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1.1.

Uvob
Ulel a rozsah pésobnosti

V tychto usmerneniach sa ustanovuju zasady na posudzovanie dohod medzi
podnikmi, rozhodnuti zdruzenych podnikov a zosuladenych postupov (dalej
spolo¢ne len ,,dohody*), ktoré sa tykaju horizontalnej spoluprace v zmysle ¢lanku
101 Zmluvy o fungovani Europskej tnie (d’alej len ,,clanok 101°). Spoluprica ma
,horizontdlnu povahu“ vtedy, ak ide o dohodu medzi skutocnymi alebo
potencidlnymi konkurentmi. Tieto usmernenia sa okrem toho vzt'ahuju aj na dohody
o horizontalnej spolupraci medzi nekonkurentmi, napriklad medzi dvomi
spolocnostami, ktoré pdsobia na tom istom trhu s vyrobkami, avSak pdsobia na
roznych geografickych trhoch bez toho, aby boli potencidlnymi konkurentmi.

Dohody o horizontalnej spolupraci mozu viest’ k znaénym hospodarskym prinosom,
najmid ak sa v nich spajaju dopliajoce sa &innosti, schopnosti alebo aktiva.
Horizontalna spoluprdca moze byt prostriedkom delenia sa o riziko, uspory
nakladov, zvySovania investicii, spolo¢ného vyuzivania know-how, zvySovania
kvality a rozmanitosti vyrobkov a rychlejSieho zavadzania inovacii.

Na druhej strane mézu dohody o horizontdlnej spolupraci viest k problémom s
hospodarskou sutazou. K tomu dochadza napriklad vtedy, ak sa zmluvné strany
dohodnu na urceni cien alebo objemu produkcie, na rozdeleni trhov, alebo ak
spoluprdca umozni zmluvnym strandm uchovat’ si, ziskat’ alebo zvysit’ trhovu silu a
tym negativne ovplyvni trh, pokial ide o ceny, produkciu, inovacie alebo
rozmanitost’ a kvalitu vyrobkov.

Hoci Komisia uznava prinosy, ktoré moézu priniest dohody o horizontéalnej
spolupraci, musi zabezpecit, aby sa zachovala efektivha hospodarska sutaz. V
¢lanku 101 sa stanovuje pravny ramec na vyrovnané posudzovanie, v ramci ktorého
sa beri do uvahy obmedzujice ucinky na hospodarsku sutaz, ako aj ucinky v
prospech hospodarskej stitaze.

Ucelom tychto usmerneni je poskytnit’ analyticky ramec pre najbeZnejsie druhy
dohdd o horizontalnej spolupraci; usmernenia sa zaoberaji dohodami o vyskume a
vyvoji, dohodami o vyrobe vratane dohdd o subdodavkach a dohod o Specializacii,
dohodami o ndkupe, dohodami o komercializacii, dohodami o Standardizacii vratane
Standardnych zmluv a dohodami o vymene informacii. Tento ramec je predovsetkym
zalozeny na pravnych a ekonomickych kritériach, ktoré poméhaju analyzovat
dohodu o horizontalnej spolupraci a prislusny kontext. Ekonomické kritéria, akymi
st napriklad trhova sila zmluvnych stran a iné faktory tykajice sa Struktiry trhu,
predstavuju kl'a¢ovy prvok posudzovania vplyvu na trh, ktory pravdepodobne bude
mat’ dohoda o horizontalnej spolupraci, a v tom pripade aj posudzovania v zmysle
¢lanku 101.

Tieto usmernenia sa uplatiuji na najbeznejSie druhy dohdd o horizontélnej
spolupraci bez ohl'adu na uroven integracie, ktorti prinasaju, s vynimkou operacii,
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10.

1.

ktoré predstavujii koncentraciu v zmysle ¢lanku 3 nariadenia o fuziach', ako je to
napriklad v pripade plne funk&nych spoloénych podnikov?).

Vzhl'adom na potencialne velky pocet druhov a kombindcii horizontalnej spoluprace
a trhovych okolnosti, v ktorych pdsobia, je nemozné poskytnit’ konkrétne odpovede
pre kazdy mozny scendr. Sucasné usmernenia, ktoré vychadzaju z pravnych a
ekonomickych kritérii, maji pomdhat podnikom pri posudzovani zluciteI'nosti
jednotlivej dohody o spolupraci s ¢lankom 101. Tieto kritéria vSak nepredstavuju
kontrolny zoznam, ktory je mozné uplatiiovat’ mechanicky. Kazdy pripad sa musi
posudzovat’ na zaklade jeho vlastnych skuto¢nosti, ktoré si moézu vyzadovat pruzné
uplatiiovanie tychto usmernent.

Kritéria stanovené v tychto usmerneniach sa uplatiiuju na dohody o horizontélnej
spolupraci, ktoré sa tykaju tovarov a sluzieb (spolu len ,,produkty*). Tieto
usmernenia dopliiaji nariadenie o skupinovej vynimke pre vyskum a vyvoj’ a
nariadenie o skupinovej vynimke pre Specializaciu.

Napriek tomu, Ze tieto usmernenia obsahuju urcité odkazy na kartely, nemajt za ciel’
poskytovat akékol'vek odporacania, pokial ide o to, ¢o predstavuje a co
nepredstavuje kartel, ako ho definuje rozhodovacia prax Komisie a judikatira
Studneho dvora Eurdpskej tnie.

Pojem ,konkurent” sa v tychto pravidlach pouziva vo vyzname skutoény aj
potencidlny konkurent. Dve spolo¢nosti sa povazuju za skutocnych konkurentov, ak
poOsobia na tom istom relevantnom trhu. Spolo¢nost’ sa povazuje za potencialneho
konkurenta druhej spolocnosti, ak je pri absencii dohody a v pripade malé¢ho a
staleho narastu relativnych cien pravdepodobné, ze tato prva spolocnost’ by v
kratkom Casovom obdobi vynalozila d’alSie potrebné investicie alebo iné potrebné
naklady spojené s preorientovanim sa, aby mohla vstipit' na relevantny trh, na
ktorom posobi druha spolo¢nost’. Toto posudzovanie musi vychadzat z dostato¢ne
objektivnych dévodov, ¢isto teoreticka moznost’ vstupu na trh nie je dostatotna.’

Spolocnosti, ktoré tvoria sucast’ toho istého ,,podniku‘ v zmysle ¢lanku 101 ods. 1, sa
podl'a tychto pravidiel nepovazuju za konkurentov. Clanok 101 sa uplatiiuje len na
dohody medzi nezavislymi podnikmi. V pripade, ze jedna spoloc¢nost’ (,,materska
spolo¢nost™) uplatituje rozhodujuci vplyv nad druhou spolo¢nostou (,,dcérska

spolo¢nost™), tvoria jeden hospodarsky subjekt, a preto su stcastou toho istého

Nariadenie Rady (ES) ¢. 139/2004 o kontrole koncentracii medzi podnikmi, U.v.EUL 24, 29.1.2004,
s. 1.

Pozri ¢lanok 3 ods. 4 nariadenia o fizidch; so zretelom na pojem tUplne funkénych spolocnych
podnikov, to znamend, spolo¢nych podnikov, ktoré trvalo vykonéavaju vsetky funkcie samostatného
hospodarskeho subjektu, pozri konsolidované oznamenie Komisie o pravomoci, U. v. EU C 95,
16.4.2008. s. 1, odseky 91 — 109 (,,konsolidované oznamenie o pravomoci*).

Nariadenie Komisie (ES) €. [...] o uplatiiovani ¢lanku 101 ods. 3 Zmluvy o fungovani Eurdpskej Ginie na
kategérie dohdd o vyskume a vyvoji, U. v. EU L [...] (,,nariadenie o skupinovej vynimke pre vyskum a
vyvoj).

Nariadenie Komisie (ES) €. [...] o uplatiiovani ¢lanku 101 ods. 3 Zmluvy o fungovani Eur6pskej unie
na kategérie dohdd o $pecializacii, U. v. EU L [...] (,nariadenie o skupinovej vynimke §pecializacie®).
Pozri oznamenie Komisie o definicii relevantného trhu na ucely prava hospodarskej sutaze
Spolocenstva, U.v. ES C372,9.12.1997, s. 5, odsek 24 (,;ozndmenie o definicii trhu®); pozri aj trinastu
spravu Komisie o politike hospodarskej sutaze, odsek 55, a rozhodnutie Komisie vo veci 1V/32.009,
Elopak/Metal Box-Odin, U. v. ES L 209, 8.8.1990, s. 15.
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podniku.® To isté plati pre sesterské spolo¢nosti, to znamend, pre pobocky, nad
ktorymi uplatiluje rozhodujici vplyv tad istd materskd spolocnost. Preto sa
nepovazuju za konkurentov, dokonca aj ked’ posobia na tych istych geografickych
trhoch s produktmi. Ked’ze spolocny podnik tvori sti¢ast’ jedného podniku s kazdou
materskou spolo¢nost'ou, ktoré nad nim spolo¢ne vykondvaju rozhodujuci vplyv a
G¢innu  kontrolu’, ¢&lanok 101 sa neuplatiiuje na dohody medzi materskymi
spolocnostami a takym spoloénym podnikom za predpokladu, Ze vytvorenim
spoloéného podniku nedoslo k poruseniu prava EU v oblasti hospodarskej sut’aze.
Clanok 101 by sa vSak mohol uplatiiovat na dohody medzi materskymi
spolocnostami mimo rozsahu pdsobnosti spolo¢ného podniku a so zretelom na
dohodu medzi materskymi spolo¢nost’ami o vytvoreni spolo¢ného podniku.

Dohodami, ktoré uzatvaraju podniky pdsobiace na roznej uUrovni vyroby alebo
distribu¢ného retazca, to znamena, vertikalnymi dohodami, sa v zasade zaobera
nariadenie o skupinovej vynimke pre vertikilne obmedzenia® a pokyny na
uplatiiovanie vertikalnych obmedzeni.” Napriek tomu v miere, v akej sa vertikalne
dohody, ako napriklad dohody o distribucii, uzatvdraji medzi konkurentmi, sa
ucinky takejto dohody na trh a pripadné problémy v oblasti hospodarskej sut'aze
mozu podobat’ tym, ktoré vznikaji pri horizontadlnych dohodach. Preto je potrebné
vertikdlne dohody medzi konkurentmi posudzovat’ podl'a zdsad uvedenych v tychto
pravidlach.'” Ak by bolo potrebné posudzovat' také dohody aj podl'a nariadenia o
skupinovej vynimke a pokynov na uplatiovanie vertikadlnych obmedzeni, osobitne sa
to uvedie v prislusnej kapitole tychto usmerneni. V pripade, Ze taky odkaz chyba,
budu sa uplatiiovat’ len nasledujuce kapitoly tychto usmerneni.

V dohodidch o horizontdlnej spolupraci sa mdzu kombinovat rozne stupne
spoluprace, napriklad vyskum a vyvoj s vyrobou a/alebo s komercializaciou jeho
vysledkov. Tieto usmernenia sa vo vSeobecnosti vztahuju aj na také dohody.
Nevyhnutny stavebny prvok takej integrovanej spoluprace, ktory sa nachadza na
najvyssej urovni, urcuje, ktord kapitola sucasnych usmerneni sluzi ako vychodiskovy
bod pre posudzovanie prislusnej dohody ako celku. Vo vSeobecnosti, takto stanovena

Pozri napriklad vec C-73/95, Viho, Zb. 1996, s. 1-5457, odsek 51. Vykonavanie rozhodujuceho vplyvu
zo strany materskej spoloc¢nosti nad spravanim dcérskej spolocnosti mozno predpokladat’ v pripade
dcérskych spolocnosti, ktoré sit v uplnom vlastnictve; pozri napriklad vec 107/82, AEG, Zb. 1983, s.
3151, odsek 50; vec C-286/98 P, Stora, Zb. 2000, s. 1-9925, odsek 29; alebo vec C-97/08 P, Akzo, Zb.
2009, zatial’ neuvedené, odseky 60 a nasl. V pripade, Ze existuje nickol’ko materskych spolo¢nosti,
vykonavanie rozhodujiiceho vplyvu tymito spoloénostami mozno predpokladat’ vtedy, ak kontroluju
vSetky akcie v spolo¢nom podniku a ak z konkrétnych dokazov vyplyva, Ze maji spolo¢nu riadiacu
pravomoc; pozri vec T-314/01, Avebe, Zb. s. 11-3085, odseky 138 a 139.

Pozri vec T-314/01, Avebe, citovanu v poznamke pod Ciarou €. 6, odseky 138 a 139. Pokial ide o pojem
kontroly, pozri konsolidované ozndmenie Komisie o pravomoci citované v poznamke pod ciarou €. 2,
odseky 11 az 82.

Nariadenie Komisie (EU) &. 330/2010 o uplatiiovani &lanku 101 ods. 3 Zmluvy o fungovani Eurdpskej
Ginie na kategorie vertikalnych dohdd a zostiladenych postupov, U. v. EU L102, 23.4.2010, s. 2.
U.v.EUCI...].

Neuplatiuje sa to v pripadoch, ked’ konkurenti uzatvoria nereciprocnt vertikalnu dohodu a i) dodavatel’
je vyrobcom a distributérom tovaru, zatial ¢o kupujici je distributérom a nie je konkurujicim
podnikom na trovni vyroby, alebo ii) dodavatel’ je poskytovatel'om sluzieb na niekolkych trovniach
obchodu, zatial' ¢o kupujuci poskytuje svoj tovar alebo sluzby na maloobchodnej irovni a nie je
konkurujucim podnikom na tej urovni obchodu, na ktorej nakupuje zmluvné sluzby. Také dohody sa
posudzuji vyluéne podl'a nariadenia o skupinovej vynimke a pokynov na uplatiovanie vertikalnych
obmedzeni (pozri ¢lanok 2 ods. 4 nariadenia o skupinovej vynimke pre vertikalne obmedzenia,
citovaného v poznamke pod ¢iarou €. 8).
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kapitola sa komplexne zaobera vSetkymi stupnami takej integrovanej spoluprace.
Jednako, posudzovanie tychto ¢innosti sa vo vSeobecnosti robi aj s prihliadnutim na
problémy hospodarskej sut'aze a prislusné vysvetlenia uvedené v kapitolach, ktoré sa
tykaju €innosti integrovanej spoluprace orientovanych smerom nadol. Pokial’ ide o
uplatnitel'né ,,bezpe¢né zény“, na celil integrovanu spolupracu sa uplatiiuju len
bezpecné zony uvedené v kapitole, ktora sa tyka ,,nevyhnutného stavebného prvku,
ktory sa nachadza na najvyssej rovni.

Napriklad na vychodiskovy bod analyzy dohody o horizontdlnej spolupraci, ktora
zahriiuje vysledky spolo¢ného vyskumu a vyvoja a spolo¢nej vyroby, by sa za
zvycajnych okolnosti vzt'ahovala kapitola o ,,dohodach o vyskume a vyvoji*, ked’ze
spolo¢na vyroba sa méze uskutocnit’ len vtedy, pokial’ je ispesny spolocny vyskum a
vyvoj. Z toho vyplyva, ze vysledky spolo¢ného vyskumu a vyvoja st pre naslednu
spolo¢nu vyrobu rozhodujuce. Dohodu o vyskume a vyvoji tak mozno povazovat’ za
nevyhnutnej$i stavebny prvok spoluprédce, ktory sa nachddza na najvys$Sej urovni.
Toto posudenie by sa zmenilo, ak by sa strany zapojili do spolo¢nej vyroby v
kazdom pripade, to znamend, bez ohl'adu na spolo¢ny vyskum a vyvoj. V tomto
pripade by sa mozné obmedzujice ucinky na hospodarsku sutaz a ucinky spoluprace
v prospech hospodarskej sitaze v prevaznej miere tykali spolo¢nej vyroby a dohoda
by sa preto skiimala podla zasad stanovenych v ¢asti o ,,dohodach o vyrobe®.

Clanok 101 sa uplatiiuje len na tie dohody o horizontlnej spolupraci, ktoré mozu
ovplyvnit' obchod medzi ¢lenskymi Statmi. Nasledujuce zasady o uplatnitel'nosti
¢lanku 101 sa preto zakladaju na predpoklade, Ze dohoda o horizontdlnej spolupraci
mdze do znacnej miery ovplyvnit’ obchod medzi ¢lenskymi $tatmi.

Posudzovanie podrla ¢lanku 101, ako sa opisuje v tychto usmerneniach, je bez vplyvu
na mozné subezné uplatiiovanie ¢lanku 102 Zmluvy na dohody o horizontélnej
spolupraci.!

Tieto usmernenia nemaju vplyv na vyklad, ktory méze poskytnat’ vSeobecny sud a
Sudny dvor Europskej unie vo vztahu k uplatiovaniu ¢lanku 101 na dohody o
horizontalnej spolupraci.

Tieto usmernenia nahradzaju horizontalne pravidla, ktoré Komisia uverejnila v roku
2001'%, a neuplatiiuji sa do tej miery, pokial’ sa uplatiuju predpisy $pecifické pre
dané odvetvie, ako je to v pripade uré&itych dohdd, pokial’ ide o polnohospodarstvo',
dopravu'* alebo poistovnictvo'®. Komisia bude aj nad’alej sledovat vykonavanie

Pozri vec T-51/89, Tetra Pak I, Zb. 1990, s. 11-309, odseky 25 a nasl. a usmernenie o prioritaich Komisie
v oblasti presadzovania prava pri uplatiiovani ¢lanku 82 Zmluvy o ES na pripady zneuZzivania
dominantného postavenia podnikov na vylu¢enie konkurentov z trhu, U. v. EU C 45, 24.2.2009, s. 7
(,,usmernenie o ¢lanku 82°).

Pravidla uplatiiovania ¢lanku 81 Zmluvy o zaloZeni ES na dohody o horizontalnej spolupréci, U. v. ES
C 3,6.1.2001, s. 2.

Nariadenie Rady (ES) ¢. 1184/2006, ktorym sa uplatiiuju urcité pravidla hospodarskej sutaze na
produkciu polnohospodarskych vyrobkov a obchodovanie s nimi, U. v. EU L 214, 4.8.2006, s. 7.
Nariadenie Rady (ES) ¢. 487/2009 o uplatiiovani ¢lanku 81 ods. 3 Zmluvy na urcité kategorie dohdd a
zostladenych postupov v odvetvi leteckej dopravy, U. v. EU L 148, 11.6.2009, s. 1; nariadenie Rady
(ES) €. 169/2009 o uplatiiovani pravidiel hospodarskej stitaze v zelezniCnej, cestnej a vnutrozemskej
vodnej doprave, U. v. EU L 61, 5.3.2009, s. 1; nariadenie Rady (ES) ¢. 246/2009 o uplatiiovani ¢lanku
81 ods. 3 zmluvy na urcité kategdrie dohdd, rozhodnuti a zostladenych postupov medzi spolocnost'ami
linkovej namornej dopravy (konzorciami), U. v. EU L 79, 25.3.2009, s. 1; nariadenie Komisie (ES) ¢.
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19.

1.2.

20.

21.

nariadenia o skupinovej vynimke pre vyskum a vyvoj a nariadenia o skupinovej
vynimke pre $pecializaciu'® a tychto usmerneni, pricom bude vychadzat z trhovych
informdcii od aktérov a od vnutrostatnych organov pre hospodarsku sitaz a moze
tieto usmernenia prehodnotit’ z hladiska buduceho vyvoja a vyvijajucich sa
poznatkov.

Vieobecné usmernenia o uplatiiovani &lanku 81 ods. 3'7 obsahujii vieobecné
usmernenia k vykladu ¢lanku 101. Sucasné usmernenia sa preto musia vykladat
zhodne so v§eobecnymi usmerneniami.

Zakladné zasady na posudzovanie podPla ¢lanku 101

Posudzovanie podla ¢lanku 101 pozostava z dvoch krokov. Prvy krok podla ¢lanku
101 ods. 1 spociva v posudeni, ¢i predmet dohody medzi podnikmi, ktord moéze
ovplyvnit’ obchod medzi ¢lenskymi §tatmi, je v rozpore s hospodarskou sutazou,
alebo ma skutodné & potencidlne'® obmedzujiice Gginky na hospodarsku sutaz.
Druhym krokom podla ¢lanku 101 ods. 3, ktory sa stane aktudlnym len v pripade, ze
sa zisti, ze dohoda obmedzuje hospodarsku sttaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1, je
stanovit’ vyhody v prospech hospodarskej stitaze, ktoré dohoda prinésa, a posudit,, ¢i
tieto ucinky v prospech hospodarskej sutaze prevazia nad obmedzujicimi ucinkami
na hospodarsku sutaz."”” Vyvazovanie obmedzujucich uginkov a uéinkov v prospech
hospodarskej sutaze sa uskutociiuje vylu¢ne v ramci stanovenom ¢lankom 101 ods.
32 V pripade, 7e Gginky v prospech hospodarskej sitaze neprevazia nad
obmedzenim hospodarskej sutaze, sa v ¢lanku 101 ods. 2 stanovuje, ze dohoda sa
automaticky stava neplatnou.

Statne organy v uréitych pripadoch nabadajii podniky, aby uzatvarali dohody o
horizontélnej spolupraci s cielom dosiahnut’ ciel’ verejnej politiky prostrednictvom
samoregulacie. Pravidla hospodarskej stitaze sa uplatiiuji aj nad’alej, ak vnatrostatne
pravne predpisy nevylucuju akykol'vek priestor na sitazné spravanie dotknutych
podnikov. Inymi slovami, skutocnost, Ze Statne organy podporuja, schvaluju alebo
garantuju dohodu o horizontalnej spolupraci, neznamend, ze dohoda je pripustna

823/2000 o uplatiiovani ¢lanku 81 ods. 3 Zmluvy na uréité kategérie dohdd, rozhodnuti a zosuladenych
postupov medzi spoloénostami linkovej namornej dopravy (konzorciami), U. v. ES L 100, 20.4.2000, s.
24, naposledy zmenené a doplnené nariadenim Komisie (ES) ¢. 611/2005, U. v. EU L 101, 20.04.2005,
s. 10; usmernenia o uplatiiovani ¢lanku 81 Zmluvy o ES na sluzby namornej dopravy, U. v. EU C 245,
26.9.2008, s. 2.

Nariadenie Komisie (EU) &. 267/2010 o uplatiiovani &lanku 101 ods. 3 Zmluvy o fungovani Eurpskej
tinie na niektoré kategorie dohdd, rozhodnuti a zostladenych postupov v odvetvi poistovnictva, U. v.
EUL 83, 31.3.2010, s. 1.

Citované v poznamkach pod ¢iarou ¢. 3 a 4.

Usmernenia Komisie o uplatiovani ¢lanku 81 ods. 3 zmluvy, U.v. EUCI101, 27.4.2004, s. 97.

Clanok 101 ods. 1 zakazuje skutoné aj potencialne G&inky nar$ajiice hospodéarsku sutaz; pozri napr.
vec C-7/95 P, John Deere, Zb. 1998, s. 1-3111, odsek 77; vec C-238/05, Asnef-Equifax, Zb. 2006, s. I-
11125, odsek 50.

Pozri spojené veci C-501/06 P et al, GlaxoSmithKline, Zb. 2009 zatial neoznamené, odsek 95.

Pozri vec T-65/98, Van den Bergh Foods, Zb. 2003, s. 11-4653, odsek 107; vec T-112/99, Métropole
télévision (M6) a dalsi, Zb. 2001, s. 11-2459, odsek 74; vec T-328/03, O2, Zb. 20006, s. 11-1231, odseky
69 a nasl., kde stid prvého stupiia (teraz: vSeobecny sid) rozhodol, Ze len v presnom rameci ¢lanku 101
ods. 3 mozno vyvazit’ aspekty obmedzovania, podporujuce a narasajiice hospodarsku sutaz.
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1.2.1

22.

23.

24.

25.

podla ¢lanku 101.*' Dohody viak neobmedzuji hospodarsku sutaz, ak pravne
predpisy vytvaraji pravny ramec, ktory vylucuje vSetky moZnosti sutazného
spravania zmluvnych stran.”? Dotknuté podniky st okrem toho chranené pred
vSetkymi doésledkami poruSovania ¢lanku 101 v pripade, Ze vnutroStitne pravne
predpisy vyzaduju, aby sa zacastnovali na spravani naruSajicom hospodarsku sut'az
3 alebo ak $tatne organy na ne vyvijajii neprekonatelny tlak, aby tak konali.** Kazdy
pripad sa musi posudzovat’ podla jeho vlastnej skutkovej podstaty v sulade so
vSeobecnymi zasadami stanovenymi d’alej v texte.

Clanok 101 ods. 1

Clanok 101 ods. 1 zakazuje dohody, ktorych ciefom alebo u¢inkom je obmedzit™

hospodarsku sut’az.
i) Obmedzenie hospodarskej sutaze prostrednictvom ciela

Obmedzenia hospodarskej sutaze prostrednictvom ciela si obmedzenia, ktoré na
zéklade ich samotnej povahy maju potencial obmedzit' hospodarsku stutaz. Dalsie
usmernenia, pokial’ ide o pojem obmedzenia hospodarskej sutaze prostrednictvom
ciel'a, moZno néjst’ vo vieobecnych usmerneniach™.

ii) Obmedzujuce ucinky na hospodarsku sutaz

V pripade, ze dohoda o horizontalnej spolupraci neobmedzuje hospodarsku sttaz
prostrednictvom ciela, musi sa skumat, ¢i ma zna¢né obmedzujuce ucinky na
hospodérsku sitaz. Musia sa zohladnit’® skuto¢né aj potencidlne U¢inky. Inymi
slovami, dohoda musi mat prinajmensom pravdepodobné ucinky naruSajuce
hospodarsku sut’az.

Pokial’ md mat’ dohoda obmedzujice ucinky na hospodarsku sut'az v zmysle ¢lanku
101 ods. 1, musi mat’ skutocny alebo pravdepodobny znaény nepriaznivy vplyv na
najmenej jeden z ukazovatel'ov hospodarskej sut'aze na trhu, ako je cena, produkcia,
kvalita produktov, rozmanitost’ produktov alebo inovacia. Dohody mézu mat také
ucinky prostrednictvom znaéné¢ho obmedzenia hospodarskej sutaze medzi
zmluvnymi stranami dohody alebo medzi ktoroukol'vek zmluvnou stranou a tretimi
stranami. Znamena to, Zze dohoda musi obmedzit' nezavislost zmluvnych stran,

21

22

23

24

25

26

Pozri vec C-198/01, CIF, Zb. 2003, s. 1-8055, odseky 56 — 58; spojené veci T-217/03 a T-245/03,
French Beef, Zb. 2000, s. 11-4987, odsek 92; vec T-7/92, Asia Motor France II, Zb. 1993, s. 11-669,
odsek 71; a vec T-148/89, Tréfilunion, Zb. 1995, s. 11-1063, odsek 118.

Tato moznost’ bola predmetom dokladného vykladu; pozri napriklad spojené veci 209/78 a dalsi, Van
Landewyck, Zb. 1980, s. 3125, odseky 130 — 134; spojené veci 240/82 a dalsi, Stichting
Sigarettenindustrie, Zb. 1985, s. 3831, odseky 27 — 29 a spojené veci C-359/95 P a C-379/95 P,
Ladbroke Racing, Zb. 1997, s. 1-6265, odseky 33 a nasl..

Najmenej dovtedy, kym sa neprijme rozhodnutie o neuplatiiovani vnuatrostatnych pravnych predpisov a
toto rozhodnutie sa nestane kone¢nym; pozri vec C-198/01, CIF, citovanu v poznamke pod ¢iarou €. 20,
odseky 54 a nasl.

Vec C-198/01, CIF, citovana v poznamke pod Ciarou €. 20, odsek 54; vec T-387/94, Asia Motor France
11, 7Zb. 1996, s. 11-961, odsek 65.

Na tcely tychto usmerneni pojem ,,obmedzenie hospodarskej sutaze*
hospodarskej sutaze.

Citované v poznamke pod ¢iarou €. 17

zahriiuje zabranenie a narusenie

10

SK



SK

26.

27.

28.

29.

30.

pokial’ ide o rozhodovanie,”’ a to bud’ v dosledku zavizkov obsiahnutych v dohode,
ktoré upravuji trhové sprdvanie najmenej jednej zo zmluvnych stran, alebo
prostrednictvom ovplyvnenia trhového spravania najmenej jednej zo zmluvnych
stran vyvolanim zmeny v jej motivacii.

Obmedzujuce ucinky na hospodarsku sitaz v ramci relevantného trhu sa
pravdepodobne vyskytnu v pripade, ak by zmluvné strany v ddsledku dohody boli
schopné vyhodne zvysit cenu alebo obmedzit' produkciu, inovéciu, kvalitu alebo
rozmanitost’ produktov. Bude to zavisiet’ od niekol’kych faktorov, ako je povaha a
obsah dohody, miera, do akej strany jednotlivo alebo spolo¢ne disponuji uréitym
stupiiom trhovej sily alebo ho nadobudli, a nakol’ko dohoda prispieva k vytvoreniu,
zachovaniu alebo posilneniu tejto trhovej sily alebo umoziuje zmluvnym stranam
vyuzivat' taku trhovu silu. Aby boli obmedzujuce ucinky na hospodarsku stutaz
pravdepodobné, mali by sa o¢akavat’ s primeranym stupiiom pravdepodobnosti.

Posudenie, ¢i dohoda o horizontdlnej spolupraci ma obmedzujice ucinky na
hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1, sa musi uskuto¢nit’ v porovnani so
skutocnym pravnym a ekonomickym kontextom, v ktorom by doslo k hospodarske;j
sut'azi pri neexistencii dohody so vsetkymi jej udajnymi obmedzeniami, (to znamena,
pri neexistencii dohody za danych okolnosti (ak uz sa realizovala) alebo tak, ako sa
planovala (ak sa esSte nerealizovala) v Case posudzovania). S cielom preukazat
skutocné alebo potencidlne obmedzujuce U¢inky na hospodérsku sit'az je potrebné
vziat' do Gvahy konkurenciu medzi zmluvnymi stranami a konkurenciu tretich stran,
najméd skuto¢ni alebo potencidlnu konkurenciu, ktora by existovala v pripade
absencie dohody. V tomto porovnani sa neberie do uvahy ziadne potencialne
zvysenie efektivnosti, ktoré by dohoda priniesla, pretoZe toto sa bude posudzovat’ len
podla ¢lanku 101 ods. 3.

V dobsledku toho dohody o horizontdlnej spolupraci medzi konkurentmi, ktori by
neboli schopni nezdvisle uskuto¢nit’ projekt alebo ¢innost, na ktorti sa vztahuje
spolupraca, obyc¢ajne nebudt vyvolavat’ obmedzujuce G¢inky na hospodarsku sutaz v
zmysle ¢lanku 101 ods. 1, pokial’ by nemohli uskuto¢nit’ projekt s menej prisnymi
obmedzeniami.

Vseobecné usmernenie so zretelom na pojem obmedzenia hospodarskej sutaze na
zéklade u¢inku moZno najst’ vo vieobecnych usmerneniach.”® V tychto odsekoch sa
uvadzajii d’alSie usmernenia Specifické pre posudzovanie dohdd o horizontalnej
spolupraci.

Dohody o horizontalnej spolupréci a horizontalne fizie

Analyza dohdd o horizontdlnej spolupraci ma urcité spolo¢né prvky s analyzou
horizontalnych fuzii, ktora sa tyka potencidlnych obmedzujticich uc¢inkov, najma
pokial’ ide o spolo¢né podniky. Medzi uplne funkénymi spolo¢nymi podnikmi, na
ktoré sa vztahuje nariadenie o fuzidch®’, a spoloénymi podnikmi, ktoré nie sii uplne

27

28
29

Pozri vec C-7/95 P, John Deere, citovani v poznamke pod ¢iarou ¢. 18, odsek 88; vec C-238/05, Asnef-
Equifax, citovanu v poznamke pod Ciarou €. 18, odsek 51.

Citované v poznamke pod ¢iarou €. 17.

Citované v poznamke pod ¢iarou €. 1.
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31.

32.

33.

34.

funkéné a posudzuju sa podl'a ¢lanku 101, Casto existuje len jemna deliaca Ciara. Ich
ucinky vSak moézu byt dost’ podobné.

Povaha a obsah dohody

Povaha a obsah dohody sa tykaju faktorov, ako je oblast’ a ciel' spolupréce,
konkurenény vztah medzi zmluvnymi stranami a miera, do akej spajaju svoje
¢innosti. Tieto faktory urcuju, aky druh moznych problémov hospodarskej sutaze
mdze vyplyvat’ z dohody o horizontalnej spolupraci.

Dohody o horizontdlnej spoluprdci moézu obmedzovat® hospodarsku sutaz
niekol’kymi spdsobmi. Dohoda méze:

— byt vyhradnd v tom zmysle, Ze napriklad v doésledku zmluvnych povinnosti
obmedzuje moznost’ zmluvnych stran navzdjom si konkurovat’ alebo konkurovat’
tretim strandm ako nezavislé hospodarske subjekty alebo ako zmluvné strany
inych konkuren¢nych dohod;

— vyzadovat, aby zmluvné strany prispeli takymi aktivami, Ze sa ich nezavislost’,
pokial’ ide o rozhodovanie, zna¢ne obmedzi, alebo

— ovplyvnit’ finanénu zainteresovanost’ zmluvnych stran takym spdsobom, Ze sa ich
nezavislost’, pokial' ide o rozhodovanie, zna¢ne znizi. Na ucely posudenia je
relevantnd finan¢na zainteresovanost na dohode ale takisto financna
zainteresovanost’ vo vzt'ahu k d’al§im zmluvnym stranam dohody.

Potencidlnym uc¢inkom takych dohod moéze byt zanik hospodarskej sitaze medzi
zmluvnymi stranami dohody. Konkurenti mézu takisto mat’ prospech zo znizenia
konkurenéného tlaku, ktory vyplyva z dohody, a moZu preto povazovat’ za vynosné,
ak zvysia ceny. Znizenie tychto konkurenénych obmedzeni moze viest’ k zvySeniam
cien na relevantnom trhu. Také faktory, ako napriklad, ¢i maju zmluvné strany
dohody vysoké podiely na trhu, ¢i st vyrovnanymi konkurentmi, ¢i zakaznici maju
obmedzené moznosti, pokial' ide o zmenu dodavatel'ov, ¢i je nepravdepodobné, Ze
konkurenti zvySia dodavky, ak sa ceny zvysia, a ¢i je jedna zo zmluvnych stran
dohody ddlezitou konkurencnou silou, su vSetky relevantné na ucely posudenia
dohody z hladiska hospodarskej sut'aze.

Dohoda o horizontalnej spolupraci moze takisto:

— viest k prezradeniu komercne citlivych informécii a tym aj k zvySeniu
pravdepodobnosti koordinacie medzi zmluvnymi stranami v oblasti alebo mimo
oblasti spoluprace a/alebo

— mat’ za nasledok zna¢ny stupent zhodnosti ndkladov, takze zmluvné strany mozu
l'ahSie koordinovat’ trhové ceny a produkciu. Mohlo by k tomu dgjst, ak by na
oblast’ spoluprace, ako je napriklad vyroba a ndkup, pripadal vysoky podiel
variabilnych nékladov zmluvnych strdn na relevantnom trhu a strany by do
znacnej miery spajali svoje ¢innosti v oblasti spoluprace. K tomu dochadza
napriklad v pripade, ked’ spolocne vyrdbaju alebo nakupuji dolezity
medziprodukt alebo vysoky podiel celkovej produkcie kone¢ného produktu.

12
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35.

36.

37.

38.

39.

40.

41.

Horizontalna dohoda preto modze znizit’ ich nezéavislost’ v oblasti rozhodovania a v
dosledku toho zvysit' pravdepodobnost, Ze podniky budii koordinovat svoje
spravanie, aby dosiahli dohodnuty vysledok, ale moze tiez sposobit, ze koordinacia
sa v pripade podnikov, ktoré sa koordinovali uz predtym, stane 'ahSou, stabilnejSou a
ucinnejSou, a to bud’ tym, ze sa koordinacia upevni, alebo im umozni dosiahnut’ este
vysSie ceny.

Niektoré dohody o horizontalnej spolupraci, ako st napriklad dohody o vyrobe a
dohody o Standardizacii, mdzu tieZ vyvolavat’ obavy zo zabranenia pristupu na trh
narusajuceho hospodarsku sutaz.

Trhova sila a d’alSie charakteristiky trhu

Trhova sila je schopnost udrzat ceny so ziskom nad konkurencieschopnymi
urovilami v priebehu urcitého ¢asového obdobia alebo udrzat” vyrobu so ziskom z
hl'adiska mnozstiev vyrobkov, kvality a rozmanitosti vyrobkov alebo inovacie pod
konkurencieschopnymi troviiami v priebehu urcitého ¢asového obdobia.

Na trhoch s fixnymi nakladmi musia podniky stanovovat cenu nad svojimi
variabilnymi vyrobnymi ndkladmi, aby si zabezpecili konkurencieschopnu
navratnost’ svojich investicii. Samotnd skuto¢nost, ze podniky stanovuju vyssie ceny,
ako su ich variabilné ndklady, preto nie je zndmkou toho, Ze hospodarska sut'az na
trhu dobre nefunguje a ze podniky maju trhovua silu, ktorda im umoziuje stanovit
cenu nad konkurencieschopnou troviiou. Ked’ st obmedzenia stitaze nedostatocné,
aby sa ceny, vyroba, inovacia, kvalita a rozmanitost vyrobkov udrzali na
konkurencieschopnych trovniach, vtedy podniky disponuju trhovou silou v zmysle
¢lanku 101 ods. 1.

Vznik, zachovanie alebo posilnenie trhovej sily moze byt vysledkom obmedzene;j
hospodarskej sitaze medzi zmluvnymi stranami dohody. Mo6ze byt tiez vysledkom
obmedzenej hospodarskej sutaze medzi ktoroukol'vek so zmluvnych stran a tretimi
stranami, napriklad preto, lebo dohoda vedie k zabraneniu pristupu konkurentov na
trh v rozpore s hospodarskou sutazou alebo preto, ze zvySuje nédklady konkurentov a
obmedzuje ich schopnost’ efektivne sut’azit’ so zmluvnymi stranami.

Trhova sila je otazkou stupna. Stupeii trhovej sily, ktory sa vyzaduje, pokial’ ide o
zistenie porusenia podla ¢lanku 101 ods. 1 v pripade dohdod, ktoré obmedzuju
hospodarsku stut’az prostrednictvom ucinku, je mensi ako stupen trhove;j sily, ktory sa
vyzaduje, pokial’ ide o zistenie dominancie podla ¢lanku 102, kedy sa vyzaduje
znacny stupen trhovej sily.

Vychodiskom analyzy je postavenie zmluvnych strdn na trhoch ovplyvnenych
spolupracou. Na vykonanie tejto analyzy je potrebné definovat relevantné trhy, ktoré
sa maju definovat’ s pouzitim metodiky ozndmenia Komisie o definicii trhu®®. V
pripadoch, ked’ ide o S$pecifické typy trhov, ako napriklad nakupny trh alebo trh
technologii, sa tieto pravidla doplnia.

30

SK

Pozri oznamenie o definicii trhu citované v poznamke pod Ciarou €. 5.
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42.

43.

44,

45.

1.2.2.

46.

Ak maju zmluvné strany nizky spoloény podiel na trhu®', nie je pravdepodobné, e
by dohoda o horizontdlnej spolupraci mala za nésledok obmedzujice ucinky na
hospodarsku stitaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1 a obycajne nie je potrebna ziadna
d’al$ia analyza. Ak jedna z dvoch zmluvnych stran md iba bezvyznamny podiel na
trhu a ak nevlastni dolezité zdroje, dokonca ani vysoky spolo¢ny podiel na trhu sa
obycajne nebude povazovat za zndmku obmedzovania hospodarskej sutaze na
trhu.** Vzhl'adom na rozmanitost dohdd o horizontalnej spolupraci a rozne éinky,
ktoré mozu vyvolat’ v roznych trhovych situaciach, je nemozné stanovit’ vieobecny
limit podielu na trhu, pri prekroc¢eni ktorého by bolo mozné predpokladat’ znacnu
trhovu silu na spoésobenie obmedzujucich G¢inkov na hospodarsku sut’az.

