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1. UVOD
[.1. Svrha i struktura Smjernica

(1) Ovim Smjernicama utvrduju se nacela za ocjenu vertikalnih sporazuma 1 uskladenih
djelovanja u skladu s ¢lanom 101. Ugovora o funkcionisanju Evropske unije' i Uredbom
Komisije (EU) 2022/720°. Ako nije drugacije navedeno, u ovim Smjernicama pojam
~sporazum” obuhvata i uskladena djelovanja’.

(2) Komisija izdaje ove Smjernice kako b1 pomogla privrednim subjektima pri ocjenjivanju
vertikalnih sporazuma u skladu s pravilima Unije o zastiti konkurencije 1 olakSala sprovodenje
¢lana 101. Ugovora. No ove se Smjernice ne bi trebale primjenjivati mehanicki jer se svaki
sporazum mora ocijeniti na osnovu ¢injenica specifiénih samo za njega®. Ovim Smjernicama
se 1sto tako ne dovodi u pitanje sudska praksa OpsSteg suda 1 Suda pravde Evropske unije (u
daljem tekstu: Sud Evropske unije).

(3) Vertikalni sporazumi mogu se zakljuciti za polugotovu 11 gotovu robu 1 usluge. Ako nije
drugacije navedeno, ove Smjernice primjenjuju se na sve vrste robe 1 usluga te na sve nivoe
trgovine. Osim toga, ako nije drugacije navedeno, pojam ,,krajnji korisnik™ uklju¢uje privredne
subjekte 1 krajnje potrosace, odnosno fizi¢ka lica koja djeluju u svrhe van svoje djelatnosti,
poslovanja, zanata 1l1 struke.

(4) Smjernice imaju sljedecu strukturu:

— u ovom prvom uvodnom odjeljku objasnjava se zasto Komisyja pruza smjernice o
vertikalnim sporazumima 1 navodi se opseg primjene tih smjernica. U njemu se objasnjavaju 1
ciljevi ¢lana 101. Ugovora, kako se ¢lan 101. Ugovora primjenjuje na vertikalne sporazume te
glavni koraci u ocjenjivanju vertikalnith sporazuma na osnovu ¢lana 101. Ugovora;

— u drugom odjeljku daje se pregled pozitivnih 1 negativnih efekata vertikalnih sporazuma.
Uredba (EU) 2022/720, ove Smjernice 1 politika sprovodenja Komisije u pojedinacnim
slu¢ajevima zasnivaju se na razmatranju tih efekata;

— u trecem odjeljku opisuju se vertikalni sporazumi koji generalno nijesu obuhvaceni ¢lanom
101. stavom 1. Ugovora. lako se Uredba (EU) 2022/720 ne primjenjuje na te sporazume, nuZno
je utvrditi smjernice o uslovima pod kojima vertikalni sporazumi mozda nece biti obuhvaceni
¢lanom 101. stavom 1. Ugovora;

— u ¢etvrtom odjeljku navedene su dalje smjernice o opsegu primjene Uredbe (EU) 2022/720,
ukljucujuéi objasnjenja o pravilu sigurne luke utvrdenom Uredbom 1 definiciju vertikalnog
sporazuma. Taj odjeljak sadrzi 1 smjernice o vertikalnim sporazumima u ekonomiji internet
platformi, koja ima sve vazniju ulogu u distribuciji robe 1 usluga. U tom odjeljku objasnjavaju

' Ove Smjernice zamjenjuju Smjernice Komisije o vertikalnim ograni¢enjima (SL C 130, 19.5.2010., str. 1.).

* (2) Uredba Komisije (EU) 2022/720 od 10. maja 2022. o primjeni ¢lana 101. stava 3. Ugovora o funkcionisanju Evropske
unije na kategorije vertikalnih sporazuma 1 uskladenih djelovanja (SL L 134, 11.5.2022, str. 4.).

* Vidjeti tacku 51.

* (4) Komisija ¢e nastaviti da prati primjenu Uredbe (EU) 2022/720 i ovih Smjemica te, zavisno od razvoja dogadaja, moZe
revidirati ovo obavjestenje.



se 1 ograni¢enja primjene Uredbe (EU) 2022/720 kako su utvrdena u ¢lanu 2. stavovima 2., 3.
1 4. Uredbe. To ukljucuje posebna ograni¢enja koja se primjenjuju na razmjenu informacija
1zmedu dobavljaca 1 kupca u scenarijima dvojne distribucije u skladu s ¢lanom 2. stavom 3.
Uredbe 1 ogranicenja koja se primjenjuju na sporazume koji se odnose na pruzanje usluga
internet posredovanja ako pruzalac tih usluga ima hibridnu funkciju u skladu s ¢lanom 2.
stavom 6. Uredbe. U Cetvrtom odjeljku objasnjava se 1 kako se Uredba (EU) 2022/720
primjenjuje ako je vertikalni sporazum obuhvacen opsegom primjene druge uredbe o grupnom
1zuzecu, kako je utvrdeno u ¢lanu 2. stavu 7. Uredbe. Naposljetku, taj odjeljak sadrzi opis
odredenih ucestalih vrsta distributivnih sistema, posebno onih na koje se primjenjuju posebne
odredbe ¢lana 4. Uredbe koje se odnose na teSka ograni¢enja;

— peti odjeljak odnosi se na utvrdivanje mjerodavnih trzista i izracun trZiSnih udjela prema
Obavjestenju o utvrdivanju trzista>. To je relevantno jer se na vertikalne sporazume grupno
1zuzece predvideno Uredbom (EU) 2022/720 primjenjuje samo ako trziSni udjeli privrednih
subjekata koj1 su strane sporazuma ne prelaze pragove utvrdene u ¢lanu 3. Uredbe (EU)

2022/720;

— Sest1 odjeljak obuhvata teSka ograni¢enja 1z ¢lana 4. Uredbe (EU) 2022/720 1 1skljucena
ograni¢enja i1z ¢lana 5. Uredbe, te se u njemu objasnjava vaznost kvalifikacije ograni¢enja kao
wteskog” 1l jiskljucenog”;

— sedmi odjeljak sadrzi smjernice o ovlasé¢enjima Komisije 1 tijela drzava ¢lanica nadleZnih
za zastitu konkurencije (,,nacionalna tijela nadlezna za zastitu konkurencije™) za ukidanje
pogodnosti 1z Uredbe (EU) 2022/720 u pojedinaénim slu¢ajevima na osnovu ¢lana 29. Uredbe
Savjeta (EZ) br. 1/2003° i ¢lana 6. Uredbe (EU) 2022/720, te smjernice o ovlaséenju Komisije
za donosenje uredbi o neprimjenjivanju Uredbe (EU) 2022/720 u skladu sa ¢lanom 7. Uredbe
(EU) 2022/720;

— u osmom odjeljku opisuje se politika sprovodenja Komisije u pojedinacnim slucajevima. U
tu svrhu objasSnjava se kako se vertikalni sporazumi koji nijesu obuhvaceni Uredbom (EU)
2022/720 ocjenjuju u skladu sa ¢lanom 101. stavovima 1.1 3. Ugovora, te se navode smjernice
o razhi¢itim ucestalim vrstama vertikalnih ogranicenja.

1.2. Primjenjivost ¢lana 101. Ugovora na vertikalne sporazume

(5) Cilj ¢lana 101. Ugovora je osigurati da se privredni subjekti ne koriste sporazumima, ni
horizontalnim ni vertikalnim’, za spre¢avanje, ograni¢avanje ili narusavanje konkurencije na
Stetu potrosaca®. Clanom 101. Ugovora nastoji se postiéi i $iri cilj ostvarivanja integrisanog
unutrasnjeg trzista, ¢ime se jaca konkurencija u Uniji. Privredni subjekti ne smiju vertikalnim
sporazumima ponovo stvarati privatne prepreke medu drzavama clanicama u kojima su

drzavne prepreke uspjesno uklonjene.

* Obavjestenje Komisije o utvrdivanju mjerodavnog trziita za potrebe prava zastite konkurencije Zajednice (SL C 372,
9.12.1997., str. 5.) 1l1 bilo koje buduce smjernice Komisije u vezi sa utvrdivanjem mjcrodavnog trzista za potrebe prava zastite
konkurencije Unije, ukljuéujuci sve smjernice koje zamijene ObavjeStenje o utvrdivanju trzista.

% (6) Uredba Savjeta (EZ) br. 1/2003 od 16. decembra 2002. o sprovodenju pravila o zaStiti konkurencije koja su propisana
¢lanovima 81. 1 82. Ugovora (SL L 1, 4.1.2003., str. 1.)

7 Dodatne smjernice o definiciji ,,vertikalnog sporazuma” u smislu lana 1. stava 1. tacke (a) Uredbe (EU) 2022/720 nalaze
se u odjeljku 4.2. ovih Smjernica.

¥ (8) Vidjeti, na primjer, presudu od 21. februara 1973., Europemballage Corporation 1 Continental Can Company/Komisija,
predmet 6/72, EU:C:1973:22, t. 25.1 26., presudu od 17. februara 201 1., Konkurrensverket/TehiaSonera Sverige AB, predmet
C-52/09, EU:C:2011:83, 1. 20.-24 i presudu od 18. novembra 2021., SIA ,Visma Enterprise”/Konkurences padome, predmet
C-306/20, EU:C:2021:935, t. 58. (,,predmet C-306/20 — Visma Enterprise™).



(6) Clan 101. Ugovora primjenjuje se na vertikalne sporazume i ograniéenja u njima koji uticu
na trgovinu medu drZzavama clanicama 1 koji spreCavaju, ograni¢avaju ili naruSavaju
konkurenciju’. To je pravni okvir za ocjenjivanje vertikalnih ograni¢enja'’ u kojem se razlikuju
antikonkurentski 1 prokonkurentski efekti. Clanom 101. stavom 1. Ugovora zabranjuju se
sporazumi Koji znatno ogranic¢avaju ili narusavaju konkurenciju. Medutim, ta se zabrana ne
primjenjuje na sporazume koji ispunjavaju uslove iz ¢lana 101. stava 3. Ugovora, posebno ako
pogodnosti sporazuma nadmasuju antikonkurentske efekte, kako je navedeno u Smjernicama
za primjenu ¢lana 101. stava 3'".

(7) lako ne postoji obavezan redosljed pri ocjenjivanju vertikalnth sporazuma, ocjena
generalno ukljucuje sljedece korake:

— prvo, ukljuc¢eni privredni subjekti trebaju utvrditi trziSne udjele dobavljaca 1 kupca na
mjerodavnom trzistu na kojem prodaju odnosno kupuju ugovornu robu ili usluge;

— ako ni trzi$ni udio dobavljaca ni trziSni udio kupca ne premasuje prag trzisnog udjela od 30
% utvrden u ¢lanu 3. Uredbe (EU) 2022/720, vertikalni sporazum obuhvacen je pravilom
sigurne luke utvrdenim Uredbom, pod uslovom da sporazum ne sadrZi teSka ograni¢enja u
smislu ¢lana 4. Uredbe ni1 1skljucena ograni¢enja u smislu ¢lana 5. Uredbe koja se ne mogu
odvojiti od ostatka sporazuma:

— ako relevantni trziSni udio dobavljaca ili kupca premasuje prag od 30 % ili ako sporazum
sadrz1 jedno 11 viSe teskih ograni¢enja il neodvojivih 1sklju¢enth ogranicenja, potrebno je
ocijeniti da i je vertikalni sporazum obuhvacen opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora;

— ako je vertikalni sporazum obuhvacen opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora,
potrebno je ispitati ispunjava li uslove za izuzetak predviden ¢lanom 101. stavom 3. Ugovora.

(8) Odrzivi razvoj temeljno je nacelo Ugovora 1 prioritetni cilj politika Unije'?, zajedno sa
digitalizacijom i otpornim jedinstvenim trzitem'?. Pojam odrZivosti ukljuéuje, izmedu ostalog,
rieSavanje problema klimatskih promjena (na primjer smanjenjem emisija staklenickih
gasova), ograni¢avanje upotrebe prirodnih resursa, smanjenje otpada 1 promovisanje dobrobiti
zivotinja'®. OdrZivosti i otpornosti Unije te njenim digitalnim ciljevima doprinose efikasni
sporazumi o snabdijevanju 1 distribuciji 1zmedu privrednih subjekata. Vertikalni sporazumi
kojima se nastoje postict ciljevi odrZivosti 11 koji doprinose digitalnom 1 otpornom
jedinstvenom trZistu nijesu posebna kategorija vertikalnih sporazuma u skladu sa pravom Unije
o zaStit1 Konkurencije. Stoga se t1 sporazumi moraju ocjenjivati u skladu sa nacelima utvrdenim
u ovim Smjernicama, uzimajuci u obzir konkretni cilj koji se njima zeli postici. U skladu s tim,

? Vidjeti, na primjer, presudu od 13. jula 1966., Grundig-Consten 1 Grundig/Komisija EEZ-a, spojeni predmeti C-56/64 1 58/64,
EU:C:1966:41, 30. juna 1966, Société Technique Miniére/Maschinenbau Ulm, 56/65, EU:C:1966:38 (,,predmet C-56/65 -
Soci¢t¢ Technique Miniére™), i presudu od 14. jula 1994., Parker Pen/Komisija, predmet T-77/92, EU:T:1994:85 (,,predmet
T-77/92 - Parker Pen").

10 Za potrebe primjene Uredbe (EU) 2022/720, u €lanu 1. stavu 1. tacki (b) Uredbe (EU) 2022/720 ,,vertikalno ograni¢enje”
definide se kao ,ograni¢enje konkurencije sadrzano u vertikalnom sporazumu koje je obuhvadeno opsegom primjene ¢lana
101. stava 1. Ugovora [dodato isticanje]”. Dodatne smjernice o vertikalnim sporazumima koji u pravilu nijesu obuhvaéeni
opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora nalaze se u odjeljku 3. ovih Smjemica.

' Vidjeti Komunikaciju Komisije — Obavjestenje — Smjernice za primjenu ¢lana 81. stava 3. Ugovora (SL C 101,

27.4.2004., str. 97.), u kojoj se utvrduju opsta metodologija Komisije 1 tumacenje uslova za primjenu ¢lana 101. Ugovora, a
naroc¢ito njegovog ¢lana 101. stava 3.

'* Vidjeti ¢lan 3. stav 3. Ugovora o Evropskoj uniji.

¥ Vidjeti Komunikaciju Komisije od 5. maja 2021. ,,AZuriranje nove industrijske strategije za 2020.: izgradnja snaZnijeg
jedinstvenog trzista za oporavak Evrope™ (COM(2021) 350 final).

' Ako pravo Unije ukljuéuje definicije odrZivosti, digitalizacije ili otpornosti, takve se definicije mogu uzeti u obzir u ocjeni
vertikalnih sporazuma.



1zuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe (EU) 2022/720 primjenjuje se na vertikalne
sporazume kojima se nastoje postici ciljevi odrzivosti 1 otpornosti te digitalni ciljevi, pod
uslovom da ispunjavaju uslove 1z Uredbe. Ove Smjernice sadrze primjere ocjene vertikalnih
sporazuma kojima se nastoje ostvariti ciljevi odrzivosti'>.

(9) Ako vertikalni sporazum ograni¢ava konkurenciju u smislu ¢lana 101. stava 1. Ugovora, a
Uredba (EU) 2022/720 se ne primjenjuje, sporazum ipak moZe ispunjavati uslove za 1zuzetak
iz ¢lana 101. stava 3'°. To se odnosi i na vertikalne sporazume kojima se nastoje ostvariti ciljevi
odrzivosti 1l koji doprinose digitalnom 1 otpornom jedinstvenom trzistu. lako odjeljak 8. sadrzi
smjernice za ocjenu takvih vertikalnih sporazuma u pojedinaénim slucajevima, relevantne
mogu biti 1 druge smjernice Komisije. To uklju¢uje Smjernice za primjenu ¢lana 101. stava 3.,
Horizontalne smjernice'” i sve smjernice sadrZzane u buduc¢im verzijama tih smjernica. Te se
smjernice posebno mogu odnositi na okolnosti u kojima se Koristi za odrzivost 1 otpornost 1li
digitalne koristi mogu uzeti u obzir kao kvalitativna ili kvantitativna efikasnost u skladu sa

¢lanom 101. stavom 3. Ugovora.

2. EFEKTI VERTIKALNIH SPORAZUMA

(10) U svrhu ocjene vertikalnih sporazuma u skladu sa clanom 101. Ugovora 1 primjene Uredbe
(EU) 2022/720 moraju se uzeti u obzir svi relevantni parametr: konkurencije, kao $to su cijene,
autput (output) u smislu koli€ine, kvaliteta 1 raznolikosti proizvoda te inovacije. Pri ocjeni se
mora uzeti u obzir 1 ¢injenica da su vertikalni sporazumi izmedu privrednih subjekata koji
djeluju na razli¢itim nivoima proizvodnog ili distributivnog lanca generalno manje Stetni od
horizontalnth sporazuma 1zmedu Kkonkurentnih privrednih subjekata koj dobavljaju
zamjenljivu robu ili usluge'®. Nacelno, razlog za to je komplementarnost djelatnosti koje
obavljaju strane vertikalnog sporazuma, koja obi¢no podrazumijeva da prokonkurentsko
djelovanje jedne strane sporazuma koristi drugoj strani sporazuma 1, u krajnjem, potrosa¢ima.
Za razliku od horizontalnih sporazuma, strane vertikalnog sporazuma stoga su sklone usaglasiti
nize cijene 1 viSe nivoe pruzanja usluge, Sto takode koristi potrosa¢ima. Sli¢no tome, strana
vertikalnog sporazuma obi¢no 1ma podsticaj da se suprotstavi postupcima druge strane koji
mogu nastetiti potroSa¢ima, jer se takvim postupcima po pravilu smanjuje 1 potraznja za robom
11 uslugama koje isporucuje prva strana. Osim toga, komplementarnost djelatnosti strana
vertikalnog sporazuma u stavljanju robe 1l1 usluga na trziste podrazumijeva 1 da se vertikalnim
ograni¢enjima pruZaju vec¢e mogucnosti za povecanje efikasnosti, na primjer optimizovanjem
postupaka 1 usluga proizvodnje 1 distribucije. Primjeri takvih pozitivnih efekata navedeni su u
odjeljku 2.1.

(11) Ipak, privredni subjekti sa trziSnom snagom mogu u odredenim slucajevima pokusati da
iskoriste vertikalna ograni¢enja u antikonkurentske svrhe, $to u krajnjem Steti potrosa¢ima.
Kako je objaSnmjeno u odjehjku 2.2., vertikalna ogranicenja mogu posebno dovesti do
ograniCavanja pristupa trziStu (foreclosure), slabljenja konkurencije 1li tajnog dogovaranja.
TrziSna snaga je sposobnost odrZzavanja cijena 1znad nivoa konkurentnih cijena il odrzavanja
autputa u odnosu na koli¢inu, kvalitet 1 raznolikost proizvoda ili inovacije ispod konkurentnih

'3 Vidjeti tacke 144.1 316.

' Ove se Smjernice ne primjenjuju na sporazume proizvodaca poljoprivrednih proizvoda koji su obuhvaceni opsegom
primjene ¢lana 210.a Uredbe (EU) br. 1308/2013 Evropskog parlamenta 1 Savjeta od 17. decembra 2013. o uspostavljanju
zajedni¢ke organizacije trziSta poljoprivrednih proizvoda 1 stavljanju van snage uredbi Savjeta (EEZ) br. 922/72, (EEZ) br.
234/79, (EZ) br. 1037/2001 1 (EZ) br. 1234/2007 (SL L 347 20.12.2013, str. 671.).

'7 Smjernice za primjenu Elana 101. Ugovora na sporazume o horizontalnoj saradnji (SL C 11, 14.1.2011., str. 1.).

'¥ Vidjeti, na primjer, predmet C-306/20 — Visma Enterprise, t. 78.



nivoa u periodu koji nije neznatan'’. Stepen trZiSne snage koji je uslov za utvrdivanje
ograni¢enja konkurencije u smislu ¢lana 101. stava 1. Ugovora manji je od stepena trZisne
snage potrebnog za utvrdivanje dominantnog polozaja u skladu sa ¢lanom 102. Ugovora.

2.1. Pozitivni efekti

(12) Vertikalni sporazumi mogu proizvoditi pozitivne efekte, uklju¢uju¢i nize cijene,
promovisanje necjenovne konkurencije i1 poboljSanje kvaliteta usluga. Jednostavni ugovorni
sporazumi 1zmedu dobavljaca 1 kupca u kojima se odreduju samo cijena 1 koli¢ina odredene
transakcije ¢esto mogu dovesti do neoptimalnih nivoa ulaganja 1 prodaje, jer se u njima ne
uzimaju u obzir eksterni efekti koji proizlaze 1z komplementarnosti djelatnosti dobavljaca 1
distributera. Ti1 eksterni efekti dijele se u dvije kategorije: vertikalmi eksterni efekti 1
horizontalni eksterni efekti.

(13) Vertikalni ekstern1 efekti rezultat su odluka 1 postupaka na razliCitim nivoima lanca
proizvodnje ili distribucije koji odreduju aspekte prodaje robe ili usluga, na primjer cijenu,
kvalitet, povezane usluge 1 stavljanje na trziste, koji uti¢u ne samo na privrednog subjekta koji
donosi odluke nego 1 na ostale privredne subjekte na drugim nivoima lanca proizvodnje 1
distribucije. Na primjer, distributer mozda nece ostvariti sve koristi od svojih aktivnosti za
povecanje prodaje jer b1 se dio tih koristi mogao preliti na dobavljaca. To je zato Sto za svaku
dodatnu jedinicu koju distributer proda jer je snizio svoju preprodajnu cijenu ili pojacao
prodajne aktivnosti, dobavlja¢ ostvaruje korist ako njegova veleprodajna cijena premasuje
grani¢ne troskove proizvodnje. Takvi postupci distributera za poboljSanje prodaje 1imaju
pozitivne eksterne efekte za dobavljaca. Nasuprot tome, u nekim situacijama dobavlja¢ moze
smatrati da distributer naplaéuje previsoke cijene’’, ne ulaZze dovoljno napora u prodaju ili
oboje.

(14) Horizontalni eksterni efekti mogu posebno nastati medu distributerima iste robe 1l1 usluga
kad jedan distributer ne moze ostvariti sve koristi od svojih prodajnih aktivnosti. Primjera radi,
ako pretprodajne usluge kojima se podstiCe potraznja pruza jedan distributer, kao Sto je
personalizovano savjetovanje o odredenoj robi 1l uslugama, to moze rezultirati povecanjem
prodaje konkurentskih distributera koj1 nude 1stu robu 1l1 usluge, Sto distributere podstice da
parazitski iskoriStavaju (free-riding) skupe usluge koje pruzaju drugi. U okruZenju viSekanalne
distribucije parazitizam se moze pojaviti 1izmedu kanala prodaje na internetu 1 van njega te u
oba smjera®'. Na primjer, klijenti mogu posijetiti fizicku prodavnicu kako bi testirali robu ili
usluge ili dobili korisne informacije na osnovu kojih ¢e se odluéiti za kupovinu, a nakon toga
proizvod naruciti na internetu od drugog distributera. Nasuprot tome, u fazi prije kupovine
klijenti mogu prikupljati informacije u internet prodavnici 1 potom posjetiti fiziCku prodavnicu,
na osnovu informacija koje su prikupili na internetu odabrati 1 testirati odredenu robu ili usluge
te 1th naposljetku kupiti van interneta u fizickoj prodavnici. Ako je takav parazitizam moguc 1
ako distributer koji pruza pretprodajne usluge ne moze ostvariti sve koristi, to moze dovesti do
neoptimalnog pruzanja takvih pretprodajnih usluga u smislu koli¢ine 1li kvaliteta.

(15) Takvi efekti dobavljace mogu podstaci da kontroliSu odredene aspekte poslovanja svojih
distributera 1 obratno. Vertikalni sporazumi mogu se upotrijebiti za internalizaciju tih eksternih

" Vidjeti tacku 25. Smjernica za primjenu ¢lana 101. stava 3.

0 To se ponekad naziva ,,problemom dvostruke marginalizacije”.

*! Vidjeti Radni dokument sluzbi Komisije — Evaluacija Uredbe o vertikalnom grupnom izuzeéu, SWD(2020) 172 final, 10.
maja 2017., str. 31-42, 1 evaluacionu studiju na koju se upucuje; Izvjestay Komisije Savjetu 1 Evropskom parlamentu od 10.
maja 2017., Konaéni 1zvjesta) o istraZivanju sektora e-trgovine, COM(2017) 229 final (dalje u tekstu ,Konaéni 1zvjestaj o
istrazivanju sektora e-trgovine™), tacka 1.



cfekata, povecanje zajednicke dobiti vertikalnog lanca snabdijevanja 1 distribucije te, u
odredenim okolnostima, povecanje dobrobiti potrosaca.

(16) lako je cilj ovih Smjernica dati pregled raznih obrazloZenja za vertikalna ogranicenja, to
ne znaCl da su one potpune 1ili 1scrpne. Razlozi koji mogu opravdati primjenu odredenth
vertikalnih ogranienja su sljedeci:

(a) rjeSavanje problema vertikalnih eksternih efekata: dobavlja¢ moze sprijeciti distributera da
utvrdi previsoku cijenu, ne uzimajuéi u obzir posljedice svojih odluka na dobavljaca, tako da
mu odredi maksimalnu preprodajnu cijenu. Sli¢no tome, da bi povecao distributerovu prodaju,
dobavlja¢ moze primijeniti selektivnu ili isklju¢ivu distribuciju;

(b) rjesavanje problema parazitizma (free-riding). Parazitizam medu kupcima moZe se javiti na
veleprodajnom 1li maloprodajnom nivou, naroCito ako dobavlja¢ ne moze svim kupcima
nametnuti zahtjeve za efikasnu promociju ili pruZzanje usluga. Parazitizam medu kupcima moze
se pojaviti samo u slucaju pretprodajnih usluga 1 drugih promotivnih aktivnosti, ali ne 1 u
slucaju usluga nakon prodaje koje distributer moze pojedina¢no naplatiti klijjentima.
Pretprodajne aktivnosti podloZzne parazitizmu mogu, primjera radi, biti vazne kad su roba 1l
usluge relativno nove, tehnicki slozene 1li 1maju visoku vrijednost 1li kad je ugled robe 1li
usluga vazna odrednica potraZnje za njima*>. Ograni¢enja u sistemima iskljucive ili selektivne
distribucije 1l druga ograniCenja mogu biti Korisna u sprecavanju il smanjenju takvog
parazitizma. Do parazitizma moZze do¢i i medu dobavlja¢ima, na primjer ako jedan proizvodac
ulaze u promociju u poslovnim prostorijama kupca, a to 1 konkurentima tog proizvodaca
privu¢e klyjente. U prevazilazenju parazitizma medu dobavljaCima mogu pomoci vrste
ograni¢enja koje ukljuéuju obavezu zabranu konkurencije®’;

(c¢) otvaranje novih trzista ili ulazak na nova trziSta. Kad dobavlja¢ Zeli da ude na novo
geografsko trziSte, na primjer tako Sto 1zvozi u drugu zemlju, to za distributera moze ukljucivati
posebna nepovratna ulaganja u etabliranje robne marke na trzistu. Da bi se lokalni distributer
nagovorio na takva ulaganja, mozda ce trebati osigurati teritorijalnu zastitu tako da distributer
mozZe ostvariti povrat svojith ulaganja. Time se moZe opravdati ograniCavanje distributera sa
drugih geografskih trziSta u prodaji na novom trzistu (vidjeti 1 tacke 118, 136. 1 137.). U
podtacki (b) opisan je poseban slucaj povezan sa problemom parazitizma;

(d) rjeSavanje problema renomiranog parazitizma: u nekim sektorima odredeni distributeri
poznati su po tome $to na zalithi imaju samo kvalitetne proizvode 1li pruzaju samo kvalitetne
usluge (,,renomirani distributer:”). U takvom slucaju prodaja putem takvih distributera moze
biti presudna, narocito za uspjesno stavljanje novog proizvoda na trziste. Ako dobavlja¢ ne
moZze ograniciti distribuciju svojih proizvoda na te renomirane distributere, moze se dovesti u
situaciju da ga ti distributeri izostave sa popisa dobavljaca. U tom bi sluc¢aju primjena iskljucive
111 selektivne distribucije mogla biti opravdana;

(e) rjeSavanje problema zadrzavanja (hold-up problem): dobavljac ili kupac mozda ce trebati
da sprovedu ugovorom uredena ulaganja (na primjer u posebnu opremu ili osposobljavanje),
koja su nepovratna ulaganja male 1li nikakve vrijednosti van odredenog vertikalnog odnosa.
Na primjer, proizvodac¢ sastavnih djelova mozda ¢e morati da 1zradi posebne masine kako bi

“> Opsta korist promotivnih aktivnosti za potroSace zavisi od toga da li je dodatna promocija informativna i uvjerljiva, pa
koristi brojnim novim klijentima, 1l uglavnom dopire do klijenata koji ve¢ znaju Sto Zele da kupe 1 kojima dodatna promocija
isklju¢ivo 1l uglavnom znaci povecanje cijene.

* Vidjeti posebno definiciju ,,zabrane konkurencije™ iz ¢lana 1. stava 1. tacke (f) Uredbe (EU) 2022/720, za koju su smjernice
navedene u odjeljku 6.2. ovih Smjernica, te smjernice o ,,nametanju robne marke™ navedene u odjeljku 8.2. ovih Smjernica.



zadovoljio zahtjeve jednog od svojih klijenata, ali te masine mogu biti neprikladne za druge
klijente te th mozda nec¢e moci preprodati. Ako ne postoji sporazum, nakon ugovorom uredenog
ulaganja strana koja ulaze bice u slabom pregovarackom polozZaju jer b1 tokom pregovora sa
trgovinskim partnerom mogla biti ,,zadrzana”. Strana koja ulaze mogla bi zbog prijetnje tog
oportunistickog zadrZavanja ostvariti neoptimalna ulaganja. Vertikalni sporazumi mogu
ukloniti moguénost zadrzavanja (posebno kad se ulaganje moZe u potpunosti ugovoriti i mogu
se uzeti u obzir sve buduce nepredvidive situacije) ili je smanjiti. Na primjer, zabrana
konkurencije, nametanje odredene koli¢ine robe 1li 1sklju¢iva nabavka mogu umanjiti problem
zadrzavanja kad ugovorom uredeno ulaganje 1zvr$i dobavljac, dok iskljuciva distribucija,
dodjela 1skljucivih klijenata 1l 1sklju¢ivo snabdijvanje mogu umanyjiti problem zadrzavanja kad
ulaganje 1zvrsi kupac;

(f) rjesavanje specificnog problema zadrzavanja koj1 mozZe nastati u slucaju prenosa znacajnog
znanja 1 iskustva (know-how): pruzalac znanja 1 1skustva mozda nece htjet1 da ga njegovi
konkurenti upotrebljavaju 1l da se ono upotrebljava u korist njegovih konkurenata, na primjer
u fransiznom poslovanju. U mjer1 u kojoj znanje 1 1skustvo nijesu bili lako dostupni kupcu, a
znacajni su1 prijeko potrebni za sprovodenje sporazuma, takav prenos moze opravdati
ogranicenje koje ukljucuje zabranu konkurencije, a koje u takvim slu¢ajevima obi¢no ne b1 bilo
obuhvaceno ¢lanom 101. stavom 1. Ugovora;

(g) postizanje ekonomije obima u distribuciji: da b1 se 1skoristile ekonomije obima radi
snizavanja maloprodajne cijene svoje robe ili usluga, proizvoda¢ moze usmjeriti preprodaju
svoje robe na ograni¢en broj distributera. Da bi to ucinio, proizvoda¢ se mozZe Kkoristiti
isklju¢ivom distribucijom, nametanjem odredene koli¢ine robe u obliku zahtjeva za minimalnu
kupovinu, selektivnhom distribucijom koja sadrzi zahtjev za mimimalnu kupovinu il
isklju¢ivom nabavkom:;

(h) osiguranje jedinstvenosti 1 standardizacije kvaliteta: Vertikalno ograni¢enje moze
doprinyjeti stvaranju 1li promovisanju 1imidza robne marke zahtijevanjem odredenog stepena
ujednacenosti 1 standardizacije kvaliteta od distributera. Time se moZe zastititi ugled robne
marke, povecati privlacnost predmetne robe 1li usluga za krajnje korisnike 1 povecati prodaja.
Takva se standardizacija moZe, na primjer, posti¢i selektivnom distribucijom ili franSiznim
poslovanjem;

(1) ispravljanje nedostataka trzista kapitala. Uobicajeni davaoci kapitala, kao §to su banke i
trziSta akcija, mogu pruzati kapital pod neoptimalnim uslovima kad imaju nepotpune
informacije o solventnosti zaymoprimca 11 ako je instrument obezbjedenja zayma neprimjeren.
Kupac 111 dobavlja¢ mogu raspolagati boljim informacijama 1, zahvaljujuéi isklju¢ivom odnosu,
dobiti dodatno obezbjedenje za svoje ulaganje. Ako dobavlja¢ daje zajam kupcu, to moze
dovesti do odredivanja zabrane konkurencije 1l nametanja odredene koli¢ine robe za kupca.
Ako kupac daje zajam dobavljacu, to moZe biti razlog za zahtijevanje iskljuc¢ivog snabdijevanja
111 nametanje odredene koli€ine robe za dobavljaca.

(17) Postoji visok stepen zamjenljivosti izmedu razli¢itih vertikalnih ograni¢enja, $to znaci da
se 1sti problem neefikasnosti mozZe rijesiti razli¢itim vertikalnim ograni¢enjima. Na primjer,
ckonomije obima u distribuciji mogu se posti¢i isklju¢ivom distribucijom, selektivnom
distribucijom, nametanjem odredene koli¢ine robe 1li isklju¢ivom nabavkom. Medutim,
negativni efekti na konkurenciju mogu se razlikovati zavisno od vertikalnog ogranic¢enja. To
se uzima u obzir pri ocjeni neophodnosti u skladu sa ¢lanom 101. stavom 3. Ugovora.

2.2. Negativni efekti



(18) Negativmi efekti na trziStu koji mogu proizac¢i iz vertikalnih ograni¢enja 1 nastoje se
sprijeciti pravom zastite konkurencije Unije prije svega su sljedecr:

(a) antikonkurentsko ogranicavanje pristupa trziStu drugim dobavlja¢ima ili drugim kupcima
stvaranjem prepreka ulasku 1l Sirenju;

(b) slabljenje konkurencije izmedu dobavljaca 1 njegovih konkurenata 1/1l1 olakSavanje 1zricitog
il precutnog tajnog dogovaranja izmedu konkurentnih dobavljaca, koje se Cesto naziva
smanjenjem konkurencije medu robnim markama (inter-brand competition);

(c) slabljenje konkurencije 1izmedu kupca 1 njegovih konkurenata ili olakSavanje izricitog ili
precutnog dogovaranja 1zmedu konkurentnith kupaca, koje se ¢esto naziva smanjenjem
konkurencije unutar robne marke (intra-brand competition) ako se odnosi na distributere robe

ili usluga istog dobavljaca®;

(d) stvaranje prepreka integraciji trzista, posebno ograni¢enjima u pogledu izbora potrosaca da
kupi robu 1l1 usluge u bilo kojoj drzavi ¢lanici.

(19) OgraniCavanje pristupa trziStu, slabljenje konkurencije 1 tajno dogovaranje na nivou
dobavlja¢a mogu Stetiti potroSacima, narocito:

(a) povecanjem cijena koje se naplacuju kupcima robe 1li usluga, Sto moze dovesti do visih
maloprodajnih cijena;

(b) ogranicavanjem izbora robe 1l1 usluga;
(¢) smanjenjem kvaliteta robe 1l1 usluga;
(d) smanjenjem 1novacija 1l usluge na nivou dobavljaca.

(20) Ogranicavanje pristupa trziStu, slabljenje konkurencije i1 tajno dogovaranje na nivou
distributera mogu Stetiti potrosa¢ima, narocito:

(a) povecanjem maloprodajnih cijena robe 11 usluga;

(b) ograni¢avanjem izbora kombinacija cijena 1 usluga te oblika distribucije;

(c) smanjenjem dostupnosti 1 kvaliteta maloprodajnih usluga:

(d) smanjenjem inovativnosti na nivou distribucije.

(21) Samo smanjenje konkurencije unutar robne marke (tj. konkurencije medu distributerima
robe 1l1 usluga i1stog dobavljaca) vjerovatno nece proizvesti negativne efekte za potrosace ako
je konkurencija medu robnim markama (tj. konkurencija medu distributerima robe ili usluga
razli¢itih dobavlja¢a) snazna®. Naime, na trZiStima na kojima pojedinaéni trgovci na malo

distribuiraju robnu marku 1li robne marke samo jednog dobavljaca, smanjenje konkurencije
medu distributerima iste robne marke dovesée do smanjenja konkurencije unutar robne marke

** Kad je rije¢ o izri¢itom i pre¢utnom tajnom dogovaranju, vidjeti presudu od 31. marta 1993., Ahlstrom Osakeyhtid i
drugi’Komisija, spojeni predmeti C-89/85, C-104/85, C-114/85, C-116/85, C-117/851 C-125/85 do C-129/85, EU:C:1993:120.

** Vidjeti presudu u predmetu C-306/20 - Visma Enterprise, t. 78.



medu tim distributerima, ali ne mora imati negativan efekat na konkurenciju medu
distributerima uopste.

(22) Moguéi negativni efekti vertikalnih ograni¢enja pojacavaju se kad nekoliko dobavljaca 1
njthovih kupaca organizuju svoje poslovanje na slican nacin, Sto rezultira kumulativnim
efektima®®,

3. VERTIKALNI SPORAZUMI KOJI GENERALNO NIJESU OBUHVACENI
OPSEGOM PRIMJENE CLANA 101. STAVA 1. UGOVORA

3.1. Nepostojanje uticaja na trgovinu, sporazumi male vrijednosti te mala i srednja
preduzeca

(23) Pryje posvecivanja pitanju opsega primjene Uredbe (EU) 2022/720, njene primjene 1,
uopstenije, ocjene vertikalnih sporazuma u skladu sa ¢lanom 101. stavovima 1. 1 3. Ugovora,
vazno je podsjetiti se da se Uredba (EU) 2022/720 primjenjuje samo na sporazume obuhvacene
opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora.

(24) Sporazumi koj1 ne mogu znatno uticati na trgovinu medu drzavama ¢lanicama (bez uticaja
na trgovinu) 1li ne mogu znatno ograni¢iti konkurenciju (sporazumi male vrijednosti) nijesu
obuhvaceni opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora?’. Komisija je pruzila smjernice o
uticaju na trgovinu u Smjernicama o uticaju na trgovinu®®, a o sporazumima male vrijednosti u
Obavijestenju de minimis®’. Ove Smjernice ne dovode u pitanje Smjernice o uticaju na trgovinu
1 Obavjestenje de minimis n1 bilo koje buduce smjernice Komisije.

(25) U Smjernicama o uticaju na trgovinu utvrduju se nacela koja su razvili sudovi Unije radi
tumacenja nacela uticaja na trgovinu te se navode slucajevi kad nije vjerovatno da sporazumi
mogu znatno uticati na trgovinu medu drzavama ¢lanicama. Oni uklju¢uju negativnu oborivu
pretpostavku koja se primjenjuje na sve sporazume u smislu ¢lana 101. stava 1. Ugovora
nezavisno o prirodi ograni¢enja 1z sporazuma te se stoga primjenjuje 1 na sporazume koji sadrze
teSka ograni¢enja®’. U skladu s tom pretpostavkom vertikalni sporazumi u naéelu ne mogu
znatno uticati na trgovinu medu drzavama ¢lanicama ako:

(a) ukupni trziSni udio strana na bilo kojem mjerodavnom trzisStu unutar Unije na koje utice
sporazum ne prelazi 5 %: 1

(b) ukupni godisnji prihodi dobavljaca u Uniji ostvarent proizvodima obuhvacenim
sporazumom ne premasuju 40 miliona EUR ili, u sluc¢ajevima koji ukljuuju sporazume
zaklju¢ene 1zmedu kupca 1 viSe dobavljaca, zbir svih nabavki proizvoda obuhvacenih
sporazumima koje su obavili kupci ne premasuje 40 miliona EUR?'. Komisija moZe opovrgnuti

26 Kumulativni antikonkurentski efekti posebno mogu opravdati ukidanje pogodnosti iz Uredbe (EU) 2022/720; vidjeti odjeljak
7.1. ovih Smjernica.

" Vidjeti presudu od 13. decembra 2012., Expedia Inc./Autorité de la concurrence i dr., C-226/11, EU:C:2012:795,t. 16.1 17.
(dalje u tekstu ,predmet C-226/11 - Expedia™).

** Smjernice Komisije o nacelu uticaja na trgovinu iz ¢lanova 81. i 82. Ugovora (SL C 101, 27.4.2004., str. 81.).

¥ Vidjeti Obavjestenje Komisije o sporazumima male vrijednosti koji znatno ne ograni¢avaju konkurenciju na osnovu ¢lana
101. stava 1. Ugovora o funkciomsanju Evropske unye (SL C 291, 30.8.2014., str. 1.). Dodatne smjernice navedene su u
Radnom dokumentu sluzbi Komisije — Smjernice Komisije o ograni¢enjima konkurencije ,,s obzirom na cil)” za potrebe
utvrdivanja sporazuma na koje se moze primijeniti Obavjestenye de minimis, SWD(2014) 198 final.

0 Vidjeti Smjernice o uticaju na trgovinu, tacka 50.

*! Vidjeti Smjernice o uticaju na trgovinu, tacka 52.



pretpostavku ako analiza karakteristika sporazuma 1 njegov ekonomski kontekst dokazu
suprotno.

(26) Kao Sto je utvrdeno u ObavjeStenju de minimis, za vertikalne sporazume medu privrednim
subjektima koj1 njjesu konkurenti generalno se smatra da nijesu obuhvaceni opsegom primjene
¢lana 101. stava 1. Ugovora ako trzidni udio svake strane sporazuma ne premasuje 15% na bilo
kojem od mjerodavnih trZista na kojima sporazum proizvodi efekte’”. To opste pravilo ima dva
1zuzetka. Prvo, kad je ryje€ o ograni¢enjima konkurencije ,,po cilju”, ¢lan 101. stav 1. Ugovora
primjenjuje se ¢ak i ako trzi$ni udio svake strane ne premasuje 15 %*. To je zato $to sporazum
koji mozZe uticati na trgovinu medu drzavama ¢lanicama 1 koji ima antikonkurentsku svrhu
moze zbog svoje prirode 1 nezavisno o bilo kojem konkretnom uticaju €initi znatno ogranicenje
konkurencije**. Drugo, prag trzi$nog udjela od 15% smanjuje se na 5% ako se na mjerodavnom
trziStu konkurencija ograni¢ava kumulativnim efektom paralelnih mreza sporazuma. Tacke od
257. do 261. odnose se na kumulativne efekte u kontekstu ukidanja pogodnosti 1z Uredbe (EU)
2022/720. U Obavjestenju de minimis objasnjava se da se ne smatra da pojedina¢ni dobavljaci
il distributer: ¢1y1 trzi18m udio ne premasuje 5% po pravilu znatno doprinose kumulativnom
efektu ograni¢avanja pristupa trzistu®.

(27) Nadalje, ne postoji pretpostavka da su vertikalni sporazumi koje zakljucuju privredni
subjekti, od kojih jedan 1li viSe njih imaju pojedinacni trziSni udio veci od 15 %, automatski
obuhvaceni opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora. Takvi sporazumi 1 dalje ne moraju
imati znatan uticaj na trgovinu medu drzavama c¢lanicama ili ne moraju ¢initi znatno
ograni¢enje konkurencije’®. Stoga ih je potrebno ocijeniti u njihovom pravnom i ekonomskom
kontekstu. U ovim Smjernicama navode se kriteriyjumi za pojedinacno ocjenjivanje takvih
sporazuma, kako je navedeno u odjeljku 8.

(28) Nadalje, Komisija smatra da vertikalni sporazumi izmedu malih 1 srednjih preduzeca
(,,MSP”)*" rijetko mogu znatno uticati na trgovinu medu drZavama ¢lanicama. Komisija smatra
1 da takvi sporazumi rijetko znatno ograni¢avaju konkurenciju u smislu ¢lana 101. stava 1.
Ugovora, prema tumacenju Suda Evropske unije, ako ne uklju¢uju ograni¢enja konkurencije
»po cilju” u smislu ¢lana 101. stava 1. Ugovora. Stoga vertikalni sporazumi izmedu MSP
generalno nijesu obuhvaceni opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora. U slu¢ajevima u
kojima takvi sporazumi ipak ispunjavaju uslove za primjenu ¢lana 101. stava 1. Ugovora,
Komisija generalno nece pokrenuti postupak zbog nedostatka dovoljnog interesa Unije, osim
ako navedeni privredni subjekti pojedinac¢no ili zajedno imaju dominantan poloZzaj na znatnom
dijelu unutradnjeg trzista.

3.2. Ugovori o zastupanju

32 Vidjeti tacku 8. ObavjeStenja de minimis, u kojoj se navodi 1 prag trZisnog udjela za sporazume zakljuéene medu stvarnim
ili potencijalnim konkurentima te prema kojo) takvi sporazumi znatno ne ograni¢avaju konkurenciju u smislu ¢lana 101. stava
1. Ugovora ako ukupni trZziSnmi udio strana sporazuma ne premasuje 10 % na bilo kojem od mjerodavmih trzista na kojima
sporazum proizvodi efekte.

% Vidjeti presudu u predmetu C-226/11 — Expedia, t. 21-23. 1 t. 37., sa upuéivanjem na presudu od 9. jula 1969.,
Volk/Vervaecke, C-5/69, EU:C:1969:35: vidjet1 1 presudu od 6. maja 1971. Cadillon/Héss, C-1/71, EU:C:1971:47: te presudu
od 28. aprila 1998. Javico/Yves Saint Laurent Parfums, C-306/96, EU:C:1998:173, t. 16. 1 17. (dalje u tekstu: ,predmet C-
306/96 — Javico/Yves Saint Laurent Parfums™).

¥ Vidjeti predmet C-226/11 — Expedia, t. 37.

** Vidjeti tacku 8. Obavjestenje de minimis.

* Vidjeti tacku 3. Obavjestenja de minimis. Vidjeti presudu od 8. juna 1995., Langnese-Iglo/Komisija, predmet T-7/93,
EU:T:1995:98, t. 98.

37 U skladu s definicijom iz Priloga Preporuci Komisije od 6. maja 2003. o definiciji mikro, malih i srednjih preduzeéa (SL L
124, 20.5.2003., str. 36.).



