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Abstract: The aim of this article is to show the current state of assessment of vertical agreements between
businesses by the competition authorities in the EU. We would like to propose a new perspective, which would
make the issue more transparency. The result should be to increase efficiency and improve the business
environment. We will try the submitted comments analytically to justify using the concept of Nash equilibrium.
The main benchmark will be the total social welfare, i.e. the sum of consumer surplus and surplus of
companies. In other words, the output efficiency of each scenario will be asses by minimizing of the
deadweight loss. For minimizing of the deadweight loss we use standard mathematical methods. Next, we
would like to present some practical problems that rise in the cases of vertical restraints. For example, such
problem is internet sale. The main result of this paper is that assessment of vertical restraints should be different
in comparison with horizontal restraints. Vertical restraints can improve efficiency more probably than
horizontal restraints.
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1. Uvod

Podl'a pravidiel hospodarskej sutaze v EU, su zakazané dohody medzi podnikmi, ktorych cielom
alebo néasledkom je obmedzenie hospodarskej sut'aze. Tieto pravidla sa vztahuju na horizontélne, ako
aj vertikdlne dohody medzi podnikmi. Tento pristup vyplyva z toho, Ze z ekonomickej tedrie je
zname, ze zdravd hospodarska sutaz, resp. konkurencia medzi podnikmi vedie k efektivnejSej
alokécii zdrojov, krastu produkénej efektivnosti, atym aj k pozitivnym vysledkom pre celu
spolo¢nost’. Spotrebitelia vd’aka tomu ziskavaju kvalitnejSie produkty za nizsie ceny, ako by tomu
bolo pri neexistujicom konkurenénom boji. V tomto texte sa budeme bliZzSie venovat prave
vertikalnym dohodam obmedzujucim hospodarsku stt’az a tomu, ako k ich posudzovaniu z hl'adiska
hospodarskej sut’aze pristupuje Eurdpska komisia.

Je vSak potrebné poznamenat’, Ze vertikalne dohody st pomerne kontroverznou oblastou sut'aznej
politiky. Ich vnimanie jednotlivymi sit'aznymi autoritami na celom svete sa stale vyvija. Akékol'vek
zéavery tohto dokumentu nemozno preto chapat ako definitivne a vSeobecne platné. V konecnom
dosledku bude stale potrebné vziat’ do ivahy konkrétne okolnosti daného pripadu.

Zaroven je potrebné uviest’, Ze v texte sa zameriame na hodnotenie vertikalnych dohod v stilade so
vSeobecnymi tendenciami vyvoja sutaznej politiky. To znamend, Ze budeme podporovat
presadzovanie tzv. viac ekonomického pristupu (a more economics approach), resp. pristupu
zalozeného skor na posudzovani dopadov jednotlivych praktik nez na posudzovani samotnej formy
tychto praktik (a more effects based approach). To znamena, ze pri posudzovani konkrétneho pripadu
sa bude v hlavnej miere prihliadat’ na celkovy dopad na stitaz a na spotrebitel’a. VSeobecne plati, ze
po formalnej stranke podobné praktiky mozu viest’ k rozdielnym dopadom na stit'az a na spotrebitel’a,
a teda aj z pohl'adu sutaznej autority by mali byt takéto pripady posudzované rozdielne. Aj tento
ekonomicky pristup vSak so sebou prinasa urCité nevyhody. To znamena, Ze v texte poukaZeme aj na
slabsie stranky tohto pristupu v porovnani s tzv. formalnym pristupom.
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2. Principiadlne rozdiely medzi vertikalnymi a horizontalnymi dohodami

Pokial’ ide o sucasnu aplikaciu pravnych predpisov v oblasti ochrany hospodarskej sttaze, tak od
01.05.2004 je v SR ucinné Nariadenie Rady (ES) ¢. 1/2003 zo 16. decembra 2002 o vykondvani
pravidiel hospodarskej sutaze ustanovenych v ¢lankoch 101 a 102 Zmluvyl (d’alej len ,,Nariadenie
1/2003%), ktoré stanovuje postup pri aplikacii ¢l. 101 a 102 Zmluvy (v minulosti ¢l. 81 a 82 Zmluvy
0 fungovani Eurépskej tnie)2. Podl’a ¢l. 3 ods. 1 Nariadenia 1/2003 ak organy hospodarskej stt'aze
Clenskych S$tatov alebo vnutrostatne sudy uplatiiujii vnuatrostatne sutazné pravo na dohody,
rozhodnutia zdruzeni podnikov alebo zosuladené postupy v zmysle ¢lanku 101 ods. 1 Zmluvy, ktoré
mozu ovplyvnit’ obchod medzi ¢lenskymi Statmi v zmysle uvedeného ustanovenia, uplatnia aj ¢lanok
101 Zmluvy na také dohody, rozhodnutia alebo zosuladené postupy.

Podstatou uvedenych pravnych predpisov je konstatovanie, ze vSetky dohody medzi
podnikatel'mi, rozhodnutia zdruZeni podnikatel'ov a zostladené postupy, ktoré mézu ovplyvnit
obchod medzi ¢lenskymi Statmi a ktoré maju za ciel’ alebo nasledok vylu¢ovanie, obmedzovanie
alebo skresl'ovanie hospodérskej sutaze v ramci vnatorného trhu, st zakazané. Rovnako
Vv slovenskom zakone o ochrane hospodarskej sut'aze sa uvadza, ze dohoda a zosuladeny postup
podnikatel'ov, ako aj rozhodnutie zdruZenia podnikatel'ov, ktoré maju za ciel’ alebo m6ézu mat’ za
nasledok obmedzovanie sut'aze (d’alej len "dohoda obmedzujica sutaz"), si zakazané.3

Ako sme spominali vysSie, zdrava hospodarska sut’az, resp. konkurencia medzi podnikmi vedie
k efektivnejsej alokacii zdrojov, k rastu produkénej efektivnosti a tym aj k pozitivnym vysledkom
pre celu spolo¢nost’. Spotrebitelia vdaka tomu ziskavaju kvalitnejSie produkty za niZSie ceny, ako by
tomu bolo pri neexistujicom konkurenénom boji. Zaroven je zname, ze jednym z najzavaznejSich
poruSeni pravidiel hospodérskej sitaze st dohody obmedzujice tito efektivnu sutaz. Motivacia
firiem uzatvarat’ takéto dohody je intuitivne jasnd. Obmedzenim sitaZze medzi nimi si zabezpecia
vysSie zisky na ukor svojich zakaznikov, ktori st v takomto pripade nuteni zaplatit’ za poZadovany
tovar vysSiu cenu, ako by tomu bolo v pripade efektivnej sit’aze.