V zavislosti od postavenia zmluvnych stran na trhu a koncentréacie trhu je potrebné
zvazovat takisto d’alSie faktory, ako st stabilita trhovych podielov v Case, prekazky
vstupu a pravdepodobnost’ vstupu na trh a protichodna sila nakupcov/dodavatelov.

Za normdlnych okolnosti Komisia v konkuren¢nej analyze pouzije aktualne podiely
na trhu.*®> V primeranej miere sa viak méze brat’ do uvahy aj urdity buduci vyvoj,
napriklad v suvislosti s odchodom z relevantného trhu, so vstupom na relevantny trh
alebo s expanziou na relevantnom trhu. Ak su podiely na trhu premenlivé, napriklad
ked’ je trh charakteristicky velkymi a ndrazovymi dodavkami, moézu sa vziat do
uvahy historické tidaje. Historické idaje o zmenéch trhovych podielov mozu byt
zdrojom uzito¢nych informacii o konkuren¢nom procese a o pravdepodobnej buduce;j
dolezitosti jednotlivych konkurentov napriklad tak, Ze poukazu, ¢i spolo¢nosti
ziskavaju alebo stracaji podiel na trhu. Komisia za kazdych okolnosti interpretuje
podiely na trhu vo svetle pravdepodobnych trhovych podmienok, napriklad ak je trh
vel'mi dynamicky alebo jeho Strukttra premenliva v dosledku inovacii alebo rastu.

V pripade, ze vstup na trh je dostatocne jednoduchy, nepredpoklada sa, ze by dohoda
vyvolala obmedzujice ucinky na hospodarsku sttaz. Na to, aby bol vstup na trh
posudeny ako dostatocné konkurenéné obmedzenie pre zmluvné strany dohody, sa
musi preukazat’, ze je dostatocne pravdepodobny, v€asny a dostato¢ne G¢inny na to,
aby zabranil alebo zmaril akékol'vek potencidlne obmedzujice ucinky dohody.
Analyza vstupu moze byt ovplyvnend existenciou dohdd. Pravdepodobné alebo
mozné ukoncenie dohody méze ovplyvnit’ pravdepodobnost’ vstupu.

Clanok 101 ods. 3

Posudenie obmedzeni prostrednictvom ciela alebo u¢inku podla ¢lanku 101 ods. 1 je
len jednou stranou analyzy. Druhou stranou, ktord sa odzrkadl'uje v ¢lanku 101 ods.
3, je posudenie ucinkov obmedzujucich dohdd v prospech hospodarskej sutaze. Ak
sa v jednotlivych pripadoch preukaze obmedzenie hospodarskej sutaze v zmysle
¢lanku 101 ods. 1, na obhajobu sa mozno dovolavat’ ¢lanku 101 ods. 3. Podl'a clanku

31

32

33

To, ¢o sa povazuje za ,,nizky spolo¢ny podiel na trhu“ zavisi od druhu prislusnej dohody a méze sa
odvodit od prahov ,bezpecnych zon“ uvedenych v roznych kapitolach tychto usmerneni a
vseobecnejsie z oznamenia Komisie o dohodach mensieho vyznamu, ktoré neobmedzuji vyznamne
hospodarsku sutaz podla ¢lanku 81 ods. 1 Zmluvy o zaloZeni Eurdopskeho spolocenstva (de minimis),
U.v.ESC 368,22.12.2001, s.. 13 (,,o0znamenie de minimis*).

V pripade viac ako dvoch konkurentov musi byt potom kolektivny podiel vSetkych spolupracujicich
konkurentov podstatne vyssi ako podiel jediného najvéacsieho zucastneného konkurenta.

Pokial’ ide o vypocet podielov na trhu, pozri aj oznamenie o definicii trhu citované v poznamke pod
¢iarou €. 5, odseky 54 — 55.

14

SK



SK

47.

48.

49.

50.

2 nariadenia &. 1/2003** dokazné bremeno podlFa ¢lanku 101 ods. 3 spoliva na
podniku(-och), ktory(-¢) sa dovolava(-ju) vyhody pravidla o vynimke. Faktické
argumenty a dokazy, ktoré poskytne(-ni) podnik(-y), musia preto umoznit’ Komisii,
aby dospela k presvedceniu, Ze je dostatocne pravdepodobné, ze prisluSna dohoda
vyvola uéinky podporujuce hospodarsku sut’az, alebo nie.”

Uplatiiovanie pravidla o vynimke podla c¢lanku 101 ods. 3 podlieha Styrom
kumulativnhym podmienkam, dvom kladnym a dvom zapornym:

— dohoda musi prispievat k zlepSeniu vyroby alebo distriblcie tovaru, alebo k
podpore technického alebo hospodarského pokroku, to znamen4, vedie k zvySeniu
efektivnosti,

— obmedzenia musia byt nevyhnutné na dosiahnutie tychto cielov, to znamena,
zvySenie efektivnosti,

— spotrebitelia musia dostat’ spravodlivy podiel z vyslednych vyhod, to znamena,
zvySenie efektivnosti dosiahnuté prostrednictvom nevyhnutnych obmedzeni sa
musi v dostatocnej miere preniest’ na spotrebitelov. Z toho dévodu zvySenie
efektivnosti, ktoré prindsa prospech len pre zmluvné strany dohody, nie je
postacujuce. Na ucely tychto usmerneni pojem ,spotrebitelia” zahtna
potencialnych a/alebo skutoénych zdkaznikov zmluvnych strdn dohody, a

— dohoda nesmie poskytovat’ strandm moznost’ vylicenia hospodarskej sutaze v
suvislosti s podstatnou ¢astou prislusnych produktov.

V pripade, Ze sa splnia tieto Styri podmienky, mozno usudit’, ze obmedzujuce u¢inky
na hospodarsku sutaz, ktoré sposobila dand dohoda, su vyvazené jej Ucinkami v
prospech hospodarskej stitaze a spotrebitelia su takto odSkodneni za nepriaznivé
ucinky obmedzeni hospodarskej sutaze.

V oblasti dohod o horizontalnej spolupraci sa uplatiiujii nariadenia o skupinovej
vynimke, ktoré vychddzaja z ¢lanku 101 ods. 3, pokial’ ide o dohody o vyskume a
vyvoji*® a dohody o $pecializacii (vratane spoloénej vyroby)®’. Tieto nariadenia o
skupinovej vynimke vychadzaju z predpokladu, Ze v dohodach o vyskume a vyvoji a
v dohodach o $pecializacii moze byt’ spojenie dopliajucich sa schopnosti alebo aktiv
zdrojom znacného zvysenia efektivnosti. Mdze to platit’ aj v pripade inych druhov
dohod o horizontalnej spolupraci. Analyza Uc€innosti jednotlivych dohdd podla
&lanku 101 ods. 3 je preto do velkej miery otazkou stanovenia dopliajucich sa
schopnosti a aktiv, ktoré kazda zo zmluvnych stran vlozi do dohody, a hodnotenia, ¢i
je vysledna uc¢innost’ takd, aby boli splnené podmienky ¢lanku 101 ods. 3.

Doplhajiice sa schopnosti a aktiva mozu vyplynuat’ z dohdd o horizontalnej spolupraci
v roznych forméach. Dohoda o vyskume a vyvoji mdze spojit’ rézne moznosti
vyskumu, ktoré umoznia zmluvnym strandm lacnejsie vyrabat’ kvalitnejSie vyrobky a

34

35

36
37

Nariadenie Rady (ES) ¢. 1/2003 o vykonavani pravidiel hospodarskej sutaze stanovenych v ¢lankoch
81 a 82 zmluvy, U.v. ES L 1, 4.1.2003, s. 1 (,,nariadenie &. 1/2003).

Pozri napr. spojené veci C-501/06 P et al., GlaxoSmithKline, citované v poznamke pod ¢iarou ¢. 19,
odseky 93 —95.

Nariadenie o skupinovej vynimke pre vyskum a vyvoj citované v poznamke pod ¢iarou €. 3.

Nariadenie o skupinovej vynimke $pecializacie citované v poznamke pod ¢iarou €. 4.
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51.

52.

1.3.

53.

2.1.

54.

55.

56.

skratit’ ¢as, za ktory sa tieto vyrobky dostant na trh. Dohoda o vyrobe méze umoznit
zmluvnym stranam, aby dosiahli Uspory z rozsahu alebo Uspory zo sortimentu, ktoré
by nemohli dosiahnut’ individualne.

Dohody o horizontalnej spolupraci, ktoré nezahfiiaju spojenie dopliajucich sa
schopnosti alebo aktiv, s menSou pravdepodobnostou povedu k zvySeniu
efektivnosti, ktoré prindSa vyhody pre spotrebitelov. Také dohody mozu znizit
duplicitu urcitych nakladov, napriklad preto, Ze je mozné vylucit' urcité fixné
naklady. Je v§ak menej pravdepodobné, Ze uspory fixnych nakladov vo v§eobecnosti
prinesu spotrebitel'om vyhody ako napriklad uspory variabilnych alebo marginalnych
nakladov.

DalSie usmernenia, pokial’ ide o uplatiiovanie kritérii ¢lanku 101 ods. 3 zo strany
Komisie, mozno néjst’' vo vieobecnych usmerneniach.™®

Struktiira tychto usmerneni

V dalsich kapitolach tychto usmerneni sa najprv stanovia niektoré vSeobecné zasady
na posudenie vymeny informacii, ktoré sa rovnako uplatiiuji na vsetky druhy dohéd
o horizontalnej spolupraci spojenych s vymenou informécii. Kazda z nasledujacich
kapitol tychto usmerneni sa bude zameriavat’ na jeden konkrétny druh dohody o
horizontdlnej spolupraci. V kazdej kapitole sa na Specificky druh prislusnej
spoluprace bude uplatinovat’ analyticky ramec opisany v bode 1.2, ako aj vSeobecné
zasady vymeny informadcii.

VSEOBECNE ZASADY POSUDZOVANIA VYMENY INFORMACII Z HIADISKA
HOSPODARSKEJ SUTAZE

Vymedzenie pojmu a rozsah posobnosti

Ucelom tejto kapitoly je poskytniit’ usmernenia k posudeniu vymeny informacii z
hl'adiska hospodarskej stitaze. Vymena informacii moze mat’ rézne formy, ako je
napriklad priama delba udajov medzi konkurentmi, vymena informacii
prostrednictvom spolo¢nej agentiry (napriklad obchodného zdruzenia), tretej
strany™ alebo prostrednictvom zverejnenia.

Clanok 101 sa na vymenu informécii vztahuje len v pripade, ak tato vymena zaklad4
dohodu, zosuladeny postup alebo rozhodnutie zdruZenia podnikov alebo je ich
stcastou.

V stlade s judikatarou Sudneho dvora Europskej tnie sa pojem zosuladeny postup
vztahuje na formu koordinacie medzi podnikmi, prostrednictvom ktorej je prakticka

38
39

40

Citované v poznamke pod ¢iarou €. 16.

Vymena informécii prostrednictvom tretich stran mé6ze napriklad zahfiat’ nepriamu vymenu informacii
prostrednictvom organizacie pre vyskum trhu alebo prostrednictvom dodavatelov alebo
maloobchodnych predajcov zmluvnych stran.

Zverejnenie sa vztahuje na vymenu strategickych informacii medzi skupinou konkurentov napriklad na
spolo¢nej internetovej stranke alebo na publikacie, ktoré sa tykaju strategickych reakcii (a
prisposobenia vlastnych oznameni) na oznamenia konkurentov, ktoré by sa mohli osvedcit’ ako stratégia
na dosiahnutie spolo¢nej dohody o podmienkach koordinécie.
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57.

58.

59.

spolupraca medzi nimi vedome nahradend rizikami hospodérskej sitaze bez toho, zZe
by dosiahla etapu, v ktorej sa uzatvara riadna dohoda®. V pripade, Ze neexistuje
ziadna dohoda o vymene informadcii, bude sa musiet individudlne posudit’, ¢i je
mozné zistit, Ze ide o zosuladeny postup alebo ¢i napriklad v pripade pravidelného
Sirenia informéacii o spolo¢nosti ide o skuto¢ne jednostrannu akciu, ktord nepatri do
rozsahu pdsobnosti &lanku 101 ods. 1+,

Vymena informacii sa uskutoCnuje v roznych kontextoch. Existuji dohody,
rozhodnutia zdruZeni podnikov alebo zostladené postupy, v ramci ktorych sa
vymienaju informécie a hlavna ekonomicka funkcia spo¢iva vo vymene samotnych
informdcii (napriklad vymena tabuliek o umrtnosti). Vymena informacii moéze byt
okrem toho stcastou iné¢ho druhu horizontalnej dohody (napriklad zmluvné strany
dohody o vyrobe spolo¢ne vyuzivaji urcité informécie o nakladoch). Postdenie
naostatok uvedeného druhu vymeny informacii by sa malo uskuto¢nit’ v spojeni s
postudenim prislusnej dohody o horizontalnej spolupréci.

Vymena informacii je vel'mi Casto v prospech hospodarskej sutaze, pretoze moze
viest, napriklad, k intenzifikacii hospodarskej sutaze alebo k vyraznému zvySeniu
efektivnosti. Napriek tomu, v situdciach, v ktorych vymena informdcii umozni
podnikom, aby boli informované o trhovych stratégidch svojich konkurentov, to
moze mat’ za nasledok obmedzujiice uginky na hospodarsku sataz* Vysledok
vymeny informécii, pokial’ ide o hospodérsku sttaz, zavisi od charakteristik trhu, na
ktorom sa vymena uskutoc¢iiuje (ako je napriklad koncentracia, transparentnost,
stabilita, zlozitost’ atd’.) a aj od druhu informacii, ktoré su predmetom vymeny, ¢o
modze pozmenit prislusné trhové prostredie smerom k prostrediu podliehajucemu
koordin4cii.

Oznamovanie informacii medzi konkurentmi méze predstavovat’ dohodu, zostladeny
postup alebo rozhodnutie zdruZenia podnikov s cielom stanovenia cien alebo
rozdelenia si trhov alebo spotrebitelov. Tieto druhy vymen informécii nesu riziko, ze
budu predmetom presetrovania a v konecnom dosledku bude za ne udelend pokuta
ako kartelom.* Vymena informécii tiez méze umoznit’ implementaciu kartelu tym,
ze umozni spolo¢nostiam, aby monitorovali, ¢i ucastnici dodrziavaji dohodnuté
podmienky. Tieto druhy vymen informacii sa budu posudzovat’ ako sucast’ kartelu.*’

41

42

43
44

45

Pozri napriklad vec C-8/08, T-Mobile Holandsko, Zb. 2009, s. 1, zatial’ neoznamené, odsek 26; spojené
veci C-89/85 et al., Wood Pulp, Zb. 1993, s. 1307, odsek 63.

Ak vsak len jeden podnik zverejni informacie a iny(-¢) podnik(-y) ich akceptuje(-1), tiez moze ist’ o
zosuladeny postup. Pozri napriklad spojené veci T-25/95 atd’., Cimenteries CBR a dalsi/Komisia, Zb.
2000, s. 11491, odsek 1849: ,[...] pojem zosuladeny postup v skutocnosti neznamend existenciu
vzdajomnych kontaktov [...]. Tato podmienka je splnend, ak jeden konkurent odhali svoje budiice zamery
alebo sprdavanie na trhu druhému konkurentovi, ked o to druhy konkurent poziada alebo ak to
prinajmensom akceptuje.”

Pozri vec C-7/95 P, John Deere, citovana v poznamke pod ¢iarou ¢. 17, odsek 88.

Treba vziat' do uvahy, Ze aby sa zistilo, Ze zostladeny postup ma ciel v rozpore s hospodarskou
sut'azou, nemusi existovat’ priame spojeniec medzi tymto postupom a cenami G¢tovanymi koneénym
spotrebitel'om; pozri vec C-8/08, T-Mobile Holandsko, citovan v poznamke pod Ciarou ¢. 41, odsek 39.
Ako sa uvadza v odseku 9 tychto usmerneni, ked’ze tieto pravidla obsahuji urcité odkazy na kartely,
nemaju za ciel’ poskytovat’ akékol'vek usmernenia, pokial’ ide o to, ¢o predstavuje a ¢o nepredstavuje
kartel, ako ho definuje rozhodovacia prax Komisie a judikatira vSeobecného sudu a Sudneho dvora
Euroépskej tnie.
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Posudzovanie podla ¢lanku 101 ods. 1
Hlavné problémy hospodarskej sutaze

Na zaklade skutoc¢nosti, ze sa zistila existencia dohody, zosuladeného postupu alebo
rozhodnutia zdruZenia podnikov, sa v tychto odsekoch uvéadzaji hlavné problémy
hospodarskej sttaze, ktoré sa tykaju vymen informacii.

Dohodnuty vysledok

Vymena komercne citlivych (to znamend, zo strategického hladiska uzito¢nych)
informdcii modze viest' prostrednictvom zvySovania transparentnosti na trhu ku
koordindcii (to znamena, prisposobeniu) konkuren¢ného spravania podnikov a mdze
mat’ za nasledok obmedzujice ucinky na hospodarsku sttaz. Méze k tomu dojst’
prostrednictvom réznych kanélov:

Jeden spdsob spociva v tom, Ze podniky moZu prostrednictvom vymeny informacii
dospiet k spolocnej dohode o podmienkach koordindcie, ¢o moze viest k
dohodnutému vysledku na trhu. Vymena informacii méze vyvolavat vzajomne
zhodné ocakavania, pokial’ ide o neistoty, ktoré existuju na trhu. Na zaklade toho
mozu spolocnosti dospiet’ k spolo¢nej dohode o podmienkach koordinacie svojho
konkuren¢ného spravania, dokonca aj bez konkrétnej dohody o koordinacii. Vymena
informdcii o zameroch, pokiall ide o budlice spravanie, s najvicSou
pravdepodobnostou umozni spolo¢nostiam dosiahnut’ taku spolo¢ni dohodu.
Informacie o sucasnom spravani, ktoré odhaluji zadmery, pokial' ide o buduce
spravanie, vsak takisto mozu byt’ v tejto suvislosti vel'mi uzito¢né.

Dal$im kanalom, prostrednictvom ktorého moze mat’ vymena informacii za nasledok
obmedzujice ulinky na hospodarsku sitaz, je zvySovanie vnutornej stability
dohodnutého vysledku na trhu. Mo6zZe tak urobit’ najmé tym, Ze umozni za¢astnenym
spolo¢nostiam, aby monitorovali odchylky. Konkrétne, vymena informacii moze
spOsobit’, Zze trh sa stane dostatoCne transparentnym, aby umoznil dohodnutym
spolo¢nostiam v dostato¢nej miere monitorovat’, ¢i sa iné spolo¢nosti odchyl'uji od
dohodnutého vysledku, a dozvediet' sa tak, kedy maju podniknat’ protiopatrenia.
Taky monitorovaci mechanizmus moze predstavovat vymena sucasnych, ako aj
minulych udajov. Tento mechanizmus mdze umoznit podnikom, aby dosiahli
dohodnuty vysledok na trhoch, na ktorych by to inak neboli schopné urobit’, alebo
moze zvysit stabilitu dohodnutého vysledku, ktory uz na trhu existuje (pozri priklad
3). Ako vSak uz bolo vysvetlené v predchddzajuocom texte, v pripade, ze
mechanizmus monitorovania je sucastou kartelu, bude sa posudzovat’ ako sucast’
tohto kartelu a povazuje sa za obmedzenie hospodarskej sutaze prostrednictvom
ciel’a.

Tretim kanalom, prostrednictvom ktorého moéze vymena informacii viest k
obmedzujicim U¢inkom na hospodarsku sutaz, je zvySovanie vonkajSej stability
dohodnutého vysledku na trhu. Vymeny informacii, ktoré sposobujui, ze trh sa stdva
dostatocne transparentnym, moézu umoznit dohodnutym spolo¢nostiam, aby
monitorovali, kde a kedy sa nové spolocnosti pokusaji vstipit na trh, a tak umoznit’,
aby sa dohodnuté spolo¢nosti zamerali na nového tcastnika trhu. Tato skutocnost’ sa
moze takisto uviest' do stiladu s obavami o zabraneni pristupu na trh v rozpore s
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65.

66.

2.2.2.

67.

68.

hospodarskou sutazou, ktoré¢ sa uvadzaju v d’alSom texte. Vymena sucasnych aj
minulych Gidajov mdze predstavovat’ taky monitorovaci mechanizmus.

Zabranenie pristupu na trh v rozpore s hospodarskou sutazou

Vyluénad vymena informacii by mohla mat’ za nasledok zabranenie pristupu na ten
isty trh, na ktorom sa uskutoc¢niuje vymena, v rozpore s hospodarskou sut'azou. Moze
k tomu dojst, ked sa v dosledku vymeny komercne citlivych informécii dostanu
nepridruzeni konkurenti do znacne znevyhodneného postavenia z hladiska
hospodarskej sutaze v porovnani so spolo¢nostami zdruzenymi v ramci systému
vymeny. Tento druh zabranenia pristupu na trh je mozny len vtedy, ak su prislusné
informdcie vel'mi strategické pre hospodarsku sitaz a vztahuji sa na podstatnt Cast’
relevantného trhu.

Nie je mozné vylucit, ze vymena informadcii tiez mdze viest’ k zabraneniu pristupu
tretich stran na relevantny trh, narGSajicemu hospodarsku sutaz. Napriklad
prostrednictvom nadobudnutia dostatocnej trhovej sily mézu byt zmluvné strany,
ktoré si vymienaju informéacie na dodavatel'skom trhu, schopné zvysit cenu
kl'icového komponentu na trhu smerom k spotrebitelom. Tym by mohli zvysit
naklady svojich konkurentov na spotrebitel'skom trhu, ¢o by mohlo mat’ za nasledok
zabranenie pristupu na trh v rozpore s hospodarskou stitazou.

Obmedzenie hospodarskej sutaze prostrednictvom ciela

Vymena informdcii o zdmeroch, pokial’ ide o budtice spravanie v suvislosti s cenami
alebo mnozstvami®®, s najvicSou pravdepodobnostou povedie k dohodnutému
vysledku. Vzajomné informovanie o takych zdmeroch méze umoznit’ konkurentom,
aby dosiahli spolo¢nu vys$siu uroven cien bez toho, Ze by sa vystavili riziku straty
podielu na trhu alebo zacatia cenovej vojny pocas obdobia prispésobovania sa
novym cenam. Okrem toho, je menej pravdepodobné, Ze tento druh vymeny
informdcii sa uskutociiuje z ddvodov v prospech hospodarskej sttaze.

Vymeny informacii o individualizovanych udajoch tykajicich sa planovanych
buducich cien alebo mnozstiev medzi konkurentmi by sa preto mali povazovat’ za
obmedzenie hospodarskej stitaze prostrednictvom ciel'a v zmysle ¢lanku 101 ods. 1
7 Uplatiiuje sa to tieZ na vymeny informacii o su¢asnom spravani, ktoré prezradza
zamery, pokial' ide o budlce spravanie, a na pripady, ked kombinéacia réznych
druhov udajov umoznuje priame odvodenie planovanych buducich cien alebo
mnozstiev. Nemd to vplyv na skutoCnost, Zze moézu existovat’ iné druhy vymen
informacii (najma sukromné individualizované vymeny medzi konkurentmi o cenach
a podieloch na trhu), ktorych cielom je obmedzit’ hospodéarsku sitaz na trhu, o by
sa obvykle povazovalo za obmedzenie prostrednictvom ciel’a. Tieto druhy vymeny
informdcii nestl so sebou riziko, Ze sa stanil predmetom preSetrovania a ze budua
nakoniec pokutované ako kartely™.

46

47
48

Informécie o planovanych budicich mnozstvach by mohli napriklad obsahovat’ planovany buduci

predaj, podiely na trhu, uzemia alebo zoznamy zékaznikov.

Pojem ,,planované budice ceny* je vysvetleny v priklade 1.
Treba vziat' do Gvahy, Ze na to, aby sa zistilo, Ze zosuladeny postup ma protisitazny ciel’, nie je

potrebna existencia priameho prepojenia medzi tymto postupom a cenami uctovanymi kone¢nym

spotrebitel'om; pozri vec C-8/08, T-Mobile Holandsko, citovanl v poznamke pod Ciarou €. 42, odsek 39.

19

SK



SK

2.2.3.

69.

70.

71.

72.

Obmedzujuce ucinky na hospodarsku sutaz

Pravdepodobné ucinky vymeny informdcii na hospodarsku sttaz (s vynimkou
vymeny individualizovanych udajov o planovanych budicich cenach alebo
mnozstvach alebo inych vymen, ktoré sa povazuju za obmedzenia hospodarskej
stitaze prostrednictvom ciel’a) sa musia analyzovat’ individualne, pretoze vysledky
posudzovania zavisia od kombindcie faktorov Specifickych pre jednotlivé pripady.
Pri posudzovani sa musia porovnavat’ pravdepodobné ucinky vymeny informadcii s
konkuren¢nou situdciou, ktord by prevladala v pripade absencie vymeny
informacii*’. Ak ma mat’ vymena informacii obmedzujuce u¢inky na hospodarsku
sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1, musi byt pravdepodobné, Zze méa vyznamny
nepriaznivy vplyv na jeden (alebo niekolko) z ukazovatel'ov hospodarskej sutaze,
ako je napriklad cena, produkcia, kvalita produktov, rozmanitost’ produktov alebo
inovacia. To, ¢i vymena informacii bude mat obmedzujuce ucinky, zavisi od
ekonomickych podmienok na relevantnych trhoch a aj od charakteristiky informacii,
ktoré su predmetom vymeny.

Urcité trhové podmienky moéZu ulah¢it’ dohodu o koordinacii a jej udrzanie z
interného ¢i externého hladiska. Vymeny informécii na takych trhoch moézu mat’
ucinky, ktoré s viac obmedzujice v porovnani s trhmi s rozdielnymi podmienkami.
Napriek tomu aj v pripadoch, ked’ st trhové podmienky také, Zze udrzat’ koordinaciu
skor, ako dojde k vymene, je tazké, vymena informécii mdze zmenit' trhové
podmienky tak, Zze po vymene bude koordinacia mozna — napriklad prostrednictvom
zvySenia transparentnosti na trhu, znizenia zlozitosti trhu, vyrovnania nestability
alebo vyvazenia asymetrie. Z tohto dovodu je dolezité, aby sa obmedzujuce ucinky
vymeny informacii posudzovali v kontexte pociatoénych trhovych podmienok a aj v
kontexte toho, ako vymena informacii tieto podmienky meni. Bude v tom zahrnuté
najmd posudenie Specifickych charakteristik prislusného systému, jeho ucel a
podmienky pristupu k nemu a ucast’ v iom, ako aj druh vymienanych informacii — ¢i
su to napriklad verejné alebo doverné informacie, suthrnné alebo podrobné, historické
alebo sti¢asné — pravidelnost’ vymeny informécii a jej vyznam na stanovenie cien,
objemy alebo podmienky sluzby’’. Pre dané posudenie su relevantné tieto faktory.

i) Pokrytie trhu

Podniky zapojené do vymeny informacii musia pokryvat dostatocne velku cast
relevantného trhu, aby bolo pravdepodobné, Ze tito vymena ma zna¢né obmedzujice
ucinky na hospodarsku stt'az. Inak by konkurenti, ktori sa nez¢astiiuju na vymene
informdcii, mohli obmedzit' akékol'vek spravanie zapojenych podnikov narusajuce
hospodarsku sutaz. Stanovenim cien pod koordinovanou uroviiou cien by napriklad
spolocnosti, ktoré nie si prepojené v rdmci systému vymeny informacii, mohli
ohrozit’ vonkajSou stabilitu dohodnutého vysledku.

Z teoretického hl'adiska nie je mozné definovat to, ¢o predstavuje ,,dostato¢ne vel'ku
cast’ trhu®, a bude to zavisiet' od konkrétnych skutocnosti kazdého pripadu a aj od
druhu prislusnej vymeny informdcii. Ak sa vSak vymena informécii uskutociiuje v
kontexte in¢ho druhu dohody o horizontalnej spolupréci a neprekrauje ramec toho,
¢o je potrebné na jej implementaciu, pokrytie trhu, ktoré nedosahuje limity podielov

49
50

Vec C-7/95 P, John Deere/Komisia, citovana v poznamke pod ¢iarou €. 18, odsek 76.
Vec C-238/05, Asnef-Equifax, citovana v poznamke pod ¢iarou €. 18, odsek 54.
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na trhu stanovené v prislusnej kapitole tychto usmerneni, v nariadeni o skupinove;j
vynimke alebo v oznameni de minimis>' vztahujicom sa k prislusnému druhu
dohody, obvykle nebude dostatocne vel'ké, aby vymena informécii vyvolala
obmedzujice U¢inky na hospodarsku sutaz.

ii) Charakteristiky trhu

Podniky s vac¢Sou pravdepodobnost’ou dosiahnu dohodnuty vysledok na trhoch, ktoré
su dostato¢ne transparentné, koncentrované, jednoduché, stabilné a symetrické.
Vymena informécii vSak takisto moéze umoznit spolo¢nostiam, aby dosiahli
dohodnuty vysledok v inych situaciach na trhu, v ktorych by ho v pripade chybajtce;j
vymeny informdcii neboli schopné dosiahnut. Vymena informdcii méze ulahcit
dosiahnutie dohodnutého vysledku prostrednictvom zvySenia transparentnosti na
trhu, znizenia zloZitosti trhu, vyrovnania nestability alebo vyvédzenia asymetrie. V
tejto suvislosti konkuren¢ny vysledok vymeny informécii nezavisi len od prvotnych
charakteristik trhu, na ktorom sa vymena uskutoc¢iiuje (ako je napriklad koncentracia,
transparentnost’, stabilita, zlozitost' atd’.), ale takisto od toho, ako moze druh

Y , . RTPT . . .5 52
vymienanych informadcii tieto charakteristiky zmenit’.

Dohodnuté  vysledky su pravdepodobnejSie na transparentnych trhoch.
Transparentnost’ méze ul'ah¢it’ nekalu sut'az tym, ze umozni podnikom spolo¢ne sa
dohodnut’ na podmienkach koordindcie alebo/a tym, Ze zvysi internil a externi
stabilitu nekalej sutaze. Vymena informacii moze zvysit' transparentnost, a tym aj
obmedzit’ neistoty, pokial’ ide o strategické premenné hospodarskej sut'aze (napriklad
ceny, vyroba, dopyt, ndklady atd’.). Cim nizsia je predo$la Giroven transparentnosti na
trhu, tym vac¢siu hodnotu méze mat’ vymena informacii pri dosahovani dohodnutého
vysledku. Je v8ak menej pravdepodobné, Ze vymena informacii, ktord malo prispieva
k transparentnosti na trhu, bude mat znacné negativne uUCinky ako vymena
informdcii, ktora vyznamne zvySuje transparentnost’. Preto pravdepodobnost’ toho, Ze
informdcie budi mat’ znacné negativne ucinky, bude urCovat’ kombinacia predosle;j
urovne transparentnosti a toho, ako vymena informacii tato turoven zmeni.
Predchadzajuci stupeni transparentnosti medzi inym zavisi od poctu tcastnikov trhu a
od povahy transakcii, ktoré sa mézu pohybovat’ od verejnych transakcii po doverné
dvojstranné rokovania medzi kupujicimi a predavajicimi. KIa¢ovym prvkom pri
hodnoteni zmeny v Urovni transparentnosti na trhu je urcenie toho, do akej miery
modzu podniky vyuzit' informécie, ktoré maji k dispozicii, na stanovenie krokov
svojich konkurentov.

Pevné oligopoly m6zu umoznit’ dosiahnutie dohodnutého vysledku na trhu, pretoze
je jednoduchsie, aby sa mensi pocet spolo¢nosti spolo¢ne dohodol na podmienkach
koordinacie a sledoval porusenie pravidiel koordinécie. Pri menSom pocte podnikov
je takisto véacsia pravdepodobnost’ udrzatel'nosti dohodnutého vysledku. V pripade
koordinacie vacsieho poctu podnikov su vynosy z porusenia pravidiel koordinacie
vicsie, pretoze prostrednictvom podhodnotenia cien je mozné ziskat’ vacsi podiel na
trhu. Vynosy z dohodnutého vysledku su zaroven mensie, pretoze v pripade vacsieho
poctu podnikov podiel na vynosoch z dohodnutého vysledku klesd. Vymeny

51
52

Citované v poznamke pod ¢iarou €. 31.

Treba poznamenat, ze diskusia uvedend v dalSom texte nie je Uplnym zoznamom prislusnych
charakteristik. Trh m6éze mat’ iné charakteristiky, ktoré st dblezité pri stanovovani urcitych vymen
informacii.
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informadcii na takych trhoch s véa¢Sou pravdepodobnostou vyvolaju zna¢né negativne
ucinky, ako keby ich vyvolali prostrednictvom zvySenia transparentnosti alebo
upravou trhového prostredia inym sposobom (pozri dalej v texte), mézu ulahéit
koordinaciu a monitorovanie medzi va¢§im poctom spolo¢nosti ako v pripade ich
absencie.

Podnikom sa moéze zdat, Ze je tazké dosiahnut’ dohodnuty vysledok v zlozitom
trthovom prostredi. Vyuzitie vymeny informacii vSak moéze také prostredie
zjednodusit. V zloZitom trhovom prostredi je obvykle potrebna vécSia vymena
informdcii na dosiahnutie spolo¢nej dohody o podmienkach koordinécie a sledovanie
poruSovania pravidiel koordindcie. M6ze byt napriklad l'ahSie dosiahnut’” dohodnuty
vysledok, pokial’ ide o cenu jediného homogénneho produktu, ako v pripade stoviek
cien na trhu s mnohymi diferencovanymi produktmi. Napriek tomu je mozné, Ze aby
spolocnosti obisli tazkosti spojené s dosiahnutim dohodnutého vysledku v pripade
vel'kého poctu cien, mdézu si vymienat’ informdcie s cielom zaviest' jednoduché
pravidla stanovovania cien (napriklad orienta¢né cenové body).

Dohodnuté vysledky su pravdepodobnejsie, ak st podmienky dopytu a ponuky
relativne stabilné.” V nestabilnom prostredi moze byt pre spolognost’ zlozité zistit),
¢i je pokles obratu dosledkom celkovej nizkej urovne dopytu, alebo dosledkom toho,
ze konkurent ponuka osobitne nizke ceny, a preto je tazké udrzat dohodnuty
vysledok. V tomto kontexte mdze premenlivy dopyt, vyznamny vnutorny rast
niektorych spolo¢nosti na trhu alebo c¢asty vstup novych spolo¢nosti na trh
znamenat’, Ze suasnd situacia nie je dostatocne stabilna a koordindcia je
nepravdepodobna.”* Vymena informacii v uréitych situaciach moze sluzit' na udely
zvySovania stability na trhu a tym méze umoznit’ dosiahnutie dohodnutého vysledku
na trhu. Koordindcia moze byt zlozitejSia aj na trhoch, kde st doélezité inovacie,
pretoze najmi vyznamné inovacie mdézu umoznit’ jednej spolocnosti ziskat’ voci
konkurentom zna¢nu vyhodu. V zaujme udrzatelnosti dohodnutého vysledku by
reakcie tretich stran, napriklad sucasnych alebo buducich konkurentov, ktori sa
nezucastiuju na koordindcii, ako aj reakcie zdkaznikov nemali ohrozovat’ vysledky,
ktor¢ ma tajnd dohoda priniest. V tomto kontexte je vzhladom na existenciu
prekazok vstupu pravdepodobnejsie, Ze dohodnuty vysledok na trhu je realizovatel'ny
a udrzatelny.

Dohodnuty vysledok je pravdepodobnejsi v symetrickych Struktirach trhu. Ak su
spoloCnosti homogénne z hladiska ich nakladov, dopytu, podielov na trhu,
sortimentu, kapacit atd’., s vdc¢Sou pravdepodobnostou sa spolo¢ne dohodnu na
podmienkach koordinacie. Vymena informacii vSak moéze umoznit dosiahnutie
dohodnutého vysledku aj v heterogénnejsich Struktarach trhu. Vymena informacii by
umoznila spolo¢nostiam, aby si uvedomili vzadjomné rozdiely, a pomohla by im
navrhnut’ prostriedky, aby sa prispdsobili, pokial’ ide o ich heterogénnost’ v kontexte
koordinacie.

53
54

Pozri vec T-35/92, John Deere/Komisia, Zb. 1994, s. 11-957, odsek 78.
Pozri rozhodnutie Komisie ¢. 92/157/EHS vo veci 1V/31.370, UK Agricultural Tractor Registration

Exchange, U.v. ES L 68, 13.3.1992, s. 19, odsek 51 a vec T-35/92, John Deere/Komisia, citovani v
poznamke pod Ciarou €. 53, odsek 78. Treba poznamenat, Ze nie je nevyhnutné, aby sa ustanovila

absolutna stabilita alebo vylucila ostra konkurencia.
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Stabilita dohodnutého vysledku tiez zavisi od toho, ako spolo¢nosti eskontuji buduce
zisky. Cim viac spoloénosti ocefiujii sii¢asné zisky, ktoré by mohli dosiahnut z
cenového podhodnotenia v porovnani so vSetkymi buducimi ziskami, ktoré by mohli
dosiahnut’ prostrednictvom dohodnutého vysledku, tym je menej pravdepodobné, Ze
budt schopné dosiahnut’ dohodnuty vysledok.

Dohodnuty vysledok je pravdepodobnejsi medzi podnikmi, ktoré budu pokracovat’ v
pOsobeni na tom istom trhu pocas dlhej doby, ked’Zze sa budi viac angazovat v
zdujme koordinacie. Ak si je spolocnost’ vedoma toho, Ze bude musiet’ vzdjomne
posobit’ s inymi spolocnostami pocas dlhej doby, bude mat’ viac podnetov k tomu,
aby dospela k dohodnutému vysledku, pretoze tok buducich ziskov z dohodnutého
vysledku bude mat’ vyssiu hodnotu ako kratkodoby zisk, ktory by mohla mat, keby
porusila pravidla koordindcie.

iii) Charakteristika vymeny informdcii
Komercne citlivé informéacie

Clanok 101 sa s vadSou pravdepodobnostou vztahuje na vymenu komeréne
citlivych, to znamend, strategicky uZzito¢nych udajov medzi konkurentmi, ako na
vymeny inych druhov informacii. Spolo¢né vyuzivanie strategickych udajov moze
vyvolat obmedzujuce U¢inky na hospodarsku sttaz v pripade, ak obmedzi
rozhodovaciu nezavislost’ zmluvnych stran prostrednictvom znizenia ich motivacie,
aby konkurovali. Strategické informacie moézu suvisiet' s cenami (skutocné ceny,
zl'avy, zvySenia, znizenia, rabaty), zoznamami zdkaznikov, vyrobnymi nékladmi,
mnozstvami, obratmi, predajom, kapacitami, kvalitou, marketingovymi planmi,
rizikami, planmi, investiciami, technoldégiami, programami vyskumu a vyvoja a
vysledkami. Informécie, ktoré stvisia s cenami a mnozstvami su vo vSeobecnosti
najstrategickejSie a po nich nasleduju informacie o nakladoch a dopyte. Pokial si
vSak spolo¢nosti konkuruji so zretelom na vyskum a vyvoj, su to prave udaje o
technologii, ktoré moézu byt pre hospodarsku sutaz najstrategickejSie. Strategicka
uzito¢nost’ udajov tiez zavisi od spdsobu, akym sa prezentuju, a od ich veku.

Verejné/neverejné udaje

Vo vSeobecnosti nie je pravdepodobné, ze vymeny skutocne verejnych informacii
predstavuju poruSenie &lanku 101.”° Skutocne verejné informdcie su informacie,
ktoré s rovnako l'ahko (to znamena, bezplatne) dostupné pre kazdého. Dokonca aj
ked’ sa udaje nachadzaju v tom, ¢o sa ¢asto oznacuje ako ,,verejny majetok*, nie su
skuto¢ne verejné, ak naklady spojené so zhromazd’ovanim udajov v dostatocnej
miere odradzaji iné spolo¢nosti a kupujicich, aby tak robili. Aby boli informéacie
skuto¢ne verejné, ich ziskanie by nemalo byt’ pre kupujtcich a pre podniky, ktoré nie
su prepojené so systémom vymeny, nakladnejSie ako pre podniky, ktoré si
informacie vymienaji. Moznost' zhromazd’ovat’ informécie na trhu, ziskavat' ich
napriklad od zakaznikov, neznamend, ze také informacie predstavuju tidaje o trhu,
ktoré st Pahko dostupné pre konkurentov.®

55

Spojené veci T-191/98, T-212/98 a T-214/98, Atlantic Container Line (TACA), Zb. 2003, s. 11-3275,
odsek 1154. Treba si v§Simnut,, ze k tomu nemusi dojst, ak vymena podporuje kartel.
Pozri spojené veci T-202/98 atd’., Tate & Lyle/Komisia, Zb. 2001, s. 11-2035, odsek 60.