3.2.1. Ugovori o zastupanju koji nisu obuhvaceni podru¢jem primjene ¢lana 101. stava 1.
Ugovora

(29) Zastupnik je pravno ili fizicko lice ovlasteno da pregovara 1/ili sklapa ugovore u korist
drugog lica (,,nalogodavac™), bilo u ime zastupnika 1l1 u ime nalogodavca, za kupovinu robe 1l
usluga koju obavlja nalogodavac ili prodaju robe ili usluga koje dobavlja nalogodavac.

(30) Clan 101. Ugovora primjenjuje se na sporazume izmedu dva ili vise privrednih subjekata.
U odredenim okolnostima odnos 1izmedu zastupnika 1 nalogodavca moze se okarakterisati kao
odnos u kojem zastupnik vise ne djeluje kao nezavisan ekonomski subjekt. To se odnosi na
okolnosti kad zastupnik ne snosi znatan finansijski ni komercijalni rizik povezan sa ugovorima
koje je sklopio 1l 0 kojima je pregovarao u ime nalogodavca, kako je dodatno objasnjeno u
tatkama od 31. do 34°®. Tada ugovor o zastupanju u cjelosti ili djelimi¢no nije obuhvacen
¢lanom 101. stavom 1. Ugovora®®. Buduéi da je rije¢ o izuzetku od opste primjenjivosti ¢lana
101. Ugovora na sporazume 1zmedu privrednih subjekata, potrebno je usko tumaciti uslove za
kategorizaciju sporazuma kao ugovora o zastupanju koji nije obuhvacen opsegom primjene
¢lana 101. stava 1. Ugovora. Na primjer, manje je vjerovatno da ¢e se smatrati da ugovor o
zastupanju nije obuhvacen opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora ako zastupnik
pregovara i/ili sklapa ugovore u ime veéeg broja nalogodavaca®’. Kvalifikacija sporazuma koju
utvrde strane ili koja je utvrdena nacionalnim pravom nije bitna za tu kategorizaciju.

(31) Tr1 vrste finansijskih 1li komercijalnih rizika bitne su za kategorizaciju sporazuma kao
ugovora o zastupanju koji nije obuhvacen opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora:

(a) rizici koji su specifi¢ni za odredeni ugovor, a direktno se odnose na ugovore koje je sklopio
111 0 kojima je pregovarao zastupnik u ime nalogodavca, na primjer finansiranje zaliha;

(b) rnizic1 koj1 se odnose na trziSno specificna ulaganja. To su ulaganja specificno potrebna za
vrstu djelatnosti za koju je nalogodavac imenovao zastupnika, odnosno potrebna su da bi
omogucila zastupniku da sklopi posebnu vrstu ugovora 1/ili 0 njemu pregovara. Takva su
ulaganja naj¢eSce nepovratna, Sto znaci da se nakon napustanja odredenog podrucja djelatnosti
ulaganje ne moZe upotrijebiti za druge djelatnosti niti se moze prodati bez veceg gubitka;

(¢) rizici povezani s drugim aktivnostima koje se preduzimaju na istom trzistu proizvoda ako
nalogodavac u okviru zastupnickog odnosa od zastupnika zahtijjeva da takve aktivnosti
preduzima na svoj rizik, a ne u 1me nalogodavca.

(32) Sporazum c¢e se kategorisati kao ugovor o zastupanju koji nije obuhvacen opsegom
primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora ako zastupnik ne snosi nijednu vrstu rizika navedenu u
tacki 31. 1l1 ako takve rizike snosi samo u neznatnoj mjeri. VaZnost svih takvih rizika koje
preuzima zastupnik generalno se ocjenjuje na osnovu naknade koju zastupnik zaradi pruzanjem
usluga zastupanja, npr. provizije, umjesto na osnovu prihoda ostvarenih od prodaje roba ili
usluga koje su predmet sporazuma o zastupanju. Medutim, za ocjenu nijesu bitni rizici koji su
generalno povezani s djelatno$¢u pruzanja usluga zastupanja, kao Sto je rizik da dobit

** Vidjeti presudu od 15. septembra 2005., DaimlerChrysler/Komisija, predmet T-325/01, EU:T:2005:322 (dalje u tekstu
wpredmet T-325/01 — DaimlerChrysler/Komisija™), presudu od 14. decembra 2006., Confederacion Espaniola de Empresarios
de Estaciones de Servicio/CEPSA, predmet C-217/05, EU:C:2006:784, 1 presudu od 11. septembra 2008., CEPSA Estaciones
de Servicio SA/LV Tobar e Hijos SL, predmet C-279/06, EU:C:2008:485

¥ Vidjeti odjeljak 3.2.2. ovih Smjernica koji se odnosi na odredbe ugovora o zastupanju koje 1 dalje mogu biti obuhvaéene
opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora.

' Vidjeti presudu od 1. oktobra 1987., ASBL Vereniging van Vlaamse Reisbureaus contre ASBL Sociale Dienst van de
Plaatselijke en Gewestelijke Overheidsdiensten, predmet 311/85, EU:C:1987:418, t. 20.



zastupnika zavisi od njegove uspjeSnosti kao zastupnika ili opstim ulaganjima, na primjer u
poslovni prostor 1l osoblje koji se mogu upotrebljavati za bilo koju vrstu djelatnosti.

(33) S obzirom na prethodno navedeno, sporazum ¢e se generalno smatrati ugovorom o
zastupanju koji nije obuhvaéen opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora ako se
primjenjuju svi sljedeci uslovi:

(a) zastupnik ne sti¢e vlasniStvo nad robom koja je kupljena ili prodata na osnovu ugovora o
zastupanju 1 sam ne pruza usluge koje su kupljene 1li prodate na osnovu ugovora o zastupanju.
Cinjenica da zastupnik moZe privremeno, na vrlo kratak period, steéi vlasniitvo nad
ugovornom robom dok je prodaje u ime nalogodavca ne iskljuuje postojanje ugovora o
zastupanju koji nije obuhvacen opsegom primjene Clana 101. stava 1. Ugovora, pod uslovom
da zastupnik nema nikakve troskove 1l rizike povezane s tim prenosom vlasnistva;

(b) zastupnik ne ucestvuje u troSkovima koji se odnose na snabdijevanje 1l kupovinu ugovorne
robe ili usluga, uklju¢ujuéi trosSkove prevoza robe. To ne spreCava zastupnika da 1zvrSava
uslugu prevoza, pod uslovom da troSkove pokriva nalogodavac;

(c) zastupnik ne stvara zalithe ugovorne robe o sopstvenom trosku ili riziku, ukljucujuci
troSkove finansiranja zaliha 1 troSkove gubitka zalitha. Zastupnik b1 trebao moc¢i da vrati
neprodatu robu nalogodavcu bez naknade, osim kad je zastupnik odgovoran za §tetu, na primjer
ako nije poStovao razumne sigurnosne ili protuprovalne mjere kako bi izbjegao gubitak zaliha;

(d) zastupnik ne preuzima odgovornost za klijentovo neizvrSenje ugovora, 1izuzimajuci gubitak
zastupnikove provizije, osim ako je zastupnik odgovoran za Stetu (na primjer ako nije
primijenio primjerene sigurnosne ili protuprovalne mjere 1l niyje primijenio primjerene mjere
za prijavu krade nalogodavcu ili policiji ili za obavjeStavanje nalogodavca o svim dostupnim
informacijama o finansijskoj pouzdanosti klijenta);

() zastupnik ne preuzima odgovornost prema klijjentima 1l tre¢im stranama za gubitak 1l Stetu
koj1 su nastali 1sporukom ugovorne robe 1l1 usluga, osim ako je zastupnik odgovoran za Stetu;

(f) zastupnik nije direktno 1li indirektno obavezan da ulaze u unapredenje prodaje, 1zmedu
ostalog ucestvovanjem u budZetu nalogodavca za oglaSavanje ili u oglaSivackim 1l
promotivnim aktivnostima koje se posebno odnose na ugovornu robu ili usluge, osim ako
nalogodavac u potpunosti nadoknaduje te troskove;

(g) zastupnik ne vr3i trziSno specifi¢na ulaganja u opremu, poslovne prostore, osposobljavanje
osoblja ili oglaSavanje, kao §to su rezervoar za gorivo u sluc¢aju maloprodaje goriva, poseban
softver za prodaju polisa osiguranja u sluc¢aju zastupnika u osiguranju 1li oglaSavanje ruta 1l
odredista u slucaju putnickih agencija koje prodaju letove 1li smjesta) u hotelima, osim ako
nalogodavac u potpunosti nadoknaduje te troskove;

(h) zastupnik ne preduzima druge aktivnosti na istom trziStu proizvoda koje u okviru
zastupnickog odnosa zahtijeva nalogodavac (npr. isporuka robe), osim ako nalogodavac u
potpunosti nadoknaduje te djelatnosti.

(34) Iako je popis naveden u tacki 33. nepotpun, ako za zastupnika nastane jedan 1l1 vise rizika
ili troSkova navedenih u tackama od 31. do 33., sporazum izmedu zastupnika 1 nalogodavca ne
smatra se ugovorom o zastupanju koji nije obuhvacen opsegom primjene ¢lana 101. stava 1.



Ugovora®'. Rizik se mora procjenjivati za svaki pojedina¢ni slucaj uzimajuéi u obzir

ckonomsku stvarnost situacije, a ne pravni oblik sporazuma. Iz prakti¢nih razloga analiza rizika
moze poceti procjenom rizika koji su specificni za ugovor. Ako se zastupnik suocava sa
rizicima koji su specifi¢ni za ugovor, a nijesu neznatni, to ¢e biti dovoljno da se zakljuci da je
zastupnik nezavisni distributer. Ako se zastupnik ne suoc¢ava sa rizicima koji su specifi¢ni za
ugovor, tada ¢e sljedeci korak u analizi biti procjena rizika koji se odnose na trziSno specifi¢na
ulaganja. Naposljetku, ako se zastupnik ne suocava sa rizicima koji su specifi¢ni za ugovor ni
sa rizicima koji se odnose na trziSno specificna ulaganja, u obzir se mogu uzeti rizici koji se
odnose na druge aktivnosti koje se zahtijevaju u okviru zastupnickog odnosa na istom trzistu
proizvoda.

(35) Nalogodavac moze primijeniti razne metode za pokrivanje relevantnih rizika 1 troSkova
ako primjena takvih metoda zastupniku ne stvara nijjednu vrstu znatnog rizika navedenu u
taCckama od 31. do 33. Na primjer, nalogodavac mozZe odluc¢iti da nadoknadi tacan 1znos nastalih
troskova 1l1 troSkove moze pokriti fiksnim jednokratnim 1znosom, a moze 1 zastupniku placati
fiksni procenat prihoda ostvarenih prodajom robe 1l1 usluga na osnovu ugovora o zastupanju.
Kako bi se pokrili svi relevantni rizici 1 troSkovi, nalogodavac bi trebao da se koristi metodom
koja omogucava zastupniku da lako razlikuje 1znos 1li 1znose namijenjene pokrivanju
relevantnih rizika 1 troSkova 1 sve druge 1znose placene zastupniku, na primjer u svrhu placanja
naknade zastupniku za pruZanje usluga zastupanja. U suprotnom zastupnik mozda nece moci
da provjeri pokriva I metoda koju je odabrao nalogodavac njegove troskove. Osim toga, mozda
ce biti potrebno zastupniku osigurati jednostavnu metodu za prijavu 1 traZzenje naknade svih
troSkova koji premasSuju usaglaSeni jednokratni iznos ili fiksni procenat. Nalogodavac ce
mozda morati 1 sistematski da prati sve promjene relevantnih troskova te u skladu s njima
prilagodi jednokratni iznos 1ili fiksni procenat. Ako se relevantni troSkovi nadoknaduju
procentom cijene proizvoda prodatih na osnovu ugovora o zastupanju, nalogodavac bi u obzir
trebao uzeti 1 Cinjenicu da zastupnik moze 1imati znacajne troSkove trziSno specifi¢nih ulaganja
¢ak 1 kad u odredenom periodu ostvaruje ogranicenu ili nikakvu prodaju. Takve troSkove treba
da nadoknadi nalogodavac.

(36) Nezavisni distributer odredene robe 1li usluga dobavljaca moze djelovati kao zastupnik 1
za drugu robu 11 usluge 1stog dobavljaca, pod uslovom da se djelatnosti 1 rizici obuhvaceni
ugovorom o zastupanju mogu efikasno razgraniciti, na primjer zato Sto se odnose na robu 1li
usluge sa dodatnim funkcijama ili novim karakteristikama. Kako bi se sporazum smatrao
ugovorom o zastupanju koji nije obuhvacen opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora,
nezavisni distributer mora zaista imati slobodu da zaklju¢i ugovor o zastupanju (na primjer,
nalogodavac ne smije de facto nametnuti zastupnicki odnos prijetnjom o raskidu
distribucyskog odnosa 11 pogorSanjem njegovih uslova). Sli¢no tome, nalogodavac ne smije
direktno 1li indirektno zastupniku nametnuti djelatnost nezavisnog distributera, osim ako
nalogodavac u potpunosti nadoknaduje takvu djelatnost, kako je navedeno u tacki 33. podtacki
(h). Nadalje, kako je navedeno u tackama od 31. do 33., nalogodavac mora snositi sve
relevantne rizike povezane sa prodajom robe 1li usluga obuhvacenih ugovorom o zastupanju,
ukljucujuci trziSno specificna ulaganja.

(37) Ako zastupnik na sopstveni rizik obavlja druge djelatnosti za istog dobavljaca, koje taj
dobavlja¢ nije zatraZio, postoji mogucnost da ¢e obaveze nametnute zastupniku u odnosu na

! Vidjeti 1 tatku 192. Taénije, na osnovu ugovora o zastupanju koji je obuhvacen opsegom primjene ¢lana 101. stava 1.
Ugovora, zastupnik mora 1 daljec imati slobodu da smanji stvamu cijenu koju placa klijent tako Sto ¢e svoju naknadu dijeliti sa
klijentom.



njegovu djelatnost zastupanja uticati na njegove podsticaje 1 ograniCiti njegovu slobodu
odluc¢ivanja kad prodaje proizvode u okviru nezavisne djelatnosti. Tacnije, postoj1 mogucnost
da ¢e nalogodavceva politika odredivanja cijena proizvoda koji se prodaju na osnovu ugovora
o zastupanju uticati na podsticaje zastupnika/distributera da nezavisno utvrduje cijene
proizvoda koje prodaje kao nezavisni distributer. Osim toga, kombinacija zastupanja 1
nezavisne distribucije za istog dobavljaca stvara poteSkoce u razlikovanju izmedu ulaganja 1
troskova koj1 se odnose na funkciju zastupanja, ukljucujuci trziSno specificna ulaganja, 1 onih
koji se odnose samo na nezavisnu djelatnost. Stoga u takvim slucajevima ocjenjivanje
zadovoljava li zastupnicki odnos uslove utvrdene u tackama od 30. do 33. moze biti posebno

- ¥
sloZzeno*?.

(38) Veca je vjerovatnoca da ce se problemi opisani u tacki 37. pojaviti ako zastupnik obavlja
druge djelatnosti kao nezavisan distributer za i1stog nalogodavca na istom mjerodavnom trzistu.
Nasuprot tome, vjerovatnoca pojave tih problema manja je ako se druge djelatnosti koje
zastupnik obavlja kao nezavisni distributer odnose na drugo mjerodavno trziste*. Opstenije
govorecl, Sto su proizvodi koji se prodaju na osnovu ugovora o zastupanju 1 proizvodr koje
zastupnik nezavisno prodaje medusobno manje zamjenjivi, to su takvi problemi manje
vijerovatni. Ako su objektivne razlike 1zmedu karakteristika proizvoda (na primjer veci kvalitet,
nove Karakteristike 111 dodatne funkcije) neznatne, mozda c¢e biti teze razgraniciti te dvije vrste
djelatnosti zastupnika 1 u tom slu¢aju moze postojati znatan rizik da ¢e u pogledu proizvoda
koje nezavisno distribuira na zastupnika uticati odredbe ugovora o zastupanju, posebno kad je
rije¢ o odredivanju cijena.

(39) Da b1 utvrdio trzi$no specificna ulaganja koja treba nadoknaditi pri zaklju¢ivanju ugovora
o zastupanju sa jednim od svojih nezavisnih distributera koji ve¢ djeluje na mjerodavnom
trziStu, nalogodavac treba da uzme u obzir hipoteticku situaciju zastupnika koji jos ne djeluje
na mjerodavnom trzistu kako b1 ocijenio koja su ulaganja vazna za onu vrstu djelatnosti za koju
se imenuje zastupnik. Nalogodavac b1 morao da pokrije trzisno specificna ulaganja kako bi
poslovao na mjerodavnom trzistu, izmedu ostalog ako se ta ulaganja odnose 1 na diferencirane
proizvode koji se distribuiraju 1zvan opsega primjene ugovora o zastupanju, ali niesu
1sklju¢ivo povezana sa prodajom takvih diferenciranih proizvoda. Nalogodavac ne b1 morao da
pokrije trziSno specificna ulaganja na mjerodavnom trzistu samo u sluc¢aju da se ta ulaganja
odnose isklju¢ivo na prodaju diferenciranih proizvoda koji se ne prodaju na osnovu ugovora o
zastupanju, nego se distribuiraju nezavisno. To je zato Sto b1 zastupnik snosio sve trziSno
specifi¢ne troSkove kako bi djelovao na trzistu, ali ne bi snosio trzi$no specifi¢ne troskove koji
su iskljucivo povezani sa prodajom diferenciranih proizvoda ako ne bi djelovao 1 u svojstvu
nezavisnog distributera za te proizvode (pod uslovom da moze da posluje na mjerodavnom
trziStu bez prodaje predmetnih diferenciranih proizvoda). Naknada se moZe srazmjerno
prilagoditi u mjeri u kojoj su relevantna ulaganja (na primjer ulaganja u opremu specifi¢nu za
odredenu djelatnost) ve¢ amortizovana. Sli¢no tome, naknada se moze prilagoditi 1 ako trziSno
specificna ulaganja nezavisnih distributera znatno premasuju trziSno specifi¢na ulaganja koja
su potrebna kako b1 zastupnik poc¢eo da djeluje na mjerodavnom trZistu, kao rezultat njegovog
djelovanja u svojstvu nezavisnog distributera.

(40) Primjer podjele troSkova u slucaju distributera koji djeluje 1 kao zastupnik za odredene
proizvode za istog dobavljaca:

2 Vidjeti presudu od 16. decembra 1975., ,,Suiker Unie”/Komisija, spojeni predmeti od 40 do 48, 50, od 54 do 56, 111, 113
114/73, EU:C:1975:174., t. 537.-557.
* Vidjeti predmet T-325/01 — DaimlerChrysler/Komisija, t. 100.1 113.



Proizvode A, B 1 C obi¢no prodaju ist1 distributeri. Proizvodi A 1 B pripadaju istom trzistu
proizvoda 1 geografskom trZiStu, ali su diferencirani 1 imaju objektivno razlicite karakteristike.
Proizvod C pripada drugom trziStu proizvoda.

Dobavlja¢ koj1 generalno distribuira svoje proizvode preko nezavisnih distributera Zeli da
primijeni ugovor o zastupanju za distribuciju svog proizvoda A, koji ima novu funkciju. Taj
ugovor o zastupanju nudi svojim nezavisnim distributerima (za proizvod B) koj1 ve¢ djeluju na
istom trziStu proizvoda 1 geografskom trzistu, a da pritom od njih ni pravno ni ¢injenic¢no ne
traz1 zakljuCivanje tog ugovora. Da ugovor o zastupanju ne bi bio obuhvacen opsegom
primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora 1 da b1 ispunjavao uslove 1z tacaka od 30. do 33. ovih
Smjernica, nalogodavac mora pokriti sva ulaganja koja se odnose na djelatnost prodaje
proizvoda A 1 B (a ne samo proizvoda A) jer pripadaju istom trzistu proizvoda i geografskom
trziStu. Na primjer, troSkovi koji nastanu radi obnove 1li opremanja trgovine da b1 se 1zlozili 1
prodavali proizvodi A 1 B vjerovatno ¢e biti trziSno specificni. Slicno tome, troSkovi
osposobljavanja osoblja za prodaju proizvoda A 1 B te troSkovi povezani sa specificnom
opremom za skladiStenje potrebnom za proizvode A 1 B vjerovatno ¢e takode bit1 trziSno
specificni. Ta relevantna ulaganja, koja b1 generalno bila potrebna da zastupnik ude na trziste
1 poc¢ne da prodaje proizvode A 1 B, trebao b1 snositi nalogodavac ¢ak 1 ako je konkretni
zastupnik ve¢ afirmisan na mjerodavnom trzistu kao nezavisni distributer.

Medutim, nalogodavac ne b1 trebao da pokriva ulaganja povezana sa prodajom proizvoda C
koji ne pripada istom trziStu proizvoda kao proizvodi A 1 B. Osim toga, ako prodaja proizvoda
B zahtijeva specifi¢na ulaganja koja nijesu nuzna za prodaju proizvoda A, npr. ulaganja u
posebnu opremu 1l1 osposobljavanje osoblja, ta ulaganja ne b1 bila mjerodavna te 1h stoga
nalogodavac ne bi trebao pokrivati pod uslovom da distributer moZe djelovati na mjerodavnom
trziStu koje obuhvata proizvode A 1 B prodavanjem samo proizvoda A.

Ulaganja u oglaSavanje trgovine zastupnika kao takve, za razliku od oglasavanja usmjerenog
na proizvod A, koristila b1 trgovini zastupnika generalno, ali 1 prodaji proizvoda A, B 1 C, 1ako
se na osnovu ugovora o zastupanju prodaje samo proizvod A. Ti bi troSkovi stoga bili
djelimi¢no relevantni za ocjenu ugovora o zastupanju u mjeri u kojoj se odnose na prodaju
proizvoda A koj se prodaje na osnovu ugovora o zastupanju. Medutim, troSak kampanje
oglasavanja koja se odnosi isklju¢ivo na proizvode B ili C ne bi bio relevantan te ga stoga ne
bi trebao pokriti nalogodavac, pod uslovom da distributer mozZe djelovati na mjerodavnom
trziStu prodavanjem samo proizvoda A.

[sta nacela primjenjuju se na ulaganja u internet stranice 1l1 internet trgovinu jer dio tih ulaganja
ne b1 bio relevantan s obzirom na to da bi ona bila potrebna nezavisno od proizvoda koji se
prodaju na osnovu ugovora o zastupanju. Nalogodavac stoga ne bi trebao nadoknadivati opsta
ulaganja u dizajn internet stranica zastupnika ako b1 se internet stranice mogle upotrebljavati 1
za prodaju proizvoda koji ne pripadaju mjerodavnom trzistu proizvoda, na primjer proizvoda
C 1l1, uopstenije, proizvoda osim proizvoda A 1 B. Medutim, bila b1 relevantna ulaganja koja
se odnose na djelatnost internet oglasavanja ili prodaje proizvoda koji pripadaju mjerodavnom
trziStu proizvoda, odnosno proizvoda A 1 B. Stoga bi nalogodavac, zavisno od nivoa ulaganja
potrebnog za oglaSavanje 1 prodaju proizvoda A 1 B na internet stranicama, trebao pokriti dio
troSkova pokretanja internet stranica ili internet trgovine 1/ili upravljanja njima. Sva ulaganja
koja se specificno odnose na oglaSavanje il prodaju proizvoda B ne b1 trebalo pokriti, pod
uslovom da distributer moze djelovati na mjerodavnom trzistu prodavanjem samo proizvoda
A.

3.2.2. Primjena ¢lana 101. stava 1. Ugovora na ugovore o zastupanju



(41) Kad sporazum zadovoljava uslove da se kategorizuje kao ugovor o zastupanju koji nije
obuhvacen opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora, zastupnikova funkcija prodaje il
kupovine ¢in1 dio djelatnosti nalogodavca. Budu¢i da nalogodavac snosi komercijalne 1
finansijske rizike povezane sa prodajom 1 kupovinom ugovorne robe ili usluga, obaveze
zastupnika koje se odnose na ugovore koje je sklopio 1/ili o kojima je pregovarao u ime
nalogodavca nijesu obuhvacene ¢lanom 101. stavom 1. Ugovora. Obaveze navedene u ovoj
tacki koje zastupnik preuzme smatraju se sastavnim dijelom ugovora o zastupanju jer se te
obaveze odnose na sposobnost nalogodavca da utvrdi opseg aktivnosti zastupnika u pogledu
ugovorne robe 1li usluga. To je klju¢no ako nalogodavac treba da preuzme rizike povezane sa
ugovorima koje je sklopio 1/ili o kojima je zastupnik pregovarao u ime nalogodavca. Stoga
nalogodavac moze utvrditi komercijalnu strategiju u odnosu na:

(a) ogranic¢enja podrucja na kojem zastupnik smije prodavati ugovornu robu 1l1 usluge:
(b) ograni¢enja klijenata kojima zastupnik smije prodavati ugovornu robu 1l usluge;
(¢) ciyene 1 uslove po kojima zastupnik mora prodavati 1l kupovati ugovornu robu 1l1 usluge.

(42) Za razliku od toga, ako zastupnik snosi jedan ili viSe relevantnih rizika opisanih u tackama
od 31. do 33., sporazum 1zmedu zastupnika 1 nalogodavca nije ugovor o zastupanju koji nije
obuhvacen opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora. U toj situaciji prema zastupniku ce
se¢ postupati kao prema nezavisnom privrednom subjektu te ¢e se na sporazum i1zmedu
zastupnika 1 nalogodavca primjenjivati ¢lan 101. stav 1. Ugovora kao na bilo koj drugi
vertikalni sporazum. Stoga se u ¢lanu 1. stavu 1. tacki (k) Uredbe (EU) 2022/720 pojaSnjava
da je privredni subjekt koji na osnovu sporazuma obuhvacenog opsegom primjene ¢lana 101.
stava 1. Ugovora prodaje robu il1 usluge u ime drugog privrednog subjekta kupac.

(43) Cak i ako zastupnik ne snosi nijednu vrstu znatnog rizika opisanu u tackama od 31. do 33.,
on je 1 dalje zaseban privredni subjekt u odnosu na nalogodavca 1 stoga odredbe kojima se
ureduje odnos 1izmedu zastupnika 1 nalogodavca mogu biti obuhvacene ¢lanom 101. stavom 1.
Ugovora, nezavisno o tome jesu l1 sastavni dio sporazuma kojim se ureduje prodaja il kupovina
robe 1li usluga ili ¢ine zaseban sporazum. Na takve se odredbe moZe primijeniti 1zuzece
predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe (EU) 2022/720 ako su ispunjeni uslovi iz Uredbe.
[zvan opsega primjene Uredbe (EU) 2022/720 takve odredbe zahtijevaju pojedinacnu ocjenu u
skladu sa ¢lanom 101. Ugovora, kako je opisano u odjeljku 8.1., posebno kako b1 se utvrdilo
proizvode li ogranicavajuce efekte u smislu ¢lana 101. stava 1. Ugovora 1, ako proizvode,
ispunjavaju l1 uslove 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora. Na primjer, ugovori o zastupanju mogu
sadrzati odredbu kojom se nalogodavac sprecava da imenuje druge zastupnike za tu odredenu
vrstu transakcije, klijenta ili podru¢ja (odredbe o isklju¢ivom zastupanju) il odredbu kojom se
zastupnik sprecava da djeluje kao zastupnik ili distributer za privredne subjekte koji konkurisu
nalogodavcu (odredbe o nametanju robne marke). Odredbe o 1sklju¢ivom zastupanju generalno
ne proizvode antikonkurentske efekte. Medutim, odredbe o nametanju robne marke 1 odredbe
0 obavezi nenatjecanja nakon prestanka sporazuma koje se odnose na konkurenciju medu
robnim markama mogu ograni¢iti konkurenciju u smislu ¢lana 101. stava 1. Ugovora ako
zasebno 11 kumulativno dovode do ograni¢enja pristupa mjerodavnom trziStu na kojem se
prodaju 1li kupuju ugovorna roba ili usluge (vidjeti posebno odjeljke 6.2.2.1 8.2.1.).

(44) Ako olakSava tajno dogovaranje, ugovor o zastupanju moze biti obuhvacen 1 opsegom
primjene Clana 101. stava 1. Ugovora, ¢ak 1 ako nalogodavac snosi sve finansijske 1
komercijalne rizike. To na primjer moze biti sluca) ako nekoliko nalogodavaca angazuje iste

zastupnike, a drugim nalogodavcima zajednicki onemoguce angazovanje tih zastupnika ili ako



nalogodavcl angazuju zastupnike da bi se tajno dogovorili o trziSnoj strategiji 1li da bi
medusobno razmjenjivali osjetljive informacije o trzistu.

(45) U slucaju nezavisnog distributera koji djeluje 1 kao zastupnik za odredenu robu ili usluge
1stog dobavljaca potrebno je strogo ocijeniti uskladenost sa zahtjevima 1z ta¢aka od 36. do 39.
To je potrebno da bi se izbjegla zloupotreba modela zastupanja u scenarijima u kojima
dobavlja¢ zapravo ne djeluje na maloprodajnom nivou na osnovu ugovora o zastupanju 1 ne
donosi sve povezane komercijalne odluke te ne preuzima sve povezane rizike u skladu sa
nacelima 1z taCaka od 30. do 33., nego se sluZzi modelom zastupanja radi kontrolisanja
maloprodajnih cijena za one proizvode koji omogucuju visoku preprodajnu marzu. Buduci da
je odrzavanje preprodajne cijene (,,RPM”) tesko ograni¢enje na osnovu ¢lana 4. Uredbe (EU)
2022/720, kako je utvrdeno u odjeljku 6.1.1., 1 ograni¢enje s obzirom na cilj na osnovu ¢lana
101. stava 1. Ugovora, dobavljaci ne smiju zloupotrebljavati zastupnicki odnos kako b1 zaobish
primjenu ¢lana 101. stava 1. Ugovora.

3.2.3. Zastupanje 1 ckonomija internet platformi

(46) Sporazumi koje su zakljucili privredni subjekti koji1 djeluju u ekonomiji internet platforma
generalno ne ispunjavaju uslove da ih se kategorizuje kao ugovore o zastupanju koji nijesu
obuhvaceni opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora. T1 privredni subjekti generalno
djeluju kao nezavisni ekonomski subjekti, a ne kao dio preduzeca kojima pruzaju usluge.
Tacnije, privredni subjekti koji djeluju u ekonomiji internet platformi ¢esto istovremeno...

posluzuju veliki broj prodavaca, §to im onemogucava da stvarno budu dio bilo kojeg preduzeca
prodavaca. Osim toga, snazni mrezni efekti i druge karakteristike ekonomije internet platformi
mogu dovesti do znatne neravnoteze u veliCini 1 pregovaracko) snazi ugovornih strana. Tada
moZe nastati situacija u kojoj umjesto prodavca robe ili usluga, uslove pod kojima se roba 1li
usluge prodaju 1 poslovnu strategiju odreduje privredni subjekt koji djeluje u ekonomiji internet
platformi. Osim toga, privredni subjekti koj1 djeluju u ekonomiji internet platformi obi¢no vrse
znatna trziSno specifi¢na ulaganja, na primjer u softver, oglasavanje 1 postprodajne usluge, Sto
upucuje na to da t1 subjekti snose znatne finansijske i1li komercijalne rizike povezane sa
transakcijama u kojima posreduju.

3.3. Ugovori o nalogu

(47) Ugovori o nalogu definiu se u Obavjestenju o ugovorima o nalogu®* kao ugovori na
osnovu kojth jedno preduzece ,,nalogodavac”, nezavisno o tome temelje l1 se na prethodno
narudZbi trece strane, povjeri drugom privrednom subjektu ,,nalogoprimcu™ proizvodnju robe,
pruzanje usluga 1l1 obavljanje poslova po uputstvima nalogodavca, koje on treba da 1zvrsi za
nalogodavca ili u njegovo ime. Ugovori o nalogu generalno nijesu obuhvaceni opsegom
primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora. Obavjestenje o ugovorima o nalogu ukljuc¢uje dodatne
smjernice o primjeni tog opsteg pravila. Tacnije, u ObavjeStenju o ugovorima o nalogu navodi
se da se Clan 101. stav 1. Ugovora ne primjenjuje na klauzule kojima se ograni¢ava upotreba
tehnologije 1li opreme koju nalogodavac pruza nalogoprimcu ako je ta tehnologija 1li oprema
neophodna nalogoprimcu da proizvodi predmetne proizvode®. U Obavjestenju o ugovorima o
nalogu pojaSnjava se 1 opseg primjene tog opsteg pravila, posebno da druga ogranicenja
nametnuta nalogoprimcu mogu biti obuhvacena opsegom primjene ¢lana 101. Ugovora, kao

* Obavjestenje Komisije od 18. decembra 1978, o ocjeni odredenih ugovora o nalogu u odnosu na ¢lan 85. stav 1. Ugovora o
EEZ-u (SL C 1, 3.1.1979,, str. 2.).

* Vidjeti tacku 2. Obavjestenja o ugovorima o nalogu u kojoj se navode dodatna pojadnjenja, narocito o upotrebi prava
industrijske svojine 1 znanja 1 1skustva (know-how).



Sto je obaveza nesprovodenja 1li neiskoriS¢avanja sopstvenog istraZivanja 1 razvoja
nalogoprimca ili generalno obaveza neproizvodnje za treée strane™.

4. OPSEG PRIMJENE UREDBE (EU) 2022/720

4.1. Pravilo sigurne luke utvrdeno Uredbom (EU) 2022/720

(48) Izuzecem predvidenim ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe (EU) 2022/720 utvrduje se pravilo
sigurne luke za vertikalne sporazume u smislu Uredbe pod uslovom da trzisni udjeli dobavljaca
1 prodavca na njihovim mjerodavnim trziStima ne premasuju pragove i1z ¢lana 3. Uredbe (vidjeti
odjeljak 5.2.) te da sporazum ne sadrzi teska ograni¢enja utvrdena u ¢lanu 4. Uredbe (vidjeti
odjeljak 6.1.)*. To pravilo sigurne luke primjenjuje se sve dok Komisija ili nacionalni organ
nadleZzan za zastitu konkurencije u odredenom slu¢aju ne ukinu primjenu grupnog 1zuzeca u
skladu sa ¢lanom 29. Uredbe (EZ) br. 1/2003 (vidjeti odjeljak 7.1.). Cinjenica da vertikalni
sporazum nije obuhvacen pravilom sigurne luke ne znaci da je sporazum obuhvacen opsegom
primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora ili da ne ispunjava uslove iz ¢lana 101. stava 3. Ugovora.

(49) Ako dobavlja¢ primjenjuje 1st1 vertikalni sporazum za distribuciju nekoliko vrsta robe 1li
usluga, primjena pragova trzisnog udjela utvrdenih u ¢lanu 3. stavu 1. Uredbe (EU) 2022/720
moze dovesti do primjene 1zuzeca predvidenog ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe samo na odredenu
robu 11 usluge. Roba il1 usluge na koje se ne primjenjuje ¢lan 2. stav 1. Uredbe podlijezu
pojedina¢noj ocjeni u skladu sa ¢lanom 101. Ugovora.

4.2. Definicija vertikalnog sporazuma

(50) Clan 101. stav 1. Ugovora odnosi se na sporazume izmedu privrednih subjekata. U njemu
se ne pravi razlika izmedu toga djeluju li ti privredni subjekti na istom nivou ili na razli¢itim
nivoima proizvodnog 1l1 distribucijskog lanca. Stoga se ¢lan 101. stav 1. Ugovora primjenjuje
i na horizontalne i na vertikalne sporazume?*®.

(51) U skladu sa ovlaS¢enjem dodijeljenim Komisiji u ¢lanu 1. Uredbe br. 19/65/EEZ da
uredbom proglasi da se ¢lan 101. stav 1. Ugovora ne primjenjuje na odredene kategorije
sporazuma 1zmedu privrednih subjekata, ¢lanom 1. stavom 1. taCkom (a) Uredbe (EU)
2022/720 vertikalni sporazum definiSe se kao ,,bilo koji sporazum ili uskladeno djelovanje
1zmedu dva 1l1 viSe privredna subjekta koji za potrebe sporazuma ili uskladenog djelovanja
djeluju na razlicitm nivoima proizvodnog 1l distribuciyskog lanca u odnosu na uslove po

kojima strane sporazuma mogu kupovati, prodavati il1 preprodavati odredenu robu 1l1 usluge”
49

4.2.1. Jednostrano djelovanje nije obuhvaceno opsegom primjene Uredbe (EU) 2022/720

(52) Uredba (EU) 2022/720 ne primjenjuje se na jednostrano djelovanje privrednog subjekta.
Medutim, jednostrano djelovanje moze biti obuhvaceno opsegom primjene c¢lana 102.
Ugovora, kojim se zabranjuje zloupotreba dominantnog poloZaja®.

* Vidjeti tacku 3. Obavjestenja o ugovorima o nalogu.

47 Za iskljucena ogranicenja i tumacenje Elana 5. Uredbe (EU) 2022/720 vidjeti odjeljak 6.2. ovih Smjernica.

* Vidjeti presudu u predmetu C-56/65 — Société Technique Miniére/Maschinenbau Ulm, str. 249.

4 U skladu sa ¢lanom 1. stavom 1. tackom (a) Uredbe (EU) 2022/720, pojam ,,vertikalni sporazum™ u ovim Smjernicama, ako
nije drugacije navedeno, ukljuéuje vertikalna uskladena djelovanja.

0 Nasuprot tome, ako postoji vertikalni sporazum u smislu ¢lana 101. Ugovora, primjena Uredbe (EU) 2022/720 i ovih
Smjernica ne dovodi u pitanje mogucu istovremenu primjenu ¢lana 102. Ugovora na ta) vertikalni sporazum.



(53) Uredba (EU) 2022/720 primjenjuje se na vertikalne sporazume. Da bi postojao sporazum
u smislu ¢lana 101. Ugovora, dovoljno je da strane iskaZzu zajednicku namjeru da se na trzistu
ponaSaju na odredeni nacin (tzv. saglasnost volja). Oblik u kojem je 1skazana namjera nije

vazan sve dok je vjeran izraz namjere strana”’.

(54) Ako ne postoji izri¢it sporazum kojim se iskazuje opsta saglasnost volja strana, strana ili
organ koji tvrde da postoji povreda ¢lana 101. Ugovora moraju dokazati da je druga strana
saglasna sa jednostranom politikom prve strane. U vertikalnim sporazumima saglasnost sa
specificnom jednostranom politikom moze biti 1zricita ili precutna:

(a) 1zri¢ita saglasnost mozZe se izvesti iz ovlaS¢enja koja su stranama dodijeljena unaprijed
sastavljenim opstim sporazumom. Ako se uslovima tog sporazuma predvida 1l ovlascuje jedna
strana da naknadno donese odredenu jednostranu politiku koja obavezuje drugu stranu, na to)

se osnovi moze utvrditi saglasnost druge strane sa tom politikom™*;

(b) za precutnu saglasnost treba pokazati da jedna strana 1zricito ili prec¢utno zahtijeva saradnju
druge strane radi sprovodenja svoje jednostrane politike 1 da je druga strana 1spunila taj zahtjev
sprovodenjem te jednostrane politike u praksi®’. Na primjer, ako nakon najave dobavlja¢a o
jednostranom smanjenju zalitha kako bi se sprijecila paralelna trgovina distributer1 odmah
smanje svoje narudzbe 1 prestanu da obavljaju paralelnu trgovinu, moze se zakljuciti da ti
distributer1 precutno pristaju na jednostranu politiku dobavljac¢a. Medutim, to se ne moze
zakljuciti ako distributeri nastave da obavljaju paralelnu trgovinu ili ako pokuSaju da pronadu
nove nac¢ine obavljanja paralelne trgovine.

(55) S obzirom na prethodno navedeno, sporazum u smislu ¢lana 101. stava 1. Ugovora postoji
ako jedna strana uvede opste uslove, a druga strana izri¢ito ili preéutno prihvati te uslove™.

4.2.2. Privredm subjekti djeluju na razlicitim nivoima proizvodnog 1l1 distribucijskog lanca

(56) Uredba (EU) 2022/720 primjenjuje se na sporazume 1zmedu dva 1l1 viSe privredna subjekta
nezavisno o njthovom poslovnom modelu. Uredba se ne primjenjuje na sporazume zakljucene
sa fizickim licima koja djeluju u svrhe 1zvan svojih djelatnosti, poslovanja, zanata 1li zanimanja
jer takva lica nijesu privredni subjekti.

(57) Da bi sporazum bio kvalifikovan kao vertikalni sporazum u smislu ¢lana 1. stava 1. tacke
(a) Uredbe (EU) 2022/720, moraju ga zaklju¢iti privredni subjekti koj1 u svrhe sporazuma
djeluju na razlicitim nivoima proizvodnog ili distribucijskog lanca. Na primjer, vertikalni
sporazum postoji ako jedan privredni subjekt proizvodi sirovinu ili pruza uslugu i prodaje je
drugom privrednom subjektu koji je upotrebljava kao ulazni resurs ili ako proizvodac prodaje
proizvod trgovcu na veliko koji ga preprodaje trgoveu na malo. Slicno tome, vertikalni
sporazum postoji kad jedan privredni subjekt prodaje robu ili usluge drugom privrednom
subjektu koji je krajnji korisnik robe ili usluga.

(58) S obzirom na to da se u definiciji 1z ¢lana 1. stava 1. tacke (a) Uredbe (EU) 2022/720
upucuje na svrhu posebnog sporazuma, ¢injenica da jedan privredni subjekt koji je strana

*I' Vidjeti presudu od 14. januara 2021., predmet C-450/19, Kilpailu- ja kuluttajavirasto, EU:C:2021:10, 1. 21.

52 Vidjeti presudu od 13. jula 2006., Komisija/'Volkswagen AG, predmet C-74/04 P, EU:C:2006:460, t. 39.-42.

3} Vidjeti presudu od 26. oktobra 2000., Bayer AG/Komisija, predmet T-41/96, EU:T:2000:242, t. 120.

* Vidjeti Odluku Komisije u predmetu AT.40428 — Guess, uvodnu izjavu 97., s upuéivanjem na presudu od 1 1. januara 1990.,
Sandoz Prodotti Farmaceutict/Komisija, predmet C-277/87, EU:C:1990:6, t. 2., 1 presudu od 9. jula 2009., Peugeot 1 Peugeot
Nederland/Komisija, predmet T-450/05, EU:T:2009:262, 1. 168.-209.



sporazuma djeluje na vise nivoa proizvodnog 1li distribucijskog lanca ne i1skljucuje primjenu
Uredbe (EU) 2022/720. Medutim, ako vertikalni sporazum zaklju¢e konkurentni privredni
subjekti, ne primjenjuje se Uredba (EU) 2022/720, osim ako su 1spunjeni uslovi 1z ¢lana 2.
stava 4. Uredbe (vidjeti odjeljke 4.4.3.14.4.4.).

4.2.3. Sporazum se odnosi na kupovinu, prodaju ili preprodaju robe ili usluga

(59) Da bi sporazum bio kvalifikovan kao vertikalni sporazum u smislu ¢lana 1. stava 1. tacke
(a) Uredbe (EU) 2022/720, mora se odnositi na uslove po kojima strane ,,mogu kupovati,
prodavati 1l preprodavati odredenu robu il1 usluge”. U skladu sa svrhom uredbi o grupnim
izuze¢ima da se pruzi pravna sigurnost, Clan 1. stav 1. tacka (a) Uredbe (EU) 2022/720 mora
se Siroko tumaciti, odnosno kao da se primjenjuje na sve vertikalne sporazume, nezavisno o
tome odnose |1 se na polugotovu 1li gotovu robu ili usluge. Za potrebe primjene Uredbe na
pojedinaéni sporazum, isporu¢ena roba ili usluge 1, u sluc¢aju polugotove robe ili usluga,
konacna gotova roba 1l1 usluge smatraju se ugovornom robom 1l uslugama.

(60) Vertikalni sporazumi u ekonomiji internet platformi, ukljucujuci one koje su zakljucili
pruzaoci usluga internet posredovanja 1z ¢lana 1. stava 1. tacke (d) Uredbe (EU) 2022/720,
obuhvaceni su ¢lanom 1. stavom 1. taCkom (a) Uredbe (EU) 2022/720. U slucaju vertikalnih
sporazuma koj1 se odnose na pruzanje usluga internet posredovanja, 1 usluge internet
posredovanja 1 roba 1l1 usluge koje su predmet transakcija u okviru usluga internet posredovanja
smatraju se ugovornom robom ili uslugama za potrebe primjene Uredbe (EU) 2022/720 na
sporazum.

(61) Uredba (EU) 2022/720 ne primjenjuje se na vertikalna ograni¢enja koja se ne odnose na
uslove po kojima se roba 111 usluge mogu kupovati, prodavati ili preprodavati. Ta se ograniCenja
stoga moraju pojedinacno ocijeniti, odnosno potrebno je utvrditi jesu li obuhvacena opsegom
primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora 1, ako jesu, ispunjavaju li uslove 1z ¢lana 101. stava 3.
Ugovora. Na primjer, Uredba (EU) 2022/720 ne primjenjuje se na obavezu koja sprecava strane
da samostalno sprovode istraZivanje 1 razvoj, 1ako su je strane mogle ukljuciti u svoj vertikalni
sporazum. Drugi primjer odnosi se na ugovore o najmu 1 ugovore o zakupu. lako se Uredba
(EU) 2022/720 primjenjuje na ugovore o prodaji 1 kupovini robe radi iznajmljivanja trecoj
strani, ugovori 0 najmu 1 ugovori o zakupu nijesu obuhvaceni Uredbom jer se u tom slucaju
roba ne prodaje nit1 kupuje.

4.3. Vertikalni sporazumi u ekonomiji internet platformi

(62) Privredni subjekti koji djeluju u ekonomiji internet platformi imaju sve vazniju ulogu u
distribuciji robe 1 usluga. On1 omogucavaju nove nacine poslovanja, od kojih neke nije lako
kategorizovati prema konceptima koji se primjenjuju na vertikalne sporazume u
tradicionalnom poslovanju.

(63) Privredni subjekti koji djeluju u ekonomiji internet platformi cesto se smatraju
zastupnicima u ugovornom ili trgovaCkom pravu. No ta kvalifikacija nije bitna za
kategorizaciju njihovih sporazuma na osnovu ¢lana 101. stava 1. Ugovora®. Vertikalni
sporazumi koje su zakljuc¢ili privredni subjekti koji djeluju u ekonomiji internet platformi
kategorizovace se kao ugovori o zastupanju koji nijesu obuhvaceni opsegom primjene ¢lana
101. stava 1. Ugovora samo ako ispunjavaju uslove 1z odjeljka 3.2. Zbog faktora navedenih u

4% Vidjeti 1 tacku (30).



odjeljku 3.2.3., u slucaju sporazuma koje su zakljucili privredni subjekti koji djeluju u
ckonomiji internet platformi ti uslovi generalno nece biti ispunjeni.