Téato uvaha je zrejmd, ale len v pripade horizontdlneho vztahu medzi firmami. Horizontalny
vztah medzi firmami znamen4, Ze tieto firmy pdsobia na rovnakom stupni dodéavatel'ského retazca,
alebo inymi slovami na rovnakom relevantnom trhu. Tuto Gvahu mdZeme analyticky podporit’
jednoduchym modelom s firmami, ktoré si navzajom konkuruju v tzv. Cournotovom modeli.

2.1 Problém dvojitej marze

Pre jednoduchost’ a bez uyjmy na vSeobecnosti predpokladajme, Ze na trhu st aktivne len dve firmy.
Mame teda dve firmy, ktoré sa snazia maximalizovat’ zisk. Predpokladajme, Ze trhovy dopyt po ich
vyrobkoch je dany vztahom:
P(Q =a-b.Q oy
kde aab su kladné konstanty a Q je celkové mnozstvo tovaru, ktoré tieto dve firmy spoloc¢ne
dodavaju na trh. Plati teda, Ze

Q=4q;+q,. )
Ak do rovnice (1) dosadime rovnicu (2), dostavame
P(Q) =a—b.(q1 +qz). ®)

Z toho, Ze trhova cena je funkciou len suctu mnoZstiev, ktoré na trh doddvaju jednotlivi hraci,
pricom vdbec nezavisi, ktory z nich dodava aké mnozstvo, plynie implicitne d’al$i z vel'mi dolezitych

! Zmluva o fungovani EU (ZFEU)

? Lisabonskou Zmluvou doslo s G&innostou od 01.12.2009 k zmene &islovania &lankov 81 a 82 a ndzvu Zmluvy
0 zalozeni Eurdpskeho spolocenstva (d’alej len ,,ZES* alebo ,,Zmluvy*) z povodného ¢lanku 81 a 82 Zmluvy o zaloZeni
Eurdpskeho spoloGenstva na &lanok 101 a 102 Zmluvy o fungovani Eurdpskej Unie. Znenie ¢lankov viak ostiva
v nezmenenej podobe. V texte pouZivame oznaéenie ¢lanok 81 aj 101 — ide vSak o totozny ¢lanok Zmluvy upravujici
dohody obmedzujtce sutaz.

¥ Zakon &. 136/2001 Z. z. o ochrane hospodarskej sitaze, $ 4, odsek 1.
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predpokladov, a to predpoklad 0 homogénnosti produktu. To znamena, Ze spotrebitelia nerozlisuju
medzi produktom firmy 1 a produktom firmy 2. Vnimaju len celkové mnozstvo, ktoré ticto dve firmy
na trh dodali a na zéklade tohto spolocného mnozstva sa na trhu vytvori trhova cena.
Predpokladajme d’alej, znova bez ujmy na vSeobecnosti, ze obe firmy maju rovnaké hranicné
naklady, povedzme vo vyske ¢ a nulové fixné naklady. Funkcia zisku pre i-tu firmu (i, j = 1, 2; i #))
je potom
= (P(Q —9)g; = (a—b.(q; + q;) — ¢)q; (4)
N4jdime teraz nutnti podmienku prvého radu pre maximalizaciu tejto funkcie zisku vzhl'adom na
produkované mnozstvo. Treba mat’ na zreteli, ze funkcia ;(q;, ;) je v premennej q; kvadraticka so
zépornym znamienkom parametra, ateda nutnd podmienka bude automaticky aj postacujicou
podmienkou pre maximum funkcie. Podmienka teda vyzera nasledovne
mTia(—:ii'ch)za—Zb.qi—b.qj—czo ,j=1,2i#]j (5)
a odtial’ dostdvame vyraz pre optimalne mnozstvo, ktoré by mala firma i dodat’ na trh ako funkciu

mnozstva, ktoré na trh dodava firma j:
* a-b.qj—c - -
qi(qj)=2—b] 1']=112;1¢] (6)
Tuto funkciu nazyvame tzv. reakénou funkciou firmy i, pretoze urcuje firme i, aké mnozstvo ma
dodat’ na trh, ak chce maximalizovat’ svoj zisk a poznd mnozstvo, ktoré na trh doda jej konkurent,
teda firma j. Analogicky, podobny vzt'ah plati aj pre firmu j. Ked’ teda do rovnice (6) dosadime

optimalne mnozZstvo firmy j, méZeme odvodit’ optimalne mnozstva, ktoré na trh dodavaju firmy 1 a 2.
a-b.qj—c

wf *\ a—b.q]’-"—c _a—b—7pt——c a q_;* _c
qi(qi) - 2p ED ~ 4b T 4 4b (7)
qi =—— i=12 (8)

3b
Za normalnych podmienok, ked’ si firmy 1 a 2 konkuruju a obe sa snaZzia maximalizovat’ zisk,

dostane sa v tomto modeli na trh nasledujiice mnozstvo vyrobkov:

QS=C11+C12=2-% ©))
Nésledne trhova cena, ktora sa na trhu vytvori, je:
S — o __at2c
B =a—bQ = . (10)
a kazda z firiem dosahuje zisk vo vyske
a—C a—cC
Zisk celého odvetvia je nasledne
m° = 2%? (12)

Predpokladajme teraz, Ze firmy by na trhu uzavreli kartel, teda horizontalnu dohodu a pokusili by
sa maximalizovat’ nie individualne kazda svoj zisk, ale spolo¢ne zisk celého odvetvia. V takomto
pripade moZeme zisk celého odvetvia zapisat’ v tvare

= (a—bQ—-c)Q (13)
a prislusna podmienka prvého radu vyzera nasledovne
k
aﬂa—éQ)za—ZbQ—c=0 (14)
Optimélne mnozstvo produktov, ktoré sa v takomto pripade dostane na trh je
k a—cC
Nasledne rovnovazna cena a zisk odvetvia v takejto situacii su dané vztahmi
pk — 2¥¢ kK = 3¢ a=c (16)
2 2 " 2b

Ak teda porovname vystupy odvetvia dosiahnuté v pripade, ze si firmy konkuruja, a v pripade,
ked’ maji medzi sebou uzavreti horizontalnu dohodu (v tomto pripade ide o dohodu 0 mnozstve
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dodavanom na trh), mdézeme vidiet' nasledujice zavery. Kvoéli jednoduchSiemu porovnavaniu
vyrazov, sme niektoré z nich este vhodne upravili.