23

SK



SK

83.

&4.

85.

86.

87.

Dokonca aj ked’ st udaje verejne dostupné (napriklad informacie, ktoré uverejituju
regulacné organy), existencia doplilujucej vymeny informacii zo strany konkurentov
modze obmedzit hospodarsku sutaz. V tomto pripade su to prave dodatocné
informdcie, ktoré su rozhodujuce pre naklonenie rovnovéhy trhu smerom k
dohodnutému vysledku.

Verejna/neverejna vymena informacii

Vymena informacii je skutocne verejnd, ak umoziuje, aby boli vymienané udaje
rovnako dostupné pre vSetkych konkurentov a kupujucich. Skuto¢nost’, ze informéacie
sa vymienaju verejne, moze znizit pravdepodobnost’” dohodnutého vysledku na trhu
do tej miery, ze konkurenti, ktori nie si napojeni na vymenu informdcii, potencialni
ucastnici a kupujici moézu obmedzit potencidlny obmedzujici ucinok na
hospodarsku sut’az.

Sthrnné/individualne udaje

Vymeny skutocne sthrnnych udajov, to znamend, v pripadoch, ak je dostato¢ne
tazké rozoznat informacie na trovni jednotlivych spolo¢nosti, s menSou
pravdepodobnostou povedil k obmedzujicim ufinkom na hospodérsku sttaz ako
vymeny udajov na urovni spolo¢nosti. Vymena individudlnych udajov ulahcéuje
spolocni dohodu na trhu a stratégie trestania tym, Zze koordinujicim sa
spolo¢nostiam umozni vy¢lenit' podnik, ktory porusil pravidla koordinacie alebo
podnik vstupujici na trh. Vymena stthrnnych informacii méze napriek tomu viest” k
dohodnutému vysledku. Clenovia pevného alebo stabilného oligopolu, ktori si
vymienaju sthrnné tdaje, by mohli automaticky predpokladat’, ze niekto sa odchylil
od dohodnutého vysledku, ked’ zaznamenajt trhova cenu pod urcitou urovitou (pozri
priklad 4).

Vek udajov

Je nepravdepodobné, Ze vymena historickych Udajov povedie k dohodnutému
vysledku, kedze je nepravdepodobné, Ze by naznacovala buduce spravanie
konkurentov alebo zabezpetila spolo¢nii dohodu na trhu.”” Okrem toho, &im su udaje
starSie, tym su menej uzitoné pre v€asné zistenie poruseni pravidiel koordinécie a aj
ako vierohodna hrozba okamzitej odvety. To, ¢i su udaje skuto¢ne historické, zavisi
od Specifickej charakteristiky relevantného trhu, ako je napriklad frekvencia
obnovovania zmlav (ked naznacuju frekvenciu opakovanych rokovani o cenach).
Udaje sa napriklad moZzu povazovat' za historické, ak st niekolkokrat star§ie ako
priemerna dizka zmluv v danom odvetvi (pozri priklad 5).

Frekvencia vymeny informacii

Casté vymeny informacii, ktoré umoziiuju lepsie sa dohodntt’ o trhu, a sledovanie
poruSovania pravidiel, zvySuju rizikd dohodnutého vysledku. Na trhoch s
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Napriklad v minulych pripadoch Komisia posudzovala vymenu udajov, ktoré boli viac ako jeden rok
staré, ako historické a ako udaje, ktoré neobmedzuju hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1,
zatial' Co informacie menej ako jeden rok staré sa posudzovali ako nové; rozhodnutie Komisie €.
92/157/EHS vo veci IV/31.370, UK Agricultural Tractor Registration Exchange, citovanej v poznamke

pod ciarou ¢. 54, odsek 50; rozhodnutie Komisie ¢. 98/4/ESUO vo veci 1V/36.069,

Wirtschaftsvereinigung Stahl, U.v.ESL1,3.1.1998, s. 10, odsek 17.
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dlhodobymi zmluvami (ktoré naznacuju, ze opakované rokovania o cenach nie su
Casté) by vymena informdcii menej ¢astd ako na trhoch s kratkodobymi zmluvami a
Castymi opakovanymi rokovaniami o cenach preto mohla byt obvykle dostatocna pre
dosiahnutie dohodnutého vysledku. V zavislosti od Struktary trhu vSak je mozné, Ze
izolovand vymena moéze predstavovat’ dostato¢ny zéklad pre zacastnené podniky,
aby zosuladili svoje trhové spravanie (to znamend, spolo¢ne sa dohodli o
podmienkach koordinécie) a tak uspesne nahradili hospodarsku sut'az a rizika s fiou
spojené praktickou spolupracou.”

Posudzovanie v zmysle ¢lanku 101 ods. 3
Zvysenie efektivnosti

Vymena informacii méze viest k znacnému zvySeniu efektivnosti. Informacie o
nakladoch konkurentov mézu podnikom umoznit, aby sa stali efektivnej$imi, ked’
porovnaju svoju vykonnost’ na zaklade osved¢enych postupov v odvetvi a v sulade s
tym navrhnil interné motivacné programy.

Okrem toho, v urcitych situdciach méze vymena informacii pomoct” podnikom pri
umiestiiovani produkcie smerom k trhom s vysokym dopytom (napriklad informacie
o dopyte) alebo smerom k nizkondkladovym podnikom (napriklad informécie o
nakladoch). Pravdepodobnost’ tychto druhov prinosov zavisi od charakteristiky trhu
(povaha neistot, strategicka premenna hospodarskej sutaze atd’.). Niektoré formy
vymen informacii v tomto kontexte mozno umoznia podstatné Uspory ndkladov, ked’
napriklad znizia zbyto¢né zasoby alebo umoznia rychlej$iu dodavku produktov
podliehajtcich skaze do oblasti s vysokym dopytom a ich znizenie v oblastiach s
nizkym dopytom (pozri priklad 7).

Vymena tudajov o spotrebiteloch medzi podnikmi na trhoch s asymetrickymi
informaciami o spotrebiteloch moze takisto viest k prinosom. Napriklad vedenie
zdznamov o minulom spravani spotrebitelov z hl'adiska nehdd alebo nesplacania
uverov poskytuje motiv pre spotrebitelov, aby obmedzili svoje vystavenie sa riziku.
Takisto umoznuje zistit, ktori spotrebitelia zndsaji nizsie riziko a mali by vyuzivat
vyhody nizSich cien. V tomto kontexte médze vymena informadcii tiez znizit
zablokovanie spotrebitel'a a tym vyvolat’ silnejSiu hospodarsku sut'az. Je to preto,
lebo informacie st vo vSeobecnosti Specifické pre vztah a spotrebitelia by inak
stratili vyhodu tychto informacii, keby presli k inej spolo¢nosti. Priklady takych
prinosov. mozno najst v odvetviach bankovnictva a poistovnictva, ktoré
charakterizuju casté vymeny informdcii o neplneni zavizkov zo strany spotrebitel’a a
o charakteristikach rizika.

Vymena informdcii o minulych a sucasnych podieloch na trhu moéze poskytnut
vyhody podnikom aj spotrebitelom tym, ze umozni podnikom, aby ich oznamovali
ako signal kvality pre spotrebitelov. Ked spotrebitelia nemaji Uplné informacie o
kvalite produktov, ¢asto vyuZzivaji nepriame prostriedky na ziskanie informacii o
relativnej kvalite produktov, ako je napriklad cena a podiely na trhu (spotrebitelia
napriklad vyuzivaji zoznamy najpredavanejSich knih, aby si vybrali knihu). Zv1ast' v
pripade trhov s ndkladmi spojenymi s orientaciou na iného dodéavatela alebo
sietovymi efektmi poskytuje oznamovanie podielov na trhu silny (déveryhodny)
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Pozri vec C-8/08, T-Mobile Netherlands, citovani v poznamke pod Ciarou €. 41, odsek 59.
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2.3.3.

96.

ukazovatel’ buducej vykonnosti. V tejto stvislosti méze vymena informécii o predaji
priniest’ prospech podnikom aj spotrebitel'om.

Vymena informacii, ktoré st skutocne verejné, moze takisto priniest prospech
spotrebitelom tym, Ze im umoZzni informovanej$i vyber (zniZenim nékladov na
vyhl'addvanie). Aby vSak z vymeny informacii vyplynuli také priame vyhody pre
spotrebitel'ov, podniky musia byt takisto odhodlané oznamovat’ skuto¢ni hodnotu
svojich zdmerov. K tomu moéze dojst v pripade, ak podniky maju opakované
interakcie so spotrebitelmi.”” Podobne méZe vymena informécii o vstupnych cenach
znizit' néklady na vyhlad4dvanie pre podniky, ¢o by nakoniec mohlo priniest
prospech spotrebitel'om.

Ako uz bolo uvedené, vymena sucasnych a minulych tudajov s vicSou
pravdepodobnostou prinesie zvySenie efektivnosti ako vymena informacii o
budicich zameroch. Za osobitnych okolnosti by vSak oznamovanie budtcich
zdmerov mohlo takisto priniest’ zvySenie efektivnosti. Napriklad podniky, ktoré sa
vCas dozvedia vitaza pretekov vo vyskume a vyvoji, by sa mohli vyhnat
zbytocnému vynakladaniu zdrojov.

Nevyhnutnost

Obmedzenia, ktoré presahuju ramec toho, ¢o je potrebné na dosiahnutie zvySenia
efektivnosti, ktoré je vysledkom vymeny informacii, nespiiiaji podmienky &lanku
101 ods. 3. Na splnenie podmienky nevyhnutnosti budi musiet zmluvné strany
preukazat’, ze druh udajov, kumulécia, vek, utajenie a frekvencia vymeny su takého
zvySenia efektivnosti. Vymena by okrem toho nemala zahfiiat informacie mimo
rdmca premennych, ktoré st relevantné pre dosiahnutie zvySenej efektivnosti.
Napriklad vymena individualizovanych tidajov na ucely stanovenia kritérii by vo
vSeobecnosti nebola nevyhnutnd, pretoze napriklad informécie zhromazdené v urcitej
forme odvetvovej klasifikacie by takisto mohli priniest pozadované zvysenie
efektivnosti a pritom by predstavovali nizsie riziko toho, Ze povedu k dohodnutému
vysledku (pozri priklad 4). Nakoniec vo vSeobecnosti nie je pravdepodobné, ze by
spolo¢né vyuzivanie udajov bolo nevyhnutné, zvlast ak suvisi s cenami a
mnozstvami.

Podobne, vymeny informacii, ktoré tvoria sucast’ dohod o horizontalnej spolupraci,
takisto s vi¢Sou pravdepodobnostou spinaju podmienky ¢lanku 101 ods. 3, ked’
nepresahuju rdmec toho, ¢o je nevyhnutné na implementaciu hospodarskeho ucelu
dohody (napriklad spolo¢né vyuzivanie technolégie potrebnej v pripade dohody o
vyskume a vyvoji alebo tidaje o ndkladoch v kontexte dohody o vyrobe).

Prenos na spotrebitelov

Zvysenie efektivnosti, ktoré sa dosiahlo prostrednictvom nevyhnutnych obmedzenti,
sa musi preniest’ na spotrebitelov v rozsahu, ktory prevazi obmedzujiuce ucinky na
hospodarsku sutaz spdsobené vymenou informacii. Cim nizSia je trhova sila
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Nemalo by sa vSak predpokladat, Zze cenovy zavdzok voci spotrebitelom je vzdy dobry, ¢omu
nasvedcuju praktiky ako prisposobovanie cien alebo zaruky znizovania cien, ked’Ze tieto praktiky by
mohli odradit’ konkurentov od znizenia svojej ceny.
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zmluvnych strdn zapojenych do vymeny informacii, tym je pravdepodobnejsie, Ze
zvySenie efektivnosti by sa prenieslo na spotrebitelov v rozsahu, ktory prevazi
obmedzujice U¢inky na hospodarsku sutaz.

Nevylucenie hospodarskej sutaze

Kritéria ¢lanku 101 ods. 3 nie je mozné splnit’ v pripade, Ze spolo¢nostiam
zapojenym do vymeny informdcii sa poskytne moznost' vylucenia hospodarskej
sut'aze v suvislosti s podstatnou ¢ast’ou prislusnych produktov.

Priklady

Vymena informéacii o planovanych buducich cendch ako obmedzenie
prostrednictvom ciel’a

Priklad 1

Situacia: Obchodné zdruZenie spolocnosti prevadzkujicich osobni autobusovu
prepravu v krajine X rozSiruje individualizované informécie o plénovanych
budicich cendch medzi c¢lenskymi autobusovymi spolo¢nostami. Informacie
obsahuju niekol’ko tidajov, ako je napriklad pldnované cestovné a trasa, pre ktort
toto cestovné plati, mozné obmedzenia tohto cestovného, ako napriklad, ktori
cestujuci si ho mézu kupovat, ¢i sa vyzaduje platba vopred alebo minimalny pobyt,
lehota, pocas ktorej sa cestovné listky mozu predavat’ za dané cestovné (prvy a
posledny datum na listku a cas, poCas ktorého sa cestovny listok s danym
cestovnym mdze vyuzit na cestu) (prvy a posledny datum cesty).

Analyza: Téato vymena informadcii, ktora bola vyvoland rozhodnutim zdruzenia
podnikov, obmedzuje hospodarsku sutaz prostrednictvom ciela v zmysle ¢lanku
101 ods. 1. Okrem toho by sa pravdepodobne mala preSetrit a nakoniec
sankcionovat’ ako kartel. V tomto pripade sa vymena informécii tyka cenovych
zamerov konkurentov. Tato vymena informacii je vel'mi u¢innym néstrojom na
dosiahnutie dohodnutého vysledku, a preto obmedzuje hospodarsku sutaz
prostrednictvom ciel'a v zmysle ¢lanku 101 ods. 1. Je to preto, lebo spolo¢nosti si
mozu kedykol'vek slobodne vymienat informacie o oznamovanych cenach, ked’ sa
dozvedia, Ze ich konkurenti planuji Uctovat vysSSie ceny. Spolo¢nostiam to
umoziuje dosiahnut’ vyssiu uroven cien bez toho, Ze by znasali naklady spojené so
stratou podielu na trhu. Napriklad autobusovéa spolo¢nost A moze dnes oznamit’
zvysenie ceny na trase z mesta 1 do mesta 2 pre cesty od nasledujuiceho mesiaca.
Kedze k tejto informacii maju pristup vSetky ostatné autobusové spolocnosti,
spolo¢nost’ A mdze potom pockat’ a presvedCit’ sa o reakcii svojich konkurentov na
toto oznamenie o cene. V pripade, Ze by sa konkurent na tej istej trase, povedzme
spolo¢nost’ B, prispdsobil tomuto cenovému zvySeniu, potom by oznamenie
spoloc¢nosti A zostalo bezo zmeny a neskor by pravdepodobne nadobudlo t¢innost.
Pokial’ by sa vSak spolo¢nost’ B neprispdsobila zvySeniu ceny, potom by spolo¢nost’
A eite vzdy mohla zmenit’ svoje cestovné. Uprava by pokradovala dovtedy, kym by
sa spolo¢nosti nezhodli na zvySenej Urovni cien narusajucej hospodarsku sutaz.
Tato vymena informacii pravdepodobne nespifia podmienky &lanku 101 ods. 3.
Vymena informécii sa obmedzuje iba na konkurentov, to znamena zakaznici

autobusovych spolo¢nosti ju priamo nevyuzivaji
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Vymena informacii o sicasnych cenach s dostatoénym zvySenim efektivnosti pre
spotrebitel'ov

Priklad 2

Situacia: Domdaca cestovna kanceldria sa spolo¢ne s autobusovymi spolo¢nostami
v krajine X dohodne na rozSirovani informacii o si€asnych cenach autobusovych
listkov prostrednictvom volne dostupnej internetovej stranky (na rozdiel od
prikladu 1 si spotrebitelia uzZ moézu kupovat’ listky za také ceny a za takych
podmienok, ktoré st predmetom vymeny, takze tieto ceny nie si pldnovanymi
budiicimi cenami, ale sifasnymi cenami sucasnych a buducich sluzieb). Tieto
informéacie obsahuju niekol’ko udajov, ako je napriklad cestovné a trasa, pre ktort
toto cestovné plati, mozné obmedzenia tohto cestovného, ako napriklad, ktori
spotrebitelia si ho mézu kupovat, ¢i sa vyzaduje platba vopred alebo minimalny
pobyt, a ¢as pocas ktorého sa listok s danym cestovnym moZe pouzit’ na cestovanie
(datum prvej a poslednej cesty). Autobusova doprava v krajine X nie je na tom
istom relevantnom trhu ako vlakova a letecka doprava. Relevantny trh je
koncentrovany, stabilny a pomerne jednoduchy.

Analyza: Tato vymena informacii nepredstavuje obmedzenie hospodarskej sutaze
prostrednictvom ciel'a. Spolo¢nosti si nevymienaji informacie o planovanych
buducich cenach, ale o sucasnych cenéch, pretoze uz za tieto ceny predavaju listky
(na rozdiel od prikladu 1). Preto tato vymena informdcii pravdepodobne
nepredstavuje uc¢inny mechanizmus na dosiahnutie ustredného bodu pre
koordinaciu. Napriek tomu, vzhladom na S$truktaru trhu a strategicki povahu
udajov, tato vymena informacii pravdepodobne predstavuje u¢inny mechanizmus
na monitorovanie odchylok od dohodnutého vysledku. Z toho dévodu by tato
vymena informacii nemohla vyvolat obmedzujuce G¢inky na hospodarsku sttaz v
zmysle Clanku 101 ods. 1. Pokial by vSak ur¢it¢ obmedzujuce ucinky na
hospodarsku sutaz mohli vyplyvat z moZnosti monitorovat odchylky, je
pravdepodobné, ze zvySenie efektivnosti, ktoré je vysledkom vymeny informacii,
by sa presunulo na spotrebitelov v rozsahu, ktory prevdzi pravdepodobné
obmedzujuce Ucinky na hospodarsku sutaz. Na rozdiel od prikladu 1, vymena
informécii je verejnda a spotrebitelia si mozu skutocne kupovat’ listky za ceny a za
podmienok, ktoré si predmetom vymeny informacii. Preto tato vymena informaécii
pravdepodobne prinesie priamu vyhodu spotrebitelom prostrednictvom zniZenia
ich nékladov na vyhladavanie a lepSieho vyberu, a tym tiez podnieti hospodarsku
sutaz v oblasti cien. Z toho dovodu st podmienky c¢lanku 101 ods. 3
pravdepodobne splnené.

Stcasné ceny odvodené z vymienanych informacii

Priklad 3

Situacia: Luxusné hotely v hlavnom meste krajiny A, ktoré patria pevnému a
stabilnému oligopolu posobiacemu na nekomplikovanom a koncentrovanom trhu, si
priamo vymienaju individudlne informacie o sucasnych mierach vyuzitia kapacity
hotelov ao prijmoch. V tomto pripade si zmluvné strany moézu priamo z
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vymienanych informécii vyvodit’ svoje aktudlne bezné ceny.

Analyza: Pokial’ tato vymena informacii neodhali zdmery budtceho spravania, v
zédsade nepredstavuje®™ obmedzenie hospodarskej sutaze prostrednictvom ciela,
pretoze hotely si vymienaju sucasné udaje a nie informécie o planovanych buducich
cenach alebo mnozstvach. Vymena informacii by vSak mohla vyvolat obmedzujice
ucinky na hospodérsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1, pretoZze poznanie
aktualnych beznych cien konkurenta by pravdepodobne viedlo ku koordindcii (t. j.
zosuladeniu) konkurenéného spravania podnikov. S najvacSou pravdepodobnost'ou
by sa to vyuzilo na monitorovanie odchylok od dohodnutého vysledku. Vymena
informécii zvySuje transparentnost na trhu, pretoze aj ked hotely obycajne
uverejniuju svoje cennikové ceny, ponukaju tiez rozne zlavy z cennikovej ceny,
ktoré su vysledkom dohdd, alebo st to ceny za v€asné alebo skupinové rezervacie
atd. Preto su dodatocné informacie, ktoré si hotely medzi sebou neverejne
vymienaji, komercne citlivé, to znamena strategicky vyhodné. Téato vymena
pravdepodobne povedie k dohodnutému vysledku, pretoze zucastnené zmluvné
strany predstavuju pevny, nekomplikovany a stabilny oligopol zapojeny do
dlhodobého konkurenéného vzt'ahu (opakované interakcie). Okrem toho nakladové
Struktury hotelov su prevazne homogénne. Nakoniec, spotrebitelia ani vstup nemozu
obmedzit’ spravanie etablovanej spolo¢nosti nartiSajice hospodarsku sutaz, ked’ze
spotrebitelia maji malad kapnu silu a prekdzky vstupu st vysoké. Je
nepravdepodobné, ze v tomto pripade by zmluvné strany boli schopné preukazat’
akékol'vek zvysenie efektivnosti vyplyvajlice z vymeny informdcii, ktoré by sa
prenieslo na spotrebitel'ov v rozsahu, ktory by prevazil obmedzujice ucinky na
hospodarsku sut'az. Z toho dovodu je nepravdepodobné, ze podmienky ¢lanku 101
ods. 3 je mozné splnit’.

rrrrr

101. Vyhody porovnévania — kritéria ¢lanku 101 ods. 3 nie st splnené

Priklad 4

Situacia: Tri velké spolo¢nosti so spoloénym podielom na trhu 80 % na stabilnom,
nekomplikovanom koncentrovanom trhu s vysokymi prekdzkami pre vstup si
neverejne a cCasto vymienaji priamo medzi sebou informacie o svojich
individualnych nakladoch. Spolo¢nosti to robia preto, aby si porovnali vykonnost’
so svojimi konkurentmi a ich zamerom je, aby sa stali efektivnej$imi.

Analyza: Téato vymena informacii v zdsade nepredstavuje obmedzenie hospodarskej
sutaze prostrednictvom ciela. Z toho dovodu sa musia posudit’ jej UCinky.
Vzhl'adom na S$truktaru trhu, individualizovani formu prezentacie udajov a jej
vel'ké pokrytie relevantného trhu, vymena informécii pravdepodobne povedie k
dohodnutému vysledku a tym vyvold obmedzujice t¢inky na hospodarsku sutaz v
101 ods. 3, pretoze sa uplatnuju menej reStriktivne prostriedky na dosiahnutie
pozadovaného zvysSenia efektivnosti, napriklad prostrednictvom zhromazdenia
udajov v nejakej forme odvetvovej klasifikacie. V tomto kontexte by sa uverejnili
len informécie, ktoré su dolezité pre stanovenie najlepSiecho postupu.

60 Je to bez vplyvu na skuto¢nost, Ze ak sa zistilo, Ze tdto vymena informacii sa zameriava na obmedzenie

hospodarskej sut'aze, obvykle by to predstavovalo obmedzenie hospodarskej stitaze prostrednictvom
ciela.

29



SK

102.

103.

104.

Individualizované udaje by v tomto pripade skuto¢ne mohli byt kontraproduktivne,
pretoze by mohli mat’ za nésledok, Ze relativne motivaéné programy sa stant
citlivymi vo¢i kvalitdm a Sokom $pecifickym pre danu spolo¢nost’. Nakoniec, ked’ze
zmluvné strany tvoria pevny, nekomplikovany a stabilny oligopol, v tomto pripade
dokonca aj vymena zhromazdenych udajov moze viest k dohodnutému vysledku,

pokial’ to zmluvnym strandm umozni stanovit tstredny bod pre koordinaciu.

Historické udaje

Priklad 5

Situacia: Spolocnosti si v odvetvi, pre ktoré su charakteristické kratkodobé zmluvy
a v ktorom sa ceny znovu prerokovavaju kazdé tri mesiace, priamo vymienaju udaje
o cendach, ktoré su tri roky staré.

Analyza: V kontexte obnovovania zmliv a opakovanych rokovani o cenach, ktoré
sa uskuto¢iiuju kazdé tri mesiace, predstavuju tri roky staré udaje historické
informécie a ich vymena by pravdepodobne neviedla k dohodnutému vysledku na
trhu a teda by nevyvolala obmedzujuce ucinky na hospodarsku sttaz v zmysle
¢lanku 101 ods. 1.

Skuto¢ne verejné informacie

Priklad 6

Situacia: Styri spolognosti, ktoré vlastnia vetky &erpacie stanice v krajine A, si
vymienaju informécie o beznych cenach benzinu cez telefon. Tvrdia, ze tato
vymena informécii nemdze mat obmedzujuce ucinky na hospodarsku sutaz,
pretoze informacie su verejné a zobrazujui sa na vel’kych zobrazovacich paneloch
na kazdej Cerpacej stanici.

Analyza: Udaje o cenich vymieiiané prostrednictvom telefonu nie su skutoéne
verejné, pretoze zucastnenym spoloCnostiam poskytuju informacni vyhodu
prostrednictvom uspory ndkladov. Spotrebitelia a spolo¢nosti vstupujuce na trh,
ktoré chcu ziskat’ tie isté informacie, by museli vynalozit’ zna¢ny ¢as a naklady na
dopravu, pretoze by museli ziskavat' informacie sami tak, ze by isSli na rézne
Cerpacie stanice, aby videli ceny zobrazené na tabuliach. Naklady s tym spojené st
potencidlne také vysoké nie preto, ze by nebolo mozné ziskat’ informacie, ale kvoli
vymene informdacii. Vymena je okrem toho systematickd a vztahuje sa na cely
relevantny trh, ktory predstavuje pevny, nekomplikovany a stabilny oligopol. Preto
je pravdepodobné, ze vznikne ovzduSie vzdjomnej istoty, pokial’ ide o cenovi
politiku konkurentov, a to pravdepodobne povedie k dohodnutému vysledku. V
dosledku toho tato vymena informacii pravdepodobne vyvola obmedzujiuce G¢inky
na hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1.

Lepsie uspokojenie dopytu ako zvysenie efektivnosti

Priklad 7

Situacia: Na relevantnom trhu je pét’ vyrobcov cerstvej mrkvovej stavy plnenej do
flia§. Dopyt po tomto produkte je velmi nestabilny a heterogénny. Stava sa musi
predat’ a spotrebovat’ do jedného dia od datumu vyroby. Vyrobcovia sa dohodli na
zalozeni nezavislej spolo¢nosti pre prieskum trhu, ktord kazdy den zhromazdi

informdcie o nepredanej Stave v kazdom mieste vyroby, ktoré nasledujici tyzden

30

SK



SK

3.1.

105.

3.2

106.

uverejni na svojej internetovej stranke sthrnne pre kazdé miesto vyroby.
Uverejiiovana S$tatistika umoZziiuje vyrobcom a maloobchodnikom predpovedat
dopyt a lepSie umiestiiovat’ produkt na trhu. Vyrobcovia preukazuji jasné zlyhanie
trthu v pripade chybajliceho syst¢ému vymeny informdacii. Konkrétne, pred
zavedenim vymeny informacii maloobchodnici vykazovali velké mnozstva
prebytocnej Stavy a preto znizili mnozstvo Stavy nakupovanej od vyrobcov. V
dosledku toho sa kvoli averzii maloobchodnikov vo€i riziku v niektorych obdobiach
a oblastiach vyskytli casté pripady neuspokojeného dopytu. Systém vymeny
informécii, ktory umozioval lepSie predpovedat nadbytoéni a nedostato¢nu
ponuku, znacne obmedzil pripady neuspokojeného spotrebitel'ského dopytu a zvysil
dopyt po stave zo strany maloobchodnikov.

Analyza: Pokial tito vymena informdacii vyvolava obmedzujice ucinky na
hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1 v dosledku koncentrovanej Struktary
trhu a strategickej povahy informacii, tieto u¢inky pravdepodobne prevazi zvysenie
efektivnosti vyplyvajiuce zo zvySenia ponuky na miestach s vysokym dopytom a zo
znizenia ponuky na miestach s nizkym dopytom. Informacie sa vymienaji verejne a
v sthrnnej podobe, ¢o je spojené s nizSimi rizikami naruSajucimi hospodérsku
sutaz, ako keby boli neverejné a individualizované. Vymena informacii preto
nepresahuje rdmec toho, ¢o je potrebné na nédpravu zlyhania trhu, ktoré zistili
zmluvné strany. Preto je pravdepodobné, Ze tato vymena informacii spina kritéria
¢lanku 101 ods. 3.

DOHODY O VYSKUME A VYVOJI
Vymedzenie pojmu

Dohody o vyskume a vyvoji sa mozu liSit’ formou a rozsahom. M6zu sa pohybovat
od extern¢ho zabezpeCovania urcitych Cinnosti v oblasti vyskumu a vyvoja az po
spolocné zlepSovanie existujucich technologii alebo po spolupracu tykajucu sa
vyskumu, vyvoja a marketingu uplne novych produktov. Mézu mat’ podobu dohody
o spolupraci alebo spolo¢ne kontrolovanej spolo¢nosti. Tato kapitola sa vzt'ahuje na
vSetky formy dohdd o vyskume a vyvoji vratane suvisiacich dohdd tykajacich sa
vyroby alebo komercializacie vysledkov vyskumu a vyvoja za podmienky, ze dohoda
o vyskume a vyvoji je nevyhnutnym stavebnym kameniom spoluprace, ktory najviac
posobi smerom k vyrobcom.

Relevantné trhy

KIi¢om na definovanie relevantného trhu pri posudzovani ucinkov dohody o
vyskume a vyvoji je identifikdcia takych produktov, technoldgii alebo Cinnosti
vyskumu a vyvoja, ktoré budi na zmluvné strany pdsobit’ ako hlavné obmedzenia
sutaze. Na jednej strane spektra moznych situacii mézu inovacie viest' k produktu
(alebo technologii), ktory sutazi na trhu s existujicimi produktmi (alebo
technologiami). To nastava vtedy, ked’ je vyskum a vyvoj nasmerovany priamo na
mierne zlepSenia alebo variacie, ako su napriklad nové modely istych produktov. Tu
sa mozné UCinky tykaji trhu s existujicimi produktmi. Na druhej strane spektra
modzu inovacie viest k uplne novému produktu, ktory si vytvara vlastny trh
(napriklad nova vakcina na predtym nevylieciteln1 chorobu). Vécsina pripadov sa
vSak tyka situacii medzi tymito dvoma extrémami, t. j. situdcii, ked’ inova¢né snahy
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108.

1009.

110.

111.

mozu vytvarat produkty (alebo technologiu), ktoré Casom nahradia tie sucasné
(napriklad CD nosice, ktoré nahradili kazety). Dokladnéd analyza tychto situacii sa
mozno bude musiet’ vztahovat’ na existujice trhy aj na dosah dohody na inovaciu.

Existujace produktové trhy

Ked sa spolupraca tyka vyskumu a vyvoja s cielom zdokonalenia uz existujicich
produktov, existujuce produkty, vratane im blizkych nahradnych produktov,
predstavujt relevantny trh, ktorého sa spolupraca dotyka.®'

Ak su Cinnosti vyskumu a vyvoja zamerané na vyznamnu zmenu existujuceho
produktu alebo dokonca na novy produkt, ktory mé nahradit’ existujuce produkty,
substiticia s existujicimi produktmi moéze byt nedokonald ¢i dlhodoba. Mozno
konstatovat, ze staré a potencidlne vznikajuce nové produkty budu patrit’ na ten isty
relevantny trh.® Trh s existujucimi produktmi viak méZe byt napriek tomu dotknuty,
ak je pravdepodobné, Ze spolocné podielanie sa na ¢innostiach vyskumu a vyvoja
povedie ku koordinécii spravania zmluvnych strdn ako dodavatelov existujicich
produktov, napriklad vzhladom na vymenu informdcii tykajacich sa trhu s
existujucimi produktmi, ktoré su citlivé z hl'adiska hospodarskej sut'aze.

Ak sa vyskum a vyvoj tyka dolezit¢tho komponentu koneéného produktu, na
posudzovanie nemusi byt’ relevantny iba trh s tymto komponentom, ale aj existujuci
trh s kone¢nym produktom. Napriklad, ak vyrobcovia automobilov spolupracuju vo
vyskume a vyvoji tykajicom sa nového typu motora, tato spoluprica vo vyskume a
vyvoji moze mat’ dosah na trh 4ut. Trh s kone¢nymi produktmi je vSak relevantny na
posudenie iba vtedy, ak je komponent, na ktory je vyskum a vyvoj orientovany,
kl'acovym prvkom tychto konecnych produktov po technickej alebo ekonomicke;j
stranke, a ak su zmluvné strany dohody o vyskume a vyvoji maji trhovua silu vo
vztahu ku kone¢nym produktom.

Existujace trhy s technologiami

Spolupraca vo vyskume a vyvoji sa nemusi tykat’ len produktov, ale aj technologii.
Ked’ sa s pravami dusevného vlastnictva obchoduje na trhu nezavisle od produktov,
ku ktorym sa vzt'ahuju, je potrebné definovat’ aj relevantny trh s technoldégiami. Trhy
s technologiami pozostavaji z duSevného vlastnictva, ktoré je predmetom licencie, a
jeho blizkych nahrad, t. j. inych technolégii, ktoré by spotrebitelia mohli pouzit’ ako
nahradu.

Metodika definovania trhov s technoldgiami dodrzuje tie isté zasady ako vymedzenie
trhov s produktmi.** Zavedenim novej technoldgie, s ktorou na trhu obchoduju
zmluvné strany, je potrebné identifikovat’ iné technoldgie, ku ktorym by spotrebitelia
mohli prejst’ v reakcii na maly, ale trvaly ndrast relativnych cien. Len ¢o su tieto
technologie identifikované, mozno vypocitat’ podiely na trhu vydelenim prijmu z
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Pokial’ ide o vymedzenie trhu, pozri ozndmenie o definicii trhu citované v poznamke pod ¢iarou €. 5.
Pozri aj usmernenia Komisie o uplatiovani ¢lanku 81 Zmluvy o ES na dohody o transfere technologii,
U.v.EUC 101, 27.4.2004, s. 2, odsek 23 (,,usmernenia o transfere technologii*), odsek 33.

Pozri oznamenie o definicii trhu citované v poznamke pod €iarou €. 5; pozri aj usmernenia o transfere
technologii citované v poznamke pod ¢iarou €. 62, odsek 19 a nasledujtce.
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113.

114.

115.

licencii dosiahnutého zmluvnymi stranami celkovym prijmom z licencii vSetkych
predajcov zastupite'nych technologii.

Postavenie zmluvnych stran na trhu s existujiicimi technoldgiami je prisluSnym
kritériom posudzovania v pripadoch, ked” sa spoluprdca vo vyskume a vyvoji tyka
vyznamného zlepSenia sucasnych technolégii alebo novej technoldgie, ktora
pravdepodobne nahradi existujicu technologiu. Iba trhovy podiel zmluvnych stran
vSak mozno brat’ ako vychodisko pre tuto analyzu. V pripade trhov s technologiami
je potrebné klast’ osobitny doraz na potencidlnu sutaz. V pripade, ze spoloc¢nosti,
ktoré v sucasnosti na svoju technoldgiu licencie neposkytuju, mézu potencialne
vstupit’ na trh s technolégiami, mohli byt obmedzit' schopnost’ zmluvnych stran
zvysit’ ceny ich technologii. Tento aspekt analyzy sa takisto mdéze zohl'adnit’ priamo
vo vypocte trhovych podielov, ktoré by mali vychadzat z predaja produktov
zahtnajtcich technologiu, ktord je predmetom licencie, na trhoch s produktmi, ktoré
posobia smerom k spotrebitelom (pozri oddiel o vypocte trhovych podielov).

Sutaz v inovaciach (Cinnosti v oblasti vyskumu a vyvoja)

Spolupraca vo vyskume a vyvoji neovplyvni sutaZ na existujucich trhoch alebo
nielen tato sutaz, ale aj sutaz v inovaciach a trhoch s novymi produktmi. K tomu
dochadza v takych pripadoch, ked sa spolupraca tyka vyvoja novych
produktov/technoldgii, ktoré mézu jedného dna — ak sa dostant na trh — bud
nahradit’ existujuce, alebo tie, ktoré sa vyvijaji s cielom nového vyuzitia, a preto
nenahradia existujuce produkty, ale vytvoria tplne novy dopyt. Uginky na sutaz v
inovacii su v tychto situdciach dolezité, ale v niektorych pripadoch nemusia byt
dostato¢ne posudené analyzovanim skutocnej alebo potencidlnej sutaze na
existujucich trhoch s produktmi/technologiami. V tejto stivislosti mozno rozliSovat’
dva scendre, v zavislosti od povahy inovacného procesu v prislusSnom odvetvi
priemyslu.

V prvom scenari, ktory sa vyskytuje napriklad vo farmaceutickom priemysle, je
proces inovacie Struktirovany tak, Ze uz na pociatku mozno identifikovat’ hlavné
stitaziace oblasti vyskumu a vyvoja. Hlavnymi sitaziacimi oblastami vyskumu a
vyvoja su c¢innosti vyskumu a vyvoja sustredené na isty novy produkt alebo
technologiu a nahrady za tento vyskum a vyvoj, t. j. vyskum a vyvoj zamerany na
vyvinutie produktov alebo technolédgii zastupite'nych tie, ktoré sa vyvijaji v rdmci
spoluprace a maji podobny ¢asovy rozvrh. V tomto pripade mozno analyzovat’, ¢i po
uzavreti dohody zostane dostatocny pocet hlavnych oblasti vyskumu a vyvoja.
Vychodiskom analyzy je vyskum a vyvoj u zmluvnych stran. Potom je potrebné
spolahlivo identifikovat’ konkuren¢nych predstavitel'ov hlavnych oblasti vyskumu a
vyvoja. S cielom spolahlivo posudit’ schopnost’ konkurencie sitaziacich hlavnych
oblasti treba brat’ do tvahy nasledujuce aspekty: povahu, rozsah a velkost inych
pripadnych ¢innosti vyskumu a vyvoja, pristup k finanénym a l'udskym zdrojom,
know-how/patenty alebo iné¢ Specializované aktiva, ako aj ich Casové rozvrhnutie a
schopnost’ vyuzit’ mozné vysledky. Urcita oblast’ vyskumu a vyvoja sa nepovazuje za
vierohodni konkurenciu, ak ju nemozno povazovat’ za blizku ndhradu vyskumu a
vyvoja zmluvnych stran napriklad z hl'adiska dostupnych zdrojov alebo ¢asu.

Popri priamom ucinku na samotnu inovaciu moze spolupraca ovplyvnit aj trh s

novymi produktmi. Casto bude t'azké priamo analyzovat' i¢inky na taky trh, pretoze
na zaklade samotnej svojej povahy este neexistuje. Analyza takych trhov bude casto
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119.

implicitne zaclenend do analyzy hospodarskej stitaze v inovaciach. Mozno vSak bude
potrebné priamo posudit’ uinky aspektov dohody, ktoré presahuju ramec etapy
vyskumu a vyvoja, na taky trh. Dohoda o vyskume a vyvoji, ktord zahfiia spolo¢nu
vyrobu a komercializdciu na trhu s novymi produktmi, sa napriklad moze
posudzovat’ odlisne ako ,,Cista” dohoda o vyskume a vyvoji.

V druhom scenari nie st inova¢né ¢innosti v odvetvi jasne Strukturované na to, aby
bola mozna identifikacia hlavnych oblasti vyskumu a vyvoja. V tejto situacii by sa
Komisia, pokial’ by neSlo o vynimo¢né okolnosti, nepokusala posudit’ dosah danej
spoluprace vo vyskume a vyvoji na inovacie, ale by svoje posudzovanie obmedzila
na trhy s produktmi a/alebo technoldgiami, ktoré sa prislusnej spoluprace vo
vyskume a vyvoji tykaji.