(64) Ako vertikalni sporazum koji je zakljucio privredni subjekt koji djeluje u ekonomiji
internet platformi ne ispunjava uslove za kategorizaciju kao ugovor o zastupanju koji nije
obuhvacen opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora, potrebno je razmotriti odnosi li se
sporazum na pruzanje usluga internet posredovanja. Clanom 1. stavom 1. tackom (e) Uredbe
(EU) 2022/720 usluge internet posredovanja definidu se kao usluge informacionog drustva®
koje privrednim subjektima omogucavaju da nude robu ili usluge drugim privrednim
subjektima 1l krajnjim potrosa¢ima kako b1 se olak$alo pokretanje direktnih transakcija izmedu
privrednih subjekata ili 1izmedu privrednih subjekata 1 krajnjeg potrosaca, nezavisno o tome
jesu li i gdje su te transakcije u konaénici zaklju¢ene®’. Usluge internet posredovanja mogu
ukljucivati trziSta e-trgovine, prodavnice aplikacija, alate za uporedivanje cijena 1 usluge
drustvenih medija kojima se koriste privredni subjekti.

(65) Kako bi se smatrao pruzaocem usluga internet posredovanja, privredni subjekt mora
olakSati pokretanje direktnih transakcija izmedu druge dvije strane. Funkcije koje privredni
subjekt obavlja moraju se u nacelu ocijeniti zasebno za svaki vertikalni sporazum koji taj
subjekt zakljuci, posebno zato Sto se privredni subjekti koji djeluju u ekonomiji internet
platformi Cesto sluze razlicitim poslovnim modelima u razli¢itim sektorima ili ¢ak u istom
sektoru. Na primjer, osim Sto pruzaju usluge internet posredovanja, t1 subjekti mogu kupovati
1 preprodavati robu 1li usluge, a katkad 1 obavljati obje funkcije u odnosu na pojedina¢nu drugu
ugovornu stranu.

(66) Cinjenica da privredni subjekt naplacuje transakcije u kojima posreduje ili uz svoje usluge
posredovanja nudi pomoc¢ne usluge, na primjer usluge oglasavanja, usluge ocjenjivanja,
osiguranje 1li garanciju za naknadu Stete, ne 1skljucuje moguénost da ga se kategorizuje kao
pruzaoca usluga internet posredovanja®®.

(67) Za potrebe primjene Uredbe (EU) 2022/720 privredni subjekti koji su strane vertikalnih
sporazuma kategorizuju se kao dobavljaci 1li kupci. U skladu sa ¢lanom 1. stavom 1. tackom
(d) Uredbe, privredni subjekt koji pruza usluge internet posredovanja u smislu ¢lana 1. stava
l. tacke (e) Uredbe kategorizuje se kao dobavljac tih usluga, a privredni subjekt koji nudi 1l
prodaje robu 1l1 usluge putem usluga internet posredovanja kategorizuje se kao kupac tih usluga
internet posredovanja, nezavisno o tome placa li upotrebu usluga internet posredovanja®. To
ima sljedece posljedice za primjenu Uredbe (EU) 2022/720:

(a) privredni subjekt koj1 pruza usluge internet posredovanja ne moze se smatrati kupcem u
smislu ¢lana 1. stava |. tacke (k) Uredbe u odnosu na robu ili usluge koje nude trece strane
koje se koriste tim uslugama internet posredovanja:

(b) za potrebe primjene pragova trziSnog udjela utvrdenih u ¢lanu 3. stavu 1. Uredbe trzi$ni
udio privrednog subjekta koji pruza usluge internet posredovanja izraCunava se na trziStu
mjerodavnom za isporuku tih usluga. Opseg mjerodavnog trziSta zavisi o pojedinacnom

* Vidjeti ¢lan 1. stav 1. tacku (b) Dircktive (EU) 2015/1535 Evropskog parlamenta 1 Vijeéa od 9. septembra 2015. o
utvrdivanju postupka pruzanja informacija u podrucju tehmckih propisa 1 pravila o uslugama informacionog drustva (SL L
241, 17.9.2015., str. 1.).

*"Vidjeti i ¢lan 2. stav 2, Uredbe (EU) 2019/1150 Evropskog parlamenta i Vijeca od 20. juna 2019. o promovisanju pravednosti
1 transparentnosti za poslovne konisnike usluga internet posredovanja (SL L 186, 11.7.2019., str. 57.).

*% (58) Vidjeti, na primjer, presudu od 19. decembra 2019., X, predmet C-390/18, EU:C:2019:1112, t. od 58. do 69.

% (59) Smjernicama navedenim u odjeljku 4. ovih Smjernica ne dovodi se u pitanje kategorizacija privrednih subjekata koji
su strane sporazuma koji nijesu obuhvaceni opsegom primjene Uredbe (EU) 2022/720.



slucaju, posebno o stepenu zamjenjivosti 1zmedu usluga posredovanja na internetu 1 1zvan
njega, 1zmedu usluga posredovanja koje se upotrebljavaju za razliCite kategorije robe 1l usluga
te 1zmedu usluga posredovanja 1 kanala direktne prodaje;

(c) ograni¢enja koja je privredni subjekt koj1 pruza usluge internet posredovanja nametnuo
kupcima tih usluga 1 koja se odnose na cijenu po kojoj se posredovana roba ili usluge mogu
prodavati, podru¢ja na kojima se mogu prodavati ili klijjente kojima se mogu prodavati,
uklju¢ujuci1 ogranicenja koja se odnose na internet oglaSavanje 1 internet prodaju, podlijezu
odredbama ¢lana 4. Uredbe (teSka ograni¢enja). Na primjer, u skladu sa ¢lanom 4. tackom (a)
Uredbe 1zuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe ne primjenjuje se na sporazum na
osnovu kojeg pruzalac usluga internet posredovanja odreduje fiksnu ili najnizu prodajnu cijenu
za transakciju koju olakSava;

(d) u skladu sa ¢lanom 5. stavom 1. tackom (d) Uredbe, 1zuzece predvideno ¢lanom 2. stavom
I. Uredbe ne primjenjuje se na obaveze viseplatformskog pariteta maloprodaje koje je kupcima

tih usluga nametnuo privredni subjekt koji pruza usluge internet posredovanja;

(¢) u skladu sa ¢lanom 2. stavom 6. Uredbe 1zuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe
ne primjenjuje se na sporazume koji se odnose na pruzanje usluga internet posredovanja ako je
pruzalac tih usluga konkurentski privredni subjekt na mjerodavnom trziStu za prodaju
posredovane robe 1li usluga (hibridna funkcija). Kako je utvrdeno u odjeljku 4.4.4., takvi
sporazumi moraju se ocijeniti na osnovu Horizontalnih smjernica s obzirom na moguca tajna
dogovaranja 1 na osnovu odjeljka 8. s obzirom na moguca vertikalna ogranicenja.

(68) Privredni subjekti koji djeluju u ekonomiji internet platformi 1 koji ne pruzaju usluge
internet posredovanja u smislu ¢lana 1. stava 1. tacke (e) Uredbe (EU) 2022/720 mogu se za
potrebe primjene Uredbe kategorisati kao dobavljaci ili kupci. Na primjer, ti se subjekti mogu
kategorisati kao dobavljaci ulaznih usluga na uzlaznom trzistu 1l kao prodavci, odnosno
preprodavcer robe 1li usluga na silaznom trzistu. Ta kategorizacija moze posebno uticati na
definiciju mjerodavnog trziSta za potrebe primjene pragova trzisSnog udjela utvrdenih u ¢lanu
3. stavu 1. Uredbe, primjenjivost ¢lana 4. Uredbe (teSka ogranic¢enja) 1 primjenjivost ¢lana 5.
Uredbe (1sklju¢ena ograni¢enja).

4.4. Ogranicenja primjene Uredbe (EU) 2022/720

4.4.1. UdruZenja trgovaca na malo

(69) Clanom 2. stavom 2. Uredbe (EU) 2022/720 predvideno je da se na vertikalne sporazume
koje zakljuCuje udruzenje privrednih subjekata koje 1spunjava odredene uslove moze
primjenjivati pravilo sigurne luke, ¢ime se vertikalni sporazumi koje zakljucuju sva ostala
udruZenja i1zuzimaju 1z primjene pravila sigurne luke. Tacnije, vertikalni sporazumi koje
zakljuCuju udruzenje 1 pojedinacni ¢lanovi 1l udruzenje 1 pojedinacni dobavlja¢i obuhvaceni
su opsegom primjene Uredbe (EU) 2022/720 samo ako su svi ¢lanovi trgovel na malo koji
prodaju robu (a ne usluge) krajnjim potrosac¢ima 1 ako godisnji prihodi svakog pojedinacnog
¢lana udruZenja ne premasuju 50 miliona EUR®. Medutim, ako samo ograniceni broj ¢lanova
udruZenja ima godi$nje prihode koji premasuju prag od 50 miliona EUR 1 ako ti ¢lanovi zajedno

% Gornja granica godisnjih prihoda od 50 miliona EUR zasnovana je na gornjoj granici prihoda za MSP iz ¢lana 2. Priloga
Preporuct Komisije 2003/361/EZ.



ostvaruju manje od 15 % kolektivnih prihoda svih ¢lanova, to obi¢no ne¢e promijeniti ocjenu
u skladu sa ¢lanom 101. Ugovora.

(70) Udruzenje privrednih subjekata moze ukljucivati 1 horizontalne 1 vertikalne sporazume.
Horizontalni sporazumi moraju se ocjenjivati u skladu sa na¢elima utvrdenim u Horizontalnim
smjernicama. Ako se na osnovu te ocjene zakljuci da saradnja izmedu privrednih subjekata u
podrucju kupovine ili prodaje ne uzrokuje probleme, posebno zato Sto ispunjava uslove
utvrdene u tim smjernicama koji se odnose na sporazume o kupovini /111 komercijalizaciji, bice
potrebna dalja ocjena kako b1 se ispitali vertikalni sporazumi koje je udruzenje zakljucilo sa
pojedinaénim dobavlja¢ima ili pojedina¢nim ¢lanovima. Ta se dalja ocjena mora sprovesti u
skladu sa pravilima Uredbe (EU) 2022/720, posebno sa uslovima utvrdenim u njenim
¢lanovima 3., 4. 1 5., te sa ovim Smjernicama. Na primjer, horizontalni sporazumi zakljuceni
medu ¢lanovima udruzenja 1li odluke koje je donijelo udruzenje, kao Sto su odluka o obavezi
¢lanova da kupuju od udruzenja 1l odluka o dodjeli 1sklju¢ivih podrucja ¢lanovima, prvo se
moraju ocijeniti kao horizontalni sporazum. Samo ako se na osnovu te ocjene zakljuc¢i da
horizontaln1 sporazum 1l1 odluka nijesu antikonkurentski, potrebno je ociyeniti vertikalne
sporazume 1zmedu udruzenja 1 pojedinacnih ¢lanova ili 1zmedu udruZenja 1 pojedinacnih
dobavljaca.

4.4.2. Vertikalni sporazumi koji sadrze odredbe o pravima intelektualne svojine

(71) Clanom 2. stavom 3. Uredbe (EU) 2022/720 utvrdeno je da se na vertikalne sporazume
ko sadrze odredene odredbe koje se odnose na ustupanje 1li korisc¢enje prava intelektualne
svojine pod odredenim uslovima mozZe primjenjivati 1zuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1.
Uredbe. U skladu sa tim, Uredba (EU) 2022/720 ne primjenjuje se na druge vertikalne

sporazume koj1 sadrZze odredbe o pravima intelektualne svojine.

(72) Uredba (EU) 2022/720 primjenjuje se na vertikalne sporazume koji sadrZze odredbe o
pravima intelektualne svojine kad su ispunjeni svi sljedeci uslovi:

(a) odredbe o pravima intelektualne svojine moraju biti dio vertikalnog sporazuma, odnosno
sporazuma koji sadrzi uslove po kojima strane mogu kupovati, prodavati ili preprodavati
odredenu robu il1 usluge;

(b) prava intelektualne svojine moraju biti ustupljena 1li licencirana kupcu za upotrebu;
(¢) odredbe o pravima intelektualne svojine ne smiju biti osnovni cilj sporazuma;

(d) odredbe o pravima intelektualne svojine moraju se direktno odnositi na upotrebu, prodaju
ili preprodaju robe ili usluga koje vrSe kupac ili njegovi klijenti. U slucaju fransiznog
poslovanja u kojem je stavljanje robe na trziSte cil) koriS¢enja prava intelektualne svojine, robu
111 usluge distribuira glavni primalac fransize ili primaoci fransize;

(e¢) odredbe o pravima intelektualne svojine koje se odnose na ugovornu robu ili usluge ne
smiju sadrzati ograni¢enja konkurencije koja imaju isti cilj kao 1 vertikalna ogranicenja koja
nijesu 1zuzeta Uredbom (EU) 2022/720.

(73) Tim uslovima se osigurava da se Uredba (EU) 2022/720 primjenjuje na vertikalne
sporazume ako se upotreba, prodaja ili preprodaja robe ili usluga moze efikasnije izvrSavati jer

su prava intelektualne svojine ustupljena kupcu ili su mu licencirana za upotrebu. To znaci da
s¢ na ogranicenja koja se odnose na ustupanje ili korid¢enje prava intelektualne svojine



primjenjuje 1zuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe kad je glavni cilj sporazuma
kupovina 1l distribucija robe 111 usluga.

(74) 1z prvog uslova, utvrdenog u tacki 72. podtacki (a), jasno je da se prava intelektualne
svojine moraju pruzati u okviru sporazuma o kupovini il distribuciji robe 1l sporazuma o
kupovini ili pruzanju usluga, a ne u okviru sporazuma o ustupanju ili licenciranju prava

intelektualne svojine za proizvodnju robe niti u okviru ¢istog sporazuma o licenciranju. Uredba
(EU) 2022/720 ne obuhvata, na primjer:

(a) sporazume kojima jedna strana drugoj daje recepturu 1 ustupa drugoj strani licencu za
proizvodnju pica po toj recepturi;

(b) Cistu licencu za upotrebu Ziga ili znaka u trgovacke svrhe;

(¢) sponzorske ugovore koji se odnose na pravo sopstvene promocije 1 isticanja kao sluzbenog
sponzora nekog dogadaja;

(d) licenciranje autorskog prava, na primjer ugovore o radiodifuznom emitovanju koji se
odnose na pravo snimanja 1l1 emitovanja odredenog dogadaja.

(75) Drugim uslovom, utvrdenim u tacki 72. podtacki (b), propisuje se da se Uredba (EU)
2022/720 ne primjenjuje ako kupac ustupa prava intelektualne svojine dobavljacu, nezavisno
o tome odnose |1 se prava intelektualne svojine na nacin proizvodnje 1l distribucije. Sporazum
koji se odnosi na prenos prava intelektualne svojine na dobavljaca 1 koji sadrzi moguca
ograni¢enja prodaje koju vrsi dobavlja¢ nije obuhvacen Uredbom (EU) 2022/720. To znaci da
podugovaranje koje ukljucuje prenos znanja 1 iskustva (know-how) na nalogoprimca nije
obuhvaceno Uredbom (EU) 2022/720 (vidjeti 1 odjeljak 3.3.). Medutim, vertikalni sporazumi
na osnovu kojih kupac dobavljac¢u samo pruza specifikacije sa opisom robe ili usluga koje treba
isporuciti obuhvacéeni su Uredbom (EU) 2022/720.

(76) Trecim uslovom, utvrdenim u tacki 72. podtacki (c), propisuje se da glavni cilj sporazuma
ne smije biti ustupanje ili licenciranje prava intelektualne svojine. Glavni cilj mora biti
kupovina, prodaja ili preprodaja robe 1li usluga, a odredbe o pravima intelektualne svojine
moraju sluZiti za sprovodenje vertikalnog sporazuma.

(77) Cetvrtim uslovom, utvrdenim u tacki 72. podtacki (d), zahtijeva se da odredbe o pravima
intelektualne svojine olakSaju upotrebu, prodaju ili preprodaju robe 111 usluga kupca ili njegovih
klijenata. Robu 1l1 usluge za upotrebu 11 preprodaju obi¢no 1sporucuje davalac licence, ali 1h
sticalac licence moze kupiti 1 od tre¢eg dobavljaca. Odredbe o pravima intelektualne svojine
obi¢no se odnose na stavljanje na trziSte robe ili usluga. Primjer b1 bio sporazum o fransizi na
osnovu kojeg davalac fransize korisniku fransize prodaje robu za preprodaju 1 ujedno mu daje
licencu da upotrebljava njegov Zig 1 znanje 1 1skustvo za stavljanje robe na trziste, 1li na osnovu
kojeg dobavlja¢ koncentrata kupcu daje licencu za razblazivanje koncentrata 1 punjenje u boce
tako proizvedenog pica prije nego $to ga pusti u prodaju.

(78) Petim uslovom, utvrdenim u tacki 72. podtacki (e), propisuje se da odredbe o pravima
intelektualne svojine nemaju isti cilj kao bilo koje od teskih ograni¢enja 1z ¢lana 4. Uredbe
(EU) 2022/720 1li bilo koje ograni¢enje koje je u skladu sa ¢lanom 5. Uredbe isklju¢eno 1z
pogodnosti 1z Uredbe (vidjeti odjeljak 6.).



(79) Prava intelektualne svojine koja su relevantna za sprovodenje vertikalnih sporazuma u
smislu ¢lana 2. stava 3. Uredbe (EU) 2022/720 generalno se odnose na tr1 glavna podrucja:
Z1gove, autorska prava 1 znanje 1 1skustvo (know-how).

4.4.2.1. Zigovi

(80) Zig se mozZe licencirati distributeru radi distribucije proizvoda davaoca licence na
odredenom podrucju. Ako je rije¢ o iskljucivoj licenci, sporazum se odnosi na iskljucivu
distribuciju.

4.4.2.2. Autorska prava

(81) Nosilac autorskog prava preprodavce robe ili usluga koje su obuhvacene autorskim
pravima (npr. knjige 1 softver) moze obavezati samo na preprodaju, pod uslovom da kupac,
nezavisno o tome da li je rije¢ o nekom drugom preprodavcu 1li krajnjem korisniku, ne krsi

autorsko pravo. Takve obaveze preprodavca, u mjeri u kojoj su obuhvacene opsegom primjene
¢lana 101. stava 1. Ugovora, obuhvac¢ene su Uredbom (EU) 2022/720.

(82) Kako je navedeno u tacki 62. Smjernica o prenosu tehnologije®, licenciranje autorskih
prava na kompjuterski program (softver) u svrhu samog umnoZavanja il distribucije zasticenog
djela nije obuhvaé¢eno Uredbom Komisije (EU) br. 316/2014%%, nego je po analogiji
obuhvaceno Uredbom (EU) 2022/720 1 ovim Smjernicama.

(83) Nadalje, sporazumi na osnovu kojih se isporucuju trajni zapisi softvera radi preprodaje,
al1 se preprodavcu ne licenciraju nikakva prava na softver, nego on samo 1ma pravo preprodaje
trajnih zapisa, za potrebe Uredbe (EU) 2022/720 smatraju se sporazumima o snabdijevanju
robom za preprodaju. U tom obliku distribucije do licenciranja softvera dolazi samo 1zmedu
vlasnika autorskih prava 1 korisnika softvera. Tu moze biti rije€ o shrink-wrap licenci, odnosno
o nizu uslova sadrzanih u pakovanju trajnog zapisa za koje se smatra da ih je krajnji1 korisnik
prihvatio u trenutku otvaranja tog pakovanja.

(84) Nosilac autorskih prava moZe obavezati kupce hardvera koji ukljucuje softver zasticen
autorskim pravom da ne krSe autorsko pravo, te stoga ne smiju umnoZzavati niti preprodavati
softver 111 umnoZavati softver 1 upotrebljavati ga u kombinaciji sa nekim drugim hardverom.

Takva ograni¢enja upotrebe, u mjeri u kojoj su obuhvacena opsegom primjene ¢lana 101. stava
I. Ugovora, obuhvacena su Uredbom (EU) 2022/720.

4.4.2.3. Znanje i iskustvo (know-how)

(85) Sporazumi o fransizi, osim sporazuma o industrijskom franSiznom poslovanju, primjer su
prenosa znanja i iskustva kupcu za potrebe stavljanja na trziste®. Sporazumi o fransizi sadrZe
licence za prava intelektualne svojine koja se odnose na Zigove ili znakove 1 znanje 1 iskustvo
za upotrebu 1 distribuciju robe 1li pruzanje usluga. Osim licence za prava intelektualne svojine,
davalac franSize korisniku fransize tokom trajanja sporazuma uglavnom pruza komercijalnu il
tehnicku pomo¢, kao Sto su usluge nabavke, obuka, savjeti o nekretninama 1 finansijsko
planiranje. Data licenca 1 pomoc sastavni su djelovi na¢ina poslovanja koji se franSizira.

(86) Licenciranje sadrzano u sporazumima o fransizi obuhvaceno je Uredbom (EU) 2022/720
ako je ispunjeno svih pet uslova 1z tacke 72. ovih Smjernica. Ti su uslovi obi¢no ispunjeni jer

' Komunikacija Komisije — Smjernice o primjeni ¢lanka 101. Ugovora o funkcioniranju Europske unije na sporazume o
prijenosu tehnologije (SL C 89, 28.3.2014., str. 3.).

2 Uredba Komisije (EU) br. 316/2014 od 21. oZujka 2014. o primjeni ¢lanka 101. stavka 3. Ugovora o funkcioniranju Europske
unije na kategorije sporazuma o prijenosu tehnologije (SL L 93, 28.3.2014, str. 17.).

 Tocke od 85. do 87. po analogiji se primjenjuju na druge vrste sporazuma o distribuciji koji ukljuéuju prijenos znacajnog
znanja 1 iskustva s dobavlja¢a na kupca.



u vecini sporazuma o fransizi, ukljucujuéi okvirne sporazume o fransizi, davalac fransize
korisniku franSize pruza robu 1/ili usluge, posebno usluge komercijalne 1li tehnicke pomoci.
Prava intelektualne svojine korisniku franSize omogucavaju preprodaju proizvoda kojima ga je
snabdio davalac franSize ili dobavlja¢ kojeg je imenovao davalac fransize ili upotrebu tih
proizvoda 1 prodaju 1z njih nastale robe 11 usluga. Kad se sporazum o fransizi iskljucivo 1l
prije svega odnosi na licenciranje prava intelektualne svojine, takav sporazum nije obuhvacen

Uredbom (EU) 2022/720, no Komisija ¢e na taj sporazum generalno primjenjivati nacela
utvrdena Uredbom (EU) 2022/720 1 ovim Smjernicama.

(87) Sljedece obaveze povezane sa pravima intelektualne svojine smatraju se potrebnim da bi
se zaStitila prava intelektualne svojine davaoca franSize 1 obuhvacene su Uredbom (EU)
2022/720 ako su obuhvacene 1 opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora:

(a) obaveza korisnika franSize da se ni direktno ni indirektno ne bavi slicnom djelatnoscu;

(b) obaveza korisnika franSize da ne ucestvuje u sticanju finansijskog udjela u kapitalu
konkurentskog privrednog subjekta koje b1 mu omogucilo da utice na ekonomsko ponasSanje
tog subjekta;

(c) obaveza korisnika franSize da treCim stranama ne otkriva znanje 1 1skustvo koje mu je
ustupio davalac franSize sve dok to znanje 1 1skustvo nije dostupno javnosti;

(d) obaveza korisnika franSize da davaocu franSize prenese sva iskustva steCena tokom
upotrebe fransize, te da davaocu fransize 1 drugim korisnicima fransize dodijeli neiskljucivu
licencu za upotrebu znanja 1 1skustva ste¢enog na osnovu tog 1skustva;

(e) obaveza korisnika franSize da davaoca franSize obavijesti o povredama licenciranih prava
intelektualne svojine, da pokrene sudski postupak protiv poc¢inioca povrede tog prava 1l da
davaocu fransize pruzi pomoc¢ u sudskim postupcima protiv poc¢inioca povrede;

(f) obaveza korisnika franSize da znanje 1 i1skustvo koje mu je licencirao davalac franSize ne
upotrebljava u druge svrhe osim koris¢enja fransize;

(g) obaveza korisnika franSize da ne ustupa prava 1 obaveze 1z sporazuma o fransizi bez
pristanka davaoca fransize.

4.4.3. Vertikalni sporazumi izmedu konkurenata

(88) Najprije treba napomenuti da se u skladu sa ¢lanom 2. stavom 7. Uredbe (EU) 2022/720,
o kojem su smjernice pruzene u odjeljku 4.5., Uredba ne primjenjuje na vertikalne sporazume
1izmedu konkurenata ¢ij1 je predmet obuhvacen opsegom primjene neke druge uredbe o
grupnom izuzecu, osim ako je takvom uredbom drugacije propisano.

(89) Clanom 2. stavom 4. prvom recenicom Uredbe (EU) 2022/720 utvrduje se opste pravilo
da se 1zuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe ne primjenjuje na vertikalne sporazume

1izmedu konkurentnih privrednih subjekata.

(90) U ¢lanu 1. tacki 1. podtacki (¢) Uredbe (EU) 2022/720 konkurentni privredni subjekt
definiSe se kao stvarni ili potencijalni konkurent. Dva privredna subjekta smatraju se stvarnim
konkurentima ako djeluju na 1stom mjerodavnom trzistu (trziste proizvoda 1 geografsko trziste).
Privredni subjekt se smatra potencijalnim konkurentom drugog privrednog subjekta ako je



vjerovatno da bi, u nedostatku vertikalnog sporazuma i1zmedu tih subjekata, u kratkom roku
(obi¢no ne duZem od godine dana) 1zvrSio potrebna dodatna ulaganja 1li snosio druge potrebne
trosSkove da b1 usao na mjerodavno trziSte na kojem djeluje drugi privredni subjekt. Ta ocjena
mora imati realisti¢tne osnove uzimajuci u obzir strukturu trziSta te ekonomski 1 pravni
kontekst. Samo teoretska mogucnost ulaska na trziSte nije dovoljna. Moraju postojati stvarne 1
konkretne mogucnosti da privredni subjekt ude na trziSte 1 ne smiju postojati nepremostive
prepreke ulasku. Nasuprot tome, nije potrebno sa sigurno$¢u dokazati da ¢e taj subjekt stvarno
uéi na mjerodavno trziste i da ¢e moéi zadrzati svoj poloZaj na njemu®.

(91) Vertikalni sporazumi 1zmedu konkurentnih privrednih subjekata koji nijesu obuhvaceni
1Izuzecima 1z Clana 2. stava 4. druge recenice Uredbe (EU) 2022/720, o kojima su smjernice
date u tackama od 93. do 95., moraju se pojedinac¢no ocijeniti u skladu sa ¢lanom 101. Ugovora.
Ove su Smjernice relevantne za ocjenjivanje svih vertikalnih ograni¢enja u takvim
sporazumima. Horizontalne smjernice mogu sadrzati relevantne smjernice za ocjenjivanje
mogucih tajnih dogovaranja.

(92) Trgovac na veliko ili trgovac na malo koji proizvodacu pruza specifikacije za proizvodnju
robe za prodaju pod nazivom robne marke trgovca na veliko 1l1 trgovca na malo ne smatra se
proizvodacem takve robe pod sopstvenom robnom markom, a time ni1 konkurentom
proizvodaca za potrebe primjene ¢lana 2. stava 4. tacke (a) Uredbe (EU) 2022/720. Stoga se
1zuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe moZe primjenjivati na vertikalni sporazum
zakljucen, s jedne strane, izmedu trgovca na veliko 1li trgovca na malo koji pod sopstvenom
robnom markom prodaje robu koju je proizvela treca strana (a ne on sam) 1, s druge strane,
proizvodac¢a konkurentne robe sa robnom markom®. Za razliku od toga, trgovci na veliko i
trgovci na malo koji sami proizvode robu za prodaju pod sopstvenom robnom markom smatraju
se proizvodacima te se stoga 1zuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe ne primjenjuje
na vertikalne sporazume zaklju¢ene 1zmedu tih trgovaca na veliko 1li trgovaca na malo 1
proizvodaca konkurentne robe pod robnom markom.

(93) Clan 2. stav 4. druga re¢enica Uredbe (EU) 2022/720 sadrZi dva izuzetka od opsteg pravila
da se grupno 1zuzece ne primjenjuje na sporazume izmedu konkurentnih privrednih subjekata.
Tacnyje, ¢lanom 2. stavom 4. drugom rec¢enicom predvideno je da se 1zuzece 1z ¢lana 2. stava
I. Uredbe primjenjuje na neuzajamne vertikalne sporazume 1zmedu konkurentnih privrednih
subjekata koji ispunjavaju uslove i1z ¢lana 2. stava 4. tacke (a) ili (b) Uredbe. Pojam
,2neuzajamno” konkretno znac¢i da kupac ugovorne robe ili usluga dobavljac¢u ne isporucuje
konkurentnu robu 1l1 usluge.

(94) Oba i1zuzetka utvrdena u ¢lanu 2. stavu 4. drugoj recenici Uredbe (EU) 2022/720 odnose
se na scenarije dvojne distribucije, odnosno na slucajeve u kojima dobavljac robe ili usluga
djeluje i na silaznom trZistu, $to znaci da se takmici sa svojim nezavisnim distributerima. Clan
2. stav 4. tacka (a) Uredbe odnosi se na scenario u kojem dobavlja¢ prodaje ugovornu robu na
nekoliko nivoa trgovine, odnosno na uzlaznom trzistu kao proizvodac, uvoznik ili trgovac na
veliko, te na silaznom trZiStu kao uvoznik, trgovac na veliko ili trgovac na malo, dok kupac
prodaje ugovornu robu na silaznom trzistu kao uvoznik, trgovac na veliko 1li trgovac na malo
i nije konkurentni privredni subjekt na uzlaznom trZiitu na kojem kupuje ugovornu robu. Clan
2. stav 4. tacka (b) Uredbe odnosi se na scenario u kojem je dobavlja¢ pruzalac usluga koji

® Vidjeti presudu od 30. januara 2020., Generics (UK) Ltd i dr./Competition and Markets Authority, predmet C-307/18,
ECLI:EU:C:2020:52, t. 36.-45., 1 presudu od 25. marta 2021., H. Lundbeck A/S 1 Lundbeck Ltd/Evropska komisija, predmet
C-591/16 P, EU:C:2021:243, 1. 54.-57.

% Time se ne dovodi u pitanje primjena Obavjestenja o ugovorima o nalogu, vidjeti tacku 47. ovih Smjernica.



djeluje na nekoliko nivoa trgovine, dok kupac pruza usluge samo na maloprodajnom nivou 1
nije konkurentni privredni subjekt na nivou trgovine u okviru kojeg kupuje ugovorne usluge.

(95) Izuzeci 1z ¢lana 2. stava 4. tacaka (a) 1 (b) Uredbe (EU) 2022/720 mogu se obrazloziti
¢injenicom da se u slucaju dvojne distribucije potencijalni negativni efekat vertikalnog
sporazuma na konkurentski odnos izmedu dobavljaca 1 kupca na silaznom trziStu smatra manje
vaznim od moguceg pozitivnog efekta vertikalnog sporazuma na konkurenciju na uzlaznom 1h
stlaznom trziStu uopste. Buduci da su ¢lan 2. stav 4. tacke (a) 1 (b) 1zuzeci od opSteg pravila da
se Uredba (EU) 2022/720 ne primjenjuje na sporazume izmedu konkurenata, te izuzetke bi
trebalo usko tumaciti.

(96) Ako su 1spunjeni uslovi 1z ¢lana 2. stava 4. tacke (a) 1l1 (b) Uredbe (EU) 2022/720, 1zuzece
predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe primjenjuje se na sve aspekte predmetnog vertikalnog
sporazuma, uklju¢ujué¢i generalno svu razmjenu informacija i1zmedu strana u vezi sa
sprovodenjem sporazuma®®. Razmjena informacija moZe poveéati pro-konkurentske efekte
vertikalnih sporazuma, ukljucujuéi optimizaciju postupaka proizvodnje 1 distribucije. To se
odnosi 1 na scenarije dvojne distribucije. Medutim, nemaju sve razmjene informacija izmedu
dobavljaca 1 kupca u scenariju dvojne distribucije efekat povecanja efikasnosti. 1z tog razloga,
¢lanom 2. stavom 5. Uredbe (EU) 2022/720 predvideno je da se 1zuzeci 1z ¢lana 2. stava 4.
tacaka (a) 1 (b) ne primjenjuju na razmjenu informacija izmedu dobavljaca 1 kupca koja nije
direktno povezana sa sprovodenjem vertikalnog sporazuma ili nuZna za poboljSanje
proizvodnje 1li distribucije ugovorne robe ili usluga, ili na razmjenu informacija koja ne
ispunjava nijedan od tih uslova. Clan 2. stav 5. Uredbe i smjernice iz ta¢aka od 96. do 103.
odnose se samo na razmjenu informacija u kontekstu dvojne distribucije, odnosno na razmjenu

informacija 1zmedu strana vertikalnog sporazuma koji ispunjava uslove 1z ¢lana 2. stava 4.
tacaka (a) 1li (b) Uredbe.

(97) Za potrebe primjene ¢lana 2. stava 5. Uredbe 1 ovih Smjernica, razmjena informacija
ukljucuje sve situacije u kojima jedna strana vertikalnog sporazuma prenosi informacije drugoj
strani, nezavisno o karakteristikama te razmjene, na primjer prenosi li informacije samo jedna
strana 1l1 obje strane, te razmjenjuju li se informacije u pisanom ili usmenom obliku. Osim toga,
nije vazno jesu li oblik 1 sadrzaj razmjene informacija izri¢ito utvrdeni u vertikalnom
sporazumu 1li je razmjena neformalna, ukljuc¢ujuci, na primjer, sluc¢ajeve u kojima jedna strana
vertikalnog sporazuma daje informacije, a da to druga strana nije zatrazila.

(98) Pitanje da li je razmjena informacija u scenariju dvojne distribucije direktno povezana sa
sprovodenjem vertikalnog sporazuma 1 nuZzna za poboljSanje proizvodnje 1li distribucyje
ugovorne robe il usluga u smislu ¢lana 2. stava 5. Uredbe (EU) 2022/720 moze zavisiti o
konkretnom modelu distribucije. Na primjer, na osnovu sporazuma o iskljuc¢ivoj distribuciji
moZe bit1 nuZzno da strane razmjenjuju informacije o svojim prodajnim aktivnostima na
odredenim podru¢jima ili u vezi sa odredenim grupama klijenata. Sporazumom o fransizi moze
se propisati da davalac franSize 1 primalac franSize razmjenjuju informacije o primjeni
jedinstvenog poslovnog modela u cijeloj frandiznoj mrezi®’. U sistemu selektivne distribucije

% Ovim Smjernicama ne dovodi se u pitanje primjena Uredbe (EU) 2016/679 Evropskog parlamenta i Vijeca od 27. aprila
2016. o zasut pojedinaca u vezi sa obradom li¢nih podataka 1 o slobodnom kretanju takvih podataka te o stavljanju van snage
Direktive 95/46/EZ (Opsta uredba o zasuti podataka) (SL L 119, 4.5.2016., str. 1.) mi druge odredbe prava Unije koje se
primjenjuju na razmjenu informacija u smislu tacke 97. ovih Smjernica.

7 Vidjeti tacku 31. Smjernica za primjenu Elana 101. stava 3.



moze biti potrebno da distributer sa dobavljacem dijeli informacije o njegovoj uskladenosti sa
kriterjjumima za odabir 1 sa bilo kojim ograni¢enjima prodaje neovlas¢enim distributerima.

(99) U nastavku su navedeni neki primjeri informacija koje, zavisno o okolnostima, mogu biti
direktno povezane sa sprovodenjem vertikalnog sporazuma 1 nuzne za poboljSanje proizvodnje
ili distribucije ugovorne robe ili usluga®®:

(a) tehnicke informacije o ugovornoj robi ili uslugama, ukljucujuci informacije o registraciji,
sertifikovanju, rukovanju, upotrebi, odrzavanju, popravci, nadogradnji 1 recikliranju ugovorne
robe 1li usluga, posebno ako su takve informacije potrebne za uskladivanje sa regulatornim
mjerama, te informacije koje dobavljacu ili kupcu omogucavaju da ugovornu robu ili usluge
prilagode zahtjevima klijenta;

(b) logisticke informacije o proizvodnji 1 distribuciji ugovorne robe 1li usluga na uzlaznom il
stlaznom trziStu, ukljuéujuci informacije o proizvodnim procesima, inventaru, zalthama 1, u
skladu sa tackom 100. podtackom (b), obimu prodaje 1 povratima;

(c) u skladu sa tackom 100. podtackom (b), informacije o ugovornoj robi 1li uslugama koje
kupuje klijent, sklonostima klijenata 1 povratne informacije klijenata, pod uslovom da se
razmjena takvih informacija ne upotrebljava za ograniCavanje podrucja na kojem 1l klijenata

kojima kupac moze prodavati ugovornu robu 1l1 usluge u smislu ¢lana 4. tacaka (b), (c) 1l (d)

Uredbe (EU) 2022/720;
(d) informacije o cijenama po kojima dobavlja¢ kupcu prodaje ugovornu robu ili usluge;

(e) u skladu sa tackom 100. podtackom (a), informacije o preporucenoj ili maksimalnoj
preprodajnoj cijeni za ugovornu robu ili usluge 1 informacije o cijenama po kojima kupac
preprodaje robu 1l1 usluge, pod uslovom da se takva razmjena informacija ne upotrebljava kako
bi se ograni¢ila mogucnost kupca da odredi svoju prodajnu cijenu ili da nametne fiksnu 1li
minimalnu prodajnu cijenu u smislu ¢lana 4. tacke (a) Uredbe (EU) 2022/720%;

(f) u skladu sa tackom 100. 1 podtackom (e) ove tacke, informacije o stavljanju na trziste
ugovorne robe ili usluga, ukljucujuci informacije o promotivnim kampanjama 1 informacije o
novoj robi 1li uslugama koje se 1sporuc¢uju na osnovu vertikalnog sporazuma;

(g) informacije o uspjesnosti, ukljucujuéi agregirane informacije o marketinsSkim 1 prodajnim
aktivnostima drugih kupaca ugovorne robe 1l1 usluga koje je dobavlja¢ podijelio sa kupcem,
pod uslovom da to kupcu ne omogucava da utvrdi aktivnosti odredenih konkurentnih kupaca,
kao 1 informacije o obimu 1li vrijednosti prodaje ugovorne robe ili usluga koju je ostvario kupac
u odnosu na prodaju konkurentne robe 1li usluga.

(100) U nastavku su navedeni primjeri informacija za koje generalno nije vjerovatno da
ispunjavaju dva uslova navedena u ¢lanu 2. stavu 5. Uredbe (EU) 2022/720 kada se razmjenjuju

1zmedu dobavljaca 1 kupca u scenariju dvojne distribucije:

% Osim ako je drugadije navedeno, primjeri obuhvataju informacije koje je prenio dobavljaé ili kupac, nezavisno o uéestalosti
prenoSenja 1 nezavisno o tome odnose li se informacije na proslo, sadasnje il buduce ponasanje.

% Vidjeti odjeljak 6.1.1. za dodatne smjernice o odrzavanju preprodajne cijene, medu ostalim o indirektnim nacinima
odrZzavanja preprodajne cijene.



(a) informacije o buduc¢im cijenama po kojima dobavlja¢ ili kupac namjeravaju prodavati
ugovornu robu 1li usluge na silaznom trzistu;

(b) informacije o identifikovanim krajnjim korisnicima ugovorne robe 1li usluga, osim ako je
razmjena takvih informacija nuzna:

(1) kako b1 se dobavljacu 1li kupcu omogucilo da ispuni zahtjeve odredenog krajnjeg korisnika,
na primjer, da prilagodi ugovornu robu ili usluge, kako bi se krajnjem korisniku odobrili
posebni uslovi, medu ostalim u okviru programa lojalnosti kupaca, ili radi pruzanja usluga prije
1 poslije prodaje, ukljuCujuci usluge garancije;

(2) radi sprovodenja ili pracenja uskladenosti sa sporazumom o selektivnoj distribuciy 1l
sporazumom o iskljucivoj distribuciji na osnovu kojeg se odredeni krajnji korisnici dodjeljuju
dobavljacu ili kupcu;

(¢) informacije koje se odnose na robu koju kupac prodaje pod nazivom svoje robne marke 1
koje se razmjenjuju 1zmedu kupca 1 proizvodaca konkurentne robe pod robnom markom, osim

ako je proizvodac ujedno 1 proizvodac te robe pod sopstvenom robnom markom.

(101) Primjer1 naveden: u tackama 99. 1 100. sluze kao pomo¢ privrednim subjektima u
njithovoj samoocjeni. Medutim, ukljucivanje odredene vrste informacija 1z tacke 99. ne znaci
da ¢e se razmjenom takvih informacija u svim slucajevima ispuniti dva uslova 1z ¢lana 2. stava
5. Uredbe (EU) 2022/720. Isto tako, uklju¢ivanje odredene vrste informacija u tacku 100. ne
znaci da razmjena takvih informacija nikada nece 1spunjavati ta dva uslova. Stoga privredni
subjekti moraju primijeniti uslove 1z ¢lana 2. stava 5. Uredbe na odredene Cinjenice u svom
vertikalnom sporazumu.

(102) Ako strane vertikalnog sporazuma koji 1spunjava uslove 1z ¢lana 2. stava 4. tacaka (a) 1l
(b) Uredbe (EU) 2022/720 razmjenjuju informacije koje 1. nijesu direktno povezane sa
sprovodenjem njithovog vertikalnog sporazuma 1l 11. njjesu nuzne za poboljSanje proizvodnje
ili distribucije ugovorne robe 1li usluga, ili ako ta razmjena informacija ne ispunjava nijedan
od ta dva uslova, ta se razmjena informacija mora pojedinacno ocijeniti u skladu sa ¢lanom
101. Ugovora. Takvim razmjenama ne krsi se nuzno ¢lan 101. Ugovora. Osim toga, na ostale
odredbe vertikalnog sporazuma izmedu dobavljaca 1 kupca 1 dalje se moze primijeniti izuzece
predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe, pod uslovom da je sporazum inace u skladu sa
uslovima utvrdenim u Uredbu.

(103) Ako konkurentni privredni subjekti zaklju¢e vertikalni sporazum 1 razmjenjuju
informacije na koje se ne primjenjuje izuzeée iz ¢lana 2. stava 1. Uredbe’, oni mogu preduzeti
mjere opreza kako b1 umanjili nzik da razmjena informacija uzrokuje probleme u podrucju
konkurencije’'. Na primjer, mogu razmjenjivati samo informacije u agregiranom obliku ili
osigurati dovoljan vremenski razmak i1zmedu generisanja informacija 1 njthove razmjene.
Mogu upotrebljavati 1 tehnicke ili administrativne mjere, kao $to su vatrozidi (firewalls), kako
bi informacije koje je prenio kupac bile dostupne samo osoblju odgovornom za djelatnosti
dobavlja¢a na uzlaznom trziStu, a ne osoblju odgovornom za djelatnost direktne prodaje
dobavljaca na silaznom trzistu. Medutim, primjenom takvih mjera opreza razmjena informacija

70 Na primjer, jer nijesu ispunjeni uslovi iz ¢lana 2. stava 4., ¢lana 2. stava 3. ili ¢lana 3, stava 1. Uredbe.
I Vidjeti poglavlje o razmjeni informacija u Horizontalnim smjernicama 1 svim budué¢im verzijama tih smjemica.



koja nije obuhvacena opsegom primjene 1zuzeca predvidenog ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe
(EU) 2022/720 1 dalje ostaje 1zvan opsega primjene tog izuzeca.

4.4 4. Vertikalni sporazumi sa pruzaocima usluga internet posredovanja koji imaju hibridnu
funkciju

(104) U skladu sa ¢lanom 2. stavom 6. Uredbe (EU) 2022/720 1zuzeci za dvojnu distribuciju
utvrdeni ¢lanom 2. stavom 4. tackama (a) 1 (b) Uredbe ne primjenjuju se na vertikalne
sporazume koji se odnose na pruzanje usluga internet posredovanja ako pruzalac tih usluga ima
hibridnu funkciju, odnosno ako je konkurentni privredni subjekt 1 na mjerodavnom trzistu za
prodaju posredovane robe ili usluga’. Clan 2. stavak 6. Uredbe (EU) 2022/720 primjenjuje se
na vertikalne sporazume ,,koj1 se odnose” na pruzanje usluga internet posredovanja, nezavisno
o tome odnosi |1 se sporazum na pruzZanje tih usluga strani sporazuma 1l tre¢im stranama.

(105) Vertikalni sporazumi koji se odnose na pruzanje usluga internet posredovanja koje
zakljuCuju pruzaoci usluga internet posredovanja sa takvom hibridnom funkcijom ne
ispunjavaju uslove za i1zuzetke za dvojnu distribuciju utvrdene ¢lanom 2. stavom 4. taCkama
(a) 1(b) Uredbe (EU) 2022/720. T1 pruzaoct mogu imati podstica) da daju prednost sopstveno)
prodaji 1 uti¢u na ishod konkurencije medu privrednim subjektima koji upotrebljavaju njihove
usluge internet posredovanja. Stoga takvi vertikalni sporazumi mogu generalno uzrokovati
probleme u podruc¢ju konkurencije na mjerodavnim trziStima za prodaju posredovane robe 1l

usluga.

(106) Clan 2. stav 6. Uredbe (EU) 2022/720 primjenjuje se na vertikalne sporazume koji se
odnose na pruzanje usluga internet posredovanja ako je pruzalac usluga internet posredovanja
stvarni 1l1 potencijalni konkurent na mjerodavnom trziStu za prodaju posredovane robe 1l
usluga. Tacnije, mora biti vjerovatno da b1 pruzalac usluga internet posredovanja u kratkom
roku (obicno ne duzem od godine dana) 1zvrSio potrebna dodatna ulaganja 1l1 snosio druge
potrebne troskove da bi usao na mjerodavno trziste za prodaju posredovane robe ili usluga’.