QP =2"7>=0Q (17)
ps = 22 L 3¥C _ pk (18)
32 2 2
™ = (a;? _“‘;;) = ik (19)
2

Z uvedeného vyplyva, ze pri horizontalnej dohode medzi konkurentmi sa na trh dostava mensie
mnozstvo produkcie, ako by tomu bolo, keby si firmy efektivne konkurovali (17), nasledkom toho sa
na trhu vytvori vyssia cena (18) a v konecnom dosledku je kartelizované odvetvie ziskovejsie (19). Je
vSak potrebné poznamenat, Ze uvedené tvrdenia neplatia vSeobecne pre akékol'vek typy
horizontalnych dohdd. Aj v judikatire EU sa na takéto vynimky mysli a existuje viacero nariadent,
ktoré isté typy dohdd vynimaji spod zakazu. Ide napriklad o nariadenia Komisie vztahujice sa na
niektoré dohody o $pecializacii4, 0 vyskume a vyvojib, alebo o transfere technologii6. V tychto
pripadoch sa predpokladd, Ze cielom dohdod nie je vylicenie, obmedzenie alebo naruSenie
hospodarskej stitaze, a teda, ze nejde o tzv. cielové dohody.

Uvedenym sme len cheeli poukazat’ na mozno zrejmy fakt, Ze v pripade horizontalnych vztahov
medzi firmami existuje silnd motivacia uzatvarat’ medzi sebou cielové dohody, ktoré v konecnom
dosledku vedt k vy$sim ziskom celého odvetvia. Uvedené vyplyva najméd ztoho, Ze pri
horizontalnych vztahoch su vyrobky jednotlivych konkurentov v substitu¢nom vzt'ahu. To znamena,
ze firme vyhovuje, ak jej konkurent znizi objem produkcie dodavanej na trh, zvysi cenu svojich
vyrobkov, pripadne znizi ich kvalitu. Z pohl'adu spotrebitel'a ide o negativny jav, pretoze ma
k dispozicii menej vyrobkov za vysSie ceny, pripadne vyrobky niz$ej kvality. Z pohl'adu konkurenta
takejto firmy vSak ide o pozitivny krok, pretoZe takéto konanie ho zvyhodiiuje na trhu.

Téato jednoducha tivaha ovplyviiovala v minulosti nazeranie na dohody ako také, a teda aj dohody
vertikalne. Vertikalny vztah znamend, ze jeden podnikatel’ je dodévatel'om druhého podnikatela,
resp. ekvivalentne, Ze jeden podnik je odberatelom druhého podnikatela. Trh, na ktorom pdsobi
dodavatel’, budeme nazyvat trhom vys$Sej Grovne (upstream market) atrh, na ktorom poOsobi
odberatel’, budeme nazyvat’ trhom nizSej urovne (dowstream market). Pri vertikalnych vztahoch je
vSak zakladnd motivécia firiem opacna v porovnani s horizontalnymi vztahmi. Aj v tomto pripade
modzeme jednoduchym modelom porovnat’ dve situacie. V jednej buda firmy z dvoch rdéznych Grovni
distribucného ret'azca maximalizovat’ kazda svoj vlastny zisk a tato situaciu porovname s pripadom,
kedy firmy maximalizuju ich spolo¢ny zisk.

Predpokladajme najprv, Ze mame jednu firmu na trhu vyssej rovne (napr. vyrobca) a jednu firmu
na trhu nizSej urovne (maloobchodnik), ktorad odobera tovar priamo od vyrobcu a preddva ho
kone¢nym spotrebitel'om. Trhovy dopyt kone¢nych spotrebitel'ov nech je znova dany funkciou

P(Q =a-b.Q (20)

* Nariadenie Komisie (EU) &. 1218/2010 o uplatiiovani ¢lanku 101 ods. 3 Zmluvy o fungovani Eurépskej tinie na niektoré
kategorie dohdd o $pecializacii. Dostupné na:

http://www.antimon.gov.sk/data/files/104_nariadenie-komisie-eu-c-1218 2010-zo-14-decembra-2010-0-uplatnovani-cl
anku-101-ods-3-zmluvy-o-fungovani-europskej-unie-na-niektore-kategorie-dohod-o-specializacii.pdf

® Nariadenie Komisie (EU) & 1217/2010 o uplatiiovani ¢lanku 101 ods. 3 Zmluvy o fungovani Eurépskej unie na niektoré
kategorie dohdd o vyskume a vyvoji. Dostupné na:
http://www.antimon.gov.sk/data/files/103_nariadenie-komisie-eu-c-1217 2010-zo-14-decembra-2010-0-uplatnovani-cl
anku-101-ods-3-zmluvy-o-fungovani-europskej-unie-na-niektore-kategorie-dohod-o-vyskume-a-vyvoji.pdf

® Nariadenie Komisie (ES) &. 772/2004 o uplatiiovani ¢lanku 81 ods. 3 zmluvy na kategérie dohdd o transfere technologii.
Dostupné na:
http://www.antimon.gov.sk/data/files/179_nariadenie-komisie-es-c-772_2004-zo-7-aprila-2004-0-uplatnovani-clanku-8
1-o0ds-3-zmluvy-na-kategorie-dohod-o-transfere-technologii.pdf
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Dalej predpokladajme, Ze jedinym nakladom maloobchodnika je nakupna (velkoobchodna) cena,
za ktoru nakupuje produkt od vyrobcu a ozna¢me tito cenu pismenom c. To znamena, ze priemerné,
ako aj hrani¢né naklady maloobchodnika st ¢. Bez ujmy na vSeobecnosti budeme predpokladat’, ze
naklady vyrobcu su nulové. Zisk maloobchodnika m6zeme zapisat’ ako

mt = (P(Q) —P")Q = (a—bQ - PV)Q, (21)
kde PW je cena, ktoru stanovi vyrobca, a teda pre maloobchodnika predstavuje hrani¢né naklady.
V zavislosti od tejto ceny sa maloobchodnik rozhoduje, kol'’ko vyrobkov nakupi, aby maximalizoval
svoj zisk. Podmienka prvého radu teda vyzera nasledovne
R
e =a—2bQ-P¥ =0 (22)
a odtial’ dostavame reakénu funkciu pre maloobchodnika v zavislosti od vyrobcom stanovenej

vel'’koobchodnej ceny
* a—PW
QW) = (23)
Na zaklade tejto reakcnej funkcie aj vyrobca vie, aké mnozstvo vyrobkov od neho
maloobchodnik odoberie v zévislosti od ceny, ktori mu za svoje vyrobky stanovi. M6Zeme teda
zapisat’ funkciu zisku vyrobcu:

