
ale na vlastné riziko.

Na tclely uplatiovania cldnku 101 ods. 1 sa dohoda
povazuje za dohodu o zastpeni, ak obchodny zdstupca
v danej oblasti ¢innosti nezndsa alebo zndsa iba bezvyz-
namné rizikd pokial ide o zmluvy uzavreté afalebo dojed-
nané v mene splnomocnitela a pokial ide o investicie
spojené s urcitym trhom, pre tato oblast ¢innosti a vo
vztahu k ostatnym cinnostiam, ktorych vykondvanie
splnomocnitel od obchodného zdstupcu vyzaduje na
tom istom trhu s vyrobkami. Rizikd, ktoré sa spravidla
tykaji Cinnosti poskytovania sluzieb obchodného zasti-
penia, ako napriklad riziko prijmu obchodného zastupcu
zavislého od jeho dspechu pri vykondvani c¢innosti
obchodného  zdstupcu alebo  vSeobecné investicie
napriklad do priestorov alebo persondlu, vSak nie st
pre toto hodnotenie dolezité.

Na tcely uplatiiovania ¢ldnku 101 ods. 1 sa preto
dohoda bude vo vSeobecnosti povazovat za dohodu
o zastpeni, ked kapeny alebo predany tovar nie je vo
vlastnictve obchodného zdstupcu alebo ak obchodny

(") Pozri rozsudok Stdu prvého stupiia vo veci T-325/01, Daimler Chry-
sler/Komisia, Zb. 2005, s. 1I-331; rozsudky Stidneho dvora vo veci C-
217]05 Confederacion Espanola de Empresarios de Estaciones de Servicio/
CEPSA, Zb. 2005, s. I-11987 a vo veci C—279/O6, CEPSA Estaciones
de Servicio SA/LV Tobar e Hijos SL, Zb. 2008, 1-6681.

zdstupca neposkytuje sdm zmluvné sluzby a ked
obchodny zastupca:

a) neprispieva na ndklady tykajice sa dodavky/ndkupu
zmluvného tovaru alebo sluzieb, vrdtane ndkladov
na dopravu tovaru. Tito skuto¢nost vSak nebrani
obchodnému  zdstupcovi vo vykondvani sluzieb
v oblasti dopravy, ak ndklady hradi splnomocnitel,

b) nedrzi na svoje vlastné naklady alebo riziko zdsoby
zmluvného tovaru, vratane ndkladov na financovanie
zdsob a ndkladov za stratu zdsob a moZe vrétit nepre-
dany tovar bez akéhokolvek poplatku splnomocnite-
Tovi, pokial nie je obchodny zdstupca zodpovedny za
vadu (napriklad, pri nedodrzani primeranych bezpec-
nostnych opatreni s cielom zabrdnit stratdim zdsob
tovaru),

¢) nenesie zodpovednost voci tretim stranim za $kodu
sposobend predajom vyrobku (zodpovednost za
skodu sposobent vadou vyrobku), pokial obchodny
zdstupca nie je v tejto stvislosti zodpovedny za
chybu,

=

nepreberd zodpovednost za neplnenie zmluvy zdkaz-
nikom, s vynimkou straty provizie obchodného
zdstupcu, pokial obchodny zdstupca nie je zodpo-
vedny za vadu (napriklad nedodrzanim primeranych
bezpecnostnych opatreni alebo opatreni proti kradezi
alebo nedodrzanim primeranych opatreni na hldsenie
kradeze splnomocnitelovi alebo policii alebo neoz-
ndmi splnomocnitelovi vietky potrebné informdcie,
ktoré ma k dispozicii, tykajice sa finan¢nej spolahli-
vosti zdkaznika),

€) nie je priamo ani nepriamo povinny investovat do
podpory predaja, ako st prispevky do rozpoctu splno-
mocnitela na reklamu,

f) nevykondva investicie na danom trhu do zariadenia,
priestorov  alebo  Skolenia  zamestnancov, ako
napriklad ndkup benzinovej cisterny v pripade obcho-
dovania s benzinom alebo investicie do $pecidlneho
programového vybavenia na predaj poistnych zmlav
v pripade poistovacich agentov, pokial tieto ndklady
nie st v plnom rozsahu hradené splnomocnitelom,

@) nevykondva iné Cinnosti v ramci toho istého trhu
s vyrobkami pozadované splnomocnitelom, pokial
tieto ¢innosti nie si v plnom rozsahu hradené splno-
mocnitelom.
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(17) Tento zoznam nie je dplny. Avsak tam, kde obchodny nezdvisly od splnomocnitela, ustanovenia, ktoré sa tykaja

(18)

(19)

zdstupca znasa jedno alebo viaceré z rizik alebo ndkladov
uvedenych v odsekoch 14, 15 a 16, potom dohoda
medzi obchodnym  zdstupcom a splnomocnitelom
nesplia podmienky dohody o zastipeni. Otdzka rizika
sa musi posudzovat individudlne od pripadu k pripadu
a skor s ohladom na ekonomickti skutocnost situdcie,
ako na prévnu formu. Z praktickych dovodov sa analyza
rizik moze zacat hodnotenim rizik Specifickych pre
zmluvu. Ak rizikd $pecifické pre zmluvu zndsa obchodny
zastupca, je to postaujice na prijatie zdveru, Zze
obchodny zdstupca je nezdvislym distribitorom. Naopak,
ak obchodny zdstupca nezndsa rizikd Specifické pre
zmluvu, potom bude potrebné pokracovat dalej
v analyze hodnotenim rizik spojenych s investiciami do
urcitého trhu. Napokon, ak obchodny zdstupca neznasa
ziadne rizikd Specifické pre zmluvu ani rizikd spojené
s investiciami do ur¢itého trhu, moZu sa zvazit rizikd
stvisiace s ostatnymi pozadovanymi ¢innostami v rdmci
toho istého trhu s vyrobkami.

2.2 Uplatnenie cldnku 101 ods. 1 na dohody o zastipeni

V pripade dohdd o zasttpeni ako st definované v oddiele
2.1, ¢innosti obchodného zdstupcu stvisiace s predajom
alebo ndkupom tvoria stcast ¢innosti splnomocnitela.
KedZe splnomocnitel znd$a obchodné a finan¢né rizikd
spojené s predajom alebo kipou zmluvného tovaru
a sluzieb, vetky povinnosti ulozené obchodnému zastup-
covi v suvislosti so zmluvami uzavretymi afalebo dojed-
nanymi v prospech splnomocnitela si mimo posobnosti
¢lanku 101 ods. 1. Nasledujtice povinnosti obchodného
zdstupcu sa povazuju za nedelitelnd stcast dohody
o zastdpeni, pretoze kazdd z nich sa tyka schopnosti
splnomocnitela stanovit rozsah cinnosti obchodného
zdstupcu vo vztahu k zmluvnému tovaru alebo sluzbam,
¢o je nevyhnutné, ak md splnomocnitel prevziat rizikd
a byt tak schopny stanovit obchodnd stratégiu:

a) obmedzenia na tizemi, na ktorom moze obchodny
zdstupca tento tovar alebo sluzby predavat,

b) obmedzenia tykajiiceho sa zdkaznikov, ktorym moze
obchodny zéstupca preddvat tento tovar alebo sluzby,

¢) ceny a podmienok, za ktorych musi obchodny
zdstupca preddvat tento tovar alebo sluzby.

Okrem upravy podmienok predaja alebo nikupu zmluv-
ného tovaru alebo sluzieb obchodnym zastupcom
v prospech splnomocnitela, dohody o zastipeni ¢asto
obsahuji ustanovenia, ktoré sa tykaju vztahu medzi
obchodnym zdstupcom a splnomocnitelom. Predo-
vietkym mozu obsahovat ustanovenie, ktoré brani splno-
mocnitelovi, aby vymenoval dalsich obchodnych
zdstupcov pre dany druh transakcie, zdkaznika alebo
tzemie (ustanovenie o vyhradnom zastipeni) afalebo
ustanovenie, ktoré obchodnému zdstupcovi znemoziuje,
aby posobil ako obchodny zéstupca alebo distribator pre
podniky, ktoré s v konkuren¢nom vztahu so splnomoc-
nitelom (ustanovenia o povinnosti ndkupu jednej
znacky). Kedze obchodny zdstupca je samostatny podnik

(20)

(21)

vztahu medzi obchodnym zdstupcom
a splnomocnitefom moézu byt v rozpore s ¢ldnkom
101 ods. 1. Ustanovenia o vyhradnom obchodnom
zastiipeni spravidla nemaji $kodlivé Gcinky na hospo-
darsku sataz. Ustanovenia o povinnosti nakupu jednej
znacky a ustanovenia o zdkaze konkurencie po skonéeni
Acinnosti zmluvy, ktoré sa tykaji hospodarskej sitaze
v ramci jednej znacky mozu porusovat ¢lanok 101 ods.
1, ak vedd alebo prispeji ku kumulativnemu ucinku
uzavretia relevantného trhu tam, kde sa zmluvny tovar
alebo sluzby preddvaju alebo nakupuji (pozri oddiel VI
¢l. 2 ods. 1). Tieto ustanovenia moZu vyuZzif vyhody
nariadenia o skupinovej vynimke, najma ked st splnené
podmienky  ¢lanku 5 uvedeného  nariadenia.
V individudlnych pripadoch mozu byt podla ¢lanku
101 ods. 3 oddévodnené pozitivnymi tcinkami, ako je
uvedené v odsekoch 144 az 148.

Dohoda o zastiipeni moze patrit aj do pdsobnosti ¢lanku
101 ods. 1, dokonca aj v pripade, ked splnomocnitel
znasa vietky prislusné finanéné a obchodné rizikd, ked
to napomdha nekalym praktikim. Mohlo by to byt
napriklad vtedy, ked niekolko splnomocnitelov vyuziva
tych istych obchodnych zdstupcov, pricom spolocne
znemoZiuji ostatnym, aby vyuzivali tychto obchodnych
zastupcov alebo ked vyuzivajii obchodnych zastupcov na
zostiladené postupy v oblasti marketingovej stratégie
alebo na vymenu citlivych informdcif o trhu medzi splno-
mocnitelmi.

Ked obchodny zdstupca zndsa jedno alebo viacero
prislusnych rizik, ktoré sa uvedené v odseku 16, potom
dohoda medzi obchodnym zdstupcom
a splnomocnitefom nepredstavuje dohodu o zastipeni
na Gcely uplatnenia ¢lanku 101 ods. 1. V danej situdcii
sa bude obchodny zdstupca povazovat za nezdvisly
podnik a dohoda medzi obchodnym zdstupcom
a splnomocnitelom bude podliehat ¢linku 101 ods. 1,
ako kazda ina vertikdlna dohoda.

3. Subdodivatel'ské dohody

Zadanie zdkazky subdoddvatelovi sivisi s doddvatelom
poskytujicim technolégiu alebo vybavenie subdodavate-
lovi, ktory sa zavdzuje, Ze pomocou nich vyrobi urcité
vyrobky (vyluéne) pre doddvatela. Na zaddvanie zdkaziek
subdoddvatelom sa vzfahuje ozndmenie Komisie
z 18. decembra 1978 tykajiice sa vyhodnotenia niekto-
rych subdoddvatel'skych dohod vo vztahu k ¢linku 85
ods. 1 zmluvy o EHS (dalej len ,ozndmenie o zaddvani
zékaziek subdoddvatelom®) (). Podla uvedeného ozna-
menia, ktoré sa aj nadalej uplatiiuje, subdodédvatelské
zmluvy, na zdklade ktorych sa subdodévatel zavizuje
vyrobit urcité vyrobky vylucne pre dodévatela spravidla
nepatria do posobnosti ¢lanku 101 ods. 1, ked je tech-
noldgia alebo zariadenie nevyhnutné na to, aby subdoda-
vatelovi umoznili vyrobky vyrobit. AvSak ostatné obme-
dzenia ulozené subdodévatelovi, ako je napriklad povin-
nost nerobit alebo nevyuzivat svoj vlastny vyskum
a vyvoj alebo nevyrabat vo vSeobecnosti pre tretie strany,
mozu spadat do posobnosti ¢lanku 101 (?).

() U.v.ES C1,3.1.1979, s. 2.

(?) Pozri odsek 3 ozndmenia o zaddvani zdkaziek subdoddvatelom.



19.5.2010

Uradny vestnik Eurépskej tinie

C 130/7

(23)

(24)

(25)

1. UPLATNOVANIE NARIADENIA O SKUPINOVEJ
VYNIMKE

1. Bezpecny pristav vytvoreny na zdklade nariadenia
o skupinovej vynimke

Pre vicSinu vertikdlnych obmedzeni moéZu obavy
z ohrozenia hospodarskej sttaze vzniknit iba vtedy, ak
je nedostato¢nd hospodarska sitaz na jednej alebo viace-
rych drovniach obchodu, t. j. ak na strane dodévatela,
kupujiceho alebo na obidvoch trovniach existuje urcity
stupeft vplyvu na trhu. Pokial vertikdlne dohody neobsa-
huji zdvazné obmedzenia hospodarskej stitaze, t. j.
zamyslané obmedzenia hospodarskej sttaze, nariadenie
o skupinovej vynimke vytvira predpoklad legdlnosti pre
vertikdlne dohody v zédvislosti od podielu dodévatela
alebo kupujiceho na trhu. Podla ¢lanku 3 nariadenia
o skupinovej vynimke rozhoduje o uplatneni skupinovej
vynimky podiel dodévatela na trhu, na ktorom preddva
zmluvny tovar alebo sluzby, a podiel kupujticeho na trhu,
na ktorom nakupuje zmluvny tovar alebo sluzby.
S cielom uplatnit skupinovii vynimku, podiel doddvatela
na trhu ani podiel kupujiceho na trhu nesmie prekrocit
30 %. Usmernenie pre vymedzenie prislusného trhu
a vypocet podielu na trhu je uvedené v oddiele
V tychto usmerneni. Zdlezitosti tykajice sa podielu na
trthu st uvedené v oddiele V (odseky 86 az 95). Pokial
podiel na trhu prekro¢i prahovi hodnotu 30 %, je
nemozné predpokladat, Ze sa na vertikdlne dohody vzta-
huje ¢lanok 101 ods. 1, alebo Ze nesplfaji podmienky
uvedené v ¢lanku 101 ods. 3, a zdroveil nemozno pred-
pokladat ani to, ze vertikilne dohody spadajice do
posobnosti ¢lanku 101 ods. 1 budd spravidla spliat
podmienky uvedené v ¢lanku 101 ods. 3.

2. Rozsah posobnosti nariadenia o skupinovej
vynimke

2.1. Definicia vertikdlnych dohdd

V ¢lanku 1 ods. 1 pism. a) nariadenia o skupinovej
vynimke st definované ,vertikdlne dohody“ ako ,dohody
alebo zosuladené postupy dojednané medzi dvoma alebo
viacerymi podnikatelmi, z ktorych kazdy podnikd, na
tucely dohody alebo zostladeného postupu na inej Grovni
vyrobného alebo distribu¢ného retazca a ktoré sa tykaji
podmienok, za ktorych mozu strany nakupovat, predavat
alebo dalej preddvat urcity tovar alebo sluzby“.

Definicia vertikdlnych dohdéd uvedend v odseku 24 mé
Styri zdkladné prvky:

a) nariadenie o skupinovej vynimke sa uplatiiuje na
dohody a  zostladené  postupy.  Nariadenie
o skupinovej vynimke sa neuplatiiuje na jednostranné
konanie prislusného podniku. Takéto jednostranné
konanie moze patrit do posobnosti ¢lanku 102,
ktory zakazuje zneuZzivanie dominantného postavenia.
Na to, aby existovala dohoda v zmysle ¢lanku 101
staci, aby strany vyjadrili svoj spolo¢ny timysel spravat

~

sa na trhu uritym spésobom. Forma, akou je ich
umysel vyjadreny, nie je relevantnd, pokial predstavuje
vierohodné vyjadrenie umyslu strdn. V pripade, ked
neexistuje ziadna vyslovnd dohoda vyjadrujica zosu-
ladenie ich vole, Komisia bude musiet preukdzat, ze
jednostrannd politika jednej strany sa deje so
sthlasom druhej strany. Pri vertikdlnych dohodich
existuji dva sposoby, ako mozno preukazat sihlas
s urcitou jednostrannou politikou. Po prvé, sthlas
mozno dedukovat z pravomoci uloZenych stranim
vo vopred spisanej vSeobecnej dohode. Ak klauzuly
dohody vypracovanej vopred ustanovuji alebo splno-
mociiuji jednu zmluvnd stranu, aby nésledne prijala
urditti jednostrannd politiku, ktord bude zdvdznd pre
druhd zmluvntG stranu, na zdklade toho sa da
preukdzat sthlas druhej zmluvnej strany s touto poli-
tikou (!). Po druhé, ak neexistuje takyto vyslovny
sthlas, Komisia moze preukdzat existenciu tichého
sthlasu. Na tento ucel je nevyhnutné najprv
preukdzat, Ze jedna zmluvnd strana si vyZaduje,
priamo alebo nepriamo, spoluprdcu druhej strany pri
vykondvani svojej jednostrannej politiky a potom, zZe
druhd zmluvna strana splnila tito poziadavku tym, Ze
uplatiovala tito jednostrannid politiku v praxi (3).
Napriklad, ak  po  ozndmeni  dodavatela
o jednostrannom znizeni doddvok s cielom predist
paralelnému obchodu, distribttori okamzite zniZia
svoje objedndvky a prestand sa podielat na para-
lelnom obchode, potom tito distribdtori ticho sthlasia
s jednostrannou politikou dodavatela. K takémuto
sthlasu v3ak nie je mozné dospiet vtedy, ak sa distri-
bitori aj nadalej podielaji na paralelnom obchode,
alebo ak sa usilujii ndjst nové sposoby, ako sa
podielat na paralelnom obchode. Podobne, v pripade
vertikdlnych dohdd mozno tichy sthlas dedukovat
z trovne ndtlaku, ktory vykondva jedna strana, aby
nandtila svoju jednostrannid politiku druhej strane
resp. strandm dohody spolu s celym radom distribd-
torov, ktori v skuto¢nosti implementuji jednostrannd
politiku dodavatela v praxi. Napriklad systém monito-
rovania a pokut zavedeny doddvatelom na sankciono-
vanie tych distribatorov, ktori nekonajii v stlade
s jeho jednostrannou politikou, poukazuje na tichy
sthlas s jednostrannou politikou dodavatela, ak
tento systém doddvatelovi umoziiuje vykondvat tidto
politiku v praxi. Tieto dva sposoby preukdzania
sthlasu opisané v tomto odseku sa mozu pouzit
stcasne,

dohoda alebo zostladeny postup je medzi dvoma
alebo viacerymi podnikmi. Na vertikdlne dohody
s koneénymi spotrebitelmi, ktor{ nepdsobia ako
podnik, sa nariadenie o skupinovej vynimke nevzta-
huje. Do podsobnosti ¢lanku 101 ods. 1 spravidla
nepatria dohody s kone¢nymi spotrebitelmi, pretoze
tento clanok sa uplatiuje iba na dohody medzi
podnikmi,  rozhodnutia  zdruzeni  podnikov
a zostuladené postupy podnikov. Tymto nie je
dotknuté pripadné uplatiovanie ¢lanku 102,

() Rozsudok Stidneho dvora z 13. jala 2006, C-74/95 P, Komisia/Volks-
wagen AG, Zb. s. 1-6585.

(3 Rozsudok Stdu prvého stupiia z 26. oktdbra 2000, T-41/96, Bayer
AG/Komisia, Zb. s. 11-3383.
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¢) dohoda alebo zostladeny postup medzi podnikmi,
ktoré na ucely dohody posobia kazdy na rdznej
drovni vyrobného alebo distribu¢ného refazca. To
znamend, Ze napriklad jeden podnik produkuje suro-
viny, ktoré dalsi podnik vyuziva ako vstup alebo Ze
jeden podnik je vyrobcom, druhy velkoobchodnikom
a treti maloobchodnikom. Tym sa nebrdni podniku,
aby posobil na viacerych drovniach vyrobného alebo
distribu¢ného refazca,

d) dohody alebo zostladené postupy sa tykaju
podmienok, za ktorych strany dohody, dodavatel
a kupujtici, ,mozu kapit, predat alebo dalej predat
(resell) urcity tovar alebo sluzby“. To je odrazom
Gcelu nariadenia o skupinovej vynimke, zahfriat
dohody o ndkupe a distribtcii. Ide o dohody, ktoré
sa tykaji podmienok pre ndkup, predaj alebo dalsi
predaj tovaru alebo sluzieb poskytnutych dodéava-
telom afalebo podmienok predaja kupujicim tovaru
alebo sluzieb, ktoré obsahuju tieto tovary alebo
sluzby. Na uplatnenie nariadenia o skupinovej
vynimke sa tovar a sluzby poskytnuté doddvatelom,
ako aj vysledny tovar alebo sluzby povazuji za
zmluvny tovar alebo sluzby. Nariadenie sa vztahuje
na vertikdlne dohody tykajice sa vietkych kone¢nych
vyrobkov, medziproduktov a sluzieb. Jedinou
vynimkou je automobilovy priemysel, pretoze na
toto odvetvie sa vzfahuje osobitnd skupinova
vynimka, napriklad vynimka udelend nariadenim
Komisie (ES) ¢ 1400/2002 z 31. jala 2002
o uplatitovani cldnku 81 ods. 3 Zmluvy na niektoré
kategorie  vertikdlnych dohdéd a  zostladenych
postupov v sektore motorovych vozidiel (') alebo
nadvizujicim nariadenim. Tovar alebo sluzby poskyt-
nuté dodavatelom moéze kupujici dalej predat alebo
pouzit ako vstupny materidl kupujiiceho na vyrobu
vlastného tovaru alebo sluzieb.

Nariadenie o skupinovej vynimke sa vztahuje aj na tovar
predany a zakdpeny na ucely jeho prendjmu tretim
strandm. Na dohody o prendjme ako také sa vSak nevzta-
huje, pretoZe sa nejednd o predaj tovaru alebo sluzieb
medzi  doddvatelom a  kupujicim.  Nariadenie
o skupinovej vynimke spravidla nezahffia obmedzenia
alebo povinnosti, ktoré sa nevztahuji na podmienky
kipy, predaja a dalsicho predaja, ako je napriklad
zdvazok, ktory znemoziuje zmluvnym stranim vyko-
ndval nezdvisly vyskum a vyvoj, ktory mézu zmluvné
strany zahrndt do inej vertikdlnej dohody. Okrem toho
sa v ¢lanku 2 ods. 2 az 5 nariadenia o skupinovej
vynimke priamo alebo nepriamo vylucuji urcité verti-
kélne dohody z uplatiiovania uvedeného nariadenia.

() U. v. ES L 203, 1.8.2002, s. 30.

2.2 Vertikdlne dohody medzi konkurencnymi podnikmi

V ¢lanku 2 ods. 4 nariadenia o skupinovej vynimke sa
z jeho uplatiiovania jednoznatne vylucuja ,vertikdlne
dohody wuzavreté medzi konkurenénymi podnikmi‘.
Pokial ide o pripadné ac¢inky nekalych praktik, vertikdl-
nymi dohodami medzi konkurenénymi podnikmi sa
zaoberajii Usmernenia Komisie o uplatnitelnosti ¢lanku
81 Zmluvy o ES na horizontdlne dohody o spolupréci ().
Vertikdlne aspekty takych dohod je potrebné hodnotit
podla tychto usmerneni. V ¢ldnku 1 ods. 1 pism. ¢)
nariadenia o skupinovej vynimke sa definuje konku-
ren¢ny podnik ako ,skuto¢ny alebo potencidlny konku-
rent”. Dve spolo¢nosti sa povazuji za skuto¢nych konku-
rentov v pripade, Ze pOsobia na tom istom relevantnom
trthu. Spolo¢nost sa povazuje za potencidlneho konku-
renta inej spolo¢nosti, pokial je v pripade neexistencie
dohody a nizkeho ale trvalého zvysenia relativnych cien
pravdepodobné, 7e v kritkom obdobi, obycajne nepresa-
hujicom jeden rok, prvd spolo¢nost vezme na seba
nevyhnutné dodato¢né investicie alebo iné nevyhnutné
néklady stvisiace so zmenou doddvatela s cielom vstipit
na relevantny trh, na ktorom posobi ind spolo¢nost. Toto
hodnotenie musi byt zaloZené na realistickych zdkladoch;
nestadi iba teoretickd moznost vstupu na trh (3). Distri-
butor, ktory poskytuje Specifikdcie vyrobcovi, aby vyrdbal
urcity tovar pod znackou distribttora, sa nepovazuje za
vyrobcu takéhoto tovaru ako tovaru vlastnej znacky.

Ustanovenia ¢lanku 2 ods. 4 nariadenia o skupinovej
vynimke obsahuji dve vynimky zo vieobecného vyld-
Cenia  vertikilnych dohoéd medzi  konkurenénymi
podnikmi. Tieto vynimky sa tykaji nerecipro¢nych
dohéd. Na nereciproéné dohody medzi konkurenénymi
podnikmi sa vztahuje nariadenie o skupinovej vynimke,
ked a) doddvatel je vyrobca a distribiitor tovaru, pricom
kupujuci je len distribitor a nie je zdroven konkurujicim
podnikom na tirovni vyroby, alebo b) dodévatel je posky-
tovatelom sluzieb na viacerych trovniach obchodu, zatial
¢o kupujaci poskytuje svoj tovar a sluzby na drovni
maloobchodu a nie je konkurujicim podnikom na
trovni obchodu, na ktorej zmluvné sluzby kupuje. Prvd
vynimka sa vztahuje na situdcie dudlnej distribucie, t. j.
vyrobca ur¢itého tovaru pdsobi aj ako distribtitor tovaru
sifaziaci s nezdvislymi distribatormi svojho tovaru.
V pripade dudlnej distribicie sa mozno domnievat, Ze
kazdy mozny vplyv na konkurenény vztah medzi
vyrobcom a maloobchodnikom je vo vSeobecnosti
mensieho vyznamu ako mozny vplyv vertikdlnej dohody
o doddvke na hospoddrsku stfaz na drovni vyroby ¢i
maloobchodnej tdrovni. Druhd vynimka sa tyka podob-
nych situdcii ako pri dudlnej distribtcii, ale v tomto
pripade v oblasti sluzieb, ked doddvatel je zdroven
poskytovatelom vyrobkov na maloobchodnej tirovni, na
ktorej posobi kupujici.

@ U. v. ES C 3, 6.1.2001. Chystd sa revizia tychto usmerneni.

(}) Pozri ozndmenie Komisie o definicii relevantného trhu na tcely
prdva hospodarskej stitaze Spolocenstva, U. v. ES C 372, 9.12.1997,
s. 5, odseky 20 az 24, trindsta sprava Komisie o politike hospodar-
skej stfaZe, bod 55 a rozhodnutie Komisie 90/410/EHS vo veci ¢.
IV[32 009 — Elopak/Metal Box-Odin, U. v. ES L 209, 8.8.1990, s. 15.
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2.3. ZdruZenia maloobchodnikov

Uplatiiovanie ¢ldnku 2 ods. 2 nariadenia o skupinovej
vynimke zahfiia vertikdlne dohody uzavreté zdruzenim
podnikov, ktoré spliia urcité podmienky a tym vylucuje
z nariadenia o skupinovej vynimke vertikdlne dohody
uzavreté medzi vSetkymi ostatnymi zdruzeniami. Na
vertikdlne dohody uzavreté medzi zdruzenim a jeho
¢lenmi alebo medzi zdruzenim a jeho doddvatelmi sa
vztahuje nariadenie o skupinovej vynimke len vtedy,
ked vsetci c¢lenovia st maloobchodnici tovaru (nie
sluzieb) a ked kazdy jednotlivy ¢len zdruzenia md
obrat nepresahujici 50 mil. EUR. Maloobchodnici st
distribatori, ktori tovar preddvaji dalej kone¢nym zdkaz-
nikom. Hodnotenie podla ¢ldnku 101 sa obycajne
nemeni, pokial iba obmedzeny pocet ¢lenov zdruZenia
mé obrat presahujici prahovi hodnotu 50 mil. EUR
a ak tito clenovia spolu predstavuji menej ako 15 %
celkového obratu vietkych clenov.

Zdruzenie podnikov moze uzatvdraf horizontdlne
i vertikdlne dohody. Horizontalne dohody sa musia posu-
dzovat podla zdsad uvedenych v usmerneniach Komisie
o uplatnitelnosti ¢ldnku 81 Zmluvy o ES na horizontdlne
dohody o spoluprdci (!). Ak toto hodnotenie vedie
k zéveru, Ze spoluprica medzi podnikmi v oblasti
ndkupu alebo predaja je neprijatelnd, je potrebné dalsie
hodnotenie s ciefom preskimat vertikilne dohody
uzavreté zdruzenim s jeho doddvatelmi alebo jeho jedno-
tlivymi ¢lenmi. Toto hodnotenie sa riadi pravidlami naria-
denia o skupinovej vynimke a tymito usmerneniami.
Napriklad, horizontdlne dohody uzavreté medzi ¢lenmi
zdruzenia alebo rozhodnutia prijaté zdruZenim, ako
napriklad rozhodnutie pozadovat od ¢lenov ndkup od
zdruzenia alebo rozhodnutie pridelit vylu¢né tGzemia
¢lenom, sa musia najprv posudzovat ako horizontdlna
dohoda. Ak toto hodnotenie vedie k zaveru, Ze horizon-
tilna dohoda nie je v rozpore s pravidlami hospodarskej
sttaze, je potrebné hodnotenie vertikdlnych dohod medzi
zdruZenim a jednotlivymi ¢lenmi alebo medzi zdruzenim
a dodévatelmi.

2.4. Vertikdlne dohody obsahujiice ustanovenia o prdvach
dusevného vlastnictva

Uplatiiovanie ¢lanku 2 ods. 3 nariadenia o skupinovej
vynimke zahffia vertikilne dohody obsahujice urcité
ustanovenia tykajiice sa prevodu prav dusevného vlast-
nictva na kupujiiceho alebo pouzivania prav dusevného
vlastnictva kupujicim a tak vyluduje z nariadenia
o skupinovej vynimke vietky ostatné vertikilne dohody
obsahujtice ustanovenia o pravach dusevného vlastnictva.
Nariadenie o skupinovej vynimke sa uplatiuje na verti-
kélne dohody obsahujice ustanovenia o prévach dugev-
ného vlastnictva, ak je splnenych pat podmienok:

a) ustanovenia o prdvach dusevného vlastnictva musia
byt stcastou vertikdlnej dohody, t. j. dohody

(") Pozri odsek 27.

(32)

(33)

s podmienkami, za ktorych moézu strany nakupovat,
predavat alebo dalej preddvat urcity tovar alebo
sluzby,

b) prava duSevného vlastnictva sa musia previest na
kupujtceho alebo sa kupujicemu musi vydat licencia
na ich pouzivanie,

¢) ustanovenia o prdvach duSevného vlastnictva nesmd
predstavovat hlavny predmet dohody,

d) ustanovenia o pravach dusevného vlastnictva sa musia
priamo tykat pouzitia, predaja alebo dalsicho predaja
tovaru alebo sluzieb kupujiicim alebo jeho zdkaz-
nikmi. V pripade franchisingu tam, kde marketing
predstavuje predmet vyuZivania prav dusevného vlast-
nictva, distribaciu tovaru alebo sluzieb zabezpeluje
hlavny nadobudatel resp. nadobudatelia franchisingu,

e) ustanovenia o pravach dusevného vlastnictva pokial
ide o zmluvny tovar alebo sluzby nesmd obsahovat
obmedzenia hospodarskej sitaze, ktoré maji rovnaky
predmet alebo w¢inok ako vertikdlne obmedzenia,
ktoré nie si vynaté podla nariadenia o skupinovej
vynimke.

Takéto podmienky zabezpeCuji, Ze sa nariadenie
o skupinovej vynimke vztahuje na vertikdlne dohody
tam, kde sa moze efektivnejsie vykonat pouzitie, predaj
alebo dal3i predaj tovaru alebo sluzieb z dovodu prevodu
prav dusevného vlastnictva alebo udelenim licencie na ich
pouzitie kupujicim. Inymi slovami, obmedzenia tykajtice
sa prevodu alebo vyuzivania prav dusevného vlastnictva
mozu byt zahrnuté, ak hlavnym predmetom dohody je
ndkup alebo distribicia tovaru alebo sluzieb.

Prvd podmienka objasiiuje, Ze prdva duSevného vlast-
nictva sa poskytuji v stvislosti s dohodou o ndkupe
alebo distribiicii tovaru alebo dohodou o ndkupe alebo
poskytovani sluzieb a nie v rimci dohody o prevode prav
dusevného vlastnictva alebo udeleni licencie na prava
duSevného vlastnictva na vyrobu tovaru ani priamo
v ramci dohody o udeleni licencie. Nariadenie
o skupinovej vynimke sa napriklad nevztahuje:

a) na dohody tam, kde jedna strana poskytne druhej
strane recept a udeli druhej strane licenciu na vyrobu
ndpoja podla tohto receptu,

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

¢) na vlastni licenciu na ochranni zndmku alebo
symbol na tcely obchodovania,
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(35)

(36)

(37)

(38)

d) na sponzorské zmluvy tykajiice sa priva propagovat
seba samého ako oficidlneho sponzora urcitého podu-
jatia,

¢) na licencie na autorské prdva, ako su napriklad
zmluvy o vysielani tykajdce sa prava nahravat ajalebo
vysielat urcité podujatie.

Druhd podmienka objasiiuje, Ze nariadenie o skupinovej
vynimke sa neuplatiiuje, ked prava dusevného vlastnictva
poskytuje kupujici dodavatelovi, bez ohladu na to, ¢i sa
prava dusevného vlastnictva tykajii sposobu vyroby alebo
distribacie. Nariadenie o skupinovej vynimke sa nevzta-
huje na dohodu tykajicu sa prevodu prdv dusevného
vlastnictva na dodavatela a obsahujicu pripadné obme-
dzenia na predaj vykondvany doddvatelom. To znamend
najmi, ze zaddvanie zdkaziek subdodavatelom zahfiajtice
prevod know-how na subdodédvatela (') nepatri do
posobnosti  uplatilovania nariadenia o  skupinovej
vynimke (pozri odsek 22). Na vertikilne dohody, na
zdklade ktorych kupujici poskytuje dodédvatelovi iba
Specifikicie, ktoré opisuji tovar alebo sluzby, ktoré sa
maji  poskytovat, sa vSak nariadenic o skupinovej
vynimke vztahuje.

Tretia podmienka objasiiuje, Ze na to, aby sa uplatnilo
nariadenie o skupinovej vynimke, hlavnym predmetom
dohody nesmie byt prevod prav dusevného vlastnictva
alebo vydanie licencie na prava dusevného vlastnictva.
Hlavnym predmetom musi byt ndkup, predaj alebo
dalsi predaj tovaru alebo sluzieb a ustanovenia
o pravach duSevného vlastnictva musia slazit na vyko-
nanie vertikdlnej dohody.

Stvrtd podmienka vyzaduje, aby ustanovenia o prdvach
dusevného vlastnictva ulah¢ovali kupujiicemu alebo jeho
zdkaznikom pouzivanie, predaj alebo dalsi predaj tovaru
alebo sluzieb. Tovar alebo sluzby na pouzivanie alebo
dalsi predaj obvykle doddva poskytovatel licencie, ale
nadobudatel licencie ich moze kiipit aj od treticho dodé-
vatela. Ustanovenia o pravach duSevného vlastnictva sa
obvykle tykaji uvedenia tovaru alebo sluzieb na trh.
Prikladom je franchisingovd dohoda, kde poskytovatel
franchisingu preddva nadobudatelovi franchisingu tovar
na dal§i predaj a udeluje mu licenciu na pouzivanie
svojej ochrannej zndmky a know-how na predaj tovaru
na trhu alebo ked dodévatel' koncentrovaného extraktu
udeli kupujicemu licenciu na jeho riedenie a balenie
extraktu do flia§ pred jeho predajom ako ndpoja.

Piata podmienka zvyraziuje skuto¢nost, Ze ustanovenia
o pravach dusevného vlastnictva by nemali mat rovnaky
predmet ako ktorékolvek zo zdvazinych obmedzeni
uvedenych v ¢ldnku 4 nariadenia o skupinovej vynimke
alebo ktorékolvek z obmedzeni, ktoré boli vylicené
z posobnosti uplatiiovania uvedeného nariadenia podla
¢lanku 5 (pozri odsek 47 az 69 tychto usmerneni).