(107) Sporazumi koj1 se odnose na pruzanje usluga internet posredovanja na koje se u skladu
sa ¢lanom 2. stavom 6. Uredbe (EU) 2022/720 ne primjenjuje 1zuzece predvideno ¢lanom 2.
stavom 1. Uredbe moraju se ocijeniti pojedinacno u skladu sa ¢lanom 101. Ugovora. Takvi
sporazumi ne ograni¢avaju nuzno konkurenciju u smislu ¢lana 101. stava 1. Ugovora 111 mogu
ispunjavati uslove za pojedinacno i1zuzece na osnovu c¢lana 101. stava 3. Ugovora.
Obavjestenje de minimis moze se primjenjivati ako strane imaju male trZiSne udjele na
mjerodavnom trzZistu za pruzanje usluga internet posredovanja 1 na mjerodavnom trzistu za
prodaju posredovane robe ili usluga”™. U Horizontalnim smjernicama mogu se navesti
relevantne smjernice za ocjenu mogucih tajnih dogovaranja. Ove Smjernice mogu posluZziti
kao smjernice za ocjenu svih vertikalnih ograni¢enja.

(108) Ako nema ograni¢enja konkurencije s obzirom na cilj, vjerovatno se nece pojaviti znatni
antikonkurentski efekti ako pruzalac usluga internet posredovanja nema trziSnu snagu na
mjerodavnom trziStu za usluge internet posredovanja, na primjer zato Sto je tek nedavno usao
na takvo trziste (pocetna faza poslovanja). Dobit koju pruzalac usluga internet posredovanja
(na primjer provizije) ostvaruje u ekonomiji internet platformi moze biti samo prvi pokazatel)

' Primjena ¢lana 2. stava 6. Uredbe (EU) 2022/720 podrazumijeva da se vertikalni sporazum koji zaklju¢uje pruzalac usluga
internet posredovanja sa hibridnom funkcijom ne smatra ugovorom o zastupanju koji nije obuhvacen opsegom primjene ¢lana
101. stava 1. Ugovora, vidjeti tacke 46. 1 63.

7} Vidjeti tatku 90.

™ Vidjeti tacku 26.



opsega njegove trziSne snage, te b1 trebalo uzeti u obzir 1 alternativne parametre, kao Sto su
broj transakcija u kojima pruzalac posreduje, broj korisnika usluga internet posredovanja
(prodaver 1/1lh kuper) 1 mjeru u kojoj se t1 korisnici koriste uslugama drugih pruzalaca. Osim
toga, pruzalac usluga internet posredovanja vjerovatno nema trziSnu snagu ako ne iskoristava
znatne pozitivne direktne ili indirektne mreZne efekte.

(109) Ako nema ograni¢enja s obzirom na cilj 1l znatne trziSne snage, Komisija vjerovatno
nece dati prednost mjerama sprovodenja u podrucju vertikalnih sporazuma koj1 se odnose na
pruzanje usluga internet posredovanja ako pruzalac ima hibridnu funkciju. To se posebno
dogada u scenariju dvojne distribucije ako dobavlja¢ kupcima svoje robe ili usluga dopusti
upotrebu svojih internet stranica za distribuciju te robe ili usluga, ali ne dopusti njithovu
upotrebu za prodaju robe ili usluga konkurentnih robnih marki 1 nije na drugi nacin aktivan na
mjerodavnom trzistu za pruzanje usluga internet posredovanja za tu robu 1l usluge.

4.5. Odnos sa drugim uredbama o grupnim izuzeé¢ima

(110) Kako je objaSnjeno u odjeljcima 4.1. 1 4.2., Uredba (EU) 2022/720 primjenjuje se na
vertikalne sporazume koj1 se moraju ocijeniti iskljuc¢ivo u skladu sa Uredbom (EU) 2022/720
1 ovim Smjernicama, osim ako je u ovim Smjernicama 1zri¢ito navedeno drugacije. Na te
sporazume moze se primjenjivati pravilo sigurne luke utvrdeno Uredbom (EU) 2022/720.

(111) Na osnovu ¢lana 2. stava 7. Uredbe (EU) 2022/720, Uredba se ne primjenjuje na
vertikalne sporazume ¢€ij1 je predmet sporazuma obuhvacen opsegom primjene neke druge
uredbe o grupnom 1zuzecu, osim ako tom uredbom nije drugacije propisano. Stoga je vazno od
samog pocetka provjeriti da li je vertikalni sporazum obuhvacen opsegom primjene bilo koje
druge uredbe o grupnom 1zuzecu.

(112) Stoga se Uredba (EU) 2022/720 ne primjenjuje na vertikalne sporazume obuhvacene
sliedecim uredbama o grupnom 1zuzecu 1li buducim uredbama o grupnom 1zuzecu koje se
odnose na vrste sporazuma navedene u ovoj tacki, osim ako je u odgovarajucoj uredbi
predvideno drugacije:

e Uredba Komisije (EU) br. 316/2014,
e Uredba Komisije (EU) br. 1217/20107,
e Uredba Komisije (EU) br. 1218/20107°.

(113) Uredba (EU) 2022/720 ne primjenjuje se na vrste sporazuma i1zmedu konkurenata
navedene u Horizontalnim smjernicama, osim ako je drugacije predvideno u Horizontalnim
smjernicama.

(114) Uredba (EU) 2022/720 odnosi se na vertikalne sporazume koji se odnose na kupovinu,
prodaju ili preprodaju rezervnih djelova za motorna vozila, te pruzanje usluga popravke 1
odrzavanja motornih vozila. Na takve se sporazume primjenjuje pravilo sigurne luke
uspostavljeno Uredbom (EU) 2022/720 samo ako uz uslove Uredbe (EU) 2022/720 1spunjavaju
uslove iz Uredbe Komisije (EU) br. 461/201077 i njenih popratnih smjernica.

* Uredba Komisije (EU) br. 1217/2010 od 14. decembra 2010. o primjeni ¢lana 101. stava 3. Ugovora o funkcionisanju
Evropske unije na odredene kategorije sporazuma o istrazivanju 1 razvoju (SL L 335, 18.12.2010., str. 36.).

76 Uredba Komisije (EU) br. 1218/2010 od 14. decembra 2010. o primjeni ¢lana 101. stava 3. Ugovora o funkcionisanju
Evropske unije na odredene kategorije sporazuma o specijalizacin (SL L 335, 18.12.2010., str. 43.).

77 Uredba Komisije (EU) br. 461/2010 od 27. maja 2010. o primjeni ¢lana 101. stava 3. Ugovora o funkcionisanju Evropske
unije na kategorije vertikalnih sporazuma i uskladenog djelovanja u sektoru motornih vozila (SL L 129, 28.5.2010., str. 52.).



4.6. Posebne vrste distributivnih sistema

(115) Dobavlja¢ moze slobodno organizovati distribuciju svoje robe 1l1 usluga kako to smatra
prikladnim. Na primjer, dobavlja¢ moze odabrati vertikalnu integraciju, odnosno da svoju robu
1l1 usluge direktno prodaje krajnjim korisnicima ili ih distribuira putem svojih vertikalno
integrisanih distributera koji su povezani privredni subjekti u smislu ¢lana 1. stava 2. Uredbe
(EU) 2022/720. Ta vrsta distributivnog sistema ukljucuje jednog privrednog subjekta 1 stoga
nije obuhvacena opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora.

(116) Dobavljac isto tako mozZe odlu¢iti da angaZuje nezavisne distributere. U tu svrhu
dobavlja¢ moze upotrebljavati jednu ili viSe vrsta distributivnih sistema. Na neke vrste
distributivnih sistema, odnosno na selektivnu 1 iskljuc¢ivu distribuciju, primjenjuju se definicije
utvrdene u ¢lanu 1. stavu 1. tacki (g) 1 tacki (h) Uredbe (EU) 2022/720. Odjeljak 4.6.1. sadrzi
smjernice o isklju¢ivoj distribuciji, a odjeljak 4.6.2. o selektivnoj distribuciji’®. Dobavlja¢ moZe
distribuirati svoju robu ili usluge tako da ne upotrebljava ni selektivnu n1 1skljucivu distribuciju.
Za potrebe primjene Uredbe, te druge vrste distribucije kategorizuju se kao sistemi slobodne
distribucije”.

4.6.1. Sistemi 1skljucive distribucije
4.6.1.1. Definicnja sistema 1skljucive distribucije

(117) U sistemu iskljucive distribucije, kako je definisan u ¢lanu 1. stavu 1. tacki (h) Uredbe
(EU) 2022/720, dobavlja¢ dodjeljuje podrucje 11 grupu klijenata iskljucivo jednom kupcu 1l
ograni¢enom broju Kupaca, ograniavajuci pritom sve svoje druge kupce u Uniji u tome da
aktivno prodaju na isklju¢ivom podruéju ili isklju¢ivoj grupi klijenata®.

(118) Dobavljaci ¢esto upotrebljavaju sisteme 1skljucive distribucije da b1 podstakli distributere
na finansijska 1 nefinansijska ulaganja potrebna za razvoj robne marke dobavlja¢a na podrucju
na kojem ta robna marka nije dobro poznata ili za prodaju novog proizvoda na odredenom
podrucju, odnosno odredenoj grupi klijenata, 1l1 da b1 podstakh distributere da usmjere svoje
prodajne 1 promotivne aktivnosti na odredeni proizvod. Isklju¢ivost distributerima pruza zastitu
koja 1im moZe omoguciti da osiguraju odredeni obim poslovanja 1 marZzu kojom se opravdava
ulaganje.

4.6.1.2. Primjena ¢lana 101. Ugovora na sisteme iskljucive distribucije

(119) U distributivhom sistemu u kojem dobavlja¢ dodjeljuje podrucje ili grupu klijenata
iskljuc¢ivo jednom ili vise kupaca, glavni su moguci rizici za konkurenciju podjela trzista, koja
moze olakSati diskriminaciju cijena, 1 smanjenje konkurencije unutar robne marke (intra-brand
competition). Kad vecina 1l1 svi najjaci dobavljaci koji djeluju na trzistu upravljaju sistemom
iskljucive distribucije, to takode moze oslabiti konkurenciju medu robnim markama (inter-
brand competition) 1/1l1 olakSati tajno dogovaranje na nivou dobavljaca 1 na nivou distributera.
Naposljetku, iskljuc¢iva distribucija moze dovesti do ograniCenja pristupa trziStu drugim

& Vidjeti i odjeljke 6.1.2.3.1.16.1.2.3.2.
™ Vidjeti 1 odjeljak 6.1.2.3.3.
% Vidjeti ¢lan 1. stav 1. tacku (h) Uredbe (EU) 2022/720.



distributerima 1 time smanjiti konkurenciju medu robnim markama 1 unutar robne marke na
nivou distributera.

(120) Na sporazume o 1skljucivoj distribuciji moze se primjenjivati izuzece predvideno ¢lanom
2. stavom |. Uredbe (EU) 2022/720, pod uslovom da trzisn1 udio n1 dobavlja¢a n1 kupca nije
veci od 30%, da sporazum ne sadrzi teSka ograni¢enja u smislu ¢lana 4. Uredbe (EU) 2022/720
1 da broj distributera imenovanth po i1sklju¢ivom podrucju 1li grupi klijenata nije veci od pet.
Na sporazum o 1sklju¢ivoj distribuciyi 1 dalje se moze primjenjivati pravilo sigurne luke
predvideno Uredbom (EU) 2022/720 ako se kombinuje sa drugim vertikalnim ograni¢enjima
koja nijesu teSka, kao $to su obaveza nekonkurencije ¢ije trajanje ne premasuje pet godina,
nametanje odredene koli¢ine robe ili 1skljuc¢iva kupovina.

(121) Izuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe (EU) 2022/720 ograni¢eno je na najvise
pet distributera po isklju¢ivom podrucju ili grupi klijenata kako bi distributeri 1 dalje imali
podstica) da ulazu u promociju 1 prodaju robe ili usluga dobavljaca, ¢ime se dobavljacu
istovremeno pruza dovoljna fleksibilnost u organizaciji svog distributivnog sistema. Kad bi taj
broj bio veci, povecao bi se rizik od toga da iskljucivi distributeri parazitiraju (free-riding) na
ulaganjima drugih 1skljucivih distributera, ¢ime b1 se ponistilo povecanje efikasnosti koje se
namjerava posti€i iskljuc¢ivom distribucijom.

(122) Da b1 se na sistem 1skljucive distribucije moglo primijeniti 1zuzece predvideno ¢lanom
2. stavom 1. Uredbe (EU) 2022/720, imenovani distributeri moraju biti zasSti¢eni od aktivne
prodaje svih drugih kupaca dobavljaca na 1sklju¢ivom podrucju 1l1 1skljucivoj grupi klijenata.
Ako dobavlja¢ imenuje vise distributera za 1sklju¢ivo podrucje 1li grupu klijenata, svi ti
distributer: moraju isto tako biti zaSticeni od aktivne prodaje svih drugih kupaca dobavljaca na
isklju¢ivom podrucju 1l 1sklju¢ivo) grupi klijenata, a aktivna 1 pasivna prodaja tih distributera
na isklju¢ivom podruc¢ju ili iskljucivoj grupi klijenata ne moze se ograniCiti. Na sistem
iskljucive distribucije 1 dalje se moze primjenjivati izuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1.
Uredbe (EU) 2022/720 ako, 1z prakti¢nih razloga, a ne radi sprecavanja paralelne trgovine,
iskljuc¢ivo podrucje 1li grupa klijenata privremeno nijesu zastic¢eni od aktivne prodaje odredenih
kupaca, na primjer ako dobavlja¢ 1zmijeni sistem iskljucive distribucije 1 potrebno mu je
vrijeme za ponovno pregovaranje o ograni¢enjima aktivne prodaje sa odredenim kupcima.

(123) U vertikalnim sporazumima koj1 se upotrebljavaju za 1skljuc¢ivu distribuciju trebalo bi
utvrditi opseg podrucja ili grupe klijenata koji su isklju¢ivo dodijeljeni distributerima. Na
primjer, 1sklju¢ivo podruc¢je moze biti drzavno podrucje drzave Clanice 1li vece ili manje
podrucje. Isklju¢iva grupa klijjenata moze se odrediti, na primjer, na osnovu jednog 1l vise
kriterijuma, kao $to su zanimanje il1 djelatnost klijenata, ili 1zradom popisa utvrdenih klijenata.
Zavisno o primijenjenim kriterijjumima, grupa klijenata moze biti ograni¢ena na jednog
klijenta.

(124) Ako podrucje 1li grupa klijenata nijesu i1sklju¢ivo dodijeljeni jednom 1l vise distributera,
dobavlja¢ moze rezervisati to podrucje 1li grupu klijenata za sebe 1 o tome mora obavijestiti sve
svoje distributere. Time se od dobavljaca ne zahtijeva da komercijalno djeluje na rezervisanom
podrucju 1l1 u odnosu na rezervisanu grupu klijenata. Na primjer, dobavlja¢ mozda zeh da
rezerviSe podrucje ili grupu klijenata kako bi 1h u buducnosti dodijelio drugim distributerima.

4.6.1.3. Smjernice o pojedinacnoj ocjeni sporazuma o iskljucivoj distribuciji

(125) Izvan opsega primjene Uredbe (EU) 2022/720 od velike je vaznosti polozaj dobavljaca i
njegovih konkurenata na trziStu jer ¢e gubitak konkurencije unutar robne marke postati



problem samo ako je konkurencija medu robnim markama ogranic¢ena na nivou dobavljaca ili
distributera®'. Sto je polozaj dobavlja¢a snaZniji, posebno ako je iznad praga od 30 %, to je
veca vjerovatnoca slabe konkurencije medu robnim markama 1 veci je rizik za konkurenciju
koj1 proizlazi 1z bilo kakvog smanjenja konkurencije unutar robne marke.

(126) Polozaj konkurenata dobavljata moZe imati dvojaku vaZnost. Postojanje jakih
konkurenata obi¢no znac¢i da c¢e se svako smanjenje konkurencije unutar robne marke
nadomjestiti dovoljnom Kkonkurenciyjom medu robnim markama. Medutim, ako je broj
dobavljaca na trziStu prili¢no ogranic¢en 1 ako je njithov polozaj na trzistu slic¢an u pogledu
trziSnog udjela, kapaciteta 1 distributivne mreZe, postoji rizik od tajnog dogovaranja 1/ili
slabljenja konkurencije. Gubitak konkurencije unutar robne marke moze povecati taj rizik,
posebno ako viSe dobavljaca upravlja slicnim distributivnim sistemima.

(127) Vise iskljucivih distribucija (multiple exclusive distribution), tj. kad viSe dobavljaca
imenuje 1stog 1skljucivog distributera il 1ste 1skljuc¢ive distributere na odredenom podrudju,
moze dodatno povecati rizik od tajnog dogovaranja 1/ili slabljenja konkurencije na nivou
dobavljaca 1 na nivou distributera. Ako je jednom ili viSe distributera dodijeljeno iskljucivo
pravo distribucije dva 1l viSe vaznih konkurentnih proizvoda na 1stom podrucju, konkurencija
medu robnim markama moZe se znatno ograniiti za te robne marke. Sto je veéi kumulativni
trziSni udio robnih marki koje distribuiraju iskljucivi distributeri vise robnih marki, to je veci
rizik od tajnog dogovaranja 1/1l1 slabljenja konkurencije, te ¢e se viSe smanjiti konkurencija
medu robnim markama. Ako su jedan ili viSe trgovaca na malo iskljucivi distributeri za niz
robnih marki, postoji rizik da iskljucivi trgovei na malo nece prenijeti smanjenje veleprodajne
cijene jednog dobavljaca za sopstvenu robnu marku na potrosaca, jer b1 se time smanjile
prodaja 1 dobit trgovaca na malo ostvarene od drugih robnih marki. U poredenju sa situacijom
u kojoj nema viSe iskljucivih distribucija, dobavljac¢i ¢e imati manje podsticaja da se
medusobno takmice cijenama. Ako su trziSnmi udjehi pojedinaénih dobavljaca 1 kupaca 1spod
praga od 30 %, takvi kumulativni efekti mogu biti razlog za ukidanje pogodnosti 1z Uredbe
(EU) 2022/720.

(128) Prepreke ulasku koje mogu sprijeciti dobavljate u stvaranju sopstvene integrisane
distributivne mreZe 11 pronalaZzenju alternativnih distributera manje su vazne za procjenu
mogucih antikonkurentskih efekata iskljuc¢ive distribucije. Pristup drugih dobavljaca trzistu
ograni¢ava se samo Kada se iskljuciva distribucija kombinuje sa nametanjem robne marke
(single branding), $to distributera obavezuje ili podstice da svoje narudzbe za odredenu vrstu
proizvoda usmjert na jednog dobavljaca. Ako se iskljuc¢iva distribucyja kombinuje sa
nametanjem robne marke, to moze drugim dobavljaCima otezati pronalaZenje alternativnih
distributera, posebno kad se robna marka namece gustoj mrezi iskljucivih distributera sa malim
podru¢jima ili u slué¢aju kumulativnog antikonkurentskog efekta. U takvom bi se scenariju
trebala primjenjivati nacela nametanja robne marke 1z odjeljka 8.2.1

(129) Kombinacija iskljucive distribucije 1 isklju¢ive nabavke, kojom se od iskljucivih
distributera zahtyjeva da robnu marku dobavljaca kupuju direktno od dobavljaca, povecava
rizike od smanjenja konkurencije unutar robne marke 1 podjele trziSta. Isklju¢iva distribucija
klijentima ve¢ ograni¢ava mogucnost izbora jer ograni¢ava broj distributera na isklju¢ivom
podrucju 1 podrazumijeva da drugi distributeri ne mogu aktivno prodavati na tom podrucju.
[sklju¢ivom nabavkom smanjuje se 1 mogucnost 1zbora isklju¢ivim distributerima, kojima se
onemogucava kupovina od drugih distributera u sistemu isklju¢ive distribucije. Stoga
dobavlja¢ 1ima vecu mogucnost da ograni¢i konkurenciju unutar robne marke primjenom

! Vidjeti predmet C-306/20 — Visma Enterprise, t. 78.



nejednakih uslova prodaje na Stetu potroSaca, osim ako se kombinacijom iskljucive distribucije
1 1sklju¢ive nabavke stvara povecanje efikasnosti koje pogoduje potrosa¢ima.

(130) Ogranicenje pristupa trziStu drugim distributerima nije problemati¢no ako dobavljac koji
upravlja sistemom iskljuc¢ive distribucije imenuje veliki broj 1sklju¢ivih distributera na i1stom
mjerodavnom trziStu 1 tim isklju¢ivim distributerima nije ograni¢ena prodaja drugim
neimenovanim distributerima. Medutim, ograni¢enje pristupa trziStu drugim distributerima
moZe postati problem ako postoj1 trZziSna snaga na silaznom trziStu, posebno u slucaju vrlo
velikih podru¢ja na kojima je iskljucivi distributer istovremeno 1 isklju¢ivi kupac na
cjelokupnom trzistu. Primjer za to bio bi lanac supermarketa koji postane jedini distributer
vodece robne marke na nacionalnom trzistu maloprodaje prehrambenih proizvoda. Ogranicenje
pristupa trziStu drugim distributerima moze se pogorsati u sluc¢aju vise iskljuc¢ivih distribucija.

(131) Kupovna snaga moZe povecati 1 rizik od tajnog dogovaranja na strani kupca kad vazni
kupci, koji se mogu nalaziti na razliciim podru¢jima, namecu sporazume o iskljuc¢ivoj
distribuciji jednom ili vise dobavljaca.

(132) Vazno je procijeniti dinamiku trZista jer je zbog porasta potraznje, promjene tehnologija
1 promjene poloZaja na trziStu vjerovatnoca pojave negativnih efekata sistema iskljucive
distribucije manja nego na zrelim trziStima.

(133) Priroda proizvoda isto tako mozZe biti relevantna za procjenu mogucih antikonkurentskih
efekata 1skljucive distribuciye. Ti ¢e efekti biti manje 1zraZzeni u sektorima u kojima je rasSirenija
internet prodaja, jer ona moze olakSati kupovinu od distributera 1zvan 1skljuc¢ivog podrucja 1l
grupe klijenata.

(134) Nivo trgovine vazan je jer se moguci negativni efekti mogu razlikovati na veleprodajnom
1 maloprodajnom nivou. Iskljuciva distribucija uglavnom se primjenjuje u distribuciji gotove
robe 1 usluga. Gubitak konkurencije unutar robne marke posebno je vjerovatan na
maloprodajnom nivou ako su isklju¢iva podrucja velika, jer b1 u tom slucaju potrosa¢i mogli
imati malu mogucnost 1zbora 1zmedu distributera vodece robne marke Kkoji pruza
visokokvalitetnu uslugu po visokoj cijeni 1 onog koji pruza niskokvalitetnu uslugu po niskoj
cijeni.

(135) Proizvodac koji odabire trgovca na veliko za isklju¢ivog distributera obi¢no ¢e to uciniti
za vece podrucje, na primjer za cijelu drzavu ¢lanicu. Sve dok trgovac na veliko moZze prodavati
proizvode bez ograni¢enja trgovcima na malo na silaznom trZiStu, znatni antikonkurentski
efekti nijesu vjerovatni. Moguci gubitak konkurencije unutar robne marke na veleprodajnom
nivou moze se jednostavno prevladati povecanjem efikasnosti logistike 1 promocije, posebno
kad se proizvodac¢ nalazi u drugoj drzavi ¢lanici. Medutim, rizici vise iskljucivih distribucija
za konkurenciju medu robnim markama veci su na veleprodajnom nego na maloprodajnom
nivou. Ako jedan trgovac na veliko postane 1skljucivi distributer za znatan broj dobavljaca, ne
postoji samo rizik od smanjenja konkurencije medu tim robnim markama, ve¢ postoji 1 rizik
od ogranicenja pristupa trziStu na veleprodajnom nivou trgovine.

(136) Sistem 1skljucive distribucije koji ograni¢ava konkurenciju u smislu ¢lana 101. stava 1.
Ugovora 1pak mozZe dovesti do povecanja efikasnosti koje ispunjava uslove 1z ¢lana 101. stava
3. Ugovora. Na primjer, 1sklju¢ivost moze biti potrebna kako bi se distributeri podstakli da
ulazu u razvoj robne marke dobavljaca 1l u pruzanje usluga za podsticanje potraznje. Izvan
opsega primjene Uredbe (EU) 2022/720, veéi broj iskljucivih distributera imenovanih za
odredeno podrucje znac¢i manju vjerovatnocu da ¢e oni imati dovoljno podsticaja za ulaganje u



promociju proizvoda dobavljaca 1 razvoj njegove robne marke, jer drugi iskljucivi distributeri
na tom podru¢ju mogu parazitirati (free-ride) na njthovim ulaganjima.

(137) Priroda proizvoda vazna je za ocjenu efikasnosti. Objektivna efikasnost vjerovatnija je u
slucaju novih proizvoda, slozenih proizvoda 1 proizvoda ¢1ju je kvalitetu teSko ocijeniti prije
same upotrebe (tzv. iskustveni proizvodi) ili ¢ak nakon upotrebe (tzv. proizvodi povjerenja).
Nadalje, 1skljuciva distribucija moze dovesti do ustede logistickih trosSkova zbog ekonomije
obima u prevozu 1 distribuciji. Kombinacija isklju¢ive distribucije 1 nametanja robne marke
moze povecati podsticaje jednog 1li viSe i1skljucivih distributera da usmjere svoje aktivnosti na
odredenu robnu marku.

(138) Faktori naveden: u tackama od 125. do 137. 1 dalje su relevantni za ocjenu sistema
iskljucive distribucije u okviru kojih dobavljac¢ dodjeljuje grupu klijenata iskljucivo jednom 1li
viSe kupaca. Za ocjenu te vrste sistema iskljucive distribucije trebalo bi uzeti u obzir 1 dodatne
faktore navedene u tackama 139. 1 140.

(139) Shi¢no kao 1 isklju¢iva dodjela podrucja, iskljuc¢iva dodjela grupe klijenata obi¢no
kupcima smanjuje mogucnost 1zbora. Osim toga, buduci da svaki imenovani distributer ima
svoju grupu klijenata, kupci koji nijesu u jednoj od tih grupa mogu imati poteskoca u nabavci
proizvoda dobavljaca. Ti1 kupci ¢e stoga imati smanjenu mogucnost 1zbora.

(140) Osim vrsta efikasnosti navedenih u tacki 136., dodjela iskljucivih klijenata moze dovesti
do povecanja efikasnosti ako distributer: moraju ulagati u specificnu opremu, vjestine 1li znanje
1 1skustvo (know-how) da b1 zadovoljili potrebe odredene kategorije klijenata ili ako takva
ulaganja dovode do ekonomije obima ili Sirenja opsega logistike®. Period amortizacije tih
ulaganja ukazuje na to koliko b1 dugo dodjela i1skljuc¢ivih klijjenata mogla biti opravdana.
Generalno, najvise je opravdana dodjela iskljuc¢ivih klijenata za nove 1li sloZene proizvode 1 za
proizvode koje je potrebno prilagoditi potrebama odredenog klijenta. Te ¢e se raznovrsne
potrebe vjerovatnije dati odrediti kod polugotovih proizvoda, odnosno proizvoda koji se
prodaju razli¢itim vrstama profesionalnih kupaca. S druge strane, dodjela potrosaca vjerovatno
nece dovesti do povecéanja efikasnosti.

(141) U nastavku je naveden primjer vise iskljucivih distribucija na oligopolnom trzistu:

Na nacionalnom trZistu za gotov proizvod prisutna su ¢etirl vodeca privredna subjekta, a svaki
od njith 1ma trz15n1 udio od oko 20%. Ta cetir1 vodeca subjekta prodaju svoj proizvod putem
iskljucivih distributera na maloprodajnom nivou. Trgovcima na malo dodijeljeno je iskljucivo
podrucje koje obuhvata grad ili dio grada u kojem se nalaze. Na vecini podrucja ¢etir1 vodeca
subjekta imenuju 1stog 1skljucivog trgovca na malo (,,viSestruka distribucija”), koji se obicno
nalazi u centru podrucja 1 specijalizovao se za predmetni proizvod. Preostalih 20% nacionalnog
trziSta ¢ine mali lokalni proizvodaci, a najveci od njith ima trzisni udio od 5% na nacionalnom
trziStu. T1 lokalni proizvodaci uglavnom prodaju svoje proizvode putem drugih trgovaca na
malo, ponajprije zato Sto iskljucivi distributeri Cetiri najveca dobavljaca uglavnom pokazuju
mali interes za prodaju manje poznatih 1 jeftinijih robnih marki. Trziste se odlikuje 1zrazenom
diferencijacijom robnih marki 1 proizvoda. Za razliku od rubnih proizvodaca, koji ne
oglasavaju svoje proizvode na nacionalnom nivou, Cetirt vodeca subjekta imaju velike
nacionalne kampanje oglasavanja 1 jak imidz robnih marki. Trziste je prilino zrelo, potraznja

2 Na primjer, ako dobavljaé imenuje posebnog distributera koji ée se prijavljivati na tendere javnih tijela za nabavku
informaticke 1h kancelarijske opreme.



je stabilna 1 nema velikih proizvodnih ni tehnoloSkih 1novacija. Proizvod je relativno
jednostavan.

Na takvom oligopolnom trzistu postoji rizik od tajnog dogovaranja Cetir: vodeca subjekta. Taj
se rizik povecava zahvaljuju¢i viSestrukoj distribuciji. Konkurencija unutar robne marke
ograniCena je zbog isklju¢ivosti podru¢ja. Konkurencija medu cCetiri vode¢e robne marke
smanjena je na maloprodajnom nivou jer jedan trgovac na malo odreduje cijenu za sve Cetiri
robne marke na svakom podrucju. Visestruka distribucyja podrazumijeva da, ako jedan
proizvodac snizi cijenu svoje robne marke, trgovac na malo ¢e nerado prenijeti to sniZenje
cijene na potrosaca jer b1 mu se zbog toga smanjile prodaja 1 dobit koje ostvaruje prodajom
drugih robnith marki. Stoga proizvodaci nijesu pretjerano zainteresovani za medusobnu
konkurenciju cijenama. Konkurencija cijenama medu robnim markama uglavnom je prisutna
medu robom slabog imidZa robne marke koju proizvode rubni proizvodaci. Moguca opravdanja
efikasnosti (zajednickih) iskljucivih distributera ograni¢ena su s obzirom na to da je proizvod
relativno jednostavan, da za preprodaju nijesu potrebna nikakva specifi¢na ulaganja ni obuka 1
da oglasavanje uglavnom sprovode proizvodaci.

lako je trziSni udio svakog od vodecih subjekta na trzistu nizi od praga, uslovi 1z ¢lana 101.
stava 3. Ugovora moZzda nece biti ispunjeni 1 mozda ¢e biti potrebno ukinuti grupno 1zuzece za

sporazume sa distributerima ¢ij1 je trziSni udio manji od 30% trziSta nabavke.
(142) U nastavku je naveden primjer dodjele iskljucivih klijenata:

Neki privredni subjekt razvio je sofisticirani sistem rasprSivanja. Taj subjekt ima udio od 40%
na trziStu sistema rasprSivanja. U trenutku kad je poceo prodavati sofisticirane rasprsivace,
imao je trziSmi udio od 20% na osnovu staryje verzije proizvoda. Ugradnja nove vrste
rasprsivaca zavisi o vrsti zgrade u koju se ugraduje 1 nacinu upotrebe te zgrade (npr. kancelarija,
fabrika hemikalyja 1li bolnica). Privredni subjekt je imenovao vise distributera za prodaju 1
ugradnju sofisticiranog rasprsivaca. Svaki distributer morao je da obuci svoje zaposlene u vezi
sa svim opstim 1 specificnim zahtjevima pri ugradnji sofisticiranog rasprSivaca za odredenu
kategoriju klijenta. Kako b1 se distributen specijalizovali, subjekt je svakom od njih dodielio
isklju¢ivu kategoriju klijenata 1 zabranio aktivnu prodaju 1sklju¢ivim kategoryjama klijenata
drugih distributera. Nakon pet godina, svi iskljuc¢ivi distributer: smjece aktivno prodavati svim
kategornjama klijenata, ¢ime prestaje sistem dodjele 1skljucivih klijenata. Dobavljac ce tada 1
sam moci zapoceti sa prodajom novim distributerima. Trziste je prili¢no dinamicno, pridruzila
su se dva nova ucesnika 1 pojavila su se brojna tehnoloska poboljSanja. Svoje proizvode
poboljsavaju 1 konkurenti sa trzisnim udjelom 1zmedu 5% 1 25%.

Buduci da je odredba o isklju¢ivosti ograni¢enog trajanja i distributerima pomaze da povrate
ulaganja 1 usmjere pocetnu prodaju na odredenu kategoriju klijenata kako bi se upoznali sa
poslovanjem, te da su na dinami¢nom trZiStu moguc¢i antikonkurentski efekti naizgled
ograniceni, uslovi 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora vjerovatno ¢e biti ispunjeni.

4.6.2. Sistemi selektivne distribucije
4.6.2.1. Definicija sistema selektivne distribucije
(143) U sistemu selektivne distribucije, kako je definisan u ¢lanu 1. stavu 1. tacki (g) Uredbe

(EU) 2022/720, dobavlja¢ se obavezuje da direktno ili indirektno prodaje ugovornu robu 1l
usluge samo distributerima odabranim na osnovu utvrdenih kriterijuma. Ti se distributeri



obavezuju da nece prodavati takvu robu 11 usluge neovlaS¢enim distributerima na podrucju
koje je dobavlja¢ odredio za upravljanje tim sistemom.

(144) Dobavlja¢ moze birati distributere u skladu sa kvalitativnim vili kvantitativnim
kriteryjumima. Kvantitativni kriterjjumi direktno ograni¢avaju broj distributera, na primjer
nametanjem fiksnog broja distributera. Kvalitativni Kkriterijumi indirektno ograni¢avaju broj
distributera nametanjem uslova koje ne mogu ispuniti svi distributeri, na primjer uslova koji se
odnose na asortiman proizvoda koji se prodaju, obuku prodajnog osoblja, usluge koje se
pruzaju na prodajnom mjestu ili oglaSavanje 1 prezentovanje proizvoda. Kvalitativni kriterijumi
mogu se odnositi na postizanje ciljeva odrzivosti, kao Sto su klimatske promjene, zastita Zivotne
sredine 111 ograni¢avanje upotrebe prirodnih resursa. Na primjer, dobavljaci bi od distributera
mogli zahtijevati da na svojim prodajnim mjestima omoguce dopunu (refilling) ili obezbijede
postrojenja za recikliranje, 1l1 da za i1sporuku robe upotrebljavaju odrziva prevozna sredstva, na
primjer teretni bicikl umjesto motornog vozila.

(145) Sistemu selektivne distribucije uporedivi su sa sistemima iskljucive distribucije jer se
njima ograni¢ava broj ovlas¢enih distributera 1 mogucnosti preprodaje. Te dvije vrste
distributivnih sistema razlikuju se prvenstveno u prirodi zastite koja se dodjeljuje distributeru.
U sistemu isklju€ive distribucije distributer je zasticen od aktivne prodaje izvan svog
iskljucivog podrucja, dok je u sistemu selektivne distribucije distributer zasticen od aktivne 1
pasivne prodaje koju obavljaju neovlasceni distributeri.

4.6.2.2. Primjena Clana 101. Ugovora na sisteme selektivne distribucije

(146) Moguci rizici sistema selektivne distribucije za konkurenciju uklju¢uju smanjenje
konkurencije unutar robne marke 1, posebno u sluc¢aju kumulativnog efekta, ogranicenje
pristupa trziStu za odredene vrste distributera, kao 1 slabljenje konkurencije 1 olakSavanje tajnog
dogovaranja medu dobavljacima ili kupcima s obzirom na ogranic¢en broj kupaca.

(147) Kako bi se ocijenila uskladenost sistema selektivne distribucije sa ¢lanom 101. Ugovora,
najprije je potrebno utvrditi da li je sistem obuhvacen opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. U
tu svrhu potrebno je razlikovati iskljucivo kvalitativnu selektivnu distribuciju 1 kvantitativnu
selektivnu distribuciju.

(148) Iskljucivo kvalitativna selektivna distribucija mozZe biti 1zvan opsega primjene ¢lana 101.
stava 1. Ugovora ako su 1spunjena tr1 uslova koja je Sud Evropske unije utvrdio u presudi
Metro® (,.kriterijumi Metro”). Naime, ako su ti kriterijumi ispunjeni, mozZe se pretpostaviti da
je ograni¢enje konkurencije unutar robne marke povezano sa selektivnom distribucijom

kompenzovano pobolj$anjem konkurencije u kvalitetu medu robnim markama®.

(149) Tr1 ,kriteryjuma Metro” mogu se sazeti na sljede¢i nacin: prvo, postojanje sistema
selektivne distribucije mora biti uslovljeno prirodom predmetne robe 1li usluga. To znaci da, s
obzirom na prirodu predmetnog proizvoda, takav sistem mora biti legitiman zahtjev kojim ¢e

¥3 Vidjeti presudu od 25. oktobra 1977., Metro/Komisija, predmet 26/76, EU:C:1977:167, t. 20. 1 21. (dalje u tekstu ,,predmet
C-26/76 —~ Metro/Komisija™), presudu od 11. decembra 1980., L’Oréal/De Nieuwe AMCK, C-31/80, EU:C:1980:289, t. 15. 1
16. (dalje u tekstu ,predmet C-31/80 — L’Oréal/De Nicuwe AMCK”), presudu od 13. oktobra 2011., Pierre Fabre Dermo-
Cosmétique SAS/Président de 1" Autorité de la concurrence, predmet C-439/09, EU:C:2011:649, t. 41. (dalje u tekstu ,,predmet
C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique™), 1 presudu od 6. decembra 2017., Coty Germany GmbH/Parfiimenie Akzente
GmbH, predmet C-230/16, EU:C:2017:941, t. 24. (dalje u tekstu , predmet C-230/16 ~ Coty Germany").

¥ Vidjeti predmet C-26/76 — Metro/Komisija, t. 20.-22., presudu od 25. oktobra 1983., AEG/Komisija, predmet C-107/82,
EU:C:1983:293, t. 33., 34. 1 73. (dalje u tekstu ,predmet C-107/82-AEG/Komisija™); presudu od 22. oktobra 1986.,
Metro/Komisija, C-75/84, EU:C:1986:399, t. 45., 1 presudu od 12. decembra 1996., Leclere/Komisija, predmet T-88/92,
EU:T:1996:192, t. 106.



se oCuvati kvalitet 1 osigurati pravilna upotreba proizvoda. Na primjer, selektivna distribucija
opravdano se moZe upotrebljavati za visokokvalitetne ili visokotehnoloske proizvode™ ili za
luksuznu robu®. Kvalitet takve robe moZe proizlaziti ne samo iz karakteristika njenih
materijala nego 1 1z utiska luksuza. Stoga, da bi se o¢uvao njen kvalitet, moze biti potrebno
uspostaviti sistem selektivne distribucije u okviru kojeg se prezentacijom robe nastoji odrzati
taj utisak luksuza®’. Drugo, preprodavci se moraju birati na osnovu objektivnih kvalitativnih
kriterjjuma koji su utvrdeni jednako za sve potencijalne preprodavce 1 ne primjenjuju se

diskriminatorno. Trece, utvrdeni kriterijumi ne smiju prelaziti ono $to je nuzno®™,

(150) Kako bi se ocijenilo jesu li ispunjeni kriteriji Metro”, potrebno je ne samo ukupno
ocijeniti predmetni sporazum o selektivnoj distribuciji nego 1 zasebno analizirati svaku
potencijalno ograni¢avaju¢u klauzulu sporazuma®. To posebno podrazumijeva ocjenu je li
predmetna ogranic¢avajuca klauzula primjerena s obzirom na cilj sistema selektivne distribucije
1 prelazi li klauzula ono $to je potrebno za postizanje tog cilja”. Teska ograni¢enja ne
zadovoljavaju taj test proporcionalnosti. Nasuprot tome, na primjer, moze biti proporcionalno
da dobavlja¢ luksuzne robe svojim ovlasc¢enim distributerima zabrani upotrebu internet trzista
ako to indirektno ne sprecava ovlaSc¢enog distributera da efikasno upotrebljava internet za
prodaju robe na odredenim podru¢jima ili odredenim klijentima®'. Konkretno, takva zabrana
upotrebe internet trziSta ne bi ogranicila prodaju na odredenim podru¢jima i1li odredenim
klijentima ako ovlas¢eni distributer moze slobodno da upravlja sopstvenom internet
prodavnicom 1 da se¢ oglaSava na internetu kako bi informisao javnost o svojim internet
aktivnostima i privukao potencijalne klijente”>. Ako je ograniavajuéa klauzula

proporcionalna, u tom slucaju nije obuhvacena opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora
te nije potrebna dalja analiza.

(151) Cak i ako ne ispunjavaju ,kriterije Metro”, na kvalitativne i/ili kvantitativne sporazume
o selektivnoj distribuciji moze se primjenjivati 1zuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe
(EU) 2022/720 pod uslovom da trzisni udio ni dobavljac¢a ni kupca nije veci od 30% 1 da
sporazum ne sadrZi teSka ogranienja”. Moguénost primjene izuzeéa ne gubi se ako se
selektivna distribucija kombinuje sa drugim vertikalnim ograni¢enjima koja nijesu teska, kao
Sto su obaveze nekonkurencije kako su definisane u ¢lanu 1. stavu 1. tacki (f) Uredbe (EU)
2022/720. Izuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe primjenjuje se nezavisno o prirodi
predmetnog proizvoda i prirodi kriterijjuma za odabir. Nadalje, dobavljac¢ nije duzan da objavi
svoje kriterijume za odabir™,

(152) Primjena grupnog 1zuzeca moze se ukinuti ako u odredenom slucaju sporazum o
selektivnoj distribuciji na koji se primjenjuje grupno izuzece znatno ogranicava konkurenciju
na nivou dobavljaca ili distributera 1 ne dovodi do povecanja efikasnosti koje nadmasuje efekte
ograni¢enja, na primjer zato Sto kriterijumi za odabir nijesu povezani sa obiljezjima proizvoda
111 nijesu potrebni za poboljSanje distribucije proizvoda.

¥ Vidjeti predmet C-26/76 — Metro/Komisija i predmet C-107/82 — AEG/Komisija.

% Vidjeti predmet C-230/16 — Coty Germany.

¥ Vidjeti predmet C-230/16 — Coty Germany, t. 25.-29.

** Vidjeti predmet C-26/76 — Metro/Komisija, t. 20. 1 21., predmet C-31/80 — L’Oréal/De Nieuwe AMCK, t. 15. 1 16., predmet
C-107/82 — AEG/Komisija, t. 35., 1 presudu od 27. februara 1992., Vichy/Komisija, predmet T-19/91, EU:T:1992:28, t. 65.
* Vidjeti tacku 149.

" (90) Vidjeti predmet C-230/16 — Coty Germany, t. 43.-58.

1 (91) Vidjeti predmet C-230/16 — Coty Germany, poscbno t. 67., vidjeti i tatku 208. ovih Smjernica.

%2 (92) Vidjeti 1 tacku 208.

93 (93) Vidjeti predmet C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, t. 54. Vidjeti i odjeljak 6.1.2.3.2.

* Uporediti sa presudom od 14. juna 2012. u predmetu Auto 24 SARL/Jaguar Land Rover France SAS, C-158/11,
EU:C:2012:351,t. 31.



4.6.2.3. Smjernice o pojedinacnoj ocjeni sporazuma o selektivnoj distribuciji

(153) Izvan opsega primjene Uredbe (EU) 2022/720, poloza; dobavljaca 1 njegovih
konkurenata na trziStu klju¢an je za procjenu mogucih antikonkurentskih efekata jer je gubitak
konkurencije unutar robne marke u nacelu problemati¢an samo ako je konkurencija medu
robnim markama ograni¢ena”. Sto je poloZaj dobavljaca snaZniji, posebno ako je iznad praga
od 30%, to je veci rizik za konkurenciju koji proizlazi i1z gubitka konkurencije unutar robne
marke. Bro) mreza selektivne distribucije prisutnih na 1stom mjerodavnom trzistu jos je jedan
vazan faktor. Ako selektivnu distribuciju primjenjuje samo jedan dobavlja¢ na trzistu,
kvantitativna selektivna distribucija uglavnom ne dovodi do antikonkurentskih efekata.
Medutim, selektivnu distribuciju u praksi ¢esto primjenjuje vise dobavljaca na odredenom
trziStu (kumulativni efekat).

(154) U slucaju kumulativnog efekta potrebno je uzeti u obzir polozaj dobavljaca koji
primjenjuju selektivnu distribuciju na trzistu. Ako vecina vodecih dobavljac¢a na odredenom
trzisStu primjenjuje selektivnu distribuciju, odredenim bi se vrstama distributera mogao
ograniCiti pristup trziStu, na primjer onima koji nude sniZene cijene. Rizik od ogranic¢enja
pristupa trzistu za efikasnije distributere veci je pri selektivnoj nego pri i1skljucivoj distribuciji
zato $to se u sistemu selektivne distribucije neovlas¢enim distributerima ograni¢ava prodaja.
Tim se ograni¢enjem nastoji zatvoriti sisteme selektivne distribucije kako b1 proizvodu mogli
pristupiti 1sklju¢ivo ovlasc¢en1 distributert koj ispunjavaju kriteryjume 1 kako bi se
neovlasc¢enim distributerima onemogucilo da se snabdijevaju. U skladu s tim, selektivna
distribucija posebno je prikladna za spreCavanje distributera koji nude sniZene cijene
(neinternetski 1l 1skljucivo internetski distributer) da vrSe pritisak na marZze proizvodaca 1
marze ovlaS¢enih distributera. Ako se takvim oblicima distribucije ogranici pristup trzistu zbog
toga Sto se selektivna distribucija primjenjuje kumulativno ili zbog toga Sto je primjenjuje jedan
dobavljac €1 je trziSn1 udio vect od 30 %, potroSacima se smanjuje mogucnost da iskoriste
posebne pogodnosti dostupne u okviru tih oblika distribucije, kao §to su niZe cijene, veca
transparentnost 1 Sir1 pristup proizvodu.

(155) Ako se na pojedinaCne mreze selektivne distribucije primjenjuje izuzece predvideno
Uredbom (EU) 2022/720, moZe se razmotriti ukidanje grupnog 1zuzeca ili neprimjenjivanje
Uredbe (EU) 2022/720 ako takve mreZe stvaraju kumulativne antikonkurentske efekte.
Medutim, ako ukupni udio trzista obuhvacen selektivhom distribucijom nije veéi od 50 %,
takvi kumulativni antikonkurentski efekti vjerovatno se nece pojaviti. Isto tako, ako je
pokrivenost trziSta veca od 50 %, ali ukupan trzi$ni udio pet najvecih dobavljaca nije veci od
50 %, vjerovatno se nece pojaviti problemi u podruc¢ju konkurencije. Ako je 1 udio pet najvecih
dobavljaca 1 udio trziSta obuhvacen selektivnom distribucijom veéi od 50 %, ocjena se moze
razlikovati zavisno o tome primjenjuje li svih pet najvecih dobavljaca selektivnu distribucrju.
Sto je bolji polozaj konkurenata koji ne primjenjuju selektivnu distribuciju, to je manje
vijerovatno da ¢e se drugim distributerima ograniciti pristup trzisStu. Ako svih pet velikih
dobavlja¢a primjenjuje selektivnu distribuciju, mogu se pojaviti problemi u podrucju
konkurencije. To je posebno vjerovatno ako sporazumi koje su sklopili najveéi dobavljaci
sadrze kvantitativne kriterijjume za odabir kojima se direktno ogranicava broj ovlaSéenih
distributera 1l1 ako se u okviru primiyjenjenih kvalitativnih kriterjjuma odredenim oblicima
distribucije ograni¢i pristup trzistu, kao $to je zahtjev da moraju imati jednu ili vise
tradicionalnih prodavnica ili da pruzaju posebne usluge koje se obi¢no mogu pruzati samo u
odredenom obliku distribucije.