_pW
W = pWQ = pW T (24)

Nésledne nutnd podmienka prvého radu vyzera
oW (PW) _ a—2PW

W a0 (25)
odkial’ dostavame optimalnu hodnotu vel’koobchodnej ceny
pW' =2 (26)

2
Ked teraz tuto hodnotu dosadime do vyrazu (23), dostdvame, Zze maloobchodnik si pri tejto

velkoobchodnej cene objednd a na trh sa dostane nasledujuce mnozstvo produkcie

Q =420
4b
Vyuzitim vyrazov (20), (21) a (24) dostavame tieto vystupy modelu
% 3a
Pr == (28)
2
== (29)
w_2a
IR o0
L (31)

16b  8b  16b
Predpokladajme teraz, Ze tieto dve firmy uzavreli medzi sebou vertikalnu dohodu, ktorej ciel'om

je maximalizacia ich spolocného zisku. To znamenad, Ze vySku velkoobchodnej ceny nemusime brat’
do uvahy, pretoze t4 je ndkladom jednej firmy, ale ziskom druhej, na ich spolo¢nom zisku to ni¢
nemeni. Funkcia spolo¢ného zisku, jeho maximalizacia a vysledne optimalne hodnoty vyzeraju
nasledovne

1v=gQDQ=@—b®Q (32)

an(Q

W:a—ZbQZO (33)
Q=5 (34)
Pr=> (35)
=2 (36)

Ked’ teraz porovname medzi sebou vyrazy (27) a (34), (28) a (35), (31) a (36), tak vidime, Ze
Vv pripade vertikdlnej dohody o maximalizacii zisku sa na trh dostdva vicsie mnozstvo produkcie,
spotrebitelia ziskavaju tieto produkty za nizSie cena a spolo¢ny zisk je v tomto pripade taktiez vyssi.
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Vertikalna dohoda v tomto pripade viedla prostrednictvom odstranenia tzv. dvojitej marze
k zlepSeniu situacie vSetkych stran na trhu.

Tymto jednoduchym prikladom sme chceeli poukézat’ na zékladnu rozdielnost’ v motivacii stran
dohody v pripade horizontalnej dohody a Vv pripade vertikalnej dohody. Zatial' ¢o horizontalna
dohoda 0 maximalizacii zisku viedla k vy$§im cenam a menSiemu vyberu pre spotrebitelov,
vertikalna dohoda, naopak, viedla k niz§im cendm a va¢Siemu mnozstvu tovarov na trhu. Tento
ilustrativny priklad samozrejme neplati vo vSeobecnosti a vyslednt situdciu ovplyviiuji mnohé
faktory. Rozhodne vSak z toho mézeme dedukovat’, ze vertikdlne dohody si vyzaduji rozdielny
pristup priich posudzovani. Konkrétnym Specifikam vertikdlnych dohdd sa budeme venovat
v d’al8ich castiach tohto ¢lanku.

3. Pravna tiprava vertikalnych dohéd v EU

Pod vertikdlnymi dohodami rozumieme ,,dohody alebo zosuladené postupy dojednané medzi dvoma
alebo viacerymi podnikateI'mi, z ktorych kazdy podnikd, na ucely dohody alebo zosuladené¢ho
postupu na inej urovni vyrobného alebo distribu¢ného retazca a ktoré sa tykaju podmienok, za
ktorych mozu strany nakupovat, predavat’ alebo d’alej predavat’ urity tovar alebo sluzby*“.’ To, Ze
podniky posobia kazdy na réznej urovni vyrobného alebo distribuéného retazca znamend, Ze
napriklad jeden podnik produkuje suroviny, ktoré¢ d’alsi podnik vyuziva ako vstup alebo Ze jeden
podnik je vyrobcom, druhy vel'koobchodnikom a treti maloobchodnikom daného tovaru.

Dohoda a zostladeny postup podnikatel'ov, ako aj rozhodnutie zdruzenia podnikatel'ov, ktoré
maju za ciel’ alebo m6zu mat’ za nasledok obmedzovanie sut'aze (dalej len "dohoda obmedzujica
sut'az"), si zakazané, ak tento zdkon neustanovuje inak. Uvedené ustanovenia sa vztahuji aj na
vertikalne dohody.

V sulade s Nariadenim Rady (ES) 1/2003% sa v pripade vertikalnej dohody, ktora mdze ovplyvnit
obchod medzi ¢lenskymi Statmi,® aplikuje ¢lanok 101 Zmluvy o fungovani Eurdpskej unie. "0 Pri
posudzovani vertikalnych dohod sa okrem spominaného ¢lanku 101 Zmluvy vychédza aj z judikatiry
Stdneho dvora EU, rozhodovacej praxe Eurépskej komisie a moze sa vychadzat' aj z usmernen,
ktoré Eurdpska komisia vydala v suvislosti s aplikaciou sutaznych pravidiel EUM

Pre pravne posudenie vertikalnych dohod z hladiska hospodarskej sutaze, je vel'mi dolezité
Clenenie dohod na tzv. cielové dohody a nasledkové dohody. Niektoré dohody maju na zaklade
svojich charakteristik za ciel obmedzenie hospodarskej stitaze. Takéto dohody st povazované za
Skodlivé a teda aj zakazané bez blizSiecho skumania ich skutoénych nasledkov. Naopak, tzv.
nasledkové alebo efektové dohody nemusia mat’ za ciel' obmedzenie hospodarskej sutaze, avSak
svojim podsobenim na trhu vyvolaju redlne Skodlivé nasledky. Preukazanie Skodlivosti takychto
dohod by malo byt zaloZené na podrobnom posudeni, podlozenom ekonomickou analyzou
skuto¢nych dopadov.