Prava dusevného vlastnictva relevantné pre implemento-
vanie vertikdlnych dohod v zmysle ¢lanku 2 ods. 3 naria-
denia o skupinovej vynimke, sa obvykle tykaju troch
hlavnych oblasti: ochranné zndmky, autorské prava
a know-how.

(") Pozri ozndmenie o zaddvani zdkaziek subdoddvatelom (uvedeny
v bode 22).

(39)

(40)

(42)

(43)

Ochrannd zndmka

Licencia na pouZivanie ochrannej zndmky poskytnutd
distribatorovi sa moze tykat distribiicie vyrobkov posky-
tovatela licencie na urcitom Uzemi. Ak sa jednd
o vyhradnd licenciu, dohoda sa moze povazovat za
dohodu o vyhradnej distribicii.

Autorské prévo

Dalif predajcovia predévajtici tovar chrdneny autorskymi
pravami (knihy, programové vybavenie pocitaca a pod.)
mozu byt povinni na prikaz drzitela autorskych prav
tovar dalej preddvat len pod podmienkou, Ze kupujici,
¢i uz sa jednd o dalsieho predajcu alebo kone¢ného
pouzivatela, neporusuje autorské prava. Na takéto povin-
nosti dalsiecho predajcu sa uplatiuje nariadenie
o skupinovej vynimke, ak patria do pdsobnosti ¢lanku
101 ods. 1.

Dohody, na zdklade ktorych sa origindlne verzie progra-
mového vybavenia pocitaca doddvaji na dalsi predaj
a dalsi predajca neziska licenciu na Ziadne prava
k tomuto vybaveniu, okrem prdva dalej preddvat origi-
nalne verzie, sa na dcely nariadenia o skupinovej
vynimke povazuji za dohody o doddvke tovaru na
tcely dalsieho predaja. Pri tejto forme distribicie sa
licencia na programové vybavenie pouzije len medzi
vlastnikom autorskych prév a pouzivatelom programo-
vého vybavenia. Moze mat podobu ,balickovej licencie,
t. j. suboru podmienok vlozenych do balenia origindlu,
pri ktorych sa predpokladd, Ze tym, Ze balenie otvori, sa
zvizuje, Ze dané podmienky akceptuje.

Drzitel autorskych prav moze kupujicim, ktori kupuji
technické vybavenie pocitaca obsahujici programové
vybavenie pocitaca chrdnené autorskymi pravami,
nariadif, aby neporusili tieto prdva, a nesmi preto
vyrdbat kopie a dalej preddvat programové vybavenie
ani vyrdbat képie a pouzival programové vybavenie
v kombindcii s inym technickym vybavenim. Na takéto
obmedzenia  pouZzivania sa  vzfahuje nariadenie
o skupinovej vynimke, ak patria do pdsobnosti ¢lanku
101 ods. 1.

Know-how

Franchisingové dohody, okrem dohdd o priemyselnom
franchisingu, st najbeznej$im prikladom, ked sa know-
how na marketingové tcely odovzdiva kupujiicemu (2).
Franchisingové dohody obsahujt licencie na prava dusev-
ného vlastnictva, ktoré sa tykaji ochrannych zndmok
alebo znaciek a know-how na pouzitie a distribiciu
tovaru alebo poskytovanie sluzieb. Okrem licencie na
préva dusevného vlastnictva, poskytovatel franchisingu

(%) Odseky 43 — 45 sa analogicky uplatiuji na dalsie typy dohod

o distribticii, ktoré zahfnaji presun dolezitého know-how zo strany
dodévatela na kupujiceho.
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obvykle nadobudatelovi franchisingu poskytuje pocas
trvania dohody obchodnd alebo technickéi pomoc, ako
je obstardvanie sluzieb, $kolenie, poradenstvo v oblasti
nehnutelnosti, finan¢né planovanie, atd. Licencia
a pomoc tvoria neoddelitelnymi stcastami obchodnej
metddy, ktord je predmetom franchisingu.

Na udelovanie licencii v rdmci franchisingovych dohdd sa
vztahuje nariadenie o skupinovej vynimke vtedy, ak je
splnenych vsetkych pit podmienok uvedenych v odseku
31. Obvykle tomu tak je, pretoZe vo vicsine franchisin-
govych dohdd, vritane wvzorovych franchisingovych
dohod, poskytovatel franchisingu poskytuje nadobtidate-
lovi franchisingu tovar afalebo sluzby, najmi obchodné
alebo technické asistencné sluzby. Prava dusevného vlast-
nictva poméhaji nadobtidatelovi franchisingu dalej
predavat vyrobky dodané poskytovatelom franchisingu
alebo dodédvatelom urCenym poskytovatelom franchi-
singu alebo pouzivat tieto vyrobky a preddvat tovar
alebo sluzby, ktoré z toho vyplynuli. Tam, kde sa fran-
chisingovd dohoda tyka len alebo najmid udelovania
licencii na prava dusevného vlastnictva, na tak(i dohodu
sa nariadenie o skupinovej vynimke nevztahuje, ale
Komisia na fiu spravidla uplatni sibor zdsad, ktoré si
ustanovené v tomto nariadeni o skupinovej vynimke
a v tychto usmerneniach.

Nasledujice zdvizky tykajiice sa prav dusevného vlast-
nictva sa vo vseobecnosti povazuji za nevyhnutné na
ochranu prav dusevného vlastnictva poskytovatela fran-
chisingu, a ak patria do posobnosti ¢lanku 101 ods. 1,
vztahuje sa na ne aj nariadenie o skupinovej vynimke:

a) povinnost nadobudatela franchisingu priamo, ani
nepriamo sa nepodielat na akejkolvek podobnej
obchodnej ¢innosti;

=

povinnost nadobddatela franchisingu nenadobudat
také finan¢né podiely na kapitdle konkurencného
podniku, ktoré by nadobtdatelovi franchisingu
poskytli pravomoc ovplyviiovat ekonomické konanie
takéhoto podniku;

¢) povinnost nadobudatela franchisingu neprezradit
tretim strandm know-how, ktoré ziska od poskytova-
tela franchisingu dovtedy, kym sa toto know-how
stane verejne znamym;

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

g) povinnost nadobddatela franchisingu nepostupovat
prdva a povinnosti vyplyvajice z franchisingovej
dohody bez sthlasu poskytovatela franchisingu.

2.5. Vztah k inym nariadeniam o skupinovej vynimke

(46) V ¢anku 2 ods. 5 sa ustanovuje, Ze nariadenie

o skupinovej vynimke sa ,nevztahuje na vertikdlne
dohody, ktorych predmet patri do posobnosti ktorého-
kolvek iného nariadenia o skupinovej vynimke, pokial
nie je v tomto nariadeni stanovené inak®. Nariadenie
o skupinovej vynimke sa preto nevztahuje na vertikdlne
dohody, ktoré patria do pdsobnosti nariadenia Komisie
(ES) ¢. 772/2004 z 29. aprila 2004 o uplatiiovani ¢lanku
81 ods. 3 zmluvy na kategérie dohdd o transfere tech-
noldgii (') o transfere technoldgii, nariadenia Komisie (ES)
¢. 1400/2002 z 31. jala 2002 o uplatiovani ¢lanku 81
ods. 3 zmluvy na nicktoré kategdrie vertikdlnych dohod
a zostladenych postupov v sektore motorovych vozi-
diel (3 o distribacii motorovych vozidiel alebo nariadeni
(ES) ¢. 2658/2000 z 29. novembra 2000 o uplatiiovani
¢lanku 81 ods. 3 zmluvy na kategérie dohod
o $pecializdcii () a (ES) ¢. 2659/2000 z 29. novembra
2000 o uplatiovani ¢lanku 81 ods. 3 zmluvy na kate-
g6rie dohod o vyskume a vyvoji (¥, ktoré vylucuja verti-
kdlne dohody uzavreté v savislosti s horizontdlnymi
dohodami, alebo na akékolvek budice nariadenia tohto
druhu, pokial nie je v tychto nariadeniach stanovené
inak.

3. Zivazné  obmedzenia  podla  nariadenia
o skupinovej vynimke

(47) Nariadenie o skupinovej vynimke obsahuje v ¢lanku 4

zoznam zéavaznych obmedzeni, ktoré vedd k vylaceniu
celej vertikdlnej dohody z pdsobnosti uplatiiovania naria-
denia o skupinovej vynimke (°). Zahrnutie takého zdvaz-
ného obmedzenia do dohody je predpokladom, zZe
dohoda patri do posobnosti ¢lanku 101 ods. 1. Dalej
vedie aj k predpokladu, Ze tito dohoda pravdepodobne
nebude splhat podmienky ¢lanku 101 ods. 3, preto sa

d) povinnost nadobudatela franchisingu oznamovat
poskytovatelovi franchisingu akékolvek skdsenosti
ziskané pri vyuzivani franchisingu a udelit poskytova-
telovi franchisingu a ostatnym pouzivatelom franchi-

singu nevyhradnd licenciu na know-how vyplyvajici °) Tento zoznam zdvaznych obmedzeni sa vzfahuje na vertikdlne

z tychto skdsenosti; dohody tykajtice sa obchodu v rdmci Unie. Pokial ide o vertikdlne
dohody tykajice sa vyvozu mimo Unie alebo dovozu/spitného

dovozu do Unie z inych krajin, pozri rozsudok Stdneho dvora

¢) povinnost nadobudatela franchisingu informovat Eurépskych spolocenstiev z 28 4.1998, C-306/96 Javico[Yves Saint
poskytovatela franchisingu o poruseni prav dusevného Laurent, Zb. s. 1-1983. Stdny dvor v odscku 20 tohto rozsudku
vlastnictva, ktoré si predmetom licencie, podnikniit rozhodol, Ze ,dohodu, ktorou sa dalsi predajca zaviaze vyrobcovi

. krok \ tvm. ktorf 6 ; sli k predaju zmluvnych vyrobkov na trhu mimo Spolocenstva, nie je
pravne kroky proti tym, ktorl tieto prava porusil, mozné povazovat za dohodu s cielom vyznamne obmedzit hospo-

alebo pomdhat poskytovatelovi franchisingu pri darsku sttaz na spolo¢nom trhu alebo za dohodu s vyznamnym
akychkolvek pravnych krokoch proti tymto osobdm; vplyvom na obchod medzi ¢lenskymi $tétmi.*

) U. v. EU L 123, 27.4.2004, s. 11.
Py

()
() Pozri odsek 25.

() U. v. ES L 304, 5.12.2000, s. 3.
* U. v. ES L 304, 5.12.2000, s. 7.
C)
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(48)

z toho dovodu neuplatni skupinovd vynimka. Podniky
vSak mozu demonstrovat v jednotlivych pripadoch pozi-
tivne G¢inky na hospoddrsku sifaz podla ¢lanku 101
ods. 3 (!). Ak podniky odovodnia, Ze pravdepodobné
Ucinky vyplyvaji zo zahrnutia zdvazného obmedzenia
do dohody a Ze vo vSeobecnosti si splnené vsetky
podmienky ¢lanku 101 ods. 3, to si vyziada, aby Komisia
efektivne zhodnotila pravdepodobné negativne tcinky na
hospodarsku sitaz pred koneénym zhodnotenim, ¢i st
splnené podmienky ¢lanku 101 ods. 3 (%).

Zévazné obmedzenie uvedené v ¢lanku 4 pism. a) naria-
denia o skupinovej vynimke sa tyka zachovania cien
dalsiecho predaja, t. j. dohod alebo zostladenych
postupov, ktorych priamym alebo nepriamym pred-
metom je stanovenie pevnych alebo minimdlnych cien
pre daldi predaj alebo pevnej alebo minimalnej cenovej
hladiny, ktord ma kupujtci dodrziavat. V pripade zmluv-
nych ustanoveni alebo zostladenych postupov, ktoré
priamo stanovuji ceny daldieho predaja, je obmedzenie
zrejmé. Zachovanie cien dalsieho predaja sa vsak moze
dosiahnut aj nepriamymi prostriedkami. Prikladmi uvede-
ného je dohoda, ktord stanovuje distribuénii marzu,
pevne uréuje maximalnu vysku zlavy, ktord moze distri-
bitor poskytniit z predpisanej cenovej trovne, podmie-
fiovanie poskytovania rabatov alebo nahrady nédkladov,
ktoré dodédvatel vynalozil na reklamu, dodrziavanim
stanovenej cenovej Urovne, spdjanie predpisanej ceny
pre dal§i predaj s cenami konkuren¢nych podnikov,
hrozby, zastraSovanie, varovania, sankcie, oneskorenia
alebo prerusenia doddvok alebo vypovedania zmluvy
v suvislosti s nedodrzanim danej cenovej drovne. Priame
alebo nepriame prostriedky dosiahnutia stanovovania
pevnych cien mozu byt este G¢innejsie, ak sa skombinuja
s opatreniami na identifikdciu distribatorov, ktori zniZuju
ceny, napriklad zavedenim systému sledovania cien alebo
zavedenia povinnosti pre maloobchodnikov upozoriovat
na inych ¢lenov distribu¢nej siete, ktori nedodrziavaji
$tandardni cenovi troven. Podobne, priame alebo
nepriame pevné stanovovanie cien modze byt Gcinnejsie,
ked sa skombinuje s opatreniami, ktoré mozu obme-
dzovat umysel kupujiceho znizit maloobchodnd cenu,
napriklad doddvatel moze vytlacit svoju odpordcand
predajni cenu na vyrobok alebo stanovit kupujiicemu
povinnost, Zze musi uplatiovat dolozku zdkaznika
s najlepsimi  obchodnymi podmienkami. Rovnaké
nepriame prostriedky a tie isté ,podporné“ opatrenia sa
moZzu pouzit tak, aby maximélne alebo odportcané ceny
slzili na zachovanie cien pre dal§i predaj. Pouzitie
konkrétneho podporného opatrenia alebo poskytnutie
zoznamu odpordcanych cien alebo maximdlnych cien
kupujicemu dodavatelom sa svojou podstatou nepova-

(') Pozri najmi odseky 106 az 109, v ktorych sa vo vSeobecnosti

-

opisuji mozné Gcinky tykajiice sa vertikdlnych obmedzeni a oddiel
VI.2.10 o obmedzeniach cien pre dalsi predaj. Veobecné usmer-
nenie pozri v ozndmeni Komisie — Ozndmenie — Usmernenia
o uplatiovani ¢ldnku 81 ods. 3 Zmluvy.

Hoci sa z pravneho hladiska jednd o dva samostatné pravne kroky,
v praxi moze ist o opakujici sa postup, v ktorom strany a Komisia
v niekolkych krokoch posilfiuji a zlepsujii svoje prislusné argu-
menty.

(50)

zuje za skuto¢nost, ktord by viedla k zachovaniu cien pre
dal3i predaj.

V pripade dohdod o zastipeni, predajné ceny obvykle
uréuje splnomocnitel, pretoZze obchodny zdstupca sa
nestdva vlastnikom tovaru. Aviak tam, kde takdto
dohoda nesplia podmienky dohody o zastipeni na
Ucely uplatnenia ¢lanku 101 ods. 1 (pozri odseky 12
az 21) povinnost braniaca alebo obmedzujica obchod-
ného zdstupcu v moznosti rozdelit si pevne stanovent
alebo pohyblivd proviziu so zdkaznikom, predstavuje
zdvazné obmedzenie podla ¢ldnku 4 pism. a) nariadenia
o skupinovej vynimke. Aby sa predislo zahrnutiu také-
hoto zdvazného obmedzenia do dohody, obchodnému
zdstupcovi by mala byt ponechand moznost zniZit
skutoénd  cenu zaplatend zdkaznikom bez zniZenia
prijmu splnomocnitela ().

Zavazné obmedzenie stanovené v clanku 4 pism. b)
nariadenia o skupinovej vynimke sa tyka dohod alebo
zostladenych  postupov, ktorych  priamym  alebo
nepriamym predmetom je obmedzenie predaja kupu-
jicou stranou dohody alebo jeho zdkaznikmi, pokial sa
tieto obmedzenia tykaji Gzemia, na ktorom moéze kupu-
juci alebo jeho zdkaznici preddvat zmluvny tovar alebo
sluzby alebo v stvislosti so zdkaznikmi, ktorym ich moze
preddvat. Toto zdvazné obmedzenie sa tyka rozdelovania
trthu podla tzemia alebo podla skupin zdkaznikov. To
moze byt vysledkom priamych zdvizkov, ako napriklad
zaviazku nepreddvat urcitym zakaznikom alebo zakaz-
nikom na ur¢itych Gzemiach alebo povinnosti
odovzddvat objedndvky od tychto zdkaznikov inym
distribatorom. MozZe to tiez byt dosledkom nepriamych
opatreni zameranych na zabrdnenie distribttorovi, aby
nepreddval takymto zdkaznikom, ako je odmietnutie
alebo znizenie odmien alebo zliav, pozastavenie dodavky,
znizenie doddvanych objemov alebo obmedzenie dodé-
vanych objemov na drovent dopytu v rdmci prideleného
uzemia alebo skupiny zdkaznikov, hrozba vypovedania
zmluvy, pozadovanie vyssich cien za vyrobky urcené na
vyvoz, obmedzenie podielu predaja, ktory moze byt
uskutocneny v rdmci vyvozu, alebo povinnosti previest
zisk. Zo strany doddvatela mozZe vyplynit aj
z neposkytovania zéruéného servisu v ramci celej Unie,
hoci st vetci distribiitori obvykle povinni poskytovat
tento zdruény servis a doddvatel za tento servis plati
dokonca aj pokial ide o vyrobky preddvané inymi distri-
butormi na ich tzemi (%). Tieto praktiky mozno
s najvacsou pravdepodobnostou chdpat ako obmedzenie

() Pozri, napriklad, rozhodnutie Komisie 91/562/EHS vo veci ¢

IV[32.737 — Eirpade, U. v. ES L 306, 7.11.1991, s. 22, najmi
odsek 6.

Ak sa dodédvatel rozhodne neuhradzat svojim distriblitorom zaru¢ny
servis poskytovany v rdmci zdruky na drovni Unie, moZe sa s nimi
dohodndt, Ze distribttor, ktory uskuto¢ni predaj mimo prideleného
tizemia, zaplati distribtitorovi vymenovanému na ciefovom tzem{
poplatok vychddzajici z ndkladov za vykonané sluzby ¢i za sluzby,
ktoré sa maji vykonat, vratane primeranej ziskovej marze. Tento typ
reZimu nesmie byt povazovany za obmedzenie predaja tychto distri-
bitorov mimo ich tzemi (pozri rozsudok Sidu prvého stupria
z 13. janudra 2004, T-67/01, JCB Service/Komisia, Zb.s. 11-49).
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predajov  kupujiceho, ak si pouzité v suvislosti
s dodavatelom vykondvanym monitorovanim zame-
ranym na overenie skutoéného miesta doddvky dodiva-
ného tovaru, napr. pouZzivanie diferencovanych Stitkov
alebo sériovych &isel. Zavazky, ktoré stanovuje dalsim
predajcom, aby uvddzali meno dodavatela, sa vSak nepo-
sudzuji ako zdvazné obmedzenie. KedZe ¢lanok 4 ods. b)
sa tyka len obmedzeni predaja kupujicim alebo jeho
zakaznikmi, znamend to, Ze obmedzenia predaja dodava-
jucim sa takisto nepovazuju za zdvazné obmedzenie,
s vyhradou toho, ¢o sa uvddza v odseku 59 s ohladom
na predaj ndhradnych dielov v zmysle ¢lanku 4 pism. e)
nariadenia o skupinovej vynimke. Ustanovenie ¢lanku 4
pism. b) sa uplatiiuje bez toho, aby bolo dotknuté obme-
dzenie tykajiice sa miesta usadenia kupujiceho. Z tohto
dovodu st vyhody nariadenia o skupinovej vynimke aj
nadalej zachované v pripade, ze dojde k dohode, Ze
kupujici obmedzi svoje distribu¢né predajne a sklady
na uréitt adresu, miesto alebo tzemie.

V clanku 4 pism. b) nariadenia o skupinovej vynimke
existujii $tyri vynimky vo vzfahu k zdvaznému obme-
dzeniu. Prvd vynimka v ¢ldnku 4 pism. b) bod ii) umoz-
fiuje dodédvatelovi obmedzit aktivne predaje kupujiicou
stranou dohody na tzemi alebo skupine zdkaznikov,
ktord bola pridelend vyhradne inému kupujicemu,
alebo ktord si doddvatel rezervoval pre seba. Uzemie
alebo skupina zdkaznikov s vyhradne pridelené, ked
dodévatel sthlasi s predajom svojho tovaru iba jednému
distribatorovi na distribliciu na osobitnom tzemi alebo
osobitnej skupine zakaznikov a vyhradny distribator je
chréneny proti aktivnemu predaju na svojom tzemi
alebo jeho skupine zdkaznikov vietkymi dalsimi kupuji-
cimi dodévatela v ramci Unie, a to bez ohladu na predaj
uskutoctiovany doddvatelom. Dodédvatel] mozZe kombi-
novat pridelovanie vyhradného tzemia a vyhradnej
skupiny zdkaznikov napriklad uréenim vyhradného distri-
butora pre osobitnd skupinu zdkaznikov na urcitom
uzemi. Takdto ochrana vyhradne pridelenych dzemi
alebo skupin zdkaznikov vSak musi pripustit pasivne
predaje na tychto tzemiach alebo pre tieto skupiny
zdkaznikov. Na acely uplatnenia ¢lanku 4 pism. b) naria-
denia o skupinovej vynimke Komisia vykladd ,aktivny*
a ,pasivny“ predaj takto:

— L,Aktivny*  predaj znamend aktivny  pristup
k jednotlivym zdkaznikom napriklad prostrednictvom
priamej postovej reklamy vratane posielania nevyzia-
danych e-mailov alebo ndvstev, alebo aktivny pristup
k urcitej skupine zdkaznikov alebo zdkaznikom na
urcitom tzemi prostrednictvom reklamy v médidch
¢i na internete alebo inej reklamy konkrétne zame-
ranej na tato skupinu zdkaznikov alebo zakaznikov
na tomto Gzemi. Za aktivny predaj skupine zdkaz-
nikov alebo zdkaznikom na urcitom tzemi je pova-
zovand aj reklama alebo ind propagacnd cinnost,
ktord je atraktivna iba pre kupujiceho v pripade, ze

(52)

oslovuje (aj) tato $pecifickt skupinu zdkaznikov alebo
zdkaznikov na tomto dzemi.

— ,Pasivny” predaj znamend reagovanie na nevyziadané
poziadavky jednotlivych zdkaznikov vratane dodavky
tovaru alebo sluzieb tymto zdkaznikom. Vseobecnd
reklama alebo reklama, ktord oslovuje i zdkaznikov
vo (vyhradnych) dzemiach inych distribatorov alebo
(vyhradne) pridelené skupiny zdkaznikov inych distri-
bitorov, ale ktord primerane oslovuje zakaznikov
mimo tychto tzemi alebo mimo tychto skupin
zdkaznikov, napriklad na ziskavanie zdkaznikov na
vlastnom dzemi, sa povazuje za pasivny predaj. Pred-
pokladd sa, Ze vSeobecnd reklama alebo propagécia
primerane oslovuje takych zdkaznikov, ak prildka
kupujiceho, aby investoval aj v pripade, ak by sa
nedostala k zdkaznikom na (vyhradnych) Gzemiach
inych distribatorov alebo (vyhradnym) skupinim
zakaznikov inych distribatorov.

Internet je ucinnym ndstrojom, ktory v porovnani
s tradi¢nymi metédami predaja umoziuje oslovit vacsi
pocet a roznorodost zdkaznikov, ¢o vysvetluje preco st
urcité obmedzenia v oblasti vyuZivania internetu povaZzo-
vané za obmedzenia (dalsiecho) predaja. Vyuzivanie inter-
netu na predaj vyrobkov musi byt v zdsade umozZnené
kazdému distribatorovi. Vo vseobecnosti, ak distribator
vyuziva webové stranky na predaj vyrobkov, povazuje sa
to za formu pasivneho predaja, pretoze ide o primerany
sposob, akym mozu zakaznici oslovit distribitora. Vyuzi-
vanie internetovej stranky moze mat vplyv aj mimo vlast-
ného Gzemia alebo na int ako vlastnd skupinu zdkaz-
nikov  distribatora; tento  vplyv  vSak  vyplyva
z technoldgie umoznujicej lahky pristup zo viadial. Ak
zdkaznik  nav§tivi  webov  strdnku  distribdtora
a skontaktuje sa s nim, a ak tento kontakt vedie
k predaju vritane doddvky, potom sa to povazuje za
pasivny predaj. To plati aj v pripade, Ze zdkaznik chce,
aby ho distribator (automaticky) informoval, a to
ndsledne vedie k uskuto¢neniu predaja. Jazyky pouzivané
na webovych strankach alebo pri komunikicii sa ako
také povazuji za sucast pasivneho predaja. Komisia
preto vzhladom na schopnosti zdvaznych obmedzeni
pasivneho predaja obmedzit distribtora pri ziskani
vicsieho poctu a roznorodosti zdkaznikov povazuje za
takéto obmedzenia pasivneho predaja nasledujtice

priklady:

a) dohoda, aby (vyhradny) distribator zamedzil zdkaz-
nikom nachddzajicim sa na inom (vyhradnom)
tzem{ prezeranie jeho webovej strinky alebo aby
distribator automaticky presmeroval zakaznikov na
webové stranky vyrobcu alebo iného (vyhradného)
distribatora; tymto sa nevylucuje dohodu s tym, aby
na webovych strankach distribtitora boli okrem toho
uvedené odkazy na webové stranky inych distriba-
torov afalebo dodévatela,
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b) dohoda, aby (vyhradny) distribator ukondil transakcie
cez internet so zdkaznikmi, akondhle podla Gdajov na
kreditnej karte zisti, Ze prislusnd adresa nepatri do
(vyhradného) Gzemia distribtitora,

¢) dohoda, aby distribitor obmedzil podiel celkového
predaja uskutocneného cez internet; to dodavatelovi
nebrdni pozadovat, a to bez toho, aby obmedzil on-
line predaj distribtitora, aby kupujici predal aspon
ur¢ité absolitne mnozstvo (vyjadrené ako hodnota
alebo objem) vyrobku off-line na zabezpecenie efek-
tivneho fungovania svojho kamenného obchodu,
a zéroveni to dodéavatelovi nebrdni, aby sa ubezpedil,
7e on-line cinnost distribitora je v stlade
s distribuénym modelom dodavatela (pozri odseky
54 a 56); toto absolitne mnoZstvo pozadovanych
off-line predajov mozZe byt rovnaké pre vietkych
kupujicich alebo ur¢ené individudlne pre kazdého
kupujiceho na zaklade objektivnych kritérii, ako je
napriklad velkost kupujiceho v sieti alebo jeho
geografickd poloha,

d) dohoda, aby distribator zaplatil vy$siu cenu za
vyrobky urcené na dalsi predaj distribitorom on-line
nez za vyrobky, ktoré sa maji dalej predavat off-line;
tymto sa nevylucuje dohoda medzi doddvatelom
a kupujicim o pevne stanovenom poplatku na
podporu off-line alebo on-line predaja uskuto¢nova-
ného kupujicim (t. j. nejde o variabilny poplatok,
ktorého suma narastd v zavislosti od realizovaného
obratu z off-line predaja, pretoze by to nepriamo
viedlo k dvojitym cendm).

Obmedzenie tykajice sa vyuzivania internetu distribi-
tormi, ktori st stranami dohody, je zlucitelné
s nariadenim o skupinovej vynimke len vtedy, ak reklama
na internete alebo vyZivanie internetu vedie k aktivnemu
predaju napriklad na vyhradnych dzemiach inych distri-
butorov alebo vyhradne pridelenym skupindm zdkaz-
nikov. Komisia povazuje on-line reklamu osobitne zame-
rand na urditych zdkaznikov za formu aktivneho predaja
tymto zdkaznikom. Reklamné banery na webovych stran-
kach tretich stran tykajice sa uréitého tzemia napriklad
predstavuji formu aktivneho predaja na tzemi, na
ktorom st zobrazené. Vo vieobecnosti sa za aktivny
predaj na uritom uzemi alebo vo vzfahu k urditej
skupine zdkaznikov povazuje akékolvek usilie vynalozené
na tomto tzemi alebo vo vztahu k tejto skupine zdkaz-
nikov. Aktivnym predajom na ur¢itom dzemi je
napriklad platba internetovému prehliadacu alebo posky-
tovatelovi on-line reklamy za zobrazenie tejto reklamy
vyslovne uzivatelom na tomto tzemi.

Na zéklade skupinovej vynimky vSak dodévatel moze pri
vyuzivani internetu na dal3i predaj svojho tovaru poza-
dovat dodrziavanie noriem kvality, rovnako ako ma aj
pravo pozadovat dodrziavanie ur¢itych noriem kvality
v suvislosti s obchodom, predajom prostrednictvom kata-
l6gu alebo reklamou ¢i propagdciou vo vieobecnosti. To
moze byt dolezité najmid pri selektivnej distribtcii. Na
zdklade skupinovej vynimky doddvatel moéze napriklad
pozadovat od svojich distributorov, aby mali v pripade,
ze sa chct stat clenmi jeho distribuéného systému, k

(55)

(56)

dispozicii jeden alebo viacero kamennych obchodov
alebo vystavné miestnosti. Ndasledné zmeny tejto
podmienky st na zdklade skupinovej vynimky takisto
mozné, pokial viak cielom tychto zmien nie je priame
¢i nepriame obmedzenie on-line predaja uskuto¢iiova-
ného distribtormi. Podobne moze dodévatel' pozadovat,
aby jeho distribatori vyuzivali na distribiciu zmluvnych
vyrobkov platformy tretich strdn, a to iba v sdlade
s normami a podmienkami, na ktorych sa dodavatel
a jeho distribttori dohodli v stvislosti s vyuzivanim inter-
netu distribitormi. Pokial je napriklad webova stranka
distribtitora spravovand na platforme tretej strany, dodd-
vatel moze pozadovat, aby zdkaznici nenavstevovali
webové stranky distribatora cez strdnku s ndzvom i
logom platformy tretej strany.

V ¢anku 4 pism. b) nariadenia o skupinovej vynimke st
ako zdvazné obmedzenia uvedené tri dalsie vynimky.
Vietky vynimky pripstaji obmedzenie aktivnych aj
pasivnych predajov. Podla prvej vynimky je pripustné
obmedzovat velkoobchodnika pri predaji koneénym
pouzivatelom, ¢o dodévatelovi umoziiuje, aby udrziaval
velkoobchodnti a maloobchodnii droven obchodu odde-
lene. Této vynimka v3ak nevyluCuje moznost, Ze velko-
obchodnik moze uskutociiovat predaj urcitym konecnym
pouzivatelom, napriklad va¢sim koneénym pouziva-
telom, aviak nie (vSetkym) dalsim konecnym pouziva-
telom. Druhd vynimka dodévatelovi umoziiuje obmedzit
distribtitora schvdleného v systéme selektivnej distribicie,
aby predaval na akejkolvek trovni obchodu neautorizo-
vanym distribitorom na tzemi, kde je tento systém
v sGcasnosti v prevddzke alebo kde doddvatel zatial
nepreddva zmluvné vyrobky (,4zemie, ktoré doddvatel
vyhradil na prevddzku tohto systému®, cldnok 4 pism.
b) bod iii). Tretia vynimka umoziiuje dodavatelovi, aby
kupujiceho sticiastok, ktorému sa saciastky dodédvajii na
ucely ich pouzitia v dalsich vyrobkoch, obmedzil v ich
dalsom predaji konkurentom dodivatela. Pojem
,suciastka® zahfna akykolvek medziprodukt a pojem
,zapracovanie” sa tyka akéhokolvek pouzitia akéhokolvek
vstupu na tcely vyroby tovaru.

Zavazné obmedzenie stanovené v clanku 4 pism. ¢)
nariadenia o skupinovej vynimke vyluCuje obmedzenie
aktivneho alebo pasivneho predaja kone¢nym pouziva-
tefom, ¢ uZz sa jednd o profesiondlnych konecnych
pouzivatelov alebo kone¢nych spotrebitelov, ¢lenmi
selektivnej distribu¢nej siete bez toho, aby tym bola
dotknutd moznost zakdzat clenovi siete, aby posobil
z nepovoleného miesta podnikania. Obchodnici
v systéme sclektivnej distribiicie, ako je uvedené
v Clanku 1 ods. 1 pism. e) nariadenia o skupinovej
vynimke, preto nemdzu byt obmedzovani vo vybere
uzivatelov, ktorym moézu preddvat, alebo nakupujicim
obchodnym zastupcom konajicim v mene tychto uziva-
telov, ktorym mozu predévat, iba ak by iSlo o ochranu
systému vyhradnej distribtcie prevadzkovaného na inom
uzemi (pozri odsek 51). V rdmci systému selektivnej
distribacie by mali mat obchodnici moznost slobodne
predavat, tak aktivne, ako aj pasivne, vSetkym konecnym
pouzivatelom aj prostrednictvom internetu. Komisia
preto povazuje za zavazné obmedzenie kazdd povinnost,
ktora odrddza schvélenych obchodnikov od pouZivania
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zakaznikov tym, Ze im stanovuje kritéria pre on-line
predaj, ktoré celkovo nezodpovedajii kritéridm stano-
venym pre predaj z kamenného obchodu. To neznamena,
ze kritéria ustanovené pre on-line predaj musia byt
rovnaké ako kritéria stanovené pre off-line predaj, ale
skor by mali sledovat rovnaké ciele a dosahovat porov-
natelné vysledky a Ze rozdiel medzi kritériami musi byt
odovodneny rozdielnou povahou tychto dvoch distribu¢-
nych modelov. Napriklad, aby sa predislo predaju neau-
torizovanymi obchodnymi zdstupcami, doddvatel moze
obmedzit svojich vybranych obchodnych zéstupcov, aby
predali individudlnemu kone¢nému pouzivatelovi viac
ako stanovené mnozstvo zmluvnych vyrobkov. Takdto
poziadavka moze byt pre on-line predaj prisnejsia
v pripade, Ze je pre nepovoleného obchodnika jednodu-
chdie ziskat tieto vyrobky prostrednictvom internetu.
Takisto moze byt prisnej§ia pre off-line predaj
v pripade, Ze je pre nepovoleného obchodnika jednodu-
chsie ziskat tieto vyrobky z kamenného obchodu. Na
zabezpecenie vcasnej doddvky zmluvnych vyrobkov
moze doddvatel v pripade off-line predaja pozadovat,
aby sa vyrobky dorucovali okamzite. KedZe rovnakd
poziadavku nemozno uloZit pri on-line predaji, doddvatel
moze pre tento predaj stanovit urdité realizovatelné
dodacie lehoty. V pripade on-line predaja je mozné
stanovit ~ osobitné  poziadavky v suvislosti
s poradenskym centrom po on-line predaji, s cielom
pokryt naklady zadkaznikov spojené s reklamdiciou
vyrobkov a pouzivanim zabezpeCenych platobnych
systémov.

Na tzemi, kde doddvatel prevddzkuje selektivnu distri-
biciu, nie je mozné tento systtm kombinovat
s vyhradnou distribiciou, pretoze by to viedlo
k zdvaznému obmedzeniu aktivneho alebo pasivneho
predaja obchodnikmi podla ¢lanku 4 pism. ¢) nariadenia
o skupinovej vynimke, s vynimkou, Ze obchodnikov je
mozné obmedzovat pri volbe umiestnenia obchodnych
priestorov. Vybranym obchodnikom sa moéze zabranit,
aby vykondvali svoju podnikatelskd ¢innost v roznych
prevadzkach alebo aby si otvorili novi predajiiu na
inom mieste. V tejto stvislosti sa pouzivanie vlastnej
webovej stranky distribitorom nemoze povazovat za
rovnakii vec ako je otvorenie novej predajne na inom
mieste. Ak je obchodnikova predajiia mobilnd, moze sa
definovat oblast, mimo ktorej sa tdto mobilnd predajna
nemoze prevadzkovat. Okrem toho sa doddvatel moze
zaviazaf, Ze bude doddvat len jednému obchodnikovi
alebo obmedzenému poctu obchodnikov na urcitej Casti
uzemia, kde sa uplatiuje systém selektivnej distribtcie.