3 Vidjeti predmet C-306/20 — Visma Enterprise, t. 78.



(156) Generalno nije vjerovatno da ce uslovi 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora biti 1spunjeni ako
se u okviru sistema selektivne distribucije koji doprinose kumulativhom efektu sprecava
pristup trziStu za nove distributere koj1 mogu prodavati predmetne proizvode na odgovarajuci
nacin, posebno za distributere koji nude sniZzene cijene ili iskljucivo internet distributere koji
potroSa¢ima nude niZe cijene, ¢ime se distribucija ogranicava u korist odredenih postojecih
kanala 1 na S$tetu krajnjih potroSaca. Manje je vjerovatno da ¢e neto negativne efekte
prouzrokovati manje direktni oblici kvantitativne selektivne distribucije, koji na primjer
proizlaze 1z kombinacije 1sklju¢ivo kvalitativnih kriterjjuma za odabir 1 zahtjeva u skladu s
kojim distributeri moraju dosegnuti minimalni iznos godiSnje kupovine, posebno ako taj
minimalni 1znos ne ¢ini znatan dio ukupnih prihoda distributera od predmetne vrste proizvoda
1 ne prelazi ono Sto je potrebno da bi dobavljac¢ ostvario povrat svog ugovorom uredenog
ulaganja 1/1li ekonomiju obima u distribuciji. Generalno se ne smatra da dobavljac ¢iji trziSni
udio nije veci od 5 % znatno doprinosi kumulativnom efektu.

(157) Prepreke ulasku uglavnom su relevantne u slucaju ograni¢enja pristupa trzistu
neovlas¢enim distributerima. Prepreke ulasku mogle b1 biti znatne ako selektivnu distribuciju
primjenjuju proizvodaci proizvoda s robnom markom, jer ¢e distributerima iskljuc¢enim 1z
sistema selektivne distribucije uglavnom trebati vrijeme 1 znatna ulaganja kako b1 pokrenuli
svoje robne marke 1l1 pronash drugi 1zvor konkurentnog snabdijevanja.

(158) S kupovhom snagom mogao b1 se povecati 1 rizik od tajnog dogovaranja medu
distributerima. Distributeri koji imaju dobar poloZaj na trziStu mogu podstaci dobavljace na
primjenu Kkriterijjuma za odabir kojima se ograni¢ava pristup trZiStu novim 1 efikasnijim
distributerima. Kao rezultat toga, analiza moguc¢ih antikonkurentskih efekata selektivne
distribucije moze se znatno promijeniti zavisno o kupovnoj snazi. Pristup trziStu mogao bi se
ograniCiti za efikasnije distributere ako velika organizacija distributera dobavljacu nametne
kriterijume za odabir kako b1 distribuciju ogranicila u korist svojih ¢lanova.

(159) Clanom 5. stavom 1. tatkom (c¢) Uredbe (EU) 2022/720 propisano je da dobavlja¢ ne
smije nametnuti obavezu koja ¢e direktno 1li indirektno navesti ovlasc¢ene distributere da ne
prodaju robne marke odredenith konkurentnih dobavljac¢a. Tom se odredbom namjerava
odvratiti od horizontalnog tajnog dogovaranja kojim b1 vodeci dobavljaci stvorili selektivnu
grupu robnih marki 1 tako 1skljucili odredene robne marke. Na tu se obavezu 1zuzece vjerovatno
nece primjenjivati ako zajednicki trzi$ni udio pet najveéih dobavljaca iznosi ili premasuje 50
%, osim ako nijedan od dobavljaca koji namecu takvu obavezu nije medu pet najvecih
dobavljaca na trzistu.

(160) Problemi u podru¢ju konkurencije koji su povezani sa ograni¢enjem pristupa trzistu
drugim dobavljacima uglavnom se nece pojaviti sve dok drugi dobavljaci nijesu sprijeceni da
koriste 1ste distributere, Sto se moze dogoditi kad se selektivna distribucija kombinuje sa
nametanjem robne marke. U slucaju guste mreZe ovlasc¢enih distributera ili kumulativnog
efekta, kombinacija selektivne distribucije 1 obaveze nekonkurencije moze dovesti do rizika od
ograni¢enja pristupa trziStu drugim dobavlja¢ima. U tom se slucaju primjenjuju smjernice o
nametanju robne marke navedene u odjeljku 8.2.1. Ako se selektivna distribucija ne kombinuje
sa obavezom nekonkurencije, ograni¢enje pristupa trziStu konkurentnim dobavlja¢ima moglo
bi 1 dalje biti razlog za zabrinutost. Rije¢ je o situaciji kad vodeéi dobavljaci, osim S§to
primjenjuju 1sklju¢ivo kvalitativne kriterjjume za odabir, distributerima namecu odredene
dodatne obaveze, kao Sto je obaveza da na policama osiguraju minimalnu koli¢inu prostora za
proizvode dobavljaca ili da prodajom proizvoda dobavljaca ostvare odredent minimalni udio u
svojim ukupnim prihodima. Takav problem vjerovatno se nece pojaviti ako trzisni udio



obuhvacen selektivnom distribucijom nije veér od 50 % 1li, kad se taj udio pokrivenosti
premasi, ako trzisni udio pet najvecih dobavljaca nije veci od 50 %.

(161) Ocjenjivanje dinamike trziSta vazno je zato Sto zbog porasta potraznje, tehnoloskih
promjena 1 promjena polozaja na trziStu negativni efekti mogu postati manje vjerovatni nego
Sto bi bili na zrelim trziStima.

(162) Selektivna distribucija moze biti efikasna ako dovodi do uStede na logistickim
troSkovima zbog ekonomije obima u prevozu, do koje moze doci bez obzira na prirodu
proizvoda (vidjeti taku 16. podtacku (g)). Medutim, ta je vrsta efikasnosti u sistemima
selektivne distribucije uglavnom samo marginalna. Priroda proizvoda vazna je kako bi se
ocijenilo da I je selektivna distribucija opravdana kao pomoc¢ pri rjeSavanju problema
parazitizma (free-riding) medu distributerima (vidjeti tacku 16. podtacku (b)) 1li pr1 stvaranju
ili odrZzavanju imidZa robne marke (vidjeti tacku 16. podtacku (h)). Generalno ¢e primjena
selektivne distribucije za postizanje tih vrsta efikasnosti vjerovatnije biti opravdana kad je rijec
o novim proizvodima, slozenim proizvodima ili proizvodima ¢iji je kvalitet tesSko ocijeniti prije
upotrebe (,,iskustveni proizvodi”) ili ¢ak nakon upotrebe (,,proizvodi povjerenja”).
Kombinacija selektivne distribucije 1 odredbe o lokaciji radi zastite ovlascenog distributera od
konkurencije sa drugim ovlas¢enim distributerima koji otvaraju prodavnicu u njegovoj blizini
moze ispunjavati uslove iz ¢lana 101. stava 3. Ugovora ako je ta kombinacija neophodna za
zastitu znatnih 1 ugovorom uredenih ulaganja ovlascenog distributera (vidjeti tacku 16.
podtacku (e)). Kako bi se primijenilo ograni¢enje sa najmanjim antikonkurentskim efektom,
vazno je procijeniti moze li se ista efikasnost posti¢i uz uporedivi trosak, na primjer samo
nametanjem zahtjeva koji1 se odnose na pruzanje usluga.

(163) U nastavku je naveden primjer kvantitativne selektivne distribucije:

Na trzistu trajnih potrosackih dobara proizvodac¢ robne marke A, vodeci privredm subjekt na
trzistu sa udjelom od 35 %, prodaje svoj proizvod potroSacima u okviru sistema selektivne
distribucije. Za ukljucivanje u sistem primjenjuje se nekoliko kriterijjuma: u prodavnici mora
biti zaposleno obuceno osoblje 1 moraju se pruzati pretprodajne usluge, mora postojati
specijalizovano podruc¢je namijenjeno prodaji proizvoda 1 slicnih visokotehnoloskih proizvoda
1 mora se prodavati veliki spektar modela dobavljac¢a koji moraju biti 1zloZeni na privlacan
nacin. Nadalje, broj trgovaca na malo koji se smiju ukljuciti u sistem direktno se ogranicava
utvrdivanjem maksimalnog broja trgovaca na malo po broju stanovnika u svakoj regiji ili
gradskom podrucju. Proizvoda¢ A na tom trziStu ima Sest konkurenata. Najve¢i su mu
konkurenti proizvodaci robne marke B, C 1 D ¢1j1 su trzi8n1 udjeh 25 %, 15 % odnosno 10 %,
a ostali proizvodaci imaju manje trziSne udjele. Jedino proizvodac¢ A primjenjuje selektivnu
distribuciju. Selektivni distributeri robne marke A uvijek distribuiraju nekoliko konkurentnih
robnih marki. Medutim, konkurentne robne marke uveliko se prodaju 1 u prodavnicama koje
ne pripadaju sistemu selektivne distribucije proizvodaca A. Postoje razni kanali distribucije:
na primjer, robne marke B 1 C prodaju se u ve¢ini odabranih prodavnica proizvodaca A, ali 1 u
drugim prodavnicama koje pruzaju uslugu visokog kvaliteta te u hipermarketima. Robna marka
D uglavnom se prodaje u prodavnicama koje pruzaju uslugu visokog nivoa. Tehnologija se na
tom trziStu prili¢no brzo razvija, a glavni dobavljac¢i oglasavanjem odrzavaju jak imidz svojih
proizvoda.

Na tom trziStu odnos pokrivenosti selektivnom distribucijom i1znosi 35 %. Sistem selektivne
distribucije robne marke A ne utiCe direktno na konkurenciju medu robnim markama.
Konkurencija unutar robne marke A moze se smanyjiti, ali potrosaci imaju pristup trgovcima na
malo koji nude uslugu niskog nivoa/nisku cijenu za robne marke B 1 C, ¢ij1 je imidZ kvaliteta



uporediv sa robnom markom A. Nadalje, trgovcima na malo koji pruzaju uslugu visokog nivoa
za druge robne marke pristup trziStu nije ogranicen jer nema ogranic¢enja kojim bi se odabranim
distributerima onemogucila prodaja konkurentnih robnih marki, a u okviru kvantitativnog
ograni¢enja broja distributera robne marke A drugi trgovei na malo koji pruzaju uslugu visokog
nivoa mogu slobodno distribuirati konkurentne robne marke. U tom slu¢aju, s obzirom na
zahtjeve koji se odnose na pruzanje usluga i efikasnost koju ¢e vjerovatno stvoriti te ogranicenti
efekat na konkurenciju unutar robne marke, uslovi 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora vjerovatno
¢e bit1 1spunjeni.

(164) U nastavku je naveden primjer selektivne distribucije sa kumulativnim efektima:

Na trzistu na kojem se prodaje odredeni sportski artikl postoji sedam proizvodaca €ij1 su trzisni
udjeli 25 %, 20 %, 15 %, 15 %, 10 %, 8 % 1 7 %. Pet najvecih proizvodaca distribuira svoje
proizvode u okviru selektivne distribucije, a dva najmanja proizvodaca sluze se razlic¢itim
vrstama distributivnih sistema, zbog ¢ega odnos pokrivenosti selektivnom distribucijom 1znosi
85 %. Kriterijjumi za pristup sistemima selektivne distribucije jednaki su za sve proizvodace:
distributeri moraju imati jednu ili vi$e tradicionalnih prodavnica, u njima mora biti zaposleno
obuceno osoblje te se moraju pruzati pretprodajne usluge, mora postojati specijalizovano
podrucje namijenjeno prodaji proizvoda 1 mora biti utvrdena minimalna povrsina tog podrucja.
Nadalje, u prodavnici se mora prodavati veliki spektar proizvoda predmetne robne marke te se
proizvod mora 1zloZit1 na privlacan nacin; prodavnica se¢ mora nalaziti u trgovackoj ulici 1
najmanje 30 % njenih ukupnih prihoda mora se ostvarivati na osnovu te vrste proizvoda. Za
svih pet robnih marki u pravilu je ovlaS¢en isti distributer. Dva proizvodaca koja ne
upotrebljavaju selektivnu distribuciyju uglavnom prodaju preko manje specijalizovanih
trgovaca na malo koji pruzaju uslugu nizeg nivoa. Trziste je stabilno kad je rije¢ o ponudi 1
potraznji te se odlikuje 1zrazenom diferencijacijom proizvoda, pri ¢emu je vazan imidZ robne
marke. Zahvaljuju¢i oglaSavanju 1 sponzorisanju, robne marke pet vodecih privrednih
subjekata 1maju jak imidZz, dok se dva manja proizvodaca oslanjaju na strategiju jeftinijih
proizvoda bez jakog imidZza robne marke.

Na tom trziStu pet vodecih robnih marki nije dostupno distributerima koji nude sniZzene opSste
cijene 1 1skljucivo iternet distributerima. To je zato Sto se zbog zahtjeva da proizvod Cini
najmanje 30 % djelatnosti distributera 1 kriterjjuma za prezentovanje 1 pretprodajne usluge
vecina distributera koji nude sniZene cijene iskljucuje iz mreze ovlaséenih distributera. Nadalje,
iskljucivo internet distributeri 1z mreze se iskljucuju zbog zahtjeva da je nuzno imati jednu ili
viSe tradicionalnih prodavnica. Zbog toga potrosa¢i nemaju drugog 1zbora nego da kupuju
proizvode pet vodecih robnih marki u prodavnicama sa uslugom visokog nivoa i visokim
cijenama. Zbog toga se konkurencija unutar pet vodeéih robnih marki smanjuje. Cinjenica da
se¢ dvije najmanje robne marke mogu kupiti u prodavnicama sa uslugom niZzeg nivoa/niZzim
cijenama nije kompenzactja za tu situaciju jer robne marke pet vodecih privrednih subjekata
imaju bolji 1midz. Konkurencija medu robnim markama ogranicena je 1 zbog viSestruke
distribucije. lIako postoji odredeni stepen konkurencije unutar robne marke 1 broj distributera
nije direktno ograni¢en, kriterijumi za pristup dovoljno su strogi 1 zbog toga je na svakom
podrucju za pet vodecih robnih marki prisutan mali broj distributera.

Takve kvantitativne sisteme selektivne distribucije odlikuje niska efikasnost: proizvod nije vrlo
sloZen 1 ne opravdava posebno visok nivo usluge. Ako proizvodac¢i ne mogu dokazati da se
njthovim sistemom selektivne distribucije jasno povecava efikasnost, primjena grupnog
1zuzeca vjerovatno ¢e se morati ukinuti zbog kumulativnih antikonkurentskih efekata na
potrosace u obliku manje mogucnosti izbora 1 visih cijena.



4.6.3. FranSizno poslovanje

(165) Sporazumi o franSizi sadrZze licence za prava intelektualne svojine koje se posebno
odnose na zigove ili znakove te znanje 1 iskustvo (know-how) za upotrebu 1 distribuciju robe ili
usluga. Osim licence za prava intelektualne svojine, davalac franSize tokom trajanja sporazuma
korisniku franSize uglavnom pruza komercijalnu ili tehnicku pomo¢. Licenca 1 pruzanje
pomoc¢i sastavni su dijelovi na¢ina poslovanja koji se franSizira. Korisnik franSize davaocu
franSize obi¢no placa franSiznu naknadu za upotrebu tog nacina poslovanja. U okviru
franSiznog poslovanja davalac franSize uz ograniCena ulaganja moze uspostaviti jedinstvenu
mreZzu za distribuciju svojth proizvoda. Osim odredbe o nacinu poslovanja, sporazumi o
franSizi uglavnom sadrze kombinaciju razli¢itih vertikalnih ograni¢enja koja se odnose na
distribuirane proizvode, na primjer obaveze selektivne distribucije 1/ili obaveze
nekonkurencije.

(166) FranSizno poslovanje (osim sporazuma o industriyjskom fransiznom poslovanju) ima
odredena posebna obiljezja, kao $to su upotreba jedinstvenog poslovnog imena, jedinstveni
nacini poslovanja (ukljucujuéi licenciranje prava intelektualne svojine) 1 placanje naknada za
licencu u zamjenu za dodijeljene pogodnosti. S obzirom na ta obiljezja, moze se smatrati da se
¢lan 101. stav 1. Ugovora ne primjenjuje na odredbe koje su prijeko potrebne da bi takvi sistemi
franSiznog poslovanja funkcionisali. To se, na primjer, odnosi na ograniCenja kojima se
korisnik franSize spreCava da upotrebljava znanje 1 1skustvo (know-how) te pomo¢ davaoca
frandize u korist njegovih konkurenata”, te na obaveze nekonkurencije koje se odnose na robu
il1 usluge koje korisnik fransize kupuje 1 koje su potrebne kako bi se ocuvali zajednicki identitet
1 ugled franSizne mrezZe. U potonjem slucaju, trajanje obaveze nekonkurencije nije bitno ako
ne premasuje trajanje sporazuma o fransizi.

(167) Izuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe (EU) 2022/720 mozZe se primijeniti na
sporazume o fran$izi ako trziSni udio ni dobavljaca ni kupca nije veéi od 30 %. Posebne
smjernice o 1zracunu trziSnih udjela u kontekstu fransiznog poslovanja navedene su u tacki
174. Licenciranje prava intelektualne svojine sadrzanih u sporazumima o fransizi obradeno je
u tackama od 71. do 87. Vertikalna ograni¢enja sadrzana u sporazumima o fransizi ocjenjivace
se u skladu sa nac¢elima primjenjivim na distributivnr sistem koj je najsli¢nijn konkretnom
sporazumu o fransizi. Na primjer, sporazum o fransizi na osnovu kojeg nastaje zatvorena mreza
u kojoj korisnici fransize ne smiju prodavati subjektima koji nijesu korisnici franSize mora se
ocijeniti u skladu sa nacelima primjenjivim na selektivnu distribuciju. S druge strane, sporazum
o fransizi na osnovu kojeg ne nastaje zatvorena mreza, ali kojim se odobravaju 1skljucivost
podrucja 1 zaStita od aktivne prodaje koju vrie drugi korisnici franSize, mora se ocijeniti u
skladu sa nacelima primjenjivim na iskljucivu distribuciju.

(168) U skladu sa ¢lanom 101. Ugovora, sporazumi o fransizi koji nijesu obuhvaceni Uredbom
(EU) 2022/720 moraju se ocijeniti pojedinacno. Pri toj ocjeni trebalo bi uzeti u obzir ¢injenicu
da, $to je prenos znanja 1 1skustva vazniji, to je vjerovatnije da vertikalna ogranic¢enja dovedu
do povecanja efikasnosti 1/ili da budu neophodna za zaStitu znanja 1 iskustva 1 stoga ispune
uslove 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora.

(169) U nastavku je naveden primjer fransiznog poslovanja:

% Vidjeti presudu od 28. januara 1986. u predmetu Pronuptia de Paris GmbH/Pronuptia de Paris Irmgard Schillgallis, C-
161/84, EU:C:1986:41. 1. 16.



Proizvodac je osmislio novi oblik prodaje slatkisa u ,,zabavnim prodavnicama” (fun shops),
gdje se slatki$i mogu bojiti na zahtjev potrosaca. Proizvodac slatkiSa ujedno je osmislio 1
masine za bojenje slatkiSa te proizvodi te€nosti za bojenje. Kvalitet 1 svjeZina tecnosti veoma
je vazna za proizvodnju kvalitetnih slatkiSa. Proizvodac je uspjeSno prodavao slatkiSe na
nekoliko svojith maloprodajnith mjesta koja djeluju pod 1stim poslovnim imenom 1 1maju
jedinstveni zabavni imidZ (npr. jednako uredenje prodavnice 1 oglasavanje). Kako bi prosirio
prodaju, proizvodac slatkiSa pokrenuo je sistem fransiznog poslovanja. Radi ujednacavanja
kvaliteta proizvoda 1 imidZza prodavnice, korisnici franSize duZni su da kupuju slatkiSe, te¢nost
1 masine za bojenje od proizvodaca, posluju pod istim poslovnim imenom, placaju fransiznu
naknadu, doprinose zajednickom oglaSavanju 1 uvaju povjerljivost korisnickog priruénika koji
je sastavio davalac fransize. Osim toga, korisnici franSize smiju obavljati prodaju krajnjim
korisnicima 1 drugim franSizama isklju¢ivo u dogovorenim poslovnim prostorima. U svojim
prodavnicama ne smiju prodavati druge slatkiSe. Davalac franSize obavezuje se da nece
imenovati drugog korisnika fransize ni voditi maloprodajno mjesto na podrucju koje je predmet
sporazuma. Davalac franSize ujedno je duZan da azurira i unapreduje svoje proizvode, poslovne
1zglede 1 korisnicki priruénik te da 1h stavi na raspolaganje svim korisnicima fransize.
Sporazumi o fran$izi zakljucuju se na 10 godina.

Trgover slatkiStma na malo kupuju slatkiSe na nacionalnom trziStu 1li od nacionalnih
proizvodaca koji prate ukus nacionalnih potrosaca, ili od trgovaca na veliko koji uvoze slatkise
stranth proizvodaca 1 ujedno prodaju slatkiSe nacionalnih proizvodaca. Na tom trziStu proizvodi
davaoca fransize konkurisu brojnim nacionalnim 1 medunarodnim robnim markama slatkisa, a
neke od njih proizvode velika diversifikovana drustva u prehrambenom sektoru. Trzisni udio
davaoca franSize na trZiStu masina za bojenje hrane manji je od 10 %. Davalac fransize ima
trzisSni1 udio od 30 % na trziStu slatkiSa koji se prodaju trgovcima na malo. Mnogo je
potencijalnith mjesta za prodaju slatkiSa, na primjer kiosci, prodavnice mjeSovite robe,
samoposluzni restorani 1 specijalizovane prodavnice slatkisa.

Budu¢i da se mogu smatrati nuZnima za zastitu prava intelektualne svojine 1l odrzavanje
zajednickog identiteta i1 ugleda franSizne mreze, vec¢ina obaveza iz sporazuma o fransizi nije
obuhvacena opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora. Ograni¢enja prodaje (odnosno
dodjela podrucja koje je predmet sporazuma 1 selektivna distribucija) podsticu korisnike
franSize na to da ulazu u koncept fransize 1 masinu za bojenje te da pomazu u ocuvanju
zajednickog identiteta, ¢ime se nadoknaduje gubitak konkurencije unutar robne marke.
Klauzulom o obavezi nekonkurencije kojom se 1z prodavnica 1skljucuju ostale robne marke
slatkiSa tokom cijelog trajanja sporazuma, davaocu fransize dopusta se da ujednaceno uredi
prodajna mjesta 1 konkurentima onemoguci da ostvaruju korist od njegovog poslovnog imena.
S obzirom na to da su drugim proizvodacima slatkiSa dostupna brojna prodajna mjesta, 1z toga
ne proizlazi nikakvo ozbiljno ograni¢enje pristupa trziStu. Stoga ¢e sporazumi o franSizi
vijerovatno ispunjavati uslove iz ¢lana 101. stava 3. u mjeri u kojoj su obuhvaceni opsegom
primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora.

5. UTVRDPIVANJE TRZISTA I IZRACUN TRZISNOG UDJELA
5.1. ObavjeStenje o utvrdivanju trzista

(170) U Obavjestenju o utvrdivanju trziSta navedene su smjernice o pravilima, kriterjjumima 1
dokazima koje Komisija upotrebljava pri razmatranju pitanja povezanih sa utvrdivanjem
trziSta. Mjerodavno trziSte za potrebe primjene ¢lana 101. Ugovora na vertikalne sporazume
stoga bi trebalo utvrditi na osnovu tih smjernica, odnosno svih buduc¢ih smjernica koje se
odnose na utvrdivanje mjerodavnog trzista za potrebe prava konkurencije Unije, ukljucujuci



smjernice koje b1 mogle zamijeniti Obavjestenje o utvrdivanju trzista. Ove se Smjernice odnose
samo na posebna pitanja koja proizlaze 1z konteksta primjene Uredbe (EU) 2022/720, a koja
nijesu obuhvacena ObavjeStenjem o utvrdivanju trzista.

5.2. Izra¢un trziSnih udjela u skladu sa Uredbom (EU) 2022/720

(171) U skladu sa ¢lanom 3. Uredbe (EU) 2022/720, trziSni udio dobavljac¢a 1 kupca odlucujuci
su faktori pri utvrdivanju primjenjivosti grupnog izuzeca. Da bi se primjenjivala Uredba (EU)
2022/720, trzisni udio dobavljaca na trziStu na kojem kupcu prodaje ugovornu robu ili usluge
1 trz1$n1 udio kupca na trzistu na kojem kupuje ugovornu robu ili usluge ne smiju premasivati 30
%. Kad je rije¢ o sporazumima izmedu malih 1 srednjih preduzeca, u pravilu nije potrebno
1izraCunavati trzisne udjele (vidjet: tacku 28.).

(172) Vertikalna ograni¢enja na nivou distribucije uglavnom se ne odnose samo na prodaju
robe 1l1 usluga 1zmedu dobavljaca 1 kupca, nego 1 na njithovu preprodaju. Buduc¢i da se oblici
distribucije obi¢no medusobno takmice na trzistu, trzista se u pravilu ne utvrduju prema obliku
distribucije koji1 se primjenjuje, odnosno 1skljucivoj, selektivnoj 1li slobodnoj distribuciji. U
sektorima u kojima dobavljaci uglavnom prodaju portfelj robe 1l usluga, a kupci zamjenskim
proizvodima smatraju cijele portfelje, a ne pojedinacnu robu 1l1 usluge 1z portfelja, trziste se
moze utvrditi na osnovu cijelog portfelja.

(173) Ako vertikalni sporazum ukljucuje tri strane, a svaka od njih djeluje na odredenom nivou
trgovine, da b1 se mogla primijeniti Uredba (EU) 2022/720, trZi8n1 udio nijedne strane ne smije
premasivati 30 %. Kao S$to je navedeno u ¢lanu 3. stavu 2. Uredbe, kad na osnovu sporazuma
koji je sklopilo vise strana odredeni privredni subjekt (prvi subjekt) kupuje ugovornu robu 1li
usluge od jednog od subjekata strane sporazuma 1 prodaje ugovornu robu 1l usluge nekom
drugom subjektu strani sporazuma, Uredba se primjenjuje samo ako trzisni udio prvog subjekta
u svojstvu kupca 1 dobavljaca ne premasuje prag od 30 %. Na primjer, ako se u sporazumu
1zmedu proizvodaca, trgovca na veliko (1l1 udruzenja trgovaca na malo) 1 trgovca na malo
ugovorl obaveza nekonkurencije, da b1 se primijenilo 1zuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1.
Uredbe, trzi8n1 udjeli proizvodaca 1 trgovcea na veliko (111 udruZzenja trgovaca na malo) na trzistu
snabdijevanja ne smiju biti ve¢i od 30 %, a trziSni udjeli trgovca na veliko (ili udruzenja
trgovaca na malo) 1 trgovca na malo na trziStu nabavke ne smiju biti ve¢i od 30 %.

(174) Ako vertikalni sporazum, osim odredb1 o snabdijevanju ugovornom robom 1l uslugama,
sadrzi 1 odredbe o pravima intelektualne svojine (kao $to je odredba o upotrebi dobavljacevog
ziga), koje pomazu kupcu pr1 stavljanju na trzisSte ugovorne robe 1l usluga, trziSn udio
dobavljaca na trziStu na kojem prodaje ugovornu robu ili usluge relevantan je za primjenu
Uredbe (EU) 2022/720. Ako davalac fransize ne isporucuje robu ili usluge za preprodaju, nego
stavlja na raspolaganje paket usluga 1 robe u kombinaciji sa odredbama o pravima intelektualne
svojine, koji zajedno €ine nacin poslovanja koji se fransizira, davalac franSize treba da uzme u
obzir trziSni udio koji ima kao davalac nacina poslovanja za pruzanje odredene robe ili usluga
krajnjim korisnicima. U tu svrhu davalac franSize treba da izraCuna svoj trzi$ni udio na trzistu
na kojem se upotrebljava taj nacin poslovanja, odnosno trzistu na kojem ga korisnici fransize
upotrebljavaju za pruzanje robe 11 usluga krajnjim korisnicima. Stoga se trziSni1 udio davaoca
franSize mora zasnivati na vrijednosti robe 1li usluga kojima korisnici fransize snabdijevaju to
trzi5te. Na takvom trziStu konkurenti davaoca franSize mogu obuhvatati davaoce drugih
franSiznith nacina poslovanja, ali 1 dobavljace zamjenljive robe 1l1 usluga koj1 ne primjenjuju
fransizno poslovanje. Na primjer, ne dovode¢i u pitanje utvrdivanje takvog trzista, ako postoji



trziSte usluga brze hrane, davalac fransize koji djeluje na takvom trzistu trebao bi 1zracunati
svo) trzisni udio na osnovu mjerodavnih podataka o prodaji korisnika fransize na tom trzistu.

5.3. Izracun trziSnih udjela u skladu sa Uredbom (EU) 2022/720

(175) Kako je utvrdeno u ¢lanu 8. tacki (a) Uredbe (EU) 2022/720, trzisni udjeli dobavljaca 1
kupca nacelno b1 se trebali racunati na osnovu podataka o vrijednosti, uzimajuci u obzir sve
izvore prihoda koji su ostvareni prodajom robe ili usluga. Ako podaci o vrijednosti nijesu
dostupni, obrazloZene procjene mogu se izraditi na osnovu drugih pouzdanih trzisnih podataka,
kao $to su podaci o obimu.

(176) Sopstvena proizvodnja, odnosno proizvodnja 1l1 1sporuka robe 1l1 usluga za sopstvene
potrebe dobavljaca, u odredenom slucaju moze biti relevantna za analizu konkurencije, ali se
ne razmatra pri utvrdivanju trziSta ni pri i1zracunu trziSnih udjela u skladu sa Uredbom (EU)
2022/720. Medutim, u skladu sa ¢lanom 8. taCkom (¢) Uredbe, u scenarijima dvojne distribucije
utvrdivanje trziSta 1 izracun trziSnog udjela trebali bi uklju¢ivati podatke o dobavljacevoj
prodaji sopstvene robe ostvarenoj putem vertikalno integrisanih distributera i zastupnika®’.
Integrisani distributer1 su povezani privredni subjekti u smislu ¢lana 1. tacke 2. Uredbe.

6. PRIMJENA UREDBE (EU) 2022/720
6.1. TeSka ogranicenja u skladu sa Uredbom (EU) 2022/720

(177) Clan 4. Uredbe (EU) 2022/720 sadrZi listu teskih ogranicenja (hardcore restrictions).
Rijec je o znatnim ogranic¢enjima konkurencije koja b1 u vec¢ini slucajeva trebala biti zabranjena
zbog Stete koju nanose trzistu 1 potroSacima. Ako vertikalni sporazum sadrzi jedno 1l vise
teSkih ogranicenja, cijeli je sporazum iskljucen 1z opsega primjene Uredbe (EU) 2022/720.

(178) Teska ograni¢enja navedena u ¢lanu 4. Uredbe (EU) 2022/720 primjenjuju se na
vertikalne sporazume koj1 se odnose na trgovinu unutar Unije. Stoga, ako se vertikalni
sporazum odnosi na 1zvoz izvan Unije ili uvoz/ponovni uvoz 1z podru¢ja izvan Unije, ne moze
se smatrati da ima za cilj znatno ograni¢enje konkurencije u Uniji ili da kao takav mozZe utjecati

na trgovinu medu drzavama ¢lanicama®™.

(179) Teska ograni¢enja u smislu ¢lana 4. Uredbe (EU) 2022/720 generalno su ogranic¢enja
konkurencije s obzirom na cilj u smislu ¢lana 101. stava 1. Ugovora®™. Ograni¢enja s obzirom
na cilj su vrste koordinacije medu privrednim subjektima koje se zbog svoje prirode smatraju
Stetnim za pravilno funkcionisanje uobi¢ajene konkurencije'”’. Sud Evropske unije utvrdio je
da su odredene vrste koordinacije medu privrednim subjektima dovoljno Stetne za konkurenciju
da se ispitivanje njihovih efekata moZe smatrati nepotrebnim'”'. Ako se otkrije ogranicenje s
obzirom na cilj, potrebno je pojedina¢no ocijeniti predmetni vertikalni sporazum. S druge
strane, teSka ogranicenja kategorija su ogranicenja utvrdena u Uredbi (EU) 2022/720 za koja
se pretpostavlja da generalno uzrokuju neto Stetu konkurenciji. Stoga se na vertikalne

97 U tu se svrhu ne uzimaju u obzir roba ni usluge konkurentnih dobavljaca koje je prodao integrisani distributer.

% Vidjeti predmet C-306/96, Javico/Yves Saint Laurent Parfums, t. 20.

¥ Vidjeti Radni dokument sluzbi Komisije, Smjernice o ograni¢enjima konkurencije ,,s obzirom na cilj” za potrebe utvrdivanja
sporazuma na koje s¢ moze primijenmitt Obavjestenje de minimis, 25. juna 2014., SWD(2014) 198 final, str. 4.

™ (100) Presuda od 20. januara 2016., Toshiba Corporation/Komisija, C-373/14 P, EU:C:2016:26, t. 26.

Y1 (101) Vidjeti presudu od 2. aprila 2020., Budapest Bank i drugi, predmet C-228/18, EU:C:2020:265, t. 35-37. i navedenu
sudsku praksu.



sporazume koji sadrZe takva teska ograni¢enja ne moze primijeniti 1izuzece predvideno ¢lanom

2. tackom 1. Uredbe (EU) 2022/720.

(180) Medutim, teSka ograni¢enja nijesu nuzno obuhvacena opsegom primjene ¢lana 101. stava
I. Ugovora. Ako je teSko ogranic¢enje 1z ¢lana 4. Uredbe (EU) 2022/720 objektivno potrebno
za sprovodenje odredenog vertikalnog sporazuma, na primjer kako bi se poStovale javne
zabrane prodaje opasnih materija odredenim klijentima zbog bezbjednosti ili zdravlja, taj
sporazum 1zuzetno nije obuhvacen opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora. 1z toga
proizlazi da ¢e Komisija pri ocjeni vertikalnog sporazuma primijeniti sljedeca nacela:

(a) ako vertikalni sporazum sadrzi teSko ograni¢enje u smislu ¢lana 4. Uredbe (EU) 2022/720,
vijerovatno je obuhvacen opsegom primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora;

(b) sporazum koji sadrZi teSko ogranic¢enje u smislu ¢lana 4. Uredbe (EU) 2022/720 vjerovatno
ne ispunjava uslove 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora.

(181) U pojedinacnom slucaju privredni subjekt moze dokazati pro-konkurentski efekat u
skladu sa ¢lanom 101. stavom 3. Ugovora'’. U tu svrhu subjekt mora dokazati da je poveéanje
efikasnosti vjerovatno i1 da ¢e se vjerovatno posti¢i uklju¢ivanjem teSkog ograni¢enja u
sporazum, kao 1 da su 1spunjeni ostali uslovi 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora. U tom slucaju,
prije nego $to konacno ocijeni jesu li ispunjeni uslovi iz ¢lana 101. stava 3. Ugovora, Komisija
¢e ocijeniti negativan efekat na konkurenciju koji ¢e vjerovatno nastati uklju¢enjem teSkog
ograni¢enja u sporazum.

(182) Primjer1 1z taCaka 183. 1 184. pokazuju kako ¢e Komisija primjenjivati prethodno
navedena nacela.

(183) U nastavku je naveden primjer medusobnog snabdijevanja ovlascenih distributera:

U slucaju sistema selektivne distribucije, medusobno snabdijevanje ovlaS¢enth distributera
mora se¢ generalno nastaviti slobodno sprovoditi (vidjet1 tacku 237.). Medutim, ograni¢enja
aktivne prodaje mogu u odredenim okolnostima ispunjavati uslove i1z ¢lana 101. stava 3.
Ugovora. Na primjer, to moze biti slu¢aj ako ovlasceni trgover na veliko koji se nalaze na
razlicitim podru¢jima trebaju ulagati u promotivne aktivnosti na podru¢ju na kojem
distribuiraju ugovornu robu ili usluge kako b1 doprinijeli prodaji ovlas¢enih trgovaca na malo,
te ako u sporazumu nije prakticno utvrditi potrebne promotivne aktivnosti kao ugovornu
obavezu.

(184) U nastavku je naveden primjer stvarnog testiranja:

Pr1 stvarnom testiranju novog proizvoda na ogranicenom podrucju ili u ogranic¢enoj grupi
klijenata ili pri postupnom uvodenju novog proizvoda, distributerima zaduZenim za prodaju
novog proizvoda na probnom trzistu ili za ucestvovanje u prvom krugu postupnog uvodenja
moze se ograniiti aktivna prodaja izvan probnog trzista, odnosno na trziStima na koja ili
grupama klijenata za koje proizvod jos nije uveden. Takva ograni¢enja mogu biti 1zvan opsega
primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora u periodu potrebnom za testiranje 1l uvodenje proizvoda.

192 (102) Vidjeti posebno tacku 16. podtacke od (a) do (i) ovih Smjernica u kojima se opisuju vrste efikasnosti koje su generalno

povezane sa vertikalnim ograni¢enjima 1 odjeljak 6.1.1. ovih Smyernica koji se odnosi na odrzavanje preprodajne cijene. Za
opste smjernice o ocjent efikasnosti vidjeti 1 Smjernice za primjenu ¢lana 101. stava 3.



6.1.1. Utvrdivanje preprodajne cijene (RPM)

(185) Tesko ograni¢enje utvrdeno u ¢lanu 4. tacki (a) Uredbe (EU) 2022/720 odnosi se na
odrzavanje preprodajne cijene (Resale Price Maintenance — RPM), odnosno sporazume koji
direktno 1l indirektno 1imaju za cily ograni¢enje prava kupca da odreduje sopstvenu prodajnu
cijenu, ukljucujuci sporazume kojima se odreduje fiksna ili minimalna prodajna cijena koje se
kupac mora pridrzavati'”’. Zahtjev da kupac svoju prodajnu cijenu odredi u odredenom rasponu
predstavlja odrzavanje preprodajne cijene u smislu ¢lana 4. tacke (a) te uredbe.

(186) Odrzavanje preprodajne cijene moze se primijeniti direktno. To vazi za ugovorne
odredbe ili uskladena djelovanja kojima se direktno odreduje cijena koju kupac mora naplatiti
svojim klijentima'*, koji dobavljatu omogucavaju da odredi preprodajnu cijenu ili kojima se
kupcu zabranjuje prodaja po cijeni nizoj od odredenog nivoa. Ograni¢enje je jasno 1 kad
dobavljac¢ zatrazi povecanje cijene, a kupac ispuni taj zahtjev.

(187) Odrzavanje preprodajne cijene moze se primijeniti 1 indirektno, 1zmedu ostalog
podsticajima za poStovanje 1li mjerama za odvracanje od odstupanja od minimalne cijene.
Sljedeci primjert ¢ine nepotpunu listu takvih indirektnih nacina:

(a) odredivanje preprodajne marze;

(b) odredivanje maksimalnog nivoa popusta koj distributer moze odobriti u skladu sa
propisanim nivoom cijene;

(¢) nametanje obaveze dobavljacu da pri odobrenju rabata ili naknadi troSkova promocije
postuje zadati nivo cijene;

(d) nametanje mimimalnih oglaSenith ciyjena (MAP) kojima se distributeru zabranjuje da
oglasava cijene nize od nivoa koji je odredio dobavljac;

(e) povezivanje propisane preprodajne cijene sa preprodajnim cijenama konkurenata;

(f) pryetnje, zastrasivanje, upozorenja, kazne, odgadanje ili suspenzija isporuke il raskid
ugovora u sluc¢aju nepostovanja zadatog nivoa cijene.

(188) U skladu sa ¢lanom 4. tackom (a) Uredbe (EU) 2022/720, ako dobavlja¢ nametne
maksimalnu preprodajnu cijenu 1l preporuci preprodajnu cijenu, to nije teSko ogranicenje.
Medutim, ako dobavlja¢ takvu maksimalnu cijenu ili preporucenu preprodajnu cijenu
kombinuje sa podsticajima za primjenu odredenog nivoa cijene 1li mjerama za odvracanje od
snizavanja prodajne cijene, to se¢ mozZe smatrati odrzavanjem preprodajne cijene. Na primjer,
to b1 se dogodilo ako dobavlja¢ kupcu nadoknaduje troSkove promocije pod uslovom da kupac
ne odstupa od maksimalne 1li preporucene preprodajne cijene. Primjer mjere za odvracanje od
snizavanja prodajne cijene bio bi slu¢aj u kojem dobavlja¢ zaprijeti prekidom daljeg
snabdijevanja ako kupac odstupi od maksimalne ili preporucene preprodajne cijene.

13 Trebalo bi napomenuti da se odrzavanje preprodajne cijene moZe povezati sa drugim ograni¢enjima, ukljucujuéi
horizontalno tajno dogovaranje prema nacelu ,sredista 1 periferije™ (hub-and-spoke), koja su opisana u tacki 55. Horizontalnih
smjernica.

' Vidjeti, na primjer, odluku Komisije u predmetu AT.40428 — Guess, uvodne izjave 84., 86. 1 137.



(189) Iako se minimalnim oglasenim cijenama distributeru nacelno ne zabranjuje prodaja po
cijent nizoj od oglaSene cijene, one ga odvracaju od odredivanja mizih prodajnih cijena jer mu
ograni¢avaju mogucnost da potencijalne kliyjente obavijesti o dostupnim popustima. Time se
uklanja kljuéni parametar trziSnog natjecanja cijenama medu trgovcima na malo. Stoga ce se,
za potrebe primjene Clanka 4. tocke (a) Uredbe (EU) 2022/720, minimalne oglasene
cijene (Minimum Advertised Prices — MAP) smatrati neizravnim sredstvom odrZavanja
preprodajne cijene.

(190) Izravna ili neizravna sredstva za odrzavanje preprodajne cijene mogu biti u¢inkovitija u
kombinaciji s mjerama za utvrdivanje distributera koji snizavaju cijene, kao $to su uvodenje
sistema pracenja cijena ili obvezivanje trgovaca na malo da prijave ¢lanove distribucijske
mreze Koji odstupaju od standardne razine cijene.

(191) Pracenje cijena sve se viSe provodi u sektoru e-trgovine, u kojem 1 dobavljaci 1 trgovei
na malo ¢esto upotrebljavaju poseban softver za pracenje cijena'®®. Njime se poveéava
transparentnost cijena na trziStu 1 omogucuje proizvodac¢ima da uspjesSno prate preprodajne
cijene u svojoj distribucijskoj mrezi'’. Osim toga, trgovcima na malo omoguéuje da prate
cijene svojih konkurenata. Medutim, pracenje 1 prijavljivanje cijena sami po sebi nisu

odrzavanje preprodajne cijene.

(192) Na temelju ugovora o zastupanju prodajnu cijenu uglavnom utvrduje nalogodavac jer
snosi komercijalne 1 financijske rizike povezane s prodajom. Medutim, ako sporazum ne
iIspunjava uvjete da se kategorizira kao ugovor o zastupanju koji nije obuhvacen podrucjem
primjene ¢lanka 101. stavka 1. Ugovora (vidjeti posebno tocke od 30. do 34. ovih Smjernica),
svaka i1zravna 1li neizravna obveza kojom se zastupnika sprecava ili ograni¢ava u tome da svoju
naknadu dijeli s klijentom, neovisno o tome je li fiksna ili promjenjiva, ¢ini tesko ogranicenje
u smislu ¢lanka 4. tocke (a) Uredbe (EU) 2022/720"%. Zastupnik bi stoga trebao imati slobodu

da smanji stvarnu cijenu koju plaéa klijent, a da se pritom ne smanji prihod nalogodavca'’®.

(193) Ugovor o 1spunjenju odnosi se na vertikalni sporazum koji dobavljac 1 kupac sklapaju
radi 1zvrSenja (1spunjenja) sporazuma o snabdijevanju koji su prethodno sklopili dobavljac 1
odredeni klijent. Ako dobavljac bira privrednog subjekta koji ¢e pruziti usluge ispunjenja 1
pritom nametne preprodajnu cijenu, to nije odrzavanje preprodajne cijene. U tom slucaju
preprodajna cijena nametnuta ugovorom o ispunjenju ne ogranicava konkurenciju u pogledu
pruzanja robe ili usluga klijentu ni u pogledu pruzanja usluga ispunjenja. Na primjer, to vazi
ako klijenti kupuju robu od subjekta koji posluje u ekonomiji internet platformi 1 kojim upravlja
grupa nezavisnih trgovaca na malo pod zajednickom robnom markom, a taj subjekt odreduje
prodajnu cijenu robe i narudzbe prosljeduje trgovcima na malo da ih ispune'”’. Suprotno tome,
ako je klijent i1zabrao privrednog subjekta koji ¢e pruziti usluge ispunjenja, dobavljacevo
nametanje preprodajne cijene moze ograniciti konkurenciju u pogledu pruzanja usluga

19% Vidjeti Konacno izvjesée o istrazivanju o sektoru e-trgovine, tocke od 602. do 603.

1% Vidjeti odluke Komisije u predmetima AT.40182 — Pioncer, uvodne izjave 136. 1 155., AT.40469-Denon & Marantz,
uvodna 1zjava 95., AT.40181 — Philips, uvodna i1zjava 64., AT.40465 Asus, uvodna i1zjava 27.

197 Ograni¢enja moguénosti pruzatelja usluga internetskog posredovanja u smislu ¢lanka 1. stavka 1. tocke (¢) Uredbe da dijele
svoju naknadu za pruzanje usluga internetskog posredovanja nisu teska ograni¢enja u smislu ¢lanka 4. tocke (a) Uredbe jer se
njima ne ograni¢ava mogucnost kupca da utvrdi prodajnu cijenu. Vidjeti tocke od 64. do 67. ovih Smjernica, posebno tocku
67. podtocku (a).