V pripade, Ze nejde o cielovu, resp. hard-core vertikdlnu dohodu, je délezity trhovy podiel
ucastnikov dohody na danych relevantnych trhoch. Ako vidime v schéme 1, v pripade, ze trhovy
podiel, ktory ma kazda zo stran takejto dohody, nepresahuje 15 % na akomkol'vek z relevantnych

" Usmernenia o vertikalnych obmedzeniach (2010/C 130/01).
Dostupné na: http://www.antimon.gov.sk/data/files/66 ok-uvo.pdf
8 Nariadenie Rady (ES) &. 1/2003 o vykonavani pravidiel hospodarskej sut'aze stanovenych v &lankoch 81 a 82 Zmluvy,
¢l. 3 ods. 1; dostupné na: http://www.antimon.gov.sk/data/files/178_nariadenie-rady-1_2003.pdf
® Pristup Komisie pri posudzovani vplyvu na obchod medzi &lenskymi $tatmi je uvedeny v Usmerneni o koncepte téinku
na obchod obsiahnuty v ¢lankoch 81 a 82 Zmluvy (OJ C 101/81, 27/04/2008, s. 0081-0096)
10 Zmluva 0 fungovani EU (ZFEU); dostupné na:
http://www.antimon.gov.sk/data/files/91_konsolidovane-zmenie-zmluvy-o-fungovani-europskej-unie.pdf
1 Takéto usmernenie Eurdpskej Komisie nie st pre ¢lenské Staty zavizné, maju viak podporne sluZit' aj pre narodné
sttazné organy pri aplikacii nijného sitazného prava.
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trhov dotknutych dohodou, urad pri posudzovani tejto dohody aplikuje oznamenie Eurdpskej komisie
de minimis12, resp. ekvivalentne vyhlasku tradu.13

Ak podiel niektorého z ucastnikov neciel'ovej dohody presahuje 15 %, ale zaroven trhovy podiel
ziadnej zo stran takejto dohody nepresahuje 30 % na akomkol'vek z relevantnych trhov dotknutych
dohodou, trad pri posudzovani tejto dohody aplikuje nariadenie Komisie o uplatiiovani ¢lanku 101
(3) Zmluvy o fungovani Europskej unie na kategorie vertikalnych dohod a zostladenych postupov
(vSeobecna blokova vynimka, resp. BER — block exception regulation).14 Z toho vyplyva, ze podl'a
¢lanku 101 ods. 3 zmluvy a s vyhradou ustanoveni tohto nariadenia (BER) sa ¢lanok 101 ods. 1
zmluvy nevzt'ahuje na vertikalne dohody. Tato vynimka vSak plati pod podmienkou, ze trhovy podiel
dodavatel’a nepresahuje 30 % relevantného trhu, na ktorom predava zmluvné tovary alebo sluzby, a
trhovy podiel kupujuceho nepresahuje 30 % relevantného trhu, na ktorom kupuje zmluvné tovary
alebo sluzby. Bez ohl'adu na vysku trhového podielu, tdto vynimka sa nevztahuje na cielové dohody,
ktorym sa budeme venovat’ v d’alSich Castiach tohto dokumentu.

Nakoniec v pripade, ze trhovy podiel niektorej zo stran takejto dohody presahuje 30 % na
akomkol'vek z relevantnych trhov dotknutych dohodou, urad pri posudzovani tejto dohody aplikuje
ustanovenia ¢lanku 101 zmluvy.

4. Pro-sut'azné a protisut’azné efekty vertikalnych dohod

Vo vSeobecnosti sa uznava, Ze vertikdlne dohody méZu mat’ ako protisitazné, tak aj pro-sutazné
efekty na hospodarsku sutaz. To znamen4, Ze nie je mozné jednoducho povazovat’ kazdu vertikalnu
dohodu, ktora spiiia ur¢ité formélne znaky za $kodlivii, resp. za nelegalnu. Z toho vyplyva, Ze
zodpovedné posudenie Skodlivosti vertikalnych dohdd by malo byt vykonané na zaklade porovnania
protisutaznych a pro-sttaznych efektov v konkrétnom pripade a az na zaklade takého porovnania
modzeme zodpovedne prehlasit’ konkrétnu vertikalnu dohodu za $kodlivu, pripadne rozhodnut’ o jej
nevyznamnom vplyve na hospodarsku sut’az.

Zakladny pro-stt'azny vplyv bol analyticky odvodeny v predchédzajucej Casti. Podstatou bolo, Ze
vertikalna dohoda za ur¢itych podmienok vedie k odstraneniu tzv. dvojitej marze, a teda aj k niz§im
koneénym cendm. Tou hlavnou podmienkou bolo, Ze obe firmy mali na svojej trovni trhu znaénu
trhova silu abez existencie vertikalnej dohody boli schopné stanovit' cenu nad konkuren¢nou
uroviou.

Dalsim dovodom zavedenia vertikalnych obmedzeni do obchodnej dohody je fakt, Ze vyrobca sa
snazi presadzovat’ svoje zaujmy aj na trhu nizSej trovne, teda vo vztahu ku kone¢nym spotrebitel'om.
Na tomto trhu totiZ nema priamy dosah a niektoré opatrenia moZze presadit’ len pomocou vertikalne;
dohody. Je to najmé preto, ze to, o je optimalne pre maloobchodnika, nemusi byt optimalne pre
vyrobcu a VvV kone¢nom doésledku ani kone¢nych spotrebitel'ov. Tato situdcia nastava napriklad, ak
maloobchodnik nie je schopny ziskat’ v plnej miere vyhody z investicie, ktort realizoval. To potom
vedie Kk nizSej miere investicii (under-investment), ako by bolo z celospolocenského hladiska
optimalne.

Typickym prikladom takejto situdcie st predpredajné a po-predajné sluzby. Najmé v pripade
zlozitych vyrobkov spotrebitelia pozaduju odborné poradenstvo a nazorné predvedenie vyrobku. Su

12 Oznamenie Komisie o dohodach mensieho vyznamu, ktoré neobmedzujii vyznamne hospodarsku sut’az (de minimis),
(2014/C 291/01).