Vypocet trhovych podielov

Pri vypocte trhovych podielov sa na ucely nariadenia o skupinovej vynimke pre
vyskum a vyvoj®* a na ugely tychto usmerneni musi brat do tvahy rozli§ovanie
medzi existujucimi trhmi a sutazou v inovacii. Na zaCiatku spoluprace je
vychodiskovym bodom existujuci trh s produktmi, ktoré mozno inovovat alebo
nahradit’ vyvijanymi produktmi. Ak je dohoda o spolupraci vo vyskume a
vyvojizamerand iba na zlepSenie alebo prepracovanie existujicich produktov, tento
trh zahffia produkty, ktorych sa vyskum a vyvoj priamo dotyka. Podiely na trhu
vtedy moZzno pocitat’ na zdklade predajnej hodnoty existujucich produktov.

Ak je vyskum a vyvoj zamerany na nahradenie existujuceho produktu, novy produkt
sa v pripade uspeSnosti stane ndhradou existujucich produktov. Na postdenie
konkurenéného postavenia zmluvnych stran opat’ mozno pocitat’ trhové podiely na
zéklade predajnej hodnoty existujucich produktov. Nasledkom toho nariadenie o
skupinovej vynimke pre vyskum a vyvoj zakladd vynimku pre tieto situdcie na
podieloch ,,na relevantnom trhu s produktmi, ktoré mozno zlepsit' alebo nahradit’
zmluvnymi produktmi®. Aby tento trhovy podiel patril do rozsahu posobnosti
nariadenia o skupinovej vynimke pre vyskum a vyvoj, nesmie prekro¢it’ 25 %.%

Pokial ide o trhy s technologiami, jednym zo spdsobov, ako postupovat’, je vypocitat’
trhové podiely na zéklade podielu kazdej technologie na celkovom licenénom prijme
z licen¢nych poplatkov, pricom tento podiel predstavuje podiel technoldégie na trhu,
na ktorom boli udelené licencie na stt'aziace technologie. Vzhl'adom na nedostatok
jasnych informécii o licenénych poplatkoch, o vyuZzivani krizovych licencii, za ktoré
sa neplatia licencné poplatky atd’., sa vSak tento postup Casto mdze javit iba ako
teoreticky a nie vel'mi prakticky. Alternativnym pristupom je vypocet trhovych
podielov na trhu s technologiami na zadklade predaja produktov alebo sluzieb
obsahujucich technolégiu, ktora je predmetom licencie, na trhoch s produktmi
posobiacich smerom ku spotrebitel'om. Na zaklade tohto pristupu sa berie do tvahy
celkovy predaj na relevantnom trhu s produktmi, bez ohl'adu na to, ¢i produkt
obsahuje technologiu, ktora je predmetom licencie.®® Takisto v pripade tohto trhu
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Citované v poznamke pod ¢iarou €. 3.

Clanok 4 ods. 2 nariadenia o skupinovej vynimke pre vyskum a vyvoj citovaného v poznamke pod
¢iarou €. 3.

Pozri aj usmernenia o transfere technologii citované v poznamke pod Ciarou €. 62, odsek 23.
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122.
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123.

podiel nesmie presiahnut’ 25 % (bez ohl'adu na pouziti metéodu vypoctu), aby sa
mohli uplatnit’ vyhody nariadenia o skupinovej vynimke pre vyskum a vyvo;j.

Ak je vyskum a vyvoj zamerany na vyvoj produktu, ktory vytvori uplne novy dopyt,
nemozno pocitat’ trhové podiely na zdklade predaja. V tomto pripade je mozna len
analyza ucinkov dohody na sitaz v inovaciach. Nasledkom toho nariadenie o
skupinovej vynimke pre vyskum a vyvoj upravuje tieto dohody ako dohody medzi
nekonkurujicimi ucastnikmi a vynima ich bez ohl'adu na trhovy podiel na obdobie
siedmich rokov odvtedy, &o je produkt po prvykrat uvedeny na trh.®” Vyhodu
skupinovej vynimky mozno odiat’, ak by dohoda vylucovala efektivnu hospodarsku
sitaz v inovéaciach.®® Po sedemroénom obdobi mozno vypogitat’ trhové podiely na
zéklade predajnej hodnoty a uplatnit’ 25 % limit podielu na trhu.”

Posudzovanie v zmysle ¢lanku 101 ods. 1
Hlavné problémy hospodarskej sutaze

Spolupraca vo vyskume a vyvoji mdZze réznymi spdsobmi obmedzit” hospodarsku
sttaz. Po prvé, moze znizit' alebo spomalit’ inovacie, ¢o ma za nasledok, ze vyrobky
sa dostant na trh neskdr ako inokedy a v menSom pocte alebo v horsej kvalite. Po
druhé, spolupraca vo vyskume a vyvoji na trhoch s tovarom alebo technoldégiami
mdze vyznamne obmedzit' hospoddrsku sitaze medzi stranami mimo rozsahu
posobnosti dohody alebo moéze zvysit pravdepodobnost’ koordinacie narasajicej
hospodarsku stt’az na tychto trhoch. Problém so zabranenim pristupu méze vzniknat
iba v kontexte spoluprace zahfnajicej najmenej jedného ucastnika so znacnou
trhovou silou (ktord nevyhnutne nemusi znamenat dominanciu), pokial ide o
klucova technologiu a vyhradné vyuzitie vysledkov.

Obmedzenia hospodarskej sutaze prostrednictvom ciela

Dohody o vyskume a vyvoji predstavuji obmedzenie hospodarskej sutaze
prostrednictvom ciela ak sa v skuto¢nosti netykaju spolo¢ného vyskumu a vyvoja,
ale slizia ako néstroj na zapojenie sa do skrytého kartelu, t. j. inak zakdzaného
urcovania cien, obmedzenia produkcie alebo rozdelenia trhu. Dohoda o vyskume a
vyvoji, ktord obsahuje spolocné vyuzivanie moznych buducich vysledkov, vSak
nevyhnutne neobmedzuje hospodarsku sutaz.

Obmedzujuce ucinky na hospodarsku sutaz
Na vicsinu dohdd o vyskume a vyvoji sa nevztahuje clanok 101 ods. 1.

Predovsetkym to plati v pripade dohdd tykajucich sa spoluprace vo vyskume a vyvoji
v pomerne skorej etape, dost’ vzdialenej od vyuzitia moznych vysledkov.
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Clanok 4 ods. 1 nariadenia o skupinovej vynimke pre vyskum a vyvoj citovaného v poznamke pod
¢iarou €. 3.
Pozri odévodnenia 19 a 20 nariadenia o skupinovej vynimke pre vyskum a vyvoj citovaného v

poznamke pod ¢iarou €. 3.

Clanok 4 ods. 3 nariadenia o skupinovej vynimke pre vyskum a vyvoj citovaného v pozniamke pod
¢iarou €. 3.
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Okrem toho spolupraca vo vyskume a vyvoji medzi nekonkurentmi vo vSeobecnosti
nevyvolava obmedzujuce u¢inky na hospodarsku sut’az.”® Konkurenény vztah medzi
zmluvnymi stranami je potrebné analyzovat' v kontexte ovplyvnenych existujicich
trhov a/alebo inovécii. Ak zmluvné strany nie su schopné nezéavisle uskutocnit
potrebny vyskum a vyvoj, dohoda o vyskume a vyvoji obvykle nebude mat’ ziadne
obmedzujice ufinky na hospodarsku sutaz. To mdze platit’ napriklad v pripade
firiem, ktoré davaji dohromady dopiajuce sa schopnosti, technolégie a iné zdroje.
Otazku potencidlnej sutaze je potrebné hodnotit’ realisticky. Zmluvné strany
napriklad nemozno definovat’ ako potenciadlnych konkurentov jednoducho preto, ze
spoluprdca im umoziuje vykondvat' ¢innosti vyskumu a vyvoja. Rozhodujicou
otazkou je to, ¢i ma kazda strana samostatne potrebné prostriedky, ¢o sa tyka aktiv,
know-how a inych zdrojov.

Externé zabezpecovanie vyskumu a vyvoja predtym ur¢eného na vlastnu spotrebu je
Specifickou formou spoluprace v oblasti vyskumu a vyvoja. V takom scendri sa
vyskum a vyvoj Casto uskutociiuje prostrednictvom Specializovanych spolo¢nosti,
vyskumnych ustavov alebo akademickych institucii, ktoré sa nezaoberaju
vyuzivanim vysledkov. Takéto dohody su obycajne spojené s prevodom know-how
a/alebo s dolozkou o vyhradnej dodavke tykajicej sa moznych vysledkov, ktord z
dovodu doplnkovej povahy spolupracujicich stran v tychto scenaroch nesposobuje
obmedzujtce U¢inky na hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1.

Spolupraca vo vyskume a vyvoji, ktora nezahffia spolo¢né vyuzivanie moznych
vysledkov vo forme poskytovania licencii, vyroby a/alebo marketingu, zriedkavo
vyvolava obmedzujuce ucinky na hospodarsku sttaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1.
Tieto ,,Cisté* dohody o vyskume a vyvoji mdzu sposobit’ problém so sut'azou iba
vtedy, ak je zna¢ne obmedzena efektivna sutaz vo vztahu k inovacidm, priCom po
uzavreti dohody zostane iba obmedzeny pocet spolahlivych stutaziacich hlavnych
oblasti vyskumu a vyvoja.

Dohody o vyskume a vyvoji mozu s pravdepodobnostou vyvolat obmedzujuce
ucinky na hospodarsku sutaz iba vtedy, ked” zmluvné strany v spolupraci maju
vyznamna silu na existujucich trhoch a/alebo hospodarska sutaz vo vztahu k
inovaciam je znacne obmedzena.

Neexistuje absolutny limit, pri prekroceni ktorého mozno predpokladat’, Ze dohoda o
vyskume a vyvoji vytvara alebo zachovava urcitu trhovu silu, a preto pravdepodobne
vyvold obmedzujice ucinky na hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1. Na
dohody o vyskume a vyvoji medzi konkurentmi sa vSak vzt'ahuje skupinova vynimka
za predpokladu, Ze ich spolo¢ny trhovy podiel nepresahuje 25 % a pokial’ su splnené
ostatné podmienky na uplatnenie nariadenia o skupinovej vynimke pre vyskum a
VyVoj.

Dohody, na ktoré sa nevztahuje nariadenie o skupinovej vynimke pre vyskum a
vyvoj, pretoze spolocny trhovy podiel zmluvnych stran presahuje 25 %, nemusia
nevyhnutne vyvolavat obmedzujiice U€inky na hospodarsku sutaz. Cim je vSak

70

Spolupraca v oblasti vyskumu a vyvoja medzi nekonkurentmi vSak méze priniest’ i¢inky zabranenia v
pristupe na trh podla ¢lanku 101 ods. 1, ak sa vztahuje na vylucné vyuzivanie vysledkov a ak sa
uzatvara medzi spolo¢nostami, z ktorych jedna disponuje znacnym stupfiom trhovej sily (ktora sa
nevyhnutne nemusi rovnat’ dominancii) v suvislosti s kI'i¢ovou technolégiou.
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131.

132.

133.

silnejSie spolo¢né postavenie zmluvnych stran na existujucich trhoch a/alebo ¢im
viac je sutaz v inovacidch obmedzend, tym pravdepodobnejSie je, Ze dohoda o
vyskume a vyvoji méze mat’ za nasledok obmedzujice Gcinky na hospodarsku sutaz.

Ak je vyskum a vyvoj zamerany na zlepSenie alebo prepracovanie existujicich
produktov/technologii, mozné Ginky sa tykaju relevantného(-ych) trhu(-ov) s tymito
existujucimi produktmi/technolégiou. Uginky na ceny, produkciu, kvalitu produktov,
vyber produktov a/alebo inovacie na existujucich trhoch su vsak pravdepodobné iba
vtedy, ak maju zmluvné strany spolu silné postavenie, vstup na trh je tazky a je
identifikovate'nych malo inych inova¢nych Cinnosti. Ak sa okrem toho vyskum a
vyvoj dotyka iba relativne malo dolezitého vstupu konecného produktu, G¢inky na
sut'az v tychto konecnych produktoch, ak nejaké su, su aj v pripade pravidelnejSieho
vyskytu vel'mi obmedzené.

Vo vSeobecnosti treba rozliSovat’ medzi Cistymi dohodami o vyskume a vyvoji a
komplexnejSou spolupracou zahfnajicou rozne stupne vyuzivania vysledkov (to
znamena, poskytovanie licencii, vyrobu, marketing). Ako sa uviedlo, ¢isté dohody o
vyskume a vyvoji iba zriedkavo sposobuji obmedzujuce ucinky na hospodarsku
stitaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1. Zvlast to plati pre vyskum a vyvoj zamerany na
obmedzené zlepSenie existujucich produktov/technologii. Ak v takomto scenari
spolupraca vo vyskume a vyvoji obsahuje spolo¢né vyuzivanie len vo forme
poskytovania licencii tretim strandm, obmedzujuce G¢inky, ako napriklad problémy
so zabranenim pristupu, si nepravdepodobné. Ak vSak zahfiia spolocnu vyrobu
a/alebo marketing mierne zlepSenych produktov/technolégii, ucinky spoluprace na
hospodarsku sutaz je potrebné preskumat pozornejSie. Obmedzujice ucinky na
hospodéarsku sataz vo forme zvySenych cien alebo zniZenej produkcie na
existujucich trhoch st pravdepodobnejsie, ak sa takato situdcia tyka silnych
konkurentov.

Ak je vyskum a vyvoj orientovany na Uplne novy produkt (alebo technologiu), ktory
si vytvara vlastny trh, G¢inky na ceny a produkciu na existujicich trhoch st dost’
nepravdepodobné. Analyza sa musi sustredit na mozné obmedzenia inovacie,
tykajice  sa  napriklad kvality a  rozmanitosti moznych  buducich
produktov/technologii alebo rychlosti inovécii. Tieto obmedzujice ucinky sa moézu
vyskytnut’ vtedy, ak dve alebo viaceré z niekol’kych firiem zapojenych do vyvoja
takéhoto nového produktu zac¢nt spolupracovat’ v S$tadiu, ked’ je kazdd z nich
samostatne pomerne blizko k uvedeniu produktu na trh. Také uCinky st zvycajne
priamym vysledkom dohody medzi zmluvnymi stranami. V takomto pripade moze
byt’ inovacia obmedzend uz aj ¢istou dohodou o vyskume a vyvoji. Vo vSeobecnosti
je vsak nepravdepodobné, ze spolupriaca vo vyskume a vyvoji, tykajica sa uplne
novych produktov, vyvold obmedzujice uU¢inky na hospodarsku sutaz, pokial
neexistuje iba obmedzeny pocet spolahlivych alternativnych hlavnych oblasti
vyskumu a vyvoja. Tato zasada sa vyznamne nemeni, ak spolupraca zahfia spolo¢né
vyuzitie vysledkov ¢i dokonca spolo¢ny marketing. V tychto situdciach moze otazka
spolo¢ného vyuzitia mat’ za nasledok obmedzujuce ucinky na hospodarsku sutaz, ak
zohréava tlohu zabranenie pristupu ku kI'i¢ovym technolégiam. Tieto problémy vSak
nevznikaju vtedy, ked’ zmluvné strany poskytuju licencie, ktoré umoziuji tretim
stranam ucinne konkurovat’.

Mnohé dohody o vyskume a vyvoji sa nachadzaju niekde medzi dvoma opisanymi
situdciami. Mo6zu mat’ preto UCinky na inovdcie, ako aj vplyv na existujuce trhy.
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34.

3.4.1.

135.

3.4.2.

136.

Nasledkom toho mo6zu mat’ aj existujuce trhy, aj dosah na inovéacie, vyznam pre
posudzovanie vo vztahu k spoloénym pozicidm zmluvnych strdn, podielom
koncentracie trhu, poc¢tu ucastnikov/inovatorov a k podmienkam vstupu na trh. V
niektorych pripadoch méze dojst’ k obmedzujiicim u¢inkom na hospodarsku sitaz vo
forme zvySenych cien alebo znizenej produkcie, inovacie, kvality produktov alebo
rozmanitosti na existujicich trhoch a vo forme negativneho dosahu na inovacie
spomalenim rychlosti rozvoja. Ak napriklad vyznamni konkurenti na existujucom
trhu s technologiami spolupracuju na vyvoji novej technoldgie, ktora jedného dia
modze nahradit’ existujuce produkty, tato spoluprdca moze spomalit’ vyvoj novej
technologie, ak maju zmluvné strany vyznamnu trhovu silu na existujucom trhu a ak
maju silné postavenie tiez vo vztahu k vyskumu a vyvoju. Podobny uc¢inok sa moze
vyskytnut’ vtedy, ak dolezity Ucastnik existujuceho trhu spolupracuje s omnoho
mensim alebo dokonca potencidlnym konkurentom, ktory mé prave prist na trh s
novym produktom/technolégiou, ktord by mohla ohrozit’” postavenie etablovanej
spolo¢nosti.

Dohody sa tiez mozu dostat mimo rozsahu pdsobnosti nariadenia o skupinovej
vynimke pre vyskum a vyvoj bez ohl'adu na trhovu silu zmluvnych stran. Toto plati
napriklad v pripade dohdd, ktoré obmedzujii rovnaky pristup zmluvnej strany k
vysledkom spoluprice v oblasti vyskumu a vyvoja.”' V nariadeni o skupinovej
vynimke pre vyskum a vyvoj sa stanovuje Specificki vynimka z tohto vSeobecného
pravidla v pripade akademickych orgénov, vyskumnych ustavov alebo
Specializovanych spolo¢nosti, ktoré poskytuji vyskum a vyvoj ako sluzbu a ktoré nie
st aktivne pri priemyselnom vyuzivani vysledkov vyskumu a vyvoja.”” Napriek
tomu, dohody obsahujuce prava vyhradného pristupu mézu, pokial’ sa na ne vztahuje
¢lanok 101 ods. 1, spifiat’ kritéria &lanku 101 ods. 3, najmi pokial s prava
vyhradného pristupu ekonomicky nevyhnutné z hladiska trhu, rizik a rozsahu
investicii potrebnych na vyuzitie vysledkov vyskumu a vyvoja.

Posudzovanie v zmysle ¢lanku 101 ods. 3
Zvysenie efektivnosti

Mnohé dohody o vyskume a vyvoji — ¢i uz obsahuju spolocné vyuzivanie moznych
vysledkov, alebo nie — prinaSaji zvySenie efektivnosti prostrednictvom spojenia
dopliujacich zrucnosti a aktiv, ¢o vedie k tomu, ze zlepSené alebo nové produkty a
technologie sa vyvijaju a uvadzaji na trh rychlejsie, ako by to bolo bez nich. Dohody
o vyskume a vyvoji mézu viest aj k znizeniu nakladov.

Nevyhnutnost

Obmedzenia, ktoré presahuju ramec toho, ¢o je potrebné na dosiahnutie zvySenej

ods. 3. Obmedzenia uvedené v c¢lanku 5 nariadenia o skupinovej vynimke pre
vyskum a vyvoj mozu spdsobit, ze bude menej pravdepodobné, Ze sa na zaklade

individualneho posudenia zisti, Ze s splnené kritéria ¢lanku 101 ods. 3. Preto bude
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Pozri ¢lanok 3 ods. 3 nariadenia o skupinovej vynimke pre vyskum a vyvoj citovaného v poznamke pod
¢iarou €. 3.
Pozri ¢lanok 3 ods. 3 nariadenia o skupinovej vynimke pre vyskum a vyvoj citovaného v poznamke pod
¢iarou €. 3.
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3.4.3.

137.

3.4.4.

138.

3.4.5.

139.

140.

vo vSeobecnosti potrebné, aby zmluvné strany dohody o vyskume a vyvoji
preukazali, ze také obmedzenia st nevyhnutné pre spolupracu.

Prenos na spotrebitelov

Zvysenie efektivnosti, ktoré sa dosiahlo prostrednictvom nevyhnutnych obmedzeni,
sa musi preniest’ na spotrebitel'ov v rozsahu, ktory prevazi obmedzujuce ucinky na
hospodarsku sutaz spdsobené dohodou o vyskume a vyvoji. Vo vSeobecnosti je
pravdepodobnejsie, ze dohoda o vyskume a vyvoji prinesie zvysenie efektivnosti,
ktoré prospeje spotrebitelom, pokial je vysledkom dohody o vyskume a
vyvojispojenie dopliujucich zruénosti a aktiv. Zmluvné strany dohody mézu mat
napriklad rézne moznosti vyskumu. Na druhej strane, ak su zru€nosti a aktiva
zmluvnych stran vel'mi podobné, najddlezitejSim ucinkom dohody o vyskume a
vyvoji moze byt vylucenie Casti alebo celého vyskumu a vyvoja jednej alebo
viacerych zmluvnych stran. Tym by sa odstranili (pevné) naklady zmluvnych stran
dohody, ale nie je pravdepodobné, Ze by to viedlo k vyhodam, ktoré sa prenest na
spotrebitelov. Cim je okrem toho trhova sila zmluvnych stran vyssia, tym je mensia
pravdepodobnost’, ze budu prendsat’ zvySenie efektivnosti na spotrebitelov v
rozsahu, ktory by prevazil obmedzujtice G¢inky na hospodarsku sut’az.

Nevylucenie hospodarskej sutaze

vylucit stitaz vo vztahu k podstatnej ¢asti dotknutych produktov (alebo technologii).
Cas posudzovania

Posudzovanie obmedzujucich dohod v zmysle ¢lanku 101 ods. 3 sa uskutoc¢niuje v
aktudlnom kontexte, v ktorom sa dohody vyskytuji, a na zéklade skuto¢nosti
existujucich v ktoromkol'vek danom momente. Posudzovanie je citlivé voci
podstatnym zmenam faktov. Pravidlo o vynimke uvedené v ¢lanku 101 ods. 3 sa
uplatituje, pokial’ si splnené Styri podmienky ¢lanku 101 ods. 3, a prestava sa
uplatiovat,, ked’ uz tomu tak nie je. Pri uplatiiovani ¢lanku 101 ods. 3 v stlade s
tymito zasadami je nevyhnutné vziat do uvahy pociato¢né nenavratné investicie
vynaloZené ktoroukol'vek zo zmluvnych stran, pozadovany ¢as a obmedzenia, ktoré
st potrebné na uskuto&nenie a vratenie investicie zvy$ujtcej efektivnost’. Clanok 101
sa nemdze uplatiiovat’ bez nalezitého zohl'adnenia takej buducej investicie. Riziko,
ktorému Celia zmluvné strany, a nenavratna investicia, ktord sa musi vynalozit’ na
ucely implementécie dohody, m6zu potom viest' k dohode, ktora nepatri do rozsahu
posobnosti ¢lanku 101 ods. 1, pripadne spiia podmienky ¢&lanku 101 ods. 3 v
priebehu ¢asového useku potrebného na vratenie investicie. Pokial’ vyndlez, ktory je
vysledkom investicie, vyuziva akukol'vek formu exkluzivity udelenej zmluvnym
stranam v zmysle pravidiel charakteristickych pre ochranu prav duSevného
vlastnictva, nie je pravdepodobné, ze by obdobie navratnosti takej investicie vo
vSeobecnosti presiahlo obdobie exkluzivity stanovené podla tychto pravidiel.

V niektorych pripadoch je obmedzujica dohoda nezvratna. Len ¢o sa obmedzujuca
dohoda vykona, nie je mozné znovu nastolit’ situdciu ex ante. V takych pripadoch sa
posudzovanie musi uskuto¢nit’ vyhradne na zéklade skuto¢nosti, ktoré st relevantné
v Case implementécie. Napriklad v pripade dohody o vyskume a vyvoji, na zéklade
ktorej kazdd zmluvnd strana suhlasi s tym, ze sa vzda svojho prislusného
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141.

vyskumného projektu a spoji svoje kapacity s kapacitami druhej strany, moze byt z
objektivneho hl'adiska technicky aj hospodarsky nemozné ozivit’ projekt, hned’ ako
sa ho zmluvna strana vzdala. Posudenie G¢inkov dohody o vzdani sa individualnych
vyskumnych projektov, ktoré narasaju a podporuji hospodarsku stt’az, sa preto musi
uskuto¢nit’ v ¢ase ukoncenia jej plnenia. Ak je v tomto momente dohoda zlucitel'na s
¢lankom 101, napriklad preto, lebo dostatocny pocet tretich stran ma konkurenéné
projekty vyskumu a vyvoja, dohoda zmluvnych stran o tom, ze sa vzdaju svojich
individudlnych projektov, zostdva aj nad’alej zlucitelnd s ¢lankom 101, dokonca aj
vtedy, ak v neskorSom momente projekty tretich stran zlyhaju. Zakaz uvedeny v
clanku 101 sa vSak moZze uplatiovat’ na iné Casti dohody, v suvislosti s ktorymi
problém nezvratnosti nevznika. Pokial’ sa napriklad v dohode okrem spolo¢ného
vyskumu a vyvoja stanovuje spolocné vyuzivanie, ¢lanok 101 sa mdze uplatilovat’ na
tuto Cast’ dohody, ak v dosledku nasledného vyvoja trhu dohoda vyvolava
obmedzujice Gi¢inky na hospodarsku stitaz a ak uz (viac) nespiiia podmienky ¢lanku
101 ods. 3 s nalezitym zretel'om na planované nenévratné investicie.

Priklady

Vplyv spolo¢ného vyskumu a vyvoja na trhy s inovaciami/trh s novymi produktmi

Priklad 1

Situacia: Na eurdépskom trhu st dve velké spolocnosti A a B, ktoré vyrabaju
existujuce elektronické suciastky. Jedna aj druha spolo¢nost’ ma trhovy podiel 30
%. Obe investovali vel’ky objem prostriedkov do vyskumu a vyvoja potrebného na
vyvoj miniaturizovanych elektronickych suciastok a vyvinuli prvé prototypy. Teraz
sa dohodli na spoloénom vykondvani Cinnosti vyskumu a vyvoja zaloZenim
spolo¢ného podniku na dokoncenie vyskumu a vyvoja a vyrobu suciastok, ktoré
podnik bude spétne predavat’ materskym firmam, ktoré s nimi buda obchodovat’
samostatne. ZvySok trhu tvoria malé firmy bez dostatoénych prostriedkov na
uskutoc¢nenie potrebnych investicii.

Analyza: Miniatarne elektronické suciastky, ktoré budi pravdepodobne sutazit’ s
existujucimi suciastkami v niektorych oblastiach, si v podstate novou
technologiou, je teda potrebné vykonat analyzu hlavnych oblasti vyskumu
orientovaného na buduci trh. Ak bude spolo¢ny podnik aktivne napredovat’, potom
bude jestvovat len jedna cesta k potrebnej vyrobnej technoldgii, hoci sa zda
pravdepodobné, ze A a B by sa mohli dostat’ na trh individualne so samostatnymi
produktmi. Dohoda preto obmedzuje rozmanitost produktov. Takisto je
pravdepodobné, ze spolo¢nd vyroba priamo obmedzi hospodarsku sutaz medzi
zmluvnymi stranami dohdd a bude ich viest' ich k tomu, aby sa dohodli na
objemoch vyroby, kvalite alebo inych ukazovatel'och, ktoré su dolezité z hl'adiska
hospodarskej sttaze. To by obmedzilo hospodarsku sttaz, dokonca aj keby
zmluvné strany obchodovali s produktmi samostatne. Zmluvné strany by napriklad
mohli obmedzit’ produkciu spolo¢ného podniku v porovnani s tym, ¢o by zmluvné
strany mohli uviest’ na trh, ak by o svojej produkcii rozhodovali sami. Spolo¢ny
podnik by tiez mohol uctovat’ zmluvnym strandm vysSiu vnutropodnikovu cenu a
zvysit’ tak vstupné naklady pre zmluvné strany, ¢o by mohlo viest’ k vys$s§im cenam
smerom k spotrebitelom. Zmluvné strany maju vel'ky spolo¢ny trhovy podiel na
existujicom spotrebitel'skom trhu a zostdvajuca Cast’ trhu je roztrieStend. Téato

situdcia sa pravdepodobne stane eSte vyraznejSou na spotrebitel'skych trhoch s
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novymi produktmi, pretoze mensi konkurenti nemoézu investovat do novych
suciastok. Preto je dost’ pravdepodobné, Ze spolo¢na vyroba bude obmedzovat
hospodarsku sttaz. Okrem toho, trh s miniaturizovanymi elektronickymi
suciastkami sa v buducnosti pravdepodobne vyvinie do duopolu s vysokym
stupniom zhodnosti nakladov (commonality of costs) a s moznou vymenou
komer¢ne citlivych informécii medzi zmluvnymi stranami. Preto mozno hrozi
zdvazné riziko koordinacie nartSajucej hospodarsku sutaz, smerujicej k
dohodnutému vysledku na tomto trhu. Dohoda o vyskume a vyvoji preto
pravdepodobne vyvold obmedzujtice G€inky na hospodarsku sut'az v zmysle clanku
101 ods. 1. Hoci by dohoda mohla priniest zvySenie efektivnosti vo forme
rychlejSieho zavadzania novej technologie, zmluvné strany by na druhej strane
necelili Ziadnej hospodarskej sutazi na Urovni vyskumu a vyvoja, takze ich
motivacia k rychlemu zavadzaniu novej technologie by bola zna¢ne obmedzena.
Hoci niektoré z tychto otdzok by bolo mozné vyriesit' poziadavkou na zmluvné
strany, aby za primeranych podmienok poskytovali licencie na kI'icovy know-how
na vyrobu miniaturnych suciastok tretim strandm, zdad sa nepravdepodobné, Ze by
sa tym vyriesSili vSetky sporné otazky a splnili sa podmienky ¢lanku 101 ods. 3.

Priklad 2

Situacia: Mald vyskumna spolo¢nost A, ktord nemda vlastni marketingova
organizaciu, objavila a patentovala si farmaceuticki latku zalozenu na novej
technologii, ktord bude znamenat vyznamny prelom v liecbe istej choroby.
Spolo¢nost’” A uzavrela dohodu o vyskume a vyvoji s velkym farmaceutickym
vyrobcom B, ktory vyraba vyrobky doteraz pouzivané na liecbu tejto choroby.
Spolo¢nost’” B nemd ziadny podobny program vyskumu a vyvoja a nedokazala by
iskat’ také skusenosti v prisluSnom casovom ramci. Pokial’ ide o existujuce
produkty, trhovy podiel spoloc¢nosti B je priblizne 75 % vo vSetkych clenskych
Statoch, ale patentom uplynie platnost’ v obdobi nasledujucich piatich rokov. St tu
aj d’alSie dve hlavné oblasti vyskumu v priblizne rovnakej faze vyvoja, pouzivajice
ta ista zékladnu nova technoldgiu. Spolocnost B zabezpeci znacné financéné
prostriedky a know-how na vyvoj produktu, ako aj buduci pristup na trh.
Spolo¢nost’” B dostane licenciu na vyhradni vyrobu a distribiciu vysledného
produktu pocas platnosti patentu. Oc¢akava sa, ze vyrobok by mohol byt uvedeny na
trh za pét’ az sedem rokov.

Analyza: Produkt pravdepodobne bude patrit’ na novy relevantny trh. Zmluvné
strany do spoluprace prinasaju  dopliiajuce sa zdroje a schopnosti a
pravdepodobnost’ uvedenia produktu na trh sa podstatne zvySuje. Hoci spolo¢nost’
B bude pravdepodobne mat’ zna¢nu trhovu silu na existujucom trhu, tato sila sa
zakratko bude znizovat. Dohoda nebude mat’ za nasledok stratu vyskumu a vyvoja
na strane spolocnosti B, pretoze tito spolocnost’ nema ziadne skusenosti v tejto
oblasti vyskumu, a existencia d’alSich hlavnych oblasti vyskumu pravdepodobne
vyluci akukol'vek motivaciu k obmedzeniu ¢innosti vyskumu a vyvoja. Prava na
vyuzitie pocas zostavajucej platnosti patentu budu pre spolo¢nost’ B pravdepodobne
nevyhnutné na to, aby nad’alej vynakladala potrebny velky objem investicii, a
spolo¢nost’ A nemd vlastné marketingové zdroje. Preto je nepravdepodobné, ze
dohoda sposobi obmedzujuce ucinky na hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101
ods. 1. Keby sa dokonca aj vyskytli také ucinky, je pravdepodobné, Ze podmienky
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| Clanku 101 ods. 3 by boli splnené.

Riziko zabranenia vstupu na trh

Priklad 3

Situacia: Mald vyskumna spolo¢nost A, ktord nemda vlastni marketingova
organizaciu, objavila a patentovala si novl technoldgiu, ktord bude znamenat
vyznamny prelom na trhu s urcitym produktom, na ktorého vyrobu ma celosvetovy
monopol vyrobca B, pretoze ziadni konkurenti nemdzu konkurovat sucasnej
technologii vyrobcu B. St tu aj d’alSie dve hlavné oblasti vyskumu v pribliZzne
rovnakej faze vyvoja, pouzivajice ti istt zakladnti novu technolégiu. Spolo¢nost’ B
zabezpeci znacné finanéné prostriedky a know-how na vyvoj produktu, ako aj
budtci pristup na trh. Spolo¢nost’ B dostane exkluzivnu licenciu na pouzivanie
technologie pocas trvania patentu a zaviaze sa, Ze poskytne financné prostriedky len
na vyvoj technologie spolo¢nosti A.

Analyza: Produkt pravdepodobne bude patrit’ na novy relevantny trh. Zmluvné
strany do spoluprace prinasajua  dopliajuce sa zdroje a schopnosti a
pravdepodobnost’ uvedenia produktu na trh sa podstatne zvySuje. Skuto¢nost, ze
spolo¢nost’ B sa zavdzuje financovat’ novu technoldgiu spolocnosti A, v§ak moze s
pravdepodobnostou viest k tomu, Ze dve konkurencné hlavné oblasti vyskumu sa
vzdaju svojich projektov, pretoze by mozno bolo tazké aj nadalej ziskavat
finan¢né prostriedky, ked’ stratili najpravdepodobnejSieho potencidlneho zékaznika
pre svoju technologiu. V takej situdcii by ziadni potencialni konkurenti neboli
schopni v buducnosti spochybnit monopolné postavenie spolo¢nosti B. Uginok
zabranenia pristupu na trh v désledku dohody by sa potom posudzoval tak, ze
dohoda vyvolava obmedzujice u¢inky na hospodarsku sitaz v zmysle ¢lanku 101
ods. 1. Na to, aby zmluvné strany vyuzili vyhodu vyplyvajucu z ¢lanku 101 ods. 3,
museli by preukdzat, Ze udelend exkluzivita je nevyhnutnd v zaujme uvedenia

novej technoldgie na trh.

Vplyv spoluprace v oblasti vyskumu a vyvoja na dynamické trhy s produktmi a
technoldgiami

Priklad 4

Situacia: Dve strojarske spolocnosti, ktoré vyrabaju automobilové suciastky, sa
dohodli na zalozeni spolo¢ného podniku na spojenie svojich ¢innosti v oblasti
vyskumu a vyvoja s cielom zlepsSit vyrobu a vykonnost’ existujucej suciastky.
Takisto spdjaji svoju Cinnost’ z hl'adiska poskytovania licencii na svoje existujuce
technologie v tejto oblasti, ale nad’alej budu vyrdbat a predavat suciastky
samostatne. Obe spoloc¢nosti maju trhové podiely v Eurdope 15 % a 20 % na trhu
vyrobcov pdvodnych zariadeni (OEM). Na trhu su d’alsi dvaja velki konkurenti a
viaceri velki vyrobcovia vozidiel maju vlastné vyskumné programy. Na
celosvetovom trhu s licenciami technoldgii maji podiely 20 % a 25 %, merané z
hl'adiska nadobudnutych vynosov, a jestvuji tu dve d’alSie vyznamné technoldgie.
Zivotny cyklus vyrobku pre kazdu suciastku je oby&ajne dva aZ tri roky. V kazdom
z poslednych piatich rokov niektord z vicsich firiem zaviedla na trh novua verziu
alebo aktualizaciu.

Analyza: Kedze Cinnosti vyskumu a vyvoja ani jednej spolo¢nosti nie su
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orientované na Uplne novy produkt, trhmi, ktoré treba brat’” do tvahy, su trhy s
existujucimi suciastkami a s licenciami prislusnych technoldgii. Spolo¢ny trhovy
podiel zmluvnych stran na trhu vyrobcov pdvodnych zariadeni (35 %) a najmi na
trhu s technologiami (45 %) je dost’ vysoky. Zmluvné strany vsak budu aj nad’alej
vyrabat a preddvat suCiastky samostatne. NavySe, existuje niekol’ko
konkurenénych technoldgii, ktoré sa pravidelne zlepSuji. Okrem toho vyrobcovia
vozidiel, ktori v sucasnosti neposkytuju licencie na svoje technologie, si tiez
potencidlnymi novymi ucastnikmi trhu, ¢o v tom pripade obmedzuje schopnost’
zmluvnych stran zvySovat’ ceny so ziskom. Do tej miery, do akej spolo¢ny podnik
obmedzuje hospodarsku sitaz v zmysle clanku 101 ods. 1 (o sa zdd byt

rrrrrr

ods. 3.

DOHODY O VYROBE
Vymedzenie pojmu a rozsah posobnosti

Dohody o vyrobe sa liSia formou a rozsahom. Mdéze sa v nich stanovovat’, ze vyrobu
vykonava len jedna zmluvna strana, alebo ju vykondvaju dve zmluvné strany,
pripadne viacero zmluvnych stran. Spolo¢nosti moézu vyrdbat spolocne
prostrednictvom spolo¢ného podniku, to znamend, prostrednictvom spolocne
kontrolovanej spolo¢nosti, ktord prevadzkuje jedno alebo viacero vyrobnych
zariadeni, alebo prostrednictvom vol'nejSich foriem spoluprace vo vyrobe, ako su
napriklad subdodavatel'ské dohody, kde jedna zmluvna strana (,,dodavatel*) poveri
druhti zmluvnt stranu (,,subdodavatel**) vyrobou tovaru.

Existuju rozne druhy subdodavatel'skych dohdd. Horizontalne subdodavatel'ské
dohody sa uzatvaraju medzi podnikmi posobiacimi na tom istom trhu s produktmi
bez ohladu na to, ¢i st skutocnymi alebo potencialnymi konkurentmi. Vertikalne
subdodévatel'ské dohody sa uzatvaraju medzi podnikmi pdsobiacimi na roéznych
urovniach trhu.

Horizontalne subdodavatel'ské dohody zahtiiajii jednostranné a recipro¢né dohody o
Specializacii a subdodéavatel'ské dohody na ucely rozsirenia vyroby. Jednostranné
dohody o Specializacii st dohody medzi dvomi zmluvnymi stranami posobiacimi na
tom istom trhu produktov (na tych istych trhoch produktov), prostrednictvom ktorych
jedna strana suhlasi so zastavenim vyroby urcitych vyrobkov alebo so zdrzanim sa
vyrabania tychto vyrobkov a s ich ndkupom od druhej strany, ktora suhlasi s vyrobou
a dodavkou tychto vyrobkov. Reciproéné dohody o Specializacii si dohody medzi
dvomi alebo viacerymi zmluvnymi stranami posobiacimi na tom istom trhu
produktov (na tych istych trhoch produktov), prostrednictvom ktorych dve strany
alebo viac stran suhlasi na reciprocnom zaklade s Uplnym alebo Cciastoénym
zastavenim alebo upustenim od vyroby urcitych, avSak navzdjom rozdielnych
vyrobkov, a s nakupom tychto vyrobkov od ostatnych stran, ktoré suhlasia s tym, ze
ich budi vyrébat’ a dodavat’. V pripade subdodavatel'skych dohdd na tcely rozsirenia
vyroby dodavatel’ poveri subdodavatel'a vyrobou tovaru, pricom dodéavatel’ sicasne
nezastavi ani neobmedzi svoju vlastni vyrobu tovaru.

Tieto usmernenia sa uplathuju na vsetky formy dohdd o spolo¢nej vyrobe a
horizontdlnych subdodéavatel'skych dohod. S vyhradou urcitych podmienok moéozu
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dohody o spolo¢nej vyrobe a jednostranné a reciprocné dohody o Specializacii
vyuzivat' vyhody nariadenia o skupinovej vynimke $pecializacii.”