"8 Vidjeti, na primjer, odluku Komisije u predmetu br. IV/32.737 — Eirpage, posebno uvodnu izjavu 6.

' Ove Smjemnice ne dovode u pitanje ocjenu horizontalnih sporazuma izmedu trgovaca na malo Kkoji uspostave i
upotrebljavaju takav model 1spunjenja u skladu s ¢lankom 101. Ugovora, uzimajuci u obzir upute 1z Horizontalnih smjernica.



ispunjenja. U tom slucaju nametanje preprodajne cijene mozZe se smatrati odrzavanjem
preprodajne cijene.

(194) Clan 4. tacka (a) Uredbe (EU) 2022/720 u cjelosti je primjenljiva u okviru ekonomije
internet platformi. Naime, ako privredni subjekt pruza usluge internet posredovanja u smislu
¢lana 1. tacke 1. podtacke (e) Uredbe, on je dobavlja¢ tih usluga i stoga se ¢lan 4. tacka (a)
Uredbe primjenjuje na ograni¢enja koja je taj subjekt nametnuo kupcima usluga internet
posredovanja, a koja se odnose na prodajnu ciyjenu robe 11 usluga koje se prodaju u okviru
usluga internet posredovanja. lako to ne sprjeCava pruzaoca usluga internet posredovanja da
podsti¢e korisnike tih usluga na prodaju svoje robe ili usluga po konkurentnoj cijeni ili na
smanjenje cijena, ako dobavlja¢ usluga internet posredovanja nametne fiksnu ili minimalnu

prodajnu cijenu transakcija u kojima posreduje, to je teSko ograni¢enje u smislu ¢lana 4. tacke
(a) Uredbe (EU) 2022/720.

(195) Sud Evropske unije u nekoliko je navrata utvrdio da je odrzavanje preprodajne cijene
ograni¢enje konkurencije s obzirom na cilj u smislu ¢lana 101. stava 1. Ugovora''’. Medutim,
kako je navedeno u taCkama od 179. do 181., kvalifikacija ograni¢enja kao teSkog ograni¢enja
1l1 ograni¢enja s obzirom na cilj ne zna¢i da je ono samo po sebi povreda ¢lana 101. Ugovora.
Ako smatraju da se odrzavanjem preprodajne cijene u pojedinacnom slucaju povecava
efikasnost, privredni subjekti se mogu pozvati na obrazloZenja povezana s efikasnoscu 1z ¢lana
101. stava 3. Ugovora.

(196) Odrzavanje preprodajne cijene moze ograniiti konkurenciju unutar robne marke 1/1l
medu robnim markama na vise nacina:

(a) odrzavanje preprodajne cijene moze olaksati tajno dogovaranje medu dobavlja¢ima zbog
povecanja transparentnosti cijena na trzistu, Sto ujedno olakSava otkrivanje odstupa li dobavlja¢
od tajno dogovorene ravnoteZze snizavanjem svoje cijene. Taj negativan efekat vjerovatniji je
na trzistima podloZznim tajnim dogovorima, na primjer ako dobavljaci stvore uski oligopol, a
znatan dio trziSta obuhvacen je sporazumima o odrzavanju preprodajne cijene;

(b) odrzavanje preprodajne cijene moze olaksati tajno dogovaranje medu kupcima na nivou
uvjeriti jednog 1li vise svojih dobavljaca da svoju preprodajnu cijenu povise 1znad
konkurentnog nivoa 1 tako pomognu kupcima da postignu 1li stabilizuju tajno dogovorenu
ravnotezu. Odrzavanje preprodajne cijene sluzi kao sredstvo prisile kako trgovel na malo ne bi
snizavali cijene 1 tako odstupali od tajno dogovorene ravnoteze;

(¢) u nekim slucajevima odrzavanjem preprodajne cijene moze se 1 oslabiti konkurencija medu
proizvodacima 1/1li trgovcima na malo, posebno kad isti distributeri distribuiraju proizvode
razli¢itih proizvodaca, od kojth svi 1li mnogi odrzavaju preprodajnu cijenu;

(d) odrzavanjem preprodajne cijene moze se smanjiti pritisak na marzu dobavljaca, posebno
ako neki proizvodac ima problema s preuzimanjem obaveza, odnosno kad mu je u interesu da
snizi cijenu koju naplacuje daljim distributerima. U toj situaciji proizvodac¢ ¢e mozda radije

"0 Vidjeti presudu od 3. jula 1985., Binon/AMP, C-243/83, EU:C:1985:284, t. 44., presudu od 1. oktobra 1987., VVR/Sociale
Dienst van de Plaatselijke en Gewestelijke Overheidsdiensten, C-311/85, EU:C:1987:418, . 17., presudu od 19. aprila
1988., Erauw-Jacquery /La Hesbignonne, C-27/87, EU:C:1988:183, 1. 15.



pristati na odrzavanje preprodajne cijene kako b1 mu to pomoglo da se obaveze da nece
sniZzavati cijenu daljim distributerima 1 kako b1 smanjio pritisak na svoju marzu;

(e) s obzirom na to da se odrzavanjem preprodajne cijene sprjecava konkurencija cijenama
medu distributerima, njime se moze sprijeciti 1l otezati ulazak na trziste 1 Sirenje novih 1l
efikasnijih oblika distribucije, ¢ime se smanjuju inovacije na nivou distribucije;

(f) preprodajnu cijenu moze odrzavati 1 dobavlja¢ koji ima dovoljno trziSne snage da ogranici
pristup trziStu manjim konkurentima. Porast marze uzrokovan odrzavanjem preprodajne cijene
mogao b1 podstaknuti distributere da pri savjetovanju korisnika robnoj marki dobavljaca daju
prednost pred konkurentnim robnim markama, ¢ak 1 ako takvi savjeti nijesu u skladu s
interesima tih korisnika, 1li da odbiju da prodaju konkurentne robne marke;

(g) direktni je efekat odrzavanja preprodajne cijene uklanjanje konkurencije cijenama unutar
robne marke jer se neki 1l svi distributeri sprjecavaju da snize prodajnu cijenu za predmetnu
robnu marku, $to dovodi do povecanja cijene za tu robnu marku.

(197) Medutim, odrzavanje preprodajne cijene moze dovesti 1 do efikasnosti, posebno ako ga
podstice dobavljac. Ako privredni subjekti odrZzavanje preprodajne cijene obrazlazu
povecanjem efikasnosti, to moraju moci potkrijepiti konkretnim dokazima 1 pokazati da su u
pojedinaénom slucaju ispunjeni svi uslovi iz ¢lana 101. stava 3'''. U nastavku su navedena
cetiri primjera takve efikasnosti.

(a) Kad proizvoda¢ uvodi novi proizvod, odrzavanje preprodajne cijene moze biti efikasno
sredstvo za podsticanje distributera da obrate viSe paznje na interes proizvodaca za promocijom
tog proizvoda. Clanom 101. stavom 3. Ugovora propisano je i da ne smiju postojati realisti¢na
1 manje ograni¢avajuca alternativna sredstva podsticanja distributera na promociju proizvoda.
Kako b1 1spunili taj zahtjev, dobavljaci mogu, na primjer, dokazati da u praksi nije 1zvodljivo
svim kupcima ugovorom nametati obaveze u pogledu promocije. Kako b1 ispunili taj zahtjev,
dobavlja¢i mogu, na primjer, dokazati da u praksi nije 1zvodljivo svim kupcima ugovorom
nametati obaveze u pogledu efikasne promocije. U takvim okolnostima, uzevsi sve u obzir,
nametanje fiksnih ili minimalnih maloprodajnih cijena na ograni¢eni period radi lakSeg
uvodenja novog proizvoda moze se smatrati protrziSnim.

(b) Fiksne preprodajne cijene, 1 to ne samo maksimalne, mogu biti potrebne za organizaciju
koordinisane kratkoro¢ne kampanje niskih cijena (koja vecinom traje od dvije do Sest sedmica),
posebno u distributivnom sistemu u kojem dobavlja¢ primjenjuje jedinstveni oblik distribucije,
kao §to je sistem franSize. U tom slucaju, s obzirom na to da je privremeno, nametanje fiksnih
maloprodajnih cijena se generalno moZe smatrati protrZisnim.

(c) Minimalna preprodajna cijena ili minimalna oglasena cijena moze se koristiti kako bi se
odredeni distributer sprijecio da proizvod dobavljaca upotrebljava prema modelu ,,pocetnog
gubitka” (loss leader). Ako distributer redovno preprodaje proizvod ispod veleprodajne cijene,
to mozZe nastetiti imidZzu robne marke proizvoda, te tokom vremena smanjiti ukupnu potraznju
za proizvodom 1 podsticaje dobavljaca za ulaganje u kvalitet 1 imidZz marke. U tom slucaju,
sprecavanje odredenog distributera da prodaje 1spod veleprodajne cijene nametanjem ciljane
minimalne preprodajne cijene ili minimalne oglaSene cijene generalno se moZe smatrati
pozitivnim za trziSnu konkurenciju.

"1'U skladu sa ¢lanom 2. Uredbe (EZ) br. 1/2003, privredni subjekt koji na osnovu ¢lana 101. stava 3. Ugovora Zeli ostvariti
pravo na 1zuzece snosi teret dokazivanja o ispunjavanju uslova 1z predmetnog stava Ugovora.



(d) U odredenim situacijama, zahvaljujuc¢i dodatnoj marzi ostvarenoj odrzavanjem preprodajne
cijjene, trgovel na malo mogli b1 pruzati dodatne pretprodajne usluge, posebno u slucaju
sloZzenih proizvoda. Ako dovoljan broj klijenata 1skoristi takve usluge za odabir proizvoda, ali
ga naknadno kupi po nizoj cijeni kod trgovaca na malo koji ne pruzaju takve usluge (1 stoga ne
snose te troSkove), trgovel koji pruzaju uslugu visokog nivoa mogu ograniciti 1l prestati da
pruzaju pretprodajne usluge koje dovode do povecanja potraznje za dobavljacevim
proizvodom. Dobavlja¢ mora dokazati da postoji rizik od parazitizma na nivou distribucije, da
su fiksna ili minimalna preprodajna cijena dovoljne da podstaknu ulaganja u pretprodajne
usluge, te da postoje realisti¢na 1 manje ograni¢avajuca alternativna sredstva za prevladavanje
tog parazitizma. U toj situaciji je vjerovatnije da ¢e se odrzavanje preprodajne cijene smatrati
protrziSnim ako medu dobavlja¢ima postoji ostra konkurencija, a dobavlja¢ ima ogranicenu
trziSnu snagu.

(198) Na upotrebu preporucenth 1li maksimalnith preprodajnith cijena moze se
primijeniti 1zuzetak 1z ¢lana 2. stava 1. Uredbe (EU) 2022/720 ako trziSni udio svake strane
sporazuma ne premasuje prag od 30% 1 pod uslovom da to ne podrazumijeva nametanje
minimalne 1li fiksne prodajne cijene usljed pritiska ili podsticaja bilo koje strane, kako je
utvrdeno u tackama 187. 1 188. U tackama od 199. do 201. navedene su smjernice o ocjeni
preporuc¢enth 1l maksimalnih preprodajnih cijena u slu¢aju premasivanja praga trziSnog udjela.

(199) Preporucene 1 maksimalne preprodajne cijene mogu ugroziti trziSnu konkurenciju jer,
prvo, mogu preprodavcima sluziti kao polazna tacka koju ¢e vecina njih ili svi slijediti 1, drugo,
mogu oslabiti konkurenciju ili olaksati tajno dogovaranje medu dobavljacima.

(200) Polozaj dobavljaca na trziStu vazan je faktor pri procjeni mogucih protivtrziSnih efekata
preporucenih ili maksimalnih preprodajnih cijena. Sto je poloZaj dobavljaga na trZi$tu snaZniji,
to je veci rizik da c¢e zbog preporucene ili maksimalne cijene preprodavci manje-vise
ujednaceno primjenjivati taj nivo cijene, jer im moze biti teSko da odstupe od onoga Sto
smatraju pozeljnom cijenom koju predlaze tako vazan dobavljac.

(201) Ako preporucene 1li maksimalne preprodajne cijene proizvode znatne protivtrZisne
efekte, potrebno je ocijeniti ispunjavaju li uslove za i1zuzetak predviden ¢lanom 101. stavom 3.
Ugovora. Kada je rije¢ o maksimalnim preprodajnim cijenama, moze biti posebno vazno
izbjegavati ,,dvostruku marginalizaciju™''*. Maksimalna preprodajna cijena moZe dovesti i do
intenzivnije konkurencije robne marke dobavljaca sa drugim brendovima koje distribuira isti
distributer, ukljuc¢ujuéi proizvode privatne robne marke.

6.1.2. TeSka ogranic¢enja u skladu s ¢lanom 4. tactkama (b), (¢), (d) 1 (¢) Uredbe (EU) 2022/720

6.1.2.1. Kvalifikacija teSkog ogranic¢enja u skladu s ¢lanom 4. tackama (b), (¢), (d) 1 (¢) Uredbe
(EU) 2022/720

(202) U c¢lanu 4. tackama (b), (¢) 1 (d) Uredbe (EU) 2022/720 navodi se spisak teSkih
ograni¢enja 1 1zuzetaka koji se primjenjuju na razne vrste distributivnog sistema: iskljuc¢ivu
distribuciju, selektivnu distribuciju 1 slobodnu distribuciju. TeSka ograni¢enja utvrdena u ¢lanu
4. tacki (b), tacki (¢) podtacki 1. 1 tacki (d) Uredbe (EU) 2022/720 odnose se na sporazume koji,
direktno 1li indirektno, samostalno ili u kombinaciji s drugim faktorima pod kontrolom strana,
imaju za cilj da ogranice podrucje na kojem 1l klijente kojima kupac 1li njegovi klijenti mogu
prodavati ugovornu robu ili usluge. Clanom 4. tackom (c) podtackama ii. i iii. Uredbe (EU)

112U tom pogledu vidjeti tacke 13. 1 16.



2022/720 propisano je da se u sistemu selektivne distribucije teSka ograni¢enja odnose na
ograni¢enja medusobnog snabdijevanja Clanova sistema selektivne distribucije koji djeluju na
istim 11 razhi¢itim nivoima trgovine, te ograni¢enja aktivne 1li pasivne prodaje krajnjim
korisnicima za ¢lanove unutar sistema selektivne distribucije koji djeluju na maloprodajnom
nivou. Clan 4. tacke (b), (¢) i (d) Uredbe primjenjuju se nezavisno od korid¢enog prodajnog
kanala, na primjer nezavisno od toga da li je rije¢ o internet prodaji ili prodaji van interneta.

(203) Clanom 4. tatkom (e) Uredbe (EU) 2022/720 predvideno je da je vertikalni sporazum
koji, direktno ili indirektno, samostalno 1li u kombinaciji s drugim faktorima pod kontrolom
strana, ima za cilj da sprijec¢i kupca ili njegove klijente da efikasno upotrebljavaju internet za
prodaju ugovorne robe ili usluga na odredenim podruc¢jima ili odredenim klijentima jednak
teSkom ograni¢enju. Vertikalni sporazum koji sadrzi jedno ili viSe ograni¢enja internet prodaje
ili internet oglasavanja''® i koji de facto zabranjuje kupcu da upotrebljava internet za prodaju
ugovorne robe 1l1 usluga u naymanju ruku 1ima za cilj ogranicavanje pasivne prodaje krajnjim
korisnicima koji Zele da kupuju na internetu, a nalaze se 1zvan fizickog podrucja na kojem
trguje kupac''®. Stoga su takvi sporazumi obuhvaéeni podru¢jem primjene ¢lana 4. tacke (e)
Uredbe (EU) 2022/720, ba$ kao 1 vertikalni sporazumi koji ne sadrze direktnu zabranu, ali
imaju za cilj da spriyjece kupca 1li njegove kliyjente da efikasno upotrebljavaju internet za
prodaju ugovorne robe 1l1 usluga na odredenim podru¢jima 1li odredenim klijentima. Primjer
za to su vertikalni sporazumi koji imaju za cilj znatno smanjenje ukupnog obima internet
prodaje ugovorne robe 1l usluga, odnosno mogucnosti krajnjih korisnika da ugovornu robu 1l
usluge kupuju na internetu. Sli¢no vazi 1 za vertikalne sporazume koj1 imaju za cily da sprijece
kupca da upotrebljava jedan ili viSe cijelih kanala za internet oglasavanje, kao Sto su
pretrazivaci''® ili servisi za uporedivanje cijena, odnosno da sprijece kupca da pokrene ili
upotrebljava sopstvenu internet prodavnicu''®. Pri ocjenjivanju da li je ograni¢enje tesko u
smislu ¢lana 4. tacke (e) Uredbe (EU) 2022/720 moZe se uzeti u obzir sadrzaj 1 kontekst
ogranic¢enja, ali ocjena ne smije da zavisi od okolnosti specifiénih za trziSte nit1 od pojedinacnih
obiljeZja strana vertikalnog sporazuma.

(204) Teska ogranic¢enja 1z tacke 202. mogu proizlaziti 1z direktnih obaveza, kao Sto je obaveza
da se ne prodaje na odredenim podruc¢jima il odredenim klijentima 1li obaveza da se narudzbe
tith klyjenata upute drugim distributerima. Mogu proizlaziti 1 1z indirektnth mjera kojima
dobavlja¢ nastoji da navede kupca da ne prodaje takvim klijentima, kao $to su:

(a) zahtjev da kupac prethodno zatrazi odobrenje dobavlja¢a za prodaju takvim klijentima''’;

b) odbijanje ili smanjenje premija ili popusta ako kupac prodaje takvim klijentima''® ili
(b) jan] jenje premi) pop pac proda) )

kompenzaciona pla¢anja kupcu ako prestane da prodaje takvim klijentima;
(¢) prekid snabdijevanja proizvodima ako kupac prodaje takvim klijentima;

(d) ograni¢enje 1l smanjenje 1sporuc¢enth koli¢ina, na primjer kako b1 koli¢ine odgovarale
potraznji korisnika na odredenim podrucjima ili potraznji odredenih grupa klijenata;

13 Vidjeti i tacke 204., 206. 1 210. koje se odnose na razne vrste internet prodaje i ograniéenja internet oglasavanja.

"4 Vidjeti 1 predmet C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, t. 54.

12 Vidjeti i odluku Komisije u predmetu AT.40428 — Guess, uvodne izjave od 118. do 126.

16 Vidjeti predmet C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, t. 56. 1 57., 1 tacku (224) ovih Smjemica.

"7 Vidjeti, na primjer, predmet T-77/92 — Parker Pen/Komisija, t. 37.

"% Vidjeti, na primjer, presudu od 9. jula 2009., Peugeot i Peugeot Nederland/Komisija, predmet T-450/05, EU:T:2009:262,
t. 47.
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(e) prijetnja raskidom vertikalnog sporazuma’"” 1li neproduzavanjem ako kupac prodaje takvim

klijentima;

(f) naplacivanje vise cijene distributeru za proizvod koji ¢e se prodavati takvim klijentima'*’;

(g) ogranic¢enje udjela prodaje takvim klijentima koju obavlja kupac;

(h) sprecavanje kupca da upotrebljava dodatne jezike na ambalazi ili za promociju
proizvoda'?';

(1) 1sporuka drugog proizvoda u zamjenu za zaustavljanje prodaje kupca takvim klijentima;
(j) placanje kupcu za prestanak prodaje takvim klijentima;
(k) obavezivanje kupca na prenos dobiti od prodaje takvim klijentima na dobavljaca'?’;

(I) i1sklju¢ivanje proizvoda koji se preprodaju izvan podruc¢ja kupca ili proizvoda koje na
podrucju kupca prodaju kupci koji se nalaze na drugim podru¢jima iz usluge na osnovu

garancije na nivou Unije za koje dobavlja¢ isplacuje naknadu'®.

(205) Mjere koje proizvodacu omogucavaju da provjeri odrediste 1sporuc¢ene robe, kao sto je
upotreba diferenciranih etiketa, posebnih jezickih grupa ili seryskih brojeva, 1li prijetnja
sprovodenjem revizije ili sprovodenje revizija radi provjere uskladenosti kupca sa drugim
ograni¢enjima'?* same po sebi ne ograni¢avaju trzisnu konkurenciju. Medutim, mogu se
smatrati dijelom teSkog ograni¢enja prodaje kupca kad ith dobavlja¢ upotrebljava kako bi
kontrolisao odrediste isporucene robe, na primjer kad ih upotrebljava u kombinaciji sa jednom
111 viSe mjera navedenih u tackama 203. 1 204.

(206) Slicno tome, osim direktnih 1 indirektnih ograni¢enja 1z tacaka od 202. do 204., 1z
direktnih 1l indirektnih obaveza mogu proizaci 1 teSka ogranic¢enja koja se posebno odnose na
internet prodaju. Osim direktne zabrane upotrebe interneta za prodaju ugovorne robe ili usluga,
u nastavku su navedeni primjer1 obaveza koje indirektno imaju za cilj da sprijece kupca da

efikasno upotrebljava internet za prodaju ugovorne robe 1l1 usluga na odredenim podrucjima il
odredenim kljjentima u smislu ¢lana 4. tacke (e) Uredbe (EU) 2022/720:

(a) zahtjev da kupac sprecava klijente koji se nalaze na drugom podrucju da pregledaju njegove
internet stranice 1l1 internet prodavnicu i1li da preusmjerava svoje klijente na internet prodavnicu
proizvodaca ili drugog prodavca. Medutim, obavezivanje kupca na navodenje linkova na

internet prodavnice dobavljaca ili drugih prodavaca nije tesko ograni¢enje'?’;

"9 Vidjeti, na primjer, presudu od 6. jula 2009., Volkswagen/Komisija, predmet T-62/98, EU:T:2000:180, t. 44.
120 Vidjeti, na primjer, odluku Komisije u predmetu AT.40433 — Licencirani filmski proizvodi, uvodna izjava 54.
121 Vidjeti, na primjer, odluku Komisije u predmetu AT.40433 — Licencirani filmski proizvodi, uvodne izjave 52. 1 53.

122 Vidjeti, na primjer, odluku Komisije u predmetu AT.40436 — Nike, uvodna 1zjava 57., odluku Komisije u predmetu
AT.40433 — Licenciram filmski proizvodi, uvodne 1zjave od 61. do 63.

123 Vidjeti, na primjer, odluku Komisije u predmetu AT.37975 — PO/Yamaha, uvodne izjave 111. i 112. S druge strane,
aranZzman u okviru kojeg se dobavlja¢ 1 njegovi distributer: dogovore da distributer koji obavlja prodaju na podru¢ju koje je
dodijeljeno drugom distributeru mora tom drugom distributeru platiti naknadu na osnovu troska usluga koje ¢e se pruziti nema
za cil) ograni¢avanje prodaje distributera izvan njihovih dodijeljenih podru¢ja (vidjeti presudu od 13. januara 2004., JCB
Service/Komisija, predmet T-67/01, EU:T:2004:3, t. 136.—-145.).

124 Vidjeti, na primjer, odluku Komisije u predmetu AT.40436 — Nike, uvodne izjave 71. i 72., i odluku Komisije u predmetu
AT.40433 — Licencirani filmski proizvodi, uvodne 1zjave 65. 1 66.

125 Clan 3. Uredbe (EU) 2018/302.



(b) zahtjev da kupac prekine internet transakcije potrosaca ako se 1z podataka njthove kreditne
kartice utvrdi adresa koja se nalazi izvan podruéja kupca'?’;

(c) zahtjev da kupac ugovornu robu ili usluge prodaje isklju¢ivo u fizickom prostoru ili u
fizickom prisustvu specijalizovanog osoblja'?’;

(d) zahtjev da kupac zatrazi prethodno odobrenje dobavljac¢a za svaku pojedina¢nu internet
prodajnu transakciju;

(e) zabrana kupcu da upotrebljava Zzigove ili robne marke dobavljaca na svojim internet
stranicama 1l1 u svojoj internet prodavnici;

(f) zabrana kupcu da pokrene 1l1 vodi jednu ili viSe internet prodavnica, nezavisno od toga da
li je internet prodavnica smjeStena na njegovom serveru ili serveru treée strane'*";

(g) zabrana kupcu da upotrebljava cijeli kanal za internet oglasavanje, kao §to su pretrazivaci'?
ili servisi za uporedivanje cijena, ili ograni¢enja kojima se indirektno zabranjuje upotreba
cijelog kanala za internet oglasavanje, kao Sto je obaveza da se ne upotrebljavaju Zigovi ni
robne marke dobavljaca pri licitiranju za pojavljivanje u pretrazivac¢ima, 1l ograni¢enje dostave
informacija o cijenama servisima za uporedivanje cijena. Takva ograni¢enja imaju za cilj da
sprijeCe kupca da efikasno upotrebljava internet za prodaju ugovorne robe 1li usluga na
odredenim podru¢jima i1li odredenim klijjentima jer ograniCavaju mogucnosti kupca da se
usmyjer1 na klijente 1zvan fizickog podrucja na kojem trguje, obavjestava ih o svojim ponudama
1 privuce th u svoju internet prodavnicu 1li na druge prodajne kanale. Zabrana upotrebe
odredenth servisa za uporedivanje cijena 1l pretrazivaca u pravilu nije tesko ogranicenje jer
kupac moze upotrijebiti druge servise za internet oglasavanje kako bi upoznao korisnike sa
svojim aktivnostima internet prodaje. Medutim, zabrana upotrebe najcesce koriS¢enih servisa
za oglasavanje na odredenom kanalu za internet oglaSavanje moze se smatrati teskim
ograni¢enjem ako se ostalim servisima na tom kanalu za oglaSavanje de facto ne mogu privuci
klijenti u internet prodavnicu kupca.

(207) Za razliku od ograni¢enja 1z taCke 204., 1zuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe
(EU) 2022/720, nezavisno od vrste distributivnog sistema, moZze se primijeniti na zahtjeve koje
dobavlja¢ nametne kupcu u vezi sa na¢inom na koji ¢e prodavati ugovornu robu 1li usluge.
Dobavlja¢ posebno mozZe nametnuti zahtjeve povezane sa kvalitetom. Na primjer, u sistemu
selektivne distribucije dobavlja¢ moze nametnuti zahtjeve povezane sa minimalnom veli¢inom
1 1zgledom prodavnice kupca (na primjer u pogledu opreme, namjestaja, dizajna, rasvjete 1
podnih obloga) 1li prezentovanjem proizvoda (na primjer minimalni broj proizvoda robne
marke koji se mora izloZiti, minimalni razmak izmedu proizvoda)'".

(208) Sli¢no tome, dobavlja¢ moze kupcu nametnuti zahtjeve povezane sa na¢inom na koji ¢e
ugovornu robu 1l1 usluge prodavati na internetu. Na ograni¢enja upotrebe odredenih kanala za
internet prodaju, kao $to su internet trzista, ili nametanje standarda kvaliteta za internet prodaju
moZze se u pravilu primijeniti izuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe (EU) 2022/720,

126 Clan 5. Uredbe (EU) 2018/302.

127 Vidjeti predmet C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmétique, t. 36. 1 37.

%% Vidjeti 1 tacku 203.

29 Vidjeti 1 odluku Komisije u predmetu AT.40428 — Guess, uvodne izjave od 118. do 126.

130 Za druge primjere vidjeti Konaéni izvjestaj o istraZzivanju o sektoru e-trgovine, tacka 241.



nezavisno od vrste distributivnog sistema, pod uslovom da indirektno nemaju za cilj da sprijece
kupca da efikasno upotrebljava internet za prodaju ugovorne robe 1li usluga na odredenim
podru¢jima 1l odredenim klijentima. Ograni¢enja internet prodaje u pravilu nemaju taj cil) ako
kupac i dalje moZe da vodi sopstvenu internet prodavnicu'®' i da se oglasava na internetu'®*. U
takvim slu¢ajevima kupac se ne sprecava da efikasno upotrebljava internet za prodaju ugovorne
robe ili usluga. U nastavku su navedeni primjeri zahtjeva povezanih sa internet prodajom na
koje se moze primijeniti 1zuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe:

(a) zahtjevi kojima se nastoji osigurati kvalitet ili odredeni 1zgled internet prodavnice kupca;

(b) zahtjevi povezani sa izlaganjem ugovorne robe ili usluga u internet prodavnici (na primjer
minimalni broj 1zloZenih artikala, nac¢in na koji1 su prikazanm Zzigovi il robne marke dobavljaca);

(¢) direktna ili indirektna zabrana upotrebe internet trZista'*?;

(d) zahtjev da kupac upravlja jednom ili viSe fizickih prodavnica ili izloZzbenih salona, na
primjer kao uslov za ¢lanstvo u sistemu selektivne distribucije dobavljaca.

(¢) zahtjev da kupac van interneta proda minimalnu apsolutnu koli¢inu ugovorne robe 1l1 usluga
(1zrazenu u vrijednosti 1l obimu, ali ne u udjelu ukupne prodaje) kako bi tradicionalna trgovina
efikasno poslovala. Isti zahtjev mozZe se primjenjivati na sve kupce 1l1 se za svakog kupca moze
utvrditi zaseban zahtjev na osnovu objektivnih kriterijuma, kao sto su veli¢ina kupca u odnosu
na druge kupce 1l1 njegova geografska lokacija.

(209) Na zahtjev da kupac placa drugaciju veleprodajnu cijenu za proizvode koji se prodaju na
internetu nego za proizvode koji se prodaju van interneta (sistem dvostrukih cijena) moze se
primijeniti izuzetak predviden ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe (EU) 2022/720 jer moZe biti
podsticaj 1l1 nagrada za primjeren nivo ulaganja u internet 1l neinternet prodajne kanale, pod
uslovom da nema za cilj da sprijeci prodaju na odredenim podruc¢jima il odredenim klijentima,
kako je predvideno ¢lanom 4. tackama (b), (¢) i (d) Uredbe (EU) 2022/720"**. Medutim, ako
razlika u veleprodajnoj cijeni ima za cilj da sprije¢i kupca da efikasno upotrebljava internet za
prodaju ugovorne robe ili usluga na odredenim podruc¢jima ili odredenim klijentima, to je tesko
ograni¢enje u smislu ¢lana 4. tacke (e) Uredbe (EU) 2022/720. To b1 posebno bio slucaj ako
zbog razlike u veleprodajnoj cijeni internet prodaja postaje neprofitabilna ili finansijski
neodrZiva'® ili ako se sistem dvostrukih cijena upotrebljava da se ograni¢i koli¢ina proizvoda
koja se kupcu stavlja na raspolaganje za internet prodaju'’®. Nasuprot tome, na sistem
dvostrukih cijena moze se primijeniti 1zuzetak predviden ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe (EU)
2022/720 ako je razlika u veleprodajnoj cijeni razumno povezana sa razlikama u ulaganjima 1
troSkovima kupca za prodaju na svakom kanalu. Slicno tome, dobavlja¢ moZe naplacivati
drugaciju veleprodajnu cijenu za proizvode koji ¢e se istovremeno prodavati na neinternet i na
internet kanalima ako se razlika u cijeni zasniva na ulaganjima ili troSkovima povezanim sa
tom vrstom distribucyje. Strane mogu dogovoriti primjerenu metodu sprovodenja sistema
dvostrukih cijena, ukljucujuci na primjer ex post uskladivanje salda na osnovu stvarne prodaje.

31 Vidjeti predmet C-439/09 — Pierre Fabre Dermo-Cosmetique, t. 56. 1 57., i tacku (224) ovih Smjemnica
132 Vidjeti i odluku Komisije u predmetu AT.40428 — Guess, uvodne izjave od 118. do 126., i tatku 200. ovih Smjernica.
133 Predmet C-230/16 — Coty Germany, t. 64.-69.; vidjeti odjeljak 8.2.3. ovih Smjernica.

'3 Vidjeti i tacku (206) podtacku (g).
133 Vidjeti i tacku 203.
13 Vidjeti i tacku 208. podtacku ().



(210) Na ogranicCenja internet oglasavanja moze se primijeniti izuzetak predviden ¢lanom 2.
stavom 1. Uredbe (EU) 2022/720 pod uslovom da nemaju za cilj da sprijece kupca u upotrebi
cijelog kanala za oglaSavanje. Primjer1 ograni¢enja internet oglaSavanja na koja se moze
primijeniti izuzetak ukljucuju:

(a) zahtjev da internet oglasavanje ispunjava odredene standarde kvaliteta ili ukljucuje odredenti
sadrzaj 111 informacije;

(b) zahtjev da kupac ne upotrebljava usluge pojedinacnih pruzalaca usluga internet oglasavanja
koji ne 1spunjavaju odredene standarde kvaliteta;

(¢) zahtjev da kupac ne upotrebljava naziv robne marke dobavlja¢a u nazivu domena svoje
internet prodavnice.

6.1.2.2. Razlika 1zmedu ,,aktivne™ 1 ,,pasivne” prodaje

(211) U ¢lanu 4. Uredbe (EU) 2022/720 pravi se razlika 1zmedu ograni¢enja aktivne prodaje 1
ograniCenja pasivne prodaje u kontekstu sistema iskljucive distribucije. U ¢lanu 1. stavu 1.
tackama (1) 1 (m) Uredbe (EU) 2022/720 navode se definicije aktivne 1 pasivne prodaje.

(212) U ¢lanu 1. stavu 1. tacki (m) Uredbe (EU) 2022/720 utvrdeno je da je pasivna prodaja, u
slucaju prodaje klijentima na 1skljuc¢ivo dodijeljenom podrucju il 1iskljucivo dodijeljenoj grupi
klijenata, prodaja klijentima na koje prodavac nije aktivno usmjeren. Na primjer, pokretanje
internet prodavnice oblik je pasivne prodaje jer omogucava potencijalnim klijentima da dodu
do prodavca. Vodenje internet prodavnice moze imati efekte 1zvan fizickog podrucja na kojem
trguje prodavac, 1izmedu ostalog tako Sto omogucava klijentima koji se nalaze na drugim
podruc¢jima ili drugim grupama klijenata da kupuju na internetu. Takve kupovine (ukljucujuci
iIsporuku proizvoda) ipak su pasivna prodaja ako prodavac nije aktivno usmjeren na odredenog
korisnika 1l odredeno podrucje, odnosno grupu klijenata kojoj pripada klijent. Isto vazi 1 ako
klijent odabere mogucnost da ga prodavac automatski obavjeStava 1 ako takvo obavjeStavanje
dovede do prodaje. Shodno tome, optimizacija pretrazivaca, odnosno upotreba alata 1l1 tehnika
za poboljSanje vidljivosti ili poloZaja internet prodavnice u rezultatima pretrazivaca, ili nudenje
aplikacije u prodavnici aplikacija, u nacelu, omogucavaju klijjentima da dodu do prodavca 1
stoga su oblik pasivne prodaje.

(213) Nasuprot tome, u ¢lanu 1. stavu 1. tacki (1) Uredbe (EU) 2022/720 utvrdeno je da se
aktivnom prodajom, u slu¢aju prodaje klijjentima na isklju¢ivo dodijeljenom podrucju 1l
iskljucivo dodijeljenoj grupi klijenata, smatra ponuda jezi¢kih opcija u internet prodavnici koje
se razlikuju od onih koje se obi¢no upotrebljavaju na podruc¢ju na kojem prodavac ima poslovni
nastan, jer u pravilu upucuje na to da je prodavac usmjeren na podrucje na kojem se taj jezik
obi¢no upotrebljava'’’. Medutim, moguénost odabira engleskog jezika u internet prodavnici
kao takva ne upucuje na to da je prodavac usmjeren na engleska govorna podrucja jer se taj
jezik naSiroko razumije 1 upotrebljava u cijeloj Uniji. Shi¢no tome, pokretanje internet
prodavnice ¢ij1 vrhovni domen odgovara podrucju koje nije podruc¢je na kojem prodavac ima
poslovni nastan oblik je aktivne prodaje na tom podrucju, dok je internet prodavnica Ciji je
naziv domena genericki ili nijje povezan sa odredenom zemljom oblik pasivne prodaje.

37 Vidjeti presudu od 7. decembra 2010., Peter Pammer/Reederei Karl Schliiter GmbH & Co. KG 1 Hotel Alpenhof
GesmbH/Oliver Heller, spojeni predmeti C-585/08 1 C-144/09, EU:C:2010:740, t. 93.



(214) U skladu sa ¢lanom 1. stavom 1. tackom (1) Uredbe (EU) 2022/720 aktivna prodaja znaci
prodaja koja proizlazi iz aktivnog kontaktiranja sa korisnicima posjetama, pismima, e-postom,
pozivima 1l1 drugim sredstvima direktne komunikacije. Ciljano oglasavanje 1l1 promocija oblik
je aktivne prodaje. Konkretno, servisi za internet oglasavanje ¢esto prodaveu omogucavaju da
odabere podrucja ili klijente kojima ¢e se prikazivati internet oglas. Tako je na primjer u slu¢aju
oglasavanja na pretraZiva¢ima i drugih vrsta internet oglaSavanja, npr. na internet stranicama,
u prodavnicama aplikacija, na drusStvenim medijima, pod uslovom da servis za oglaSavanje
omogucava oglasivacu da se usmjeri na klijente na osnovu njithovih posebnih obiljezja,
ukljucujuéi njithovu geografsku lokaciju ili liéni profil. S druge strane, ako prodavac internet
oglaSavanje usmjerava na klijente na svom podrucju 1li u svojoj grupi klijenata, a ne moze se
sprijeciti da drugi klijenti na drugim podru¢jima ili u drugim grupama klijenata vide to
oglasavanje, to je oblik pasivne prodaje. Primjeri takvog opSteg oglasavanja ukljucuju
sponzorisani sadrzaj na internet stranicama lokalnih ili nacionalnih novina kojem moze
pristupiti bilo koji posjetilac tih internet stranica ili upotrebu servisa za uporedivanje cijena Cij1
su nazivi domena genericki 1 nijesu povezani sa odredenom zemljom. Nasuprot tome, ako je
takvo opste oglaSavanje dostupno na jezicima koji se obi¢no ne upotrebljavaju na podrucju
prodavca ili na internet stranicama ¢iji vrhovni domen ne odgovara podru¢ju poslovanja
prodavca, to se smatra aktivnom prodajom na tim drugim podru¢jima.

(215) Ucesce u javnim nabavkama oblik je pasivne prodaje nezavisno od vrste postupka javne
nabavke (npr. otvoreni postupak, ograniCeni postupak 11 drugi postupak). Ta je kvalifikacija u
skladu sa svrhama prava o javnim nabavkama, koje ukljucuju olakSavanje trziSne konkurencije
unutar robne marke. Stoga je vertikalni sporazum koji ograni¢ava mogucnost u¢eSca kupca u
javnim nabavkama teSko ograniCenje u smislu ¢lana 4. tacaka (b), (¢) 1 (d) Uredbe (EU)
2022/720. Slicno tome, podnoSenje ponuda za pozive na nadmetanje koje objave privatni
subjekti oblik je pasivne prodaje. Takvi pozivi na nadmetanje oblik su samoinicijativnog
zahtjeva klijenta upucenog vecem broju potencijalnih prodavaca 1 stoga je podnosenje ponude
za poziv na nadmetanje koji objavi privatni subjekt oblik pasivne prodaje.

6.1.2.3. TeSka ogranic¢enja koja se odnose na odredene distributivne sisteme

(216) U clanu 4. tackama (b), (c) 1 (d) Uredbe (EU) 2022/720 navodi se spisak teSkih
ograniCenja 1 1zuzetaka koji se primjenjuju zavisno od vrste distributivnog sistema kojim
upravlja dobavlja¢: iskljuciva distribucija, selektivna distribucija ili slobodna distribucija.

6.1.2.3.1. Ako dobavlja¢ upravlja sistemom iskljuc¢ive distribucije

(217) Tesko ogranic¢enje utvrdeno u ¢lanu 4. tacki (b) Uredbe (EU) 2022/720 odnosi se na
sporazume koji direktno ili indirektno imaju za cilj da klijentu kojem je dodijeljeno iskljucivo
podrucje ili grupa klijenata ograni¢e podruc¢je na kojem moze aktivno ili pasivno prodavati
ugovornu robu ili usluge 1l klijente kojima th moze prodavati.

(218) Postoji pet 1zuzetaka od teSkog ograni¢enja utvrdenog ¢lanom 4. tacCkom (b) Uredbe (EU)
2022/720.

(219) Prvo, ¢lanom 4. tackom (b) podtackom 1. Uredbe (EU) 2022/720 dobavljacu se
omogucava da isklju¢ivom distributeru ograni¢i aktivnu prodaju na odredenom podrucju il
grupi klijenata koji su isklju¢ivo dodijeljeni najvise pet kupaca ili rezervisani za dobavljaca.
Kako b1 se o¢uvali njithovi podsticaji za ulaganje, dobavlja¢ mora svoje i1sklju¢ive distributere
primjereno zastititi od aktivne prodaje svih svojih drugih kupaca na njihovom isklju¢ivom



podru¢ju 1li njithovoj isklju¢ivoj grupt klijenata, 1zmedu ostalog od ciljanog internet
oglasavanja.

(220) Podsticaje za ulaganje isklju¢ivih distributera mogla bi ugroziti 1 aktivna prodaja
klijenata drugih kupaca dobavljaca. Stoga ¢lan 4. tacka (b) podtacka 1. Uredbe (EU) 2022/720
dobavljac¢u omogucava da od svojih drugih kupaca zahtijeva da svojim direktnim korisnicima
ograni¢e aktivnu prodaju na podru¢jima ili grupama klijenata koje je dobavljac iskljucivo
dodijelio drugim distributerima 1li rezervisao za sebe. Medutim, dobavlja¢ ne smije od tih
drugih kupaca zahtijevati da ogranicenja aktivne prodaje prenesu na klijente koji se nalaze nize
u distributivnom lancu.

(221) Dobavlja¢ moze kombinovati dodjelu i1skljucivog podrucja 1 1skljucive grupe klijenata na
nacin da, na primjer, imenuje iskljucivog distributera za odredenu grupu klijenata na
odredenom podrucju.

(222) Zastita i1skljucivo dodijeljenth podrucja ili grupa korisnika nije apsolutna. Kako bi se
sprijeCila podjela trzista, na takvim podru¢jima ili takvim grupama klijenata ne moze se
ograniéiti pasivna prodaja. Clan 4. tacka (b) Uredbe (EU) 2022/720 primjenjuje se samo na
ograni¢enja nametnuta kupcu. Stoga dobavlja¢ sam moZe prihvatiti ograni¢enja internet 1
neinternet aktivne 1 pasivne prodaje na isklju¢ivom podru¢ju, odnosno nekim 1li svim
klijentima koji pripadaju isklju¢ivo) grupi klijenata. Medutim, ograni¢enja pasivne prodaje
krajnjim korisnicima u odredenim okolnostima mogu biti niStavna na osnovu ¢lana 6. stava 2.
Uredbe (EU) 2018/302 Evropskog parlamenta 1 Vijeca'*®.

(223) Drugo, ¢lanom 4. tackom (b) podtackom 11. Uredbe (EU) 2022/720 dobavljacu koji
upravlja sistemom iskljucive distribucije na odredenom podrucju 1 sistemom selektivne
distribucije na drugom podrucju omogucava se da svojim isklju¢ivim distributerima ogranici
aktivnu 1l1 pasivnu prodaju neovlas¢enim distributerima koji se nalaze na podrucju na kojem
dobavljac vec upravlja sistemom selektivne distribucije 1li koje je vec rezervisao za upravljanje
takvim sistemom. Sli¢no tome, dobavlja¢ moZe od svojih iskljucivih distributera zahtijevati da
svojim Korisnicima ograni¢e aktivnu 1 pasivnu prodaju neovlas¢enim distributerima na
podru¢jima na kojima dobavlja¢ upravlja sistemom selektivne distribucije ili koja je vec
rezervisao u tu svrhu. U tom scenariju, svrha prenosa ograni¢enja aktivne 1 pasivne prodaje
niZze u distributivni lanac je zastita zatvorenosti sistema selektivne distribucije.

(224) Trece, ¢lanom 4. taCkom (b) podtackom i11. Uredbe (EU) 2022/720 dobavljacu se
omogucava da ograni¢i poslovni nastan kupca kojem je dodijeljeno isklju¢ivo podrucje ili
iskljuc¢iva grupa klijenata (,,odredba o lokaciji”). To zna¢1 da dobavlja¢ moZe od kupca
zahtijevati da svoja distributivna mjesta 1 skladiSta ograni¢i na odredenu adresu, mjesto ili
podrucje. U slucaju mobilnih distributivnih mjesta, u sporazumu se moze odrediti podrucje
1zvan kojeg se mjesto ne moze upotrebljavati. No, distributerovo pokretanje 1 upotreba internet
prodavnice ne moze se 1zjednaciti sa otvaranjem fizickog prodajnog mjesta 1 stoga se ne moze

ograni&iti'*’.

(225) Cetvrto, na osnovu ¢lana 4. tacke (b) podtacke iv. Uredbe (EU) 2022/720 dobavlja¢ moze
ograniCiti aktivnu 1 pasivnu prodaju iskljuc¢ivog trgovea na veliko krajnjim korisnicima, $to mu

3% Uredba (EU) 2018/302 Evropskog parlamenta i Vije¢a od 28. februara 2018. o rjelavanju pitanja neopravdanog
geografskog blokiranja 1 drugith oblika diskriminacije na unutrasnjem trZzistu na osnovu drzavljanstva, mjesta boravidta 1l
mjesta poslovnog nastana klijenata, te o 1zmjeni uredbi (EZ) br. 2006/2004 1 (EU) 2017/2394 1 Direktive 2009/22/EZ (SL L
601, 2.3.2018., str. 1.).
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omogucava da odvoji veleprodajni 1 maloprodajni nivo trgovine. Taj 1zuzetak, 1zmedu ostalog,
trgoveu na veliko omogucava prodaju odredenim krajnjim Korisnicima (na primjer nekolicini

velikih korisnika), a istovremeno zabranjuje prodaju svim ostalim krajnjim korisnicima'%’.

(226) Peto, ¢lanom 4. taCckom (b) podtackom v. Uredbe (EU) 2022/720 dobavljacu se
omogucava da ograni¢i mogucnost isklju¢ivog distributera da aktivno ili pasivno prodaje
sastavne djelove, dobavljene za ugradnju, konkurentima dobavljaca koji b1 ih upotrebljavali za
proizvodnju 1ste vrste robe kao Sto je ona koju proizvodi dobavljac. Pojam ,,sastavni dio”
podrazumijeva svu polugotovu robu, a pojam ,ugradnja” odnosi se na upotrebu bilo kojeg
ulaznog resursa za proizvodnju robe.