Zévazné obmedzenie uvedené v ¢ldnku 4 pism. d) naria-
denia o skupinovej vynimke sa tyka obmedzenia vzdjom-
nych doddvok medzi schvilenymi distribttormi v rdmci
systému  selektivnej  distribicie.  Priamym  alebo
nepriamym predmetom dohody alebo zostiladeného
postupu preto nesmie byt zdkaz alebo obmedzenie aktiv-
neho alebo pasivneho predaja zmluvnych vyrobkov

(60)

medzi vybranymi distribitormi. Vybranym distribitorom
musi byt ponechand moznost volného ndkupu zmluv-
nych vyrobkov od inych schvdlenych distribiitorov
v ramci siete, ktori pdsobia na rovnakej alebo inej Grovni
obchodu. Selektivna distribiicia sa preto neméze kombi-
novat s vertikdlnymi obmedzeniami, ktoré nutia distribd-
torov nakupovat zmluvné vyrobky vyhradne z daného
zdroja. To tiezZ znamend, Ze v rdmci siete selektivnej
distribicie nie je mozné schvilenym velkoobchodnikom
ukladat Ziadne obmedzenie tykajice sa predaja vyrobku
schvalenym maloobchodnikom.

Zévazné obmedzenie uvedené v ¢lanku 4 pism. e) naria-
denia o skupinovej vynimke sa tyka dohod, ktoré zabra-
fuji koneénym pouzivatelom, samostatnym servisnym
pracovnikom a poskytovatelom servisnych sluzieb
ziskavat ndhradné diely priamo od vyrobcu tychto
nahradnych stciastok alebo ich v tom obmedzuja.
Dohoda medzi vyrobcom ndhradnych  stciastok
a kupujtcim, ktory tieto ndhradné suciastky zapracoviva
do svojich vlastnych vyrobkov (vyrobca pévodného zaria-
denia) nesmie vyrobcovi priamo alebo nepriamo zaka-
zovat predaj tychto ndhradnych stciastok kone¢nym
pouzivatelom, samostatnym servisnym pracovnikom
alebo poskytovatelom servisnych sluzieb alebo ich
v tom obmedzovat. Nepriame obmedzenia mozu vznikat
najmi vtedy, ked je dodavatel nahradnych suciastok
obmedzovany v poskytovani technickych informdcii
a $pecidlneho zariadenia, ktoré pouzivatelia, samostatni
servisni pracovnici alebo poskytovatelia servisnych
sluzieb potrebujt na tcely pouzitia ndhradnych stciastok.
V dohode sa v§ak mozu ulozit obmedzenia na doddvku
ndhradnych saciastok servisnym pracovnikom alebo
poskytovatelom servisnych sluzieb, ktorych vyrobca
origindlneho zariadenia poveril opravami alebo vykona-
vanim servisnych sluzieb pre vlastny tovar. Inymi
slovami, vyrobca origindlneho zariadenia moze poza-
dovat, aby jeho opravérenskd a servisnd siet nakupovala
nahradné stciastky od neho.

4. Jednotlivé pripady zdvaznych obmedzeni predaja,

na ktoré sa nemusi vztahovat ¢linok 101 ods. 1

alebo ktoré mozu spliiat podmienky ¢linku 101
ods. 3

Zévazné obmedzenia moézu byt vo vynimoénych pripa-
doch objektivne nevyhnutné na existenciu dohody urci-
tého typu alebo povahy (') a mozZu preto spadat mimo
posobnosti ¢lanku 101 ods. 1. Napriklad zdvazné obme-
dzenie mdze byt objektivne nevyhnutné na zabezpecenie
dodrziavania verejného zdkazu predaja nebezpecnych
latok urcitym zdkaznikom z dévodu nebezpecia ohro-
zenia zdravia. V individudlnych pripadoch sa podniky
navySe moézu domdhat Gcinnej ochrany podla ¢ldnku
101 ods. 3. V tomto oddiele je uvedenych niekolko
prikladov obmedzenia (dalsicho) predaja, zatial ¢o oddiel
VI.2.10 sa venuje zachovaniu cien pre dalsi predaj.

(") Pozri ods. 18 Ozndmenia Komisie — Ozndmenie — Usmernenia na

uplatiiovanie ¢ldnku 81 ods. 3 Zmluvy, U. v. EU C 101, 27.4.2004,
s. 97.
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(61) Distributor, ktory bude ako prvy predavat novt znacku pripadoch moze takito dohoda spliiat podmienky

(62)

(63)

(64)

alebo mé ako prvy predavat existujicu znacku na novom
trhu, ¢im si zabezpeci skutocny vstup na relevantny trh,
sa moze zaviazaf, ze vynaloZi znacné investicie, kde
predtym nebol Ziadny dopyt po tomto druhu vyrobku
vo vSeobecnosti alebo po tomto druhu vyrobku od tohto
vyrobcu. Tieto vydavky mozu Casto prepadnif a za ta-
kychto okolnosti distribtor nemusi uzatvorit dohodu
o distribacii bez ochrany na uréité obdobie proti (aktiv-
nemu a) pasivnemu predaju na jeho tzemi alebo jeho
skupine zdkaznikov inymi distribatormi. Napriklad,
takato situdcia sa moze vyskytnut, ked vyrobca usadeny
na urcitom vnatro$taitnom trhu vstdpi na iny vndtro-
Statny trh a uvedie na trh svoje vyrobky za pomoci
vyhradného distribitora, pricom tento distribitor musi
investovat do uvedenia a umiestnenia znacky na novy
trh. Ked st na vytvorenie afalebo rozvoj nového trhu
nevyhnutné znaéné investicie zo strany distribitora,
obmedzenia pasivneho predaja inymi distribtitormi na
takom tuzemi alebo v rdmci takej skupiny zakaznikov,
ktoré s pre distribatora nevyhnutné na kompenziciu
tejto investicie, vo vSeobecnosti nepatria do posobnosti
¢lanku 101 ods. 1 v obdobi prvych dvoch rokov, pocas
ktorych tento distribiitor preddva zmluvny tovar alebo
sluzby na danom tzemi alebo danej skupine zdkaznikov,
hoci sa vo vieobecnosti predpokladd, ze takéto zdvazné
obmedzenia spadaji do posobnosti ¢lanku 101 ods. 1.

V pripade skutocného testovania nového vyrobku na
obmedzenom tzemi alebo vo vztahu k obmedzenej
skupine zdkaznikov a v pripade, Ze ide o vyrobok
uvddzany na trh postupne, distribatori schvéleni pre
predaj nového vyrobku na testovacom trhu alebo na
Gcast v prvych etapach postupného uvddzania vyrobku
na trh mozu byt obmedzeni v aktivnom predaji mimo
testovacieho trhu alebo trhov v pripade, Ze sa na vyrobok
pri jeho prvom uvddzani na trh nevztahuje ¢ldnok 101
ods. 1 pocas obdobia nevyhnutého na testovanie alebo
uvedenie vyrobku na trh.

V pripade systému selektivnej distribicie musia vzdjomné
dodévky medzi schvalenymi distribitormi za normélnych
okolnosti zostat volné (pozri odsek 58). Pokial vsak
schvaleni velkoobchodnici  posobiaci na  rdznych
tzemiach musia investovat do propagacnych cinnosti
na ,svojich® tzemiach, aby tak podporili predaj schvale-
nych maloobchodnikov, a nie je praktické $pecifikovat
v zmluve pozadované propagainé aktivity, obmedzenia
aktivneho predaja velkoobchodnikmi zamerané na schva-
lenych maloobchodnikov posobiacich na tzemiach inych
velkoobchodnikov, ktorych cielom je zabrdnit moznému
parazitovaniu, moézu v jednotlivych pripadoch spliat
podmienky ¢lanku 101 ods. 3.

Vo vieobecnosti plati, Ze dohoda, aby distribator zaplatil
vy$Siu cenu za vyrobky urcené na dal$i predaj distriba-
torom on-line nez za vyrobky, ktoré sa maji dalej
predavat off-line (dvojité ceny), je zdvainym obme-
dzenim (pozri odsek 52). Avsak v niektorych $pecifickych

(65)

(66)

uvedené v ¢lanku 101 ods. 3. Takymto pripadom moze
byt, ak sa vyrobca na takychto dvojitych cendch dohodne
so svojimi distribitormi, pretoZe preddvat on-line vedie
k podstatne vy$$im nédkladom ako pri off-line predaji.
Napriklad ak pri off-line predaji distribator bezne vyko-
ndva instaldciu u zdkaznika, zatial ¢o pri on-line predaji
tomu tak nie je, on-line predaj moze viest k vicSiemu
poctu staznosti a reklamdcii zo strany zdkaznika vyrob-
covi v rdmci zdruCnej doby. V tejto savislosti Komisia
takisto zvazi, do akej miery toto obmedzenie pravdepo-
dobne obmedzi internetovy predaj a zabrani distribato-
rovi oslovit va¢si pocet roznych zdkaznikov.

obmedzenia  podla  nariadenia

o skupinovej vynimke

5. Zavainé

V ¢lanku 5 nariadenia o skupinovej vynimke sa vylucujia
ur¢ité zaviazky z posobnosti nariadenia o skupinovej
vynimke napriek tomu, Ze nie je prekrocend prahova
hodnota podielu na trhu. Nariadenie o skupinovej
vynimke sa vSak nadalej uplatiiuje na zostdvajicu Cast
vertikdlnej dohody, ak je tdto cast oddelitelnd od
zdvazkov, ktoré nie si predmetom vynimky.

Prvé vyli¢enie je ustanovené v ¢ldnku 5 ods. 1 pism. a)
nariadenia o skupinovej vynimke a tyka sa zdkazu
konkurencie. Zdkaz konkurencie je dojednanie, ktorého
vysledkom je, Ze kupujici nakupuje od dodévatela alebo
od iného podniku uréeného dodévatelom viac ako 80 %
celkového objemu ndkupov zmluvného tovaru a sluzieb
a ich zastupitelnych vyrobkov (definicia v ¢lanku 1 ods.
1 pism. d) nariadenia o skupinovej vynimke) kupujiiceho
pocas predchddzajiceho kalenddrneho roka, ¢im sa kupu-
jucemu zabranuje v ndkupe konkurenéného tovaru alebo
sluzieb alebo je tento ndkup obmedzeny na menej ako
20 % celkovych nakupov. Tam, kde prvy rok po uzatvo-
reni zmluvy nie si k dispozicii potrebné ddaje
o ndkupoch kupujiceho za predchddzajici rok, moze
sa pouzit najlep$i odhad kupujiceho tykajici sa jeho
celkovych ro¢nych poziadaviek. Na takyto zdkaz konku-
rencie sa nevztahuje nariadenie o skupinovej vynimke, ak
je jej doba trvania neobmedzend alebo presahuje pit
rokov. Na zdkaz konkurencie, ktory je automaticky
obnovitelny po obdobi piatich rokov, sa nariadenie
o skupinovej vynimke tieZ nevztahuje (pozri druhy
pododsek ¢lanku 5 ods. 1). Zdkaz konkurencie je vo
vSeobecnosti oslobodneny podla uvedeného nariadenia,
ak je doba jej trvania obmedzend na pit rokov alebo
na kratsiu dobu alebo ak neexistuji ziadne prekazky,
ktoré by kupujicemu branili skuto¢ne ukoncit zdkaz
konkurencie na konci tohto patro¢ného obdobia. Ak sa
napriklad v dohode stanovuje zdkaz konkurencie na
obdobie piatich rokov a dodévatel poskytne kupujiicemu
aver, spldcanie tohto tveru by nemalo kupujicemu
branit skutocne ukoncit zdkaz konkurencie na konci
tohto pdtroéného obdobia. Podobne, ked dodavatel
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(69)

poskytne kupujicemu zariadenie, ktoré nie je viazané na
urcity vztah, kupujici by mal mat moznost po skonceni
zdkazu konkurencie zariadenie odkdpit za jeho trhova
hodnotu.

Pifroéné obmedzenie sa neuplatni, ked sa tovar alebo
sluzby dalej preddvaji  kupujicim ,z  priestorov
a pozemkov vo vlastnictve doddvatela alebo ktoré si
prenajaté dodavatelom od tretich strdn, ktoré nie st
spojené s kupujicim®. V takychto pripadoch moéze byt
doba trvania zdkazu konkurencie zhodnd s dobou trvania
vyuzivania predajného miesta kupujicim (¢lanok 5 ods. 2
nariadenia o skupinovej vynimke). Dovodom  tejto
vynimky je, Ze obvykle sa nedd odovodnene pred-
pokladat, ze dodavatel povoli predaj konkurencnych
vyrobkov z priestorov a pozemkov, ktoré sii vo vlast-
nictve doddvatela bez jeho sthlasu. Analogicky, rovnaké
zasady platia v pripade, Ze kupujici posobi z mobilnej
predajne, ktord dodavatel vlastni alebo si ju prenajima od
tretej strany, ktord nie je prepojend na kupujiceho. Tato
vynimka sa nevztahuje na umelo vytvorené interpreticie
vlastnictva, napriklad prevod vlastnickych prav na
pozemok a priestory z distribatora na dodévatela iba
na obmedzené obdobie, ktorych ciefom je vyhnit sa
tomuto pitrocnému obdobiu.

Druhé odnatie skupinovej vynimky je ustanovené
v ¢lanku 5 ods. 1 pism. b) nariadenia o skupinovej
vynimke a tyka sa zdkazu konkurencie zo strany kupu-
juceho po skonceni platnosti dohody. Na takito povin-
nost sa obvykle nariadenie o skupinovej vynimke nevzta-
huje, pokial tdto povinnost nie je nevyhnutnd na ochranu
know-how, ktoré dodivatel previedol na kupujticeho,
obmedzuje sa na miesto predaja, z ktorého kupujici
posobil pocas doby trvania zmluvy a obmedzuje sa maxi-
madlne na obdobie jedného roka (pozri ¢ldnok 5 ods. 3
nariadenia o skupinovej vynimke). Podla definicie
v clanku 1 ods. 1 pism. g) nariadenia o skupinovej
vynimke, know-how musi byt ,podstatné“, co znamend,
ze know-how obsahuje informdcie, ktoré sa pre kupuji-
ceho vyznamné a uzitocné na Uclely pouzitia, predaja
alebo dalsicho predaja zmluvného tovaru alebo sluzieb.

Tretie odnatie skupinovej vynimky je ustanovené
v Clanku 5 ods. 1 pism. ¢) nariadenia o skupinovej
vynimke a tyka sa predaja konkuren¢ného tovaru
v systtme  selektivnej  distribicie. = Nariadenie
o skupinovej vynimke sa vztahuje na kombindciu selek-
tivnej distribtcie a zdkazu konkurencie, ktord vSeobecne
zavizuje obchodnikov, aby vo vseobecnosti dalej nepre-
dévali tovar konkuren¢nych znaciek. Ak vsak dodédvatel
bréni svojim schvdlenym obchodnikom, priamo alebo
nepriamo, nakupovat vyrobky na dalsi predaj od urcitych
konkurenénych dodavatelov, potom takdto povinnost
nemoze vyuzivat vyhody nariadenia o skupinovej
vynimke. Cielom vyfiatia takejto povinnosti je zabranit
situdcii, ked by urcity pocet doddvatelov vyuZivajicich
v ramci selektivnej distribticie rovnaké predajne brénili
jednému ur¢itdmu konkurenénému  podniku alebo
ur¢itym konkrétnym konkurenénym podnikom vyuZzivat
tieto predajne na distribiciu  vlastnych vyrobkov

(71)

(72)

(73)

(uzavretie trhu pre konkurencného dodévatela, ¢o pred-
stavuje formu kolektivneho bojkotu) (1).

6. Oddelitelnost

Nariadenie o skupinovej vynimke vynima vertikdlne
dohody pod podmienkou, Ze vo vertikilnej dohode nie
je obsiahnuté ziadne zdvazné obmedzenie, ako je
uvedené v ¢lanku 4 uvedeného nariadenia, ani sa touto
vertikdlnou dohodou Zziadne zdvazné obmedzenie nevy-
konava v praxi. Ak existuje vo vertikdlnej dohode jedno
alebo viacero zédvaznych obmedzeni, vyhody vyplyvajice
z nariadenia o skupinovej vynimke sa stracaju pre celd
dohodu. V pripade zdvaznych obmedzeni sa neuplatiuje
oddelitelnost.

Pravidlo oddelitelnosti sa vsak uplatiiuje na vylacené
obmedzenia uvedené v  ¢lanku 5  narjadenia
o skupinovej vynimke. Preto, v takomto pripade sa
vyhody skupinovej vynimky rusia len pre td Cast verti-
kélnej dohody, ktord nesplia podmienky uvedené
v clanku 5.

7. Portfoélio vyrobkov distribuovanych
prostrednictvom toho istého distribu¢ného systému

Ked dodévatel vyuziva jednu distribuénid dohodu na
distribtciu niekolkych tovarov/sluzieb, na niektoré sa
moze vzhladom na prahovi hodnotu podielu na trhu
uplatiiovat nariadenie o skupinovej vynimke, pricom na
iné sa nesmie. V tom pripade sa nariadenie o skupinovej
vynimke uplatfiuje len na ten tovar a sluzby, ktoré
splitaji podmienky na jeho uplatnenie.

Pokial ide o tovar alebo sluzby, na ktoré sa nevztahuje
nariadenie o skupinovej vynimke, uplatiuji sa bezné
pravidld hospodarskej sttaze, Co znamena:

a) neexistuje Ziadna skupinovd vynimka, ale ani pred-
poklad protipravnosti,

b) ak doslo k poruseniu cldnku 101 ods. 1, ktoré
nespliia podmienky na udelenie vynimky, je potrebné
zvazit ¢i existuju primerané opravné prostriedky na
vyrieSenie problému hospoddrskej sttaze v rdmci
existujticeho distribuéného systému,

¢) ak neexistujii ziadne takéto primerané opravné
prostriedky, prislusny doddvatel bude musiet vyuzit
iné distribu¢né postupy.

Takéto situdcia moze vznikniif tiez tam, kde sa uplatiiuje
¢lanok 102 pokial ide o niektoré vyrobky, ale nie ¢o sa
tyka inych.

(") Priklad nepriamych opatreni, ktoré maja takéto vylucujiice Gcinky,

mozno ndjst v rozhodnuti Komisie 92[428/EHS vo veci ¢
IV[33.542 — Parfum Givenchy, U. v. ES L 236, 19.8.1992, s. 11.
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IV. ODNATIE SKUPINOVE] VYNIMKY (78) Ako je wuvedené v odovodneni 14 nariadenia
A NEUPLATNOVANIE NARIADENIA O SKUPINOVEJ o skupinovej vynimke moZze organ na ochranu hospodar-
VYNIMKE skej sataze clenského Stitu odnat vyhody vyplyvajice
o z narfadenia o skupinovej vynimke vo vzfahu
1. Postup pri odfiati vynimky k vertikilnym dohoddm, ktorych w¢inky nartsajice
) ) o ) , hospoddrsku sdtaz sa prejavuju na tzemi prislusného
(74) Preipol?lad . lue,gglnltzst1 sponcwa](liml v K nar%iqlem ¢lenského Statu alebo jeho casti, ktord mé vietky charak-
3 }slt(liplnove] \c’lymm ¢ S{; (ril?oze odvoat, al l;] erti a?a teristiky osobitného geografického trhu. Komisia md
0 Od a},) Po;udzlzvznaA ul Vsamos}atpi ake 0 spolt vyhradnti  prdvomoc  odnat  vyhody  vyplyvajice
(si%o 0 ?yml 10b0 alin 1 uplatnovanymi don ufen]cjnym% z nariadenia o skupinovej vynimke pri vertikdlnych
Vlo’ Ell(vati 5?1 ge i) upujlpvamli Eatn d o plz)sonr,loliu dohodach obmedzujicich hospodarsku stifaz na rele-
58111 u ds 3 ods. 1 a mespina vsetky podmienky clanku vantnom geografickom trhu, ktory je vacsi ako dzemie
0ds. 5. jedného c¢lenského $tatu. Ak tzemie jedného ¢lenského
Statu alebo jeho Cast predstavuji relevantny geograficky
trth, maji pravomoc odnat vynimku aj Komisia, aj
prislusny ¢lensky stat.
(75) Podmienky podla ¢lanku 101 ods. 3 nie st obvykle
splnené, ak je znacne obmedzeny pristup na relevantny
trth alebo hospoddrska sutaz na tomto trhu kumula- . . . . ..
tivnym d¢inkom paralelnych sieti podobnych vertikdl- 2. Neuplatnenie nariadenia o skupinovej vynimke
nych dOhO(.i, pogzwanych ,kanurencp Y dodava}elrm (79) Clanok 6 nariadenia o skupinovej vynimke umoziuje
alebo kupujtcimi. Paralelné siete vertikdlnych dohod sa Komisii vvlacit 5s0bnosti iadeni Ui .
maji povazovat za podobné, ak obsahuji obmedzenia omisil Vylucit z posobnosti nariadenia o sxupinovej
Ju PR ’ . o . vynimke prostrednictvom nariadenia paralelné siete
majice podobné ucinky na trh. Takdto situdcia moze odobnvch vertikalnveh obmedzent. ak fieto siete pokry-
napriklad nastat, ked na danom trhu uriti dodavatelia pocdobny o 4 , ’ . POKIY
NP, " p Co vaju viac ako 50 % relevantného trhu. Takéto opatrenie
pouzivaji Cisto kvalitativnu selektivnu distribiciu, pricom ie ie urcené iednotlive dnik le tok setkvch
ostatnf dodavatelia pousfvaii kvantitatt ekt nie je urcené jednotlivym podnikom, ale tyka sa vSetkyc
pouzivaju Kvantifativou seextivnu odnikov, ktorych dohody st vymedzené v nariadeni
distribticiu. Takdto situdcia moze takisto nastat vtedy, p » Sroryer oy vymedzene
. e o o neuplatneni nariadenia o skupinovej vynimke.
ak na danom trhu kumulativne vyuzivanie kvalitativneho
kritéria, vyluci efektivnejsich distribttorov. Za takychto
okolnosti musi hodnotenie zohladnit G¢inky nartsajice
hospodarsku stitaz, ktoré mozno pripisat kazdej jedno-
tlivej sieti dohdd. Tam, kde to prichddza do tvahy, sa
moZe odatie tykat iba urcitého kvalitativneho kritéria (80) Kedze odnatie vyhod z nariadenia o skupinovej vynimke
alebo iba kvantitativnych obmedzen{ uloZenych na urcity znamend prijatie rozhodnutia stanovujiceho porusenie
pocet autorizovanych distribttorov. ¢lanku 101 individudlnou spolo¢nostou, G¢inkom naria-
denia podla ¢lanku 6 je iba odstrdnit, v suvislosti
s prislusnymi obmedzeniami a prislusnymi trhmi, vyhody
vyplyvajice z wuplatnenia nariadenia o skupinovej
vynimke a obnovit tplné uplatiovanie ¢lanku 101 ods.
1 a 3. Po prijati nariadenia, ktorym sa vyhldsi nariadenie
(76) Zodpovednost za kumulativny G¢inok nartsajici hospo- o Sk}}Rinf’Vej vynimke za neuplatnitelné v savislosti
ddrsku sataz sa moze pripisat iba tym podnikom, ktoré § urcitymi VerFlka}I{le obmedzen.laml r{a)konkretnom
k nemu znatne prispievaji. Na dohody uzavreté trhu, up.lat.n’enle .cia.nku. 101 na ]edn,otlllve dOhOfl)’ sa
podnikmi, ktorych prispevok na tomto kumulativnom bufle 5 “f"d{t .krlt,erlaml, vypracovanymi  na zakl.?de
u¢inku je zanedbatelny, sa nevztahuje zdkaz ustanoveny p}mslusne] ]gdlkatury ,Sudn’eho dvora} a ,Vseobecneho
v &anku 101 ods. 1(), a preto nepodliehajii mecha- sud}1 a“na,zaklade ozndmeni predchadzaiucich ro,zhod—
nizmu odnatia. Hodnotenie tohto podielu sa vykond nuti Pr.llatyc.}.l Komisiou. Tam, kde. to .p.nch,adza do U,V3th
v stilade s kritériami uvedenymi v odsekoch 128 az 229. Komisia prijme rozhodnutie v individudlnom pripade,
ktoré moze slazit ako usmernenie pre vsetky podniky
posobiace na prislusnom trhu.
(77) Tam, kde sa uplatni postup pri odfati vynimky, Komisia
musi predlozit dokaz, ze dohoda patri do pdsobnosti (81) Na dcely vypoctu 50 % podielu pokrytia trhu treba

clanku 101 ods. 1 a Ze nespliia jednu alebo niekolko
podmienok ¢lanku 101 ods. 3. Rozhodnutie o odnati
vynimky moéze mat iba t¢inok ex nunc, ¢o znamend,
Ze status vynimky prislusnych dohod sa neovplyvni az
do ddtumu nadobudnutia G¢innosti odnatia vynimky.

(") Rozsudok Stidneho dvora Eurépskych spolocenstiev z 28. februdra
1991, C-234/89, Stergios Delimitis/Henninger Briu AG, Zb. s. -935.

zohladnit kazdd jednotliva siet vertikdlnych dohod obsa-
hujticich obmedzenia alebo kombindcie obmedzeni maji-
cich podobné dcinky na trh. Clinok 6 nariadenia
o skupinovej vynimke neznamend povinnost zo strany
Komisie zasiahnut v pripade, ked je prekroceny 50 %
podiel pokrytia trhu. Vo vSeobecnosti mozno povedat,
ze neuplatnenie prichddza do tvahy, ak je pravdepo-
dobné, ze je zjavne obmedzeny pristup na relevantny trh
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(82)

(83)

(84)

alebo hospodarska sitaz na tomto trhu. To sa moze
vyskytnif najmd vtedy, ak paralelné siete selektivnej
distribacie pokryvajice viac ako 50 % trhu st zodpo-
vedné za uzatvorenie trhu tym, Ze vyuZivaji selektivne
kritéria, ktoré si nevyzaduje povaha prislusného tovaru
alebo ktoré vedd k diskrimindcii urCitych foriem distri-
bicie pouzite[nych na predaj takychto tovarov.

Pri hodnoteni potreby uplatnenia ¢ldnku 6 nariadenia
o skupinovej vynimke Komisia posidi, ¢i by individudlne
odriatie  vynimky nebolo  vhodnej$im  opravnym
prostriedkom. To moze zévisiet predovietkym od poctu
konkurenénych podnikov prispievajicich ku kumulativ-
nemu u¢inku na trh alebo od poétu ovplyvnenych
geografickych trhov v ramci Unie.

V akomkolvek nariadeni prijatom podla ¢ldnku 6 naria-
denia o skupinovej vynimke musi byt jasne vymedzend
jeho posobnost. Komisia musi preto po prvé vymedzit
relevantny trh s vyrobkami a relevantny geograficky trh,
resp. trhy, a po druhé, musi urcit typ vertikdlneho obme-
dzenia, na ktoré sa uz dalej nebude uplatiovat nariadenie
o skupinovej vynimke. Pokial ide o posledne uvedeny
aspekt, Komisia moze upravif posobnost svojho naria-
denia podla problému s hospoddrskou sitazou, ktory
mé v amysle riesit. Napriklad, aj ked sa pri stanovovani
50 % podielu pokrytia trhu zohladnia v3etky paralelné
siete dohod typu ndkupu jednej znacky, Komisia moze
aj napriek tomu obmedzit rozsah neuplatnenia nariadenia
iba na zdkaz konkurencie presahujici uritd dobu
trvania. Teda dohody s kratSou dobou trvania alebo
menej obmedzujiceho povahu nemusia tym byt
dotknuté s ohladom na niz§i stupen Gcinkov uzavretia
trthu, ktoré mozno pripisat tymto obmedzeniam.
Podobne, ked sa na ur¢itom trhu pouziva selektivna
distribacia spolu s dalsimi obmedzeniami, ako st zdkaz
konkurencie alebo presadzovanie mnozstevnej povinnosti
u kupujdceho, nariadenie o neuplatneni sa moze tykat
len tychto dalsich obmedzeni. Tam, kde to prichddza
do tvahy, moze Komisia poskytniit aj usmernenie tym,
7e uvedie troven podielu na trhu, ktord sa v stvislosti
s konkrétnym trhom moéZe povazovat za nedostatoéni
na to, aby viedla k zna¢nému prinosu jedného podniku
na kumulativnom G¢inku.

Podla nariadenia Rady ¢. 19/65/EHS z 2. marca 1965
o uplatiiovani ¢lanku 85 ods. 3 Zmluvy na urcité kate-
g6rie dohdd a zostladenych postupov (1) Komisia musi
stanovit prechodné obdobie v trvani aspoil $iestich
mesiacov predtym, ako vstdpi do platnosti nariadenie
o neuplatneni nariadenia o skupinovej vynimke. To by
malo umoznit prislusnym podnikom upravit svoje

() U. v. ES 36, 6.3.1965, s. 533. Mim. vyd. 08/001, s. 3.

(85)

(86)

87)

dohody tak, aby zohladfiovali nariadenie o neuplatneni
nariadenia o skupinovej vynimke.

Nariadenie o neuplatneni nariadenia o skupinovej
vynimke nebude mat vplyv na stav vyratia prislusnych
dohod pocas obdobia pred zacatim jeho uplatiiovania.

V. VYMEDZENIE TRHU A VYPOCET PODIELU NA TRHU

1. Ozndmenie Komisie o vymedzeni relevantného
trhu

Ozndmenie Komisie o vymedzeni relevantného trhu na
Ucely prava hospodarskej sutaze Spolocenstva (?) posky-
tuje usmernenie k pravidlam, kritéridm a dokazom, ktoré
Komisia pouziva pri zohladfiovani otdzok vymedzenia
trhu. Toto ozndmenie sa v tychto usmerneniach blizsie
nevysvetluje a malo by sluzit len ako zdklad pre otdzky
vymedzenia trhu. Tieto usmernenia sa zaoberaji len
osobitnymi otdzkami, ktoré wvznikaji v suvislosti
s vertikdlnymi obmedzeniami a ktorymi sa nezaoberd
uvedené ozndmenie.

2. Relevantny trh na vypocet prahovej hodnoty
30% podielu na trhu podla nariadenia
o skupinovej vynimke

Podla c¢lanku 3 nariadenia o skupinovej vynimke sa
o uplatneni skupinovej vynimky rozhodne na zdklade
podielu dodédvatela na trhu, ako aj podielu kupujticeho
na trhu. Aby bolo mozné skupinovt vynimku uplatnit,
podiel doddvatela na trhu, na ktorom preddva zmluvné
vyrobky kupujiicemu, ani podiel kupujiceho na trhu, na
ktorom nakupuje zmluvné vyrobky, nesmie prekrocit
30 %. V pripade dohod medzi malymi a strednymi
podnikmi nie je vo vSeobecnosti potrebné vypocitat
podiel na trhu (pozri odsek 11).

Na tcely vypoctu podielu podniku na trhu je potrebné
urcit relevantny trh, na ktorom podnik preddva eventu-
dlne nakupuje zmluvné vyrobky. Musia sa preto vymedzit
relevantny trh s vyrobkami i relevantny geograficky trh.
Relevantny trh s vyrobkami zahfria kazdy tovar alebo
sluzby, ktoré sa povazuji kupujlcimi za navzdjom zame-
nitelné z doévodu ich charakteristickych vlastnosti, ceny
a ulelu pouzitia. Relevantny geograficky trh zahfiia
oblast, na ktorej sa prislusné podniky zapdjaju do ponuky
a dopytu prislusnych vyrobkov alebo sluzieb, na ktorom
st dostatoéne homogénne podmienky hospodarskej
sttaze a ktory je mozné odlisit od susednych geografic-
kych oblasti najmd kvoli tomu, Ze si na nich zjavne
odlisné podmienky hospodarskej stitaze.

@ U.v.ES C 372, 9.12.1997, 5. 5.
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(89) Definicia trhu s vyrobkami zavisi v prvom rade od zastu- (91) Ak doddvatel' vyrdba tak origindlne zariadenie, ako aj
pitelnosti z hladiska kupujtcich. Ked sa dodavany nahradné stciastky a zabezpeluje opravy pre toto zaria-
vyrobok pouziva ako vstup na vyrobu inych vyrobkov denie, doddvatel je casto jedinym alebo hlavnym dodédva-
a vo vieobecnosti v kone¢nom vyrobku nie je rozpozna- telom pre nadvizujici trh s ndhradnymi stciastkami
telny, trh s vyrobkami je obvykle vymedzeny priamymi a opravami. Podobnd situdcia moze nastat, ked dodavatel
preferenciami kupujicich. Zakaznici kupujtcich obvykle povodného zariadenia zaddva zdkazky na vyrobu nahrad-
nemaji vyrazné preferencie tykajice sa vstupov pouZi- nych stciastok alebo zabezpecenie oprdv subdodavate-
tych kupujicimi. Vertikdlne obmedzenia dohodnuté lovi. Relevantny trh na tcely uplatnenia nariadenia
medzi dodévatelom a kupujiicim vstupu sa obvykle vzta- o skupinovej vynimke moze byt trh s origindlnym zaria-
huji len na predaj a ndkup medziproduktu, a nie na denim vrdtane ndhradnych stciastok alebo samostatny
predaj vysledného vyrobku. V pripade distribicie konec¢- trth s origindlnym zariadenim a samostatny nadvizujici
nych vyrobkov je predstava priamych kupujicich trh, v zdvislosti od okolnosti jednotlivych pripadov,
o zastupitelnych vyrobkoch obvykle ovplyvnend alebo takych ako st G¢inky prislusnych obmedzeni, Zivotnost
sa riadi tym, ¢o uprednostiiujii koneéni spotrebitelia. zariadenia a vyznam ndkladov na opravu alebo nahra-
Distribtor ako dal§{ predajca pri ndkupe konecnych denie zariadenia (!). V praxi je potrebné urcit, ¢i sa
vyrobkov nemoéze ignorovat preferencie kone¢nych spo- vyznamny podiel kupujicich rozhoduje s prihliadnutim
trebitelov. Okrem toho, na drovni distribtcie sa verti- na nédklady v priebehu zivotného cyklu vyrobku. Ak je
kédlne obmedzenia tykaji nielen predaja vyrobkov tomu tak, naznacuje to, Ze existuje jeden kombinovany
medzi doddvatelom a kupujiicim, ale aj ich dalsiecho trth s origindlnym zariadenim a ndhradnymi dielmi.
predaja. KedZe rozne sposoby distribicie medzi sebou
obvykle satazia, trhy spravidla nebyvaji vymedzené
podla uplatiiovanej formy distribiicie. Tam, kde doddva-
telia spravidla preddvaju portfélio vyrobkov, trh
s vyrobkami moze uréovat celé portfdlio, ked kupujici
za zastupitelné vyrobky povazuji celé portfélid vyrobkov
a nie jednotlivé vyrobky. KedZe distribttori s profesio-
nalnymi kupujicimi, geograficky trh velkoobchodu je
obvykle irsi ako trh maloobchodu, kde sa vyrobok (92) Tam, kde vertikilna dohoda obsahuje okrem doddvky

(90)

dalej preddva koneénym spotrebitelom. Tdto skutoénost
Casto vedie k vymedzeniu vnitrostitnych alebo 3irSich
velkoobchodnych trhov. V pripade homogénnych trho-
vych podmienok a prekryvajicich sa miestnych alebo
regiondlnych spadovych oblasti vsak trhy maloobchodu
mozu byt takisto SirSie ako oblast, kde kone¢ni spotre-
bitelia hladaju.