Tieto usmernenia sa nevztahuju na vertikdlne subdodavatel'ské dohody. Tieto
dohody patria do rozsahu pdsobnosti usmerneni o vertikalnych obmedzeniach” a s
vyhradou uréitych podmienok moézu vyuzivat vyhody nariadenia o skupinovej
vynimke vertikalnych obmedzeni.” Okrem toho sa na ne moze vzt'ahovat’ oznamenie
o subdodavkach.”

Relevantné trhy

S cielom postdenia konkurenéného vztahu medzi spolupracujucimi stranami je
najskor potrebné definovat’ relevantny(-¢) trh(-y), ktorého(-ych) sa spoluprica
priamo dotyka, to znamena trhy, na ktoré produkty, ktoré st predmetom dohody o
vyrobe, patria.

Dohoda o vyrobe tiez méze mat’ vedl'ajSie ucinky na trhoch, ktoré priamo susedia s
trhom, ktorého sa spolupraca priamo dotyka, napriklad na dodévatel'skom alebo
spotrebitel'skom trhu (takzvané ,,vedlajsie trhy* - ,.spill-over markets*).”” Vedlajsie
trhy sa pravdepodobne stant relevantnymi trhmi, ak st trhy navzdjom zéavislé a ak
maji zmluvné strany silné postavenie na vedl'ajSom trhu.

Posudenie v zmysle ¢lanku 101 ods. 1
Hlavné problémy hospodarskej sutaze

Dohody o vyrobe a najmi spolo¢né vyrobné podniky moézu mat’ za nésledok, ze sa
zmluvné strany priamo dohodntl na objemoch a kvalite vyroby, na cene, za ktoru
spolocny podnik preddva svoje produkty, alebo na inych ukazovateloch, ktoré st
dolezité z hl'adiska hospodarskej sit'aze. Moze sa tym obmedzit’ hospodarska stutaz,
dokonca aj ked’ zmluvné strany obchoduji s produktmi samostatne, a preto sutazia
na spotrebitel'skom trhu.

Dohody o vyrobe tiez mdézu mat’ za nasledok koordindciu sitazného spravania
zmluvnych strdn ako dodévatelov, smerujicu k vysSim cenam, znizenej vyrobe,
inovaciam, kvalite alebo rozmanitosti produktov, to znamena, k dohodnutému
vysledku. Mdze to nastat’ vtedy, ak dohoda o vyrobe zvysi zhodnost’ nakladov
zmluvnych stran do takej miery, ktora im umoznuje dospiet k dohodnutému
vysledku, alebo ak dohoda zahfiia vymenu komer¢ne citlivych informacii, ktora
moze viest’ k dohodnutému vysledku.

Dohody o vyrobe mézu okrem toho viest' k protisitaznému zabraneniu pristupu
tretim stranam na prislusny trh (napriklad spotrebitel'sky trh, ktory sa spolicha na
vstupy z trhu, na ktorom sa dohoda o vyrobe realizuje). Napriklad zmluvné strany,
ktor¢ sa zapdjaju do spoloc¢nej vyroby na dodavatel'skom trhu, moézu byt
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Citované v poznamke pod ¢iarou €. 4.

Citované v poznamke pod ¢iarou €. 9.

Citované v poznamke pod ¢iarou ¢. Error! Bookmark not defined..

Oznamenie Komisie tykajice sa vyhodnotenia niektorych subdodavatel'skych dohdd vo vztahu k
¢lanku 85 ods. 1 Zmluvy o EHS, U.v.ESC 1,3.1.1979, s. 2.

Ako sa tiez uvadza v ¢lanku 2 ods. 4 nariadenia o fizidch citovaného v poznamke pod ¢iarou €. 1.
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prostrednictvom ziskania dostato¢nej trhovej sily schopné zvysit' cenu kl'ac¢ového
komponentu urc¢eného pre trh smerom k spotrebitelom. Takto by mohli zvysit
naklady svojich superov smerom k spotrebitelom a nakoniec ich vytlacit’ z trhu. Tym
by sa zasa zvySila trhova sila zmluvnych strdn na spotrebitel'skom trhu, ktord by im
umoznila wudrziavat ceny nad konkurencnou troviiou alebo poskodzovat
spotrebitel'ov inym spdsobom. Také problémy hospodarskej sut'aze by sa mohli stat’
skuto¢nostou bez ohl'adu na to, ¢i su zmluvné strany dohody konkurentmi na trhu, na
ktorom sa spoluprica uskutociiuje. Na to, aby vSak mal tento druh zabranenia
pristupu U¢inky narusajuce hospodarsku sutaz, najmenej jedna zo zmluvnych stran
musi mat’ silné postavenie na trhu, na ktorom sa posudzuju rizika spojené so
zabranenim pristupu.

Obmedzenia hospodarskej sutaze prostrednictvom ciela

Dohody o vyrobe predstavuji obmedzenie hospodarskej sttaze prostrednictvom
ciela, ak sa v skuto¢nosti netykaju spolocnej vyroby alebo horizontalnych
subdodavok, ale slizia ako nastroj na zapojenie sa do skrytého kartelu, to znamena,
inak zakézaného ur€ovania cien, obmedzenia vyroby alebo rozdelenia trhu.

Vo vseobecnosti dohody, ktoré zahiiaji urcovanie cien, obmedzovanie vyroby alebo
rozdelenie trhov alebo zdkaznikov, maju za ciel obmedzenie hospodarskej sutaze v
zmysle ¢lanku 101 ods. 1. V kontexte dohdd o vyrobe sa to vSak neuplatituje v
pripade:

— ked sa zmluvné strany dohodnu na produkcii, ktorej sa dohoda o vyrobe priamo
dotyka (napriklad kapacita a objem vyroby spolocného podniku alebo dohodnuté
mnozstvo externych produktov), alebo

— ked sa v dohode o vyrobe, v ktorej sa tieZ stanovuje spolocna distribucia
vyrabanych produktov, predpokladd spolo¢né stanovovanie predajnych cien
tychto produktov, za predpokladu, ze je to nevyhnutné na ucely integracie
vyrobnej a distribu¢nej funkcie dohody.

V oboch tychto pripadoch sa vyzaduje posudenie, ¢i dohoda vyvolava obmedzujuce
ucinky na hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1. V oboch scenédroch sa
dohoda o vyrobe alebo cendch nebude posudzovat’ samostatne, ale v stvislosti s
celkovymi G¢inkami dohody o vyrobe na trh.

Obmedzujuce ucinky na hospoddrsku sutaz

To, ¢i v danom pripade dojde k moznym problémom hospodarskej sttaze, ktoré
mozu vzniknat' v désledku dohdd o vyrobe, zavisi od charakteristik trhu, na ktorom
sa dohoda uskutociiuje, ako aj od povahy spoluprace a jej pdsobenia na trhu a
vyrobku, ktorého sa tyka. Tieto premenné urcuji pravdepodobné ucinky dohody o
vyrobe na hospodarsku sut'az a tym aj na uplatnitel'nost’ clanku 101 ods. 1.

To, ¢i dohoda o vyrobe pravdepodobne vyvold obmedzujuce u¢inky na hospodarsku
sttaz, zavisi od prisluSnej alternativy, to znamena, od situacie, ktord by prevladala,
keby nebolo dohody so vSetkymi jej udajnymi obmedzeniami. Preto nie je
pravdepodobné, Ze dohody o vyrobe medzi podnikmi, ktoré sitazia na trhoch, na
ktorych dochéadza k spolupraci, maji obmedzujice t¢inky na hospodarsku sutaz, ak
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ma spolupraca za nasledok novy trh, t. j. ak dohoda umoziuje zmluvnym stranam
uviest’ na trh novy produkt alebo sluzbu, ¢o by strany inak neboli schopné urobit’.

Dohoda o vyrobe mdze priamo obmedzit' hospodarsku sutaz medzi zmluvnymi
stranami dohody, viest' k dohodnutému vysledku alebo protisutaznému zabraneniu
pristupu na trh prostrednictvom zvysenia trhovej sily spolo¢nosti, zhodnosti ich
nakladov a/alebo vtedy, ak zahffia vymenu komerc¢ne citlivych informécii. Na druhe;j
strane, k priamemu obmedzeniu hospodérskej sutaze medzi zmluvnymi stranami,
dohodnutému vysledku alebo protisitaznému zabraneniu pristupu na trh
pravdepodobne nedoéjde v pripade, ak zmluvné strany dohody nedisponuju trhovou
silou na trhu, na ktorom sa problémy hospodarskej stitaze posudzuji. Len trhova sila
im moze umoznit, aby rentabilne udrziavali ceny nad konkurencieschopnou troviiou
alebo udrziavali produkciu, kvalitu alebo rozmanitost’ vyrobkov na niz$ej tirovni, ako
by im diktovala hospodarska sut’az.

V pripadoch, v ktorych spolo¢nost’, ktord disponuje trhovou silou na jednom trhu,
spolupracuje s potencidlnym novym ucastnikom, napriklad s dodavatel'om toho
istého produktu na susednom geografickom trhu alebo na trhu s produktmi, dohoda
modze potencialne zvysit' trhova silu etablovanej spolo¢nosti. Mohlo by to mat’ za
nasledok obmedzujice uCinky na hospoddrsku sutaz v pripade, ak je skuto¢na
hospodarska sutaz na trhu etablovanej spolo¢nosti uz slaba a hlavnym zdrojom
obmedzenia sit'aze je hrozba vstupu.

Dohody o vyrobe, ktoré zahfnaju aj funkcie komercializacie, ako je napriklad
spolo¢né distribucia a/alebo marketing, st spojené s vysSim rizikom obmedzujucich
ucinkov na hospodarsku sutaz ako samotné dohody o spolocnej vyrobe. Spolo¢na
komercializacia priblizuje spolupracu k spotrebitelovi a obvykle je spojena so
spolonym stanovovanim cien a predaja, to znamena, s postupmi, ktoré so sebou
nesl najvyssie riziko pre hospodarsku sut’az.

Napriek tomu, dohody o komercializécii, ktoré su sucastou dohody o spolocnej
vyrobe, vo vSeobecnosti s menSou pravdepodobnost’ou obmedzia hospodarsku sutaz
ako samotné dohody o komercializacii. Napriklad v pripade integrovanej dohody o
spolo¢nej vyrobe a spolo¢nej komercializacii stanovenie cien produktov, ktoré s
predmetom dohody, neobmedzuje nevyhnutne hospodarsku sttaz, za predpokladu,
ze urCenie cien zo strany spolocného podniku je nevyhnutné na ucely integracie
vyrobnej a komercializacnej funkcie dohody o spolupréci. Podobne, ak sa zmluvné
strany dohodnu na produkcii, ktorej sa dohoda o vyrobe priamo dotyka (napriklad
kapacita a objem vyroby spolo¢ného podniku alebo dohodnuté mnozstvo externe
vyrobenych produktov), dohoda neobmedzuje nevyhnutne hospodarsku sut'az a bude
sa musiet’ analyzovat’ v suvislosti s jej celkovymi u¢inkami na trh s cielom stanovit’
uplatnitelnost’ ¢lanku 101 ods. 1.

Trhova sila

Nie je pravdepodobné, ze dohoda o vyrobe povedie k obmedzujucim u¢inkom na
hospodarsku sutaz v pripade, ked” zmluvné strany dohody nemaju trhova silu na
trhu, na ktorom sa posudzuje obmedzenie hospodarskej sutaze. Vychodiskom
analyzy trhovej sily je trhovy podiel zmluvnych stran. Potom bude obycajne
nasledovat’ podiel (koeficient) koncentracie trhu a pocet ucCastnikov, ako aj iné
dynamické faktory, ako je napriklad potencialny vstup a meniace sa podiely na trhu.
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Nie je pravdepodobné, ze by spolocnosti mali trhovu silu, ktord nedosahuje urcita
uroveil podielu na trhu. Preto sa na dohody o jednostrannej alebo reciprocnej
Specializacii, ako aj na dohody o spolo¢nej vyrobe, vratane uréitych integrovanych
komercializa¢nych funkeii, ako je napriklad spolo¢na distribucia, vzt'ahuje skupinova
vynimka za podmienky, ze ich uzatvaraji zmluvné strany, ktorych spolo¢ny trhovy
podiel nepresahuje 20 % na relevantnom(-ych) trhu(-och), a pokial’ si splnené
ostatné podmienky na uplatiiovanie nariadenia o skupinovej vynimke $pecializacii’.
Pokial’ vSak spolo¢ny trhovy podiel zmluvnych stran presiahne 20 %, obmedzujice
ucinky sa musia analyzovat, pretoze dohoda nepatri do rozsahu pdsobnosti
nariadenia o skupinovej vynimke.

Mierne vys$i trhovy podiel, nez umoziiuje nariadenie o skupinovej vynimke
Specializacie, neznamena nutne vysoko koncentrovany trh, ktory je ddlezitym
faktorom pri posudzovani. Spolo¢ny trhovy podiel zmluvnych stran mierne vyssi ako
20 % sa moZze vyskytnut’ na trhu s miernou koncentraciou. Vo v§eobecnosti, dohoda
o vyrobe na koncentrovanom trhu s ovel'a va¢Sou pravdepodobnost'ou bude mat’ za
nasledok obmedzujice ucinky na hospodarsku sutaz ako na trhu, ktory nie je
koncentrovany. Podobne moze dohoda o vyrobe na koncentrovanom trhu zvySovat
riziko dohodnutého vysledku, dokonca aj ked” zmluvné strany maji iba nevelky
spolo¢ny trhovy podiel.

Dokonca aj v pripade, ked’ st trhové podiely zmluvnych stran dohody a koncentracia
trhu vysoké, rizikd obmedzujucich G¢inkov na hospodarsku sutaz moézu byt este
vzdy nizke, ak je trh dynamicky, to znamend, ked’ ide o trh, kde ¢asto vstupuju novi
ucastnici a kde sa ¢asto meni postavenie ucastnikov.

Pri analyze zameranej na zistenie, ¢i zmluvné strany dohody o vyrobe maju trhova
silu, pocet a intenzita prepojeni (napriklad iné dohody o spolupraci) medzi
konkurentmi na trhu st relevantné pre postdenie.

Na tucely posudenia dohody z hl'adiska hospodarskej sutaze su relevantné vsetky
faktory, ako napriklad skuto¢nost’, ¢i maju zmluvné strany dohody vysoké podiely na
trhu, ¢i st blizkymi konkurentmi, ¢i maji zékaznici obmedzené moZznosti zmenit
dodavatel'ov, ¢i je nepravdepodobné, ze konkurenti zvySia ponuku, ked sa zvySia
ceny, a ¢i je jedna zo zmluvnych strdn dohody dolezitou silou v hospodarskej sut'azi.

Priame obmedzenie hospodarskej sitaze medzi zmluvnymi stranami

Hospodarska sutaz medzi zmluvnymi stranami dohody o vyrobe moze byt priamo
obmedzena réznymi sposobmi. Zmluvné strany spolocného vyrobného podniku by
napriklad mohli obmedzit’ produkciu spolo¢ného podniku v porovnani s tym, ¢o by
zmluvné strany uviedli na trh, ak by kazda z nich rozhodovala o svojej produkcii
samostatne. Inym prikladom by bol spolo¢ny podnik, ktory uctuje vysoku
vnutropodnikovi cenu zmluvnym stranam a zvySuje tak vstupné nédklady pre
zmluvné strany, ¢o by mohlo viest k vyS$im cendm smerom k spotrebitel'om.
Konkurenti to mo6zu povazovat’ za vyhodné, ak v rdmci odpovede na to zvysia svoje
ceny a prispeju tym k zvySovaniu cien na relevantnom trhu.

Zhodnost’ nakladov
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Dohoda o vyrobe medzi zmluvnymi stranami s trhovou silou pravdepodobne ma
obmedzujice uCinky na hospodarsku sutaz v pripade, Zze zvySuje zhodnost ich
nakladov (to znamend, ak maju spolo¢nu ¢ast’ svojich nakladov) na uroven, ktord im
umoznuje uzavriet’ tajni dohodu. Prislusné néklady st variabilné naklady produktu,
v ktorom si zmluvné strany dohody o vyrobe konkuruju.

Dohoda o vyrobe s vd¢Sou pravdepodobnostou povedie k dohodnutému vysledku, ak
zmluvné strany mali uz pred uzavretim dohody spolo¢ni vysokd pomernu cast
variabilnych ndkladov, kedze dodatocny prirastok (to znamend vyrobné nédklady
produktu, ktory je predmetom dohody), méze porusit rovnovahu smerom k
dohodnutému vysledku. Obratene, ak je prirastok velky, riziko dohodnutého
vysledku méze byt vysoké, aj ked’ je poCiato¢na troven zhodnosti nakladov nizka.

Zhodnost’ nakladov zvysSuje riziko dohodnutého vysledku iba vtedy, ak vyrobné
naklady predstavuju velku pomernu Cast’ prislusnych variabilnych nékladov. Neplati
to napriklad v pripade, pokial sa spolupraca tyka produktov, ktoré si vyzaduju
nakladnu komercializaciu. Prikladom by mohli byt nové alebo heterogénne
produkty, ktoré si vyzaduju ndkladny marketing alebo vysoké naklady na dopravu.

Dalsi scenar, v pripade ktorého zhodnost nakladov méze viest k dohodnutému
vysledku, by mohol nastat’ vtedy, ak by sa zmluvné strany dohodli na spoloc¢ne;j
vyrobe medziproduktu, ktory predstavuje vel'ki pomernu Cast’ variabilnych nakladov
kone¢ného produktu, v ktorom si zmluvné strany konkuruji na spotrebitel'skom trhu.
Zmluvné strany by mohli vyuzit’ dohodu o vyrobe na zvysenie ceny tohto spolo¢ného
dolezitého vstupu pre ich produkty na spotrebitel'skom trhu. Tym by sa oslabila
hospodarska sutaz smerom k spotrebitelom a pravdepodobne by to viedlo k vyssim
konecnym cendm. Zisk by sa presunul zo spotrebitel'ského na dodavatel’'sky trh, aby
sa potom mohol spolo¢ne vyuzivat’ prostrednictvom spolo¢ného podniku.

Podobne, zhodnost’ ndkladov zvySuje rizika horizontdlnej subdodéavatel'skej dohody,
nartsajuce hospodarsku sutaz, v pripade, Zze vstup, ktory dodavatel' nakupuje od
subdodavatela, predstavuje vel'ki pomernu cast’ variabilnych nakladov konec¢ného
produktu, v ktorom si zmluvné strany konkuruja.

Vymena informécii

Akékol'vek negativne uCinky vyplyvajice z vymeny informacii sa nebudu
posudzovat’ samostatne, ale v stvislosti s celkovymi ufinkami dohody. Dohoda o
vyrobe moze vyvolat obmedzujuce ucinky na hospodarsku sttaz v pripade, ak
zahriiuje vymenu komercéne strategickych informacii, ktord moze viest k
dohodnutému vysledku alebo k zabraneniu pristupu na trh v rozpore s hospodarskou
sut'azou. Pravdepodobnost’ toho, ¢i vymena informdcii v kontexte dohody o vyrobe
povedie k obmedzujucim ucinkom na hospodarsku sutaz, by sa mala posudzovat’ v
sulade s usmernenim uvedenym v kapitole o vSeobecnych zasadach posudzovania
vymeny informacii z hl'adiska hospodarskej stitaze.

Pokial’ vymena informacii nepresahuje spolo¢né vyuZzivanie udajov potrebnych na
spolocnu vyrobu tovaru, ktory je predmetom dohody o vyrobe, potom aj keby
vymena informacii mala obmedzujuce u¢inky na hospodarsku sutaz v zmysle clanku

rrrrrr

3, ako keby vymena presahovala ramec toho, €o je potrebné pre spolocnu vyrobu. V
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tomto pripade zvySenie efektivnosti vyplyvajice zo spolo¢nej vyroby pravdepodobne
prevdzi obmedzujice UCinky koordinacie spradvania zmluvnych strdn. Naopak, v
kontexte dohody o vyrobe spolo¢né vyuzivanie tidajov, ktoré nie si potrebné pre
spolo¢nu vyrobu, napriklad vymena informacii suvisiacich s cenami a predajom, s
mensou pravdepodobnostou spiiia podmienky &lanku 101 ods. 3.

Posudzovanie v zmysle ¢lanku 101 ods. 3
ZvySenie efektivnosti

Dohody o vyrobe moézu podporovat’ hospodarsku sitaz, ak umoziuju zvySenie
efektivnosti vo forme tspor nékladov alebo lepSich vyrobnych technologii. Podniky
modzu prostrednictvom spolo¢nej vyroby usporit’ ndklady, ktoré by inak vynakladali
duplicitne. M6zu tiez vyrabat’ s niz§imi ndkladmi, pokial’ im spolupraca umoziuje
zvySovat’ vyrobu v pripade, ak margindlne néklady klesaji zaroveinl so zvySujliicou sa
produkciou, to znamena prostrednictvom uspor z rozsahu. Spolo¢na vyroba tiez
moze pomdct’ spoloEnostiam zlepsit' kvalitu produktov, ak spoja svoje dopliajuce sa
schopnosti a know-how. Spolupraca mdéze takisto umoznit spolo¢nostiam, aby
zvysili rozmanitost’ produktov, ktorti by si inak nemohli dovolit’ alebo by ju neboli
schopné dosiahnut. V pripade, ze spolo¢na vyroba umoziiuje zmluvnym stranam
zvysit pocet roznych druhov produktov, moéze tieZ umoznit Uspory nakladov
prostrednictvom Uspor zo sortimentu.

Nevyhnutnost

Obmedzenia presahujice ramec toho, o je potrebné na dosiahnutie zvySenia
Napriklad obmedzenia, ktoré dohoda o vyrobe ukladd na sutazné spravanie
zmluvnych stran so zretelom na produkciu mimo spoluprace, sa obvykle nebudu
povazovat za nevyhnutné. Podobne, spolo¢né stanovovanie cien sa nebude
povazovat za nevyhnutné, pokial dohoda o vyrobe nezahffia aj spolocnu
komercializaciu.

Prenos na spotrebitelov

Zvysenie efektivnosti, ktoré sa dosiahne prostrednictvom nevyhnutnych obmedzeni,
sa musi preniest na spotrebitelov vo forme nizSich cien, lepSej kvality alebo
rozmanitosti vyrobkov v rozsahu, ktory prevazi obmedzujice G€inky na hospodarsku
sutaz. ZvySenie efektivnosti, ktoré prinaSa vyhody len pre zmluvné strany, alebo
uspory nakladov spdsobené znizenim produkcie alebo rozdelenim trhu, nie su
dostatocnym zdkladom na splnenie kritérii ¢lanku 101 ods. 3. V pripade, Ze zmluvné
strany dohody o vyrobe dosiahnu uspory svojich variabilnych nékladov, s vidc¢Sou
pravdepodobnostou ich prenesti na spotrebitelov, ako keby znizili svoje fixné
naklady. Cim je okrem toho vysSia trhova sila zmluvnych stran, tym je mensia
pravdepodobnost’, Ze prenesu zvysSenie efektivnosti na spotrebitel'ov v rozsahu, ktory
by prevazil obmedzujice tcinky na hospodarsku sutaz.

Nevylucenie hospodarskej sutaze

moznost’ vylucit sutaz vo vztahu k podstatnej Casti dotknutych produktov. Je
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4.5.

180.

181.

182.

potrebné analyzovat’ to na relevantnom trhu, ku ktorému patria produkty, na ktoré sa
vzt'ahuje spolupraca, a na pripadnych vedl'ajSich trhoch.

Priklady

Vytvorenie nového trhu — alternativa

Priklad 1

Situacia: Dva podniky, A a B, spolo¢ne vyrabaju a predavaju produkt, ktory by ani
jeden z nich nemohol vyrabat’ a predavat’ samostatne.

Analyza: Dokonca aj keby stanovili mnozstvo a/alebo cenu nového produktu,
nedochadzalo by k ziadnemu obmedzeniu hospodarskej sitaze, pretoze trh by bez

spolupréce neexistoval.

Zhodnost nakladov a dohodnuté vysledky

Priklad 2

Situacia: Dvaja dodéavatelia, A a B, produktu X sa rozhodnu zatvorit’ svoje sucasné
a zastarané vyrobné zavody a vybudovat vac¢si, modernej$i a efektivnejs$i zavod
vedeny spolo¢nym podnikom, ktory bude mat’ vysSiu kapacitu, ako je celkova
kapacita starych zavodov A a B. Konkurenti, ktori vyuzivaji svoje zariadenia na
plnu kapacitu, ziadne d’alSie také investicie neplanuji. Dodavatel A ma trhovy
podiel 20 % a B 25 %. Ich produkty st najbliz§imi ndhradnymi produktmi v ramci
Specifického segmentu trhu, ktory je koncentrovany. Trh pomerne stagnuje,
nevstupuju nai ziadny novi ucastnici a trhové podiely boli v priebehu ¢asu stabilné.
Vyrobné néklady predstavuji hlavnua Cast’ variabilnych ndkladov A a B na produkt
X, to znamena, naklady na komercializaciu X nie st vysoké (marketingové naklady
su nizke, pretoze tovar je homogénny a osvedCeny, ndklady na dopravu nie su
vyznamneé).

Analyza: Je pravdepodobné, ze spolo¢ny vyrobny podnik A a B by umoznil vznik
obmedzujtcich t¢inkov na hospodarsku sut'az v zmysle ¢lanku 101 ods. 1 na trhu X
v dosledku predtym existujicej trhovej sily A a B, Tlahlej nahraditel'nosti ich
produktov a zhodnosti ndkladov. Nahradenie dvoch menSich starych vyrobnych
zavodov vicsim, modernejSim a efektivnej§im zadvodom vSak moéze mat za
nasledok, Ze spolocny podnik zvySi produkciu za nizSie ceny v prospech
vtedy, ak by zmluvné strany poskytli opodstatneny dokaz, ze zvySenie efektivnosti
by sa prenieslo na spotrebitelov v takom rozsahu, ze by prevazilo obmedzujuce

ucinky na hospodarsku stut’az.

Prepojenia medzi konkurentmi a dohodnuté vysledky

Priklad 3

Situacia: Dvaja dodévatelia, A a B, tvoria spolo¢ny vyrobny podnik pre produkt Y.
Kazdy z nich ma trhovy podiel 15 % na trhu s produktom Y. Na trhu st d’alsi traja
ucastnici: C s trhovym podielom 30 %, D s trhovym podielom 25 % a E s 15 %. B
uz ma spolo¢ny vyrobny zavod s D.
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183.

184.

Analyza: Trh je charakterizovany velmi malym poctom ucastnikov a pomerne
symetrickymi Strukturami. Spolupraca medzi A a B by vytvorila d’alSie prepojenie
na trhu, ¢im by sa de facto zvysila koncentracia na trhu, pretoze spolupraca by tiez
prepojila D s A a B. Je pravdepodobné, ze tito spolupraca pravdepodobne zvysi
riziko dohodnutého vysledku a tym pravdepodobne vyvold obmedzujuce ucinky na

rrrrrr

mohli splnit’ len v pripade, ze dojde k znaénému zvySeniu efektivnosti.

Zabranenie pristupu na odberatel'sky trh v rozpore s hospodarskou stitazou

Priklad 4

Situacia: A a B zalozia spolo¢ny vyrobny podnik na vyrobu medziproduktu X,
ktory pokryje cell ich vyrobu X. Vyrobné naklady na produkt X predstavuju 70 %
variabilnych nakladov kone¢ného produktu Y, v ktorom si A a B konkuruji na
odberatel'skom trhu. A aj B maji na trhu s produktom Y podiel vo vyske 20 %,
vstup na trh je obmedzeny a podiely na trhu boli v priebehu ¢asu stabilné. Okrem
toho, Ze A a B pokryvaju svoj vlastny dopyt po produkte X, kazdy z nich mé trhovy
podiel 40 % na obchodnom trhu s produktom X. Existuju vysoké prekazky pre
vstup na trh s produktom X a existujlici vyrobcovia pracuji takmer na plna
kapacitu. Na trhu s produktom Y existuju dvaja d’al§i vyznamni dodavatelia, kazdy
s podielom na trhu 15 %, a niekol'ko menSich konkurentov. Tato dohoda prindsa
uspory z rozsahu.

Analyza: Vzhl'adom na spolo¢ny vyrobny podnik by A a B boli schopni do velkej
miery kontrolovat’ doddvky zakladného vstupu X pre svojich konkurentov na trhu s
produktom Y. Podnikom A a B by to umoznilo zvySovat’ ndklady svojich superov
prostrednictvom umelého zvySovania ceny produktu X alebo znizovanim produkcie.
Konkurentom A a B by to mohlo zabranit’ v pristupe na trh s Y. Vzhl'adom na
pravdepodobné protisutazné zabranenie pristupu na trh smerom k odberatel'om tato
dohoda pravdepodobne umozni vznik obmedzujicich uc¢inkov na hospodarsku
stitaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1. Je nepravdepodobné, ze uspory z rozsahu, ktoré
prinesie spolocny vyrobny podnik, prevazia obmedzujice ucinky na hospodarsku
sutaz, a preto by tato dohoda s najviéSou pravdepodobnostou nespiiiala kritéria

¢lanku 101 ods. 3.

Dohoda o Specializécii ako rozdelenie trhu

Priklad 5

Situacia: Kazdy z podnikov, A a j B, vyrdba produkt X aj produkt Y. Podiel A na
trhu s X je 30 % ana trhus Y je 10 %. Podiel B na trhus X je 10 % ana trhus Y je
30 %. V zaujme dosiahnutia uspor z rozsahu uzavreli dohodu o recipro¢nej
Specializacii, podl'a ktorej bude A v buducnosti vyrabat’ iba produkt X, a B bude
vyrabat’ iba produkt Y. Nedohodli sa na vzajomnych dodavkach tovaru, takze A
predava len produkt X a B predava len produkt Y. Zmluvné strany tvrdia, ze takouto
Specializaciou usporia naklady v dosledku tspor z rozsahu, a ak sa zameraju len na
jeden produkt, zlepSia svoje vyrobné technologie, vysledkom ¢oho budu kvalitnejSie
produkty.

Analyza: Téato dohoda o Specializacii sa so zretelom na svoje UCinky na
hospodarsku sitaz na trhu priblizuje konzervativnemu kartelu, v rdmei ktorého si

zmluvné strany navzajom rozdelia trh. Tato dohoda preto obmedzuje hospodarsku
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sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1. Vzhl'adom na to, ze uvadzané zvySenie
efektivnosti vo forme uspor z rozsahu a zdokonalenej vyrobnej technologie je
spojené len s rozdelenim trhu, nie je pravdepodobné, ze prevazi obmedzujuce
ak je podnik A alebo B presvedceny, ze by bolo efektivnejSie zamerat’ sa len na
jeden produkt, méze jednoducho prijat’ jednostranné rozhodnutie, ze bude vyrabat’
len X alebo Y, bez toho, aby sa sucasne dohodol na tom, ze druha spolo¢nost’ sa
bude zameriavat’ len na vyrobu prislusného druhého produktu.

Analyza by bola odliSn4, ak by si obidva podniky, A aj B, vzdjomne dodavali
produkt, na ktory sa zameriavaju, takze jeden aj druhy by nad’alej predavali X a Y.
V takom pripade by si A a B mohli este vzdy cenovo konkurovat’ na obidvoch
trhoch, zvlast’ ak vyrobné naklady (ktoré sa prostrednictvom dohody o vyrobe stali
spolo¢nymi) nepredstavovali hlavny podiel variabilnych ndkladov ich produktov.
Prislusnymi ndkladmi v tomto kontexte st naklady na komercializciu. Z toho
dévodu nie je pravdepodobné, Ze by dohoda o Specializicii obmedzila hospodérsku
sutaz, ak by X a Y boli v prevaznej miere heterogénnymi produktmi s vel'mi
vysokym podielom marketingovych a distribu¢nych nakladov (napriklad 65 — 70 %
celkovych nékladov). V takom scenari by rizikd dohodnutého vysledku neboli
efektivnosti by sa prenieslo na spotrebitelov v takom rozsahu, ze by prevazilo
obmedzujtce U€inky dohody na hospodarsku stutaz.

Potencialni konkurenti

Priklad 6

Situacia: A vyraba finalny produkt X, a B vyraba finalny produkt Y. Produkty X a
Y predstavuju dva samostatné trhy s produktmi, na ktorych maji A aj B velka
trhovu silu. Obidva podniky pouZzivaji Z ako vstup pre svoju vyrobu X a Y a obidva
vyrabaju Z len na vlastnu spotrebu. X je produkt s nizkou pridanou hodnotou, pre
ktory je Z zakladnym vstupom (X je pomerne jednoduchou transforméciou Z). Y je
produkt s vysokou pridanou hodnotou, pre ktory je Z jednym z mnohych vstupov (Z
predstavuje mall ¢ast’ variabilnych ndkladov na Y). A a B sa dohodli, ze budu
spolo¢ne vyrabat’ Z, ¢o prinesie mierne Uspory z rozsahu.

Analyza: A a B nie su skuto¢nymi konkurentmi so zretelom na X, Y alebo Z.
Kedze je vSak X jednoduchou transformaciou vstupu Z, je pravdepodobné, Ze B by
mohol I'ahko vstupit’ na trh s produktom X a spochybnit’ tak postavenie A na tomto
trhu. Dohoda o spolo¢nej vyrobe so zretel'om na Z by mohla obmedzit’ motivaciu B,
aby tak urobil, pretoze spojend vyroba by sa mohla vyuzit na vedlajSie platby a
mohla by obmedzit’ pravdepodobnost’ toho, ze B bude predavat’ produkt X (pretoze
A pravdepodobne kontroluje mnozstvo Z, ktoré B nakupuje od spolo¢ného
podniku). Pravdepodobnost’ vstupu B na trh s produktom X v pripade neexistencie
dohody zévisi od predpokladanej ziskovosti vstupu. Ked'ze X je produkt s nizkou
pridanou hodnotou, vstup by mozno nebol ziskovy, a preto by vstup zo strany B v
pripade, ze neddjde k dohode, mozno nebol pravdepodobny. Vzhl'adom na to, ze A
a B uz maju trhovu silu, dohoda pravdepodobne vyvold obmedzujuce ucinky na
hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1, pokial dohoda skuto¢ne znizi
pravdepodobnost’ vstupu B na trh A, to znamend na trh s produktom X. ZvySenie
efektivnosti vo forme spor z rozsahu, ktoré prinesie dohoda, je mierne, a preto je

nepravdepodobné, Ze prevazi obmedzujlice i€inky na hospodérsku stutaz.
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Vymena informacii v dohode o vyrobe

Priklad 7

Situacia: Podniky A a B s velkou trhovou silou sa rozhodnt vyrabat’ spolo¢ne, aby
sa stali efektivnej$§imi. V kontexte tejto dohody si tajne vymenia informacie o
svojich buducich cenach. Dohoda sa nevzt'ahuje na spolo¢nu distribtciu.

Analyza: Touto vymenou informacii sa dohodnuty vysledok stava
pravdepodobnym, a preto pravdepodobne dojde k obmedzeniu hospodarskej sutaze
prostrednictvom ciel’'a v zmysle ¢lanku 101 ods. 1. Je nepravdepodobné, Ze by tato
vymena informécii spinala kritéria ¢lanku 101 ods. 3 pretoze podielanie sa na
informécidch o buducich cenach zmluvnych strdn nie je nevyhnutné pre spolocnu
vyrobu a pre dosiahnutie zodpovedajucich uspor nakladov.

Swapové dohody a vymena informécii

Priklad 8

Situacia: Dva podniky, A a B, vyradbaji Z, spotrebnu chemicku latku. Z je
homogénny produkt, ktory sa vyrdba podla europskej normy, ktord neumoziuje
ziadne zmeny produktu. Vyznamnym néakladovym faktorom, pokial’ ide o Z, st
vyrobné naklady. A ma trhovy podiel 20 % a B 25 % na trhu s produktom Z v rdmci
celej EU. Na trhu s produktom Z st d’al3i $tyria vyrobcovia a ich prislusné trhové
podiely st 20 %, 15 %, 10 % a 10 %. Vyrobny zdvod A sa nachadza v ¢lenskom
State X v severnej Eurdpe, zatial’ ¢o vyrobny zavod B ma sidlo v ¢lenskom State Y v
juznej Eurdpe. Hoci sa vdcSina zdkaznikov A nachadza v severnej Eurdpe, A ma
tiez niekol’ko zdkaznikov v juznej Europe. To isté plati v pripade B, ktory ma
niekol’ko zdkaznikov so sidlom v severnej Eurdpe. Sucasne A poskytuje svojim
zakaznikom v juznej Eurdpe produkt Z vyrabany v jeho vyrobnom zavode v
Clenskom $tate X a prepravuje ho do juznej Eurdpy ndkladnymi automobilmi. B
dodava svojim zakaznikom v severnej Eurdpe produkt Z vyrobeny v ¢lenskom State
Y a prepravuje ho do severnej Eurdpy takisto ndkladnymi automobilmi. Naklady na
dopravu st pomerne vysoké, ale nie su také vysoké, aby sa dodavky A do juznej
Eurdpy a dodavky B do severnej Eurdpy stali neziskovymi. Naklady na dopravu z
¢lenského statu X do juznej Eurdpy su nizSie ako naklady na dopravu z ¢lenského
Statu Y do severnej Europy.

A a B sa rozhodli, ze by bolo efektivnejSie, keby podnik A zastavil dopravu Z z
¢lenského statu X do juznej Eurdpy a podnik B zastavil dopravu Z z ¢lenského Statu
Y do severnej Eurdpy, priCcom zarovein si odhodlani zachovat' si svojich
zakaznikov. Aby to dosiahli, A a B zamysl'aju uzavriet swapovu dohodu, ktord im
umoznuje kipit’ dohodnuté roéné mnozstvo Z zo zavodu druhej zmluvnej strany na
ucely predaja nakiipeného Z tym svojim zékaznikom, ktorych sidlo sa nachadza
blizSie k zavodu druhej strany. S ciel'om vypocitat’ nakupnu cenu, ktora nezvyhodni
jednu zmluvnu stranu pred druhou a v ktorej sa nalezite zohladnia rozdielne
vyrobné naklady zmluvnych strdn a rozdielne uspory nakladov na dopravu, a s
cielom zabezpecit’, aby obidve zmluvné strany dosiahli primerané rozpétie, dohodli
sa, ze si navzdjom poskytnu informacie o svojich hlavnych nékladoch so zretelom
na Z (to znamena, o vyrobnych nakladoch a nakladoch na dopravu).

Analyza: Samotnd skuto¢nost’, ze A a B, ktori su konkurentmi, si presuvaju Casti
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svojej produkcie, nevyvolava konkurencné obavy. V planovanej swapovej dohode
medzi A a B sa vSak predpokladd vymena informécii medzi obidvomi zmluvnymi
stranami o vyrobnych nakladoch a nakladoch na dopravu so zretelom na Z. A a B
majui okrem toho silné spojené trhové postavenie na pomerne koncentrovanom trhu
s homogénnym komoditnym produktom. V dosledku rozsiahlej vymeny informacii
o kliCovom parametri hospodarskej sutaze so zretelom na Z je preto
pravdepodobné, ze swapova dohoda medzi A a B vyvold obmedzujice ucinky na
hospodarsku sttaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1, pretoZze mdze viest' k dohodnutému
vysledku. Dokonca aj ked’ dohoda umozni zna¢né zvySenie efektivnosti vo forme
uspor pre zmluvné strany, obmedzenia hospodarskej sutaze, ktoré¢ dohoda prinesie,
nie su na ich dosiahnutie nevyhnutné. Zmluvné strany by mohli dosiahnut’ podobné
uspory nakladov, ak by sa dohodli na tvorbe cien, ktora nie je spojend s
informovanim o ich vyrobnych a dopravnych nékladoch. V désledku toho swapova

rrrrrr

Trhova sila s nizkymi trhovymi podielmi — odiatie vyhody nariadenia o skupinovej
vynimke Specializacie

Priklad 9

Situacia: A a B sa dohodnt, Ze vstupia do spolo¢ného vyrobného podniku, pokial
ide o komoditny produkt X, ktory nie je spojeny so ziadnou komercializaciou. S
tymto cielom A a B zatvoria svoje existujice vyrobné zavody a vybuduji novy
vyrobny zdvod, ktory mé vyssiu kapacitu ako ich existujuce zavody, ¢im znizia
svoje vyrobné naklady. A aj B by vSak mohli vybudovat’ nové, moderné a efektivne
vyrobné podniky aj samostatne. Kazdy z podnikov, A aj B, ma trhovy podiel 9 %.
Existuje velky pocet mensich vyrobcov produktu X, ktorych trhové podiely sa
pohybujl v rozpidti 1 az 5 %. VSetci tito vyrobcovia prevadzkuji svoje zavody na
plnu kapacitu a nie je pravdepodobné, ze by napriek narastajucemu dopytu v blizke;j
budtcnosti svoje zdvody rozsirili alebo vybudovali nové zdvody. Vzhladom na
spolocny vyrobny podnik maji A a B priblizne 80 % prislusnych nakladov
spolo¢nych. Zakaznici st roztrieSteni a nemozu uplatiiovat’ ziadnu kupnu silu.