6.1.2.3.2. Ako dobavlja¢ upravlja sistemom selektivne distribucije

(227) TeSko ogranic¢enje utvrdeno u ¢lanu 4. tacki (¢) podtacki 1. Uredbe (EU) 2022/720 odnosi
se na sporazume koji direktno 1li indirektno imaju za cil) ograni¢avanje podrucja na kojem 1l
klijente kojima ¢lanovi sistema selektivne distribucije (,,ovlas¢eni distributeri”) mogu aktivno
1l1 pasivno prodavati ugovornu robu ili usluge. To ukljuCuje ogranicenja aktivne 1l1 pasivne
prodaje krajnjim korisnicima Kkoja je dobavlja¢ nametnuo ovlas¢enim distributerima koji
djeluju na nivou maloprodaje.

(228) Postoji pet 1zuzetaka od teSkog ograni¢enja utvrdenog ¢lanom 4. tatkom (c) podtackom

1. Uredbe (EU) 2022/720.

(229) Prvi 1zuzetak odnosi se na ograni¢enja mogucnosti ovlascenih distributera da obavljaju
prodaju 1zvan sistema selektivne distribucyje. On omogucava dobavljacu da ovlasc¢enim
distributerima ograni¢i aktivnu prodaju, uklju¢ujuci ciljano internet oglasavanje, na drugim
podruc¢jima ili drugim grupama klijenata koji su isklju¢ivo dodijeljeni drugim distributerima ili
rezervisani za dobavljaca. Osim toga, dobavlja¢ moze od ovlaSc¢enih distributera zahtijevati da
svojim direktnim klijjentima nametnu takva dopustena ograni¢enja aktivne prodaje. Medutim,
zaStita takvih iskljucivo dodijeljenih podruc¢ja ili grupa klijenata nije apsolutna jer dobavljac
ne moze ograni€iti pasivnu prodaju na tim podru¢jima ili tim grupama klijenata.

(230) Drugi 1zuzetak omogucava dobavljacu da svojim ovlasc¢enim distributerima 1 njthovim
klijentima ograni¢i aktivnu ili pasivnu prodaju neovlas¢enim distributerima koji se nalaze na
podruc¢jima na kojima dobavlja¢ upravlja sistemom selektivne distribucije.

(231) Treci 1zuzetak omogucava dobavljacu da svojim ovlaS¢enim distributerima nametne
odredbu o lokaciji kako bi 1h sprije¢io da posluju u razli¢itim poslovnim prostorima ili da
otvore novo prodajno mjesto na drugoj lokaciji. To znaci da se pogodnost 1z Uredbe (EU)
2022/720 ne gubi ako distributer pristane da svoja distributivna mjesta 1 skladiSta ogranic¢i na
odredenu adresu, mjesto 1li podrucje. U slu¢aju mobilnih distributivnih mjesta, u sporazumu se
moze odrediti podrucje 1zvan kojeg se mjesto ne moze upotrebljavati. No, distributerovo
pokretanje 1 upotreba internet prodavnice ne moZe se 1zjednaciti sa otvaranjem fizickog

rodajnog mijesta i stoga se ne moze ograniciti'*'.
) )

(232) Cetvrti izuzetak dobavljatu omoguéava da ovlaiéenom trgovcu na veliko ograniéi
aktivnu 1 pasivnu prodaju krajnjim korisnicima, zbog cega dobavlja¢ moZe odvojiti
veleprodajni 1 maloprodajni nivo trgovine. Taj 1zuzetak, 1zmedu ostalog, trgoveu na veliko

0 Vidjeti 1 tatku 222. u vezi sa Uredbom (EU) 2018/302.
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omogucava prodaju odredenim krajnjim korisnicima (na primjer nekolicini velikih korisnika),

a istovremeno zabranjuje prodaju svim ostalim krajnjim korisnicima'*.

(233) Peti 1zuzetak dobavljacu omogucava da ograni¢i mogucnost iskljucivog distributera da
aktivno 11 pasivno prodaje sastavne djelove, dobavljene za ugradnju, konkurentima dobavljaca
koji b1 ih upotrebljavali za proizvodnju iste vrste robe kao §to je ona koju proizvodi dobavlja¢.
Pojam ,sastavni dio” podrazumijeva svu polugotovu robu, a pojam ,,ugradnja” odnosi se na
upotrebu bilo kojeg ulaznog resursa za proizvodnju robe.

(234) Tesko ograni¢enje utvrdeno u ¢lanu 4. tacki (¢) podtacki iii. Uredbe (EU) 2022/720
odnosi se na ograni¢avanje aktivne ili pasivne prodaje ¢lanova sistema selektivne distribucije
koji djeluju na nivou maloprodaje krajnjim korisnicima. To zna¢i da dobavlja¢ svojim
ovlascenim distributerima ne smije ograni¢iti prodaju krajnjim korisnicima ili agentima za
kupovinu koji djeluju u ime krajnjih korisnika, osim ako se ti krajnji korisnici nalaze na
podrucju 11 pripadaju grupi klijenata koji su isklju¢ivo dodijeljent drugom distributeru 1l
rezervisani za dobavljaca na podruc¢ju na kojem dobavljac primjenjuje sistem iskljucive
distribucije (vidjeti ¢lan 4. tacku (c¢) podtacku 1. prvu alineju Uredbe 1 tacku 229.). Medutim,
to ne iskljucuje mogucnost da se ovlas¢enim distributerima zabrami poslovanje 1zvan

ovlasc¢enog poslovnog nastana (vidjeti ¢lan 4. tacku (c) podtacku 1. trecu alineju Uredbe (EU)
2022/720 1 tacku 231. ovih Smjernica).

(235) Dobavlja¢ koji upravlja sistemom selektivne distribucije moze svoje ovlaScene
distributere birati na osnovu kvalitativnih 1/ili kvantitativnih kriterijjuma. Kvalitativni
kriterijumi moraju se u pravilu utvrditi 1 za internet 1 za neinternet kanale. Medutim, s obzirom
na razlicita obiljeZja internet 1 neinternet kanala, dobavlja¢ koji upravlja sistemom selektivne
distribucije moze svojim ovlaS¢enim distributerima nametnuti Kriterijjume za internet prodaju
koji nijesu istovjetni kriterjjumima za prodaju u tradicionalnim prodavnicama, pod uslovom da
zahtjevi za internet prodaju nemaju indirektno za cilj da sprijece kupca da efikasno upotrebljava
internet za prodaju ugovorne robe 1l1 usluga na odredenom podrucju 1l odredenim klijjentima.
Na primjer, dobavlja¢ moZe nametnuti zahtjeve radi osiguravanja standarda kvaliteta za
internet prodaju, kao Sto je zahtjev za uspostavljanje 1 pruZzanje internet korisnicke podrske
nakon prodaje, zahtjev za pokrivanje troSkova klijenata koj1 vracaju kupljene proizvode 1l
upotreba sigurnih platnih sistema. Sli¢no tome, za internet 1 neinternet prodajne kanale
dobavlja¢ moze utvrditi drugacije kriterijume povezane sa odrzivim razvojem. Na primjer,
dobavlja¢ moze zahtijevati ekoloski odgovorna prodajna mjesta ili upotrebu dostavnih sluzbi
koje koriste zelene bicikle.

(236) Na kombinaciju selektivne 1 isklju¢ive distribucije na istom podruc¢ju ne primjenjuje se
1zuzetak predviden ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe (EU) 2022/720, izmedu ostalog ako dobavljac
primjenjuje 1sklju¢ivu distribuciju na veleprodajnom nivou, a selektivnu distribuciju na
maloprodajnom nivou. To je zato Sto bi se takvom kombinacijom od ovlas¢enih distributera
zahtiyjevalo da prihvate teSka ograniCenja u smislu ¢lana 4. tacke (b) i1 (¢) Uredbe (EU)
2022/720, na primjer, ograni¢enja aktivne prodaje na podru¢jima ili klijentima koji nijesu
isklju¢ivo dodijeljeni, ogranienja aktivne ili pasivne prodaje krajnjim korisnicima'® ili
ograni¢enja medusobnog snabdijevanja ovlaSc¢enih distributera'*. Medutim, dobavlja¢ se
moZe obavezati na snabdijevanje samo nekih ovlasc¢enih distributera, na primjer na odredenim
djelovima podrucja na kojima se primjenjuje sistem selektivne distribucije, ili se moze

142 Vidjeti i tacku 222. u vezi sa Uredbom (EU) 2018/302
143 Vidjeti tacku 227.
1*¥ Vidjeti tacku 237.



obavezati da ne obavlja nikakvu direktnu prodaju na tom podrucju'*. U skladu sa tre¢im
1zuzetkom od ¢lana 4. tacke (¢) podtacke 1. Uredbe (EU) 2022/720, dobavlja¢ mozZe svojim
ovlas¢enim distributerima nametnuti 1 odredbu o lokacii.

(237) Tesko ograni¢enje utvrdeno u ¢lanu 4. tacki (¢) podtacki 11. Uredbe (EU) 2022/720 odnosi
se na ograni¢enje medusobnog snabdijevanja ovlasc¢enih distributera u sistemu selektivne
distribucije. To znaci da dobavlja¢ ne moze sprijeciti aktivnu 1li pasivnu prodaju medu svojim
ovlasc¢enim distributerima, kojima se mora omoguciti da slobodno kupuju ugovorne proizvode
od drugih ovlaiéenih distributera u mreZi koji djeluju na istom ili drugom nivou trgovine'#°.
Posljedi¢no, selektivna distribucija se ne moze kombinovati sa vertikalnim ograni€enjima
kojima se nastoji prisiliti distributeri da kupuju ugovorne proizvode iskljucivo i1z odredenog
izvora. To ujedno znac¢i da u sistemu selektivne distribucije dobavlja¢ ne moZe ovlas¢enim

trgovcima na malo ograniciti prodaju ovlasc¢enim distributerima.

6.1.2.3.3. Ako dobavlja¢ upravlja sistemom slobodne distribucije

(238) Tesko ograni¢enje utvrdeno u ¢lanu 4. tacki (d) Uredbe (EU) 2022/720 odnosi se na
sporazume 1l uskladena djelovanja koj direktno 1li indirektno 1maju za cilj ogranicavanje
podrucja na kojem 1l klijente kojima kupac u sistemu slobodne distribucije moze aktivno 1l

pasivno prodavati ugovornu robu ili usluge'?’.

(239) Postoji pet izuzetaka od teSkog ograni¢enja utvrdenog ¢lanom 4. tatkom (d) Uredbe (EU)
2022/720.

(240) Prvo, ¢lan 4. tacka (d) podtacka 1. Uredbe (EU) 2022/720 omogucava dobavljacu da
kupcu ograni¢i aktivnu prodaju, ukljucujuéi ciljano internet oglaSavanje, na podruc¢jima 1h
grupama klijenata koji su iskljuc¢ivo dodijeljeni drugim kupcima ili rezervisani za dobavljaca.
Osim toga, dobavlja¢ moze od kupca zahtijevati da svojim direktnim klijjentima nametne takva
dopustena ograniCenja aktivne prodaje. Medutim, zastita takvih isklju¢ivo dodijeljenth
podrucja 1li grupa klijenata nije apsolutna jer dobavlja¢ ne mozZe ograniciti pasivnu prodaju na
takvim podruc¢jima 1l grupama klijenata.

(241) Drugo, ¢lan 4. tacka (d) podtacka 11. Uredbe (EU) 2022/720 omogucava dobavljacu da
kupcu ograni¢i aktivnu ili pasivnu prodaju neovlasé¢enim distributerima koji se nalaze na
podrucju na kojem dobavlja¢ upravlja sistemom selektivne distribucije 1li koje je dobavljac
rezervisao za upravljanje takvim sistemom, te da od kupca zahtyjeva da svojim klijjentima
nametne isto ogranicenje. Ograni¢enje se moze odnositi na aktivnu ili pasivnu prodaju na svim
nivoima trgovine.

(242) Trece, ¢lan 4. tacka (d) podtacka 111. Uredbe (EU) 2022/720 omogucava dobavljacu da
kupcu nametne odredbu o lokaciji kako b1 ograni¢io njegov poslovni nastan. To znaci da
dobavlja¢ moze od kupca zahtijevati da svoja distributivna mjesta 1 skladiSta ograni¢i na
odredenu adresu, mjesto 1li podrucje. U slu¢aju mobilnih distributivnih mjesta, u sporazumu se
moZze odrediti podrucje 1izvan kojeg se mjesto ne moze upotrebljavati. No, kupcevo pokretanje
1 upotreba internet prodavnice ne moze se izjednaciti sa otvaranjem fizickog prodajnog mjesta

1 stoga se ne moZe ogranic¢iti'*.

5 Vidjeti 1 tacku 222. u vezi sa Uredbom (EU) 2018/302
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(243) Cetvrto, ¢lan 4. tacka (d) podtacka iv. Uredbe (EU) 2022/720 omoguéava dobavljacu da
trgoveu na veliko ograni¢i aktivnu 1 pasivhu prodaju krajnjim korisnicima, ¢ime mu
omogucava odvajanje veleprodajnog 1 maloprodajnog nivoa trgovine. Taj 1zuzetak, 1zmedu
ostalog, trgovcu na veliko omoguéava prodaju odredenim krajnjim korisnicima (na primjer
odredenim velikim korisnicima), a istovremeno zabranjuje prodaju svim ostalim krajnjim

korisnicima'®’.

(244) Peto, ¢lan 4. tacka (d) podtacka v. Uredbe (EU) 2022/720 omogucava dobavljacu da
ograni¢i mogucnost kupca da aktivno ili pasivno prodaje sastavne djelove, dobavljene za
ugradnju, konkurentima dobavljaca koji bi 1h upotrebljavali za proizvodnju iste vrste robe kao
Sto je ona koju proizvodi dobavljaé. Pojam ,,sastavni dio” podrazumijeva svu polugotovu robu,
a pojam ,,ugradnja” odnosi se na upotrebu bilo kojeg ulaznog resursa za proizvodnju robe.

6.1.3. Ogranic¢enja prodaje rezervnih djelova

(245) TesSko ogranic¢enje utvrdeno u ¢lanu 4. tacki (f) Uredbe (EU) 2022/720 odnosi se na
sporazume kojima se Krajnji korisnicl, nezavisni serviserl, trgovcel na veliko 1 pruzaoci usluga
sprecavaju 1l1 ograni¢avaju u nabavci rezervnih djelova direktno od proizvodaca tih rezervnih
djelova. Sporazumom 1zmedu proizvodaca rezervnih djelova 1 kupca koji ugraduje te djelove
u svoje proizvode, kao Sto su proizvodaci originalne opreme, proizvodaci se ne smiju direktno
i1 indirektno sprijeciti niti ograniciti u prodaji tih rezervnih djelova krajnjim korisnicima,
nezavisnim serviserima ili pruZzaocima usluga. Indirektna ograni¢enja posebno mogu nastati
kad se proizvodac rezervnih djelova ograni¢ava u isporuci tehnickih informacija 1 posebne
opreme koje su krajnjim korisnicima, nezavisnim serviserima 1l pruzaocima usluga potrebne
za upotrebu rezervnih djelova. Medutim, ograni¢enja isporuke rezervnih djelova mogu se
sporazumom nametnuti serviserima 1l1 pruzaocima usluga kojima je proizvodac originalne
opreme povijerio popravku ili servis njegove robe. To zna¢i 1 da proizvodac originalne opreme
moze od ¢lanova svoje mrezZe za popravke 1 servis zahtijevati da rezervne djelove kupuju od
njega 1l1 od drugih ¢lanova njegovog sistema selektivne distribucije ako upravlja takvim
sistemom.

6.2. Ogranicenja koja su iskljuc¢ena iz Uredbe (EU) 2022/720

(246) Clanom 5. Uredbe (EU) 2022/720 odredene su obaveze iz vertikalnih sporazuma
1sklju¢ene 1z primjene grupnog 1zuzetka nezavisno od toga da 11 su premaseni pragovi trziSnog
udjela utvrdeni u ¢lanu 3. stavu 1. Uredbe. Naime, ¢lanom 5. Uredbe utvrduju se obaveze za
koje se ne moze sa dovoljnom sigurnoscu pretpostaviti da 1spunjavaju uslove 1z ¢lana 101.
stava 3. Ugovora. Uprkos tome, ne moze se pretpostaviti da su obaveze 1z ¢lana 5. Uredbe
obuhvacene podru¢jem primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora ili da ne ispunjavaju uslove iz
Clana 101. stava 3. Ugovora. Iskljucenje tith obaveza 1z grupnog 1zuzetka znaci samo da one
podlijeZu pojedinacnoj ocjeni u skladu sa ¢lanom 101. Ugovora. Nadalje, za razliku od ¢lana
4. Uredbe (EU) 2022/720, 1sklju¢enje obaveze 1z grupnog 1zuzetka u skladu sa ¢lanom 3. te
uredbe ograni€eno je na konkretnu obavezu pod uslovom da se ta obaveza moze odvojiti od
ostatka vertikalnog sporazuma. U tom se slucaju na ostatak vertikalnog sporazuma 1 dalje
primjenjuje grupni 1zuzetak.

6.2.1. Obaveze nenatjecanja koje traju duZe od pet godina

149 (149) Vidjeti i tacku 222. u vezi sa Uredbom (EU) 2018/302.



(247) U skladu sa ¢lanom 5. stavom 1. tackom (a) Uredbe (EU) 2022/720, obaveze nenatjecanja
koje traju duZe od pet godina iskljuc¢ene su 1z grupnog 1zuzetka. Obaveze nenatjecanja, kako
su definisane u ¢lanu 1. stavu 1. tacki (f) Uredbe (EU) 2022/720, odredbe su zbog kojih kupac
od dobavljaca ili nekog drugog privrednog subjekta na kojeg ga uputi dobavljac kupuje vise
od 80 % ukupne koli¢ine ugovorne robe ili usluga 1 njihovih zamjenskih proizvoda u
prethodnoj kalendarskoj godini. To zna¢i da kupac ne moze kupiti konkurentnu robu ili usluge
1l1 da je takva kupovina ograni¢ena na manje od 20 % njegove ukupne kupovine. Ako nijesu
dostupni relevantni podaci o kupovinama koje je kupac ostvario u kalendarskoj godini koja
prethodi sklapanju vertikalnog sporazuma, umjesto njih moze se upotrijebiti kupceva najbolja
procjena njegovih ukupnih godidnjih potreba. Medutim, stvarni podaci o kupovini trebali bi se
upotrijebiti ¢im budu dostupni.

(248) Na obaveze nenatjecanja ne moze se primijeniti grupni 1zuzetak ako je njthovo trajanje
neogranic¢eno 1l1 duZe od pet godina. Na obaveze nenatjecanja koje se precutno mogu produziti
na viSe od pet godina moze se primijeniti grupni 1zuzetak pod uslovom da kupac moze uspjesno
ponovno pregovarati o vertikalnom sporazumu koji sadrZi tu obavezu ili ga raskinuti uz
razuman otkazni rok 1 uz razuman troSak, ¢ime se kupcu omogucava da nakon isteka
petogodisnjeg perioda djelotvorno prede drugom dobavljacu. Ako, na primjer, vertikalni
sporazum sadrZi petogodiSnju obavezu nenatjecanja, a dobavljac¢ kupcu daje zajam, otplata tog
zajma ne smije sprijeciti kupca da na kraju petogodiSnjeg perioda uspjeSno raskine obavezu
nenatjecanja. Slicno tome, kad dobavlja¢ snabdijeva kupca opremom koja nije uredena
ugovorom, kupac bi trebao moci da preuzme tu opremu po njenoj trziSnoj vrijednosti nakon
Sto obaveza nenatjecanja istekne.

(249) U skladu sa ¢lanom 5. stavom 2. Uredbe (EU) 2022/720, petogodiSnje ogranicenje
trajanja obaveza nenatjecanja ne primjenjuje se ako kupac ugovornu robu ili usluge preprodaje
u poslovnim prostorima 1 na zemlji$tu koji su u vlasnistvu dobavljaca ili koje je dobavljac uzeo
u zakup od tre¢ih strana koje nijesu povezane sa kupcem. U takvim slucajevima obaveza
nenatjecanja moze se nametnuti na duzi period, pod uslovom da on nije duzi od perioda tokom
kojeg se kupac koristi prodajmim mjestom. Razlog za ta) 1zuzetak je to Sto je uglavnom
nerazumno oc¢ekivati od dobavljaca da bez pristanka dopusti prodaju konkurentnih proizvoda
u poslovnim prostorima 1 na zemljistu Koj1 su u njegovom vlasnistvu. Analogno tome, 1sta se
nacela primjenjuju ako kupac posluje 1z pokretnog prodajnog mjesta koje je u vlasniStvu
dobavljaca ili koje je dobavlja¢ uzeo u zakup od trecih lica koja nijesu povezana sa kupcem.
Taj se 1zuzetak ne primjenjuje na iskonstruisano lazno vlasniStvo kojim se nastoj1 1zbjeci
petogodiSnje ogranic¢enje, kao §to je slucaj kad distributer svoja vlasni¢ka prava nad zemljiStem
1 poslovnim prostorima prenese dobavljacu na ograniceni period.

6.2.2. Obaveze nenatjecanja nakon prestanka sporazuma
(250) U skladu sa ¢lanom 5. stavom 1. tackom (b) u vezi sa ¢lanom 5. tackom 3. Uredbe (EU)
2022/720, na obaveze nenatjecanja nakon prestanka sporazuma koje su nametnute kupcu ne

primjenjuje se grupni 1zuzetak, osim ako su ispunjeni svi sljedeci uslovi:

(a) obaveza je neophodna radi zastite znanja 1 1skustva (know-how) koje je dobavljac prenio
kupcu;

(b) ograni¢ena je na prodajno mjesto 1z kojeg je kupac poslovao za vrijeme trajanja ugovora;

(¢) ogranic¢ena je na najvise godinu dana.



(251) Predmetno znanje 1 1skustvo mora biti tajno, znacajno 1 prepoznatljivo u smislu ¢lana 1.
stava |. tacke (J) Uredbe (EU) 2022/720, a posebno mora obuhvatati informacije koje su kupcu
bitne 1 korisne za upotrebu, prodaju ili preprodaju ugovorne robe 1l usluge.

6.2.3. Obaveze nenatjecanja koje se odreduju ¢lanovima sistema selektivne distribucije

(252) Clan 5. stav 1. tacka (c¢) Uredbe (EU) 2022/720 odnosi se na prodaju konkurentne robe
il usluga u sistemu selektivne distribucije. Izuzetak predviden ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe
primjenjuje se na kombinaciju selektivne distribucije 1 obaveze nenatjecanja, kojom se od
ovlaSc¢enih distributera zahtijeva da ne preprodaju konkurentne robne marke. Medutim, ako
dobavlja¢ svojim ovlas¢enim distributerima direktno ili indirektno onemoguéi da kupuju
proizvode za preprodaju od jednog 11 viSe odredenih konkurentnih dobavljaca, takva obaveza
je 1skljucena 1z grupnog 1zuzetka. Tim isklju¢enjem nastoji se 1zbjeci situacija u kojoj nekoliko
dobavljaca koji se koriste istim selektivnim distributivnim mjestima sprecava jednog ili vise
odredenih konkurenata da se koriste tim prodajnim mjestima za distribuciju svojih proizvoda.
Takav bi scenario mogao dovesti do ograniCenja pristupa trziStu putem oblika kolektivnog
bojkota.

6.2.4. Obaveze viseplatformskog pariteta maloprodaje

(253) Cetvrto iskljucenje od grupnog izuzetka, utvrdeno u ¢lanu 5. stavu 1. tacki (d) Uredbe
(EU) 2022/720, odnosi se na obaveze viSeplatformskog pariteta maloprodaje koje namecu
dobavljaci usluga internet posredovanja, odnosno direktne 1li indirektne obaveze kojima se
kupci tih usluga navode da krajnjim korisnicima ne nude, prodaju niti preprodaju robu 1l1 usluge
po povoljnijim uslovima u okviru konkurentnih usluga internet posredovanja. Uslovi se mogu
odnositi na cijene, zalihe, dostupnost 1l1 bilo koje druge uslove ponude 1li prodaje. Obaveza
pariteta maloprodaje moZe proizaci 1z ugovorne odredbe ili 1z drugih direktnih ili indirektnih
mjera, uklju¢ujuci odredivanje diferenciyjalnih cijena 1li podsticaje ¢ja primjena zavisi od
uslova po kojima kupac usluga internet posredovanja krajnjim korisnicima nudi robu il usluge
u okviru konkurentnih usluga internet posredovanja. Na primjer, ako pruzalac usluga internet
posredovanja kupcu ponudi bolju vidljivost njegove robe 1li usluga na svojim internet
stranicama 1l1 mu naplati nizu stopu provizije pod uslovom da mu kupac odobri paritet uslova
u odnosu na konkurentne pruzaoce takvih usluga, to se smatra obavezom viSeplatformskog
pariteta maloprodaje.

(254) Na sve druge vrste obaveze pariteta moze se primijeniti 1zuzetak predviden ¢lanom 2.
stavom 1. Uredbe (EU) 2022/720. To na primjer ukljucuje:

(a) obaveze pariteta maloprodaje koje se odnose na kanale direktne prodaje kupaca usluga
internet posredovanja (tzv. ,,uske” obaveze pariteta maloprodaje);

(b) obaveze pariteta koje se odnose na uslove po kojima se roba ili usluge nude privrednim
subjektima koji nijesu krajnji korisnici;

(c) obaveze pariteta koje se odnose na uslove po kojima proizvodaci, trgovcei na veliko ili
treovelr na malo kupuju robu ili usluge kao ulazne resurse (obaveze prema nacelu
,najpovlaséenijeg klijenta™).

(255) U odjeljku 8.2.5. navedene su smjernice za ocjenu obaveza pariteta u pojedina¢nim
slucajevima u kojima se Uredba (EU) 2022/720 ne primjenjuje.



7. UKIDANJE I NEPRIMJENJIVANJE
7.1. Ukidanje pogodnosti iz Uredbe (EU) 2022/720

(256) Kako je navedeno u ¢lanu 6. stavu 1. Uredbe (EU) 2022/720, Komisija moZe na osnovu
¢lana 29. stava 1. Uredbe (EZ) br. 1/2003 ukinuti pogodnost iz Uredbe (EU) 2022/720 ako
utvrdi da u odredenom slucaju vertikalni sporazum na koji se primjenjuje Uredba (EU)
2022/720 1ima odredene efekte koji su u suprotnosti sa ¢lanom 101. Ugovora. Nadalje, kako je
navedeno u ¢lanu 6. stavu 2. Uredbe (EU) 2022/720, ako u odredenom slucaju vertikalni
sporazum proizvodi efekte koji su u suprotnosti sa clanom 101. stavom 3. Ugovora na drzavnoj
teritoriji drzave ¢lanice ili nekom njenom dijelu koji ima sva obiljezja 1izdvojenog geografskog
trziSta, nacionalno tijelo drzave ¢lanice nadleZno za trziSnu konkurenciju moze 1sto tako ukinuti
pogodnost 1z Uredbe (EU) 2022/720 u skladu sa ¢lanom 29. stavom 2. Uredbe (EZ) br. 1/2003.
U ¢lanu 29. Uredbe (EZ) br. 1/2003 ne pominju se sudovi drzava ¢lanica, koj1 stoga nemaju
ovlas¢enja za ukidanje pogodnosti iz Uredbe (EU) 2022/720"", osim ako je drzava ¢lanica
odredila da je predmetni sud tijelo nadleZzno za trziSnu konkurenciju u skladu sa ¢lanom 35.

Uredbe (EZ) br. 1/2003.

(257) Komisija i1 nacionalna tijela nadleZna za trziSnu konkurenciju mogu ukinuti pogodnost iz
Uredbe (EU) 2022/720 u dva sluc¢aja. Prvo, mogu ukinuti pogodnost 1z Uredbe (EU) 2022/720
ako vertikalni sporazum obuhvacen podru¢jem primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora
samostalno ima efekte na relevantno trziste koji su u suprotnosti sa ¢lanom 101. stavom 3.
Ugovora. Drugo, kao $to je navedeno u uvodnoj 1zjavi 20. Uredbe (EU) 2022/720, mogu
ukinuti pogodnost 1z Uredbe (EU) 2022/720 1 ako vertikalni sporazum ima takve efekte zajedno
sa sli¢nim sporazumima koje su sklopili konkurentni dobavljaci ili kupci. To je zato Sto se
paralelnim mreZama slicnih vertikalnth sporazuma mogu stvoriti protivtrzisni kumulativni
efekti koji su u suprotnosti sa ¢lanom 101. stavom 3. Ugovora. OgraniCenje pristupa
relevantnom trziStu 1 posljedicno ograni¢enje trziSne konkurencije primjert su takvih
kumulativnih efekata kojima se moze opravdati ukidanje pogodnosti iz Uredbe (EU)
2022/720"1,

(258) Paralelne mreZe vertikalnih sporazuma smatraju se shicnima ako sadrZe iste vrste
ograni¢enja koja proizvode sli¢ne efekte na trziste. Takvi kumulativni efekti mogu u slucaju
obaveze pariteta maloprodaje nastati, na primjer, zbog selektivne distribucije 1l obaveza
nenatjecanja.

(259) Kad je rijec o obavezama pariteta maloprodaje koje se odnose na kanale direktne prodaje
(uske obaveze pariteta maloprodaje), ¢lanom 6. Uredbe (EU) 2022/720 predvideno je da se
pogodnost iz te uredbe moZe ukinuti na osnovu ¢lana 29. Uredbe (EZ) br. 1/2003, posebno ako
je relevantno trziste usluga internet posredovanja vrlo koncentrisano, a trziSna konkurencija
medu pruzaocima takvih usluga ogranic¢ena je zbog kumulativnog efekta paralelnith mreza 1z
slicnih sporazuma kojima se kupci usluga internet posredovanja ograni¢avaju u ponudi, prodaji
il1 preprodaji robe ili usluga krajnjim korisnicima pod povoljnijim uslovima na svojim
kanalima direktne prodaje. Dodatne smjernice za taj scenario navedene su u odjeljku 8.2.5.2.

130 Sudovi drzava ¢lanica isto tako ne smiju izmijeniti podru¢je primjene Uredbe (EU) 2022/720 tako da ga proSire na
sporazume koji nijesu njome obuhvaceni. Svako takvo prodirenje, nezavisno od opsega, uticalo b1 na na¢in na koj1 Komisija
1zvriava svoju zakonodavnu nadleZnost (presuda od 28. februara 1991., Stergios Delimitis/Henninger Briu AG, C-234/89,
EU:C:1991:91, t. 46. (,,predmet C-234/89 — Delimitis™)).

131 Medutim, kumulativni efekat ograni¢enja pristupa trzistu vjerovatno neée postojati ako je paralelnim mreZama vertikalnih
sporazuma obuhvaceno manje od 30 % relevantnog trzista; vidjeti tacku 10. ObavjeStenja de minimis.



(260) U slucaju selektivne distribucije, situacija u kojoj postoje dovoljno sli¢ne paralelne mreze
moZe nastati ako na odredenom trzistu odredeni dobavljac¢i primijene isklju¢ivo kvalitativnu
selektivnu distribuciju, a drugi dobavlja¢i primijene kvantitativnu selektivnu distribuciju sa
slicnim efektima na trziSte. Takvi kumulativni efekti mogu nastati kad se na odredenom trzistu
u paralelnim mrezama selektivne distribucije primjenjuju kvalitativnr kriterijumi kojima se
distributerima ogranicava pristup trzistu. U tim se okolnostima pri ocjeni moraju uzeti u obzir
protivtrzisni efekti koji se mogu pripisati svakoj zasebnoj mrezi sporazuma. Ukidanje
pogodnosti 1z Uredbe (EU) 2022/720 prema potrebi moZe biti ograni¢eno na odredene
kvalitativne kriterijume 1li odredene kvantitativne kriterijjume kojima se, na primjer, ograni¢ava
broj ovlas¢enih distributera.

(261) Odgovornost za kumulativni protivtrzi$ni efekat moze se pripisati samo onim privrednim
subjektima koji su znatno doprinijeli tom efektu. Sporazumi koje su sklopili privredni subjekti
1 ¢1j1 je doprinos kumulativnom efektu neznatan nijesu obuhvaceni podru¢jem primjene ¢lana

101. stava 1. Ugovora'*?. Oni stoga ne podlijezu mehanizmu ukidanja'>?.

(262) U skladu sa ¢lanom 29. stavom 1. Uredbe (EZ) br. 1/2003, Komisija mozZe ukinuti
pogodnost 1z Uredbe (EU) 2022/720 po sluzbenoj duznosti ili po prituzbi. To ukljucuje
mogucnost da nacionalna tijela nadlezna za trziSnu konkurenciju zatraze od Komisije da ukine
pogodnost 1z Uredbe (EU) 2022/720 u odredenom predmetu, ne dovodeci u pitanje primjenu
pravila o dodjeli predmeta i pomo¢i u okviru Evropske mreZe za trzisnu konkurenciju'>* i ne
dovodeci u pitanje sopstveno ovlas¢enje za ukidanje u skladu sa ¢lanom 29. stavom 2. Uredbe
(EZ) br. 1/2003. Ako najmanje tri nacionalna tijela nadlezna za trziSnu konkurenciju zatraze
od Komisije da primijeni ¢lan 29. stavak 1. Uredbe (EZ) br. 1/2003 u odredenom predmetu,
Komisija ¢e raspraviti o predmetu u okviru Evropske mreZe za trzisnu konkurenciju. U tom ¢e
kontekstu Komisija Sto viSe uzeti u obzir miSljenja nacionalnih tijela nadleznih za trziSnu
konkurenciju koja su od Komisije zatrazila da ukine pogodnost 1z Uredbe (EU) 2022/720 radi
donosenja blagovremenog zakljucka o tome jesu li ispunjeni uslovi za ukidanje u odredenom

predmetu.

(263) U skladu sa ¢lanom 29. stavovima 1.1 2. Uredbe (EZ) br. 1/2003, Komisija ima iskljuc¢ivu
nadleZnost da ukida pogodnost 1z Uredbe (EU) 2022/720 u cijelo) Uniji 1 stoga moze ukinuti
pogodnost 1z Uredbe (EU) 2022/720 u slucaju vertikalnih sporazuma kojima se ogranicava
trziSna konkurencija na relevantnom geografskom trzistu koje je vece od drzavne teritorije
jedne drzave c¢lanice, dok nacionalno tijelo nadlezno za trziSnu konkurenciju moze ukinuti
pogodnost 1z Uredbe samo na drZzavnoj teritoriji svoje drzave ¢lanice.

(264) Stoga se ovlasS¢enje za ukidanje koje imaju pojedinacna nacionalna tijela nadlezna za
trziSnu konkurenciju odnosi na slucajeve u kojima relevantno trziste obuhvata samo jednu
drzavu Clanicu 1l1 regiju koja se nalazi 1skljuc¢ivo u jednoj drzavi ¢lanici, odnosno dio te regije.
Tada nacionalno tijelo nadleZno za trZzisnu konkurenciju ima ovlas¢enje da ukine pogodnost 1z
Uredbe (EU) 2022/720 u slucaju vertikalnog sporazuma koji proizvodi efekte na tom
nacionalnom 1l1 regionalnom trzistu koji su u suprotnosti sa ¢lanom 101. stavom 3. Ugovora.
Ovdje je rije¢ o ravnopravnoj nadleznosti jer se ¢lanom 29. stavom 1. Uredbe (EZ) br. 1/2003
Komisiji isto tako dodjeljuje ovlaséenje za ukidanje pogodnosti 1z Uredbe (EU) 2022/720 na

152 (152) Opste se smatra da pojedinaéni dobavljaéi ili distributeri s trzinim udjelom koji ne premaSuje 5 % ne doprinose
znatno kumulativnom efektu ograni¢enja pristupa trzistu; vidjeti tacku 10. Obavjestenja de minimis; 1 predmet C-234/89 —
Delimitis/Henninger Briiu, t. 24.-27.

133 (153) Takav doprinos ocjenjivaée se u skladu sa kriterijumima utvrdenim u odjeljku 8., koji se odnosi na sprovedbenu
politiku u pojedina¢nim slu¢ajevima.

1% Vidjeti poglavlje IV. Uredbe (EZ) br. 1/2003.



nacionalnom ili regionalnom trzistu, pod uslovom da predmetni vertikalni sporazum moze
uticati na trgovinu medu drzavama ¢lanicama.

(265) Ako je rije¢ o nekoliko zasebnih nacionalnih il regionalnih trziSta, viSe nadleZnih
nacionalnih tijela za trzi1Snu konkurenciju moze paralelno ukinuti pogodnost 1z Uredbe (EU)

2022/720.

(266) U skladu sa ¢lanom 29. stavom 1. Uredbe (EZ) br. 1/2003, ako ukine pogodnost iz Uredbe
(EU) 2022/720, Komisija prvo snosi teret dokazivanja da predmetni vertikalni sporazum
ograni¢ava trzi$nu konkurenciju u smislu ¢lana 101. stava 1. Ugovora'>®, Zatim mora dokazati
da sporazum ima efekte koji su u suprotnosti sa ¢lanom 101. stavom 3. Ugovora, $to znaci da
ne ispunjava najmanje jedan od &etiri uslova iz ¢lana 101. stava 3. Ugovora'>®. U skladu sa
¢lanom 29. stavom 2. Uredbe (EZ) br. 1/2003, isti se zahtjevi primjenjuju ako nacionalno tijelo
nadleZno za trZiSnu konkurenciju ukine pogodnost 1z Uredbe (EU) 2022/720 na podrucju svoje
drzave ¢lanice. Naime, kad je rije€ o teretu dokazivanja da je 1spunjen drugi zahtjev, ¢lanom
29. zahtijeva se da tijelo nadleZno za trziSnu konkurenciju dokaze da najmanje jedan od cetiri

uslova iz ¢lana 101. stava 3. Ugovora nije ispunjen'®’.

(267) Ako su ispunjeni zahtjevi 1z ¢lana 29. stava 1. Uredbe (EZ) br. 1/2003, Komisija moze u
pojedina¢nom slucaju ukinuti pogodnost 1z Uredbe (EU) 2022/720. Takvo ukidanje 1 zahtjevi
za njega utvrdeni u ovom odjeljku moraju se razlikovati od nalaza utvrdenih u odluci Komisije
o povredi iz poglavlja III. Uredbe (EZ) br. 1/2003. Medutim, ukidanje se na primjer moze
kombinovati sa utvrdivanjem povrede 1 odredivanjem mjere, pa ¢ak 1 sa privremenim

mjerama’>®.

(268) Ako Komisija ukine pogodnost 1z Uredbe (EU) 2022/720 u skladu sa ¢lanom 29. stavom
I. Uredbe (EZ) br. 1/2003, to ukidanje proizvodi samo efekte ex nunc, $to znaci da ne utic¢e na
1zuzet: status predmetnih sporazuma u periodu prije datuma njegovog stupanja na snagu. U
slu¢aju ukidanja u skladu sa ¢lanom 29. stavom 2. Uredbe (EZ) br. 1/2003, predmetno
nacionalno tielo za trziSnu konkurenciju mora u obzir uzeti 1 obaveze 1z ¢lana 11. stava 4.

Uredbe (EZ) br. 1/2003, a posebno obavezu da se Komisij dostave sve relevantne planirane
odluke.

7.2. Neprimjenjivanje Uredbe (EU) 2022/720

(269) U skladu sa ¢lanom l.a Uredbe br. 19/65/EEZ, ¢lanom 7. Uredbe (EU) 2022/720
Komisiyja se ovlasS¢uje da 1z podru¢ja primjene Uredbe (EU) 2022/720 uredbom i1skljuci

133 Ako vertikalni sporazum nije obuhvaéen podru¢jem primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora, kako je utvrdeno u odjeljku 3.
ovih Smjernica, ne postavlja se pitanje primjene Uredbe (EU) 2022/720 jer su u to) uredbr utvrdene kategorije vertikalnih
sporazuma koji obi¢no ispunjavaju uslove 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora, zbog Cega se podrazumijeva da je vertikalni
sporazum obuhvacen podrué¢jem primjene ¢lana 101, stava 1. Ugovora

1% Dovoljno je da Komisija dokaZe da jedan od Cetiri uslova iz ¢lana 101. stava 3. Ugovora nije ispunjen. To je zato $to sva
¢etirt uslova moraju biti 1spunjena da bi se mogla primijenitt 1znimka 1z ¢lana 101. stava 3.

137 Teret dokazivanja iz ¢lana 29. Uredbe (EZ) br. 1/2003 snosi tijelo nadleZno za trZiSnu konkurenciju. Ako se u pojedinaénom
slu¢aju Uredba (EU) 2022/720 ne primjenjuje, a privredni subjekt se pozove na ¢lan 101. stav 3. Ugovora, u takvoj situaciji,
u skladu sa ¢lanom 2. Uredbe (EZ) br. 1/2003, privredni subjekt snosi teret dokazivanja da su ispunjena sva Cetiri uslova 1z
¢lana 101. stava 3. Ugovora. Stoga je privredm subjekt duzan dokazau svoje tvrdnje; vidjeti, na primjer, odluku Komisije u
predmetu AT.39226 — Lundbeck potvrdenu presudom od 8. septembra 2016., Lundbeck/Komisija, T-472/13, EU:T:2016:449,
1 presudom od 25. marta 2021., Lundbeck/Komisija, predmet C-391/16 P, EU:C:2021:243.

138 Komisija je iskoristila svoje ovlaséenje za ukidanje pogodnosti iz prethodno vaZecih uredbi o grupnom izuzetku u svojoj
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paralelne mreze sli¢nih vertikalnih ogranicenja kad je tim mreZzama pokriveno vise od 50 %
relevantnog trziSta. Takva se uredba ne odnosi na pojedinacne privredne subjekte, ve¢ na sve
privredne subjekte €1j1 sporazumi 1spunjavaju uslove utvrdene uredbom donesenom na osnovu
¢lana 7. Uredbe (EU) 2022/720. Kad ocjenjuje potrebu za donoSenjem takve uredbe, Komisija
¢e razmotriti da i b1 pojedina¢no ukidanje bilo primjerenija mjera. Za to su ocjenjivanje
posebno vazna dva aspekta, 1 to broj konkurentnih privrednih subjekata koji doprinose
kumulativnom efektu na relevantnom trzistu 1 broj geografskih trzista u Uniji na koje taj efekat
utice.

(270) Komisija ¢e razmotriti donoSenje uredbe na osnovu ¢lana 7. Uredbe (EU) 2022/720 ako
je vjerovatno da ¢e se slicnim ograni¢enjima kojima je pokriveno vise od 50 % relevantnog
trziSta znatno ograniCiti pristup tom trzistu ili trziSna konkurencija na njemu. To prije svega
moze biti slucaj kad postoji mogucnost da se paralelnim mreZama selektivne distribucije
kojima je pokriveno vise od 50 % trziSta ograni€i pristup trziStu zbog primjene kriterijjuma za
odabir koj1 ne proizlaze 1z prirode predmetne robe 1l1 usluga 1li kojima se diskriminiSu odredene
vrste distribucije takve robe ili usluga. Za 1zraCun omjera pokrivenosti trzista od 50 % u obzir
treba uzeti svaku pojedinacnu mrezu vertikalnth sporazuma koji sadrze ograniCenja, 1li
kombinacije ogranicenja koja proizvode shi¢ne efekte na trziste. Medutim, ¢lanom 7. Uredbe
(EU) 2022/720 nije propisano da Komisija mora donijeti takvu uredbu ako pokrivenost trzista
premasuje 50 %.

(271) Donosenjem uredbe u skladu sa ¢lanom 7. Uredbe (EU) 2022/720, potonja uredba postaje
neprimjenjiva na ograni¢enja i predmetna trzista te se stoga u potpunosti primjenjuje ¢lan 101.
stavovi 1.1 3. Ugovora.

(272) U svakoj uredbi donesenoj na osnovu ¢lana 7. Uredbe (EU) 2022/720 mora se jasno
navesti podru¢je primjene. Stoga Komisija mora prvo utvrditi relevantno trziste ili trzista
proizvoda 1 geografsko trziste ili trzista, a zatim odrediti vrstu vertikalnog ograni¢enja na koje
se Uredba (EU) 2022/720 viSe nece primjenjivati. U drugom sluc¢aju Komisija moze 1zmijeniti
podruc¢je primjene uredbe u skladu sa problemom u oblasti trziSne konkurencije koji Zzel da
rijesi. Na primjer, dok se sve paralelne mreZe ograni¢enja sporazuma o nametanju robne marke
mogu uzeti u obzir pri utvrdivanju omjera pokrivenosti trzista od 50 %, Komisija ipak moze
ogranic¢iti podrucje primjene uredbe koju donese u skladu sa ¢lanom 7. Uredbe (EU) 2022/720
na obaveze nenatjecanja koje premasuju odredeno trajanje. Stoga postoji mogucnost da to nece
uticati na sporazume kraceg trajanja ili manje ograniavajuce sporazume jer se takvim
ograni¢enjima manje ograni¢ava pristup trzistu. Isto tako, ako privredni subjekti na odredenom
trziStu primjenjuju selektivnu distribuciju u kombinaciji sa dodatnim ograni¢enjima, kao $to su
obaveze nenatjecanja ili nametanje odredene koli€ine robe, uredba donesena u skladu sa ¢lanom
7. Uredbe (EU) 2022/720 moZe se odnositi samo na takva dodatna ograni¢enja. Komisija prema
potrebi mozZe odrediti 1 nivo trziSnog udjela koji se, u kontekstu odredenog trzista, moze
smatrati nedovoljnim da bi pojedinac¢ni privredni subjekt znatno doprinio kumulativhom efektu.

(273) U skladu sa ¢lanom 1.a Uredbe br. 19/65/EEZ, uredbom donesenom na osnovu ¢lana 7.
Uredbe (EU) 2022/720 mora se utvrditi prelazni period od najmanje Sest mjeseci prije stupanja
na snagu donesene uredbe. Privredni subjekti na koje se ta uredba odnosi trebali b1 u tom
periodu da prilagode svoje vertikalne sporazume na odgovarajuci nacin.

(274) Uredba donesena u skladu sa ¢lanom 7. Uredbe (EU) 2022/720 nec¢e imati retroaktivno
dejstvo na 1zuzeti status predmetnih sporazuma u periodu prije stupanja na snagu prve uredbe.



8. POLITIKA SPROVODPENJA U POJEDINACNIM SLUCAJEVIMA
8.1. Okvir za analizu

(275) Ako se grupno 1zuzece predvideno Uredbom (EU) 2022/720 ne primjenjuje na vertikalni
sporazum, potrebno je ispitati da I je taj vertikalni sporazum u pojedinaCnom slucaju
obuhvacen podru¢jem primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora 1, ako jeste, da I1 su ispunjeni
uslovi 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora. Ako vertikalni sporazumi ne sadrZe ograni¢enja trZiSne
konkurencije s obzirom na cilj, a posebno teska ograni¢enja u smislu ¢lana 4. Uredbe (EU)
2022/720, ne moze se pretpostaviti da su vertikalni sporazumi koji nijesu obuhvaceni
podru¢jem primjene Uredbe (EU) 2022/720 obuhvaceni ¢lanom 101. stavom 1. Ugovora ili da
ne ispunjavaju uslove 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora. Za takve je sporazume potrebno sprovesti
pojedinacnu ocjenu. Sporazumi kojima se ne ograni¢ava trziSna konkurencija u smislu ¢lana
101. stava 1. 1li koj1 1spunjavaju uslove ¢lana 101. stava 3. Ugovora valjani su 1 sprovodivi.