Ked sa vertikilna dohoda tyka troch strdn, z ktorych
kazda posobi na inej trovni obchodu, nesmie podiel
ziadnej z tychto strdn na trhu presiahnut 30 % podielu,
aby sa mohla uplatni skupinovd vynimka. Ako je
uvedené v cldnku 3 ods. 2 nariadenia o skupinovej
vynimke, pokial podnik na zdklade dohody medzi viace-
rymi stranami nakupuje zmluvny tovar alebo sluzby od
podniku, ktory je zmluvnou stranou, a preddva zmluvny
tovar alebo sluzby inému podniku, ktory je zmluvnou
stranou, skupinovd vynimka sa uplatiuje iba vtedy, ak
jeho podiel na trhu ako kupujiiceho a doddvatela nepre-
sahuje prahovd hranicu 30 %. Ak je napriklad v dohode
medzi vyrobcom, velkoobchodnikom (alebo zdruzenim
maloobchodnikov) a maloobchodnikom  dohodnuty
zdkaz konkurencie, potom ani podiel vyrobcu, ani podiel
velkoobchodnika (alebo zdruzenia maloobchodnikov) na
ich prislusnych nadvizujicich trhoch nizsiecho stupia
nesmie presiahnut 30 % a podiel velkoobchodnika (alebo
zdruzenia maloobchodnikov) a maloobchodnika na ich
prislusnych nakupnych trhoch nesmie presiahnut 30 %,
ak chcti vyuzivat vyhody skupinovej vynimky.

zmluvného tovaru aj ustanovenia o prdvach dusevného
vlastnictva, napriklad ustanovenie o pouziti obchodnej
zndmky dodédvatela, ktoré kupujicemu pomdzu pri
predaji zmluvného tovaru na trhu, na dcely uplatnenia
nariadenia o skupinovej vynimke je relevantny podiel
dodévatela na trhu, na ktorom tento tovar preddva.
Tam, kde poskytovatel franchisingu nedodéva tovar na
Ucely dalsicho predaja, ale poskytuje stbor sluzieb
a tovaru v kombindcii s ustanoveniami o pravach dugev-
ného vlastnictva, ktoré spolu vytvéraji obchodnii metddu
poskytovantl v rdmci franchisingu, poskytovatel franchi-
singu musi ako poskytovatel obchodnej metédy
zohladnit svoj podiel na trhu. Na tento tcel poskytovatel
franchisingu potrebuje vypocitat svoj podiel na tom trhu,
na ktorom sa obchodnd metda pouziva, teda na trhu,
kde nadobudatelia franchisingu vyuzZivaji obchodni
metédu na poskytovanie tovaru a sluzieb koneénym
pouzivatelom. Poskytovatel franchisingu musi pri
vypocte podielu na trhu vychddzat z hodnoty tovaru
a sluzieb doddvanych na tento trh nadobidatelmi jeho
franchisingu. Na tomto trhu moézu byt konkurentmi
poskytovatelia inych obchodnych metéd vyplyvajacich
z franchisingu, ale tiez doddvatelmi zastupitelného
tovaru alebo sluzieb bez pouzitia franchisingu. Napriklad,
bez toho, aby tym bolo dotknuté vymedzenie takého
trhu, ak existuje trh so sluzbami v oblasti rychleho obéer-
stvenia, poskytovatel' franchisingu posobiaci na takom
trthu si musi vypocitat svoj podiel na trhu na zdklade
prislusnych tdajov o predajoch vykonanych nadobtda-
telmi jeho franchisingu na tomto trhu.

() Pozri napriklad rozhodnutie Komisie vo veci Pelikan/Kyocera (1995),

KOM(96)123, bod 87 a rozhodnutie Komisie 91/595/EHS vo veci €.
IV/M.12 — Varta/Bosch, U. v. ES L 320, 22.11.1991, s. 26, roz}}od—
nutie Komisie vo veci IV/M.1094 — Caterpillar/Perkins Engines, U. v.
ES C 94, 28.3.1998, s. 23 a rozhodnutie Komisie vo veci ¢.
IVIM.768 — Lucas/Varity, U. v. ES C 266, 13.9.1996, s. 6. Pozri
tiez bod 56 oznamenia o vymedzeni relevantného trhu na dcely
prdva hospodarskej sitaze Spolocenstva (pozri odsek 86).
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(93)

(96)

podielu na trhu podla nariadenia
o skupinovej vynimke

3. Vypocet

Vypocet podielov na trhu musi v zdsade vychddzat
z Ciselnych tdajov. Tam, kde nie si k dispozicii tieto
Ciselné tdaje, moZu sa urobit spolahlivé odhady. Takéto
odhady mo6zu vychddzat bud z inych spolahlivych infor-
mécil o trhu ako st tidaje o objeme (pozri ¢lanok 7 pism.
a) nariadenia o skupinovej vynimke).

Vlastnd vyroba, to znamend vyroba medziproduktu na
vlastné pouzitie, modze byt pri analyze hospodirske;
sutaze velmi dolezitd ako jedno z konkuren¢nych obme-
dzeni alebo na zdoraznenie postavenia spolo¢nosti na
trthu. Na tcely vymedzenia trhu a vypoctu podielu na
trthu pokial ide o medziprodukty a sluzby, sa vlastnd
vyroba viak nebude brat do Gvahy.

V pripade dudlnej distribiicie kone¢nych vyrobkov, t. j.
tam, kde vyrobca kone¢ného tovaru posobi na trhu aj
ako distribator, vymedzenie trhu a vypocet podielu na
trthu musi zahffat aj predaj vlastného tovaru vyrobcami
prostrednictvom vertikdlne integrovanych distribitorov
a obchodnych zdstupcov (pozri ¢ldnok 7 pism. c) naria-
denia o skupinovej vynimke). ,Integrovani distribttori“ s
prepojené podniky v zmysle ¢lanku 1 ods. 2 nariadenia
o skupinovej vynimke ().

VI. POLITIKA PRESADZOVANIA V JEDNOTLIVYCH
PRIPADOCH

1. Rdmec analyzy

Mimo rdmca posobnosti skupinovej vynimky je dolezité
preskimat, ¢ v konkrétnom pripade dohoda patri do
poOsobnosti ¢lanku 101 ods. 1 a ak dno, ¢i st splnené
podmienky ¢lanku 101 ods. 3. Za predpokladu, Ze
dohoda neobsahuje cielené obmedzenia hospodarskej
sifaze, a najmi zdvainé obmedzenia hospoddarskej
sttaze, nie je dovod predpokladat, ze vertikdlne dohody
nepatriace do posobnosti skupinovej vynimky z dévodu
prekrocenia prahovej hodnoty podielu na trhu patria do

() Na dcely vymedzenia trhu a vypoctu podielu na trhu nie je dolezité,
¢i integrovany distribator preddva aj vyrobky konkuren¢nych

podnikov.

posobnosti  clanku 101 ods. 1 alebo nespliiaji
podmienky ¢lanku 101 ods. 3. Je potrebné individudlne
zhodnotenie pravdepodobnych dcinkov. Spolocnosti st
nabadané, aby vykondvali svoje vlastné hodnotenia.
Dohody, ktoré bud neobmedzuji hospodirsku sitaz
v zmysle clanku 101 ods. 1 alebo ktoré spliaji
podmienky ¢lanku 101 ods. 3 st platné a vymahatelné.
Podla ¢ldnku 1 ods. 2 nariadenia ¢ 1/2003 zo
16. decembra 2002 o vykondvani pravidiel hospodarskej
sutaze stanovenych v clankoch 81 a 82 Zmluvy (?) na
Gcely vyuzitia vyhod vyplyvajucich z individudlnej
vynimky podla ¢lanku 101 ods. 3 nie je potrebné urobit
ziadnu notifikdciu. V pripade individudlneho preskimania
Komisiou, Komisia nesie dokazné bremeno, Ze dand
dohoda porusuje ¢ldnok 101 ods. 1. Podniky, ktoré si
uplatiiuji ndrok na vyhody vyplyvajice z clinku 101
ods. 3, nesti dokazné bremeno, Ze spliaji podmienky
uvedeného odseku. Ked sa preukdzu pravdepodobné
G¢inky nardsajace hospodarsku sifaz, podniky moézu
zdovodnit opodstatnenost ndrokov a vysvetlit, preco je
urcity distribuény systém nevyhnutny na to, aby mohol
prindsat vyhody spotrebitelom bez vyli¢enia hospodar-
skej sdtaze este predtym, ako Komisia rozhodne, ci
dohoda spliia podmienky ¢lanku 101 ods. 3.

Hodnotenie, ¢i vertikilna dohody md d¢inok obmedzu-
juci hospodarsku stifaz, sa urobi na zéklade porovnania
skuto¢nej a pravdepodobnej budiicej situdcie na rele-
vantnom trhu s existujicimi vertikdlnymi obmedzeniami
so situdciou, ktord by na relevantnom trhu bola v pripade
neexistencie vertikdlnych obmedzeni v dohode. Pri
hodnoteni jednotlivych pripadov Komisia zohladni, kde
to prichddza do tvahy, tak skutocné, ako aj pravdepo-
dobné tcinky. Aby vertikdlne dohody mali obmedzujici
Gcinok na hospodarsku stitaz, musia mat taky vplyv na
skuto¢nii alebo pripadnt hospoddrsku sitaz, 7e na rele-
vantnom trhu mozno s primeranym stupiiom spolahli-
vosti ocakdvat negativne uCinky na ceny, produkciu,
inovdcie alebo rozmanitost a kvalitu tovaru a sluZieb.
Pravdepodobné negativne G¢inky na hospodarsku stitaz
musia byt znacné (%). Je pravdepodobné, Ze sa vyskytni
znacné Ucinky nartiSajice hospoddrsku sitaz, ked aspon
jedna zo stran md alebo ziska urcity vplyv na trhu
a dohoda prispieva k vytvoreniu, udrzaniu alebo posiliio-
vaniu vplyvu na trhu alebo umoziiuje stranim takyto
vplyv na trhu vyuzivat. Vplyv na trhu je schopnost
udrziavat ceny nad konkurenénymi droviiami alebo
udrziavat produkciu pokial ide o mnoZstvd vyrobkov,
kvalitu a rozmanitost vyrobkov alebo inovicie pod
konkurenénymi droviiami pocas nie zanedbatelného
obdobia. Uroven vplyvu na trhu, ktord sa obvykle vyza-
duje na preukdzanie poruSenia ¢linku 101 ods. 1 je
nizia, ako droven vplyvu na trhu, ktord je potrebnd na
preukdzanie dominantného postavenia podla ¢lanku 102.

) U.v.ES L1, 41.2003, s. 1.

() Pozri oddiel IL1.
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(98) Vertikdlne obmedzenia st spravidla menej skodlivé ako hanie nekalym praktikdm medzi tymito konkurenc-

99)

(100)

horizontdlne obmedzenia. Hlavnym dovodom na vacsi
doraz  na  horizontilne  obmedzenie  spociva
v skuto¢nosti, Ze takéto obmedzenie sa mozZe tykat
dohody medzi konkurenénymi podnikmi vyrdbajicimi
rovnaky alebo  zastupitelny tovar alebo sluzby.
V takychto horizontdlnych vztahoch presadzovanie
vplyvu na trhu jednou spolocnostou (vyssia cena jej
vyrobku) méze byt vyhodou pre jej konkurenéné
podniky. To by mohlo predstavovat stimul pre konku-
renéné podniky, aby sa navzdjom podporovali v spravani
sa, ktoré nartiSa hospoddrsku stitaz. Pri vertikdlnych vzta-
hoch je vyrobok jedného vstupom pre druhého, inymi
slovami, ¢innosti strdn dohody sa navzdjom dopliaji. Ak
spolo¢nost horizontdlne integrovand smerom nahor
alebo vertikdlne integrovand smerom nadol uplatiiuje
vplyv na trhu, spravidla tym poskodzuje dopyt ostatnych
po vyrobku. Preto sa spolo¢nosti, ktoré uzatviraji
dohodu, obvykle snazia druhej strane zabranit
v uplatilovani vplyvu na trhu druhou stranou.

Takdto vlastnost sebaobmedzovania by sa vSak nemala
preceniovat. Ked spolo¢nost nemd na trhu Ziaden vplyv,
moze sa pokusit o zvySenie zisku iba optimalizovanim
svojich vyrobnych a distribu¢nych postupov, ¢i uz
s pomocou vertikdlnych obmedzeni alebo bez nich.
Vieobecnejsie povedané, z dovodu dopliujicej tlohy
stran vertikdlnej dohody pri dodévani vyrobku na trh
mozu vertikdlne obmedzenia vytvdrat znaény priestor
na pozitivne G¢inky. Ked vSak podnik md vplyv na
trhu, mozZe sa snazit svoj zisk zvysit aj na dkor priamych
konkurentov tym, Ze zvysi ich ndklady a na tkor kupu-
jicich a napokon aj spotrebitelov tym, Ze sa usiluje
o privlastnenie si urcitej Casti ich prebytku. To sa moze
stat vtedy, ked sa spolo¢nost horizontdlne integrovand
smerom nahor a vertikdlne integrovand smerom nadol
deli o mimoriadne zisky alebo vtedy, ked jedna
z tychto dvoch vyuziva vertikilne obmedzenia na
privlastnenie si vSetkych mimoriadnych ziskov.

1.1. Negativne ticinky vertikdlnych obmedzeni

Negativne G¢inky na trh, ktoré mozu vyplyvat
z vertikdlnych obmedzeni, ktorym sa snazi predchadzat
pravo hospodarskej sttaze EU, si:

a) uzavretie trhu inymi doddvatelmi alebo inymi kupu-
jicimi vytvaranim prekdzok vstupu alebo expanzie,
ktoré nartiSaji hospodérsku sataz;

b) zmiernenie hospodarskej sttaze medzi doddvatelom
a jeho konkurenénymi podnikmi afalebo napoma-
hanie nekalym praktikim medzi tymi dodévatelmi,
ktoré sa Casto oznacuje ako obmedzenie hospodarskej
stitaze medzi znackami (1),

¢) zmiernenie hospodarskej sttaze medzi kupujicim
a jeho konkurenénymi podnikmi afalebo napomad-

(") Nekalé praktiky znamenaji tak vyslovne nekalé konanie, ako aj
mlcky odstihlasené nekalé konanie (vedomé paralelné spravanie sa).

(101

(102

(103

(104

)

—

=

=

nymi podnikmi, ¢asto oznacované ako obmedzenie
hospoddrskej sitaze, ak sa tyka hospodarskej sttaze
distributorov na zaklade znacky alebo vyrobku toho
istého doddvatela,

d) vytvdranie prekdzok bréniacich integrdcii trhu, najma
vratane obmedzovania moznosti spotrebitelov naku-
povat tovar alebo sluzby v ktoromkolvek inom ¢len-
skom $tdte, ktory si mozZu vybrat.

Uzavretie  trhu, zmiernenie  hospodirskej — sitaze
a nekalych praktik na drovni vyrobcu moéze poskodit
spotrebitelov najmid zvySovanim velkoobchodnych cien
vyrobkov, obmedzovanim ponuky vyrobkov, znizovanim
ich kvality alebo obmedzovanim drovne inovécii
vyrobkov. Uzavretie trhu, zmiernenie hospodarskej
sitaze a nekalych praktik na trovni distribitorov moze
poskodit spotrebitelov najmid zvySovanim maloobchod-
nych cien vyrobkov, obmedzovanim moznosti volby
medzi cenou a sluzbami a spdsobov distribicie, zniZo-
vanim dostupnosti a kvality sluzieb maloobchodu
a obmedzovanim Grovne inovicii distribtcie.

Na trhu, kde jednotlivi distribitori distribuuji znacku
resp. znacky len jedného doddvatela, obmedzenie hospo-
dérskej stataze medzi distribitormi tej istej znacky
povedie k obmedzeniu hospodirskej sifaze v rdmci
jednej znacky medzi distribitormi, ale nemoze mat nega-
tivny Gcinok na hospoddrsku sataz medzi distribitormi
vo vSeobecnosti. V takom pripade, ak je hospodarska
sitaz v rdmci tej istej znacky intenzivna, je nepravdepo-
dobné, ze by zmiernenie hospoddrskej sutaze v rdmci
jednej znacky malo negativne tcinky na spotrebitelov.

Vyhradné dohody sii spravidla horsie pre hospodarsku
sutaz ako nevyhradné dohody. Vyhradny obchod, ¢ uz
jednoznaénym znenim dohody alebo jej praktickymi
Gc¢inkami sposobuje, Ze sa jedna strana zmluvne zavizuje
na vyhradnom alebo kvazivyhradnom zaklade druhej
strane. Napriklad, na zéklade zdkazu konkurencie kupu-
jlci nakupuje iba jednu znacku. Na druhej strane mnoz-
stevnd povinnost ponechdva kupujicemu urity priestor
na nakup konkuren¢ného tovaru. Miera uzavretia trhu
moze byt preto niZ$ia u mnoZstevnej povinnosti.

Vertikdlne obmedzenia dohodnuté pre neznackovy tovar
a sluzby st spravidla menej $kodlivé ako obmedzenia
ovplyviujice distribiiciu znackového tovaru a sluZieb.
Zasluhou znaciek dochddza k zvySovaniu diferencidcie
vyrobkov a zniZuje sa zastupitelnost vyrobku, ¢o vedie
k zniZovaniu pruznosti dopytu a vicsej moznosti zvyso-
vania  cien.  RozliSovanie  medzi  znackovym
a neznackovym tovarom alebo sluzbami sa casto vysky-
tuje stcasne s rozliSovanim medzi medziproduktami
a ciastkovymi sluzbami a kone¢nymi vyrobkami
a sluzbami.
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(105) Vseobecne sa dd povedat, ze kombindcia vertikdlnych Na to, aby vznikol tento problém, st potrebné

(106)

(107)

obmedzeni zhorduje ich individudlne negativne Gcinky.
Niektoré kombindcie vertikdlnych obmedzeni st vSak
pre hospodarsku sttaz menej nepriaznivé ako vertikalne
obmedzenia pouzivané samostatne nezdvisle. Napriklad,
pri systéme vyhradnej distribiicie moze byt distribator
v pokuseni zvysit cenu vyrobkov, pretoze hospodarska
sitaz v rdmci tej istej znacky je obmedzend. Pouzitie
mnoZstevnej povinnosti alebo stanovenie maximaélnej
ceny pre dalsi predaj moze obmedzit takéto zvySovanie
cien. Mozné negativne G¢inky vertikdlnych obmedzeni sa
posiliiuji, ked niekolko dodévatelov a ich kupujici orga-
nizuji  obchod podobnym spésobom, <o vedie
k takzvanym kumulativnym d¢inkom.

1.2. Pozitivne tcinky vertikdlnych obmedzeni

Dolezité je uvedomit si, Ze vertikdlne obmedzenia mozu
mat pozitivne G¢inky najmi podporovanim necenovej
hospodarskej stitaze a zlepSovanim kvality sluzieb. Ked
spolo¢nost nema Ziaden vplyv na trhu, moze sa pokusit
o zvySenie svojich ziskov len optimalizdciou svojich
vyrobnych alebo distribuénych postupov. V mnohych
situdcidch moézu byt vertikdlne obmedzenia v tomto
ohlade uzitotné, pretoze spravidla formédlne dojednania
medzi dodévatelom a kupujicim urcujice len cenu
a MnNozZstvo urcitej transakcie, mozZu viest
k podoptimalnej drovni investicii a predajov.

Aj ked sa tieto usmernenia snazia podat Co najlepsi
prehlad rozliénych odévodneni pre vertikdlne obme-
dzenia, nie s Uplné ani vycerpdvajice. Nizsie uvedené
dovody moézu odovodnit opravnenost uplatnenia urdi-
tych vertikdlnych obmedzent:

a) RieSenie problému ,parazitovania“. Jeden distribitor
moze tazit z propagdcie iného distribtora. Tento
druh problému sa vyskytuje najbeznejsie na velkoob-
chodnej i maloobchodnej tirovni. Vyhradnd distribtcia
alebo podobné obmedzenia moézu pomoct zabranit
takémuto parazitovaniu. Parazitovanie sa moze
vyskytnit aj medzi doddvatelmi, napriklad ked jeden
investuje do reklamy v priestoroch kupujticeho, vseo-
becne povedané na maloobchodnej drovni, ktord
moze tiez prildkat zdkaznikov pre jeho konkuren¢né
podniky. Obmedzenia typu nesttazenia moézZu pomoct
prekonat parazitovanie (1).

(1) Ci spotrebitelia skuto¢ne celkovo majt vyhody z propagicie navyse
zdvisi od toho, ¢i propagicia navySe informuje a presviedca a tym je
prinosom pre mnohych novych zdkaznikov alebo sa dostane hlavne
k zdkaznikom, ktori uz vedia ¢o chct kapit a pre ktorych propa-
gécia navySe znamend len alebo najmd zvySenie ceny.

skutoéné podmienky parazitovania. Parazitovanie
medzi kupujicimi sa moze vyskytnit len pri sluzbach
pred predajom a ostatnych propaga¢nych ¢innostiach,
ale nie pri sluzbich poskytovanych po predaji, pri
ktorych distributor moéze uctovat sluzby svojim
zdkaznikom individudlne. Vyrobok musi byt obvykle
relativne novy alebo technicky zlozity alebo hlavnym
rozhodujicim faktorom dopytu musi byt dobré meno
vyrobku, pretoZze na zdklade predchddzajicich
nakupov zdkaznik moéze velmi dobre vediet ¢o chce.
Vyrobok musi mat tiez pomerne vysokii hodnotu,
inak by zdkaznik nevynaloZil Gsilie na to, aby iSiel
do jedného obchodu pre informdcie a do iného
vyrobok kapit. Nakoniec, pre doddvatela nemusi byt
praktické, aby zmluvne ukladal vSetkym kupujiicim
poziadavky tykajice tcinnej reklamy alebo sluzieb.

Parazitovanie medzi doddvatelmi sa obmedzuje aj na
urcité situdcie, konkrétne v pripadoch, ked sa propa-
gécia vykondva v priestoroch kupujiceho a je vseo-
becnd a nie je zamerand na urcitd znacku.

,Otvorenie novych trhov alebo vstup na nové trhy*.
Tam, kde chce vyrobca vstdpit na novy geograficky
trh, napriklad prvykrat vyvazat do inej krajiny, moze
to znamenat osobitné ,pociato¢né investicie“ distribd-
tora na etablovanie znacky na trhu. Na presvedcenie
miestneho distribatora, aby vynalozil tieto investicie,
moze byt potrebné zabezpecit distribitorovi tizemnii
ochranu tak, aby mohol ziskat spat tieto investicie
docasnym G¢tovanim vysSej ceny. Distribitorom so
sidlom na inych trhoch by sa mal potom pocas urci-
tého obmedzeného obdobia zabrénit predaj na tomto
novom trhu (pozri aj odsek 61 v oddiele II1.4). Toto je
osobitny pripad problému parazitovania, ktory je
opisany v pismene a).

,Otdzka parazitovania na certifikdtoch”. V niektorych
odvetviach maji ur¢iti maloobchodnici povest, Ze sa
zdsobuji len kvalitnymi“ vyrobkami. V takomto
pripade moze byt pre uvedenie nového vyrobku na
trth rozhodujici jeho predaj prave prostrednictvom
tychto maloobchodnikov. Ak vyrobca nemoéze na
zaCiatku obmedzit svoj predaj len na luxusné
obchody, riskuje svoje vyradenie zo zoznamu
a zavedenie nového vyrobku sa moze skoncit netspe-
chom. V takom pripade preto moze byt opodstatnené
umoznenie obmedzenia pocas obmedzenej doby
trvania ako je vyhradnd distribiicia alebo selektivna
distribacia. Doba obmedzenia musi byt dostatocnd
na to, aby sa zabezpecilo uvedenie nového vyrobku
na trh, ale nie prili§ dlhd, aby nebrédnila vicsiemu
rozireniu vyrobku. Takéto vyhody st pravdepodob-
nejsie v pripade ,odskasaného” tovaru alebo zlozitych
vyrobkov, ktoré predstavuju pre konecného spotrebi-
tela pomerne velky nakup.
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d) Takzvany ,problém finan¢nej podpory“. Niekedy musi

dodévatel alebo kupujiici vykonat investicie tykajiice
sa urcitého klienta, ako st Specidlne zariadenie alebo
Skolenie. Napriklad, vyrobca suciastok, ktory md
vyrdbat nové stroje a ndstroje, aby uspokojil
konkrétne poziadavky jedného zo svojich zdkaznikov.
Investor sa nemdZe zaviazat k tymto nutnym investi-
cidm pred pevnym stanovenim urcitych dodavatel-
skych dojednani.

Ako pri inych prikladoch parazitovania, aj tu vSak
existuje cely rad podmienok, ktoré musia byt splnené
skor, ako riziko nedostato¢nych investicif bude redlne
alebo znacné. Predovsetkym, investicie musia byt
$pecifické pre ur¢ity vztah. Investicie vykonané doda-
vatelom sa povazuji za $pecifické pre urcity vztah, ak
po skonéeni platnosti zmluvy ich dodévatel nemoze
pouzit na doddvku inym zdkaznikom, a ak ich moze
predat iba so znacnou stratou. Investicie vykonané
kupujicim sa povazuju za $pecifické pre urcity vztah,
ked po skonceni{ platnosti zmluvy ich kupujici
nemdze pouzif na ndkup afalebo pouZivanie
vyrobkov dodanych inymi doddvatelmi, a ak ich
moéZe predat iba so znanou stratou. Investicie st
teda $pecifické pre dany vztah napriklad preto, Ze sa
mozu vyuzit iba na vyrobu urcitého prvku typického
pre dant znacku alebo na skladovanie urcitej znacky
a teda sa nemdZu pouZit so ziskom na vyrobu alebo
dal3i predaj alternativnych vyrobkov. Po druhé, musi
ist o dlhodobé investicie, ktoré nemozno ziskat spit
v kratkej dobe. A po tretie, investicia mus{ byt asyme-
trickd, jedna zmluvnd strana investuje viac ako druha.
Ak sii splnené tieto podmienky, existuje obvykle
dobry dovod na pouzitie vertikdlneho obmedzenia
pocas doby potrebnej na odpisanie investicie.
Prislusné vertikdlne obmedzenia s nesutazného typu
alebo mnozstevnej povinnosti, ak investicie vykondva
dodévatel a v pripade, ak by investicie vykonal kupu-
juci, i8lo by o vyhradnt distribtciu, o vyhradne pride-
leného zdkaznika alebo o vyhradni doddvku.

,Osobitny problém finan¢nej podpory moze nastat
v pripade prevodu podstatného know-how*. Akondhle
sa know-how poskytne, nemozno ho vziat spit a jeho
poskytovatel nemusi mat zdujem, aby ho vyuzivali
jeho konkurenéné podniky alebo aby sa vyuzival
v ich prospech. Pokial know-how nebolo priamo
k dispozicii kupujicemu, je podstatné a nevyhnutné
pre fungovanie dohody, potom takyto prevod moze
byt dévodom na pouzitie obmedzenia typu zidkazu
konkurencie, na ¢o by sa obvykle nevztahoval ¢lanok
101 ods. 1.

f) ,Problém vertikdlnej externality“. Moze sa stat, Ze sa

=

maloobchodnikovi nepodari ziskat vietky vyhody
svojho konania zameraného na zlepSenie predaja,
niektoré moze ziskat vyrobca. Kazdd jednotka navyse,
ktorti maloobchodnik predd vdaka zniZenej cene
dalsicho predaja alebo zvySenim dsilia pri predaji,
vyrobca méd z toho tiez prospech, ak je velkoob-
chodnd cena vys§ia ako jeho margindlne vyrobné
naklady. Preto tu moze pre vyrobcu vznikat pozitivna
externalita v dosledku takého konania maloobchod-
nika a z hladiska vyrobcu maloobchodnik mozno
Uctuje prili§ vysoké ceny afalebo pri predaji vynakladd
mélo usilia. Negativna externalita prili§ vysokych cien
stanovovanych maloobchodnikom sa nickedy nazyva
,problém dvojitej marginalizdcie“ a dd sa mu predist,
ked sa maloobchodnikovi stanovi maximalna cena
dalsiecho predaja. Pri zvySovani tsilia maloobchodnika
pri predaji moze pomoct selektivna distribicia,
vyhradnd distribdcia alebo podobné obmedzenia (1).

,Uspory zo zvyseného rozsahu distribacie. Ak ma
vyrobca vyuzit Gspory zo zvy$eného rozsahu a tym
znizit maloobchodnti cenu svojho vyrobku, vyrobca
sa moZe snazit sustredit dalsi predaj svojich vyrobkov
prostrednictvom obmedzeného poctu distributorov.
Na to by mohol vyuzit vyhradnt distribiiciu, mnoz-
stevni povinnost v podobe pozadovaného minimal-
neho ndkupu, selektivnu distribticiu  obsahujicu
takato poziadavku alebo vyhradny ndkup.

,Nedostatky kapitdlového trhu“. MozZe sa stat, Ze bezni
poskytovatelia kapitdlu (banky, trhy s akciami) nepos-
kytuji optimdlnym sposobom kapitdl, pretoze maji
nedostatocné informdcie o kvalitich dlznika alebo
tver nie je dostato¢ne zabezpeceny. Kupujici alebo
dodédvatel mozu mat lepsie informdcie a mozu byt
prostrednictvom  vyhradného zmluvného vztahu
schopni ziskat dalSie zabezpecenie svojich investicii.
Ked dodévatel' poskytuje kupujicemu Gver, moZe to
viest k stanoveniu zdkazu konkurencie pre kupuji-
ceho alebo uloZeniu mnoZstevnej povinnosti kupuja-
cemu. Ak kupujici poskytuje tver doddvatelovi, moze
to byt dovod na vyhradné dodivky doddvatelom
alebo mnozZstevnti povinnost tykajicu sa doddvatela.

,<Zabezpelenie jednoty a normalizdcie kvality“. Verti-
kilne obmedzenie moéze pomoct vytvorit imidz
znacky tym, Ze sa ulozi distribitorom prijat urcité
opatrenie na zabezpeCenie jednotnosti a normalizdcie
kvality, ¢im sa zvysi atraktivnost vyrobku pre kone¢-
ného spotrebitela a jeho predaj. Tento pripad mozno
najst v pripade selektivnej distribtcie alebo pri posky-
tovani franchisingu.

(") Pozri vsak predchddzajiicu pozndmku pod ciarou.
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(108) Devit situdcii uvedenych v odseku 107 objasiuje, Ze za

(109)

(110)

(111

—

urcitych podmienok vertikdlne dohody mozu napomoct
realizdcii pozitivnych Géinkov a rozvoju novych trhov
a vyvazit tak pripadné negativne Gcinky. Najvyraznejsie
je to v pripade vertikdlnych obmedzeni obmedzeného
trvania, ktoré pomdhaji pri uvddzani novych zlozitych
vyrobkov na trh alebo chrdnia investicie spojené
s uréitym vztahom. Vertikdlne obmedzenie je niekedy
potrebné pokial dodédvatel preddva svoj vyrobok kupuji-
cemu (pozri najmi situdcie opisané v odseku 107 pism.

a), e, 1), g) ai).

Medzi jednotlivymi vertikdlnymi obmedzeniami jestvuje
do zna¢nej miery nahraditelnost. To znamend, Ze urcity
problém nedcinnosti sa moZe riesit pomocou roznych
vertikdlnych obmedzeni. Napriklad, dspory z rozsahu
distribicie mozZno nakoniec  dosiahnut  vyuzitim
vyhradnej distribucie, selektivnej distribtcie, mnoZstevnej
povinnosti alebo vyhradného ndkupu. Avsak negativne
u¢inky na hospodarsku sifaz sa mozu pri roznych verti-
kélnych obmedzeniach lisit, ¢o zohrava dlohu pri rozho-
dovani o ich nevyhnutnosti podla ¢lanku 101 ods. 3.

1.3. Sposob analyzy

Hodnotenie vertikilneho obmedzenia obvykle prebicha
v tychto Styroch krokoch (1):

a) Po prvé, zucastnené podniky musia preukazat podiely
dodévatela a kupujiceho na trhoch, na ktorych preda-
vaji a nakupuji zmluvné vyrobky.

b) Ak podiely dodavatela ani kupujiceho nepresiahnu na
prislusnom trhu prahovt hodnotu 30 %, na vertikdlnu
dohodu sa uplatiiuje nariadenie o skupinovej vynimke
s vyhradou zdvaznych obmedzeni a podmienok
uvedenych v danom nariadeni.

¢) Ak je podiel dodéavatela afalebo kupujiiceho na rele-
vantnom trhu vy$${ ako prahovd hodnota 30 %, je
potrebné zhodnotit, ¢i vertikdlna dohoda patri do
poOsobnosti ¢lanku 101 ods. 1.

d) Ak vertikdlna dohoda patri do posobnosti ¢lanku 101
ods. 1, je potrebné preskimat, ¢i si splnené
podmienky pre udelenie vynimky podla ¢lanku 101
ods. 3.

1.3.1. Faktory dolezité pre hodnotenie

podla ¢ldnku 101 ods. 1

Pri hodnoteni pripadov, v ktorych je podiel na trhu vyssi
ako prahovd hodnota 30 %, Komisia urobi tplnt analyzu
hospodarskej stitaze. Pri zistovani, ¢i vertikdlna dohoda

(1) Ucelom tychto krokov nie je prezentovat pravne zdovodnenie, ktoré
by Komisia mala vykonat v uvedenom poradi, aby mohla prijat
rozhodnutie.

(112

(113

(114

—

~
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sposobuje vyrazné obmedzenie hospoddrskej sufaze
podla ¢lanku 101 ods. 1, sa povazuji za najdodlezitejsie
tieto faktory:

a) povaha dohody,

b) postavenie strdn na trhu,

¢) postavenie konkurentov na trhu,

d) postavenie kupujacich zmluvnych vyrobkov na trhu,

e) prekdzky vstupu,

f) vyspelost trhu,

g) Groven obchodu,

h) povaha vyrobku,

i) dalsie faktory.

Vyznam jednotlivych faktorov sa moéze lisit od pripadu
k pripadu a zdvisi od vsetkych ostatnych faktorov.
Napriklad vysoky podiel zmluvnych strdn na trhu je
obvykle dobrym ukazovateflom vplyvu na trhu, ale
v pripade nepatrnych prekdzok vstupu nemusi znamenat
vplyv na trhu. Preto nie je mozné stanovit striktné
pravidld pre stanovenie vyznamu jednotlivych faktorov.

Vertikélne dohody mozu mat rozne tvary a formy. Preto
je dolezité analyzovat povahu dohody pokial ide
o obmedzenia, ktoré obsahuje, trvanie tychto obmedzeni
a percentudlny podiel celkového predaja na trhu ovplyv-
nenom tymito obmedzeniami. MdZe byt nevyhnutné ist
az nad rdmec vyslovnych podmienok dohody. Existencia
implicitnych obmedzeni moze vyplyvat zo sposobu,
akym zmluvné strany dohodu vykondvaji a pohnitok,
ktoré sleduja.

Postavenie strdn dohody na trhu je ukazovatelom stupna
pripadného vplyvu, ktory méd dodévatel, kupujici alebo
obaja na trhu. Cim vyssf je ich podiel na trhu, tym vacsi
je obvykle aj ich vplyv na trhu. To plati najmi
v pripadoch, ked podiel na trhu odrdza nakladové
vyhody alebo iné konkuren¢né vyhody v porovnani
s konkurenénymi podnikmi. Takéto konkurenéné vyhody
mozu byt napriklad vysledkom toho, Ze spolo¢nost bola
na trhu prvd (md najlepsie miesto atd’), md vlastné dole-
zité patenty alebo md vynikajicu technolédgiu, predsta-
vuje vedicu znacku na trhu alebo ma najdokonalejsi
sortiment.
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(116)
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trhu sa vyuzivaju takéto ukazovatele, konkrétne podiel na
trhu a pripadné konkurenéné vyhody. Cim silnejsie st
konkuren¢né podniky a ¢im vacsi je ich pocet, tym je
mensie riziko, Ze strany budd moct individudlne vyko-
navat vplyv na trhu a uzatvorit trth pre inych alebo
zmiernit hospodarsku sitaz. Je preto tiez dolezité zvazi,
¢i existujii a¢inné a vcasné protistratégie, ktoré by mohli
konkurenéné podniky vyuzit. Ak sa viak pocet konku-
renénych podnikov vyrazne znizi a ich postavenie na
trthu (velkost, naklady, potencidl pre vyskum a vyvoj,
atd.) je priblizne podobny, potom takdto §truktira trhu
moze zvysovat riziko nekalych praktik. Kolisajiice alebo
rychlo sa meniace podiely na trhu st obvykle ukazova-
telom silnej hospodarskej sttaze.