Analyza: Napriek spolo¢nému trhovému podielu, ktory predstavuje len 18 %,
planovany spolo¢ny vyrobny podnik medzi A a B pravdepodobne vyvola
obmedzujtice uCinky na hospodarsku sitaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1. Znacna
zhodnost” nakladov spdsobend spoloénym vyrobnym podnikom pravdepodobne
umozni dosiahnut' dohodnuty vysledok. KedZze vSetci ostatni vyrobcovia st
pomerne mali a maji obmedzenu kapacitu, nemohli by prekonat’ cenové zvySenie
zo strany A a B. To isté plati v pripade zdkaznikov, pretoZe nemajii Ziadnu
vyrovnavaciu kapnu silu. Spoloény vyrobny podnik vak spiia kritéria nariadenia o
skupinovej vynimke Specializdcii, najmd preto, Ze spolo¢ny trhovy podiel
zmluvnych stran nepresahuje 20 %. Komisia by napriek tomu v tomto pripade
odnala vyhodu nariadenia o skupinovej vynimke Specializacii, pretoze je
Hoci spolo¢ny vyrobny podnik umoziiuje vznik uspor ndkladov pre zmluvné strany,
vzhl'adom na ich spojenu trhovua silu je nepravdepodobné, ze by presunuli toto
zvySenie efektivnosti na spotrebitelov v takom rozsahu, ktory by prevazil

obmedzujice U¢inky na hospodarsku sutaz.
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5.1.

189.

190.

191.

5.2.

192.

193.

DOHODY O NAKUPE
Vymedzenie pojmu

Tato kapitola sa zameriava na dohody tykajuce sa spolo¢ného nakupu produktov.
Spolo¢ny nakup mozno uskuto¢novat’ prostrednictvom spolo¢ne kontrolovaného
podniku, spolo¢nosti, v ktorej je vela firiem s mensim ako kontrolnym podielom,
zmluvnej dohody alebo aj volnejSej formy spoluprace (,,dojednania o spolo¢nom
nakupe®). Cielom dojednani o spolocnom ndkupe je spravidla vytvorenie kupnej
sily, ktora moze viest’ k niz§im cendm pre spotrebitel'ov. Kupna sila vSak za urcitych
okolnosti méze zaroven viest’ k problémom hospodarskej sutaze.

Dojednania o spolo¢nom nékupe sa mézu vzt'ahovat’ na horizontdlne aj na vertikéalne
dohody. V tychto pripadoch je potrebna dvojfazova analyza. Po prvé, horizontalne
dohody medzi podnikmi, ktoré sa zucastiiuji na spolocnom nékupe, sa musia
posudzovat’ podl'a zadsad uvedenych v tychto usmerneniach. Ak toto posudenie vedie
k zéveru, ze dohoda o spolo¢nom ndkupe nevyvoldva obavy v suvislosti s
hospodarskou sutazou, bude potrebné¢ dalSie posudzovanie s cielom posudenia
nasledne wuzavretych vertikdlnych dohdd. Toto posudzovanie sa bude riadit
pravidlami nariadenia o skupinovej vynimke a usmerneniami o vertikalnych
obmedzeniach”.

Obvyklou formou dojednania o spolo¢nom nékupe je ,aliancia“, to znamena,
zdruzenie podnikov vytvorené skupinou maloobchodnikov na tucely spolo¢ného
nakupu produktov. Horizontdlne dohody uzavreté medzi Clenmi zdruzenia alebo
rozhodnutia prijaté zdruZenim sa musia posudit’ najskor ako dohoda o horizontélne;j
spolupraci podl'a tychto usmerneni. Iba ak sa v rdmci tohto postidenia nezistia ziadne
obavy v suvislosti s hospodarskou stt'azou, prichadza do uvahy posudenie nésledne
uzavretych vertikalnych dohdd medzi zdruzenim a jeho jednotlivymi ¢lenmi a medzi
zdruzenim a dodavatelmi. Na tieto dohody sa vztahuje — s vyhradou urcitych
podmienok — nariadenie o skupinovej vynimke pre vertikdlne obmedzenia.
Nepredpoklada sa, ze vertikdlne dohody, na ktoré sa toto nariadenie o skupinovej
vynimke nevzt'ahuje, st nezdkonné, ale vyzaduju si individualne preskiimanie.

Relevantné trhy

Existuju dva trhy, na ktoré mézu mat’ dosah dojednania o spolo¢nom ndkupe. Po
prvé, ide o trh(-y), ktorého(-ych) sa dojednanie o spolo¢nom nakupe priamo dotyka,
t. j. o relevantny(-¢) trh(-y) nakupu. Po druhé je to trh(-y) predaja, t. j. trh smerom
dolu, kde zmluvné strany dohod o spolo¢nom nakupe pdsobia ako predajcovia.

Vymedzenie relevantnych trhov nakupu sa riadi zasadami stanovenymi v ozndmeni o
definicii trhov® a je zaloZené na pojme zastupitelnosti s ciefom identifikacie
obmedzeni sut'aze. Jediny rozdiel oproti vymedzeniu ,.,trhov predaja‘“ spociva v tom,
ze zastupitelnost’ musi byt definovana z hl'adiska ponuky, a nie z hl'adiska dopytu.
Inymi slovami, pri zistovani sitaznych obmedzeni vo¢i ndkupcom su rozhodujice
alternativy dodavatel'ov. Tieto mozno analyzovat napriklad preskimanim reakcie
dodévatelov na maly, ale trvaly pokles cien. Po definovani trhu mozno vypocitat’
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194.

5.3.

5.3.1.

195.

196.

197.

198.

199.

5.3.2.

200.

201.

trhové podiely ako percento, ktoré predstavuju nakupy zmluvnych stran z celkového
predaja nakupovaného(-ych) produktu(-ov) na relevantnom trhu.

V pripade, ze zmluvné strany okrem toho sutazia na jednom alebo viacerych trhoch
predaja, tieto trhy su takisto relevantné na ucely posudenia. Trhy predaja sa musia
definovat’ s pouzitim metodiky uvedenej v ozndmeni o definicii trhov.

Posudenie v zmysle ¢lanku 101 ods. 1
Hlavné problémy hospodarskej sutaze

Dojednania o spolo€nom nidkupe mdézu mat’ za nasledok obmedzujice ucinky na
hospodarsku sutaz na trhu(-och) ndkupu a/alebo na trhu(-och) predaja smerom k
odberatelom, ako st napriklad zvySené ceny, znizena produkcia, kvalita alebo
rozmanitost’ vyrobkov, rozdelenie trhu alebo zabranenie pristupu na trh d’al$im
moznym kupujicim v rozpore s hospodérskou sut'azou.

V pripade, ze konkurenti na trhu smerom nadol nakupuji zna¢nu cast’ svojich
produktov spoloc¢ne, ich motivécia, pokial’ ide o cenovu konkurenciu na trhu(-och)
predaja, moze byt znaéne obmedzend. V pripade, Zze zmluvné strany disponuju
znaénym stupniom trhovej sily (ktory sa nevyhnutne nemusi rovnat dominancii) na
trhu(-och) predaja, niz§ie nakupné ceny dosiahnuté v dosledku dojednania o
spolocnom nakupe sa pravdepodobne neprenesti na spotrebitelov.

V pripade, Ze zmluvné strany disponuji znaénym stupiiom trhovej sily na trhu
nakupu (nadkupna sila), existuje riziko, ze mozu prinutit’ dodavatel'ov, aby obmedzili
sortiment alebo kvalitu produktov, ktoré vyrabaji, ¢o moze vyvolat obmedzujuce
ucinky na hospodarsku sut'az, ako je napriklad zniZenie kvality, niz$iu mieru ¢innosti
v oblasti inovacii alebo nakoniec neoptimalne zasobenie.

Nékupna sila zmluvnych strdn spolo¢ného dojednania o ndkupe by sa mohla vyuzit
na vylicenie konkurenénych nadkupcov prostrednictvom obmedzenia ich pristupu k
efektivnym dodavatelom. Je to mozné iba v pripade, ak je pocet dodavatelov
obmedzeny a na dodavatel'skej strane trhu smerom nahor existuju prekazky vstupu.

Vo vSeobecnosti je vSak menej pravdepodobné, ze dojednania o spolo¢nom nakupe
budi viest’ k problémom hospodarskej sutaze, ked zmluvné strany nemaji trhovu
silu na trhu(-och) predaja.

Obmedzenia hospodarskej sutaze prostrednictvom ciela

Dohody o nakupe predstavuji obmedzenie hospodarskej sutaze prostrednictvom
ciela, pokial' sa skuto¢ne netykaji spolo¢ného nakupu, ale sluzia ako ndstroj na
zapojenie sa do skrytého kartelu, to znamena, inak zakazaného urCovania cien,
obmedzovania produkcie alebo rozdelenia trhu.

Ciel'om dohod, ktoré zahriiujii uréovanie nakupnych cien, méze byt obmedzenie
hospodarskej sutaze v zmysle ¢lanku 101 ods. 1.*' V kontexte dohdd o nakupe sa to
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5.3.3.

202.

203.

204.

205.

206.

207.

vSak neuplatiiuje, ak sa zmluvné strany dojednania o spolocnom nakupe dohodnu na
nakupnych cenéach, ktoré moézu v ramci dojednania o spolocnom ndkupe zaplatit
svojim dodavatel'om za produkty, ktoré su predmetom zmluvy o dodavke. V tomto
pripade sa vyzaduje posudenie, ¢i dohoda umoziiuje vznik pravdepodobnych
obmedzujucich u¢inkov na hospodarsku sut'az v zmysle clanku 101 ods. 1. V pripade
oboch scenarov sa dohoda o ndkupnych cenach nebude posudzovat’ samostatne, ale v
suvislosti s celkovymi u¢inkami dohody o nakupe na trh.

Obmedzujuce ucinky na hospodarsku sutaz

Dohody o nakupe, ktoré neobmedzuju hospodarsku sut'az prostrednictvom ciel’a, sa
musia analyzovat’ v ich prdvnom a hospodarskom kontexte so zretelom na ich
skutocné a pravdepodobné ucinky na hospodarsku sutaz. Analyza obmedzujucich
ucinkov na hospodarsku sutaz, ktoré moéze priniest dohoda o ndkupe, sa musi
vzt'ahovat’ na negativne u¢inky na trhy ndkupu aj na trhy predaja.

Trhova sila

Neexistuje absolutny limit, pri prekroceni ktorého je mozné predpokladat’, ze dohoda
o ndkupe vytvara trhova silu a pravdepodobne vyvold obmedzujuce uUc€inky na
hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1. Napriek tomu vo vécésine pripadov je
nepravdepodobné, ze by trhova sila existovala, pokial’ je spolo¢ny podiel zmluvnych
stran dohody o nékupe nizsi ako 15 % na trhu(-och) nédkupu a tiez nizsi ako 15 % na
trhu(-och) predaja. V kazdom pripade, pokial’ spolo¢né trhové podiely zmluvnych
stran nepresiahnu 15 % na trhu(-och) ndkupu, ako aj na trhu(-och) predaja, je
pravdepodobné, e dohoda o nakupe spiiia podmienky ¢lanku 101 ods. 3.

Trhovy podiel, ktory presahuje jeden alebo obidva tieto limity, neznamena
automaticky, ze dohoda o nakupe pravdepodobne vyvold obmedzujice U¢inky na
hospodarsku sttaz. Dohoda o nédkupe, ktora nepatri do tejto bezpecnej zony, si
vyzaduje podrobné posudenie jej ucinkov na trh, vratane takych faktorov, ako je
koncentrécia trhu a mozna protichodna sila silnych dodavatel'ov.

Nakupna sila moéze za urcitych okolnosti vyvolat obmedzujuce U¢inky na
hospodarsku sut'az. Nakupna sila v rozpore s hospodarskou sutazou pravdepodobne
vznikne, ak dohoda o nakupe predstavuje dostatocne velky podiel celkového objemu
trhu nakupu, takze je mozné zabranit’ pristupu konkurujicich nadkupcov na tento trh.
Vysoky stupenn nakupnej sily mdze nepriamo ovplyvnit' produkciu, kvalitu a
rozmanitost’ produktov na trhu predaja.

Pri analyze toho, ¢i zmluvné strany dojednania o spolocnom nakupe maju kapnu silu,
je pre dané postudenie relevantny pocet a intenzita prepojeni (napr. iné dohody o
nakupe) medzi konkurentmi na trhu.

Ak vSak spolupracuji konkurujici ndkupcovia, ktori nepdsobia na tom istom
prislusnom trhu predaja (napriklad maloobchodnici, ktori pdsobia na rdznych
geografickych trhoch a nie je mozné ich povazovat’ za potencidlnych konkurentov),
je nepravdepodobné, ze dohoda by mala obmedzujtice ti¢inky na hospodarsku sut’az,
pokial’ zmluvné strany nemaju také postavenie na trhu nakupu, ktoré by sa mohlo
vyuzit’ na poskodenie konkuren¢ného postavenia inych ucastnikov na ich prislusnych
predajnych trhoch.
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208.

209.

210.

211.

54.

5.4.1.

212.

5.4.2.

213.

Zhodnost’ nakladov

Dohody o nakupe moézu viest' k dohodnutému vysledku, ak umoznia koordinaciu
zmluvnych stran na trhu predaja. Méze k tomu dojst, ak zmluvné strany dosiahnu
vysoky stupeni zhodnosti ndkladov prostrednictvom spoloéného nakupu.

Obmedzujuce ucinky na hospodarsku sutaz su pravdepodobnejsie, ked maja
zmluvné strany dohody o ndkupe znac¢nu cast’ svojich variabilnych nakladov na
prislusnom trhu smerom nadol spolo¢nu. Plati to napriklad v pripade, ak
maloobchodnici, ktori pdsobia na tom istom prisluSnom(-ych) trhu(-och), spolo¢ne
nakupia zna¢né mnozstvo produktov, ktoré poniknu na d’alsi predaj. Takisto k tomu
modze dojst’ vtedy, ak konkurujuci vyrobcovia a predajcovia konec¢ného produktu
spolo¢ne nakupia vysoky podiel svojho vstupu.

Vymena informacii

Vykonavanie dohody o nakupe moéze vyzadovat vymenu komer¢ne citlivych
informécii, ako st napriklad informécie o ndkupnych cenach a objemoch. Vymena
takych informacii moéze ulah¢it koordinaciu so zretelom na predajné ceny a
produkciu a viest’ tak k dohodnutému vysledku na trhoch predaja. Vedl'ajsie ucinky v
dosledku vymeny komeréne citlivych informacii mozno znizit na minimum v
pripade, ked” tidaje zhromazd’uje spolocna ndkupna organizicia, ktord neodovzdava
informdacie svojim ¢lenom.

Akékol'vek negativne UCinky vyplyvajuce z vymeny informacii sa nebudu
posudzovat samostatne, ale v suvislosti s celkovymi ucinkami dohody. To, ¢i
vymena informdcii v kontexte dohody o nakupe pravdepodobne bude mat za
nasledok obmedzujiice U¢inky na hospodarsku sutaz, by sa malo posudit’ podla
usmernenia uvedeného v kapitole o vSeobecnych zdsadach posudzovania informacii
z hl'adiska hospodarskej sutaze. Pokial vymena informacii nepresahuje spolo¢né
vyuZzivanie uUdajov potrebnych na spolocny ndkup tovaru, ktory je predmetom
dohody o nakupe, potom aj keby vymena informécii mala obmedzujice G¢inky na
hospodarsku sutaz v zmysle c¢lanku 101 ods. 1, dohoda by s vécSou

rrrrrr

ramec toho, ¢o je potrebné pre spolo¢ny nakup.
Posudzovanie v zmysle ¢lanku 101 ods. 3
Zvysenie efektivnosti

Dohody o nakupe mo6zu priniest’ znacné zvysenie efektivnosti. PredovSetkym dohody
o nadkupe moézu viest k usporam nédkladov, ako su napriklad nizS§ie ndkupné ceny
alebo znizené naklady na transakcie, dopravu a skladovanie a tym umoznit
dosiahnutie Gspor z rozsahu.

Nevyhnutnost

Obmedzenia presahujice ramec toho, Co je potrebné na dosiahnutie zvySenia

rrrrrr

Zé&viazok nakupovat’ vyhradne prostrednictvom spoluprace moze byt v urcitych
pripadoch nevyhnutny, aby sa dosiahol potrebny objem na realizdciu uspor z
rozsahu. Taky zadvidzok sa v§ak musi posudzovat’ v kontexte jednotlivych pripadov.

58

SK



SK

5.4.3.

214.

5.44.

215.

5.5.

216.

217.

Prenos na spotrebitelov

ZvySenie efektivnosti, ktoré sa dosiahne prostrednictvom nevyhnutnych obmedzeni,
sa musi preniest’ na spotrebitel'ov v rozsahu, ktory prevazi obmedzujuce ucinky na
hospodarsku siitaz spdsobené dohodou o nakupe. Uspory nakladov, ktoré prinasaju
vyhody len zmluvnym stranam dohody, nebudu preto postacujuce. Uspory nakladov
sa musia preniest na spotrebitelov, to znamena, na zdkaznikov zmluvnych stran
napriklad vo forme niz$ich cien na trhoch predaja. NizSie nakupné ceny vyplyvajice
iba z uplatiiovania ndkupnej sily sa pravdepodobne neprenesti na spotrebitelov,
pokial’ ndkupcovia maja spolu trhovt silu na trhoch predaja, a preto nespinaju
trhu(-och) predaja, tym je menSia pravdepodobnost’, Ze prenest zvySenie efektivnosti
na spotrebitelov v takom rozsahu, ktory by prevazil obmedzujice ucinky na
hospodarsku sut’az.

Nevylucenie hospodarskej sutaze

moznost’ vylucit' sutaz vo vztahu k podstatnej Casti dotknutych produktov. Toto
posudenie sa musi vztahovat’ na trhy nakupu, ako aj na trhy predaja.

Priklady

Spolo¢ny néakup realizovany malymi spolo¢nostami s nevelkymi spolo¢nymi
podielmi na trhu

Priklad 1

Situacia: Stopidt'desiat malych maloobchodnikov uzavrie dohodu o vytvoreni
organizacie pre spoloény ndkup. Su povinni kupit minimalny objem
prostrednictvom organizécie, ¢o predstavuje priblizne 50 % celkovych ndkladov
kazdého maloobchodnika. Obchodnici mdézu prostrednictvom organizécie kupit’
viac ako minimalny objem a mozu tiez nakupovat mimo spoluprace. Maju
spolo¢ny trhovy podiel 20 % na trhu nakupu a predaja. A a B st ich dvaja velki
konkurenti. A ma podiel 25 % na trhu nakupu aj na trhu predaja, B ma podiel 35 %.
Neexistuju ziadne prekézky, ktoré by zabranili zvySnym malym konkurentom, aby
si takisto vytvorili nakupnt skupinu. Stopidtdesiat maloobchodnikov dosahuje
znaéné uspory nédkladov na zdklade spolo¢ného nakupovania prostrednictvom
nakupnej organizacie.

Analyza: Maloobchodnici maju primerané trhové postavenie na trhu nakupu a
predaja. Spolupriaca okrem toho prindSa isté Uspory z rozsahu. Aj ked
maloobchodnici dosiahnu vysoky stupen zhodnosti nakladov, je nepravdepodobné,
ze by mohli mat’ trhovu silu na trhu predaja vzhl'adom na pritomnost’ A a B na trhu,
z ktorych kazdy samostatne je vac¢si ako spolocnéa nakupna organizécia. Preto nie je
pravdepodobné, Ze maloobchodnici by koordinovali svoje spravanie a dosiahli
dohodnuty vysledok. Z toho dévodu je nepravdepodobné, ze vytvorenie spolocnej
nakupnej organizdcie vyvold obmedzujice U¢inky na hospodarsku sutaz v zmysle
¢lanku 101 ods. 1.

Zhodnost ndkladov a trhov4 sila na trhu predaja

| Priklad 2
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219.

Situacia: Dva retazce supermarketov uzavria dohodu o spolo¢nom néakupe
produktov, ktord predstavuje priblizne 80 % ich variabilnych ndkladov. Na
prislusnych trhoch nédkupu s réoznymi kategoriami produktov maju zmluvné strany
spolo¢né trhové podiely od 25 % do 40 %. Na prisluSnom trhu predaja dosahuju
spolo¢ny trhovy podiel 60 %. Na trhu st d’al$i styria vel'ki maloobchodnici, kazdy z
nich ma trhovy podiel 10 %. Vstup na trh nie je pravdepodobny.

Analyza: Je pravdepodobné, ze tito dohoda o nékupe by poskytla zmluvnym
stranam schopnost’ koordinovat’ svoje spravanie na trhu predaja, ¢o by viedlo k
dohodnutému vysledku. Zmluvné strany maju trhovu silu na trhu predaja a dohoda
o nékupe vedie k znacnej zhodnosti ndkladov. Okrem toho, vstup na trh je
nepravdepodobny. Motivaciu zmluvnych stran, aby koordinovali svoje sprévanie,
by posilnilo, keby ich ndkladové Struktury boli podobné uz pred uzatvorenim
dohody. Okrem toho, podobné marze zmluvnych stran by eSte viac zvysili riziko
dohodnutého vysledku. Tato dohoda zaroven vytvara riziko, ze ak zmluvné strany
obmedzia poziadavky, nasledne, v dosledku zniZenej kvantity, sa potom zvysia
predajné ceny smerom k spotrebitelom. Dohoda o ndkupe preto pravdepodobne
vyvold obmedzujuce G¢inky na hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1. Aj
ked” dohoda s velkou pravdepodobnostiou prinesie zvySenie efektivnosti vo forme
uspor nakladov v dosledku znacnej trhovej sily zmluvnych stran na trhu predaja,
nie je pravdepodobné, Ze by sa preniesli na spotrebitelov v rozsahu, ktory by
prevazil obmedzujuce ucinky na hospodarsku sutaz. Preto je nepravdepodobné, ze
dohoda o nakupe splia kritéria ¢lanku 101 ods. 3.

Zmluvné strany aktivne na réznych geografickych trhoch

Priklad 3

Situacia: Sest velkych maloobchodnikov, z ktorych kazdy ma sidlo v inom
¢lenskom State, vytvori nakupné zdruzenie s cielom spolo¢ného nakupu niekol'kych
znackovych micnych produktov z tvrdej pSenice. Zmluvné strany mézu nakupovat’
iné podobné znackové produkty mimo spoluprace. Piati z nich okrem toho tiez
pontikajii podobné produkty sikromnej zna¢ky. Clenovia nakupného zdruZenia
maju spolo¢ny trhovy podiel priblizne 20 % na prislusSnom trhu nakupu, ktory je
celoeurdpsky. Na trhu ndkupu st traja d’al$i velki ucastnici podobnej velkosti.
Kazda zo zmluvnych stran nakupného zdruzenia ma trhovy podiel 20 % az 40 % na
vnutro§tatnych trhoch predaja, na ktorych posobia. Ziadna zo zmluvnych stran
neposobi v ¢lenskom State, v ktorom pdsobi iny ¢len zdruzenia. Zmluvné strany nie
su potencidlnymi Gcastnikmi, ktori by vstupovali na trhy inych zmluvnych stran.

Analyza: Nakupné zdruzenie bude schopné sutazit’ s d’al§imi existujucimi velkymi
ucastnikmi na trhu ndkupu. Trhy predaja st ovela menSie (v obrate a aj v
geografickom priestore) ako celoeurdpsky trh nadkupu a niektori ¢lenovia zdruZenia
moézu mat’ trhova silu na tychto trhoch. Aj keby ¢lenovia ndkupného zdruzenia mali
spolo¢ny trhovy podiel viac ako 15 % na trhu nakupu, je nepravdepodobné, Ze by
zmluvné strany mohli koordinovat’ svoje spravanie a tajne sa dohodnut’ na trhoch
predaja, ked’Ze nie st aktudlnymi ani potencidlnymi konkurentmi na trhoch smerom

nadol.

Vymena informacii

| Priklad 4
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Situacia: Traja konkuren¢ni vyrobcovia A, B a C poveria nezavislu spolo¢nu
nakupnu organizaciu nakupom produktu Z, ktory vSetky tri zmluvné strany
pouzivaju ako medziprodukt na vyrobu kone¢ného produktu X. Néklady na Z nie st
vyznamnym nakladovym faktorom vo vyrobe X. Spolo¢nd nakupna organizacia
nesutazi so zmluvnymi stranami na trhu predaja produktu X. VSetky informacie
potrebné na ucely nakupov (napriklad preberacie podmienky, mnozstva, datumy
dodavok, maximalne ndkupné ceny) sa oznamia len spolo¢nej ndkupnej organizécii,
a nie d’als$im stranam. Spolo¢na ndkupnad organizacia sa dohodne na nakupnych
cendch s dodavateI'mi. A, B a C maju spolo¢ny trhovy podiel 30 % na trhu nakupu
aj na trhu predaja. Maju Sest’ konkurentov na trhu nakupu aj predaja, pricom dvaja z
nich maju trhovy podiel 20 %.

Analyza: KedZe medzi zmluvnymi stranami nedochadza k priamej vymene
informacii, je nepravdepodobné, Ze by odovzdanie informacii potrebnych na
uskuto¢nenie ndkupov spolo¢nej ndkupnej organizécii mohlo viest’ k dohodnutému
vysledku. Z toho dévodu nie je pravdepodobné, ze vymena informécii vyvola
obmedzujtce U€inky na hospodarsku sitaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1.

DOHODY O KOMERCIALIZACII
Vymedzenie pojmu

Dohody o komercializacii zahffiaji spolupracu medzi konkurentmi pri predaji,
distribucii alebo propagicii ich zastupitelnych produktov. Rozmanitost’ tychto dohdd
je vel'mi Sirokd v zavislosti od marketingovych funkcii, na ktoré sa ma spolupraca
vzt'ahovat. Na jednej strane spektra je spolo¢ny predaj, ktory vedie k spolo¢nému
urcovaniu vsetkych komerénych aspektov suvisiacich s predajom produktu vratane
ceny. Na druhom konci st dohody limitovanejSieho charakteru, ktoré sa tykaju len
jednej marketingovej funkcie, ako napriklad distribucie, sluzieb po predaji alebo
reklamy.

Délezitou kategoriou tychto limitovanejSich dohdod su dohody o distribucii. Na
dohody o distribticii sa vSeobecne vztahuje nariadenie o skupinovej vynimke pre
vertikalne obmedzenia®* a usmernenia o vertikalnych obmedzeniach™, pokial
zmluvné strany nie su skutocnymi alebo potencidlnymi konkurentmi. Pokial’ su
zmluvné strany konkurentmi, nariadenie o skupinovej vynimke pre vertikalne
obmedzenia sa vzt'ahuje len na nerecipro¢né vertikdlne dohody medzi konkurentmi,
ak a) dodavatel je vyrobcom a distributorom tovaru, zatial ¢o kupujuci je
distributorom a nie je konkurujicim podnikom na Grovni vyroby, alebo b) dodavatel’
je poskytovatelom sluzieb na niekolkych urovniach obchodu, zatial' ¢o kupujuci
poskytuje svoj tovar alebo sluzby na tUrovni maloobchodu a neposkytuje
konkurenéné sluzby na trovni obchodu, na ktorej nakupuje zmluvné sluzby.™

82
83
84

Citované v poznamke pod ¢iarou ¢. Error! Bookmark not defined..

Citované v poznamke pod ¢iarou €. 9.

Clanok 2 ods. 4 nariadenia o skupinovej vynimke pre vertikalne obmedzenia, citované v poznamke pod
¢iarou €. Error! Bookmark not defined..
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Ak sa konkurenti dohodni na recipro¢nej distribucii (na réznych geografickych
trhoch) svojich zastupitelnych produktov, je tu v istych pripadoch moznost’, ze
dohody budil mat’ za ciel’ alebo ich nasledkom bude rozdelenie trhov medzi zmluvné
strany, alebo Ze budu viest' k dohodnutému vysledku. To isté plati pre nerecipro¢né
dohody medzi konkurentmi presahujucimi istu velkost. Recipro¢né a nereciprocné
dohody medzi konkurentmi, ktori presahuju ista velkost, sa preto musia najprv
posudzovat’ podla zasad uvedenych d’alej v texte. Ak toto posudzovanie povedie k
zaveru, ze spoluprica medzi konkurentmi v oblasti distribucie by bola v zdsade
akceptovatel'nd, bude potrebné d’alSie posudenie, ktorym sa preskiimaju vertikalne
obmedzenia obsiahnuté v takychto dohodach. Tato druha faza posudzovania by mala
vychadzat' zo zasad uvedenych v usmerneniach o vertikalnych obmedzeniach.™

Dalej je potrebné rozliovat dohody, ked sa zmluvné strany dohodna len na
spolo¢nej komercializacii, a dohody, ked’ sa komercializdcia tyka iné¢ho druhu
spoluprace smerom nahor, ako je napriklad spolocnd vyroba alebo spolo¢ny nakup.
Analyza dohod o komercializacii, v ktorych sa spajaju rozne etapy spoluprace, by
mala na zaliatku vychadzat z kapitoly tychto usmerneni, ktord sa zaobera
,,nevyhr;gtn}'/m stavebnych prvkom spoluprace, ktory sa nachddza na najvyssej
urovni‘“”.

Relevantné trhy

S cielom postdenia konkurenéného vztahu medzi zmluvnymi stranami je potrebné
najskor definovat’ relevantny(-¢) trh(-y) produktov a geograficky(-¢) trh(-y),
ktorého(-ych) sa spolupraca priamo dotyka, (t. j. trhy, na ktoré patria produkty
podliehajice dohode). Ked'ze dohoda o komercializacii na jednom trhu méze mat
tiez vplyv na stitazné spravanie zmluvnych strdn na susednom trhu, ktory ma uzky
vzt'ah k trhu priamo dotknutému spolupracou, je potrebné definovat’ aj susedny trh,
ak taky existuje. Taky susedny trh moZe byt horizontalne alebo vertikalne prepojeny
s trhom, na ktorom sa spolupréaca uskutociuje.

Posudzovanie podl’a ¢lanku 101 ods. 1
Hlavné problémy hospodarskej sutaze

Dohody o komercializacii moézu viest k obmedzeniam hospodarskej sutaze v
niekol’kych smeroch. Po prvé, urovanie cien je najzjavnejSie obmedzenie, ktoré
mozu priniest dohody o komercializacii, vzhladom na to, Ze spolo¢na cena je v
zdujme spolo¢ného odbytu produktu casto prvkom, ktory je spojeny s
komercializaciou a v pripade ktoré¢ho by bolo potrebné vykonat” dokladné postidenie
z hl'adiska hospodarskej sutaze.

Po druh¢é, dohody o komercializacii tiez mo6zu ul'ah¢it obmedzenie produkcie,
pretoze zmluvné strany moézu prostrednictvom dohody rozhodnit' o objeme
produktov, ktory sa ma uviest’ na trh, a z toho dovodu obmedzit’ ponuku.

Po tretie, dohody o komercializécii sa pre zmluvné strany mozu stat’ prostriedkom na
rozdelovanie trhov a pridelovanie objednavok a zakaznikov, najmd v tych

85

Citované v poznamke pod ¢iarou €. 9.
Pozri odseky 13 a 14 tychto usmerneni.
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pripadoch, ak sa vyrobné zavody zmluvnych strdn nachadzaji na rdznych
geografickych trhoch alebo ak st dohody recipro¢né.

Nakoniec, dohody o komercializacii by takisto mohli viest k vymene informacii
tykajucich sa aspektov v ramci spoluprace alebo mimo ramca spoluprace alebo k
zhodnosti ndkladov — najmi so zretelom na dohody nezahfhajice urCovanie cien —
ktoré mozu mat’ za nasledok dohodnuty vysledok.

Obmedzenia hospodarskej sutaze prostrednictvom ciela

Zavazny problém z hl'adiska obmedzenia sutaze, tykajici sa dohdd o komercializacii
medzi konkurentmi, je urCovanie cien. Dohody limitované na spolo¢ny predaj maju
spravidla za ciel' koordindciu cenovej politiky konkurujucich si vyrobcov alebo
poskytovatel'ov sluzieb V takomto pripade nielen vylucuju cenovu sttaz medzi
zmluvnymi stranami, pokial ide o vzdjomne zamenitelné produkty, ale takisto
obmedzuju celkovy objem produktov, ktoré maju zmluvné strany dodat’ v ramci
systému rozdelenia objedndvok. Také dohody preto pravdepodobne maju za ciel
obmedzenia hospodarskej sut'aze v zmysle ¢lanku 101 ods. 1.

Toto posudenie sa nemeni v pripade nevyhradnej dohody, to znamena, ked maji
zmluvné strany volnost’ preddvat samostatne mimo dohody, pokial mozno
predpokladat, Ze dohoda povedie k celkovej koordinacii cien stanovenych
zmluvnymi stranami.

Dal$im $pecifickym problémom hospodarskej sutaze tykajucim sa distribuénych
dohdd medzi zmluvnymi stranami pdsobiacimi na roznych geografickych trhoch je
to, ze mozu byt nastrojom rozdelenia trhu. V pripade, Ze zmluvné strany vyuZzivaju
reciprocnu dohodu o vzajomne;j distribucii produktov s cielom rozdelit’ si trhy alebo
zékaznikov a vylucit sutaz medzi sebou, dohoda ma pravdepodobne za ciel
obmedzenie hospodarskej sutaze. V pripade, Ze dohoda nie je recipro¢na, riziko
rozdelenia trhu je menej vyrazné. Je vSak potrebné posudit’, ¢i nerecipro¢na dohoda
nevytvara zaklad vzdjomnej dohody o nevstupovani na trh druhej strany.

Obmedzujuce ucinky na hospoddrsku sutaz

Nie je pravdepodobné, Ze dohoda o komercializacii by obvykle vyvoldvala obavy z
hl'adiska obmedzenia hospodarskej sutaze, ak je objektivne potrebné, aby umoznila
jednej zmluvnej strane vstlpit’ na trh, na ktory by nemohla vstupit' individualne
alebo s obmedzenejSim poctom zmluvnych stran, ako je pocet stran, ktoré sa
efektivne zucastiiuju na spolupraci, napriklad z dovodu nakladov, ktoré su s tym
spojené. Konkrétnym uplatnenim tejto zdsady st dohody o konzorciach, ktoré
umoziiuju dotknutym spolo¢nostiam zucastiovat’ sa na projektoch, ktoré by neboli
schopné uskutoc¢nit’ individualne. Ked’ze zmluvné strany dohody o konzorciu z toho
dovodu nie su potencidlnymi konkurentmi, pokial ide o realizaciu projektu,
nedochadza k obmedzeniu hospodarskej sutaze v zmysle ¢lanku 101 ods. 1.

Podobne, nie vSetky recipro¢né distribucné dohody maji za ciel obmedzenie
hospodarskej sut'aze. V zavislosti od skutkovej podstaty jednotlivych pripadov vSak
niektoré reciprocné distribu¢né dohody mozu mat’ napriek tomu obmedzujuce G¢inky
na hospodarsku sutaz. KIi¢ovou otadzkou pri posudzovani dohody tohto druhu je to,
¢i je prislusna dohoda objektivne potrebnd na to, aby si zmluvné strany mohli
vzajomne vstapit’ na trh. Ak to tak je, dohoda nevyvoldva problémy so sutazou
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horizontalnej povahy. Ak vSak dohoda obmedzuje rozhodovaciu nezéavislost' jednej
zo zmluvnych stran so zretelom na vstup na trh druhej strany prostrednictvom
obmedzenia jej motivacie, aby tak urobila, pravdepodobne umozni vznik
obmedzujicich U¢inkov na hospodarsku sutaz. To ist¢ odovodnenie plati pre
nerecipro¢né dohody, kde je vSak riziko obmedzujucich ucinkov na hospodarsku
sut'az menej vyrazné.

Dohoda o distribiicii moze mat’ okrem toho obmedzujice ucinky na hospodarsku
sutaz, ak obsahuje vertikdlne obmedzenia, ako su napriklad obmedzenia pasivneho
predaja, zachovanie cien pri d’alSom predaji atd’.

Trhova sila

Dohody o komercializacii medzi konkurentmi mo6zu mat’ obmedzujice ucinky na
hospodarsku sutaz, len ak zmluvné strany dohody maju ur€ity stupen trhove;j sily. Vo
vacsine pripadov je nepravdepodobné, Ze existuje trhova sila, pokial' je spolo¢ny
trhovy podiel ucastnikov dohody niZsi ako 15 %. V kazdom pripade, pokial’ spolo¢ny
trhovy podiel zmluvnych stran nepresiahne 15 %, je pravdepodobné, ze prislusna
dohoda spliiia podmienky &lanku 101 ods. 3 vysvetlené d’alej v texte.

Ak je trhovy podiel zmluvnych stran vyssi ako 15 %, presahuje ramec bezpecénej
zony, a preto je potrebné posudit’ pravdepodobny vplyv dohody o spolo¢nej
komercializacii na trh.

Zhodnost’ nakladov

Spolo¢nd dohoda o komercializacii, ktora nezahfiia urCovanie cien, takisto
pravdepodobne umozni vznik obmedzujtcich U€¢inkov na hospodarsku sutaz, ak sa
zhodnost” variabilnych nékladov zmluvnych stran zvySi na uroven, ktora
pravdepodobne povedie k dohodnutému vysledku. Dgjde k tomu pravdepodobne v
pripade dohody o spolo¢nej komercializacii, ak zmluvné strany mali uz pred
uzavretim dohody spolo¢nii vysokt pomernt ¢ast’ variabilnych nakladov, ked'ze
dodato¢ny prirastok (to znamend nédklady na komercializaciu produktu, ktory je
predmetom dohody), méze porusit rovnovdhu smerom k dohodnutému vysledku.
Obratene, ak je prirastok velky, riziko dohodnutého vysledku méze byt vysoké, aj
ked’ je pociato¢na tiroven zhodnosti nakladov nizka.

Zhodnost’ nakladov zvySuje riziko dohodnutého vysledku iba vtedy, ak zmluvné
strany disponuju trhovou silou a ak néklady na komercializaciu predstavuji velka
pomernu Cast’ prislusnych variabilnych nakladov. Neplati to napriklad v pripade
homogénnych produktov, pre ktoré je najvysSim ndkladovym faktorom vyroba.
Zhodnost’ ndkladov na komercializaciu zvysuje riziko dohodnutého vysledku, ak sa
dohoda o komercializacii tyka produktov, ktoré si vyzaduji ndkladnu
komercializaciu, napriklad vysoké distribu¢né alebo marketingové naklady. Nasledne
mozu dohody o spolo¢nej reklame alebo o spolo¢nej propagacii takisto vyvolat
obmedzujice ucinky na hospodarsku sutaz v pripade, ak tieto ndklady predstavuju
vyznamny nakladovy faktor.

Vymena informacii

Spolo¢na komercializdcia vo vSeobecnosti zahfiia vymenu citlivych komerénych
informécii, najmd informécii o marketingovej stratégii a tvorbe cien. Vo vicSine
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dohod o komercializécii sa na ucely implementacie dohody vyzaduje urcity stupen
vymeny informacii. Preto je nevyhnutné overit’, ¢i vymena informécii méze viest’ k
dohodnutému vysledku so zretelom na ¢innosti zmluvnych stran v rdmci a mimo
ramca spoluprace. Akékol'vek negativne uCinky vyplyvajice z vymeny informécii sa
nebudu posudzovat’ samostatne, ale v suvislosti s celkovymi uc¢inkami dohody.