Dostupné na: http://eur-lex.europa.eu/legal-content/SK/TXT/?uri=CELEX:52014XC0830(01)

3 Vyhlagka tradu, ktorou sa ustanovuju prahové hodnoty na urdenie, &i dohoda medzi podnikatel'mi, zosuladeny postup
podnikatel’'ov alebo rozhodnutie zdruzenia podnikatel'ov ma zanedbatel'ny uc¢inok na hospodarsku sutaz (169/2014).
Dostupné na: http://www.antimon.gov.sk/data/files/368.pdf

Y Nariadenie Komisie (EU) &. 330/2010 z 20. aprila 2010 o uplatiiovani &lanku 101 ods. 3 Zmluvy o fungovani
Eurépskej tinie na kategoérie vertikalnych dohdd a zosuladenych postupov. Dostupné na:
http://www.antimon.gov.sk/data/files/48_nariadenie-komisie-eu-c-330_2010.pdf
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preto ochotni ocenit’ sluzby Specidlne Skoleného personalu. Néklady na odborné vyskolenie
personalu sa vSak premietnu v cene. Ak by vSak niektory predajca nevynalozil ndklady na vyskolenie
personalu, mohol by na trhu pontikat’ tovar za nizSie ceny a profitovat’ z investicii inych predajcov.
Zakaznik by si totiz mohol tovar vyskusat’ anechat’ si ho predviest u predajcu so Skolenym
persondlom a nasledne si ho zaklpit’ za nizSiu cenu u iného predajcu. Doslo by teda k tomu, Ze
predajca, ktory vynalozil investicie na vySkolenie personalu, by neziskal v plnej miere vyhody z tejto
investicie. To by mohlo viest k tomu, Ze postupne by menej a menej predajcov vynakladalo
investicie na Skolenie personalu a v konec¢nom dosledku by boli poskodeni jednak samotni konecni
spotrebitelia a zaroven aj vyrobca daného vyrobku.

Thto situéciu je teoreticky mozné riesit’ napriklad zavedenim minimalnych maloobchodnych cien,
a to na takej tirovni, ktora zabezpeéi primerany zisk aj predajcom so $kolenym personalom. Dalsou
moznostou, ktora je z hl'adiska sitazného prava menej problematicka, by bolo vytvorenie tzv.
selektivnej distribu¢nej siete. Vyrobca by nésledne dodéaval produkt len predajcom v rdmci svojej
selektivnej distribucnej siete, priCom jednou z podmienok Ucasti v tejto sieti by bolo vynakladat
investicie na odborné skolenie personalu.

Selektivna distribucia v§ak moZe mat’ aj protisutazné efekty. V pripade, Ze vyrobca vyznamnym
sposobom zredukuje svoju distribu¢nu siet’, moéze tym vyznamne obmedzit' konkurenciu v rameci
danej znacky (intra-brand competition) vyrobku. Ak je navySe nedostato¢na aj konkurencia medzi
jednotlivymi znackami (inter-brand competition) daného vyrobku, méze to viest’ k zvyseniu cien ako
prejavu obmedzenia sit'aze.

Podobne, ak niektory vyrobca vynaklada prostriedky na Skolenie maloobchodnikov, ale tito
predavaju vyrobky aj inych vyrobcov, moze sa stat’, ze tito vyrobcovia pozivaju vyhody z investicie
in¢ho vyrobcu a prizivuji sa na jeho investicii. Zabranit’ sa tomu da vertikdlnym obmedzenim
v podobe vyhradného obchodného zastipenia (exclusive dealership), o znamena, ze dany predajca
by mohol predavat vyrobky len jedného konkrétneho vyrobcu. Znova vSak plati, ze takéto
obmedzenie moze byt aj protisutazné, pretoZze obmedzuje konkurenciu medzi znackami u tychto
vyhradnych zastupcov. Ak je konkurencia medzi znackami uz aj tak pomerne slaba, moze mat’ tato
praktika znacny negativny dopad na cely trh.

V tychto pripadoch plati, ze takéto obmedzenia by sa mali vyuzivat najmid v pripade
preukazatelne zlozitych vyrobkov, ktoré si vyzaduji nadstandardné predpredajné sluzby a servis,
d’alej v pripade, Ze je potrebné chranit’ znacku pred nevhodnym Sirenim (poSkodzujucim jej meno)
anavySe tym nedochddza k vyznamnému obmedzeniu konkurencie v ramci znacky, pripadne
medzi-znackova konkurencia je dostato¢ne silna.

Prikladom pozitivneho pdsobenia vertikalnych dohdd je tiez situacia, kedy si vertikdlny vztah
vyzaduje isté Specifické investicie, ktoré sluzia iba vo vzt'ahu s jednym konkrétnym obchodnym
partnerom (relationship-specific investment). Firma nie je ochotna realizovat’ takato investiciu, kym
nema urcitu istotu, ze jej obchodny partner nezneuzije neskér hodnotu tejto investicie proti nej.
Bishop a Walker (2012) uvadzaji ako priklad takejto investicie postavenie oceliarne v blizkosti
elektrarne. Po spusteni oceliarne sa moZe elektraren rozhodnit’ zvysit cenu elektriny, ak vie, Ze
oceliarenl nema alternativneho dodéavatela a prestahovat’ zavod by bolo neredlne. Oceliarenn méze
takémuto problému predist’ podpisanim dlhodobej zmluvy o dodavkach elektriny.

Vertikalne dohody vSak méZzu byt pouzité aj s cielom obmedzit hospodarsku sutaz. MoZeme
uvazovat' o troch spdsoboch, ktorymi su schopné vertikalne dohody poskodit’ sutaz. Prvym
spdsobom je uzavretie trhu pre konkurentov. Druhym spdsobom je oslabenie cenovej konkurencie
medzi konkurujucimi si podnikmi a tretim sposobom je ul'ah¢enie koluzie na trhu.