Postavenie zdkaznikov strdn na trhu je ukazovatelom, ¢i
jeden alebo viaceri z tychto zdkaznikov maji kdpnu silu.
Prvym ukazovatelom kipnej sily je podiel zdkaznika na
trhu, na ktorom nakupuje. Tento podiel odrdza vyznam
jeho dopytu pre pripadnych doddvatelov. Ostatné ukazo-
vatele sa zameriavaji na postavenie zdkaznika na jeho
maloobchodnom trhu vritane takych vlastnosti, ako je
rozsah geografického pokrytia jeho predajni, vlastné
znacky vratane stikromnych znaciek a imidz jeho znaciek
u kone¢nych spotrebitelov. Za urcitych okolnosti moze
kipna sila branit strandm v uplatilovani vplyvu na trhu
a tym vyriesit problém s hospoddrskou sitazou, ktory by
inak existoval. Plati to najmi vtedy, ked silni zdkaznici st
schopni a majd doévod priniest nové zdroje doddvok na
trh v pripade malého, ale nepretrzitého zvySovania rela-
tivnych cien. Ak silni zdkaznici vyuzivaji priaznivé
podmienky len pre seba alebo jednoducho prendsaju
kazdé pripadné zvysenie cien na svojich zdkaznikov,
ich postavenie nebrdni strandim dohody v uplatiiovani
ich vplyvu na trhu.

Prekdzky vstupu sa meraji rozsahom, v akom povodné
spolo¢nosti mozu zvySovat svoje ceny nad konkuren¢nii
troven bez toho, aby na trh prildkali nové konkurencné
podniky. Pri neexistencii prekazok vstupu by jednoduchy
a rychly vstup nového konkuren¢ného podniku mal za
nasledok, Ze by sa zvySovanie cien stalo nevynosnym.
Ked je mozné Gé¢inne vstlpit na trh pocas jedného az
dvoch rokov a zabrénit alebo narusit tak uplatiiovanie
vplyvu na trhu, dd sa spravidla povedat, ze prekazky
vstupu si malé. Prekdzky vstupu mozZu vyplyvat zo
Sirokej 3kdly faktorov, ako st napriklad dspory
z rozsahu a rozsirenia sortimentu, nariadenia vlidy,
najmd ak stanovuji vyhradné préva, $titna pomoc,
dovozné cl4, priva dusevného vlastnictva, vlastnictvo
zdrojov v pripadoch, ked je ponuka obmedzend
napriklad prirodnymi obmedzeniami ('), nevyhnutné
vybavenie, vyhoda prvého na trhu a vernost znacke
vybudovand ¢asom pomocou intenzivnej reklamy. Tiez
vertikilne obmedzenia a vertikdlna integricia moézu

(1) Pozri rozhodnutie Komisie 97/26[ES (vec IV/M.619 — Gencor/Lonrho),
U.v. ES L 11, 14.1.1997, s. 30.
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=

(119)

a vylucuja vstup (pripadnych) konkurenénych podnikov
na trh. Prekdzky vstupu sa mozu vyskytndt len na drovni
dodévatela alebo len na drovni kupujiceho alebo na
obidvoch drovniach. Otdzka, ¢ sa niektoré z tychto
faktorov dajui opisat ako prekazky vstupu, zdvisi najmi
od toho, ¢i st s nimi spojené utopené ndklady. Utopené
ndklady st ndklady, ktoré sii nevyhnutné na vstup na trh
alebo na aktivne posobenie na trhu, ktoré sa stanti stra-
tovymi, ked’ spolo¢nost odide z trhu. Ndklady na reklamu
zamerani na vybudovanie vernosti spotrebitelov sa
obvykle povazuji za utopené nédklady, pokial existujica
spolo¢nost nemoze predat svoju obchodnii znacku alebo
ju vyuzit bez straty niekde inde. Cim viac nikladov je
stratovych, tym viac musia potencidlni zdujemcovia
o vstup zvazovat riziko vstupu na trh, a tym spolahli-
vejsie sa spolocnosti posobiace na trhu moZzu snazit
vyhrézat, ze sa novej konkurencii vyrovnaji, pretoZe
vzhladom na utopené ndkladom by pre ne bolo velmi
nakladné opustit trh. Ak st napriklad distribuatori viazani
na vyrobcu prostrednictvom zdkazu konkurencie, prejavi
sa vyraznejsie G¢inok uzavretia trhu vtedy, ak potencidlni
zdujemcovia o vstup na trh musia vynalozif urcité
utopené naklady na ziskanie vlastnych distribatorov.
Vicobecne povedané, vstup na trh je spojeny
s utopenymi ndakladmi, ktoré st niekedy nizke, inokedy
vysoké. Preto sa pri hodnoteni pripadu obvykle existujiica
hospoddrska sitaz povazuje za Gcinnejsiu ako poten-
cidlna hospodarska sataz a kladie sa na nu vacsi doraz.

Vyspely trh je taky trh, ktory uz uréitti dobu existuje, kde
je uz pouzivand technoldgia dobre zndma a rozsirend
a velmi sa nemeni, kde nedochddza k vyraznym inova-
cidm znaciek a kde je dopyt relativne stabilny alebo
klesajici. Na takom trhu st negativne a¢inky pravdepo-
dobnejsie nez na dynamickejsich trhoch.

Uroveni obchodu stivisi s rozdielom medzi medziproduk-
tami a Ciastkovymi sluzbami a koneénymi vyrobkami
a sluzbami. Medziprodukty a ¢iastkové sluzby sa preda-
vaju podnikom na pouzitie ako vstup na vyrobu iného
tovaru alebo sluzieb a st spravidla nerozoznatelné
v kone¢nych vyrobkoch alebo sluzbach. Kupujtci medzi-
produktov st obvykle velmi dobre informovanymi
zdkaznikmi, ktor{ st schopni posudit kvalitu a preto sa
menej spolichajii na znacku a imidz. Kone¢né vyrobky, sa
priamo alebo nepriamo preddvaji konecnym spotrebi-
telom, ktori sa Casto viacej spoliechaji na znacku alebo
imidz. KedZe distributori (maloobchodnici, velkoobchod-
nici) musia reagovat na dopyt kone¢nych spotrebitelov,
hospodarsku stitaz moze vyrazne ohrozit, ked su distri-
bitori vylaceni z predaja jednej alebo viacerych znaciek,
ako skuto¢nost, ze kupujicim medziproduktov sa
znemoziiuje nakupovanie konkurenénych vyrobkov
z urditych zdrojov ponuky.
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(120) Povaha vyrobku zohrdva ulohu najmi pri hodnoteni tuju () a na zdklade skuto¢nosti existujicich v danom

(121)
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pripadnych negativnych aj pozitivnych tcinkov predo-
vietkym v stvislosti s kone¢nymi vyrobkami. Pri hodno-
teni pripadnych negativnych t¢inkov je dolezité vediet, ¢i
s vyrobky na trhu skor homogénne alebo heterogénne,
¢ je vyrobok drahy a vyrazne zasahuje do rozpoctu
spotrebitela alebo lacny a ¢i sa jednd o vyrobok nakupo-
vany jednorazovo alebo opakovanie. Vseobecne pove-
dané, ked je wvyrobok skor heterogénny, lacnejsi
a zodpovedd skor jednorazovému ndkupu, vertikdlne
obmedzenia budii pravdepodobne mat negativne Gcinky.

Pri hodnoteni ur¢itych obmedzeni moze byt potrebné
zohladnif aj dalsie faktory. K tymto faktorom patri
napriklad kumulativny G¢inok, t. j. pokrytie trhu podob-
nymi dohodami, ¢i je dohoda ,nandtend” (iba jedna
strana prijima obmedzenia alebo povinnosti) alebo
,dohodnutd“ (obidve strany prijimaji obmedzenia alebo
povinnosti), regulaéné prostredie a spravanie sa, ktoré
moZze naznaCovat nekalé praktiky alebo im napomadhat,
napriklad vediice postavenie pri tvorbe cien, vopred
oznamované zmeny cien a diskusie o ,spravnej“ cene,
nepruznost cien ako reakcia na nadbytocnd kapacitu,
cenova diskrimindcia a nekalé praktiky v minulosti.

1.3.2. Faktory dolezité pre hodnotenie

podla ¢ldnku 101 ods. 3

Obmedzujice vertikdlne dohody moézu mat aj Glinky
podporujtice hospodarsku sttaz v podobe efektivnosti,
ktoré mozu vyvazit ich G¢inky nardsajice hospodarsku
sataz. Takéto hodnotenie sa robi v rdmci ¢lanku 101 ods.
3, ktory obsahuje vynimku z pravidla o zdkaze v zmysle
¢lanku 101 ods. 1. Aby sa tdto vynimka mohla uplatnit
na vertikdlnu dohodu, musi prindsat objektivne ekono-
mické vyhody, obmedzenia hospoddrskej sttaze musia
byt nevyhnutné na dosiahnutie pozitivnych ucinkov,
spotrebitelia musia ziskat spravodlivy podiel zo zisku
z efektivnosti a dohoda nesmie umozZiiovat stranim,
aby vylucovali hospodarsku sttaz v stvislosti so zna¢nou
¢astou prislusného vyrobku (1).

Hodnotenie obmedzujicich dohdod podla ¢lanku 101
ods. 3 sa robi v skutoénom kontexte, v ktorom sa vysky-

(1) Pozri oznimenie Komisie — Ozndmenie — Usmernenia o uplatfiovani
¢lanku 81 ods. 3 Zmluvy, U. v. EU C 101, 27.4.2004, s. 97.

(124)

(125)

(126)

ase. Toto hodnotenie je citlivé na podstatné zmeny
skuto¢nosti. Pravidlo vynimky podla ¢ldnku 101 ods. 3
sa uplatni, pokial st splnené $tyri podmienky a neuplatni
sa, pokial to neplati (*). Pri uplatiovani ¢lanku 101 ods.
3 podla tychto zdsad je nevyhnutné brat do tvahy inves-
ticie vynaloZené ktoroukolvek zo strdn, ako aj cas
a obmedzenia potrebné na vynaloZenie a zabezpecenie
ndvratnosti investicii na zvysenie efektivnosti.

Prvd podmienka v ¢lanku 101 ods. 3 vyZzaduje hodno-
tenie, aké st objektivne prinosy pokial ide o pozitivne
Gcinky, ktoré dohoda prindsa. V tejto stivislosti maji
vertikdlne dohody casto potencidl pomoct dosiahnut
pozitivne i¢inky, ako je vysvetlené v oddiele 1.2 zlepso-
vanim spOsobu, ako strany vykondvajii svoje doplnkové
¢innosti.

Pri uplatiiovan{ testu nevyhnutnosti, ktory je uvedeny
v ¢lanku 101 ods. 3, Komisia preskiima najmd, ¢i jednot-
livé obmedzenia umoziuji uskutoéfiovanie vyroby,
ndkupu afalebo (dalsieho) predaja zmluvnych vyrobkov
efektivnejie ako v pripade neexistencie prislusného
obmedzenia. Pri vykondvani takéhoto hodnotenia sa
musia brat do Gvahy podmienky a skutocnost, ktorej
strany Celia. Od podnikov, ktoré si uplatiiuji vyhody
vyplyvajuce z ¢lanku 101 ods. 3 sa nevyzaduje, aby
zvazovali hypotetické a teoretické alternativy. Musia
viak vysvetlit a preukdzat, preco by zdanlivo redlnejsie
a podstatne menej obmedzujlce alternativy boli menej
ucinné. Ak by uplatnenie na prvy pohlad zdanlivo
komercne realistickejSej a menej obmedzujticej alternativy
viedlo k znacnej strate pozitivnych wcinkov, prislusné
opatrenie sa povazuje za nevyhnutné.

Podmienka, Ze spotrebitelia musia ziskat spravodlivy
podiel z tychto vyhod znamend, Ze spotrebitelia
vyrobkov kupovanych afalebo (dalej) predédvanych

podla vertikdlnej dohody musia ziskat aspori kompen-
zdciu za negativne Ulinky tejto dohody (¥). Inymi
slovami, prinos pozitivnych G¢inkov musi v plnom
rozsahu vyvazit pripadny negativny vplyv na ceny,
produkciu a ostatné faktory spdsobené touto dohodou.

(%) Pozri rozsudok Stdneho dvora zo 17.9.1985, spojené veci 25/84

a 26/84, Ford, Zb. s. 2725.

() V tejto suvislosti pozri rozhodnutie Komisie 1999/242/[ES (vec ¢.

IV[36.237 — TPS), U. v. ES L 90, 2.4.1999, s. 6. Podobne sa uplatn{
aj zdkaz podla ¢ldnku 101 ods. 1 len vtedy, ked md dohoda obme-
dzujici ciel alebo obmedzujice dcinky.

* Pozrl odsek 85 ozndmenia Komisie — Ozndmenie — Usmernenia
o uplatiiovani ¢linku 81 ods. 3 Zmluvy, U. v. EU C 101, 27.4.2004,
s. 97.
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(127) Poslednd podmienka ¢lanku 101 ods. 3, podla ktorej

dohoda nesmie umoziiovat stranim, aby vylucovali
hospodarsku sataz v savislosti so znacnou &astou prislus-
nych vyrobkov, predpokladd analyzu zostdvajicich
konkurenénych tlakov na trh a vplyv dohody na tieto
zdroje hospodarskej sataze. Pri uplatilovani poslednej
podmienky ¢lanku 101 ods. 3 sa musi brat do tvahy
vztah medzi ¢ldinkom 101 ods. 3 a ¢ldnkom 102.
Podla ustélenej judikatdry uplatnenie ¢lanku 101 ods. 3
nemoze branit uplatneniu ¢ldnku 102 (*). Navyse, cielom
¢lanku 101 i ¢lanku 102 je udrzanie Gc¢innej hospodar-
skej stitaze na trhu, poziadavka konzistencie si vyzaduje,
aby sa ¢ldnok 101 ods. 3 vykladal ako ¢lanok vylucujci
akékolvek uplatnenie pravidla vynimky na obmedzujtice
dohody, ktoré predstavuji zneuzitie dominantného
postavenia (3. Vertikdlna dohoda nesmie vylucovat
Gcinnd hospodarsku sitaz odstranenim vsetkych alebo
hospodarskej sataze. Stperenie medzi podnikmi je
zdkladnou hnacou silou ekonomickej efektivnosti,
vratane dynamickej efektivnosti vo forme inovécii. Pri
jeho absencii budi dominantnému podniku chybat adek-
vatne stimuly, aby pokracoval vo vytvdrani a dalSom
dosahovani ziskov z efektivnosti. Ak nejestvuje Ziadna
zostdvajiica hospodarska sifaz a nejestvuje Ziadna pred-
vidatelnd hrozba vstupu dalsicho subjektu na trh,
ochrana pred rivalitou a konkurenénym postupom
prevazi pripadné zisky z efektivnosti. Vertikdlna dohoda,
ktord zachovava, vytvdra alebo posiliiuje postavenie na
trhu bliZiace sa k monopolnému postaveniu, sa nemodze
obvykle zdovodnit, Ze vytvdra zisky z efektivnosti.

2. Analyza uréitych vertikilnych obmedzeni

(128) Vo zvysnych castiach tychto usmerneni sa analyzuji

najbeznejsie vertikdlne obmedzenia a ich kombinacie
v rdmci analyzy opisanej v odsekoch 96 az 127. Existujt
dalsie obmedzenia a kombindcie, pre ktoré nie je
v tychto usmerneniach uvedené Ziadne priame usmer-
nenie. Posudzuji sa vSak podla rovnakych zdsad a s
rovnakym dorazom na G¢inok na trh.

2.1. Ndkup jednej znacky

(129) Pod oznacenie ,ndkup jednej znacky“ patria tie dohody,

ktorych hlavnym prvkom je, Ze kupujici je povinny
alebo sa nabdda, aby svoje objednavky ststredil na urcity

() Pozri rozsudok Stdneho dvora zo 16.3.2000, spojené veci C-

-

395/96 P a C-396/96 P, Compagnie Maritime Belge, Zb. s. -1365,
bod 130. Podobne uplatnenie ¢ldnku 101 ods. 3 nebrani uplatneniu
pravidiel zmluvy o volnom pohybe tovaru, sluzieb, osob a kapitélu.
Tieto ustanovenia si za urcitych okolnosti uplatnitelné na dohody,
rozhodnutia a zosdladené postupy v zmysle clanku 101 ods. 1,
v tejto suvislosti pozrite rozsudok Stdneho dvora z 19.2.2002, C-
309/99, Wouters, Zb. s. I-1577, bod 120.

V tejto stvislosti pozri rozsudok Stdu prvého stupiia z 10.7.1990
T-51/89, Tetra Pak (I), Zb. s. [I-309. Pozri tieZ odsek 106 ozndmenia
Komisie — Oznamenie — Usmernenia o uplatiovani ¢lanku 81 ods. 3
Zmluvy, U. v. EU C 101, 27.4.2004, s. 97.
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druh vyrobku od jedného doddvatela. Tento prvok
mozno okrem iného ndjst pri zdkaze konkurencie
a mnozstevnej povinnosti  kupujiceho. Dohoda
o zakaze konkurencie vychddza zo systému povinnosti
alebo stimulov, ktory kupujiiceho niti, aby kupoval viac
ako 80 % svojich poziadaviek na jednom konkrétnom
tthu a len od jedného dodédvatela. To neznamend, Ze
kupujiici moze nakupovat len priamo od dodédvatela,
ale ze nebude nakupovat a dalej predévat alebo spraco-
vavat konkurencny tovar alebo sluzby. MnoZstevna
povinnost ustanovend pre kupujiiceho je miernejSou
formou zdkazu konkurencie tam, kde stimuly alebo
povinnosti dohodnuté medzi doddvatelom a kupujicim
u jedného dodédvatela. MnoZstevnd povinnost moze mat
napriklad podobu poziadavick minimélnecho ndkupu,
poziadaviek na tvorbu zdsob alebo nelinedrneho stano-
vovania cien, ako st systémy mnoZstevnych zliav alebo
dvojstupiiovd tarifa (pevne stanoveny poplatok plus
jednotkovd cena). Mozno predpokladat, ze takzvand
,anglickd dolozka“, podla ktorej kupujici musi ozndmit
kazda lepsiu ponuku, ktorti dostane a povoluje mu prijat
ju len vtedy, ak mu doddvatel nie je schopny urobit
porovnatelnti ponuku, méd tiez rovnaky uacinok ako
povinnost nédkupu jednej znacky, a to najmi v pripade,
ked kupujiici musi ozndmit, kto mu tito lepsiu ponuku

dal.

Pripadné rizikd ndkupu jednej znacky pre hospodirsku
sitaz s uzavretie trhu konkurenénym dodavatelom
a potencidlnym doddvatelom, zmierfiovanie hospodarskej
sitaze a napomdahanie nekalym praktikdim medzi doda-
vatelmi v pripade kumulativneho vyuzivania a potlacenie
hospodarskej sutaze medzi znackami v rdmci obchodu,
ked kupujici je zdroven maloobchodnym predajcom,
ktory preddva kone¢nym spotrebitelom. Takéto obme-
dzujtce Gi¢inky majt priamy dopad na sifaz medzi zna¢-
kami.

Nékup jednej znacky je podla nariadenia o skupinovej
vynimke predmetom vynimky v pripade, ked ani dodd-
vate[ov podiel na trhu, ani kupujiceho podiel na trhu
nepresahuji 30 % a pod podmienkou obmedzenia
zakazu konkurencie na obdobie maximélne piatich
rokov. ZvySok tohto oddielu poskytuje usmernenia pre
hodnotenie jednotlivych pripadov, ak je prahova hodnota
podielu na trhu vyssia alebo ak lehota presahuje obdobie
piatich rokov.

Moznost ukladania povinnosti vyhradného ndkupu jednej
znacky od jedného konkrétneho dodévatela vyustit do
uzavretia trhu nardsajaceho hospodérsku siitaz sa zvysuje
najmi vtedy, ak by sa v pripade absencie tejto povinnosti
vyvijal znacny tlak zo strany konkurenénych podnikov,
ktoré bud v Case uzatvorenia dohody obsahujticej tito
povinnost nepdsobili na trhu, alebo ktoré nemodzu
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v plnej miere pokryt dopyt zdkaznikov. Konkurenéné
podniky nemusia byt schopné pokryt cely dopyt urcitého
zdkaznika, pretoze prisluiny doddvatel je aspon pre cast
dopytu na trhu nevyhnutnym obchodnym partnerom,
a to napriklad preto, Ze jeho znacka je typu ,musi byt
na sklade®, ktorti uprednostiuji mnohi kone¢ni spotre-
bitelia, alebo preto, ze kapacitné obmedzenia ostatnych
dodévatelov st také, ze jedine prislusny doddvatel moze
pokryt ¢ast dopytu (). ,Postavenie doddvatela na trhu“ je
preto jednym z najdolezitejSich faktorov pri hodnoteni
pripadnych a¢inkov nartsajacich hospoddrsku  sitaz
v stvislosti s povinnostou ndkupu jednej znacky.

Ak mozu konkurenéné podniky siperit za rovnakych
podmienok o cely dopyt kazdého jedného zdkaznika, je
vo vSeobecnosti nepravdepodobné, Ze by povinnost
nakupu jednej znacky od jedného konkrétneho dodava-
tela brénila dG¢innej hospodérskej sttazi, pokial prechod
zakaznikov k inému doddvatelovi nie je problematicky
z dovodu trvania a pokrytia trhu pokial ide
o povinnost nakupu jednej znacky. Cim vacsia Cast dodd-
vatelovho podielu na trhu je viazand, t. j. ¢im vécsia Cast
jeho podielu na trhu tykajiceho sa predaja sa uskutoc-
fiuje na zdklade povinnosti ndkupu jednej znacky, tym
vyraznejSie sa prejavi uzavretie trhu. Podobne, ¢im dlhsia
trvd povinnost ndkupu jednej znacky, tym vyraznejie je
uzavretie trhu pre nové konkurencné podniky. Povinnost
nakupu jednej znacky, ktord trva kratSie ako jeden rok,
ku ktorej sa zaviazali nedominantné spolocnosti, sa
obvykle nepovazuje za pri¢inu vzniku G¢inkov vyrazne
nart3ajicich hospodarsku sttaz alebo ¢isto negativnych
Gcinkov. Povinnost ndkupu jednej znacky dohodnutd
s nedominantnymi spolo¢nostami na obdobie od jedného
do piatich rokov si obvykle vyzaduje riadne vyvézenie
t¢inkov  podporujicich a nardsajicich  hospodarsku
sutaz, zatial ¢o povinnost nakupu jednej znacky trvajica
7uje za nevyhnutnd na dosiahnutie Ziadanych pozitiv-
nych Géinkov alebo tieto pozitivne G¢inky nie s natolko
vyznamné, aby prevysili ich G¢inok uzavretia trhu. Povin-
nost ndkupu jednej znacky bude s vicSou pravdepodob-
nostou viest k uzavretiu trhu nartsajicemu hospodarsku
sataz, ked sa na nej dohodnii dominantné spolo¢nosti.

Pri hodnoteni vplyvu dodivatela na trhu je dolezité
zohladnit aj postavenie konkurenénych podnikov na
trthu. Pokial je tychto konkurenénych podnikov dosta-
tocne vela a st silni, nepredpokladajii sa ziadne tcinky
vyrazne nardsajice hospoddrsku sataz. Je velmi neprav-
depodobné, Ze by doslo k vyldceniu konkurenénych
podnikov z trhu, ak maji podobné postavenie na trhu
ako dodévatel a mozu pontkat rovnako pritazlivé
vyrobky. AvSak v pripade, ked velky pocet vyznamnych
dodavatelov na relevantnom trhu uzavrie s velkym
po¢tom kupujiicich zmluvy o ndkupe jednej znacky,
mozu byt z hospodirskej sttfaze vyliceni potencidlni
zdujemcovia o vstup na trh (pripad kumulativnych
ucinkov). V tejto situdcii dohody o ndkupe jednej znacky

(") Rozsudok Stdu prvého stupiia z 23.10.2003, T-65/98, Van den
Bergh Foods/Komisia, Zb. s. 11-4653, body 104 a 156.
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mozu prispievat k dohode o nekalych praktikich medzi
konkurenénymi doddvatelmi. Ak sa na jednotlivych
doddvatelov vztahuje nariadenie o skupinovej vynimke,
potom moZe byt v niektorych pripadoch potrebné riesit
problém negativneho kumulativneho d¢inku odnatim
skupinovej vynimky. Ak je viazany podiel na trhu
mensi ako 5 %, obvykle sa nepredpokladd, ze by vyraz-
nejdie prispieval ku kumulativnemu G¢inku uzavretia
trhu.

V pripadoch, ked je podiel na trhu najvacsiecho dodava-
tela nizsi ako 30 % a podiel na trhu piatich najvacsich
dodévatelov nepresahuje 50 %, je nepravdepodobné, Ze
nastane situdcia s jednym alebo kumulativnym d¢inkom
nart$ajicim hospodarsku sutaz. Ak potencidlny zdujemca
o vstup na trh nedokdze prenikndt na trh so ziskom, nie
je to pravdepodobne sposobené povinnostou ndkupu
jednej znacky, ale inymi faktormi, ako st napriklad spo-
trebitelské preferencie.

Prekdzky vstupu s dolezité na zistenie, & dochddza
k uzavretiu trhu nardajicemu hospodarsku sutaz.
Kdekolvek, kde je pre konkurenénych dodavatelov rela-
tivne jednoduché ziskat pre svoj vyrobok novych kupu-
jucich alebo ndjst alternativnych kupujticich, uzavretie
trhu nie je skuto¢ny problém. Casto viak existujii
prekazky vstupu tak na vyrobnej, ako aj na distribu¢nej
arovni.

Vyrovndvacia sila je tiez dolezitd, pretoze silnych kupu-
jucich nie je jednoduché ziskat od ponuky konkurenc-
ného tovaru alebo sluzieb. VSeobecnejsie povedané, na
presvedéenie zdkaznikov, aby akceptovali nédkup jednej
znacky, doddvatel im musi kompenzovat, dplne alebo
Ciastocne, stratu  hospodarskej sdtaze  vyplyvajiicu
z exkluzivity. Ked sa takdto kompenzdcia poskytuje,
moze byt prijatie zdviazku ndkupu jednej znacky od
dodévatela v osobnom zdujme zdkaznika. Ale bolo by
nespravne, vyvodit z toho automaticky zéver, Ze vietky
zdvizky ndkupu jednej znacky spolocne st celkovo
prinosom pre zdkaznikov na danom trhu i pre konec-
nych zdkaznikov. Je najmi nepravdepodobné, ze zdkaz-
nici ako celok budiéi mat z toho prospech, ak je vela
zdkaznikov a zdvizky ndkupu jednej znacky ako celok
maji taky uGcinok, Ze brdnia vstupu alebo expanzii
konkurenénych podnikov.

Napokon, dolezitd je aj ,droveri obchodu“. Menej prav-
depodobné je uzavretie trhu narti$ajiice hospodarsku
sttaz v pripade medziproduktov. Ked dodédvatel medzi-
produktu nie je dominantny, konkuren¢ni dodavatelia
maji stile volnd znaénii ¢ast dopytu. Ucinok uzavretia
tthu nardSajiceho hospoddrsku sufaz  vSak moze
vzniknGt aj pod drovitou dominantného postavenia na
trhu, a to v situdcii kumulativnych t¢inkov. Kumulativny
G¢inok s nepriaznivym d¢inkom na hospoddrsku sataz je
mélo pravdepodobny, pokial je podiel viazaného trhu
niz$i ako 50 %.
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(139) Ked sa dohoda tyka doddvky kone¢ného vyrobku na (143) V niektorych odvetviach moéze byt mozny predaj viac
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velkoobchodnej trovni, otdzka, ¢ je pravdepodobné, Ze
vznikne problém tykajici sa hospodarskej sttaze, zdvisi
prevazne od typu predaja a prekdzok vstupu na velkoob-
chodnej Grovni. Neexistuje Ziadne redlne riziko uzavretia
trhu nardsajice hospoddrsku sufaz, ak si konkurencni
vyrobcovia moézu lahko zriadit svoju vlastnd velkoob-
chodnt ¢innost. Typ velkoobchodného predaja Ciastocne
urluje, ¢i st prekdzky vstupu nizke, t. j., ¢ st velkoob-
chodnici schopni efektivne obchodovat len s vyrobkom,
na ktory sa dohoda vztahuje (napriklad zmrzlina) alebo &
je pre nich efektivnejsie obchodovanie s celou 3kdlou
vyrobkov (napriklad mrazené potraviny). V druhom
pripade, nie je efektivne pre vyrobcu, ktory preddva len
jeden vyrobok, aby si zriadoval svoj vlastny velkoob-
chodny predaj. V takom pripade by mohli vzniknat
tcinky nartSajiice hospodarsku sitaz. Navyse, problémy
spojené s kumulativnym G¢inkom mozu vzniknat, ak

chodnikov.

U koneénych vyrobkov sa obvykle uzavretie trhu prejavi
skor na maloobchodnej drovni, pretoze existuji dost
velké prekdzky vstupu pre vacsinu vyrobcov, ktori si
cheti otvorit maloobchodné predajne len pre svoje
vlastné vyrobky. Okrem toho prave na maloobchodnej
trovni moézu dohody o ndkupe jednej znacky viest
k obmedzeniu hospodarskej siufaze medzi znackami
v ramci obchodu. Z tychto dévodov, a ak zohladnime
vietky dalsie relevantné faktory, moézu sa v suvislosti
s kone¢nymi vyrobkami na maloobchodnej drovni
zacat prejavovat G¢inky vyrazne nart$ajice hospodarsku
sufaz, ak nedominantny dodédvatel viaze na seba 30 %
relevantného trhu alebo viac. U dominantnej spolo¢nosti
modze mat aj mensi viazany podiel na trhu dcinky
vyrazne nart$ajiice hospodarsku sitaz.

Na maloobchodnej drovni moze vzniknif aj kumulativny
Gc¢inok wuzavretia trhu. Ked maji vSetci dodavatelia
podiely na trhu nizsie ako 30 % a ak je celkovy viazany
podiel na trhu niz$i ako 40 %, je nepravdepodobny
kumulativny a¢inok uzavretia trhu nardsajiceho hospo-
darsku sutaz a preto aj odiatie skupinovej vynimky. Tato
hranica moze byt vyssia, ked sa zohladnia dalsie faktory,
ako je pocet konkurenénych podnikov, prekdzky vstupu,
atd. Ked nie je podiel vSetkych spolo¢nosti na trhu pod
prahovou hodnotou stanovenou v nariadeni o skupinovej
vynimke, ale Ziadna z tychto spolo¢nosti nie je domi-
nantnd, kumulativny G¢inok uzavretia trhu nartsajiceho
hospodarsku siitaz je nepravdepodobny, ak je celkovy
viazany podiel na trhu nizsi ako 30 %.

Tam, kde kupujiici vyuZziva na obchodovanie priestory
a pozemky, ktoré vlastni dodavatel alebo ktoré mé doda-
vatel prenajaté od tretej strany, ktord nie je spojend
s kupujicim, je moZnost uloZenia G¢innych ndpravnych
opatreni v pripade mozného tcinku uzavretia trhu obme-
dzend. V takom pripade je zdsah Komisie je nepravdepo-
dobny, ak nejde o dominantného dodavatela.

(144)

(145)

(146)

(147)

ako jednej znacky na jednom predajnom mieste proble-
maticky, v takom pripade sa problém uzavretia trhu
lepsie vyriesi obmedzenim doby platnosti zmliiv.

Ked sa zistia ucinky vyrazne nartiSajice hospodarsku
sataz, vznikd otdzka mozného udelenia vynimky podla
¢lanku 101 ods. 3. Pre zavizky nestfaZenia si dolezité
najmd dcinky opisané v odseku 107 pism. a) (parazito-
vanie medzi doddvatelmi), d), e) (problémy financnej
podpory) a h) (nedostatky kapitdlového trhuy).

V pripade acinku opisaného v odseku 107 pism. a), d)
a h), moze byt uplatnenie mnozstevnej povinnosti voci
kupujicemu menej obmedzujicou alternativou. Jedinym
moznym sposobom na dosiahnutie G¢inku opisaného
v odseku 107 pism. e) (problém financnej podpory
v suvislosti s prevodom know-how) moéze byt zdkaz
stifazenia.

V pripade investicii doddvatela viazanych na konkrétny
vztah (pozri odsek 107 pism. d)), dohoda o zikaze
konkurencie alebo dohoda mnozstevnej povinnosti na
obdobie odpisania investicie spravidla spliiaji podmienky
ustanovené v ¢lanku 101 ods. 3. V pripade rozsiahlych
investicii viazanych na urcity vzah moze byt opodstat-
nené uplatnenie zdkazu konkurencie s dobou platnosti
presahujiicou piat rokov. Investicia viazand na urcity
vztah je napriklad instaldcia alebo uprava zariadenia
dodévatelom, ked toto zariadenie sa potom moze
pouzivat len na vyrobu sdéiastok pre urcitého kupuji-
ceho. Vieobecné investicie alebo investicie do (rozsirenia)
kapacity spojené s urcitym trhom, sa spravidla nepova-
Zuji za investicie viazané na urCity vzfah. Avsak
v pripadoch, ak dodévatel vytvori novii kapacitu, ktord
sa konkrétne viaze na prevadzky urcitého kupujiceho,
napriklad, ak spolo¢nost vyrabajica kovové konzervy
vybuduje novd  kapacitu na  vyrobu konzerv
v priestoroch, kde potravindrska spolo¢nost konzervuje
potraviny alebo v ich susedstve, tito novéd kapacita je
z ekonomického hladiska Zivotaschopnd iba vtedy, ak
je vyroba zamerand na tohto konkrétneho zikaznika.
V takom pripade sa moZe tdto investicia povazovat za
investiciu viazand na urcity vztah.

Tam, kde dodavatel poskytne kupujicemu tver alebo mu
poskytne zariadenie, ktoré nie je viazané na urcity vztah,
tito skutocnost obvykle nepostauje na oddvodnenie
udelenia vynimky tykajicej sa acinku uzavretia trhu
narti§ajuceho hospodarsku sitaz. V pripade nedostatkov
kapitdlového trhu moze byt vyhodnejsie, aby pozicku
poskytol doddvatel vyrobkov a nie banka (pozri odsek
107 pism. h)). V takom pripade by sa vsak Gver mal
poskytndt  ¢o najmenej obmedzujicim spdsobom
a kupujicemu by vo vieobecnosti nemalo ni¢ branit
v tom, aby od zdvizku odstipil a kedykolvek splatil
zostdvajiicu Cast uveru bez toho, aby musel zaplatit
nejakd pokutu.
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obvykle doévodom na uplatnenie zdkazu konkurencie
pocas celej doby trvania dohody o dodévke, napriklad
v pripade franchisingu.

Priklad zdkazu konkurencie

Vedica spolo¢nost na vnitrostitnom trhu s ndhodne
nakupovanym spotrebnym vyrobkom, ktord méd podiel
prostrednictvom viazanych maloobchodnikov (viazany
podiel na trhu 36 %). Dohody zavizuji maloobchod-
nikov, aby nakupovali vyhradne len u tejto veducej
spolo¢nosti najmenej pocas Styroch rokov. Tato vedtca
spolo¢nost na trhu je silno zastiipend najmi v hustejsie
osidlenych oblastiach, ako je napriklad hlavné mesto. Jej
konkurencné  spolo¢nosti, celkom 10 spolocnosti,
z ktorych niektoré maji iba lokdlny charakter, maju
podstatne mensie podiely na trhu, najvacsia z nich ma
12 %. Tychto 10 konkuren¢nych spolo¢nosti zdsobuje
dalsich 10 % trhu prostrednictvom viazanych predajni.
Trh je vyrazne diferencovany z hladiska znaciek
a vyrobkov. Vedica spolo¢nost na trhu vlastni najvyz-
namnejsie znacky. Je jedinou spolo¢nostou, ktord pravi-
delne organizuje celodtitne reklamné kampane. Svojim
viazanym maloobchodnikom poskytuje osobitné sklado-
vacie skrine na svoje vyrobky.