Ak si napriklad zmluvné strany dohody o spolo¢nej reklame vymenia informacie o
cenach, moze to viest k dohodnutému vysledku v stvislosti s predajom spolo¢ne
propagovanych produktov. V kazdom pripade vymena takych informdcii v kontexte
dohody o spolo¢nej reklame presahuje ramec toho, ¢o by bolo potrebné na
implementaciu tejto dohody. Pravdepodobné obmedzujice U€inky vymeny
informécii na hospodarsku sitaz v kontexte dohdd o komercializécii budu zavisiet’
od charakteristik trhu a spolo¢ne vyuzivanych tidajov a mali by sa posudzovat’ podla
usmernenia uvedeného v kapitole o vymene informécii.

Posudzovanie v zmysle ¢lanku 101 ods. 3
ZvySenie efektivnosti

Dohody o komercializdcii mézu priniest zna¢né zvySenie efektivnosti. ZvySenie
efektivnosti, ktoré treba brat do uvahy pri posudzovani toho, ¢i dohoda o
od zmluvnych stran spoluprace. UrCovanie cien vo vSeobecnosti nemoze byt
opodstatnené, pokial nie je nevyhnutné pre integraciu inych marketingovych funkeii
a pokial tato integracia nebude mat’ za nasledok vyznamné zvySenie efektivnosti.
Spolo¢na distribiicia mdze priniest’ znané zvysenie efektivnosti vyplyvajuce z uspor
z rozsahu alebo zo sortimentu, zvlast’ v pripade mensich vyrobcov.

Okrem toho zvySenie efektivnosti by nemalo byt takym druhom uspor, ktoré mézu
vzniknut iba na zéklade vyluc¢enia nakladov, ktoré st zékladnou sucastou sut'aze, ale
tieto uspory musia byt vysledkom integracie hospodérskych c¢innosti. ZniZenie
nakladov na dopravu, ktoré je iba vysledkom rozdelenia si zékaznikov bez
akejkol'vek integracie logistického systému, nemozno preto povazovat’ za zvySenie
efektivnosti v zmysle ¢lanku 101 ods. 3.

Zvysenie efektivnosti je potrebné preukazat. Ddélezitym prvkom je z tohto hl'adiska
prispevok oboch stran k vyznamnym kapitdlovym, technologickym alebo inym
aktivam. Uspory nakladov na zéklade obmedzenia duplikacie zdrojov a vybavenia je
tiez mozné akceptovat. Ak je vSak spolocnd komercializacia len obchodnou
agenturou bez investicii, pdjde pravdepodobne o skryty kartel a dohoda ako taka
nemdze spiiiat’ podmienky &lanku 101 ods. 3.

Nevyhnutnost

Obmedzenia, ktoré presahuju ramec toho, o ne potrebné na dosiahnutie zvysenia

rrrrrr

ods. 3. Otazka nevyhnutnosti je zvlast dolezita v pripade dohdd, ktoré zahfnaju
urcovanie cien alebo rozdelenie trhov, ktoré sa méze povazovat’ za nevyhnutné len
za vynimocnych okolnosti.
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Prenos na spotrebitelov

ZvySenie efektivnosti, ktoré sa dosiahne prostrednictvom nevyhnutnych obmedzeni,
sa musi preniest’ na spotrebitel'ov v rozsahu, ktory prevazi obmedzujuce ucinky na
hospodérsku sttaz spdsobené dohodou o komercializacii. Mdze k tomu dojst’ vo
forme nizsich cien alebo lepsej kvality alebo vi¢sej rozmanitosti produktov. Cim je
vSak vySSia trhovd sila zmluvnych strdn, tym je menSia pravdepodobnost’, Ze
zvySenie efektivnosti sa prenesiec na spotrebitelov v rozsahu, ktory prevazi
obmedzujice ufinky na hospodarsku sutaz. V pripade, Ze zmluvné strany maju
spolo¢ny trhovy podiel nizsi ako 15 %, je pravdepodobné, ze akékol'vek preukazané
zvySenie efektivnosti, ktoré dohoda prinesie, sa v dostatonej miere prenesie na
spotrebitel'ov.

Nevylucenie hospodarskej sutaze
Kritéria ¢lanku 101 ods. 3 nie je mozné splnit, ak maju zmluvné strany moznost
vylucit sitaz vo vztahu k podstatnej casti dotknutych produktov. Treba to

analyzovat’ na relevantnom trhu, na ktory patria produkty, ktoré¢ st predmetom
spoluprace, a na pripadnych vedlajSich trhoch.

Priklady

Spolo¢na komercializacia potrebna pre vstup na trh

Priklad 1

Situacia: Styri podniky, ktoré poskytuju sluzby pracovni, pri¢om kazda ma trhovy
podiel na celkovom trhu sluzieb pracovni v jednom meste 3 %, sa dohodnt, Ze
vytvoria spolo¢ni marketingovi poboc¢ku na ucely predaja sluzieb pracovni
inStituciondlnym klientom (to znamend hotelom, nemocniciam, Gradom), pricom si
zachovaju nezavislost’ a slobodu v sut'azi o individualnych miestnych klientov. So
zretelom na novy segment dopytu (instituciondlni zdkaznici) vytvoria spolo¢nu
obchodnu znacku, spolocntl cenu a spolo¢né Standardné podmienky, medzi inym aj
vratane maximalne 24-hodinovej lehoty pred dodanim a harmonogramy dodavok.
Zriadia spolo¢né informaéné centrum, kde moézu inStitucionalni zédkaznici poziadat’
o vyzdvihnutie alebo dodavku. Zamestnaju recepcnt (pre informacné centrum) a
niekol’ko vodi¢ov. Dalej investujii do dodavok na rozvoz a do propagacie znacky v
zadujme vicsieho zviditelnenia. Dohoda Uplne neznizuje ich individudlne naklady na
infraStruktiru (pretoze si zachovavaju vlastné priestory a eSte vzdy si navzajom
konkuruju, pokial’ ide o individudlnych miestnych klientov), avSak zvySuje ich
uspory z rozsahu a umoziiuje im poskytovat komplexnejsie sluzby inym druhom
klientov, ¢o zahfna dlhSiu otvaraciu dobu a SirSie geografické pokrytie, pokial’ ide o
rozvoz. V zaujme zabezpeCenia zivotaschopnosti projektu je nevyhnutné, aby
vSetky Styri podniky uzavreli dohodu. Trh je velmi roztrieSteny a ani jeden
individualny konkurent nema vacsi trhovy podiel ako 15 %.

Analyza: Hoci je spolo¢ny trhovy podiel zmluvnych stran niz§i ako 15 %,
skuto¢nost’, Ze dohoda obsahuje urCovanie cien, znamena, ze by sa mohol
uplatiiovat’ ¢lanok 101 ods. 1. Zmluvné strany by vSak nemali moznost’ vstipit’ na
trh poskytovania sluzieb pracovni institucionalnym zakaznikom, ¢i uz individualne
alebo v spolupraci s menSim poctom zmluvnych stran, ako su tieto Styri zmluvné

strany, ktoré sa v suCasnosti zucastiiuju na dohode. Dohoda nevyvolava obavy v
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suvislosti s hospodarskou sut'azou, bez ohl'adu na obmedzenie spojené s ur¢ovanim
cien, ktoré mozno v tomto pripade povazovat za nevyhnutné pre propagaciu

spolo¢nej znacky a uspech projektu.

Dohoda o komercializacii medzi va¢$im poctom zmluvnych stran, ako je potrebné
pre vstup na trh

Priklad 2

Situacia: Platia tie isté skuto¢nosti, ako sa uvadza v priklade 1, s jednym dodlezitym
rozdielom: v zaujme zabezpecenia zivotaschopnosti projektu by dohodu mohli
implementovat’ len tri zmluvné strany (namiesto Styroch, ktoré sa v skutocnosti
zucastnuju na spolupraci).

Analyza: Hoci je spolo¢ny trhovy podiel zmluvnych stran nizs$i ako 15 %,
skuto¢nost, ze dohoda zahfia ur€ovanie cien a mohol by ju realizovat’ mensi pocet
zmluvnych stran ako Styri, znamend, ze sa uplatituje ¢lanok 101 ods. 1. Dohoda sa
preto musi posudzovat podla clanku 101 ods. 3. Dohoda prindSa zvySenie
efektivnosti, pretoze zmluvné strany su teraz schopné poskytovat’ lepsie sluzby pre
novli kategériu zdkaznikov vo vic¢Som rozsahu (ktord by inak neboli schopni
obsluzit' individualne). Vzhladom na spolo¢ny trhovy podiel zmluvnych stran,
ktory je niz§i ako 15 %, je pravdepodobné, Ze dostato¢ne prenesti akékol'vek
zvysenie efektivnosti na zékaznikov. Dalej je potrebné posudit’, &i st obmedzenia,
ktoré dohoda ukladd, nevyhnutné na dosiahnutie zvysenia efektivnosti a ¢i dohoda
vylucuje hospodarsku sutaz. Vzhl'adom na to, ze cielom dohody je poskytovat
komplexnejSie sluzby (vratane dovozu, ktory sa predtym neposkytoval) dalSej
kategorii  zakaznikov pod jednou znackou a pri spolo¢nych Standardnych
podmienkach, urovanie cien mozno povazovat za nevyhnutné pre propagaciu
spolocnej znaCky a nasledne aj pre uspech projektu a vysledné zvySenie
efektivnosti. Okrem toho, ak sa vezme do uUvahy roztrieStenost’ trhu, dohoda
nevyluci hospodarsku sutaz. Skutocnost, ze dohodu uzavreli Styri zmluvné strany
(namiesto troch, ktoré by boli absolitne nevyhnutné), umoziuje zvysenie kapacity a
prispieva k stcasnému uspokojeniu dopytu niekolkych institucionalnych
zakaznikov v stilade so Standardnymi podmienkami (to znamend, splnenie dodacich
podmienok, pokial’ ide o maximalny ¢as dodavky). Samotné zvysenie efektivnosti
pravdepodobne prevazi obmedzujuce U€inky vyplyvajuce z obmedzenia
hospodarskej sutaze medzi zmluvnymi stranami a dohoda pravdepodobne spina

podmienky ¢lanku 101 ods. 3.

Spolo¢na internetova platforma

Priklad 3

Situacia: Velky pocet $pecializovanych obchodov v celej krajine spolocne vytvori
elektronickt platformu na baze internetu na ucely propagacie, predaja a dodavky
darcekovych ovocnych koSov. Prostrednictvom mesacného poplatku sa podiel'aji na
prevadzkovych nédkladoch platformy a spolo¢ne investuji do propagacie znacky.
Cez internetovu stranku, na ktorej sa pontika niekol’ko réznych druhov daréekovych
koSov, si zdkaznici objednaju (a zaplatia) druh daréekového kosa, ktory si Zelajua
dodat’. Objednavka sa potom prideli Specializovanému obchodu, ktory sa nachadza
najblizsie k adrese na dorucenie. Obchod individudlne znasa naklady na pripravu
darcekového koSa a na jeho dorucenie klientovi. Dostava 90 % kone¢nej ceny, ktort

stanovuje internetova platforma a ktord jednotne plati pre vSetky zucastnené
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Specializované obchody, zatial ¢o zvySnych 10 % je uréenych na spolo¢nu
propagaciu a prevadzkové nédklady internetovej platformy. Okrem zaplatenia
mesacného poplatku sa na Specializované obchody nevztahuji ziadne dalSie
obmedzenia, pokial’ ide o pripojenie sa k platforme, na celom vnutrostatnom uzemi.
Okrem toho, Specializované obchody, ktoré maji svoju vlastnu firemnu internetova
stranku, mo6zu takisto predavat’ daréekové ovocné koSe na internete pod svojim
vlastnym menom a moézu teda eSte vzdy sut'azit medzi sebou mimo spoluprace
prostrednictvom internetovej platformy.

Analyza: Aj ked ma dohoda obmedzenu povahu, pretoze sa vztahuje len na
spolo¢ny predaj urcitého druhu produktu prostrednictvom Specifického odbytového
kandla (internetova platforma) a zahffia urCovanie cien, je pravdepodobné, Ze
obmedzi hospodarsku sutaz prostrednictvom ciela v zmysle ¢lanku 101 ods. 1.
Dohoda sa preto musi posudzovat’ podla ¢lanku 101 ods. 3. Dohoda prindsa
zvySenie efektivnosti, ako je napriklad vacsi vyber a kvalitnejSie sluzby. Tieto
zvySenia efektivnosti prindSaju vyhody pre spotrebitel'ov a pravdepodobne prevazia
obmedzujuice u¢inky na hospodarsku sutaz, ktoré dohoda spdsobuje. Vzhl'adom na
to, ze Specializované obchody, ktoré¢ sa zic€astiiujii na spolupréaci, st eSte vzdy
schopné posobit’ individudlne a navzajom si konkurovat’ prostrednictvom svojich
obchodov aj internetu, obmedzenie v suvislosti s ur€ovanim cien by sa mohlo
povazovat’ za nevyhnutné na ucely propagécie produktu (pretoze ked zakaznici
nakupuju prostrednictvom internetovej platformy, nevedia, odkial’ si darc¢ekovy kos
kupuju) a nasledného zvySenia efektivnosti. Vzhl'adom na neexistenciu d’alSich

rrrrrr

Spolo¢ny predajny podnik

Priklad 4

Situacia: Dva podniky, A a B, ktoré sa nachadzaji v dvoch réznych krajinéch,
vyréabaju bicyklové pneumatiky. Na celom trhu EU s bicyklovymi pneumatikami
maju spolo¢ny trhovy podiel 14 %. Rozhodli sa, Ze vytvoria (neplnofunkény)
spolo¢ny predajny podnik na ucely odbytu pneumatik ur¢enych vyrobcom bicyklov
a dohodli sa na predaji vSetkej svojej produkcie prostrednictvom spolo¢ného
podniku. Kazdd zmluvna strana si ponecha samostatnu vyrobni a dopravnu
infrastruktaru. Zmluvné strany uvadzaji zna¢né zvysSenie efektivnosti vyplyvajlce z
dohody. Také zvySenie by sa tykalo hlavne zvySenych uspor z rozsahu, pretoze
strany by boli schopné uspokojovat’ poziadavky svojich sucasnych a potenciadlnych
novych zékaznikov a lepSie konkurovat dovdZzanym pneumatikam vyrabanym v
tretich krajinach. Spolo¢ny podnik dojedndva ceny a prideluje objednavky
najbliz§iemu vyrobnému zavodu, ¢o je spdsob, ako racionalizovat’ ndklady na
dopravu, ked’ sa produkt d’alej dodava zdkaznikovi.

Analyza: Hoci je spolo¢ny trhovy podiel zmluvnych strdn niZsi ako 15 %, dohoda
patri do rozsahu posobnosti ¢lanku 101 ods. 1. Obmedzuje hospodarsku sut'az
prostrednictvom ciela, pretoze zahfna pridel'ovanie zdkaznikov a stanovovanie cien
spolo¢nym podnikom. Uvadzané zvysenie efektivnosti vyplyvajiuce z dohody nie je
vysledkom integracie hospodarskych ¢innosti ani spolo¢nej investicie. Spolo¢ny
podnik by mal vel'mi obmedzenti pdsobnost’ a sluzil by len ako medzi¢lanok na
pridelovanie objednavok vyrobnym zavodom. Nie je preto pravdepodobné, ze by sa
akékol'vek zvysenie efektivnosti prenieslo na spotrebitelov do takej miery, aby
prevazilo obmedzujuce ucinky na hospodarsku sutaz, ktoré prinesie dohoda.
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\ Podmienky ¢lanku 101 ods. 3 by neboli splnené.

Dolozka o nepreberani klientov v dohode o externom zabezpecovani sluzieb

Priklad 5

Situacia: A a B su konkurencnymi poskytovateImi upratovacich sluzieb pre
obchodné priestory. Obidve firmy maju trhovy podiel 15 %. Existuje niekol'ko
d’al§ich konkurentov, ktori maja trhové podiely v rozpiti 10 az 15 %. Firma A
prijala (jednostranné) rozhodnutie zamerat’ sa v buducnosti len vel’kych zakaznikov,
pretoze sa ukazalo, Ze poskytovanie sluzieb velkym a malym zakaznikom si
vyzaduje trochu odliSnu organizaciu prace. Firma A sa nasledne rozhodla, Ze uz
nebude uzatvarat’ zmluvy s novymi malymi zakaznikmi. A a B okrem toho
uzatvoria dohodu o externom zadavani sluzieb, prostrednictvom ktorej by firma B
priamo poskytovala upratovacie sluzby sucasnym malym zakaznikom firmy A
(ktori predstavuju 1/3 jeho klientskej zakladne). Firma A sa sucasne usiluje, aby
nestratila zdkaznicky vztah k tymto malym zékaznikom. Preto si A bude aj nad’alej
udrziavat’ svoj zmluvny vzt'ah s tymito malymi zdkaznikmi, ale upratovacie sluzby
bude priamo vykonavat’ B. S cielom realizovat’ dohodu o externom poskytovani
sluzieb firma A bude musiet’ nevyhnutne poskytnit firme B tidaje o totoznosti
malych zakaznikov A, ktori si predmetom zmluvy. Kedze A sa obava, ze B sa
moze pokusit’ prebrat’ tychto zdkaznikov tym, Zze im pontkne lacnejSie priame
sluzby (a obide tak A), A trva na tom, aby dohoda o externom vykonavani sluzieb
obsahovala ,,dolozku o nepreberani klientov“. Podla tejto dolozky B nesmie
kontaktovat’ malych zakaznikov, na ktorych sa vztahuji dohody o externom
zadavani sluzieb, aby im poskytovala priame sluzby. A a B sa okrem toho dohodli,
ze B dokonca nesmie poskytovat’ priame sluzby tymto zdkaznikom v pripade, ak sa
obratia na B. Bez ,,dolozky o nepreberani klientov* by firma A neuzavrela dohodu o
externom zadavani sluzieb s B alebo so Ziadnou inou spolo¢nost’ou.

Analyza: Dohoda o externom zadéavani sluzieb vylucuje B ako nezavislého
dodavatela upratovacich sluzieb pre malych zdkaznikov A, pretoze uz nebudit moct’
vstupovat’ do priameho zmluvného vztahu s B. Tito zdkaznici vSak predstavuju len
1/3 klientskej zakladne A, to znamend, 5 % trhu. VZdy sa eSte budi moct’ obratit’ na
konkurentov A a B, ktori predstavuju 70 % trhu. Dohoda o externom zadavani
sluzieb preto nebude umoziiovat’ A vyhodne zvySovat’ ceny Uctované zakaznikom,
ktori st predmetom dohody o externom zadavani sluzieb. Okrem toho nie je
pravdepodobné, Ze dohoda o externom zadavani sluzieb by viedla k dohodnutému
vysledku, pretoze A a B maju spolo¢ny trhovy podiel 30 % a celia niekol’kym
konkurentom, ktori maji podobné trhové podiely, ako st individudlne trhové
podiely A a B. Okrem toho, skuto¢nost, ze poskytovanie sluzieb malym a velkym
zdkaznikom je tak trochu rozdielne, minimalizuje riziko vedlajSich ucinkov z
dohody o externom zadéavani sluzieb na spravanie A a B, ked’ sutazia o velkych
zakaznikov. Preto je nepravdepodobné, Ze dohoda o externom zadédvani sluzieb by
spdsobila obmedzujuce ucinky na hospodarsku sut’az v zmysle ¢lanku 101 ods. 1.

DOHODY O STANDARDIZACII
Vymedzenie pojmu

Dohody o Standardizacii
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Dohody o standardizacii maju za prvorady ciel' definovanie technickych alebo
kvalitativnych poziadaviek, ktoré mozu spinat sidasné alebo budice produkty,
vyrobné procesy alebo metody.®” Dohody o $tandardizacii sa mozu tykat' roznych
otazok, ako napriklad Standardizacie roznych stupnov alebo velkosti konkrétneho
produktu alebo technickych Specifikacii na trhoch produktov alebo sluzieb, kde je
nevyhnutnd kompatibilita a vzdjomna funkcnost’ s inymi produktmi alebo systémami.
Podmienky pristupu k istej znacke kvality alebo k povoleniu od regula¢ného orgénu
tiez mozno povazovat’ za normu. Tato kapitola sa tieZ vztahuje na dohody, v ktorych
sa stanovuju normy o environmentdlnom posobeni produktov alebo vyrobnych
procesov.

Tieto usmernenia sa nevztahuju na vypracovanie a predkladanie technickych noriem
ako sucast’ vykonu verejnych pravomoci.*® Eurdpske $tandardizaéné organy uznané
podla smernice 98/34/ES® podlichajii pravu v oblasti hospodarskej sutaze do tej
miery, Ze sa mozu povazovat’ za podnik alebo zdruZenie podnikov v zmysle ¢lankov
101 a 102. Na normy tykajuce sa poskytovania odbornych sluzieb, ako st predpisy
prijatia za slobodné povolanie, sa tieto pravidla nevztahuji.

Standardné podmienky

V urcitych odvetviach spolo¢nosti pouzivaju Standardné podmienky a podmienky
predaja alebo nakupu®, ktoré vypracovalo obchodné zdruZenie alebo priamo
konkurujuce spolo¢nosti (,,Standardné podmienky*). Tieto usmernenia sa vzt'ahuju
na také Standardné podmienky do tej miery, ze stanovuju Standardné podmienky
predaja alebo ndkupu medzi konkurentmi a spotrebitel'mi (a nie podmienky predaja
alebo nakupu medzi konkurentmi) v pripade zameniteI'nych produktov. V pripade, ze
sa také Standardné podmienky Siroko vyuzivaju v ur€itom odvetvi, podmienky
nakupu alebo predaja pouzivané v danom odvetvi by sa mohli vo vel'kej miere de
facto Standardizovat. Prikladmi odvetvi, v ktorych hraju délezita tlohu Standardné
podmienky, st bankovnictvo (napriklad zmluvy na vydavanie kariet, pouZivanie
bankomatov a podmienky tykajuce sa uctu) a poistovnictvo.

Standardné podmienky, ktoré individualne vypracuje uréita spoloénost’ vyhradne pre
svoje vlastné pouzitie, ked uzatvara zmluvy so svojimi dodéavatelmi alebo
zakaznikmi, vSak nie s horizontadlnymi dohodami a preto sa na ne tieto usmernenia
nevzt'ahujl.

Relevantné trhy

Dohody o Standardizacii mézu mat’ u€inky na Styroch moznych trhoch definovanych
podl'a oznamenia Komisie o definicii trhu.”' Po prvé, stanovovanie normy moze
ovplyvnit’ trh(-y) s produktmi alebo sluzbami, ktorého(-ych) sa norma(-y) tyka(-ja).
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Standardizicia moze mat’ rozne formy, od prijatia noriem zalozenych na konsenze uznanymi
eurdpskymi alebo narodnymi §tandardizacnymi orgdnmi, cez konzorcia a fora az po dohody medzi
nezavislymi spolo¢nost’ami.

Pozri vec C-113/07, SELEX, Zb. 2009, s. I, zatial’ neoznamené, odsek 92.

Smernica Eurdpskeho parlamentu a Rady 98/34/ES, ktorou sa ustanovuje postup pre poskytovanie
informacii v oblasti technickych noriem a predpisov, U.v.ESL 204, 21.7.1998, s. 37.

Také standardné podmienky by sa mohli vztahovat’ len na vel'mi mali ¢ast’ ustanoveni obsiahnutych v
konecnej zmluve alebo v jej velkej Casti.

Citované v poznamke pod ¢iarou €. 5.
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Po druhé, ak stanovovanie normy zahifia vyber technologie a ak sa s pravami
dusevného vlastnictva obchoduje oddelene od produktov, ktorych sa tykaju, dana
norma mdze mat G&inky na prislusny trh technologie.”” Po tretie, moze byt
ovplyvneny trh sluzieb stanovovania noriem, ak jestvuji r6zne organy alebo dohody
o urCovani noriem. Po S§tvrté, v prisluSnych pripadoch je to samostatny trh na
testovanie a certifikaciu, ktory méze byt ovplyvneny stanovovanim noriem.

Pokial’ ide o Standardné podmienky, G¢inky sa vo vSeobecnosti prejavuju na trhu
smerom nadol, na ktorom podniky, ktoré uplatiiujii Standardné podmienky, sut'azia
prostrednictvom predaja svojich produktov zakaznikom.

Posudzovanie v zmysle ¢lanku 101 ods. 1
Hlavné problémy hospodarskej sutaze
Dohody o Standardizacii

Dohody o Standardizacii vo vSeobecnosti prinaSaju pozitivny hospodarsky ucinok,
napriklad prostrednictvom presadzovania hospodarskej prepojenosti na vnutornom
trhu a podporovania rozvoja novych trhov a lepSich dodacich podmienok. Normy
mozu posiliiovat’ hospodarsku sut'az a znizovat’ vyrobné a mimovyrobné néaklady,
¢im prindsaju celkové tuspory. Normy moézu zachovavat a zvySovat kvalitu,
poskytuju informacie a zabezpecuju vzajomnu funkénost’ (a zvySuju tak hodnotu pre
spotrebitel'ov).

Stanovovanie noriem vSak moZe vyvolat’ obmedzujice U€inky na hospodarsku sitaz
prostrednictvom potencidlneho obmedzovania cenovej sitaze a limitovania alebo
reguldcie vyroby, trhov, inovéacii alebo technického rozvoja. Diskusie v kontexte
stanovovania noriem, podobne ako vSetky stretnutia medzi konkurentmi, moézu
poskytnut’ prilezitost na obmedzenie alebo vylu¢enie cenovej konkurencie na
prislusnych trhoch a umoznit’ tym dosiahnutie dohodnutého vysledku na trhu.

Okrem toho normy, v ktorych sa stanovuju podrobné technické Specifikacie produktu
alebo sluzby, mézu obmedzit' technicky rozvoj a inovaciu. Zatial ¢o sa norma
vypracovava, alternativne technologie mozu sutazit, aby boli zaradené do normy.
Len co sa vyberie jedna technoldgia a urci sa norma, konkuren¢né technoldgie celia
prekazke vstupu a su potencialne vylucené z trhu.

Stanovovanie noriem moze takisto vyvolat obmedzujuce ucinky na hospodarsku
sutaz prostrednictvom obmedzenia pristupu na trh alebo vo forme obmedzenia
inovacie, ak proces vyberu technoldgii do normy de facto kontroluji jeden alebo
viaceri ucastnici alebo ak je proces stanovovania normy ovplyvneny v prospech
jedného alebo viacerych tcastnikov.

Ked’Ze norma moze predstavovat’ prekazku vstupu, podnik (alebo potencidlne viac
ako jeden podnik), ktory je drzitelom zakladnych prav dusevného vlastnictva (PDV)
v norme, by mohol kontrolovat’ jej vyuzivanie a tym aj trh produktov alebo sluzieb,
ktorého sa norma tyka. PrisluSnému podniku by to zasa mohlo umoznit, aby
zneuzival svoje  dominantné postavenie avyberal nadmerné poplatky

92

Pozri kapitolu o dohodach o vyskume a vyvoji.
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,»zablokovanim® uzivatel'ov po prijati normy. So zretelom na konkrétne rizika, ktoré
vznikaji v tomto kontexte, sa tato kapitola zameriava na dohody o Standardizicii,
ktoré zahfnaju prava dusSevného vlastnictva, ale pravidla sa uplatiiuji na vsetky
dohody o $tandardizacii®.

Standardné podmienky

Standardné podmienky mézu vyvolat obmedzujice u¢inky na hospodarsku sutaz
prostrednictvom obmedzenia vyberu a inovacie produktov. V pripade, ze vel'ka cast
odvetvia prijme Standardné podmienky a rozhodne sa, Ze sa od nich v individudlnych
pripadoch neodkloni (alebo sa od nich odkloni len vo vynimo¢nych pripadoch velkej
kapnej sily), zdkaznici by mozno nemali inli moznost’, len akceptovat’ podmienky
zakotvené v Standardnych podmienkach. Riziko obmedzenia vyberu a inovacie je
vSak pravdepodobné len v pripadoch, kde sa v Standardnych podmienkach definuje
rozsah konec¢ného produktu, ako napriklad v poistnych zmluvach. Pokial’ ide o
klasicky spotrebitel'sky tovar, Standardné podmienky predaja vo vSeobecnosti
neobmedzuju inovaciu aktudlneho produktu ani kvalitu a rozmanitost’ produktov.

Standardné podmienky by okrem toho v zavislosti od svojho obsahu mohli ovplyvnit
komeréné podmienky kone¢ného produktu. Predovsetkym existuje zavazné riziko, ze
Standardné podmienky tykajice sa ceny by obmedzili cenovi konkurenciu.

Okrem toho, ak by sa standardné podmienky stali praxou v odvetvi, pristup k nim by
mohol byt’ rozhodujuci pre vstup na trh. V takych pripadoch by odmietnutie pristupu
k standardnym podmienkam mohlo spdsobit’ zabranenie pristupu na trh v rozpore s
hospodérskou sutazou. Pokial’ Standardné podmienky zostanu fakticky pristupné pre
kazdého, kto ich chce prijat’, je nepravdepodobné, ze by sposobili zabranenie vstupu
na trh v rozpore s hospodarskou stutazou.

Obmedzenia hospodarskej sutaze prostrednictvom ciela

Dohody, ktoré pouzivaju normu alebo Standardné podmienky ako sucast’ Sirsej
obmedzujicej dohody zameranej na vylicenie skutocnych alebo potencidlnych
konkurentov, obmedzuji hospodarsku sutaz prostrednictvom ciel'a v zmysle ¢lanku
101 ods. 1. Napriklad dohoda, ktorou si narodné zdruzenie vyrobcov stanovi normu a
vyvola tlak na tretie strany, aby neuvadzali na trh vyrobky, ktoré tito normu
nesplnajii. Ako dalsi priklad mozno uviest situiciu, ked” obchodné zdruzenie
neumozni novému ucastnikovi pristup k Standardnym podmienkam, ktorych pouzitie
ma zasadny vyznam pre zabezpecenie vstupu na trh.

Akékol'vek tusilie zamerané na obmedzenie hospodarskej sutaze prostrednictvom
zverejnenia zakladnych pradv duSevného vlastnictva alebo najobmedzujucejsich
licen¢nych podmienok pred prijatim normy ako zaruky spolo¢ného stanovenia cien
produktov, budu predstavovat’ obmedzenia hospodarskej sutaze prostrednictvom
ciela v zmysle ¢lanku 101 ods. 1. Dohody drzitelov prav dusevného vlastnictva o
licenénych podmienkach, ktoré zverejnia pred prijatim normy, budi takisto
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Standardizaéné organizacie maju spravidla politiky v oblasti prav dusevného vlastnictva, které
stanovuju ich postupy tykajuce sa tychto prav. V danej suvislosti maju osobitny vyznam pravidla
stanovené v tychto politikach v oblasti prav dusevného vlastnictva.
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270.

271.

272.

273.

274.

275.

predstavovat obmedzenia hospodarskej sutaze prostrednictvom ciela v zmysle
¢lanku 101 ods. 1.

Akékol'vek Standardné podmienky obsahujiice ustanovenia, ktoré ovplyviiuji ceny
uctované zakaznikom (to znamena, odporicané ceny, zlavy atd’.) by predstavovali
obmedzenie hospodarskej sut'aze prostrednictvom ciela.

Obmedzujuce ucinky na hospodarsku sutaz
Dohody o Standardizacii

Pri posudzovani kazdej dohody sa vo vSeobecnosti musi brat do uvahy povaha
normy a jej pravdepodobné ucinky na dotknuté trhy. To, ¢i dohody o Standardizacii
modzu vyvolat’ obmedzujiuce U€inky na hospodarsku sutaz, okrem inych faktorov
zavisi aj od miery, do akej je ¢lenom ponechand volnost’ vyvinut’ alternativne normy
alebo produkty, ktoré dohodnuti normu nespiiiaj.

V procese stanovovania noriem je nevyhnutné ur¢ité napitie, pretoze kazda firma si
zeld presadit’ svoje vlastné rieSenia ako sucast’ normy. Kazda spolocnost’ sucasne
potrebuje spolupracovat’ aj s inymi ¢lenmi organizécie, ktord stanovuje normy s
cielom vypracovat’, zaviest’ a presadzovat’ normu.

Napitia, ktoré mozu vzniknit v procesoch stanovovania noriem, posiliiuje aj
skutocnost, ze podniky zapojené¢ do stanovovania noriem sa moézu lisit' v rozsahu
svojich hospodarskych ¢innosti, zdrojoch prijmov, a teda aj v motivacii.

Podniky, ktoré pdsobia len smerom hore, vyluéne vyvijaju a uvadzaju na trh
technologie. Prijem z licencii je obvykle ich jedinym zdrojom prijmu, a preto maju
motivaciu, aby zvysili svoje poplatky na maximum.

Naopak, podniky, ktoré pdsobia len smerom nadol, vyrdbaji vyluéne produkty
zalozené na technoldgiach, ktoré vyvinuli ini, a nie st vlastnikmi prislusnych prav
dusevného vlastnictva. Ked'Zze poplatky pre nich predstavuji ndklady a nie zdroj
prijmov, ich motivécia spociva v znizovani poplatkov.

Vertikalne integrované podniky, ktoré vyvijaju technologiu a predavaju aj produkty,
maju zmieSani motivaciu. Na jednej strane, ak sa rozhodnu, mézu ziskat’ prijem zo
svojich prav dusevného vlastnictva. Na druhej strane, mozno musia platit’ poplatky
inym podnikom vlastniacim préava dusevného vlastnictva, ktoré¢ su zakladom normy
pre produkty, ktoré vyrabaju. Ak sa prevazna cast prijmov (a ziskov) tychto
podnikov vytvara smerom nadol, st menej zavislé na prijme, ktory mozu ziskat’ z
poskytnutia licencie na svoje vlastné zdkladné prava duSevného vlastnictva, ako
podniky, ktoré¢ posobia len smerom nahor. Preto by mohli mat’ silnejSiu motivaciu
pre krizovl vymenu licencie na svoje vlastné zakladné prava dusevného vlastnictva
za licenciu na zakladné prava dusevného vlastnictva, ktoré vlastnia iné podniky, ako
motivaciu pre ziskavanie poplatkov.

Napriek tomu, bez ohl'adu na postavenie réznych drzitelov prav dusevného
vlastnictva na trhu, zavadzanie noriem, ktorého ukoncenie by mohlo trvat’ celé roky,
moze vytvarat alebo zvySovat trhova silu tychto drzitelov prav dusevného
vlastnictva a za ur¢itych okolnosti viest' k zneuzivaniu dominantného postavenia.
Pocas vypracovania normy mézu medzi sebou sutazit’ rézne patentované technoldgie

73

SK



SK

276.

2717.

278.
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280.

281.

o zaradenie do normy. Az do prijatia normy odvetvie moze disponovat’ pruznost’ou
so zretelom na presné technické charakteristiky noriem, a preto moéze byt schopné
normu prispdsobit’ a vyhnut’ sa spolichaniu na urcité patenty. Ked’ je vSak konkrétna
patentovand technoldgia zahrnutd do normy (a alternativy su zamietnuté), moze dojst’
k zablokovaniu odvetvia, okrem iného aj kvoli nakladom spojenym s prepracovanim
alebo ustipenim od normy.

Vzhladom na uvedené skutoc¢nosti, v nasledujucich odsekoch sa stanovuju
podmienky, na zaklade ktorych dohody o stanovovani noriem nepatria do rozsahu
posobnosti ¢lanku 101 ods. 1. Nie je potrebné, aby dohody o stanovovani noriem
spinali tieto podmienky, ale spravidla budu postadujuce, aby sa predislo uplatiiovaniu
¢lanku 101 ods. 1. V pripade, Ze¢ dohoda o stanovovani noriem nespliia tieto
podmienky, vyzaduje sa individualne postudenie s cielom stanovit’, ¢i dohoda patri
do rozsahu pdsobnosti ¢lanku 101 ods. 1, a v kladnom pripade, ¢i by boli splnené
podmienky ¢lanku 101 ods. 3, takZe na dohodu by sa vztahovala pravna vynimka zo
zakazu uvedeného v ¢lanku 101 ods. 1.

Ak je ucast’ na stanovovani noriem, ako aj postup pre prijimanie prisluSnej normy
neobmedzeny a transparentny, dohody o Standardizacii, ktoré nestanovuju ziadnu
povinnost dodrzat normu a poskytnit' pristup k norme =za spravodlivych,
primeranych a nediskrimina¢nych podmienok, neobmedzuju hospodarsku sutaz v
zmysle ¢lanku 101 ods 1.

Po prvé, v suvislosti s neobmedzenou ucastou a s postupom pre prijimanie normy,
pravidla organizacie, ktora stanovuje normy, a najmd jej politika v oblasti prav
dusevného vlastnictva by mali garantovat, Ze vSetci prislusni aktéri sa mdzu
zuCastnit’ v procese, ktory smeruje k vyberu normy. Prislusné pravidla by najma
nemali vylucovat’ alebo diskriminovat’ konkrétne skupiny drzitel'ov prav dusevného
vlastnictva. Nemalo vy dochéddzat’ k Ziadnemu ovplyviiovaniu v prospech alebo v
neprospech bezplatnych noriem, v zavislosti od relativnych vyhod naostatok
uvedenych noriem v porovnani sinymi alternativami. Organizacie stanovujuce
normy by takisto mali mat’ objektivne a nediskrimina¢né postupy pre pridelovanie
hlasovacich prav.

Po druhé, so zretelom na transparentnost’, prislusnd organizacia, ktora stanovuje
normy, by mala mat postupy, ktoré umoziuju ucCastnikom informovat sa
o pripravovanej, prebiehajicej a ukoncenej praci v oblasti Standardizacie.

Po tretie, pravidla organizacie, ktord stanovuje normy, musia vyjadrovat snahu
predchadzat zneuzivaniu procesu Standardizécie prostrednictvom zdrziavania
a stanovovania neprimeranych poplatkov za poskytnutie prav zo strany drzitelov
prav duSevného vlastnictva. Tieto ciele by sa v organizécii, ktord stanovuje normy,
mali zabezpecit' prostrednictvom pravidiel, ktoré su pre c¢lenov organizacie
stanovujlcej normy zavizné.

Vyzaduje to jasnu a vyvazenu politiku prav dusevného vlastnictva, ktora chrani pred
podnikmi, ktoré zneuzivaji trhovu silu v stvislosti s normou. Z tychto dévodov by
politika v oblasti prav dusevného vlastnictva vyzadovala, aby sa v dobrej viere
zverejiovali tie prava dusevného vlastnictva’™, ktoré by mohli byt nevyhnutné pre
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Vztahuje sa to napriklad na patenty a patentové prihlasky.
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285.

implementéciu pripravovanej normy predtym, ako sa tato norma schvali. Vyzaduje
to, aby drzitelia prav duSevného vlastnictva vynalozili primerané usilie s cielom
identifikovat’ existujice a doteraz prejednavané prava dusevného vlastnictva, ktoré sa
tykaju potencialnej normy.

Politika v oblasti prav dusevného vlastnictva by tiez vyzadovala, aby vsetci drzitelia
zékladnych prav duSevného vlastnictva na technoldgiu, ktord sa moze schvalit’ ako
sucast’ normy, predlozili neodvolatel'ny pisomny zavizok, ze poskytnu licenciu na
svoje prava duSevného vlastnictva vSetkym tretim strandam za spravodlivych,
primeranych a nediskrimina¢nych podmienok (fair, reasonable and non-
discriminatory — d’alej len ,,zavizok FRAND®).

Cielom zavizkov FRAND v kontexte stanovovania noriem je zabezpecCit, aby bola
patentovand technoldgia, ktord je zaclenena do normy, pristupnd uzivatel'om tejto
normy za spravodlivych, primeranych a nediskrimina¢nych podmienok. Zavizky
FRAND maji najmé zabranit’ drzitelom prav dusevného vlastnictva, aby stazovali
implementaciu normy tym, Ze odmietnu poskytnit' licenciu alebo vyzaduju
nespravodlivé alebo neprimerané poplatky (inymi slovami, prili§ vysoké poplatky)
potom, ako bolo odvetvie zablokované vo vztahu k norme, alebo stanovuju
diskrimina¢né licen¢né poplatky.