V prvom pripade ide najmé o to, Ze napriklad vyrobca, ktory uz je etablovany na trhu, moze
zabranit’ vstapit’ na trh d’al$im vyrobcom (alebo im vstup moze aspon st’azit’) a to tak, ze s podstatnou
castou trhu nizsej Grovne (napriklad maloobchodnikmi) uzavrie dlhodobé zmluvy o vyhradnom
zastipeni. Ak navyse existuji vyznamné bariéry vstupu na tento trh nizsej arovne, tak potencidlny
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vyrobca by mal problém vytvorit’ si vlastnt distribu¢nu siet’, ¢o by ho mohlo odradit’ od vstupu na trh.
Takymto sposobom teda dokdze vyrobca s vyuzitim vertikdlneho obmedzenia zabranit’ vstupu (alebo
aspon st'azit’ vstup) na trh inému vyrobcovi. Podobne maloobchodnik moze st'azit’ vstup na trh inému
maloobchodnikovi, ak si zazmluvni vyznamného dodavatel'a formou exkluzivneho zastipenia na
urCitom Uzemi. To znamend, ze dany dodéavatel nebude na tomto tizemi dodavat’ tovar inym
maloobchodnikom. Potencidlny konkurent na trhu maloobchodu tak ma st'azeny vstup na trh, pretoze
vie, Ze by mal problém ziskat’ vstupy pre svoju ¢innost’.

Dal$ou tedriou ujmy v pripade vertikalnych dohdd méze byt oslabenie cenovej konkurencie
medzi predajcami. Takyto efekt sposobuje napriklad selektivna distribiicia, kedy vyrobca obmedzuje
pocet maloobchodnikov, ktorym dodava svoje produkty. Tym sa obmedzuje hlavne konkurencia
v ramci jednej znacky. Moze to teda viest’ k zvySeniu cien dotknutych produktov. Ak na zvySenie
cien zareaguju aj konkuren¢ni vyrobcovia podobnou stratégiou vedicou k zvySeniu cien, posobi
selektivna distriblicia aj ako nastroj koluzie medzi vyrobcami, ¢im sa obmedzi konkurencia medzi
nimi (konkurencia medzi znackami). Podobny uc¢inok ma aj exkluzivna distribucia, ktord taktiez
primarne redukuje konkurenciu v ramci jednej znacky, nepriamo v§ak moze viest' aj k obmedzeniu
konkurencie medzi jednotlivymi zna¢kami. Tzv. ceny pre dal$i predaj (RPM - resale price
maintenance) pdsobia vel'mi podobne, av§ak ovplyviluju ceny priamo nariadenim vyrobcu, a nie
prostrednictvom obmedzovania po¢tu predajcov. Vysledok je vSak vel'mi podobny, v prvom rade sa
obmedzi konkurencia v ramci jednej znacky. V pripade nasledovania tejto stratégie dalSimi
vyrobcami dojde nésledne aj k obmedzeniu konkurencie medzi znackami, a to formou koluzie.

Prave RPM je uz dlhodobo pomerne ¢asto diskutovanou praktikou medzi ekonémami. Je to hlavne
preto, ze Eurdpska komisia toto vertikdlne obmedzenie stdle povazuje za zavazné obmedzenie
hospodarskej sut’aze (hard-core restriction), a to aj napriek tomu, ze iné vertikalne praktiky, ktorymi
je mozné dosiahnut’ v podstate identické efekty, si posudzované podstatne miernejSie. Aj z tohto
dovodu sa v d’alSej Casti prace zameriame detailnejSie na moznu zmenu v posudzovani prave tohto
obmedzenia.

5. Praktické problémy posudzovania vertikialnych dohod

Pri posudzovani vertikdlnych dohdd zekonomického hladiska je potrebné vysporiadat’ sa
S viacerymi problémami. Tym najzdvaZznejSim je samotny fakt, Ze vertikdlne dohody mézu pdsobit’
stcasne pro-sutazne ako aj proti-sutazne. Z tohto dovodu je potrebné dobre poznat’ rozne teodrie
Skody, ktoré moézu potencidlne nastat’ pri uplatneni tej ktorej formy vertikélnej dohody. V idedlnom
pripade je teda potrebné zvazit vSetky mozné pro-sutazné ako ja proti-sutazné efekty konkrétnej
dohody a rozhodnut’ na zaklade prevazujucich efektov. Takyto komplexny pristup je vsak pomerne
naro¢ny aj z Cisto teoretického hl'adiska, o to zlozitejSie je nie€o podobné vykonat v konkrétnom
praktickom pripade.

Urcitym zjednoduSenim moZze byt uvazovanie o vertikalnej dohode v zmysle vertikalnej fuzie.
Existuje totiz pomerne Siroké Skala vertikdlnych obmedzeni. Niektori vyrobcovia distribuuju svoje
produkty len prostrednictvom vybranej siete distributorov (selektivna distribucia). Toto obmedzenie
je typické najma v pripade, kedy vyrobcom zalezi na podmienkach, v akych sa ich vyrobok pontuka
konecnému spotrebitel'ovi. Niektori maloobchodnici zas predavaji len vyrobky jedného vyrobcu. Ide
o tzv. exkluzivne zastipenie. Niektorym maloobchodnikom zas vyrobca prideli izemie a garantuje
im, Ze na tomto Gzemi nebude jeho vyrobky ponukat’ iny maloobchodnik (exkluzivne uzemie). V
niektorych pripadoch zas vyrobca pozaduje od maloobchodnika, aby jeho vyrobky predaval za urcita
minimalnu cenu (minimalne ceny pre d’al§i predaj. Dalsi vyrobcovia zas mézu od maloobchodnika
pozadovat’, aby odoberal nejaké minimalne mnozstva ich vyrobkov (quantity forcing).

Tieto vertikdlne obmedzenia mézu do urcitej miery nahrddzat' (hoci nie Uplne dokonale)
vertikalnu integraciu. Vertikdlna integracia predstavuje situaciu, kedy ¢innosti z réznych Grovni
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distribucného retazca, su vykonavané v ramci jednej firmy. Napriklad, ak by vyrobca vystupoval
zéaroven v ulohe maloobchodnika a predaval svoje vyrobky kone¢nému spotrebitel'ovi. Zmyslom
vertikdlnej integracie je nahradit’ cast transakcii a kontraktov s externym prostredim
vnutropodnikovymi transakciami. Mo6ze sa tym teda predist roznym problémom pri uzatvarani
kontraktov s inymi podnikmi. Zaroven cast’ obchodov uz neprechadza trhom, ale st realizované vo
vnutri jedného podniku. Vertikdlna integracia moze mat’ znacné prosutazné efekty. Vd’aka nej moze
dochadzat’ k zvySeniu nakladovej efektivnosti, pretoze odstranuje Cast’' transakénych nakladov a
nakladov plynacich z tvorby a uzatvarania kontraktov. Vertikdlna integracia taktiez poméha
predchadzat’ problémom plynucich z nedodrziavania kontraktov s inymi podnikmi.