Vysledkom je, ze celkom 46 % (36 % + 10 %) trhu je
uzavretého pre potencidlnych zdujemcov o vstup, ako
aj pre tie spolo¢nosti na trhu, ktoré nemaji viazané
predajne. ESte zloZitejsia je situdcia potencidlnych
zaujemcov o vstup v husto osidlenych oblastiach, kde
je toto uzavretie trhu eSte vyraznejSie, aj ked prave
v tychto oblastiach by spolo¢nosti radi vstipili na trh.
Okrem toho z dovodu silnej diferencidcie v oblasti
znadiek a vyrobkov a ndkladov na prieskum trhu, ktoré
s v porovnani s cenou vyrobkov dost vysoké, chybajiica
hospodérska sdtaz medzi znackami v rdmci obchodu
vedie k strate dalsich vyhod pre spotrebitelov. Pripadné
pozitivne Gcinky vyplyvajice z vyhradnosti predajne,
ktoré ako uvddza vediica spolocnost, vyplyvaji zo
zniZenia ndkladov na dopravu a pripadného problému
finan¢nej podpory v savislosti so skladovacimi skrifiami,
st obmedzené a nevyvazuji negativne Gc¢inky na hospo-
dérsku sataz. Pozitivne Gcinky si obmedzené, pretoze
ndklady na dopravu zdvisia od mnoZstva a nie od
vyhradnosti a skladovacie skrine nestivisia so Ziadnym
know-how a nevztahuji sa na konkrétnu znacku.
Z toho vyplyva, Ze pravdepodobne nie s splnené
podmienky ¢linku 101 ods. 3.

Priklad mnozZstevnej povinnosti

Vyrobca X so 40 % podielom na trhu preddva 80 %
svojich vyrobkov na zdklade zmliv, ktoré stanovuji, zZe
dalsi predajca je povinny nakdpit u X aspoit 75 %
z pozadovaného mnozstva tohto druhu vyrobku.
V dosledku toho X pontika financovanie a zariadenie
za vyhodné ceny. Zmluvy sa uzatvérajii na dobu piatich
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rovnako vysokych splatok. Po prvych dvoch rokoch vsak
maji kupujici moznost zmluvu vypovedat so Sestme-
sa¢nou vypovednou lehotou, ak splatia nesplatenti Cast
uveru a odkdpia zariadenie za jeho trhovi cenu. Na
konci pitro¢ného obdobia sa zariadenie stiva majetkom
kupujiceho.  Vacsina  konkurenénych  vyrobcov
z celkového poctu 12, st malé spolocnosti, z ktorych
najvicsia md podiel na trhu 20 % a maji uzatvorené
podobné zmluvy s roznou dobou platnosti. Vyrobcovia
s podielom na trhu niz$im ako 10 % maji Casto zmluvy
s dlhou dobou platnosti a menej velkorysymi ustanove-
niami o vypovedani zmluvy. Zmluvy s vyrobcom
X ponechdvaji kupujicemu moznost kipit 25 % poza-
dovaného tovaru od konkuren¢nych podnikov. Pocas
poslednych troch rokov vstipili na trh dvaja novi vyrob-
covia a ziskali kombinovany podiel na trhu vo vyske
priblizne 8 % ciasto¢ne vdaka tomu, Ze prevzali Gvery
uritého poctu dalsich predajcov, s ktorymi ndhradou
za to uzatvoria zmluvy.

Viazany podiel vyrobcu X na trhu dosahuje vysku 24 %
(0,75 x 0,80 x 40 %). Viazany podiel na trhu dalsich
vyrobcov predstavuje priblizne 25 %. Teda celkove
okolo 49 % trhu je uzavretého pre potencidlnych
zdujemcov o vstup a pre spolo¢nosti posobiace na
trhu, ktoré nemajt viazané predajne aspori pocas prvych
dvoch rokov po uzavreti zmliv o doddvkach. Stav na
trthu je taky, Ze daldi predajcovia maji Casto problémy
ziskat Gvery od bank a spravidla sd prili§ mali na to, aby
kapitdl ziskali inym sposobom, ako napriklad vydanim
akcii. Vyrobca X je okrem toho schopny preukdzat, Ze
zameranie jeho predaja na obmedzeny pocet dalsich
predajcov. mu pomodze lepsie pldnovat predaj a zniZit
ndklady na dopravu. Vzhladom na pozitivne acinky na
jednej strane a 25 % neviazanych Casti zmlav vyrobcu X,
redlnej moznosti pred¢asného vypovedania zmluvy,
neddvnemu  vstupu novych  vyrobcov na trh
a skutocnosti, ze priblizne polovica dalsich predajcov
nie je viazand, na strane druhej, je pravdepodobné, ze
mnoZstevnd povinnost 75 % uplatiiovand vyrobcom
X splna podmienky ¢ldnku 101 ods.3.

2.2. Vyhradnd distribicia

V dohode o vyhradnej distribtcii sa dodavatel zavizuje
predavat svoje vyrobky len jednému distribatorovi, ktory
ich ma dalej preddvat na urcitom tizemi. Distribttor je
zdrovei obmedzeny v aktivnom predaji na dalsich
(vyhradne pridelenych) tzemiach. Pripadné rizikd tyka-
juce sa hospodarskej sutaze st predovietkym obmedzenie
sttaze v ramci znacky a rozdelenie trhu, co méze predo-
dodévatelov alebo vSetci dodévatelia uplatnia vyhradnd
distribiciu, moze to zmiernit hospoddrsku sitaz
a nekald stitaz, a to na Grovni doddvatelov, ako aj distri-
biitorov, to moze ulah¢it. Napokon, vyhradnd distribacia
moze viest k vylaceniu ostatnych distribtorov z trhu
a tym k obmedzeniu hospodarskej stitaze na tejto Grovni.
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denia o skupinovej vynimke vtedy, ked' st podiely dodé-
vatela i kupujiceho na trhu nizsie ako 30 %, a to aj
v pripade kombinovania s inymi vertikdlnymi obmedze-
niami, ktoré nie si povazované za zdvazné, ako je zdkaz
konkurencie pocas doby kratsej ako pat rokov, mnoz-
stevnd povinnost alebo vyhradny ndkup. Kombindcia
vyhradnej distribiicie a selektivnej distribtcie splia
podmienky na udelenie vynimky podla nariadenia
o skupinovej vynimke iba vtedy, ak nie je obmedzeny
aktivny predaj na dalSich dzemiach. ZvySok tohto
oddielu poskytuje usmernenia pre hodnotenie vyhradnej
distribacie v jednotlivych pripadoch, kedy podiel na trhu
presahuje prahovii hodnotu 30.

Postavenie doddvatela a konkurenénych podnikov na
tthu je velmi dolezité, pretoZe problém neexistencie
sitaze v rdmci znacky nastdva iba vtedy, ak je obme-
dzend stfaz medzi znackami. Cim silnejsie je postavenie
dodévatela, tym vaznejsie je obmedzenie sttaze v rdmci
znacky. Ak sa prekro¢i prahova hranica 30 % podielu na
tthu, moéze vznikndf riziko vyznamného obmedzenia
hospodarskej sitaze v rdmci znacky. Ak maji byt
splnené podmienky ¢lanku 101 ods. 3, strata hospodar-
skej stifaze v rdmci znacky sa musi vyvdzit skutoénymi
pozitivinymi G¢inkami.

Postavenie konkurenénych podnikov méze mat dvojaky
vyznam. Ak s tieto konkuren¢né podniky silné,
znamend to, Ze obmedzenie sifaze v ramci znacky je
vyvézené dostatocnou sitazou medzi znackami. Ak sa
viak pocet konkurenénych podnikov vyrazne zniZi
a ich postavenie, pokial ide o podiel na trhu, kapacitu
a distribu¢nd siet, je priblizne rovnaké, existuje riziko
nekalych praktik a zmiernenie hospodarskej stitaze. Strata
sitaze v ramci znacky moze toto riziko zvysit, najma
ked niekolko dodédvatelov vyuziva podobné distribu¢né
systémy. Viacndsobné vyhradné obchodné zastapenia, t. j.
ked rozni doddvatelia schvilia pre dané tzemie toho
istého vyhradného distribtitora, mozu toto riziko neka-
lych praktik dalej zvySovat a zmiernenie hospodarskej
sataze dalej prehlbovat. Ak md obchodny zistupca
vyhradné pravo distribuovat dva alebo viac vyznamnych
konkuren¢nych vyrobkov na tom istom tzemi, sifaz
medzi tymito znackami moze byt vyrazne obmedzend.
Cim vys$3{ je kumulativny podiel na trhu znaciek distri-
buovanych viacndsobnymi vyhradnymi obchodnymi
zdstupcami danych znaciek, tym vyssie je riziko nekalych
praktik a tym viac je obmedzend sttaz medzi znackami.
Ak je maloobchodny predajca vyluénym distribtorom
pre urcity pocet znaciek, moze to viest k tomu, Ze ak
jeden vyrobca znizi velkoobchodnil cenu svojej znacky,
vyhradny maloobchodnik sa nebude usilovat o to, aby sa
toto zniZenie prejavilo v cene pre kone¢ného spotrebi-
tela, pretoze by sa tym zniZil predaj dalsich znaciek
a tiez zisky. Preto, pri porovnani so situdciou bez viac-

(155)
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(157)

(158)
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vyrobcovia mensi zdujem o vzdjomni sufaz v oblasti
cien. Takéto situdcie kumulativneho wcinku mozu byt
dovodom na odnatie vyhod vyplyvajiicich z nariadenia
o skupinovej vynimke, ak st podiely dodavatelov
a kupujacich na trhu nizSie ako je prahovd hodnota
stanovend v nariadeni o skupinovej vynimke.

Prekdzky vstupu, ktoré moézu doddvatelom branit pri
ziskavani novych distribtitorov alebo hladani alternativ-
nych distribatorov, sti pri hodnoteni pripadnych tc¢inkov
vyhradnej distribacie nartsajucich hospoddrsku  sitaz
menej dolezité. K uzavretie trhu pre inych doddvatelov
nedochddza, pokial sa vyhradnd distribtcia nekombinuje
s povinnostou nakupu jednej znacky.

Uzavretie trhu pre ostatnych distribtitorov nepredstavuje
problém, ak doddvatel, ktory prevddzkuje systém
pocet vyhradnych distribitorov a ak tito distribatori nie
st obmedzovani pri predaji inym neschvélenym distribdi-
torom. Problém uzavretia trhu pre inych distribatorov
vSak moZe nastat tam, kde existuje kdpna sila a vplyv
na trhy vertikdlne integrované smerom nadol, najma
v pripade velmi rozsiahlych dzemi, ked sa vyhradny
distribator stdva vyhradnym kupujicim pre cely trh.
Prikladom je refaz supermarketov, ktord sa stdva jedinym
distribatorom hlavnej znacky na vnatro$titnom maloob-
chodnom trhu s potravinami. Uzavretie trhu pre inych
distribatorov by mohlo byt este horsie v pripade viacna-
sobného vyhradného obchodného zastiipenia.

Kapna sila moze tiez zvySovat riziko nekalych praktik na
strane kupujticich, ked vyznamni kupujtci, ktori posobia
na roznych tzemiach, ukladaji jednému alebo viacerym
dodévatelom povinnost uzatvirat dohody o vyhradnej
distribacii.

Dolezitd je aj vyspelost trhu, pretoze strata sufaze
v ramci znacky a cenovd diskrimindcia sa mozZu na
vyspelom trhu stat vaZnym problémom, ale mo6zu byt
menej relevantné na trhu s rastdcim dopytom, meniacimi
sa technoldgiami a meniacim sa postavenim.

Uroven obchodu je dolezitd, pretoze pripadné negativne
G¢inky sa  mozu It na  velkoobchodnej
a maloobchodnej trovni. Vyhradnd distribticia sa uplat-
fiyje najmd u konenych vyrobkov a sluzieb. Strata
sttaze v ramci znacky je pravdepodobnd najmd na malo-
obchodnej drovni, najmid ak je spojend s velkymi
Uzemiami, pretoze konecni spotrebitelia mozu Celit
problému malej moznosti vyberu medzi distribitormi,
ktori pondkaji zndmu znacku za vysoki cenu/vysoko
kvalitné sluzby alebo za nizku cenu/menej kvalitné
sluzby.
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velkoobchodnika, obvykle tak urobi pre vicsie tzemie,
ako je napriklad cely clensky $tit. Ak moze velkoob-
chodnik neobmedzene preddvat vyrobky maloobchod-
nikom na niZSej drovni, pravdepodobne sa neprejavia
ucinky vyrazne nardsajice hospoddrsku sttaz. Pripadnd
stratu stfaze v rdmci znacky na velkoobchodnej drovni
mozu lahko vyvidzit pozitivne ti¢inky v oblasti logistiky,
propagdcie, atd., najmd ak méd vyrobca sidlo v inej
krajine. Pripadné rizikd pre safaz medzi znackami
v pripade viacndsobnych vyhradnych obchodnych zasti-
peni st viak vysSie na velkoobchodnej drovni ako na
maloobchodnej drovni. Ak sa jeden velkoobchodnik
stane vyhradnym distribitorom pre znaény pocet doda-
vatelov, moze to nielen obmedzif sifaz medzi tymito
znackami, ale moze to viest k uzatvoreniu trhu na velko-
obchodnej trovni obchodu.

Ako uz bolo uvedené v odseku 155, uzavretie trhu pre
inych doddvatelov nevznikd, pokial sa vyhradnd distri-
bcia nekombinuje s povinnostou ndkupu jednej znacky.
Ale dokonca i v pripade, ked sa vyhradnd distribiicia
kombinuje s ndkupom jednej znacky, uzavretie trhu pre
inych dodavatelov nartSajiice hospodarsku sttaz je
nepravdepodobné, s vynimkou pripadu, ked ndkup jednej
znacky sa uplatiiuje v rdmci hustej sieti vyhradnych
distribatorov posobiacich na malych tzemiach alebo
v pripade kumulativneho a¢inku. Této situdcia si moze
vyzadovat uplatnenie zdsad uvedenych v oddiele 2.1
o nakupe jednej znacky. Ked viak tdto kombindcia
nevedie k znaénému uzavretiu trhu, kombindcia
vyhradnej distribtcie a ndkupu jednej znacky moze mat
pozitivny G¢inok na hospodérsku stitaz, napriklad moze
podnietit vyhradného distribttora, aby sa zameral na
urCitd  znacku. Preto, ak nenastane dcinok veddci
k uzavretiu trhu, kombindcia vyhradnej distribticie
a zdkazu konkurencie mozZe velmi dobre spliat
podmienky ¢lanku 101 ods. 3 pocas celého trvania
dohody, najmi na velkoobchodnej trovni.

Kombindacia vyhradnej distribtcie s vyhradnym ndkupom
zvysuje pripadné rizikd pre hospodirsku sitaz obme-
dzenia stfaze v ramci znacky a rozdelenia trhu, ¢o
moze ulahlovat najmd cenovt diskrimindciu. Vyhradnd
distribticia uZ obmedzuje vyuZivanie cenovych rozdielov
zakaznikmi, pretoZe obmedzuje pocet distribttorov
a obvykle tiez obmedzuje slobodu tychto distribiitorov
pokial ide o aktivny predaj. Vyhradny ndkup vyzaduje od
vyhradnych distribatorov, aby nakupovali svoje zdsoby
urcitej znacky priamo od vyrobcu, okrem toho obme-
dzuje sa pripadnd moznost vyuZivania cenovych
rozdielov vyhradnymi distribitormi, pretoze nemoézu
nakupovat od inych distribiitorov v systéme. To zvysuje
moznosti doddvatela obmedzovat stfaz v rdmci znacky
a zarovenn uplatiovat nerovnaké podmienky predaja
v neprospech spotrebitelov, pokial kombindcia neumoz-
fiuje vytvorenie pozitivnych ucinkov vedicich k niz$im
cendm pre vietkych finanénych spotrebitelov.

(164)

(165)

tenie vyhradnej distribacie z hladiska pripadnych tcinkov
narasajicich hospoddrsku stfaz. Vyznamnd je vsak pre
hodnotenie pripadnych pozitivnych t¢inkov potom, ako
sa zisti i¢inok vyrazne nartsajici hospodarsku sitaz.

Vyhradna distribicia moze viest k pozitivnym tcinkom,
najmd v pripadoch, ked sa od distribatorov pozaduji
investicie do ochrany alebo vybudovania imidzu znacky.
Obvykle st tieto ¢inky najsilnejsie pri novych vyrob-
koch, zlozitych vyrobkoch a vyrobkoch, ktorych kvalita
sa dd tazko posudit pred spotrebou (tzv. vyrobky zalo-
zené na skdsenosti), alebo ktorych kvalita sa dd tazko
posudit dokonca i po spotrebe (tzv. vyrobky zaloZené
na dovere). Okrem toho vyhradnd distriblicia moze
viest k tspordm ndkladov na logistiku kvoli dspordm
z rozsahu pri doprave a distribucii.

Priklad vyhradnej distribtcie na velko-
obchodnej drovni

Spolo¢nost A je vedica spolo¢nost na trhu s tovarom
dlhodobej spotreby. Svoj vyrobok preddva prostrednic-
tvom vyhradnych velkoobchodnikov. Uzemia velkoob-
chodnikov st rozdelené tak, ze u malych c¢lenskych
Stitov zodpovedajii celému tzemiu ¢lenského Stdtu,
vyhradni distribatori zabezpecuji predaj vSetkym malo-
obchodnikom na svojich tzemiach. Nepredavaju
kone¢nym spotrebitelom. Velkoobchodnici zodpovedaji
za propagdciu na svojich trhoch, patri sem sponzoro-
vanie miestnych podujati, ale tiez vysvetlovanie
a propagicia novych vyrobkov maloobchodnikom na
svojich tzemiach. Inovicia technoldgii a vyrobkov na
tomto trhu prebieha pomerne rychlo a vyznamnd
tlohu tu zohrava aj predpredajny servis pre maloobchod-
nikov a koneénych spotrebitelov. Velkoobchodnici
nemusia nakupovat vSetky pozadované tovary danej
znacky doddvatela A priamo od samotného vyrobcu
a velkoobchodnici aj maloobchodnici majii moznost
vyuzivania cenovych rozdielov, pretoZze naklady na
dopravu s pomerne nizke v porovnani s hodnotou
vyrobku. Voc&i velkoobchodnikom sa neuplatiiuje zdkaz
konkurencie. Maloobchodnici preddvaji tiez cely rad
znaciek konkuren¢nych doddvatelov a na maloobchodnej
trovni neexistuji dohody o vyhradnej alebo selektivnej
distribticii. Na trhu predaja EU velkoobchodnikom ma
spolo¢nost A priblizne 50 % podiel. Jej podiel na réznych
vnitrodtatnych maloobchodnych trhoch sa pohybuje od
40 do 60 %. Na kazdom vnttrodtitnom trhu méd spoloc-
nost A 6 az 10 konkuren¢nych podnikov. B, C a D sii
najvacsie konkurenéné podniky, ktoré s zastipené na
kazdom vnutro$tatnom trhu a ich podiely sa pohybuju
medzi 5% az 20 %. Ostatni vyrobcovia sii vnatrodtdtni
vyrobcovia s mensimi podielmi na trhu. Spolo¢nosti B,
C a D majii podobné distribu¢né siete, zatial ¢o miestni
vyrobcovia maji tendenciu preddvat svoje vyrobky
priamo maloobchodnikom.
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Na velkoobchodnom trhu opisanom v tomto priklade je
riziko obmedzenia sifaze v rdmci znacky a cenovej
diskrimindcie nizke. MozZnost vyuzivania cenovych
rozdielov nie je obmedzend a neexistencia stfaZe
v ramci znacky nie je na velkoobchodnej tirovni vel'mi
vyznamnd. Na maloobchodnej trovni nie je obmedzo-
vand ani sifaz v ramci znacky ani medzi znackami.
Okrem toho stfaz medzi znackami je pomerne nedotk-
nutd dohodami o vyhradnej distribdcii uzavretymi na
velkoobchodnej drovni. Je preto pravdepodobné, Ze
dokonca aj ked existuji G¢inky nartsajice hospodarsku
sufaz, st splnené aj podmienky ¢lanku 101 ods. 3.

Priklad viacndsobnych vyhradnych
obchodnych zastipeni na oligopolnom
trhu

Na vnatrodtitnom trhu s koneénym vyrobkom st Styri
vedice podniky, kazdy s priblizne 20 % podielom na
trthu. Tieto Styri veddce spolo¢nosti preddvaji svoje
vyrobky prostrednictvom vyhradnych distribitorov na
maloobchodnej drovni. Maloobchodnikom st pridelené
vyhradné tGzemia, ktoré svojim rozsahom zodpovedaji
mestdm, kde sidlia maloobchodnici alebo obvodu
spolo¢nosti schvilili rovnakého vyhradného maloobchod-
nika (,viacndsobné obchodné zastpenie®), ktory md
vyrobok. Zostavajucich 20 % vndtrostitneho trhu tvoria
mali miestni vyrobcovia, z ktorych najvicsi ma priblizne
5% podiel na tomto vnatro§titnom trhu. Tito miestni
vyrobcovia vicsinou preddvaji svoje vyrobky prostred-
nictvom inych maloobchodnikov, najmid preto, lebo
vyhradni distribatori Styroch najvacsich dodévatelov
nemajii obvykle velky zdujem o predaj menej zndmych
a lacnejsich znaciek. Trh je vyrazne diferencovany
z hladiska znaciek a vyrobkov. Tieto tyri vedice spoloé-
nosti organizujii velké celostitne reklamné kampane
a ich zna¢ky maja vyrazny imidz, pricom okrajovi vyrob-
covia nepropaguji svoje vyrobky na celostdtnej drovni.
Trh je pomerne vyspely, so stabilnym dopytom
a nedochddza k vyraznej inovicii v oblasti technoldgii
a vyrobkov. Vyrobok je pomerne jednoduchy.

Na takomto oligopolnom trhu existuje riziko vzniku
nekalych praktik medzi tymito Styrmi vedicimi spolo¢-
nostami. Riziko zvySuje viacndsobné obchodné zastd-
penie. Sutaz v rdmci znacky je obmedzovand tzemnou
vyhradnostou. Na maloobchodnej trovni je obmedzena
sitaz medzi tymito Styrmi vedicimi znackami, pretoZe
jeden maloobchodnik ur¢uje cenu pre vetky Styri znacky
na kazdom dzemi. Viacndsobné obchodné zastdpenie
znamend, Ze ak jeden vyrobca zniZi cenu svojej znacky,
maloobchodnik sa nebude usilovat o to, aby sa toto
znizenie prejavilo v cene pre kone¢ného spotrebitela,
pretoZe by sa tym znizil predaj dalSich znaciek a tiez
zisky.  Vyrobcovia preto maji  men$i zdujem
o vzdjomni sGtaz v oblasti cien. Cenovd sifaz medzi
znackami sa prejavuje najmd v suvislosti s tovarom
menej zndmych znaciek okrajovych vyrobcov. Obme-

(167)

dzené st pripadné argumenty tykajice sa pozitivnych
tc¢inkov v prospech (spolo¢nych) vyhradnych distribi-
torov, pretoZze vyrobok je pomerne jednoduchy, dalsi
predaj nevyzaduje zvldstne investicie alebo skolenie
a propagécia sa uskutocfiuje najmé na drovni vyrobcov.

Napriek tomu, Ze kazdd z veddcich spolo¢nosti ma
podiel na trhu nizsi ako je prahova hodnota, podmienky
¢lanku 101 ods. 3 nemodzu byt splnené a moze byt
potrebné odriatie skupinovej vynimky pri dohodach uzat-
vorenych s distribiitormi, ktorych podiel na trhu pred-
stavuje menej ako 30 % na trhu verejného obstardvania.

Priklad vyhradnej distribdcie
v kombindcii s vyhradnym ndkupom

Vyrobca A je vedicou spolocnostou na trhu s objemnym
tovarom dlhodobej spotreby, ktorého podiel je na vicsine
vnutrostatnych maloobchodnych trhoch medzi 40 az
60 %. V clenskych statoch, kde md vysoky podiel na
tthu, md menej konkurenénych podnikov s mensimi
podielmi na trhu. Tieto konkurenéné podniky posobia
len na jednom alebo dvoch vnatrostitnych trhoch. Dlho-
dobou politikou vyrobcu A je preddvat svoje vyrobky
prostrednictvom  svojich  dcérskych  spolo¢nosti
vyhradnym distribGtorom na maloobchodnej drovni,
ktori majii zdkaz aktivneho predaja na tzemiach inych
distribatorov. Tito distribiitori s preto stimulovani, aby
vyrobok propagovali a poskytovali sluzby pred predajom.
V poslednom ¢ase st maloobchodnici povinni nakupovat
vyrobky vyrobcu A vyhradne od vniitrostitnej dcérskej
spolo¢nosti vyrobcu A, ktord sa nachddza v ich vlastnej
krajine. Maloobchodnici predévajici znacku vyrobcu
A st hlavnymi dal$imi predajcami tohto typu vyrobku
na svojom tzemi. Preddvaju tiez konkurenéné znacky, ale
s roznou mierou Uspe$nosti a zdujmu. Od zavedenia
vyhradného ndkupu vyrobca A uplatiiuje medzi trhmi
cenové rozdiely od 10 % do 15 %, priCom vyssie ceny
md na trhoch, kde md mensiu konkurenciu. Trhy su
pomerne stabilné na strane dopytu a ponuky
a nedochddza na nich k vyraznym technologickym
zmendm.

Na trhoch s vysokymi cenami vyplyva strata sutaZe
v ramci znacky nielen z pridelovania vyhradnych dzemi
na maloobchodnej trovni, ale zhorsuje sa tiez v dosledku
povinnosti vyhradného ndkupu ulozeného maloobchod-
nikom. Povinnost vyhradného nédkupu napoméha zacho-
vaniu oddelenia trhov a dzemi, pretoZe znemoziuje
vyuZivanie cenovych rozdielov vyhradnymi maloobchod-
nikmi, ktorf st hlavnymi dalsimi predajcami tohto druhu
vyrobku. Vyhradni maloobchodnici nemaji ani moznost
aktivne preddvat na dzemi inych maloobchodnikov a v
praxi sa vyhybaji doddvkam mimo svojho tzemia. To
umoznilo cenovii diskrimindciu bez toho, aby to viedlo
k vyznamnému zvySeniu celkového predaja. Tiez je
obmedzené vyuzivanie cenovych rozdielov spotrebitelmi
alebo nezavislymi obchodnikmi z dovodu objemnosti
vyrobku.
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Zatial ¢o argumenty o moznych pozitivnych tcinkoch
vymenovania vyhradnych distribiitorov. mézu byt
presvedCivé, najmid z doévodu stimulovania maloobchod-
nikov, nie je pravdepodobné, Ze by argumenty
o moznych pozitivnych  déinkoch  kombinovania
vyhradnej distribicie a vyhradného ndkupu, a najmd
argumenty o moznych pozitivnych tcinkoch vyhradného
ndkupu, saviseli hlavne s Gsporami z rozsahu v oblasti
dopravy, vyvazili negativny tcinok cenovej diskrimindcie
a obmedzenej stitaze v ramci znacky. Z toho dovodu, nie
je pravdepodobne, zZe by boli splnené podmienky ¢lanku
101 ods. 3.

2.3. Vyhradné pridelovanie zdkaznikov

V dohode o vyhradnom pridelovani zdkaznikov dodd-
vatel sthlasi s predajom svojich vyrobkov iba jednému
distribatorovi na dalsi predaj urcitej skupine zdkaznikov.
Distribator je zdroven obvykle obmedzeny v aktivnom
predaji inym skupindm (vyhradne pridelenych) zdkaz-
nikov. Nariadenie o skupinovej vynimke neobmedzuje
sposob, akym je mozné definovat skupinu vyhradnych
zdkaznikov. Mohlo by ist napriklad o konkrétny typ
zakaznikov definovanych na zdklade ich povolania,
alebo aj o zoznam konkrétnych zdkaznikov vybranych
na zdklade jedného ¢i viacerych objektivnych kritérif.
Pripadné rizikd tykajtce sa hospodarskej sttaze st predo-
vietkym obmedzenie sdtaze v ramci znacky a rozdelenie
trthu, ¢o moze predovietkym ulahcovat cenovt diskrimi-
ndciu. Ak vicsina dodévatelov alebo vietci doddvatelia
uplatiiujd moZnost vyhradného pridelenia zdkaznikov,
moze to zmiernit hospoddrsku sdifaz a napomdhat
nekalym praktikdim tak na drovni dodédvatelov, ako aj
na Grovni distributorov. Napokon, vyhradné pridelovanie
zdkaznikov moéze viest k vyliceniu ostatnych distribd-
torov z trhu a tym k obmedzeniu hospodarskej sutaze
na tejto arovni.

Vyhradné pridelovanie zdkaznikov je predmetom
vynimky podla nariadenia o skupinovej vynimke vtedy,
ked ani podiel dodavatela, ani podiel kupujiiceho na trhu
nepresahujii 30 % prahovej hodnoty podielu na trhu, a to
aj v kombindcii s inymi vertikdlnymi obmedzeniami,
ktoré sa nepovazuji za zdvazné, ako st napriklad
zakaz konkurencie, mnoZstevnd povinnost alebo
vyhradny ndkup. Kombindcia vyhradného pridelovania
zakaznikov a selektivnej distribicie je obvykle zdvazné
obmedzenie, pretoze spravidla schvéleni distribitori
nemoézu slobodne aktivne preddvat kone¢nym pouziva-
telom. Nad 30 % prahovd hodnotu trhového podielu sa
pravidla stanovené v odsekoch 151 az 167 uplatiuji aj
na hodnotenie vyhradného pridelovania zdkaznikov
s vynimkou konkrétnych pozndmok vo zvy$nych
Castiach tohto oddielu.

Pridelovanie zdkaznikov obvykle zdkaznikom stazuje
vyuzivanie cenovych rozdielov za ten isty tovar
u rozliénych distribatorov. Okrem toho kazdy schvéleny
distribator mé svoju vlastnt triedu zdkaznikov, neschvé-
leni distribttori nepatriaci do takejto triedy mézu mat
problémy ziskat dany vyrobok. To zniZuje mozZnost
vyuzivania cenovych rozdielov neschvalenymi distribd-
tormi.

(171)

(172)
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Vyhradné pridelovanie zdkaznikov sa uplatiiuje hlavne na
medziprodukty a na velkoobchodnej trovni, ked sa tyka
kone¢nych vyrobkov viade tam, kde mozno rozliSovat
skupiny zdkaznikov s rozdielnymi osobitnymi poziadav-
kami na dany vyrobok.

Vyhradné  pridelovanie  zdkaznikov —moze  viest
k pozitivnym d¢inkom, najmi ked sa od distribitorov
pozaduju investicie napriklad do $pecidlneho zariadenia,
kvalifikdcie alebo know-how, aby sa prisposobili pozia-
davkdm svojej skupiny zdkaznikov. Obdobie odpisovania
tychto investicii naznaluje opodstatnend dobu trvania
systému vyhradného pridelovania zdkaznikov. Obvykle
sa to tyka najmd novych alebo zlozitych vyrobkov
a vyrobkov, ktoré vyzaduji dpravu podla potrieb jedno-
tlivého  zdkaznika. Identifikovatelné  diferencované
potreby st pravdepodobnejsie v pripade medziproduktov,
t. j. vyrobkov, ktoré sa preddvaji réznym typom profe-
siondlnych kupujacich. Nie je pravdepodobné, Ze by

pridelovanie kone¢nych zakaznikov viedlo
k pozitivnym dc¢inkom.

Priklad vyhradného pridelenia zdkaz-
nika

Spolo¢nost vyvinula domyselné rozprasovacie zariadenie.
V stcasnosti md tito spolocnost 40 % podiel na trhu
s rozpraSovacimi zariadeniami. Predtym, ako zacala
preddvat toto domyselné rozprajovacie zariadenie, mala
20 % podiel na trhu so svojim star§im vyrobkom. Insta-
ldcia nového typu rozprasovacicho zariadenia zavisi od
typu budovy, kde je zariadenie nainstalované a od
vyuzitia budovy (kanceldria, chemickd tovdren, nemoc-
nica atd"). Spolo¢nost schvilila urcity pocet distribiitorov
na predaj a instaliciu rozpraSovacieho zariadenia. Kazdy
distribtor musel vyskolit svojich zamestnancov ¢o sa
tyka vSeobecnych a osobitnych poziadaviek na instaldciu
rozpraSovacieho zariadenia pre urcitd triedu zdkaznikov.
Na zabezpecenie toho, aby sa distribatori $pecializovali,
spolo¢nost pridelila kazdému distribtorovi osobitnii
triedu zdkaznikov a zakdzala im aktivne preddvat
vyrobky vyhradnym triedam zdkaznikov inych distriba-
torov. Po piatich rokoch sa vietkym distribatorom povoli
aktivny predaj vietkym triedam zakaznikov, ¢im sa
skonéi systém vyhradného pridelenia zdkaznikov. Dodé-
vatel potom moze tiez zalat preddvat aj novym distribi-
torom. Trh je pomerne dynamicky, s dvoma novymi
subjektmi, ktoré neddvno vsttpili na trh, a mnoZstvom
technologickych  zlepSeni.  Konkurencéné  podniky
s podielmi na trhu medzi 5% a 25 % tiez modernizuji

svoje vyrobky.

KedZe tito vyhradnost md obmedzenti dobu trvania
a pomdha zabezpecit, aby sa distribtitorom vratili ich
investicie a zamerali svoje predajné usilie na ur¢itd triedu
zdkaznikov, aby sa naucili obchodovat a kedZe mozné
Gcinky nartsajice hospodérsku sitaz sa zdaji byt obme-
dzené na dynamickom trhu, podmienky ¢lanku 101 ods.
3 st pravdepodobne splnené.
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2.4. Selektivna distribiicia

Dohody o selektivnej distribiicii, podobne ako dohody
o vyhradnej distribicii, na jednej strane obmedzuji
pocet autorizovanych distribéitorov a na druhej strane
obmedzuji moznosti dalsiecho predaja. Rozdiel oproti
vyhradnej distribtcii je ten, Ze obmedzenie poctu
obchodnych zdstupcov nezdvisi od poctu tizemi, ale od
kritérii vyberu, ktoré v prvom rade stvisia s povahou
vyrobku. Dalsim rozdielom oproti vyhradnej distribucii
je, ze obmedzenie dalsicho predaja neznamend obme-
dzenie aktivneho predaja na urcité tzemie, ale obme-
dzenie pre akykolvek predaj neautorizovanym distribi-
torom, ponechdvajiic iba schvilenych obchodnych
zastupcov a kone¢nych zdkaznikov ako moznych kupu-
jucich. Selektivna distribiicia sa takmer vidy vyuZziva na
distribticiu znackovych koneénych vyrobkov.

Mozné rizikad tykajice sa hospodarskej sutaze st obme-
dzenie sataze v rdmci znacky, najmd v pripade kumula-
tivneho dcinku, vylacenie ur¢itého typu (urcitych typov)
distribatorov a  zmiernenie  hospodarskej  sufaze
a napoméhanie nekalym praktikim medzi doddvatelmi
alebo kupujicimi. Pri hodnoteni moznych $kodlivych
Gcinkov selektivnej distribacie na hospodarsku sitaz
podla ¢lanku 101 ods. 1 treba rozliSovat medzi Eisto
kvalitativnou  selektivnou distribiciou a kvantitativnou
selektivnou distribticiou. V rdmci &isto kvalitativnej selek-
tivnej distribticie sa vyberaji obchodni zastupcovia iba na
zédklade objektivnych kritérii pozadovanych charakterom
vyrobku ako je 3kolenie obchodného persondlu, sluzby
poskytované v mieste predaja, urcity sortiment vyrobkov,
ktoré sa preddvaju atd. (!) Uplatiiovanie takychto kritérif
nestanovuje priamy limit na pocet obchodnych
zdstupcov. Vo vSeobecnosti sa nepovazuje Cisto kvalita-
tivna selektivna distribicia za takd, ktord by spadala do
poOsobnosti ¢lanku 101 ods. 1, pretoze nemd Skodlivé
uc¢inky na hospodarsku sufaz za predpokladu, Ze si
splnené tri podmienky. Po prvé, povaha daného vyrobku
si musi vyzadovat systém selektivnej distribicie v tom
zmysle, Ze takyto systém musi predstavovat opravnent
poziadavku so zretelom na charakter daného vyrobku,
musi zachovavat jeho kvalitu a zabezpecovat jeho
spravne vyuzitie. Po druhé, dal§i predajcovia sa musia
vyberat na zdklade objektivnych kritérii kvalitativnej
povahy, ktoré sii stanovené a ktoré st k dispozicii
jednotne pre vietkych potencidlnych dalsich predajcov
a neuplatiuji sa diskriminaénym sposobom. Po tretie,
stanovené kritérid nesmt prekracovat potrebny rdmec (%).
Kvantitativna selektivna distribticia dopliia dalsie kritérid
pre vyber, ktoré priamo obmedzuji pripadny pocet
obchodnych zéstupcov, napriklad pozadovanim minimdl-
neho alebo maximalneho obratu, pevnym stanovenim
poctu obchodnych zdstupcov atd.