Zneuzitie trhovej sily nadobudnutej na zdklade prav dusevného vlastnictva
zahrnutych do normy predstavuje porusenie clanku 102. V tomto kontexte
a v pripade sporu bude posudenie, ¢i su poplatky stanovené za patenty v kontexte
stanovovania normy nespravodlivé alebo neprimerané, vychadzat' z toho, ¢i maja
poplatky primerany vztah k ekonomickej hodnote patentov.”” Na vykonanie tohto
postudenia sa mézu pouzit’ r6zne metddy. Metddy zaloZzené na nékladoch v zasade
nie su dostatocne prisposobené tomuto kontextu vzhladom na tazkosti pri
posudzovani ndkladov zodpovedajucich vyvoju urcitého patentu alebo skupin
patentov. Namiesto toho je mozné porovnat licenéné poplatky, ktoré si stanovil
dotknuty podnik za prislusné patenty v konkuren¢nom prostredi predtym, ako bolo
odvetvie zablokované vo vztahu k norme (ex ante), s poplatkami stanovenymi
potom, ako bolo odvetvie zablokované (ex post). Predpoklada to, Ze porovnanie sa
moze uskutoénit’ konzistentne a spolahlivo.”

Dalsou metodou na postidenie vztahu poplatkov za prava dusevného vlastnictva k
ekonomickej hodnote patentov by mohlo byt posudenie objektivnej kvality
prislusného portfolia prav dusevného vlastnictva a zdsadny vyznam pre normu, ktorej
sa to tyka, nezdvislym expertom. Existuje tiez moznost spoliehat sa na
predchddzajuce  jednostranné  zverejnenie  najobmedzujucejSich  licen¢nych
podmienok ex ante. Takisto sa predpoklada, Ze porovnanie sa moze uskutocnit
konzistentne a spolahlivo Tieto usmernenia sa vSak neusiluji poskytnat
vycerpavajuci zoznam vhodnych metdd na postdenie toho, ¢i si licenéné poplatky
prilis vysoké.
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Pozri vec 27/76, United Brands/Komisia, Zb. 1978 s. 207, odsek 250. Pozri tiez vec C-385/07 P, Der

Griine Punkt — Duales System Deutschland GmbH, Zb. 2009] s. I zatial’ neoznamené, odsek 142.

Pozri vec 395/87, Ministére public/Jean-Louis Tournier, Zb. 1989, s. 2521, odsek 38; spojené veci

110/88, 241/88 a 242/88, Francois Lucazea/ SACEM, Zb. 1989, s. 2811, odsek 33.
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V zaujme zabezpeCenia UcCinnosti zaviazku FRAND, na vsetkych drzitelov prav
dusevného vlastnictva, ktori predlozia taky zavdzok, by sa mala vztahovat
poziadavka, aby prijali vSetky potrebné opatrenia s cielom zabezpecit, aby bol kazdy
podnik, na ktory drzitel' prav dusevného vlastnictva prenesie svoje PDV (vratane
prava na poskytovanie licencie na tieto prava dusevného vlastnictva) viazany tymto
zavazkom.

Okrem toho, ak maji dohody o stanovovani noriem spifiat’ uvedené podmienky,
ktoré budu obvykle dostatocné, aby sa zabranilo obmedzujucim uU¢inkom na
hospodarsku sut'az, mozu obsahovat’ dodato¢né pravidla, ktoré mozu, ale nemusia
viest’ k pravdepodobnému obmedzeniu hospodarskej stitaze. Ako prakticky priklad
mozno uviest, Zze ak organizdcia urCujica normy stanovi zverejiiovanie
najobmedzujicejSich licenénych podmienok ex ante, nebude (s vyhradou
upozornenia uvedeného vyssie) to mat’ za nasledok obmedzenie hospodarskej sut'aze
v zmysle ¢lanku 101 ods. 1. V tejto stvislosti je dolezité, aby zmluvné strany, ktoré
sa zucastiluju na vybere normy, boli plne informované nielen pokial’ ide o dostupné
technické moznosti a s nimi spojené prava dusevného vlastnictva, ale aj pokial’ ide o
pravdepodobné ndklady na tieto prava dusevného vlastnictva. Preto pokial by
politika organizdcie stanovujucej normy v oblasti prav dusSevného vlastnictva
vyzadovala alebo umoznovala drzitelom prav dusevného vlastnictva individualne
zverejilovat’ svoje najobmedzujucejSie licenéné podmienky vratane najvysSich
licenénych poplatkov, ktoré by stanovili pred prijatim normy, neviedlo by to k
obmedzeniu hospodarskej sitaze v zmysle ¢lanku 101 ods. 1, pokial pravidla
neumoziuju spolo¢né rokovanie alebo diskusiu o licenénych podmienkach, a to
najmé o licen¢nych poplatkoch. Také jednostranné zverejnenie najobmedzujicejsich
licenénych podmienok ex ante by bolo jednym zo spésobov ako umoznit’ organizacii,
ktora stanovuje normy, aby prijala informované rozhodnutie zaloZzené na nevyhodach
a vyhodach réznych alternativnych technoldgii nielen z technického hladiska, ale aj
z hl'adiska ur€ovania cien.

Zahrnutie nahradnych technologii do normy (to znamend, technoldgie, ktora
pouzivatelia/drzitelia licencie povazuju za vzadjomne zamenitel'nt alebo nahraditel'na
za inl technologiu, z dovodu charakteristik a planovaného pouzitia technologie a
ktora by sa v si¢asnom kontexte mohla prijat’ v alternativnej norme) moze obmedzit’
hospodarsku sttaz medzi technoldégiami. V pripade, Ze norma pozostava z
nahradnych technologii, dohoda sa v praxi moze rovnat zabrdneniu pristupu
konkurentov  prostrednictvom  vylicenia jednej potencidlne konkurujucej
alternativnej technologie z jej zahrnutia do inej normy. Vo véacSine pripadov
zahrnutie nahradnych technoldégii do normy pravdepodobne vyvold obmedzujice
ucinky na hospodarsku sut’az v zmysle ¢lanku 101 ods. 1.

Okrem toho, normy, ku ktorym nemajua pristup tretie strany (to znamend, neclenovia
prislusnej organizacie, ktora urCuje normy), moézu diskriminovat alebo branit
pristupu tretich stran alebo segmentovych trhov podla ich geografického rozsahu
platnosti. Posudenie, ¢i dohoda obmedzuje stt'az, sa v tom pripade sustredi na tieto
prvky.

Ked’Ze efektivnost’ dohdd o Standardizacii je ¢asto iimerna podielu zainteresovaného
odvetvia na stanovovani a/alebo uplatiiovani noriem, vysoké podiely na trhu, ktoré
maju zmluvné strany na ovplyvnenom(-ych) trhu(-och), nemusia nevyhnutne viest’ k
zaveru, ze norma pravdepodobne vyvola obmedzujuce ucinky na hospodarsku sut’az.
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Standardné podmienky

Tvorba a pouzivanie Standardnych podmienok sa musia posudzovat’ v prisluSnom
ekonomickom kontexte a v suvislosti so situaciou na prisluSnom trhu s cielom
stanovit, ¢i je pravdepodobné, Ze predmetné Standardné podmienky vyvolaji
obmedzujice U¢inky na hospodarsku sutaz.

Pravdepodobnost’ toho, ¢i tvorba a pouzivanie Standardnych podmienok moézu mat
obmedzujuce ucinky na hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1 okrem inych
faktorov zdvisi od rozsahu, do akého zmluvné strany mézu aj nadalej volne
pouzivat’ iné podmienky, ked’ predavaji svoj produkt spotrebitel'ovi. Inymi slovami,
je dolezité posudit’, ¢i su Standardné podmienky nezavidzné.

Pokial’ je ucast’ na aktualnej tvorbe Standardnych podmienok neobmedzena (bud’
ucastou v obchodnom zdruzeni alebo priamo) a transparentnd, stanovené Standardné
podmienky nie st zavdzné a su skutocne pristupné pre kazdého, také dohody
spravidla (s vyhradou upozorneni uvedenych v odsekoch 293 a295 — 296)
nevyvolavaju obmedzujuce Gcinky na hospodarsku sutaz.

V pripade, Ze je pouzivanie Standardnych podmienok zavédzné, je potrebné posudit
ich vplyv na kvalitu, rozmanitost' a inovaciu produktov (najmi ak s Standardné
podmienky zavdzné na celom trhu).

Okrem toho, pokial’ by Standardné podmienky (zavdzné alebo nezavédzné) obsahovali
akékol'vek podmienky, ktoré pravdepodobne modzu mat negativny ucinok na
hospodarsku sutaz tykajicu sa cien, zliav, urokov alebo inych ukazovatelov
ovplyvinujucich skutoéna predajnu cenu (aj keby priamo neurcovali cenu), mali by za
nasledok obmedzujuce ucinky na hospodarsku sut'az v zmysle ¢lanku 101 ods. 1.

Skuto¢ne pristupné a nezdvizné Standardné podmienky pre predaj spotrebného
tovaru alebo sluzieb (za predpokladu, Zze nemaji vplyv na cenu) preto spravidla
nemaju ziadny obmedzujici ucinok na hospodarsku sutaz, pretoze nie je
pravdepodobné, ze mozu viest k akémukol'vek negativhemu ucinku na kvalitu,
rozmanitost’ alebo inovaciu produktov. Existuju vSak dve vSeobecné vynimky, ktoré
by si vyzadovali dokladnejSie posudenie.

Po prvé, Standardné podmienky predaja spotrebného tovaru alebo sluzieb, v pripade,
ze sa v Standardnych podmienkach definuje rozsah produktu, ktory sa predava
zékaznikovi, a preto ma riziko obmedzenia vyberu produktov vacsi vyznam, by
mohli vyvolat’ obmedzujice u€inky na hospodarsku sitaz v zmysle ¢lanku 101 ods.
1. Mohlo by k tomu dojst v pripade, ked rozsiahle pouzivanie Standardnych
podmienok de facto vedie k obmedzeniu inovécii a rozmanitosti produktov. MoZe to
napriklad vzniknat, ked’ Standardné podmienky v poistnych zmluvach obmedzuju
prakticky vyber klienta, pokial’ ide o klacové prvky zmluvy, ako st napriklad
poistené¢ Standardné rizikd. Aj ked pouzivanie Standardnych podmienok nie je
povinné, mohli by oslabit’” motivaciu konkurentov, aby medzi sebou sutazili v
diverzifikacii produktov.

Po druhé, aj ked’ sa v Standardnych podmienkach nedefinuje skuto¢ny rozsah
kone¢ného produktu, mohli by byt rozhodujucou sticastou transakcie so zékaznikom
z inych doévodov a vyvolat’ tak tie ist¢ obavy, ako sa uvddza v predchadzajucom
odseku. Ako priklad by mohlo sluzit nakupovanie cez internet, kde je dovera
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zdkaznika nevyhnutnd (napriklad dovera v pouzivanie bezpecnych platobnych
systémov, nalezity opis produktov, jasné a transparentné¢ pravidlad tvorby cien,
pruznost’ politiky pokial’ ide o moznost’ vratenia tovaru atd’.). Ked'ze pre zdkaznikov
je tazké jasne posudit’ vsetky tieto prvky, inklinuji k uprednostiiovaniu rozsirenych
postupov. Standardné podmienky, pokial’ ide o tieto prvky, by sa preto mohli rychlo
roz§irit' v ramci odvetvia a stat’ sa de facto normou, pretoze ¢im viac zékaznikov
nakupuje podla tychto Standardnych podmienok, tym viac im budi doverovat a
potom ich aj pouZzivat dalSi zakaznici. V doésledku toho by tieto podmienky
pouzivalo Coraz viac spoloc¢nosti a stlad s nimi by sa pre predaj na trhu mohol stat’
nevyhnutnym. Aj keby tieto Standardné podmienky neboli zavdzné, stali by sa de
facto normou, ktorej ucinky st vel'mi podobné zavdznej norme a preto by ich bolo
potrebné analyzovat.

Cim je vagsi spolo¢ny trhovy podiel konkurentov, ktori uplatiujii $tandardné
podmienky, tym pravdepodobnejsie si obmedzujuce uc¢inky na hospodarsku sut'az vo
forme obmedzenia rozmanitosti produktov.

Postidenie podla ¢lanku 101 ods. 3
ZvySenie efektivnosti
Dohody o Standardizacii

Dohody o $tandardizacii mozu priniest’ znaéné zvysSenie efektivnosti. Normy platné
v celej EU mozu ulah¢it’ integraciu trhu a umoznit’ spoloénostiam, aby uvadzali na
trh svoj tovar a sluzby vo vSetkych clenskych statoch, o vedie k va¢Siemu vyberu
pre spotrebitelov ak zniZzovaniu cien. Normy, ktorymi sa vytvara vzdjomna
technologicka funkénost’, ¢asto podporuju hospodarsku sut'az v samotnej veci medzi
technologiami réznych spolo¢nosti a pomahaju predchadzat’ viazanosti na jedného
konkrétneho dodéavatela. Normy moézu navySe znizit' transakéné néklady pre
predavajicich a kupujticich. Napriklad normy, ktoré sa tykaju kvalitativnych,
bezpecnostnych a ekologickych aspektov produktu, okrem toho ulahcuju
spotrebitel'sky vyber a mozu viest’ k vyssej kvalite produktov. Normy tiez zohravaju
dolezitu ulohu v pripade inovacie. Mo6zu skratit’ ¢as potrebny na uvedenie novej
technoldgie na trh aulahCit’ inovéaciu tym, Ze umoZznia spolo¢nostiam stavat’ na
dohodnutych rieSeniach.

Na zhmotnenie tohto zvySenia efektivnosti v pripade dohod o Standardizacii musia
byt informécie nevyhnutné na uplatnenie normy skutocne dostupné tym, ktori chcu
vstupit’ na trh, a do stanovovania normy sa musi transparentnym spdsobom zapojit’
vyznamna Cast odvetvia. Pravidld organizicii, ktoré stanovuju normy, by mali
obsahovat’ dostatocné zaruky s cielom zabranit' tomu, aby sa proces stanovovania
normy priklonil v prospech jedného alebo niekol’kych t€astnikov. Dosah na inovécie
sa musi analyzovat’ z pripadu na pripad. Napriklad normy, v dosledku ktorych sa
vytvara zlucitelnost’ medzi roznymi technologickymi platformami na horizontalnej
urovni, sa vSak povazuji za normy, ktoré pravdepodobne prinesu zvysSenie
efektivnosti.

Standardné podmienky

Pouzitie Standardnych podmienok moéze znamenat’ ekonomické vyhody, napriklad
ulah¢it’ zakaznikom porovnavanie ponukanych podmienok a tym im umoznit
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prechod od jednej spolo¢nosti k druhej. Standardné podmienky by tieZ mohli viest' k
zvyseniu efektivnosti vo forme uspor transakénych nakladov a v ur€itych odvetviach
(najmé ak maju zmluvy zlozita pravnu Strukturu) ul'ahcit’ vstup.

Nevyhnutnost

Obmedzenia, ktoré presahujii rdmec toho, €o je potrebné na dosiahnutie zvySenia
efektivnosti, ktoré prindsa dohoda o Standardizacii alebo Standardné podmienky,

rrrrrr

Dohody o Standardizacii

Pri posudzovani kazdej dohody o Standardizacii sa na jednej strane musi brat' do
uvahy povaha normy a jej pravdepodobny G¢inok na dotknuté trhy, a na druhej strane
rozsah obmedzeni, ktoré mozno presahuju ramec ciela, ktorym je dosiahnutie
zvysenej efektivnosti.

Dohody o Standardizacii, ktoré davaji istym orgdnom vylucné pravo na testovanie
suladu s normou alebo ukladaji obmedzenia tykajice sa oznaCovania zhody s
normami, pokial' nie su nariadené regulacnymi ustanoveniami, presahujii ramec
ciela, ktorym je dosiahnutie zvySenej efektivnosti, a nemusia byt nevyhnutné na
dosiahnutie tychto cielov.

Normy vo svojej povahe nebudu (a nemali by) obsahovat’ vSetky mozné Specifikécie
alebo technoldégie. V pripadoch, kde by existencia len jedného technologického
rieSenia bola prinosom pre spotrebitelov alebo pre ekonomiku ako celok, sa tato
norma musi stanovit’ nediskriminacne. Predpoklada sa, Ze technologicky neutralne
normy prinesi vicSie zvySenie efektivnosti. V kazdom pripade musi byt
uprednostnenie jednej normy pred druhou opodstatnené.

Vsetci konkurenti na trhu(-och) ovplyvneni normou by mali mat’ moznost’ zapojit’ sa
do stanovovania normy. Ugast’ na stanovovani noriem by preto mala byt otvorena
pre vsetkych, pokial zmluvné strany nepreukdzu vyznamnu neefektivnost’ tejto
ucasti alebo pokial' tu nie je predpoklad uznavanych postupov pre kolektivne
zastupovanie zaujmov.

Vo vécsine pripadov by dohody o Standardizdcii nemali obsahovat viac, ako je
potrebné na zabezpecCenie ich zdmerov, ¢i je to technickd kompatibilita, alebo ista
uroven kvality.

Dohody o Standardizacii, na zéklade ktorych sa norma stava pre odvetvie zdvdznou a
povinnou, v zasade nie su nevyhnutné.

Standardné podmienky

Vo vSeobecnosti nie je opodstatnené, aby sa Standardné podmienky stali zavdznymi a
povinnymi pre odvetvie alebo Clenov obchodného zdruzenia, ktoré ich vytvara.
Nevylucuje sa vSak, ze zavdzné Standardné podmienky moézu byt v konkrétnom
pripade nevyhnutné na dosiahnutie zvySenia efektivnosti, ktoré prinasaj.
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Prenos na spotrebitelov
Dohody o Standardizacii

Zvysenie efektivnosti, ktoré sa dosiahne prostrednictvom nevyhnutnych obmedzeni,
sa musi preniest’ na spotrebitel'ov v rozsahu, ktory prevazi obmedzujice ucinky na
hospodarsku sutaz spdsobené dohodou o Standardizacii alebo Standardnymi
podmienkami. Ddlezitou stcastou analyzy pravdepodobného prenosu na
spotrebitel'ov je posudenie, ktoré postupy sa pouziju, aby bolo zarucené, ze zaujmy
pouzivatel'ov noriem st chranené. Pokial’ normy umoziuji vzéjomnt funkénost’ a
sitaz medzi novymi a uz existujucimi produktmi, sluzbami a procesmi a
zabezpecuju viaceré zdroje dodavok, mozno predpokladat, Ze norma prinesie
prospech spotrebitelom.

Standardné podmienky

Riziko obmedzujtcich ucinkov na hospodarsku sttaz a pravdepodobnost’ zvySenia
efektivnosti sa zvySuji zarovenn so zvySujicimi sa podielmi podnikov na trhu a
rozsahom, do akého sa pouzivaju Standardné podmienky. Preto nie je mozné stanovit
akukol'vek vSeobecnu ,bezpecnu zonu“, v ramci ktorej neexistuje riziko
obmedzujucich uclinkov na hospodarsku sutaz alebo ktora by umoznila
predpokladat, ze zvySenie efektivnosti sa prenesie na spotrebitel'ov v rozsahu, ktory
prevazi obmedzujice ucinky na hospodarsku sutaz.

Urcité zvySenie efektivnosti, ktoré prinaSaji Standardné podmienky, ako je napriklad
vyssia porovnatel'nost’ ponuk na trhu, sa vSak nevyhnutne prenesie na spotrebitel'ov.
Pokial’ ide o d’alSie mozné zvySenie efektivnosti, ako su napriklad nizSie transakéné
naklady, musi sa posudit’ podl'a jednotlivych pripadov a v prislusnom ekonomickom
kontexte, ¢i je pravdepodobné, Ze sa prenesie na spotrebitelov.

Nevylucenie hospodarskej sutaze

To, ¢i dohoda o S$tandardizacii poskytuje zmluvnym strandim moznost vylacenia
hospodarskej sut'aze, zavisi od roznych zdrojov sutaze na trhu, od urovne obmedzeni
sut'aze, ktoré¢ dohoda uklada vo vzt'ahu k zmluvnym strandm, a od vplyvu dohody na
tieto obmedzenia sutaze. Aj ked’ su trhové podiely relevantné na ucely tejto analyzy,
vel'kost’ zostavajucich zdrojov aktualnej sut’aze nie je mozné posudzovat’ vylu¢ne na
zaklade trhového podielu s vynimkou pripadov, ked sa norma stava de facto
odvetvovou normou. V naostatok uvedenom pripade mdze dojst k vyluceniu
hospodarskej sitaze, ak sa tretim strandm zabrani v pristupe k tejto norme za
spravodlivych, primeranych a nediskriminujicich podmienok. Standardné
podmienky, ktoré pouziva prevazna Cast’ odvetvia, moézu vytvorit’ de facto odvetvovu
normu a vyvolat’ tak tie isté¢ obavy.

Priklad

Stanovovanie noriem, ktoré konkurenti nemozu splnit’

Priklad 1

Situacia: Organizacia, ktora urCuje normy, stanovuje a uverejituje normy kvality,

ktoré¢ sa v prislusSnom odvetvi vSeobecne vyuzivaju. Na stanovovani normy sa
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zucastiluje vicsina Clenov odvetvia. Pred prijatim normy novy ucastnik vyvinul
produkt, ktory je z hladiska 0zitkovych a funkénych poziadaviek technicky
rovnocennd technoldgii, ktort uznava technicky vybor organizacie stanovujicej
normy. Technické Specifikdcie normy kvality st vSak navrhnuté tak, Ze
neumoziiuja, aby tento alebo iny novy produkt spifial normu.

Analyza: Tato dohoda o Standardizécii pravdepodobne vyvola obmedzujuce ucinky
na hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1 a je nepravdepodobné, ze splni
kritéria ¢lanku 101 ods. 3. Hoci je bezné, ze normy kvality nezahfnaju vsSetky
mozné Specifikdcie, v tomto pripade ¢lenovia organizicie pre tvorbu noriem
stanovili normu tak, Ze produkty ich konkurentov, ktoré su zalozené na inych
technologickych rieSeniach, ju nemdzu splnit, aj keby mali rovnocenné uzitkové
vlastnosti. Preto tato dohoda, ktora nebola zostavena na nediskriminaénom zaklade,
bude obmedzovat’ inovéaciu a rozmanitost’ produktov alebo inovécii a rozmanitosti
produktov zabrani. Je nepravdepodobné, Zze sposob, ako je norma navrhnuta,

povedie k vd¢Siemu zvySeniu efektivnosti, ako keby bola norma neutralna.

Organizacia, ktora stanovuje normy, bez jasnych pravidiel v oblasti prav dusevného
vlastnictva

Priklad 2

Situacia: Pravidla organizacie pre tvorbu noriem X nabadaju jej Clenov, aby
zverejiiovali vSetky svoje prava dusevného vlastnictva (a zatial neudelené¢ PDV),
ktoré st nevyhnutné pre navrhovani normu, ale nevyzaduje od nich, aby to robili.
Pravidld X, pokial' ide o duSevné vlastnictvo, neukladaju jej ¢lenom povinnost
zaviazat’ sa, ze poskytnu licenciu na svoje prava dusevného vlastnictva zahrnuté do
normy.

Analyza: Dohody o Standardizacii, ktoré uzatvorila organizacia X, pravdepodobne
vyvolaji obmedzujice u¢inky na hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1 a je
obmedzujicich ucinkov na hospodarsku sutaz by zmluvné strany dohody o
Standardizacii mali zabezpecit', aby sa v pravidlach o pravach dusevného vlastnictva
vyzadovalo, ze spolo¢nosti vyhldsia pocas procesu stanovovania normy (to
znamena, predtym ako sa norma predbezne schvali), ze maju (alebo st presvedcené,
ze maju) zakladné prava dusevného vlastnictva (a zatial neudelené prava dusevného
vlastnictva), ktoré sa mozu tykat' navrhovanej normy, a Ze tieto spoloc¢nosti
identifikuju, ktoré zékladné prava dusevného vlastnictva (a zatial neudelené prava
dusevného vlastnictva) maju (alebo st presvedcené, Ze maji) eSte predtym, ako sa
norma oficialne uverejni. Hoci sa neuplatiiuje vSeobecnd poziadavka, ze zmluvné
strany dohody o Standardizacii musia vyhlésit’, Ze st ochotné poskytnut’ licenciu na
svoje prislusné prava dusevného vlastnictva na spravodlivom, primeranom a
nediskriminaénom zaklade, nesplnenie tejto poziadavky moédze obmedzit

hospodarsku sut'az v zmysle ¢lanku 101 ods. 1.

Nezéaviznd a transparentna norma, ktora sa vztahuje na vel’ka cast trhu

Priklad 3

Situacia: Niekol'ko vyrobcov spotrebnej elektroniky so znaénymi podielmi na trhu
sa dohodne na vypracovani novej normy pre produkt, ktory bude nasledovat’ po

DVD.
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Analyza: Za predpokladu, Ze a) vyrobcom je ponechanéd volnost’, aby vyrabali iné
nové produkty, ktoré nespiiiaji nova normu, b) udast’ v procese stanovovania
noriem je neobmedzend a transparentnd a c) dohoda o Standardizacii inak
neobmedzuje hospodarsku sutaz, potom nedochadza k porusovaniu ¢lanku 101 ods.
1. Ak sa strany dohodni, Ze budu vyrabat’ len produkty, ktoré spifiaju nova normu,
dohoda by obmedzila technicky rozvoj, znizila inovacie a zabranila by zmluvnym
stranAm v tom, aby predavali rozne produkty, ¢im by viedla k vzniku

obmedzujucich ufinkov na hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1.

Normy v odvetvi poistovnictva

Priklad 4

Situacia: Skupina poistovni sa spojila s cielom dohodnut sa na nezavdznych
normach na montaz urcitych zabezpecCovacich zariadeni (to znamend, prvkov a
zariadeni urcenych na prevenciu a znizenie strat a systémov vytvorenych z takych
prvkov), ktoré v stéasnosti nemaji zavedend harmonizovania normu EU. Tieto
nezavazné normy sa mozu vzt'ahovat’ na jeden alebo na niekolko ¢lenskych Statov.
Poistovatelia upozornili na Specificki potrebu takych noriem prislusné
normalizaéné organy EU a spojili sa s nimi na t¢ely zavedenia harmonizovanej
normy EU s ciefom rie§it tito potrebu. Tieto nezavizné normy stanovené
poistoviiami a) sa schvaluju s cielom riesit Specificki potrebu a pomadhat
poistovatel'om, aby mohli riadit’ riziko a udrziavat’ poistné na nizkej urovni; b) v
ovplyvnenych c¢lenskych Statoch sa o nich diskutuje s vécSinou firiem, ktoré
montuji zabezpecovacie zariadenia, a ich ndzory sa vezmu do tUvahy pred
dokonCenim prac na priprave noriem; c) prislusné zdruzenie poistovni ich
uverejnilo vo vyhradenej Casti na svojej (alebo svojich) internetovej(-ych) stranke(-
ach), takze kazdd montdzna firma alebo ind zucastnend strana k nim ma lahky
pristup, a d) ich platnost’ skonéi, len ¢o sa prijme harmonizovana norma EU.

Analyza: Proces stanovovania tychto noriem je transparentny a umoziuje ucast
zuCastnenych stran. Vysledok je okrem toho l'ahko dostupny za rozumnych a
nediskriminaénych podmienok kazdému, kto chce mat’ k nemu pristup. Za
predpokladu, Ze norma nemd negativne ucinky na trh smerom nadol (napriklad
vyla¢enim ur€itych montdznych firiem prostrednictvom vel'mi Specifickych a
neoddévodnenych poziadaviek na montaze, ktoré¢ urcité montdzne firmy nemozu
splnit’), je nepravdepodobné, ze by mohla mat’ obmedzujtci G€inok na hospodarsku
sutaz. Aj keby vSak normy mali za nasledok obmedzujici uc¢inok na hospodarsku
sut'az, podmienky uvedené v ¢lanku 101 ods. 3 je mozné splnit. Normy by pomohli
poistovatelom urobit analyzu, do akej miery také inStalaéné systémy znizuju
prislusné riziko a zabranuji stratdm, aby mohli znizit' poistné. Boli by tiez, s
vyhradou upozornenia uvedeného vysSie aso zretelom na trh smerom nadol,
uginnejsie pre montazne firmy, pretoze by im umoznili, aby spifiali jeden stibor
noriem pre vsetky poistovne v ovplyvnenych ¢lenskych Statoch, a nemuseli by sa
podrobovat’ testovaniu kazdej poistovne osobitne. Normy by tiez ulahdili
spotrebitel'om prechod od jednej poistovne k druhej. Mohli by byt okrem toho
vyhodné pre malé poistovne, ktoré nemusia mat’ kapacitu na samostatné testy.
Pokial' ide o dalSie podmienky uvedené v ¢lanku 101 ods. 3, je zrejmé, ze
nezavdzné normy nepresahuju rdmec toho, ¢o je potrebné na dosiahnutie
prislusného zvySenia efektivnosti, ze vyhody by sa preniesli na spotrebitel'ov

(niektoré by dokonca boli priamo vyhodné pre spotrebitelov) a obmedzenia by
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nemali za nasledok vylidenie hospodarskej sttaze. Preto tieto normy mozu spliat
kritéria ¢lanku 101 ods. 3 dovtedy, kym sa nezavedii harmonizované normy EU s
ciel'om riesit’ Specifické potreby, ktoré riesia tieto normy.

Environmentalne normy

Priklad 5

Situacia: Takmer vSetci vyrobcovia pracok sa za podpory verejného organu dohodli
na zastaveni vyroby produktov, ktoré nespliaju isté environmentalne kritéria
(napriklad energetickil U¢innost’). Zmluvné strany spolu ovladaja 90 % trhu.
Produkty, ktoré budu takto postupne vyradené z trhu, predstavuji vyznamnu Cast’
celkového predaja. Nahradia ich produkty menej Skodlivé pre Zivotné prostredie, ale
drahsie. Okrem toho dohoda nepriamo obmedzuje produkciu tretich stran (napriklad
elektrarni, dodavatel’'ov suciastok do vyrad’ovanych produktov).

Analyza: Dohoda poskytuje zmluvnym strandm kontrolu nad individuélnou
vyrobou a tyka sa znacnej Casti ich predaja a celkovej produkcie, pricom sucasne
obmedzuje produkciu tretich strdn. Rozmanitost’ produktov, ktord sa ciastocne
sustred’uje na environmentdlne charakteristiky produktu, je obmedzend a narast cien
je pravdepodobny. Dohoda preto pravdepodobne vyvola obmedzujuce ucinky na
hospodarsku stitaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1. Zainteresovanost’ verejného orgénu
je na ucely tohto postdenia nepodstatnd. Novsie, pre zivotné prostredie menej
Skodlivé produkty su vSak technicky vyspelejsie, poskytuju kvalitativnu efektivnost’
vo forme vicSieho poctu pracich programov, ktoré moézu spotrebitelia vyuzivat'.
Okrem toho prinaSaji u€innost’ ndkladov pre kupujucich pracok, ktora vyplyva z
niz8ich prevadzkovych ndkladov vo forme znizenej spotreby vody, elektriny a
pracich prostriedkov. Téato ucinnost’ ndkladov sa realizuje na trhoch, ktoré sa
odlisuju od relevantného trhu dohody. Tieto prinosy sa napriek tomu mézu vziat' do
uvahy, pretoze trhy, na ktorych dochadza k vzniku obmedzujicich ucinkov na
hospodarsku sutaz a k zvyseniu efektivnosti, st prepojené a skupina spotrebitel'ov
ovplyvnenych obmedzenim a zvySenim efektivnosti je v podstate ta istd. ZvySenie
efektivnosti prevazi obmedzujuce G¢inky na hospodarsku sutaz vo forme zvysenych
nakladov. Iné alternativy dohody sa ukazuju ako menej ist¢ a menej nakladovo
efektivne pri poskytnuti tych istych cistych vyhod. Zmluvné strany maju
ekonomicky k dispozicii rozne technické prostriedky, aby mohli vyrébat’ pracky,
ktoré su v sulade s dohodnutymi environmentalnymi charakteristikami, a sitaz bude

rrrrrr

3 su preto splnené.

Vladou podporovana standardizécia

Priklad 6

Situacia: Ako odpoved’ na zistenia vyskumu odporacaného obsahu tuku v urcitych
spracovanych potravinach, ktory uskuto¢nila vladou financovana vyskumna skupina
v jednom c¢lenskom S§tate, sa niekol’ko vel’kych vyrobcov spracovanych potravin v
tom istom ¢lenskom S$tate dohodlo prostrednictvom formalnych diskusii na Grovni
odvetvového obchodného zdruzenia, Ze stanovia odporicany obsah tuku v
produktoch. Zmluvné strany spolo¢ne predstavuju 70 % predaja produktov v ramci
tohto clenského Statu. Iniciativu zmluvnych stran podpori narodna reklamna
kampan financovana vyskumnou skupinou, ktord upozornila na nebezpecenstva

vysokého obsahu tuku v spracovanych potravinach.
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321.

322.

Analyza: Aj ked’ st mnozstva tuku odporacané, a preto su dobrovolné, v désledku
Sirokej publicity vyplyvajucej z narodnej reklamnej kampane je pravdepodobné, ze
odporti¢any obsah tuku zavedu vsetci vyrobcovia spracovanych potravin v danom
¢lenskom State. Preto sa pravdepodobne stane de facto maximalnym obsahom tuku
v spracovanych potravinach. Spotrebitel'sky vyber na trhu produktov by sa preto
mohol obmedzit. Zmluvné strany vSak budi moct’ sut'azit’ so zretel'om na niekol’ko
d’al$ich charakteristik produktov, ako je napriklad cena, velkost’ produktu, kvalita,
chut’, obsah inych vyzivnych latok a soli, vyvazenost’ prisad a oznacovanie. Okrem
toho, hospodarska sutaz ohladne obsahu tuku v ponuke produktov sa moze

L4

obsahom tuku. Preto je nepravdepodobné, ze dohoda vyvold obmedzujuce Uc€inky

na hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1.

Nezavidzné a otvorené Standardné podmienky pouzivané v pripade zmlav s
koncovymi uzivatel'mi

Priklad 7

Situacia: Obchodné zdruzenie distributorov elektrickej energie vytvori nezavdzné
Standardné podmienky pre dodavku elektriny koncovym uZivatelom (,,Standardné
podmienky predaja elektrickej energie). Vytvorenie Standardnych podmienok sa
uskutoénilo transparentne a nediskriminagne. Standardné podmienky sa vzt'ahujii na
také otdzky, ako je Specifikdcia odberné¢ho miesta, umiestnenie miesta pripojenia a
pripojné napdtie, ustanovenia o spolahlivosti sluzby, ako aj postup pre
vyrovnavanie uc¢tov medzi zmluvnymi stranami (¢o sa stane napriklad, ak zakaznik
neumozni dodévatelovi odpoéet meracich zariadeni). Standardné podmienky sa
nevztahuji na ziadne otazky, ktoré suvisia s cenami, to znamend, neobsahuju
ziadne odporucané ceny ani iné ustanovenia tykajiice sa ceny. Kazda spolo¢nost’
posobiaca v rdmci daného odvetvia modze volne pouzivat tieto Standardné
podmienky tak, ako to povazuje za vhodné. Priblizne 80 % zmluv uzatvorenych s
koncovymi uzivateImi na prislusSnom trhu vychddza z tychto Standardnych
podmienok.

Analyza: Je nepravdepodobné, ze tieto Standardné podmienky moézu vyvolat
obmedzujtce u¢inky na hospodarsku sit'az v zmysle ¢lanku 101 ods. 1. Aj keby sa
dokonca stali odvetvovym postupom, je zrejmé, ze nemaju ziadny znacny negativny

vplyv na ceny, kvalitu alebo rozmanitost’ produktov.

Standardné podmienky pouzivané v pripade zmliv medzi spolo¢nost’ami

Priklad &

Situacia: Stavebné spolo¢nosti v urcitom ¢lenskom State sa spojili, aby vytvorili
nezavizné a otvorené Standardné podmienky urené na pouzitie dodavatel'om, ked’
predkladaju klientovi cenovu ponuku na stavebné prace. Ich sucastou je aj formular
cenovej ponuky spolu s podmienkami vhodnymi pre budovanie alebo vystavbu.
Dokumenty spoloc¢ne tvoria stavebni zmluvu. Zmluvné dolozky sa vztahuji na takeé
zalezitosti, ako je vypracovanie zmluvy, v§eobecné povinnosti dodavatel’a a klienta
a platobné podmienky, ktoré nestivisia s cenami (napriklad ustanovenie, v ktorom sa
uvadza pravo dodavatela avizovat zastavenie prace v pripade nezaplatenia),
poistenie, trvanie, odovzdanie a nedostatky, obmedzenie zodpovednosti, ukoncenie

atd. Na rozdiel od prikladu 7, tieto Standardné podmienky by sa ¢asto pouzivali
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medzi spolo¢nostami (jedna je aktivna smerom nahor a jedna smerom nadol).

Analyza: Je nepravdepodobné, ze by tieto Standardné podmienky mohli mat
obmedzujtice ucinky na hospodarsku sutaz v zmysle ¢lanku 101 ods. 1. Zvycajne
by nemalo dochadzat’ k vyznamnému obmedzeniu vyberu koncovych produktov pre
spotrebitel’a, to znamena stavebnych prac. Iné obmedzujice uc¢inky na hospodarsku
sutaz zjavne nie su pravdepodobné. Navyse, niekol'ko doloziek uvedenych v
predchadzajiicom texte (odovzdavanie a nedostatky, ukoncenie, atd’.), byva Casto
upravenych zakonom).

Standardné podmienky, ktoré umoziujii porovnavanie produktov roéznych
spolocnosti

Priklad 9

Situacia: Narodné zdruzenie pre odvetvie poistovnictva distribuuje nezavdzné
Standardné poistné podmienky urcené pre zmluvy na poistenie domécnosti. V tychto
podmienkach sa neuvadzaju Ziadne tidaje o limite poistenia rizika, vyske poistného
alebo priplatkoch, ktoré maju platit’ poistenci. Napriek tomu, Ze vac¢Sina poistovni
pouziva Standardné poistné podmienky, vSetky ich zmluvy neobsahuju rovnaké
podmienky, pretoze podmienky su prisposobené individualnym potrebam kazdého
klienta, a preto tu de facto neexistuje Standardizacia poistnych produktov
ponukanych spotrebitelom. Standardné poistné podmienky umoziiuju spotrebitel'om
a spotrebitel'skym organizacidm porovnavat’ poistné zmluvy, ktoré pontkaji rézne
poistovne. Do procesu stanovovania Standardnych poistnych podmienok je
zapojené spotrebitel'ské zdruZenie. St tiez k dispozicii pre potreby novych
ucastnikov na nediskrimina¢nom zaklade.

Analyza: Tieto Standardné poistné podmienky sa skor tykaju zlozenia konecného
poistného produktu. Akékol'vek obmedzenie rozmanitosti produktov v ddsledku
toho, ze poistovne pouzivaju také Standardné poistné podmienky, pravdepodobne
prevazi zvysenie efektivnosti, ako je napriklad umoznenie porovnavania produktov
pontkanych poistoviiami zo strany spotrebitelov. Tieto porovnania zasa ulahcuju
prechod do inej poistovne a posiliiujii tak hospodarsku sutaz. Skutocnost’, Ze v
procese sa zucastnilo spotrebitel'ské zdruzenie, by mohla zvysit' pravdepodobnost’
prenosu zvySenia efektivnosti na spotrebitelov. Je pravdepodobné, Ze Standardné
poistné podmienky tiez znizia transakéné naklady a poistovniam sa umozni vstup
na rézne geografické trhy a/alebo trhy produktov. Okrem toho je zrejmé, Ze
obmedzenia nepresahuji ramec toho, ¢o je potrebné na dosiahnutie stanoveného
zvySenia efektivnosti, a hospodarska sutaz by nebola vylucend. Nasledkom toho je
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