Vo vseobecnosti, ak sa da ukazat’, ze vertikalne obmedzenie povedie k podobnym prosutaznym
vplyvom ako vertikdlna integracia, potom je mozné povazovat toto vertikdlne obmedzenie za
prosutazné. Napriklad dohoda o exkluzivnom ndkupe (maloobchodnik bude nakupovat’ vylu¢ne iba
od daného vyrobcu) mdze podnietit’ Specifické investicie vo vztahu k maloobchodnikovi (tzv.
retailer-specific investment). Takto investiciu by pravdepodobne vyrobca nerealizoval, pokial’ nema
zarucené urCité odberné mnozstvd danym maloobchodnikom. Takéto porovnavanie medzi
vertikdlnym obmedzenim a vertikdlnom integraciou je vel'mi dolezité. Bolo by totiz vel'mi zvlastne (z
pravneho aj ekonomického hladiska), ak by vertikdlna integracia s prosutaznym efektom bola
povolend, zatial' o vertikdlna dohoda s tym istym (resp. vel'mi podobnym) efektom by bola
povazovana za nelegalnu. Preto je velmi uzitocnym spOosobom uvazovania o konkrétnom
vertikdlnom obmedzeni to, ¢i mé za vysledok podobné efekty ako potencialna vertikalna integrécia, a
ak ano, tak ¢i v tomto konkrétnom pripade by bola tato vertikalna fiizia povazovana za prosutaznu
alebo za protistt'aznu.

Dalsim problémom je samotné nastavenie pravidiel hospodarskej sutaze v EU. Niektoré formy
vertikalnych obmedzeni st stale povaZzované za cielové dohody, resp. hard-core obmedzenia sitaze.
Takyto Statit umoznuje sit'aznej autorite prehlasit’ konkrétnu vertikdlnu dohodu za nelegéalnu bez
skiimania skuto¢nych dopadov na trh. Ide napriklad o ur¢enie cien pre d’alsi predaj (RPM — resale
price maintenance), alebo 0 obmedzenie uzemia alebo okruhu zakaznikov. Z ekonomického hl'adiska
takyto pristup predstavuje problém, pretoZze roznymi vertikdlnymi obmedzeniami je moZzné
dosiahnut’ ten isty vysledok, priCom pri sti¢asnom nastaveni pravidiel by takéto dohody boli
posudzované rézne. To nasledne nuti firmy vyuZivat' taka formu distribtcie produktov, ktora sice
mozno nie je optimalna z hl'adiska ekonomickej a ndkladovej efektivity, av§ak znaénym sposobom
redukuje riziko porusenia sutaznych pravidiel a teda aj riziko sankcii z toho plyntcich.

Pomerne novym, ale o to rychlejSie rasticim problémom je enormny narast internetového predaja.
Internet sa teda stava najdolezitejSim distribuénym kandlom, s ¢im je spojenych mnozstvo novych
druhov vertikalnych dohod. Této oblast’ je zatial’ z hl'adiska vplyvov na hospodarsku sutaz pomerne
neprebadanou. AZ rieSenie konkrétnych pripadov ukéaze, aké potencidlne hrozby a rizikd moézu tieto
dohody priniest’ a akym spdsobom s schopné obmedzit’ hospodérsku sutaz.

6. Zaver

Vertikalne dohody patria medzi najkontroverznejsiu oblast’ stitaznej politiky v Eurdpskej tnii a v jej
Clenskych Statoch. Z hl'adiska pravnych predpisov s niektoré vertikdlne dohody stile zaradené
medzi zdvazné obmedzenia hospodarskej sutaze. Stdle CastejSie sa vSak hovori o presadzovani
ekonomického pristupu, ktory by mal byt zalozeny na postudeni realneho vplyvu a dopadu
konkrétneho pripadu. Posudenie komplikuje hlavne fakt, Ze vertikalne dohody moézu mat’ ako
protisutazné, tak ja pro-sut'azné efekty. Preto nie je mozné takéto dohody a priori zakazat’ ani povolit’
a je potrebné podrobné preskumanie okolnosti konkrétneho pripadu.

V ¢lanku sme poukdzali na zasadné rozdiely v motivacii firiem v pripade horizontalnych
a vertikdlnych dohdd. Na jednoduchom modelovom priklade sme poukdzali na zakladny efekt
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vertikdlnej dohody, a to tzv. odstranenie problému dvojitej marze. Vysledok bol ten, ze vertikalna
dohoda mala v kone¢nom désledku pro-sutazny vplyv na trh. Nasledne sme sa uz venovali
potencidlne moznym konkrétnym protisitaznym a pro-sutaznym efektom roéznych vertikalnych
obmedzeni. Dobra znalost’ tychto efektov umoznuje komplexnym spdsobom posudit’ jednotlivé
efekty v konkrétnom pripade vertikalnej dohody.

Taktiez sme sa pokusili poukdzat’ na viacero praktickych problémov, ktoré vznikaja pri
praktickom posudzovani vertikdlnych dohdd. Okrem samotnej nejednoznacnosti vysledného efektu,
ktory konkrétna vertikdlna dohoda vyvola, sme sa venovali problému nerovnakého posudzovania
niektorych foriem dohdd, a to aj napriek tomu, ze v kone¢nom dosledku spdsobuju rovnaky vysledny
efekt. Takyto pristup moze viest’ k vyznamnym neefektivitdim z dovodu nahradzania efektivnejSich
foriem distribiicie tymi menej efektivnymi z dovodu minimalizacie rizika poruSenia pravidiel
hospodarskej stt'aze.

Ako samostatny problém sme uviedli zatial nedostatok informdacii o moznom pdsobeni
vertikdlnych dohdd v oblasti internetového predaja. Ked'Ze sa internet postupne stal najddlezitejSim
distribu¢nym kanalom, tak aj problém posudzovania vertikalnych dohdd, ktoré pri tom vznikaju, sa
bude postupne stdvat’ Coraz vyznamnejSim. Bude preto velmi ddlezité, aby jednotlivé sutazné
autority boli ¢o mozno najlepsie pripravené na potencidlne problémy, ktoré pri tom vzniknu.

Clanok vznikol v ramci grantu VEGA &. 2/0010/14 Inititucionalne a technologické zmeny v
kontexte europskych vyziev”
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