(1) Pozri napriklad rozsudok Sadu prvého stupna z 12.12.1996, T-
88/92 Groupement d’achat Edouard Leclerc/Komisia, Zb. s. 1I-1961.
(3) Pozri rozsudky Sudneho dvora z 11.12.1980, 31/80 L'Oréal/PVBA,
Zb. s. 3775, body 15 a 16; z 25.10.1976, 26/76 Metro I, Zb. s.
1875, body 20 a 21; z 25.10.1983, 107/82 AEG, Zb. s. 3151, bod

35;

a rozsudok Stdu prvého stupiia z 27.2.1992, T-19/91 Vichy/

Komisia, Zb. s. 1I-415, bod 65.

(176) Kvalitativna a kvantitativna selektivna distribucia je pred-
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metom vynimky podla nariadenia o skupinovej vynimke,
ak ani podiel dodévatela, ani podiel kupujiceho na trhu
nepresahuje 30 %, dokonca aj ked ide o kombinaciu
s inymi vertikdlnymi obmedzeniami, ktoré nie st
zdvazné, ako je zdkaz konkurencie alebo vyhradnd distri-
bicia za predpokladu, Ze nie je obmedzeny aktivny
predaj medzi autorizovanymi distribitormi navzdjom
a predaj koneénym  pouzivatelom.  Nariadenie
o skupinovej vynimke stanovuje vynimku pre selektivnu
distribaciu bez ohladu na povahu daného vyrobku a bez
ohladu na povahu kritéria vyberu. AvSak tam, kde
charakteristiky daného vyrobku (}) nevyzaduju selektivnu
distribaciu alebo nevyzadujii uplatiiované kritéria, ako
napriklad poziadavky, aby distribatori disponovali
jednym alebo viacerymi kamennymi obchodmi alebo
aby poskytovali osobitné sluzby, takyto systém distri-
bicie spravidla nespdsobuje dostato¢né pozitivne efekty,
aby sa vyrovnalo vyrazné obmedzenie hospodarskej
sataze v ramci znacky. Ak sa vyskytnd Gcinky vyrazne
nart$ajice hospodarsku sutaz, vyhody vyplyvajice
z nariadenia o skupinovej vynimke sa pravdepodobne
zruia. Okrem toho, zvy3$né Casti tohto oddielu poskytuje
usmernenia na Gcely hodnotenia selektivnej distribtcie
v jednotlivych pripadoch, na ktoré sa nevztahuje naria-
denie o skupinovej vynimke alebo v pripade kumulativ-
nych G¢inkov vyplyvajicich z paralelnych sieti selektivnej
distribucie.

Postavenie doddvatela na trhu a jeho konkuren¢nych
podnikov zohrdva pri hodnoteni pripadnych tcinkov
narasajucich hospoddrsku sataz velky vyznam, pretoze
strata stfaze v ramci znacky moze byt problematickd
iba vtedy, ak je obmedzend sdfaz medzi znackami. Cim
silnejsie je postavenie doddvatela, tym problematickejsia
moze byt strata sdifaze v rdmci znacky. Dalsim
vyznamnym faktorom je pocet selektivnych distribu¢nych
sieti pritomnych na jednom trhu. Tam, kde selektivnu
distribaciu uplatiiuje iba jeden dodavatel, kvantitativna
selektivna distribicia obvykle nevytvdra vyhradne nega-
tivne Gcinky za predpokladu, Ze zmluvny tovar, so
zretefom na jeho povahu, vyzaduje pouzitie systému
selektivnej distribicie a pod podmienkou, Ze pouzivané
vyberové kritérid si potrebné na zabezpecenie ucinnej
distribticie daného tovaru. Zda sa vsak, Ze skutocnost je
takd, Ze selektivnu distribticiu Casto uplatiluje cely rad
dodévatelov na danom trhu.

Postavenie konkurenénych podnikov moze mat dvojaky
vyznam a zohrdva tlohu najmi v pripade kumulativneho
t¢inku. Silné konkurenéné podniky spravidla znamenajt,
7e jednoduché obmedzenie siitaze v rdmci znacky je
vyvazené dostatocnou sttazou medzi znackami. Ak
vicsina hlavnych doddvatelov uplatiuje selektivnu distri-
buciu, potom dochddza k zna¢nému obmedzeniu stifaze
v ramci znacky a pripadnému uzavretiu trhu urcitym

(}) Pozri napriklad rozsudky Stdu prvého stupna z 12.12.1996, T-

19/92, Groupement d’achat Edouard Leclerc/Commission Zb. s. II-
1851, body 112 az 123; z 12.12.1996, T-88/92 Groupement
d'achat Edouard Leclerc/Commission Zb. s. 11-1961, body 106 az
117, a judikattiru uvedent v predchddzajiicej pozndmke pod Ciarou.
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typom distribatorov, ako aj k zvySenému riziku nekalych
praktik medzi hlavnymi dodévatelmi. Riziko vylicenia
Gcinnejsich distribitorov je vidy vicsie u selektivnej
distribucie, ako v pripade vyhradnej distribticie vzhladom
na obmedzenie predaja neautorizovanym obchodnym
zdstupcom v pripade selektivnej distribacie. To je ur¢ené
na to, aby systémy selektivnej distribicie mali uzavrety
charakter, ¢im sa znemoziuje ziskanie doddvok pre
neautorizovanych obchodnych zdstupcov. Selektivna
distribacia je preto obzvldst vhodnd, aby sa predislo
tlaku zo strany diskontnych subjektov (¢i uz off-line
alebo vylucne on-line distribtorov) na marze vyrobcu,
ako aj na marze autorizovanych obchodnych zdstupcov.
Uzatvorenie takychto sposobov distribtcie, ¢i uz vyplyva
z kumulativneho uplatilovania selektivnej distribucie
alebo z wuplatiovania jedingm dodavatelom, ktorého
podiel na trhu presahuje 30 %, zniZuje moZznosti zdkaz-
nikov vyuzivat $pecifické vyhody, ktoré tieto sposoby
distribacie pondkajti. Ide napriklad o nizie ceny, vacsiu
transparentnost a vacsi pristup k vyrobkom.

Tam, kde sa nariadenie o skupinovej vynimke uplatiiuje
na jednotlivé siete selektivnej distribiicie, mozZe sa
v pripade kumulativnych a¢inkov uvazovat o odnati
skupinovej vynimky alebo neuplatneni nariadenia
o skupinovej vynimke. Vznik problému kumulativneho
ucinku je viak nepravdepodobny, ak podiel na trhu, na
ktory sa vztahuje selektivna distribucia, je niz$i ako 50 %.
Problém pravdepodobne nevznikne ani tam, kde pomer
pokrytia trhu presahuje 50 %, ale sthrnny podiel piatich
najvacsich dodavatelov (CR5) na trhu je nizsi ako 50 %.
Tam, kde CR5, ako aj podiel trhu, na ktory sa vztahuje
selektivna distribtcia, presahuje 50 %, hodnotenie sa
moze menit v zdvislosti od toho, & vietkych pat najvac-
Sich dodévatelov uplatiiuje alebo neuplatiiuje selektivnu
distribaciu. Cim silnejsie je postavenie konkurenénych
podnikov neuplatiujicich selektivau distribaciu, tym
menej pravdepodobné je uzavretie trhu ostatnym distri-
butorom. Ak vietkych pit najvicsich dodédvatelov uplat-
fiuje selektivnu distribiiciu, problémy tykajiice sa hospo-
ddrskej sataze mozu vznikat najmd pri tych dohodach,
ktoré uplatiiuji kvantitativne selektivne kritérid priamo
obmedzujice  pofet  autorizovanych  obchodnych
zastupcov alebo ktoré uplatnuji  kvalitativne kritérid,
ako napriklad poziadavku disponovat jednym alebo
viacerymi kamennymi obchodmi alebo poskytovat
osobitné sluzby, ¢o vylucuje urcité distribu¢né formaty.
Splnenie podmienok ¢ldnku 101 ods. 3 je spravidla
nepravdepodobné, ak dané systémy selektivnej distribucie
znemoziuji pristup na trh novym distribitorom, ktor{
st schopni preddvat dané vyrobky, najmi diskontnym
subjektom alebo vylu¢ne on-line distribtitorom pontika-
jucim niz$ie ceny zdkaznikom, ¢im obmedzuji distri-
biciu v prospech urcitych existujicich kandlov a na
tkor kone¢nych spotrebitelov. Je menej pravdepodobné,
ze menej priame formy kvantitativnej selektivnej distri-
bicie, vyplyvajice napriklad z kombindcie ¢isto kvalita-
tivnych selektivnych kritérii s poZiadavkou uloZenou na
obchodnych zdstupcov tykajicou sa dosiahnutia mini-

(180)

(181)

(182)

(183)

malnej vysky roénych ndkupov, vytvdraji Cisté negativne
G¢inky, ak takito vyska ndkupov nepredstavuje
vyznamny podiel celkového obratu  obchodného
zdstupcu, ktory dosiahol s tymto typom daného vyrobku
a nepresahuje vysku ndkupov potrebnii pre doddvatela na
navratnost investicii viazanych na urcity vztah afalebo
dosiahnutie Gspor z rozsahu v oblasti distribtcie. Pokial
ide o jednotlivé prispevky, doddvatel s podielom na trhu
niz§im ako 5% sa spravidla nepovazuje za vyznamne
prispievajuceho ku kumulativnemu d¢inku.

Prekdzky vstupu sa zohladiiuji najmi v pripade uzavretia
trhu neautorizovanym obchodnym zdstupcom. Prekadzky
vstupu sii vo vieobecnosti znaéné, pretoze selektivnu
distribuciu  obvykle uplatiuji vyrobcovia znackovych
vyrobkov. Vyliiceni maloobchodnici spravidla potrebuja
¢as a znacné investicie na uvedenie svojich vlastnych
znaliek alebo na ziskanie konkuren¢nych doddvok
niekde inde.

Kuapna sila moze zvySovat riziko nekalych praktik medzi
obchodnymi zdstupcami, a tak vyrazne zmenit analyzu
pripadnych Géinkov selektivnej distribiicie nardsajicich
hospodarsku sttaz. Uzavretie trhu vykonnejsim maloob-
chodnikom méze nastat najma tam, kde silnd organizicia
obchodnych zdstupcov ukladd doddvatelovi vyberové
kritérid zamerané na obmedzenie distribiicie v prospech
svojich ¢lenov.

V ¢lanku 5 ods. 1 pism. ¢) nariadenia o skupinovej
vynimke sa ustanovuje, Ze doddvatel nesmie ukladat
autorizovanym obchodnym zdstupcom zdkaz, priamo
alebo nepriamo, preddvat znacky urcitych konkurenc-
nych dodavatelov. Takdto podmienka sa zameriava
najmé na predchddzanie nekalym praktikdm na horizon-
talnej drovni s ciefom vylacit urcité znacky prostrednic-
tvom vytvorenia vybraného klubu znaliek vedicimi
doddvatelmi. Je nepravdepodobné, aby takyto typ zdkazu
splial podmienky na udelenie vynimky, ak sa CR5 rovnd
alebo je vyssie ako 50 %, ak ziaden z dodavatelov ukla-
dajucich takato povinnost nepatri k piatim najvacsim
doddvatelom na trhu.

Problém uzavretia trhu ostatnym doddvatelom obvykle
nenastane, ak tito ostatni doddvatelia mozu vyuzivat
tych istych distribatorov, t. j. ak sa systém selektivnej
distribicie nekombinuje s ndkupom jednej znacky.
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V pripade hustej siete autorizovanych distribiitorov alebo
v pripade kumulativneho t¢inku, kombindcia selektivnej
distribicie a zdkazu konkurencie moze predstavovat
riziko uzavretia trhu ostatnym dodéavatelom. V takomto
pripade sa uplatiuji zdsady uvedené v oddiele 2.1. tyka-
juce sa ndkupu jednej znacky. Tam, kde sa selektivna
distribicia nekombinuje so zdkazom konkurencie,
problém uzavretia trhu konkurenénym doddvatelom
moze stile pretrvavat, ked vedici doddvatelia neuplat-
fiuja iba isto kvalitativne selektivne kritérid, ale ukladaju
obchodnym zéastupcom urcité dalsie povinnosti ako je
napriklad povinnost rezervovat minimdlne miesto na
regéloch pre ich vyrobky alebo zabezpecit, aby predaj
ich vyrobkov obchodnym zdstupcom dosahoval mini-
mélne percento celkového obratu obchodného zdstupcu.
Vyskyt takéhoto problému je nepravdepodobny, ak
podiel na trhu, na ktory sa selektivna distribtcia vztahuje,
je niz3i ako 50 % alebo tam, kde je tento pomer pokrytia
prekroceny, ak podiel piatich najvacsich dodévatelov na
trhu je nizsi ako 50 %.

Dolezitd je vyspelost trhu, pretoze strata sitaze v rdmci
znacky a pripadné uzavretie trhu doddvatefom alebo
obchodnym zdstupcom moze byt na vyspelom trhu
vaznym problémom, ale je to menej zdvazné na trhu
s rasticim dopytom, meniacimi sa technoldgiami
a meniacimi sa trhovym postavenim.

Selektivna distriblicia moze mat pozitivne G¢inky, ak
vedie k tspordm logistickych ndkladov z dovodu dspor
z rozsahu v oblasti dopravy a to sa moze stat bez ohladu
na povahu vyrobku (odsek 107 pism. g)). Takyto ticinok
je viak spravidla len okrajovym v selektivnych distribuc-
nych systémoch. Na rieSenie problému parazitovania
medzi distribatormi (odsek 107 pism. a)) alebo na
pomoc pri vybudovani imidzu znacky (odsek 107
pism. 1)), je velmi dolezitd povaha vyrobku. Vseobecne
sa tento pripad najviac tyka novych vyrobkov, zlozitych
vyrobkov, vyrobkov, u ktorych je tazké posudit kvalitu
pred spotrebou (tzv. vyrobky zaloZené na skdsenosti)
alebo ktorych kvalitu je tazké postidit dokonca aj po
spotrebe (tzv. vyrobky zalozené na dovere). Kombindcia
selektivnej distribiicie s klauzulou o mieste podsobenia,
chréniace schvédleného obchodného zdstupcu pred ostat-
nymi schvdlenymi obchodnymi zdstupcami, ktorf si otvé-
raji obchody v jeho blizkosti, moze spliiat podmienky
¢lanku 101 ods. 3, ak je tdto kombindcia nevyhnutnd na
ochranu znaénych investicii viazanych na urcity vztah
vynaloZenych autorizovanym obchodnym  zdstupcom
(odsek 107 pism. d)).

Na zabezpecenie vyberu obmedzenia, ktoré najmenej
nartsa hospoddrsku stitaz je dolezité zistif, ¢i sa dosiahli
rovnaké pozitivne Gcinky pri porovnatelnych ndkladoch
napriklad samotnymi poziadavkami na sluzby.

(187) Priklad

kvantitativnej selektivnej

distribtcie:

Na trhu s tovarom dlhodobej spotreby, vedica spolo¢-
nost (znacka A), s podielom na trhu 35 %, preddva svoj
vyrobok kone¢nym spotrebitelom prostrednictvom siete
selektivnej distribicie. Existuje niekolko kritérif pre vstup
do tejto siete: v obchode musia byt zamestnani vyskoleni
pracovnici a musi sa poskytovat predpredajny servis,
v obchode musi byt osobitné miesto vyclenené na predaj
tohto vyrobku a podobnych technologicky vyspelych
vyrobkov, v obchode sa vyzaduje predaj Sirokého sorti-
mentu modelov doddvatela a ich vystavenie pttavym
sposobom. Okrem toho, pocet prijatelnych maloobchod-
nikov v sieti je priamo obmedzeny prostrednictvom
stanovenia maximédlneho poctu maloobchodnikov na
pocet obyvatelov v kazdej oblasti alebo mestskom
obvode. Vyrobca A méd 6 konkuren¢nych podnikov na
tomto trhu. Najvdcsie konkurenéné podniky B, C a
D maji podiely na trhu 25, 15 a 10 % v uvedenom
poradi, pricom ostatni vyrobcovia maji nizsie podiely
na trhu. A je jedinym vyrobcom, ktory vyuziva selektivnu
distribaciu. Selektivni distribatori znacky A vidy preda-
vajiu niekolko konkurenénych znaciek. AvsSak, konku-
renéné znacky sa tiez znaéne preddvaji v obchodoch,
ktoré nie st ¢lenom selektivnej distribucnej siete vyrobcu
A. Existuja rozne distribu¢né kanaly: napriklad, znacky
B a C sa preddvaji vo vicsine vybratych obchodoch
vyrobcu A, ale tiez v inych obchodoch poskytujtcich
velmi kvalitné sluzby a v hypermarketoch. Znacka D sa
preddva hlavne v obchodoch s velmi kvalitnymi sluz-
bami. Technoldégia sa na tomto trhu vyvija pomerne
rychlo a hlavni dodavatelia si prostrednictvom reklamy
uchovdvaja pre svoje vyrobky imidz dobrej kvality.

Na tomto trhu je podiel pokrytia selektivnej distribiicie
35 %. Sufaz medzi znackami nie je priamo ovplyvnend
systémom  selektivnej distribcie vyrobcu A. Sifaz
v ramci znacky moze byt obmedzend v pripade znacky
A, ale spotrebitelia maji pristup k maloobchodnikom
s niz§ou kvalitou sluzieb/niz§imi cenami, ktori preddvaja
znacky B a C a maji imidZ porovnatelnej kvality so
znackou A. Okrem toho, nie je uzavrety pristup
k maloobchodnikom s vysokou kvalitou sluzieb predava-
jucim iné znacky, pretoZe nejestvuje ziadne obmedzenie
kapacity na predaj konkurenénych znaciek pre zvolenych
distribatorov a mnozstevné obmedzenie poctu maloob-
chodnikov pre predaj znacky A ponechdva inym maloob-
chodnikom  poskytujicim  vysoko kvalitné  sluzby
moznost distribuovat konkurencné znacky. V tomto
pripade vzhladom na poziadavky v oblasti sluzieb, Gcin-
nost a obmedzeny d¢inok na sdtaz v rdmci znacky su
podmienky stanovené v ¢ldnku 101 ods. 3 pravdepo-
dobne splnené.
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(188) Priklad

selektivnej distribucie

s kumulativnymi d¢inkami:

Na trhu s urcitym Sportovym vyrobkom je sedem
vyrobcov, ktorych prislusné podiely na trhu sa: 25 %,
20%, 15%, 15%, 10%, 8% a 7 %. Pt najvacsich
vyrobcov distribuuje vyrobky prostrednictvom kvantita-
tivnej selektivnej distribtcie, zatial ¢o dvaja najmensi
vyuzivaja rozne typy distribucnych systémov, ¢o mé za
nasledok podiel pokrytia selektivnej distribtcie na 85 %.
Kritérid pre pristup do selektivnych distribu¢nych sieti st
medzi vyrobcami pozoruhodne jednotné: pozaduje sa,
aby distribatori disponovali jednym alebo viacerymi
kamennymi obchodmi, tieto obchody musia mat vysko-
leny persondl a musia poskytovat predpredajné sluzby,
v obchode musi byt osobitny priestor vyhradeny na
predaj daného vyrobku a je stanovend minimalna plocha
tohto priestoru. V obchode sa pozaduje predaj Sirokej
Skaly vyrobkov danej znacky a vyrobok musi byt vysta-
vovany putavym sposobom, obchod sa musi nachddzat
na obchodnej ulici a tento typ vyrobku musi predsta-
vovat aspont 30 % celkového obratu obchodu. Spravidla
je schvéleny ten isty obchodny zdstupca za selektivneho
distribatora pre vSetkych piat znaciek. Dve znacky, ktoré
nevyuzivaji selektivnu distribdciu, svoje vyrobky obvykle
predavaji prostrednictvom menej $pecializovanych malo-
obchodnikov s niz$ou troviiou sluzieb. Trh je stabilny
tak na strane dopytu, ako aj na strane ponuky a znacka
mé dobry imidz a diferencidciu vyrobku. Pit veddcich
vyrobcov na trhu md imidz silnej znacky, ktory ziskali
prostrednictvom reklamy a sponzorovania, pricom dvaja
mens{ vyrobcovia maju stratégiu lacnejsich vyrobkov bez
vyrazného imidzu znacky.

Na tomto trhu nemaja diskontné subjekty a vylucne on-
line distribtitori spravidla pristup k piatim vedtcim
znackdm. Skutocne, poziadavka, aby tento typ vyrobku
predstavoval aspori 30 % ¢innosti obchodnych zdstupcov
a kritérid pre prezentdciu a predpredajné sluzby vylucuja
vagsinu diskontnych subjektov zo siete autorizovanych
obchodnych zdstupcov. Poziadavka disponovat jednym
alebo viacerymi kamennymi obchodmi vylucuje vylu¢ne
on-line distribttorov z tejto siete. V dosledku toho spot-
rebitelia nemajii ind moznost ako nakupovat tychto pit
vedtcich znaciek v obchodoch s vysokou droviiou
sluzieb/vysokymi cenami. To vedie k obmedzeniu sitaze
medzi tymito piatimi vediicimi znackami. Skuto¢nost, Ze
dve najmensie znacky je mozné kipit v obchodoch
s nizSou droviiou sluzieb/niz$im cenami nie je dosta-
to¢nou néhradou, pretoze imidz znaciek piatich vedicich
vyrobcov na trhu je ovela lepsi. Stitaz medzi znackami je
obmedzend tiez kvoli viacndsobnému obchodnému
zastipeniu. Aj ked existuje urcitd miera sifaZe v rdmci
znacky a nie je priamo obmedzeny pocet maloobchod-
nikov, kritérid pre prijatie sti dostato¢ne prisne, aby viedli
k malému poctu maloobchodnikov pre tychto pit vedu-
cich znaciek na kazdom tzemi.

(189

—

(190)

Pozitivne U¢inky spojené s tymito systémami kvantita-
tivnej selektivnej distribticie st malé: vyrobok nie je prilis
zloZity a nevyZaduje mimoriadne ndro¢ny servis. Pokial
vyrobcovia nemozu preukdzat, Ze s vyrazné pozitivne
Gcinky spojené so sietou selektivnej distribiicie, je prav-
depodobné, Zze skupinovd vynimka sa musi odiat
z dovodu kumulativnych dc¢inkov, ktoré maji za
nésledok mensi vyber a vyssie ceny pre spotrebitelov.

2.5. Franchising

Franchisingové dohody obsahuju licencie na prava dusev-
ného vlastnictva tykajiice sa najma obchodnych zndmok
alebo znacdiek a know-how na vyuzivanie a distribiciu
tovaru alebo sluzieb. Okrem licencie na prava dusevného
vlastnictva, poskytovatel franchisingu poskytuje obvykle
nadobtdatelovi franchisingu pocas doby trvania zmluvy
obchodnt alebo technickii pomoc. Licencia a pomoc sii
neoddelitelnou sticastou obchodnej metddy poskytovane;
v rémci franchisingu. Poskytovatelovi franchisingu
obvykle nadobudatel franchisingu plati franchisingovy
poplatok za vyuzitie urcitej obchodnej metddy. Franchi-
sing umozni poskytovatelovi franchisingu vybudovat
s obmedzenymi investiciami jednotnt siet pre distribtciu
jeho vyrobkov. Okrem ustanovenia o poskytnuti
obchodnej metédy, franchisingové dohody obvykle obsa-
huji kombindciu roznych vertikdlnych obmedzeni stvi-
siacich s vyrobkom, ktory sa distribuuje, obvykle ide
o selektivnu distribticiu  afalebo zdkaz konkurencie
ajalebo vyhradni distribtciu, pripadne ich miernejsie

podoby.

Poskytovanim licencii na prava dusevného vlastnictva
obsiahnuté vo franchisingovych dohodach a ich vztahom
k nariadeniu o skupinovej vynimke sa zaoberaji odseky
24 a7z 46. Pokial ide o vertikdlne obmedzenia nakupu,
predaja a dalsieho predaja tovaru a sluzieb v rdmci fran-
chisingovych dohdd, ako st selektivna distribticia, zdkaz
konkurencie alebo vyhradna distribacia, nariadenie
o skupinovej vynimke sa uplatiuje az do prahovej
hodnoty 30 % podielu na trhu ("). Pravidld pokial ide
o tieto typy obmedzeni sa uplatiiujii aj na franchising,
s vyhradou nasledovnych osobitnych pozndmok:

a) Cim vyznamnejsi je prevod know-how, tym je prav-
depodobnejsie, ze obmedzenia budd mat dcinky
afalebo st nevyhnutné na ochranu know-how a ze
vertikdlne obmedzenia spliaji podmienky ¢lanku
101 ods. 3.

(1) Pozri tiez odseky 86 az 95, najma odsek 92.
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b) Zdkaz konkurencie pre tovar alebo sluzby nakupo-
vané nadobtidatelom franchisingu nepatri do posob-
nosti ¢lanku 101 ods. 1, ak je tento zdkaz nevyhnutny
na zachovanie spolo¢nej identity a povesti siete, ktord
je predmetom franchisingu. V takychto pripadoch nie
je podstatnd doba trvania zdkazu konkurencie podla
¢lanku 101 ods. 1, pokial nepresahuje dobu trvania
samotnej franchisingovej dohody.

(191) Priklad franchisingovej dohody:

Vyrobca vyvinul novy sposob predaja sladkosti
v takzvanych zdbavnych obchodoch, kde sa mozu slad-
kosti farbit podla osobitného Zelania spotrebitela.
Vyrobca sladkosti vyvinul tiez stroje na ich farbenie.
Vyrobca zéroveil vyraba farbivd. Kvalita a Cerstvost farbiv
je pre vyrobu dobrych sladkosti dolezitd. Vyrobca
dosiahol tspech so svojimi sladkostami prostrednictvom
vlastnych maloobchodnych predajni, ktoré boli vietky
prevadzkované pod tym istym obchodnym ndzvom a
s jednotnym zdbavnym imidZom (sposob Upravy
obchodov, jednotnd reklama, atd.). S cielom rozsirenia
predaja vyrobca zacal so systémom franchisingovych
dohod. Nadobudatelia franchisingu st povinni nakupovat
sladkosti, farbiva a farbiace stroje od tohto vyrobcu, maji
zachovévat rovnaky imidz a posobit pod danym
obchodnym ndzvom, platit franchisingovy poplatok,
prispievat na spolo¢nd reklamu a zachovavat ml¢anlivost
o opera¢nom manudli vypracovanom poskytovatelom
franchisingu. Okrem toho, nadobudatelia franchisingu
mozu preddvat iba z dohodnutych priestorov, a to iba
kone¢nym pouzivatelom alebo inym nadobtidatelom
franchisingu a nesmt preddvat iné druhy sladkosti.
Poskytovatel franchisingu nesmie vymenovat iného nado-
btdatela franchisingu pre dané zmluvné dzemie a ani
sdm nesmie prevadzkovat maloobchodnt predajiu na
danom zmluvnom tzemi. Poskytovatel franchisingu je
tieZ povinny zlepSovat a dalej rozvijat svoje vyrobky,
obchodnt perspektivu a operaény manudl a tieto zlep-
Senia spristupnovat vietkym maloobchodnym nadobuda-
tefom franchisingu. Franchisingové dohody sa uzatvéraju
na dobu 10 rokov.

Maloobchodnici so sladkostami nakupuji svoje sladkosti
na domdcom trhu od domdcich vyrobcov, ktori zohlad-
Auji ndrodné chute alebo od velkoobchodnikov, ktori
okrem predaja vyrobkov od domdcich vyrobcov, dova-
7aji aj sladkosti od zahrani¢nych vyrobcov. Na tomto
trhu sitazia vyrobky poskytovatela franchisingu s inymi
znackami sladkosti. Poskytovatel franchisingu méd podiel
30 % na trhu so sladkostami preddvanymi maloobchod-
nikom. Existuje konkurencia zo strany celého radu domé-
cich a medzindrodnych znaciek, niekedy vyrdbanych
velkymi diverzifikovanymi potravindrskymi spolo¢nos-
tami. Je mnoho potencidlnych miest predaja sladkosti,
ako su trafiky, bezné maloobchodné predajne
s potravinami, bufety a $pecializované obchody
s cukrovinkami. Na trhu so strojmi na farbenie potravin
mé poskytovatel franchisingu podiel nizsi ako 10 %.

(192)

(193

=

(194)

Vicsina zaviazkov obsiahnutych vo franchisingovych
dohodach sa moze povazovat za potrebnii na ochranu
prav dusevného vlastnictva alebo na zachovanie jednotnej
identity a povesti siete spojenej s franchisingovymi doho-
dami a nepatri do posobnosti ¢ldnku 101 ods. 1. Obme-
dzenia na predaj (zmluvné tzemie a selektivna distri-
bicia) poskytujii stimul pre nadobudatelov franchisingu,
aby investovali do stroja na farbenie a franchisingovej
koncepcie a, ak to nie je nevyhnutné, aspoit pomohli
zachovat jednotnd identitu a tak vyvdzit stratu stufaze
v ramci znacky. Klauzula o zdkaze konkurencie vylucu-
jica ostatné znacky sladkosti z obchodov pocas celej
doby trvania dohod umoziuje poskytovatelovi franchi-
singu zachovat jednotné predajne a zabranit konku-
renénym podnikom, aby vyuZzivali jeho obchodnd
zndmku vo svoj prospech. Nevedie to k ziadnemu
vaznemu uzavretiu trhu vzhladom k velkému mnozstvu
pripadnych predajni, ktoré st k dispozicii ostatnym
vyrobcom sladkosti. Franchisingové dohody tohto posky-
tovatela franchisingu pravdepodobne spliiaji podmienky
pre udelenie vynimky podla ¢lanku 101 ods. 3, pokial
povinnosti, ktoré st v nich uvedené, patria do pdsobnosti
¢lanku 101 ods. 1.

2.6. Vyhradnd doddvka

Pod pojem vyhradnd doddvka patria tie obmedzenia,
ktorych hlavnym prvkom je, ze dodavatel je povinny
alebo sa nabdda, aby predaval zmluvné vyrobky len
alebo hlavne jednému kupujicemu, & uz vieobecne
alebo na urcité pouzitie. Takéto obmedzenia mozu mat
podobu povinnosti vyhradnej dodavky obmedzujtcej
dodévatela, aby preddval len jednému kupujicemu na
tcely dalsicho predaja alebo konkrétneho pouzitia, ale
moéze mat napriklad aj podobu mnoZstevnej povinnosti
dodévatela, kde si dohodnuté stimuly medzi dodédva-
telom a kupujicim, ktoré stimuluji dodavatela, aby
svoj predaj sastredil najmid na jedného kupujticeho. Pri
medziproduktoch alebo sluzbach sa vyhradnd doddvka
Casto oznacuje ako priemyselnd doddvka.

Vyhradnd dodévka je predmetom vynimky podla naria-
denia o skupinovej vynimke vtedy, ked ani podiel dodd-
vatela, ani podiel kupujiceho na trhu nepresahuji 30 %,
a to dokonca aj v kombindcii s inymi vertikdlnymi obme-
dzeniami, ktoré sa nepovazuji za zdvaziné, ako je
napriklad zdkaz konkurencie. ZvySok tohto oddielu
poskytuje usmernenia pre hodnotenie vyhradnej dodavky
v jednotlivych pripadoch v pripade prekrocenia prahovej
hodnoty podielu na trhu.

Hlavné riziko, ktoré vyhradnd doddvka predstavuje pre
hospodarsku sttaz je uzavretie trhu ostatnym kupujticim
narti§ajice hospodirsku sdtaz. Je tu podobnost
s moznymi G¢inkami vyhradnej distribicie, najmd ked
sa vyhradny distribitor stane vyhradnym kupujiicim na
celom trhu (pozri oddiel 2.2, najmd odsek 156). Podiel
kupujiceho na ndkupnom trhu horizontilne integro-
vanom smerom nahor je samozrejme dolezity pre posu-
denie schopnosti kupujtceho uloZit povinnost vyhradnej
dodédvky, ktord vylucuje pristup daldich kupujicich
k dodavkam. Vyznam kupujiiceho na trhu vertikilne
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(195)

(196

=

(197)

integrovanom smerom nadol je vsak faktor, ktory rozho-
duje o tom, ¢ moéze vzniknit problém tykajtici sa hospo-
dérskej sutaze. Ak kupujici nemd Ziadny vplyv na trhu
vertikdlne integrovanom smerom nadol, potom nemozno
ocakdvat Ziadne vyrazné negativne Gcinky na spotrebi-
telov. Negativne ucinky mozu vzniknaf, ked podiel
kupujiceho na trhu ponuky vertikilne integrovanom
smerom nadol, ako aj trhu ndkupu horizontdlne integro-
vanom smerom nahor presahuji 30 %. Tam, kde podiel
kupujticeho na trhu horizontdlne integrovanom smerom
nahor nepresahuje 30 %, stdle vznikajui vyznamné tcinky
uzavretia trhu, najmé ak podiel kupujiceho na jeho trhu
vertikdlne integrovanom smerom nadol presahuje 30 %
a vyhradnd dodavka sa tyka konkrétneho pouzitia zmluv-
nych vyrobkov. Tam, kde je spolo¢nost dominantnd na
trthu vertikdlne integrovanom smerom nadol, akdkolvek
povinnost doddvat vyrobky len alebo hlavne dominant-
nému kupujiicemu moze mat lahko zna¢né Gcinky nari-
Sajlice hospodarsku sutaz.

Dolezité nie je iba postavenie kupujiceho na trhu hori-
zontdlne integrovanom smerom nahor a vertikdlne inte-
grovanom smerom nadol, ale tieZ rozsah a doba trvania,
pocas ktorej sa uplatiiuje povinnost vyhradnej dodavky.
Cim vyssi je viazany podiel doddvky a dlhsia doba trvania
vyhradnej dodavky, tym vyraznejsie pravdepodobne
uzavretie bude. U dohod o vyhradnej dodavke kratsich
ako pit rokov uzavretych nedominantnymi spolo¢nos-
tami sa obvykle pozaduje vyrovnanie Glinkov
v prospech a v neprospech hospodérskej sitaze, pricom
dohody presahujtice obdobie piatich rokov sa nepovazuji
za potrebné pre vacsinu typov investicii na dosiahnutie
pozadovanych pozitivnych tcinkov alebo tieto G¢inky nie
st dostatoné na to, aby vyvdzili negativny ucinok
uzavretia trhu takychto dlhodobych dohdd o vyhradnej
dodévke.

Postavenie konkuren¢nych kupujiicich na trhu horizon-
tdlne integrovanom smerom nahor je dolezité, pretoze je
pravdepodobné iba uzavretie trhu konkurenénym kupu-
jucim z dovodov narusajicich hospoddrsku stfaz, t. j.
zvySovanie ich ndkladov, ak st znaéne mensi ako kupu-
jlci uzavierajtici trh. Uzavretie trhu konkurenénym kupu-
jicim nie je velmi pravdepodobné tam, kde tieto konku-
renéné podniky maji podobnt kdpnu silu a modzu
pondkat dodédvatelom podobné predajné moznosti.
V takom pripade sa uzavretie trhu moze vyskytndit iba
pre potencidlnych zdujemcov o vstup na trh, ktor{ nie st
schopni zabezpecit doddvky, ak ur¢ité mnozstvo hlav-
nych kupujiicich uzavrie vyhradné zmluvy o dodédvke
s vicsinou dodédvatelov na trhu. Takyto kumulativny
uc¢inok mozZe viest k odnatiu vyhody vyplyvajicej
z nariadenia o skupinovej vynimke.

Prekdzky vstupu na udrovni doddvatela st dolezité pri
urCovani, ¢ sa jednd o skuto¢né uzavretie trhu. Pokial

(198

(199

(200

(201
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)

)

R

je pre konkurenénych kupujicich efektivne zabezpecovat
tovar alebo sluzby prostrednictvom vertikdlnej integracie
na vysSej trovni, je nepravdepodobné, aby uzavretie trhu
predstavovalo skutoény problém. Casto viak existujd
zdvazné prekazky vstupu.

Vyrovndvajiica sila doddvatelov je dolezitd, pretoze
vyznamni doddvatelia nedovolia, aby boli odrezani od
alternativnych kupujicich. Preto uzavretie trhu predsta-
vuje riziko najmd v pripade slabsich dodévatelov
a silnych kupujicich. V pripade silnych dodévatelov sa
vyhradnd doddvka moze vyskytovat v kombindcii so
zdkazom konkurencie. Kombindcia so zdkazom konku-
rencie sa uvddza v pravidlach vypracovanych pre ndkup
jednej znacky. Tam, kde s na obidvoch stranich inves-
ticie viazané na urcity vzfah (problém financnej
podpory), kombindcia vyhradnej doddvky a zdkazu
konkurencie, t. j. reciprotnd vylu¢nost v dohodich
o priemyselnej doddvke moze byt Casto opodstatnend,
najmé ak nejde o dominantnd stranu.

Nakoniec, pre uzavretie trhu je délezitd drovern obchodu
a povaha vyrobku. Uzavretie trhu nardsajice hospo-
darsku sataz je menej pravdepodobné v pripade medzi-
produktu alebo tam, kde je vyrobok homogénny. Po
prvé, vyrobcea, pre ktorého je trh uzavrety, ktory vyuziva
urcity vstup, obvykle moze pruznejsie reagovat na dopyt
zo strany svojich zdkaznikov ako velkoobchodnik alebo
maloobchodnik, ktory musi reagovat na dopyt konec-
ného spotrebitela, pre ktorého mézu znacky zohrdvat
vyznamni dlohu. Po druhé, strata pripadného zdroja
doddvky md mensi vyznam pre kupujicich, pre ktorych
je trh uzavrety v pripade homogénnych vyrobkov ako
v pripade heterogénneho vyrobku roéznych tried
a kvalit. Pre kone¢né znackové vyrobky alebo diferenco-
vané medziprodukty tam, kde existujii prekdzky pre
vstup, vyhradnd doddvka moze mat znaéné t¢inky nart-
Sajiice hospodarsku sttaz tam, kde st konkurenéni kupu-
juci pomerne mali v porovnani s kupujiicim uzatvdra-
jucim trh, aj ked tento nie je dominantny na trhu verti-
kédlne integrovanom smerom nadol.

Utinky sa mozu ocakavat v pripade problému finanénej
podpory (odsek 107 pism. d) a e)), a si pravdepodob-
nejie pre medziprodukty ako pre konecné vyrobky. Iné
t¢inky st madlo pravdepodobné. Nezdd sa, Ze pripadné
uspory z rozsahu v oblasti distribacie (odsek 107 pism.
g)) by pravdepodobne stacili na odévodnenie vyhradnej
dodavky.

V pripade problému finan¢nej podpory a este vyraznejsie
v pripade uspor z rozsahu v oblasti distribiicie, mnoz-
stevnd povinnost ulozend dodévatelovi, ako st pozia-
davky minimalnej doddvky, moéze byt menej obmedzu-
jucou alternativou.
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(202) Priklad vyhradnej dodavky:

(203)

(204

=

Na trhu s urcitym typom sticiastok (trh medziproduktov)
sa doddvatel A dohodne s kupujicim B, Ze na zaklade
vlastného know-how a zna¢nych investicii do novych
strojov a s pomocou 3pecifikicii predlozenych kupujticim
B, vyvinie novt verziu suciastky. B musi vykonat znacné
investicie na zapracovanie novej stciastky. Dohodli sa, Ze
A bude doddvat novy vyrobok len kupujicemu B pocas
obdobia piatich rokov od ditumu jeho prvého uvedenia
na trh. B je povinny kupovat tento novy vyrobok pocas
rovnakej doby piatich rokov iba od A. A aj B budd moct
dalej preddvat a nakupovat iné verzie saciastok inde.
Trhovy podiel kupujiiceho B na trhu sti¢iastok horizon-
talne integrovanom smerom nahor a vertikilne integro-
vanom smerom nadol pre konecné vyrobky je 40 %.
Trhovy podiel dodévatela stciastok je 35 %. Na trhu st
eSte dvaja dodévatelia saciastok s trhovym podielom
priblizne 20 — 25 % a cely rad malych dodévatelov.

Vzhladom na znacné investicie je pravdepodobné, Ze
dohoda splna podmienky ¢lanku 101 ods. 3
s ohladom na priaznivé U¢inky a obmedzeny ucinok
uzavretia trhu. Ostatni kupujici st vyliceni z ndkupu
urcitej verzie vyrobku doddvatela s 35 % podielom na
tthu a existuji dalsi doddvatelia sticiastok, ktori by
mohli vyvinit podobné nové vyrobky. Vylicenie ostat-
nych dodavatelov z ¢asti dopytu kupujiiceho B je obme-
dzené maximélne na 40 % trhu.

2.7. Platby vopred za pristup

Platby vopred za pristup st pevne stanovené poplatky,
ktoré dodavatelia platia distribitorom v rdmci vertikdl-
neho vztahu na zadiatku prislusného obdobia, aby ziskali
pristup do ich distribu¢nej siete a uhradili sluzby, ktoré
poskytuji maloobchodnici dodévatelom. Tato kategéria
zahffia rozlicné praktiky, ako st poplatky za umiestnenie
tovaru ('), takzvané poplatky za zotrvanie (%), platby za
pristup na propagaéné kampane distribitora atd. Na
platby vopred za pristup sa vztahuje vynimka podla
nariadenia o skupinovej vynimke, ked aj podiel doddva-
tela, aj podiel kupujiceho nepresahuje 30 %. Zvysok
tohto oddielu poskytuje usmernenia pre hodnotenie
platieb vopred za pristup v jednotlivych pripadoch
v pripade prekrocenia prahovej hodnoty podielu na trhu.

Platby vopred za pristup mozu niekedy viest aj
k uzatvoreniu trhu dal$im distribitorom s negativnym
tc¢inkom na hospodarsku stitaz, ak tieto platby motivuji
doddvatela, aby smeroval svoje vyrobky len cez jeden
alebo obmedzeny pocet distribiitorov. Vysoky poplatok

(1) Pevne stanové poplatky, ktoré vyrobcovia platia maloobchodnikom
za umiestnenie tovaru v regali.

(3) Pausdlne platby za zabezpeCenie zotrvania existujiiceho vyrobku
v regdli pocas dalsicho obdobia.

(205

(206

(207

)

)

-

moze viest k tomu, Ze bude v zdujme dodédvatela
smerovat vyznamny objem jeho predaja cez tohto distri-
butora, aby tak pokryl ndklady na tento poplatok.
V takom pripade moézu mat platby za pristup vopred
rovnaky Gcinok uzatvorenia trhu smerom nadol, ako
typ zdvizku vyhradnej doddvky. Hodnotenie tohto
mozného negativneho wc¢inku sa robi analogicky ako
hodnotenie povinnosti vyhradnej dodédvky (najma odseky
194 — 199).

Vynimo¢ne moézu mat platby vopred za pristup za
nasledok aj ¢inok uzavretia trhu ostatnym dodavatelom
s negativnymi G¢inkami na hospoddrsku sutaz, ak
rozsiahle vyuZivanie platieb vopred za pristup zhorsi
prekdzky vstupu pre malé subjekty vstupujice na trh.
Hodnotenie tohto mozného negativneho tcinku sa robi
analogicky ako hodnotenie povinnosti nakupu jednej
znacky (najmd odseky 132 — 141).

Okrem moznych t¢inkov uzatvorenia trhu mozu platby
vopred za pristup na trh zmiernif hospoddrsku sitaz
a napomdhat nekalym praktikdm medzi distribatormi.
Platby vopred za pristup pravdepodobne zvysia cenu,
ktorti si dodéavatel Gétuje za zmluvné vyrobky, pretoze
dodévatel musi pokryt vydavky na tieto platby. Vyssie
ceny doddvok mozu znizif motiviciu maloobchodnikov
satazit prostrednictvom ceny na trhu vertikdlne oriento-
vanom smerom nadol, zatial ¢o zisky distribttorov sa
zvysia v dosledku platieb za pristup. Takéto obmedzenie
hospodarskej stitaze medzi distribitormi prostrednictvom
kumulovaného vyuzivania platieb za pristup vopred si
obvykle vyzaduje, aby bol distribu¢ny trh vysoko koncen-
trovany.

Vyuzitie platieb vopred za pristup v§ak mdze v mnohych
pripadoch prispiet k efektivnemu rozdelovaniu priestoru
v regdloch pre nové vyrobky. Distribttori ¢asto maji
menej informdcii ako doddvatelia o tom, aké maji
nové vyrobky, ktoré sa maji uviest na trh, $ance na
uspech a v dosledku toho, mnoZstvo vyrobkov, ktoré
maji na sklade moéze byt na niz$e¢j ako optimélnej
trovni. Platby vopred za pristup sa mézu vyuzivat na
zmiernenie tejto asymetrie v informécidch medzi dodava-
telmi a distribGtormi tym, Ze doddvatelom vyslovne
umoziujt, aby o priestor v regdloch satazili. Distribttor
tak moze dostat signdl o tom, ktoré vyrobky buda
najpravdepodobnejsie tspesné, pretoze doddvatel bude
obvykle stihlasit s tym, Ze zaplati poplatok vopred za
pristup len vtedy, ak predpokladd nizku pravdepodobnost
zlyhania uvedenia vyrobku na trh.
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v odseku 207, doddvatelia mozu byt motivovani, aby
.parazitovali na propagacnej Cinnosti distribtitorov
s ciefom uviest na trh vyrobky na niz$ej ako optimélnej
drovni. Ak vyrobok nie je tspesny, distribitori zaplatia
¢ast ndkladov zlyhania vyrobku. Pouzitie poplatkov
vopred za pristup moze predchddzat takémuto parazito-
vaniu prenosom rizika za zlyhanie vyrobku spit na doda-
vatela, ¢im sa prispeje k optimdlnej miere zavddzania
vyrobkov na trh.

2.8. Dohody o sprdve urcitej kategdrie

Dohody o sprave urditej kategérie st dohody, prostred-
nictvom ktorych v rdmci distribu¢nej dohody distribator
poveruje dodéavatela (dalej len kapitdna kategorie®)
spravou urcitej kategdrie vyrobkov obvykle vritane nielen
vyrobkov doddvatela, ale aj vyrobkov jeho konkuren¢-
nych podnikov. Kapitdn kategérie tak moéze napriklad
ovplyviiovat umiestnenie vyrobkov v obchode, reklamu
na vyrobky v obchode a vyber vyrobkov pre obchod. Na
dohody o sprave urcitej kategorie sa vztahuje skupinovd
vynimka, ked aj podiel doddvatela, aj podiel kupujiiceho
nepresahuje 30 %. ZvySok tohto oddielu poskytuje
usmernenia pre hodnotenie dohdd o sprave urcitej kate-
gbrie v jednotlivych pripadoch v pripade prekrocenia
prahovej hodnoty podielu na trhu.

Zatial ¢o dohody o sprdve urcitej kategérie nie si vo
vacSine pripadov problematické, niekedy mozu narusit
hospodérsku sdataz medzi doddvatelmi a napokon
v konecnom dosledku viest k uzavretiu trhu ostatnym
dodévatelom s negativnymi dosledkami na hospodarsku
sataz, pokial kapitin kategérie moze v désledku svojho
vplyvu na marketingové rozhodnutia obmedzit alebo
znevyhodnit distribtciu vyrobkov konkurenénych doda-
vatelov. Zatial ¢o distribator nemusi mat vo vicsine
pripadov zdujem o obmedzenie vyberu vyrobkov, ked
viak distribator preddva aj konkuren¢né vyrobky pod
svojou vlastnou znackou (sikromné znacky), moze byt
aj distribitor motivovany, aby vylicil urcitych dodava-
telov, najmid vyrobkov strednej cenovej kategérie.
Hodnotenie takéhoto ti¢inku uzavretia trhu horizontdlne
integrovanom smerom nahor sa robi analogicky ako
hodnotenie povinnosti ndkupu jednej znacky (najma
odseky 132 — 141). Zohladnuje sa teda to, aky trh
tieto dohody pokryvajii, ako aj postavenie konkuren¢-
nych doddvatelov na trhu a pripadne kumulativne vyuzi-
vanie tychto dohdd.

Okrem toho mozu dohody o sprave ur¢itej znacky napo-
méhat nekalym praktikim medzi distribGtormi, ked ten
isty dodavatel slizi ako kapitdn kategérie pre vietkych
alebo takmer vietkych konkurenénych distribtorov na
trhu a poskytuje distribitorom spolo¢ny referencny bod
pre ich marketingové rozhodnutia.

Sprava urcitej kategbrie moze tiez napomahat nekalym
praktikdm medzi dodavatelmi prostrednictvom vicsej
moznosti vymienat si prostrednictvom maloobchodnikov
citlivé informdcie o trhu, ako st napriklad informdcie

(213)

(214)

(215)

reklamnych kampani. (1)

Pouzitie dohod o sprave urcitej kategérie moze vsak viest
aj k pozitivnym Gc¢inkom. Dohody o spréve uréitej kate-
gérie  modzu  umoziovat  distribitorom  pristup
k marketingovému posudku doddvatela v suvislosti
s istou skupinou vyrobkov a dosiahnut dspory
z rozsahu, kedZe oni zabezpeCujl, aby sa optimalne
mnozstvo vyrobkov dostalo v¢as a priamo do regélov.
KedZze sprava urditej kategorie je zaloZend na urcitych
zvykoch zédkaznikov, dohody o sprave urcitej kategérie
mozu viest k vysSej spokojnosti zdkaznikov, pretoze
pomdhaji lepsie plnit ocakdvania na strane dopytu. Vo
vSeobecnosti povedané, ¢im vicsia je sufaz v rdmci
znaCky a nizSie ndklady spotrebitelov stvisiace so
zmenou doddvatela, tym vicsie st ekonomické prinosy
dosiahnuté pomocou spravy urcitej znacky.

2.9. Viazané obchody

,Viazany obchod® zvycajne znamend situdcie, ked zdkaz-
nici, ktori kupujii jeden vyrobok (hlavny vyrobok), st
povinni kipit od toho istého doddvatela alebo od
niekoho iného urc¢eného dodavatelom aj iny vyrobok
od vyrobcu (vedlajsi vyrobok). Viazany obchod moze
predstavovat zneuzitie postavenia v zmysle ¢ldnku
102 (3. Viazany obchod moze tiez predstavovat verti-
kdlne obmedzenie patriace do pdsobnosti ¢lanku 101
tam, kde vedie k povinnosti typu ndkupu jednej znacky
pre viazany vyrobok (pozri odseky 129 az 150). Tieto
usmernenia sa zaoberaji len neskor uvedenou situdciou.

To, ¢&i sa budd vyrobky povazovat za rozdielne, zdvisi od
dopytu odberatelov. Dva vyrobky st rozdielne vtedy, ked
by si znaény pocet zdkaznikov pri absencii viazaného
obchodu kapil hlavny vyrobok bez toho, aby od toho
istého dodévatela kapil aj vedlajsi vyrobok, ¢o znamen4,
ze vedlajsi vyrobok je mozné vyrdbat nezdvisle od hlav-
ného vyrobku a naopak. () Dokaz, ze dva vyrobky st
rozdielne, by mohol zahffiat priamy dokaz toho, Ze
zdkaznici, ak maji moznost vybrat si, kupuji hlavné
a vedlajsie vyrobky osobitne z roznych zdrojov doddvok,
alebo nepriamy dokaz, ako je pritomnost podnikov na
trhu, ktoré sa $pecializuji na vyrobu alebo predaj vedlaj-
Siecho vyrobku bez hlavného vyrobku (%), alebo dékaz
naznacujlci, Ze podniky s malym vplyvom na trhu,

(") Na priamu vymenu informdacii medzi konkurenénymi podnikmi sa

nariadenie o skupinovej vynimke nevztahuje, pozri ¢ldnok 2 ods. 4
uvedeného nariadenia a odseky 27 a 28 tychto usmerneni.

(*) Rozsudok Stdneho dvora zo 7.3.1996, C-333/94, P.Tetrapak/
Komisia, Zb. s. 1-5951, bod 37. Pozri aj oznidmenie Komisie —
Usmernenie o prioritich Komisie v oblasti presadzovania préva pri
uplatiiovani ¢linku 82 Zmluvy o ES na pripady zneuzivania domi-
nantného postavenia podnikov na vylicenie konkurentov z trhu,
U. v. EU C 45, 24.2.2009, s. 7.

(®) Rozsudok Sudu prvého stupna zo 17.9.2007, T-201/04 Microsoft/
Komisia, Zb. s. 3601, body 917, 921 a 922.

(*) Rozsudok Stdu prvého stupna z 12.12.1991, T-30/89 Hilti/Komisia,
Zb.s. 1I-1439, bod 67.
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najmd na trhoch s fungujicou hospodirskou sutazou,
maju  tendenciu neviazat alebo nebalickovat takéto
vyrobky. Napriklad, kedZze zdkaznici si chct kupit
topanky so $ntirkami a nie je pre distribtitorov praktické,
aby davali do topanok $nurky podla vyberu zdkaznikov,
stalo sa obchodnou zvyklostou, Ze vyrobca topdnok
dodéva topanky so 3ntirkami. Preto sa predaj obuvi so
$ntrkami nepovazuje za viazany obchod.

Viazany obchod moéze viest k a€inku uzavretia trhu
s naruSenim hospoddrskej stifaze na viazanom trhu,
viazucom trhu alebo na obidvoch trhoch stéasne. Ucinok
uzavretia trhu zdvisi od viazaného percenta celkového
predaja na trhu viazaného vyrobku. Na otdzku, ¢o sa
moZe povazovat za vyrazné uzavretie trhu podla ¢lanku
101 ods. 1, moze sa uplatnit rozbor vykonany pre nakup
jednej znacky. Viazanym obchodom sa rozumie, Ze
existuje asponl nejakd forma mnoZstevnej povinnosti
ulozenej kupujiicemu v stvislosti s viazanym vyrobkom.
Tam, kde je v stvislosti s viazanym vyrobkom dohodnuty
zdkaz konkurencie, zvySuje to pripadny G¢inok uzavretia
trhu tohto viazaného vyrobku. Viazany obchod moze
viest k mensej sttazi o ziskanie odberatelov, ktori maji
zdujem o zakdpenie viazaného vyrobku, nie vSak viazu-
ceho vyrobku. Ak na viazanom trhu nie je dostatocny
pocet zdkaznikov, ktory by si kapili viazany vyrobok
osobitne, aby sa konkurenti doddvatela udrzali na
viazanom trhu, viazany obchod méze mat za nasledok,
7e tito zdkaznici budd Celit vyssim cendm. Ak je vedlajsi
vyrobok dolezitym doplitujicim vyrobkom pre odbera-
telov hlavného vyrobku, zniZenie poctu alternativnych
dodévatelov vedlajsieho vyrobku, a teda znizend dostup-
nost tohto vyrobku, moZe stazif samotny vstup
subjektov na viazany trh.

Viazany obchod moze tiez viest priamo k stanoveniu
vy$sich cien nez st konkuren¢né ceny najmd v troch
situdcidch. Po prvé, ak mozno hlavny a vedlajsi vyrobok
pouzit vo variabilnych mnozstvach ako vstupny materidl
do vyrobného procesu, zdkaznici mozu reagovat na
zvysenie ceny viazuceho vyrobku zvySenim svojho
dopytu po viazanom vyrobku pri sGasnom zniZeni
svojho dopytu po viaZucom vyrobku. Viazanym
obchodom tychto dvoch vyrobkov sa doddvatel moze
snazit vyhnaf tomuto nahrddzaniu a v désledku toho
moze byt schopny zvysit svoje ceny. Po druhé, ak
viazany obchod umoziiuje cenovii diskrimindciu podla
pouzitia hlavného vyrobku zdkaznikom, napriklad
viazanie predaja atramentovych ndplni na predaj kopiro-
vacich strojov (regulovanie). Po tretie, ked v pripade
dlhodobych zmlav alebo v pripade ndslednych trhov
s origindlnym zariadenim s dlhou Zivotnostou, je pre
zdkaznika tazké vycislit ndsledky viazaného obchodu.

Na viazany obchod sa vztahuje vynimka podla nariadenia
o skupinovej vynimke, ked ani podiel dodévatela tak na
trhu s viazanym vyrobkom, ako aj na trhu s hlavnym
vyrobkom, ani podiel kupujiceho na jeho relevantnom
trhu vertikdlne orientovanom smerom nahor neprekro¢i
30 %. Moze byt skombinovany s inymi vertikdlnymi
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obmedzeniami, ktoré sa nepovazuji za zdvazné, ako je
napriklad zdkaz konkurencie alebo mnozstevnd povin-
nost v savislosti s hlavnym vyrobkom alebo vyhradny
nakup. ZvySok tohto oddielu poskytuje usmernenia pre
hodnotenie viazaného obchodu v jednotlivych pripadoch
v pripade prekrocenia prahovej hodnoty podielu na trhu.

Postavenie dodavatela na trhu s hlavnym vyrobkom je
samozrejme pre hodnotenie pripadnych Gcinkov nartsa-
jucich hospodarsku sufaz najdolezitejSie. Spravidla je
tento typ dohody ulozeny doddvatelom. Ak méd doda-
vatel na trhu s hlavnym vyrobkom vyznamné postavenie,
je to hlavny doévod, pre¢o kupujici tazko odmieta tdto
povinnost.

Na posudzovanie vplyvu doddvatela na trhu je dolezité
poznat postavenie jeho konkurenénych podnikov na trhu
s hlavnym vyrobkom. Pokial sii jeho konkuren¢né
podniky dostatocne pocetné a silné, nemusia sa ocakavat
Ziadne w¢inky nardsajice hospoddrsku sitaz, pretoze
kupujici maji dostato¢né alternativy nakupu hlavného
vyrobku bez vedlajsicho vyrobku, pokial podobny
viazany obchod neuplatfiuji ostatni doddvatelia. Okrem
toho, prekdzky pre vstup na trh hlavného vyrobku st
dolezité pre urcenie postavenia doddvatela na trhu. Ak
je viazany obchod skombinovany so zdkazom konku-
rencie pokial ide o hlavny vyrobok, vyrazne to posiliuje
postavenie doddvatela.

Dolezita je kipna sila, pretoze vyznamnych kupujicich
nie je jednoduché prindtit, aby sdhlasili s viazanym
obchodom bez ziskania aspon ¢asti moznych pozitiv-
nych acinkov. Viazany obchod, ktory sa neopiera
o efektivnost, predstavuje riziko predovietkym tam, kde
kupujici nemaji znaénd kipnu silu.

Ked sa zistia G¢inky vyrazne nartiSajiice hospodarsku
sutaz, vznikd otdzka, ¢i si splnené podmienky podla
¢lanku 101 ods. 3. Zavizky viazat vyrobky mozu
pomahat vytvdrat pozitivne Gcinky vznikajice zo
spolo¢nej vyroby alebo spolo¢nej distribiicie. Tam, kde
vedlaj$i vyrobok nevyrdba doddvatel, pozitivny w¢inok
moze vyplyvat z nakupu velkého mnozstva vedlajsiecho
vyrobku dodavatelom. Aby viazany obchod splial
podmienky clanku 101 ods. 3, musi sa preukdzat, Ze
asponi Cast tohto zniZenia nakladov prejde na spotrebi-
tela, ¢o sa obvykle deje, ked je maloobchodny predajca
schopny ziskat pravidelné dodavky tych istych alebo
podobnych vyrobkov za rovnakych alebo lepsich
podmienok, ako tie, ktoré ponika dodavatel, ktory uplat-
fuje viazany obchod. Dalsi pozitivny Gcinok moze
vzniknit, ak viazany obchod napomaha zabezpecit urcita
jednotnost a normalizdciu kvality (pozri odsek 107 pism.
i)). Je vSak potrebné preukdzat, ze pozitivne Gcinky sa
nemdzu rovnako efektivne dosiahnut pozadovanim od
kupujiceho, aby pouzival alebo dalej predaval vyrobky
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splitajiice normy minimélnej kvality, bez toho, aby sa od
kupujiceho pozadoval ich ndkup od dodévatela alebo
niekoho ur¢eného dodévatelom. Poziadavky tykajiice sa
noriem minimélnej kvality obvykle nepatria do pdsob-
nosti ¢lanku 101 ods. 1. Tam, kde doddvatel hlavného
vyrobku stanovi kupujicemu doddvatelov, od ktorych
musi nakupovat vedlajsi vyrobok, napriklad pretoze nie
je mozné vypracovat normy minimdlnej kvality, moze to
patrit mimo podsobnost ¢lanku 101 ods. 1, najmd tam,
kde doddvatel hlavného vyrobku neziskava priamy
(finan¢ny) prospech z urenia dodédvatelov vedlajsicho
vyrobku.

2.10. Obmedzenia cien dalsieho predaja

Ako je vysvetlené v oddiele III.3, zachovanie cien pre
dalsi predaj, t. j. dohody alebo zostiladené postupy,
ktorych priamym alebo nepriamym predmetom je stano-
venie pevnych alebo minimalnych cien pre dalsi predaj
alebo pevnej alebo minimdlnej cenovej hladiny, ktort mé
kupujuci dodrziavat, sa povazuje za zdvazné obmedzenie.
Zahrnutie zachovania cien pre dal$i predaj vedie
k predpokladu, Ze dohoda nartisa hospodirsku stitaz
a teda patri do posobnosti ¢lanku 101 ods. 1. Dalej
vedie aj k predpokladu, Ze tito dohoda pravdepodobne
nebude spliiat podmienky ¢lanku 101 ods. 3, preto sa
z toho dovodu neuplatni skupinovd vynimka. Podniky
vSak maji moznost domdhat sa v individudlnych pripa-
doch w¢innej ochrany podla ¢lanku 101 ods. 3. Strany
dohody musia odovodnit, ze pravdepodobné pozitivne
t¢inky vyplyvaji zo zahrnutia zachovania cien pre dalsi
predaj do dohody a preukdzu, Ze s splnené vietky
podmienky ¢lanku 101 ods. 3. Potom je tlohou Komisie,
aby efektivne postdila pravdepodobné negativne tcinky
na hospodérsku sttaz a spotrebitelov pred rozhodnutim,
¢i st splnené podmienky ¢lanku 101 ods. 3.

Zachovanie cien pre dal$i predaj obmedzuje hospodarsku
sitaz roznymi sposobmi. Po prvé, zachovanie cien pre
dal3i predaj moze napomdhat nekalym praktikdm medzi
dodévatelmi zvySovanim transparentnosti cien na trhu,
¢im sa ulahCuje zistovanie, ¢i sa dodédvatel odchylil od
rovnovéhy dohodnutej v rdmci nekalych praktik znizo-
vanim svojej ceny. Zachovanie cien pre daldi predaj
taktieZ podkopdva motiviciu dodéavatela, aby znizil
ceny pre svojich distribiitorov, pretoze pevne stanovené
ceny pre dalsi predaj mu brdnia, aby mal prospech
z rozsireného predaja. Takyto negativny Gcinok je
obzvlast mozny vtedy, ak ma trh tendenciu k nekalym
praktikdm, napr. ak vyrobcovia vytvoria tzky oligopol,
a ak sa na podstatni cast trhu vztahuji dohody
o zachovani cien pre dalsi predaj. Po druhé, odstranenim
cenovej stitaze v rdmci znacky, zostladenie cien pre dalsi
predaj moze napoméhat nekalym praktikdim medzi kupu-
jicimi, t. j. na drovni distribacie. Silni a dobre zorgani-
zovani distribitori moézu byt schopni dondtit alebo
presvedcit jedného alebo viacerych doddvatelov, aby
pevne stanovili svoje ceny pre dalsi predaj nad droviiou
konkurencie a tym im pomohli dosiahnut dohodnuti
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rovnovdhu alebo ju stabilizovat. Tédto strata cenovej
sutaze sa zdd problematickd najmid, ked je zachovanie
ceny pre dal$i predaj inSpirované kupujicimi, u ktorych
mozno ocakdvat, Ze spolo¢né horizontilne zdujmy
pracujii negativne pre spotrebitelov. Po tretie, zachovanie
cien pre dalsi predaj moze vo veobecnosti viac zmiernit
hospodarsku sttaz medzi vyrobcami ajalebo medzi malo-
obchodnikmi, najmi ked vyrobcovia pouzivaji rovna-
kych distribatorov na distribiciu  svojich vyrobkov
a zachovanie cien pre dal§i predaj uplatiuja vietci
alebo mnohi z nich. Po $tvrté, okamzitym dwcinkom
zachovania cien pre dalsi predaj bude, Ze vietkym
alebo ur¢itym distribatorom bude branené, aby znizili
svoje predajné ceny pre tGto konkrétnu znacku. Inymi
slovami, priamy G¢inok zachovania cien pre dalsi predaj
je zvySenie cien. Po piate, zachovanie cien pre dalsi
predaj moze znizit tlak na marZzu vyrobcu, najmid ked
mé vyrobca problém so zdvizkom, t. j. md zdujem zniZit
ceny tGctované ndslednym distribitorom. V takej situdcii
vyrobca moze uprednostnit odstihlasenie zachovania cien
dalsicho predaja, aby mu to pomohlo zaviazat sa, Ze
nezniZi cenu pre ndslednych distribttorov, a aby znizil
tlak na svoju vlastni marzu. Po Sieste, zachovanie cien
pre dalsi predaj mozZe vykondvat vyrobca s takym
vplyvom na trhu, ktory mu umozni uzatvorit trh mensim
konkurentom. Zvy$end marza, ktori moze zachovanie
cien pre dalsi predaj poskytnit distribitorom, moze
motivovat distribatorov k tomu, aby pri poskytovani
poradenstva zdkaznikom uprednostiiovali urciti znacku
pred znackami konkurentov, aj ked to nie je v zdujme
tychto zdkaznikov, alebo k tomu, aby znacky konku-
rentov vobec nepredavali. Napokon, zachovanie cien
pre dalsi predaj moze znizit dynamiku a inovdcie na
trovni distribtcie. Predchddzanim cenovej sutaze medzi
rozliénymi distribiitormi moéze zachovanie cien pre dalsi
predaj branit efektivnejim maloobchodnikom, aby
s nizkymi cenami vstipili na trh alebo ziskali dostato¢ny
rozsah posobnosti. Moze im tiez branit alebo stazovat,
aby vyuzivali a rozsirovali distribu¢né postupy zaloZené
na nizkych cendch, ako st diskontné subjekty.

Zachovanie cien pre dalsi predaj viak mozZe nielen obme-
dzovat hospoddrsku sifaz, ale moze takisto viest
k zvySeniu G&innosti, najmi ak ide o podnet zo strany
dodévatela, ¢o sa postdi podla ¢lanku 101 ods. 3. Najmi
ked vyrobca uvddza na trh novy vyrobok, zachovanie
cien pre dalsi predaj moze byt uzitocné pocas uvadza-
cieho obdobia, kedy sa zvySuje dopyt, na to, aby nabé-
dalo distribatorov na lepsie zohladnenie zdujmu vyrobcu
propagovat dany vyrobok. Zachovanie ceny pre dalsi
predaj poskytuje distribtitorom prostriedky na zvySovanie
tsilia pri predaji a ak na distribitorov na tomto trhu
posobi tlak zo strany konkurenénych podnikov, to ich
moZe motivovat k tomu, aby rozsirili celkovy dopyt po
vyrobku a aby vyrobok dspesne uviedli na trh, aj
v prospech zdkaznikov (!). Podobne, pevne stanovené
ceny pre dal§i predaj, a nie len maximdlne ceny pre

(") Tym sa predpokladd, Ze dodédvatel nepovazuje za praktické, aby

vsetkym kupujiicim zmluvne ulozil poziadavky na Géinnii propa-
géciu, pozri tiez ods. 107 pism. a).
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dal3i predaj, mdézu byt potrebné na zorganizovanie koor-
dinovanej kratkodobej kampane s nizkou cenou (vo
vého systému alebo podobného distribu¢ného systému
s jednotnou formou distribacie, z ktorej budd mat
prospech aj spotrebitelia. V niektorych pripadoch mézu
maloobchodnici vdaka vy$Sej marze v dosledku zacho-
vania cien pre dal$i predaj poskytovat (dodato¢né) pred-
predajné sluzby, najmid v pripade vyrobkov zalozenych
na skdsenosti alebo zlozitych vyrobkov. Pokial tieto
sluzby vyuzije pri rozhodovani dostatok zikaznikov,
ktori si vSak tovar ndsledne zakipia za niZSiu cenu od
maloobchodnikov, ktori takéto sluzby neposkytuji (a
teda nezndsajti prislusné néklady), m6zu maloobchodnici
poskytujici  vysokokvalitné sluzby obmedzit alebo
ukoncit tieto sluzby, ktoré podporuji dopyt po vyrob-
koch od doddvatela. Zachovanie cien pre dalsi predaj
moze pomoct zabranit takémuto parazitovaniu na distri-
bu¢nej drovni. Strany budd musiet presvedCivo
preukdzat, ze dohoda o zachovani cien pre dalsi predaj
pravdepodobne nielen poskytne prostriedky, ale takisto
bude nabddat k prekonaniu pripadného parazitovania
na tychto sluzbach zo strany maloobchodnikov, a Ze
predpredajné sluzby celkovo prindSaji  spotrebitelom
uzitok, a to v ramci dokazovania, ze boli splnené v3etky
podmienky stanovené v ¢lanku 101 ods. 3.

Na prax odpordcania maloobchodnej ceny dalsiemu
predajcovi alebo pozadovanie od dalsiecho predajcu, aby
re$pektoval maximdlnu cenu pre dalsi predaj sa vztahuje
nariadenie o skupinovej vynimke, ak podiel na trhu dodd-
vatela nepresahuje 30 % prahovt hodnotu, pokial sa tito
cena nerovnd minimdlnej alebo pevnej predajnej cene
v dosledku tlaku ktorejkolvek zo strdn alebo na zdklade
ich podnetov. ZvySok tohto oddielu poskytuje usmer-
nenia pre hodnotenie maximdlnej alebo odporticanej
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ceny v jednotlivych pripadoch v pripade prekrocenia
prahovej hodnoty podielu na trhu a pre pripady odnatia
skupinovej vynimky.

Mozné riziko pre hospodarsku sttaz, ktoré so sebou
prindsaji maximdlne a odportcané ceny je, Ze budi
posobit ako vychodisko pre daldich predajcov a mohla
by ich prijat vdcSina z nich alebo vietci ajalebo Ze maxi-
mélna a odportcané ceny modzu zmiernit hospodarsku
sttaz alebo napomdct nekalym praktikim medzi dodd-
vatelmi.

Dolezitejsim  faktorom pre hodnotenie pripadnych
Gc¢inkov nartsajiicich hospodarsku sataz, pokial ide
o maximdlne alebo odporicané ceny pre dalsi predaj,
je postavenie doddvatela na trhu. Cim silnejsie je posta-
venie doddvatela na trhu, tym vicsie je riziko, Ze maxi-
mélna alebo odporticand cena pre daldi predaj povedie
k viac alebo menej jednotnému uplatiovaniu danej
cenovej hladiny dal§imi predajcami, pretoze ju mozu
vyuzivat ako vychodisko. Mozu povazovat za zlozité
odklonit sa od toho, ¢o sa chdpe ako preferovand cena
pre dal$i predaj navrhovand takymto vyznamnym doda-
vatefom na trhu.

Ked' sa pri maximalnych alebo odportcanych cendch pre
dal3i predaj zistia G¢inky vyrazne nartiajiice hospodarsku
sataz, vznikd otdzka moznej vynimky podla ¢lanku 101
ods. 3. Pre maximdlne ceny pre dal$i predaj méze byt
obzvlast relevantny priaznivy G¢inok opisany v odseku
107 pism. f) (predchddzanie problému dvojitej margina-
lizdcie). Stanovenie maximdlnej ceny pre dalsi predaj
moze takisto napomoct tomu, aby prislusnd znacka
doraznejsie sufazila s ostatnymi znackami, vrdtane
vyrobkov pod svojou vlastnou znackou, distribuovanych
tym istym distribitorom.