(276) U skladu sa ¢lanom 1. stavom 2. Uredbe (EZ) br. 1/2003, privredni subjekti ne moraju
dostaviti svoje vertikalne sporazume da b1 se na njith primjenjivalo pojedinacno 1zuzece 1z ¢lana
101. stava 3. Ugovora. Ako sprovodi pojedina¢no ispitivanje, Komisija snosi teret dokazivanja
da predmetni vertikalni sporazum ogranicava trziSnu konkurenciju u smislu ¢lana 101. stava 1.
Ugovora. Privredni subjekti koj1 traze pogodnost 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora snose teret
dokazivanja da su ispunjeni uslovi 1z te odredbe. Ako se dokaZe vjerovatnoca protivtrzisnih
efekata, privredni subjekti mogu potkrijepiti tvrdnje o efikasnosti 1 objasniti zasto je odredeni
sporazum o distribuciji nuzan za ostvarivanje vjerovatnih koristi za potrosace bez 1sklju¢ivanja
konkurencije. Komisija ¢e potom odluciti ispunjava li sporazum uslove 1z ¢lana 101. stava 3.
Ugovora.

(277) Da I vertikalni sporazum ima efekat ograniCenja trziSne konkurencije ocjenjuje se
uporedivanjem situacije na relevantnom trziStu na kojem postoje vertikalna ogranicenja sa
situacijom koja b1 postojala da u vertikalnom sporazumu nema vertikalnih ograni¢enja. Pri
ocjenjivanju pojedina¢nih slucajeva Komisija moze uzeti u obzir 1 stvarne 1 vjerovatne efekte.
Smatra se da vertikalni sporazumi ogranicavaju trziSnu konkurenciju s obzirom na posljedicu
ako utiCu na stvarnu ili potencijalnu trziSnu konkurenciju u mjeri u kojoj se na relevantnom
trziStu mogu sa razumnim stepenom vjerovatnoce ocekivati negativni efekti na cijene, output,
inovacije 1li raznolikost ili kvalitet robe 1 usluga. Negativni efekti na trziSnu konkurenciju
moraju biti znatni'>’. Vjerovatnije je da ¢e znatni protivtrZisni efekti nastati kad najmanje jedna
strana sporazuma ima ili stekne odredeni stepen trZiSne snage, a sporazum doprinosi stvaranju,
odrzavanju 1l1 jacanju te trziSne snage ili omogucava stranama sporazuma da iskoriS¢avaju tu
trziSnu snagu. TrZi$na snaga je sposobnost odrZzavanja cijena 1znad nivoa konkurentnih cijena
111 odrzavanja outputa u odnosu na koli¢inu, kvalitet 1 raznolikost proizvoda ili inovacije ispod
konkurentnih nivoa u periodu koji nije neznatan. Stepen trzisSne snage koji je obi¢no uslov za
utvrdivanje ograni¢enja trziSne konkurencije u smislu ¢lana 101. stava 1. Ugovora manji je od
stepena trziSne snage potrebnog za utvrdivanje dominantnog poloZaja u skladu sa ¢lanom 102.

Ugovora.
8.1.1. Relevantni faktori za ocjenu u skladu sa ¢lanom 101. stavom 1. Ugovora

(278) Pri1 ocjenjivanju pojedinacnih vertikalnih sporazuma izmedu privrednih subjekata sa
trziSnmim udjelima 1znad praga od 30 %, Komisija ¢e sprovesti potpunu analizu trziSne

139 Vidjeti odjeljak 3.1.



konkurencije. Sljede¢i faktori posebno su relevantni za utvrdivanje dovodi i vertikalni
sporazum do znatnog ogranicenja trziSne konkurencije u smislu ¢lana 101. stava 1. Ugovora:

(a) priroda sporazuma;

(b) poloza)j strana na trzistu;

(¢) poloZaj konkurenata na trzistu (uzvodno 1 nizvodno trziste);

(d) polozaj na trziStu kupaca ugovorne robe 1l1 usluga;

() prepreke ulasku na trziste;

(f) nmivo proizvodnog il distributivnog lanca na koji sporazum utice;
(g) priroda proizvoda;

(h) dinamika trzista.

(279) Mogu se uzeti u obzir 1 drugi relevantni faktori.

(280) VazZnost pojedinacnih faktora zavisi od okolnosti slucaja. Na primjer, velik trziSni udio
strana obi¢no je dobar pokazatel) trziSne snage. Medutim, u slu¢aju malih prepreka ulasku,
trziSna snaga moze biti dovoljno ograni¢ena stvarnim ili potencijalnim ulaskom. Stoga nije
moguce odrediti stroga opsta pravila o vaznosti pojedina¢nih faktora.

(281) Vertikalni sporazumi pojavljuju se u raznim oblicima. Stoga je vazno analizirati prirodu
sporazuma u smislu ograni¢enja koja sadrzi, trajanja tih ograni¢enja 1 udjela ukupne prodaje
na (nizvodnom) trziStu na koje ta ograni¢enja uticu. Mozda nece biti dovoljno prouciti samo
1zricite uslove sporazuma. Postojanje implicitnih ograni¢enja moze se 1zvesti 1z nacina na koji
strane sprovode sporazum 1 podsticaja koj1 1im se nude.

(282) Polozaj strana na trziStu upucuje na stepen trziSne snage, ako postoji, dobavljaca, kupca
ili i jednog i drugog. Sto je veéi njihov trzi$ni udio, to ¢e im vjerovatno biti veéa trzi$na snaga.
To je posebno tako kad trzisni udio odraZzava troSkovne prednosti 1 druge konkurentske
prednosti u odnosu na konkurente. Te konkurentske prednosti mogu, na primjer, biti posljedica
toga Sto je privredni subjekt prvi usao na trziste (ima najbolju lokaciju itd.), raspolaze klju¢nim
patentima 1li prestiZznom tehnologijom, odnosno $to ima uspjeSnu robnu marku 1li superioran
asortiman proizvoda. Nivo diferencijacije proizvoda takode moze biti relevantan pokazatel)
postojanja trziSne snage. Nametanjem robne marke u nacelu se povecava diferencijacija
proizvoda 1 smanjuje zamjenjivost proizvoda, $to dovodi do smanjene elastiCnosti traZznje 1 vece
moguénosti povecanja cijene.

(283) Vazan je i poloZaj konkurenata na trzistu. Sto je konkurentski polozaj konkurenata jaci i
Sto 1h je viSe, to je manji rizik da ¢e stranke moci zasebno iskoristiti trziSnu snagu 1 ograniciti
pristup trziStu ili oslabiti trziSnu konkurenciju. VaZzno je 1 razmotriti postoje li efikasne 1
blagovremene protivstrategije koje ¢e konkurenti vjerovatno upotrijebiti. Medutim, ako je na
trziStu priliéno mali broj privrednih subjekata koji imaju slican polozaj (npr. u smislu veliine,
troskova 1 potencijala za istraZivanje 1 razvoj), vertikalna ograni¢enja mogu povecati rizik od
tajnog dogovaranja. TrziSni udjeli koji su nestabilni 1li se naglo mijenjaju opste su pokazatel,
intenzivne trziSne konkurencije.



(284) Polozaj koj1 nizvodni klijenti strana vertikalnog sporazuma imaju na trzistu pokazatelj je
kupovne moci jednog ili viSe tih kliyjenata. Prvi je pokazatelj kupovne moci trziSni udio
klijenata na trziStu nabavke. Taj trziSn1 udio odraZzava vaznost traznje klijenta za moguce
dobavljace. Drugi su pokazatelji poloza) klijenta na trziStu preprodaje na kojem djeluje,
uklju¢ujuci obiljezja kao Sto su Siroka geografska rasprostranjenost prodajnih mjesta,
sopstvene robne marke, ukljucujuéi trgovacke marke, 1 imidz robne marke medu krajnjim
korisnicima. U nekim okolnostima kupovna snaga moze sprijeciti Stetu za potrosace koja bi
inaCe nastala zbog problemati¢nog vertikalnog sporazuma. To je posebno sluc¢aj kad snazni
klijenti imaju mogucnost i1 podsticaj da uvode nove izvore nabavke na trziste u slu¢aju malog,
ali trajnog povecanja relativnih cijena.

(285) Prepreke ulasku mjere se stepenom do kojeg postojeca preduzec¢a mogu povecati svoju
cijenu 1znad konkurentnog nivoa bez privlacenja novih ulazaka na trziste. U pravilu se moze
reci da su prepreke ulasku male ako je vjerovatno da se ulazak na trziste, koj1 moze sprijeciti
111 oslabiti 1skoriS¢avanje trziSne snage postojecth preduzeca, dogodi u roku od jedne 1l dvije
godine. Prepreke ulasku mogu postojati na nivou dobavljaca ili kupca ili na oba nivoa. Prepreke
ulasku mogu biti rezultat Sirokog raspona faktora, kao $to su ekonomije obima 1 opsega
(ukljucujuci mrezne efekte preduzeca na viSestranim trziStima), nacionalni propisi (posebno
kad se njima utvrduju iskljuciva prava), drzavne pomoci, uvozne carine, prava intelektualne
svojine, vlasniStvo nad resursima u slu¢aju ogranic¢ene ponude (npr. zbog ograni¢enih prirodnih
resursa), osnovna infrastruktura, prednost prvog ulaska 1 vjernost potrosaca robnoj marki
stvorena dugotrajnim snaznim oglasavanjem. Pitanje mogu li se neki od tih faktora smatrati
preprekama ulasku posebno zavisi od toga donose li nepovratne troSkove. Nepovratni troSkovi
(sunk costs) su troskovi koje privredni subjekt nuZzno snosi za ulazak na neko trziste 1l
djelovanje na tom trzistu, ali koji se ne mogu vratiti po izlasku sa tog trzista. Troskovi
oglaSavanja kojima se stvara vjernost potroSac¢a obi¢no su nepovratni troSkovi, osim ako
preduzece koje 1zlazi sa trziSta moze prodati svoju robnu marku 11 je upotrebljavati negdje
drugo bez gubitka. Ako su za ulazak na trziSte potrebni visoki nepovratni troSkovi, prijetnja od
oStre konkurencije sa postoje¢im preduzec¢ima nakon ulaska moze odvratiti potencijalne nove
ucesnike na trzistu od ulaska na trziSte jer ne mogu opravdati rizik od gubitka svojih
nepovratnih ulaganja.

(286) Vertikalna ogranicenja isto tako mogu biti prepreka ulasku 1 zato Sto otezavaju pristup 1
ograni¢avaju pristup trzistu (potencijalnim) konkurentima. Na primjer, obaveza nenatjecanja
kojom su neki distributeri vezani za dobavlja¢a moZe imati znatan efekat ograni¢enja pristupa
trziStu ako ¢e potencijalni novi ucesnik na trziStu morati snositi nepovratne troskove zbog
organizacije sopstvenih distributera.

(287) Nivo proizvodnog 1li distributivnog lanca povezan je sa razlikom 1zmedu polugotove
robe 1li usluga 1 gotove robe ili usluga. Polugotova roba ili usluge prodaju se privrednim
subjektima kao ulazni resurs za proizvodnju druge robe ili usluga 1 generalno nijesu
prepoznatljivi u gotovoj robi ili uslugama. Kupci polugotove robe 1li usluga obi¢no su dobro
informisani klijenti koji znaju da procijene kvalitet 1 stoga na njih manje uti¢u robna marka 1
imidz. Gotova roba ili usluge prodaju se direktno 1li indirektno krajnjim korisnicima, koji se
¢esto vise oslanjaju na robnu marku 1 imidz.

(288) Priroda proizvoda vazna je pri ocjenjivanju vjerovatnih negativnih 1 vjerovatnih
pozitivnih efekata vertikalnih ograni¢enja, ponajprije za gotovu robu 1l1 usluge. Pri procjeni
vijerovatnih negativnih efekata vazno je utvrditi jesu li roba ili usluge koje se prodaju na
relevantnom trzistu homogene ili diferencirane'®, je li proizvod skup i potroSa¢ za njega

1% Vidjeti i tacku 282.



1zdvaja velik dio svojih sredstava 1li nije skup, te kupuje It se proizvod jednokratno ili vise
puta.

(289) Potrebno je pazljivo ocijeniti dinamiku relevantnog trziSta. Dok na nekim dinami¢nim
trziStima potencijalni negativni efekti odredenih vertikalnih ograni¢enja nijesu nuzno problem,
jer je trziSna konkurencija medu robnim markama dinamic¢nih 1 inovativnih konkurenata sama
po sebi dovoljno ograni¢enje, u drugim sluc¢ajevima vertikalna ogranic¢enja mogu biti trajna
konkurentska prednost postojecih preduzeca na dinami¢nom trziStu 1 stoga proizvodit
dugoroc¢ne negativne efekte na trziSnu konkurenciju. To moze biti sluc¢aj kad konkurenti zbog
vertikalnith ograni€enja ne mogu iskoristiti mrezne efekte 1li kad je trziSte sklono prevagnuti u
korist jednog od ucesnika.

(290) Za ocjenu mogu biti relevantni 1 drugi faktori, koji1 posebno ukljucuju:

(a) postojanje kumulativnih efekata koji proizlaze 1z pokrivenosti trzista slicnim vertikalnim
ograni¢enjima koja su nametnuli drugi dobavljaci ili kupci;

(b) pitanje je li sporazum ,,nametnut” (odnosno vecina ogranic¢enja ili obaveza odnosi se samo
na jednu stranu sporazuma) ili ,,usaglasen™ (obje strane prihvataju ograni¢enja ili obaveze);

(¢) regulatorno okruzenje:

(d) ponasanje koje moze upucivati na ili olakSavati tajno dogovaranje, kao $to su vodeci polozaj
u odredivanju cijena, unaprijed najavljene promjene cijena i rasprave o cijenama, rigidnost
cijena kao odgovor na prekomjerne kapacitete, diskriminacija cijena 1 tajno dogovaranje u
proslosti.

8.1.2. Relevantni faktori za ocjenu u skladu sa ¢lanom 101. stavom 3. Ugovora

(291) Vertikalni sporazumi koj1 ograni¢avaju trziSnu konkurenciju u smislu ¢lana 101. stava 1.
Ugovora mogu proizvesti 1 protrziSne efekte u obliku povecanja efikasnosti, koji mogu
nadmasiti njithove protivtrzisne efekte. Efikasnost se ocjenjuje u odnosu na protivtrzisne efekte
u skladu sa ¢lanom 101. stavom 3. Ugovora, koj1 sadrzi 1zuzetak od zabrane utvrdene u ¢lanu
101. stavu 1. Ugovora. Da bi se taj 1zuzetak primijenio, vertikalni sporazum mora ispunjavati
sljedeca cetir1 kumulativna uslova:

(a) mora proizvoditi objektivne ekonomske koristi;

(b) potrosa¢i moraju dobiti pravedan udio u nastaloj koristi'®';

(c) ograni¢enja trziSne konkurencije moraju biti nuZzna za ostvarivanje tih koristi; 1

(d) sporazum ne smije stranama dati mogucénost iskljucivanja trziSne konkurencije za znatan

. Pl 3
dio predmetne robe ili usluga'®.

16l Kako je navedeno u tacki 84. Smjernica za primjenu ¢lana 101. stava 3, pojam ,,potro3ac¢i” u smislu ¢lana 101. stava 3.
Ugovora obuhvata sve dircktne il indirektne korisnike proizvoda obuhvacenog sporazumom, ukljuéujuci proizvodace koji taj
proizvod upotrebljavaju kao ulazm resurs, trgovee na veliko, trgovee na malo 1 krajnje potrosace, 1). fizicka lica koja djeluju u
svrhe 1zvan svoje djelatnosti 1li struke.
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(292) Vertikalni sporazumi ocjenjuju se u skladu sa ¢lanom 101. stavom 3. Ugovora u stvarnom
kontekstu u kojem nastaju'® i na osnovu &injenica koje postoje u bilo kom datom trenutku. Na
ocjenu uticu bitne promjene ¢injenicnog stanja. Izuzetak predviden ¢lanom 101. stavom 3.
Ugovora primjenjuje se sve dok su ispunjena sva cetiri uslova, a prestaje se primjenjivati kad
oni viSe nijesu ispunjeni'®. Kad se ¢lan 101. stav 3. Ugovora primjenjuje u skladu sa tim
nacelima, neophodno je uzeti u obzir ulaganja strana sporazuma, te vrijeme 1 ograni¢enja koji
su potrebni da b1 se ulaganje u povecanje efikasnosti 1zvrsilo 1 povratilo.

(293) Za prvi uslov iz ¢lana 101. stava 3. Ugovora potrebno je ocijeniti objektivne koristi u
smislu efikasnosti koja nastaje zbog vertikalnog sporazuma. Vertikalni sporazumi u tom
pogledu ¢esto mogu pomo¢i u ostvarivanju efikasnosti, kako je objaSnjeno u odjeljku 2.1., tako
Sto se njima poboljSava nacin na koji strane sporazuma sprovode svoje komplementarne
djelatnosti.

(294) Drugim uslovom 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora propisano je da potrosaci moraju dobiti
pravedan udio u koristima. To zna¢i da se potroSacima robe ili usluga koje su kupljene 1/1li
(pre)prodate na osnovu vertikalnog sporazuma moraju barem nadoknaditi negativni efekti
sporazuma'®. Drugim rije¢ima, povecanje efikasnosti mora potpuno ponistiti vjerovatan
negativan efekat na cijene, output 1 druge relevantne faktore uzrokovane vertikalnim

Sporazumoin.

(295) Trece, pri ispitivanju nuznosti iz ¢lana 101. stava 3. Ugovora Komisija ¢e posebno ispitati
omogucavaju l1 pojedinacna ogranicenja proizvodnju, kupovinu vili (pre)prodaju ugovorne
robe 1l1 usluga na nacin koji je efikasniji nego sto bi bio sluca) da predmetno ograni¢enje ne
postoji. Pri toj ocjeni treba uzeti u obzir trziSne uslove 1 okolnosti sa kojima se susrecu strane
sporazuma. Privredni subjekti koj1 se pozivaju na pogodnost 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora ne
moraju uzeti u obzir hipoteticke 1 teoretske alternative. Medutim, moraju objasniti 1 pokazati
zaSto naizgled realistine 1 znatno manje ograni¢avajuce alternative ne bi dovele do iste
efikasnosti. Ako bi primjena alternative koja se ¢ini komercijalno realisticnijom 1 manje
ograni¢avajucom dovela do znatnog gubitka efikasnosti, predmetno ograni¢enje smatra se
neophodnim.

(296) U skladu sa ¢etvrtim uslovom 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora vertikalni sporazum ne
smije stranama sporazuma omoguciti isklju¢ivanje konkurencije sa trziSta za znatan dio
predmetne robe ili usluga. To podrazumijeva analizu preostalih konkurentskih pritisaka na
trziSte 1 uticaja sporazuma na takve preostale izvore trziSne konkurencije. Pri primjeni tog
uslova potrebno je uzeti u obzir odnos 1zmedu ¢lana 101. stava 3. 1 ¢lana 102. Ugovora. Prema
ustaljenoj sudskoj praksi primjena ¢lana 101. stava 3. Ugovora ne smije sprijeciti primjenu
¢lana 102. Ugovora'®. Nadalje, buduéi da i ¢lan 101. i ¢lan 102. Ugovora za cilj imaju
odrzavanje efikasne trziSne konkurencije, ¢lan 101. stav 3. radi dosljednosti treba tumaciti kao
da 1skljucuje svaku primjenu pravila izuzetka na ograni¢avajuce vertikalne sporazume koji ¢ine
zloupotrebu dominantnog polozaja'®’. Vertikalni sporazum ne smije onemogudéiti efikasnu
trziSnu konkurenciju uklanjanjem svih ili vec¢ine postojecih izvora stvarne ili potencijalne

163 Vidjeti presudu Ford/Komisija, spojeni predmeti 25/84 1 26/84, EU:C:1985:340, t. 24. 1 25. i tacku 44. Smjernica za
primjenu ¢lana 101. stava 3.

%% Vidjeti, na primjer, Odluku Komisije 1999/242/EZ (predmet br. IV/36.237 — TPS), (SL L 90, 2.4.1999, str. 6). Sli¢no tome,
zabrana iz ¢lana 101. stava 1. Ugovora primjenjuje se sve dok sporazum ima ograni¢avajuci cilj il ograni¢avajuce efekte;
tacka 44. Smjernica za primjenu ¢lana 101. stava 3.

%% Vidjeti tacku 85. Smjernica za primjenu ¢lana 101. stava 3.

1% Vidjeti presudu od 16. marta 2000. Compagnie Maritime Belge, spojeni predmeti C-395/96 P 1 C-396/96 P, EU:C:2000:132,
t. 130. Sh¢no tome, primjena ¢lana 101. stava 3. Ugovora ne spre¢ava primjenu pravila 1z Ugovora o slobodnom kretanju robe,
usluga, lica 1 kapitala.

187 Vidjeti presudu od 10. jula 1990. Tetra Pak/Komisija, predmet T-51/89, EU:T:1990:41.



trzisSne konkurencije. Konkurencija medu privrednim subjektima jedan je od klju¢nih pokretaca
ckonomske efikasnosti, uklju¢ujuéi dinamicke efikasnosti u obliku inovacija. Ako nema takve
konkurencije, privredni subjekt u domimantnom poloZaju nec¢e imati dovoljno podsticaja da
nastavi stvarati 1 prenositi povecanje efikasnosti. Ogranicavajuci sporazum kojim se odrzava,
stvara 1l1 ojaCava poloZzaj na trziStu koji je gotovo monopolisticki obiéno se ne moze opravdati
argumentom da se njime ostvaruje 1 povecanje efikasnosti.

8.2. Analiza specifi¢nih vertikalnih ogranicenja

(297) Dok se u odjeljku 6. navode smjernice za ocjenu vertikalnih ograni€enja koja se smatraju
teSkim ograni¢enjima u smislu ¢lana 4. Uredbe (EU) 2022/720 ili 1sklju¢enim ograni¢enjima u
smislu ¢lana 5. te uredbe, u sljede¢im se tatkama navode smjernice o drugim specifi¢nim
vertikalnim ograni¢enjima. Komisija ¢e vertikalna ograni¢enja koja se 1zri¢ito ne pominju u
ovim Smjernicama ocijeniti u skladu sa istim nacelima, uzimajuci u obzir relevantne faktore,
kako je utvrdeno u ovom odjeljku 8.

8.2.1. Nametanje robne marke

(298) Pod ,,nametanje robne marke” spadaju sporazumi ¢ij1 je glavni element ¢injenica da
kupac 1ma obavezu 1l1 ga se podstice da svoje narudzbe za odredenu vrstu proizvoda upucuje
jednom dobavljacu. Taj se zahtjev, 1zmedu ostalog, moze naci u odredbama o nenatjecanju 1
nametanju odredene koli¢ine robe koje su dogovorene sa kupcem. Odredbe o nenatjecanju
temelje se na obavezi 1l sistemu podsticaja zbog kojih kupac vise od 80 % svojih potreba za
nabavkom na odredenom trZistu zadovoljava kod samo jednog dobavljaca. To ne znaci da
kupac mora kupovati direktno od dobavljaca, ve¢ da kupac de facto ne smije kupovati,
prodavati 111 ugradivati konkurentnu robu il1 usluge. Nametanje odredene koli¢ine robe kupcu
slabiji je oblik nenatjecanja kod kojeg, zbog podsticaja ili obaveza koje dobavlja¢ 1 kupac
dogovore, kupac u znatnoj mjeri kupuje samo od jednog dobavljaca. Nametanje odredene
koli¢ine robe moze, na primjer, biti u obliku zahtjeva za minimalnu kupovinu, zahtjeva za
drzanje zaliha ili nelinearnog odredivanja cijene, kao $to su uslovni programi popusta 1li
dvodjelne tarife (fiksna naknada 1 cijena po jedinici). ,,Engleska klauzula” je odredba koja
obavezuje kupca da 1zvijesti o bilo kojoj ponudi sa povoljnijim uslovima 1 koja kupcu dopusta
da prihvati takvu ponudu samo ako mu dobavlja¢ ne ponudi iste uslove, a za ocekivati je da ce
takva odredba imati isti efekat kao 1 obaveza nametanja robne marke, posebno kad kupac mora
otkriti ko je dao bolju ponudu.

(299) Moguci rizici nametanja robne marke za trziSnu konkurenciju ukljucuju ogranicenje
pristupa trziStu konkurentnim dobavlja¢ima 1 potencijalnim dobavljacima, slabljenje trziSne
konkurencije 1 olakSavanje tajnog dogovaranja medu dobavlja¢ima u slucaju kumulativne
primjene 1, ako je kupac trgovac na malo, gubitak trziSne konkurencije medu robnim markama
unutar jednog prodajnog mjesta. Takvi ogranicavajuci efekti direktno utiu na trziSnu
konkurenciju medu robnim markama (inter-brand competition).

(300) Na sporazume o nametanju robne marke moze se primijeniti izuzetak predviden ¢lanom
2. stavom |. Uredbe (EU) 2022/720 ako trz15n1 udjeli dobavljaca 1 kupca ne premasuju 30 %,
a obaveza nenatjecanja ne traje duze od pet godina. Kako je utvrdeno u tacki 248., na
sporazume o nametanju robne marke koji se precutno mogu produZiti na period duZi od pet
godina moZe se primijeniti grupno izuzece pod uslovom da kupac moZe uspjeSno ponovo
pregovarati 0 sporazumu o nametanju robne marke 1li ga raskinuti uz razuman otkazni rok 1
razuman troSak, ¢ime se kupcu omogucava da nakon isteka petogodiSnjeg perioda uspjesno



prede drugom dobavljacu. Ako ti uslovi nijesu ispunjeni, sporazum o nametanju robne marke
mora se pojedina¢no ocijeniti.

(301) Mogucnost da obaveze nametanja robne marke uzrokuju protivtrziSno ogranicenje
pristupa trziStu posebno se javlja u situaciyi u kojoj bi, da te obaveze ne postoje, konkurenti
koji jo$ nijesu prisutni na trzistu u trenutku preuzimanja obaveza ili nijesu u mogucnosti da se
natjecu za potpunu opskrbu klijenata iskoristili vazno ograni¢enje trziSne konkurencije.
Konkurenti se mozda ne¢e moci natjecati za cjelokupnu traznju pojedinacnog klijenta jer je
predmetni dobavlja¢ neizbjezan trgovinski partner za barem dio traznje na trZiStu, na primjer
zato Sto se njegova robna marka smatra ,,neizostavnim artiklom na zalthama” (must-stock item)
koji mnogi potrosa¢i smatraju pozeljnim, ili zato Sto zbog ograni¢enih kapaciteta drugih
dobavljaca dio traznje moZe zadovoljiti samo predmetni dobavljac'®®. PoloZaj dobavljaca na
trziStu stoga je glavni faktor pri procjeni mogucih protivtrziSnih efekata obaveza nametanja
robne marke.

(302) Ako se konkurenti mogu natjecati pod jednakim uslovima za cjelokupnu traznju svakog
pojedina¢nog klijenta, obaveze nametanja robne marke koje je nametnuo jedan dobavljac
vjerovatno nece znatno ograniciti trzisSnu konkurenciju, osim ako trajanje obaveza nametanja
robne marke 1 pokrivenost trziSta tim obavezama otezavaju klijjentima prelazak na drugog
dobavlja¢a. Sto je veéi trzi$ni udio koji dobavlja¢ prodaje pod obavezom nametanja robne
marke 1 Sto je duZe trajanje obaveza nametanja robne marke, to je vjerovatnije da ¢e ogranicenje
pristupa trzistu biti znatnije. Vjerovatnije je da ¢e obaveze nametanja robne marke proizvesti
protivtrzisni efekat u obliku ograni¢enja pristupa trziStu ako ih usaglase privredni subjekti u
dominantnom poloZzaju.

(303) Pr1 ocjenpivanju trziSne snage dobavljaCa vazan je poloza) njegovih konkurenata na
trziStu. Ako su konkurenti dovoljno brojni 1 jaki, ne o¢ekuje se nastanak znatnih protivtrzisnih
efekata. Nije vjerovatno da ¢e se konkurentima ograniciti pristup trzisStu ako se nalaze u sli¢nim
poloZajima na trziStu 1 mogu ponuditi proizvode koji su jednako priviac¢ni. Medutim, u takvom
se sluCaju pristup trziStu moZe ograni¢iti potencijalnim novim ucesnicima na trzistu kad
nekoliko velikih dobavljaca sklopi sporazume o nametanju robne marke sa znatnim brojem
kupaca na relevantnom trzistu (situacija kumulativnog efekta). To se dogada 1 kad sporazumi
o nametanju robne marke mogu olakSati tajno dogovaranje medu konkurentnim dobavljac¢ima.
Ako se na te sporazume pojedinacno primjenjuje izuzece predvideno Uredbom (EU) 2022/720,
mozda ¢e biti potrebno ukinuti primjenu grupnog izuzeca kako bi se ublazio takav negativan
kumulativni protivtrzisni efekat. OpSte se smatra da vezani trziSni udio manji od 5 % nece
znatno doprinijeti takvom kumulativnom efektu.

(304) U slucajevima u kojima je trzisni udio najveceg dobavljaca manji od 30 %, a zajednicki
trz13n1 udio pet najvecih dobavljaca manji od 50 %, nije vjerovatno da ce nastati pojedinacni
11 kumulativni protivtrzisni efekat. U takvim slucajevima, ako se potencijalni novi u¢esnik na
trziStu ne moze profitabilno probiti na trziste, razlog tome vjerovatno su drugi faktori koji
nijesu obaveza nametanja robne marke, na primjer sklonosti potroSaca.

(305) Kako b1 se utvrdilo je l1 protivtrziSno ogranic¢enje pristupa trziStu vjerovatno, potrebno je
ocijeniti opseg prepreka ulasku. Ako je konkurentnim dobavlja¢ima relativno lako da stvore
sopstvenu integrisanu distributivnu mrezu 1li pronadu alternativne distributere za svoj
proizvod, ogranienje pristupa trZiStu najvjerovatnije nece biti stvaran problem.

8% Vidjeti presudu od 23. oktobra 2003. Van den Bergh Foods/Komisija, predmet T-65/98, EU:T:2003:281, t. 104. i 156.



(306) Kompenzaciona mo¢ kupaca vazna je jer snazni kupci nece olako dopustiti da budu
odsjeceni od snabdijevanja konkurentnom robom ili uslugama. Opste, kako b1 uvjerio Korisnike
da prihvate nametanje robne marke, dobavlja¢ ¢e 1m mozda morati, u cjelosti 1l djelimi¢no,
kompenzovati gubitak trziSne konkurencije koji je posljedica iskljucivosti. U slucaju takve
kompenzacije pojedinacnom ¢e korisniku mozda biti u interesu usaglaSavanje obaveze
nametanja robne marke sa dobavljacem. Medutim, bilo b1 pogresno i1z toga zakljuciti da su sve
obaveze nametanja robne marke, kad se razmatraju skupno, generalno korisne za klijente na
predmetnom trZistu 1 za potroSace. Posebno je malo vjerovatno da ce to biti korisno za
potroSace kao grupu ako obaveze nametanja robne marke, kad se razmatraju skupno, proizvode
cfekat sprecavanja ulaska na trziSte 11 Sirenja konkurentnih privrednih subjekata.

(307) Naposljetku, relevantan je nivo proizvodnog ili distributivnog lanca. Ogranicenje
pristupa trziStu manje je vjerovatno u slucaju polugotovog proizvoda. Kad dobavljac
polugotovih proizvoda nije u dominantnom polozaju, konkurentni dobavljaci 1 dalje imaju
znatan udio slobodne traznje. Medutim, nametanje robne marke moze dovesti do efekata
protivtrziSnog ograni¢enja pristupa trziStu ispod nivoa dominantnog polozaja ako postoj
kumulativni efekat. Kumulativni protivtrziSni efekat vjerovatno nece nastati sve dok je manje
od 50 % trziSta vezano.

(308) Kad se sporazum odnosi na snabdijevanje gotovim proizvodom na veleprodajnom nivou,
vierovatnoc¢a pojave problema u oblasti trziSne konkurencie uveliko zavisi od vrste
veleprodaje 1 prepreka ulasku na veleprodajnom nivou. Ne postoji stvarni rizik od ograni¢enja
pristupa trziStu ako konkurentni proizvoda¢i mogu lako uspostaviti sopstveni veleprodajni
sistem. Jesu I prepreke ulasku male djelimi¢no zavisi od vrste veleprodajnog sistema koji
dobavlja¢ mozZe uspostaviti na efikasan nac¢in. Na trziStu na kojem se veleprodaja moze
efikasno odvijati samo sa proizvodom koji je predmet sporazuma (na primjer sladoled),
proizvoda¢ mozZe 1mati mogucnost 1 podstica) da prema potreb1 uspostavi sopstveni
veleprodajni sistem, u kojem je slucaju vjerovatno da mu nece biti ograni¢en pristup tom
trziStu. S druge strane, na trziStu na kojem je efikasnije u veleprodaji nuditi ¢itav asortiman
proizvoda (na primjer smrznuti prehrambeni proizvodi), proizvodacu koji prodaje samo jedan
proizvod nije efikasno da uspostavi sopstvenu veleprodajnu djelatnost. Proizvodac ce
vierovatno biti isklju€en sa tog trZiSta ako nema pristup afirmisanim trgovcima na veliko. U
tom slucaju mogu nastati protivtrziSni efekti. Uz to se moze pojaviti kumulativni protivtrzisSni
efekat ako nekoliko dobavljaca veze za sebe veéinu raspolozivih trgovaca na veliko.

(309) Kad je rije€ o gotovim proizvodima, ograni¢enje pristupa trzistu generalno je vjerovatnije
na maloprodajnom nivou s obzirom na znatne prepreke ulasku na koje nailazi vecina
proizvodaca koji Zele da otvore maloprodajna mjesta samo za sopstvene proizvode. Osim toga,
sporazumi o nametanju robne marke na maloprodajnom nivou mogu dovesti do smanjenja
trziSne konkurencije medu robnim markama unutar jednog prodajnog mjesta. Upravo iz tih
razloga, u slucaju gotovih proizvoda na maloprodajnom nivou mogu nastati znatni protivtrzisni
efekti, uzimajuci u obzir sve ostale relevantne faktore, ako dobavljac¢ koji nije u dominantnom
poloZzaju veze 30 % ili viSe relevantnog trziSta. Ako je rije¢ o privrednom subjektu u
dominantnom polozaju, ¢ak 1 mali vezani trziSni udio moze dovesti do znatnih protivtrzisnih
efekata.

(310) Kumulativni efekat ograni¢enja pristupa trZziStu mozZe nastati 1 na maloprodajnom nivou.
Ako svi dobavlja¢i imaju trziSni udio manji od 30 %, kumulativno ograni¢enje pristupa trzistu
vjerovatno nece nastati ako je ukupni vezani trziSni udio manji od 40 %, pa ukidanje grupnog
1zuzeca nije vjerovatno. Ta vrijednost moze biti veca kad se uzmu u obzir drugi faktori kao Sto
su broj konkurenata 1l1 prepreke ulasku. Ako su trzidni udjeli nekih privrednih subjekata 1znad



praga utvrdenog u ¢lanu 3. Uredbe (EU) 2022/720, ali nijedan od tih privrednih subjekata nije
u dominantnom polozaju, kumulativni efekat ograni¢enja pristupa trzisStu nije vjerovatan ako
je ukupni vezani trziSni udio manji od 30 %.

(311) Ako kupac posluje 1z poslovnih prostora 1 sa zemljista koj1 su u vlasnistvu dobavljaca 1l
koje je dobavljac¢ uzeo u zakup od trecih strana koje nijesu povezane sa kupcem, mogucnost
nametanja efikasnith mjera za otklanjanje moguceg efekta ograni¢enja pristupa trzistu koji
proizlazi 1z sporazuma o nametanju robne marke bice ogranicena. Tada intervenciyja Komisije
nije vjerovatna ispod nivoa dominantnog poloZaja.

(312) U odredenim sektorima prodaja vise od jedne robne marke na jednom prodajnom mjestu
mozZe bit1 oteZana, a u takvom se slucaju problem ogranic¢enja pristupa trziStu moze bolje rijesiti
ograni¢enjem trajanja ugovora.

(313) Ako nametanje robne marke proizvodi znatne ograni¢avajuce efekte, potrebno je ocijeniti
stvara li sporazum povecanje efikasnosti koje ispunjava uslove 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora.
U slu¢aju obaveza nenatjecanja posebno moze biti relevantno povecanje efikasnosti opisano u
tacki 16. podtackama (b) (parazitizam medu dobavljacima), (e) 1 (f) (problemi zadrZavanja
— hold-up problems) 1 (1) (nedostaci trzista kapitala).

(314) Kad je rije¢ o povecanju efikasnosti opisanom u tacki 16. podtackama (b), (e) 1 (1),
nametanje odredene koli¢ine kupcu moglo bi biti manje ograni¢avajuca alternativa. Nasuprot
tome, obaveza nenatjecanja moze biti jedini 1zvodljiv nac¢in da se ostvari povecanje efikasnosti
opisano u tacki 16. podtacki (f) (problem zadrZzavanja koji se odnosi na prenos znanja 1
iskustva).

(315) U slucaju ugovorom uredenog ulaganja dobavljac¢a, kako je opisano u tacki 16. podtacki
(), obaveza nenatjecanja 1l1 nametanja odredene kolicine robe tokom amortizacije ulaganja u

pravilu ispunjava uslove 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora. Obaveza nenatjecanja koja traje duze
od pet godina moZe biti opravdana u slucaju velikih ugovorom uredenih ulaganja. Ugovorom
uredeno ulaganje mozZe se, na primjer, odnositi na ugradnju il prilagodavanje opreme koje
sprovodi dobavljac¢ kad se ta oprema poslije mozZe upotrebljavati samo za proizvodnju sastavnih
djelova za odredenog kupca. Opsta 1li trziSno specificna ulaganja u (dodatne) kapacitete obi¢no
se ne smatraju ugovorom uredenim ulaganjima. Medutim, ako dobavljac stvara nove kapacitete
posebno namijenjene djelatnosti odredenog kupca, na primjer kad preduzece koje proizvodi
limenke stvara nove kapacitete za proizvodnju limenki u fabrici 1li u blizin1 fabrike za
konzerviranje kojom se sluzi proizvodac hrane, t1 novi kapacitett mogu biti ekonomski odrzivi
samo u proizvodnji za tog konkretnog klijenta 1 u tom ¢e se slucaju smatrati da je ulaganje
ugovorom uredeno.

(316) Obaveze nenatjecanja mogu posluziti 1 za rjeSavanje problema zadrzavanja u slucaju
ulaganja kojima se nastoje ostvariti ciljevi odrzivosti. Na primjer, problem zadrZzavanja mogao
bi nastati ako dobavlja¢ energije zbog poveéane traznje za energijom iz obnovljivih izvora'®’
zeli da ulozi u hidroelektranu il vjetroelektranu. Dobavlja¢ ¢e mozda biti spreman da preuzme
ta] dugoroc¢ni rizik ulaganja samo ako je dovoljno kupaca spremno da se obaveze na kupovinu
energije 1z obnovljivih 1zvora na duzi period. Takvi vertikalni sporazumi sa kupcima mogu biti
protrzidni jer dugoroCna obaveza nenatjecanja moze biti potrebna da b1 se ulaganje uopste
sprovelo 1li da b1 se sprovelo u predvidenom opsegu ili periodu. Stoga takve obaveze
nenatjecanja mogu ispunjavati uslove 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora ako ulaganje dobavljaca

') Vidjeti ¢lan 2. stavak 1. Dircktive (EU) 2018/2001 Evropskog parlamenta i Vije¢a od 11. decembra 2018. o promovisanju
upotrebe energije 1z obnovljivih 1zvora.



ima dug period amortizacije, koji je duzi od pet godina utvrdenih u ¢lanu 5. stavu 1. tacki (a)

Uredbe (EU) 2022/720'°.

(317) Ako dobavlja¢ kupcu daje zajam 1l1 ga snabdijeva opremom koja nije ugovorno uredena,
to generalno vjerovatno nece samo po sebi biti povecanje efikasnosti koje i1spunjava uslove 1z
¢lana 101. stava 3. Ugovora ako sporazum proizvodi efekte protivtrziSnog ograni¢enja pristupa
trz1i5tu. U slucaju nedostataka trziSta kapitala moze biti efikasnije da zajam da dobavljac
proizvoda nego banka (vidjet: tacku 16. podtacku 1.). Medutim, u tom b1 slu¢aju zajam trebalo
dati na najmanje ograni¢avajuci nacin 1 kupcu generalno ne bi trebalo onemoguciti da raskine
obavezu 1 otplati nepodmireni iznos zajma u bilo kom trenutku bez placanja kazne.

(318) Prenos znacajnog znanja 1 i1skustva, kako je navedeno u tacki 16. podtack (f), obicno
opravdava obavezu nenatjecanja za cijelo vrijeme trajanja sporazuma o snabdijevanju, kao sto
je to slucaj sa sporazumom o fransizi.

(319) U nastavku je naveden primjer obaveze nenatjecanja:

Vodec¢i privredni subjekt na nacionalnom trzistu nekog proizvoda Siroke potrosnje koji se
spontano kupuje, uz trziSni udio od 40 %, vecinu svojih proizvoda (90 %) prodaje preko
vezanih trgovaca na malo (vezani trziSni udio od 36 %). Vertikalni sporazumi obavezuju
trgovce na malo da najmanje Cetirl godine kupuju 1skljucivo od vodeceg privrednog subjekta
na trziStu. Vodeci privredni subjekt na trziStu izrazito je zastupljen na guSce naseljenim
podruc¢jima, kao $to je glavni grad. Ima 10 konkurenata, ali su proizvodi nekih od njith dostupni
samo na odredenim lokacijama 1 svi imaju znatno manje trziSne udjele, pri ¢emu najveci ima
trziSni udio od 12 %. Tih 10 konkurenata zajedno snabdijevaju jos 10 % trZiSta putem vezanih
prodajnith mjesta. TrziSte se odlikuje 1zrazenom diferencijacijom robnith marki 1 proizvoda.
Vode¢i privredni subjekt na trziStu ima najjace robne marke. Samo on sprovodi redovne
kampanje oglaSavanja na nacionalnom nivou 1 svoje vezane trgovce na malo snabdijeva
posebnim ormaricima za 1zlaganje njegovog proizvoda.

To dovodi do situacije da je pristup do ukupno 46 % trzista (36 % + 10 %) ogranicen
potencijalnim novim ucesnicima na trziStu 1 ve¢ postoje¢im privrednim subjektima koji ne
raspolazu vezanim prodajnim mjestima. Potencijalnim novim ucesnicima na trziStu ulazak je
dodatno oteZan na gusce naseljenim podruc¢jima gdje je ogranicenje pristupa trzistu jos vece,
1ako b1 oni upravo na tim podru¢jima Zeljeli da udu na trziste. Osim toga, zahvaljujuci 1zrazenoj
diferencijaciji robnih marki 1 proizvoda 1 velikim troSkovima istraZivanja u odnosu na cijenu
proizvoda, nepostojanje trziSne konkurencije medu robnim markama unutar jednog prodajnog
mjesta dovodi do dodatnog gubitka pogodnosti za potrosace. Moguca efikasnost koja proizlazi
iz iskljucivosti prodajnih mjesta, za koju vodeéi privredni subjekt na trzistu tvrdi da potice iz
smanjenih troSkova prevoza 1 moguceg problema zadrzavanja koji se odnosi na ormarice za
1zlaganje proizvoda, ograniCena je 1 ne moZe nadmasiti negativne efekte na trZiSnu
konkurenciju. Efikasnost je ograniena jer troSkovi prevoza zavise od koli¢ine, a ne
iskljucivosti, a ormarici za i1zlaganje proizvoda ne podrazumijevaju posebno znanje 1 iskustvo
1 nijesu specifiéni za robnu marku. Stoga nije vjerovatno da ¢e uslovi i1z ¢lana 101. stava 3.
Ugovora bit1 1spunjeni.

(320) U nastavku je naveden primjer nametanja odredene koli¢ine robe:

170 Na takva ulaganja u obnovljivu energiju mogu se primjenjivati i druga pravila EU, uklju¢ujuéi ona koja proizlaze iz ¢lana
106. stava 1. Ugovora te pravila o drzavnim pomocima 1 unutraSnjem trzistu.



Proizvodac X sa trziSnim udjelom od 40 % prodaje 80 % svojih proizvoda na osnovu ugovora
kojima je uredeno da preprodavac mora zadovoljiti naymanje 75 % svojith potreba za tom
vrstom proizvoda od proizvodaca X. Zauzvrat mu X nudi finansiranje 1 opremu po povoljnim
cijenama. Ugovori su zakljuéeni na rok od pet godina 1 zajam ¢e se otplacivati u jednakim
ratama. Medutim, nakon prve dvije godine kupci imaju mogucnost da raskinu ugovor uz
otkazni rok od Sest mjeseci ako vrate nepodmireni iznos zajma 1 preuzmu opremu po trZi$noj
vrijednosti. Na kraju petogodiSnjeg perioda oprema postaje vlasnisStvo kupca. Vecina od 12
konkurentnih proizvodaca su mali privredni subjekti, pri ¢emu najveci ima trziSni udio od 20
%, 1 upotrebljavaju sli¢ne ugovore razli¢itog trajanja. Proizvodaci koji imaju trziSni udio manji
od 10 % cesto zakljucuju ugovore duzeg trajanja 1 sa nepovoljnijim klauzulama o raskidu
ugovora. Konkurentnim dobavlja¢ima ostavljeno je da zadovolje 25 % potreba koje nijesu
obuhvacene ugovorima proizvodaca X. U posljednje tri godine na trziSte su usla dva nova
proizvodaca 1 stekla zajednicki trzisni udio od oko 8 %, djelimi¢no preuzimanjem zajmova
nekoliko preprodavaca u zamjenu za ugovore sa tim preprodavcima. Vezani trziSni udio
proizvodaca X 1znosi 24 % (0,75 % 0,80 x 40 %). Vezani trzi$ni udio ostalih proizvodaca iznosi
oko 25 %. Stoga je barem prve dvije godine trajanja ugovora o snabdijevanju potencijalnim
novim ucesnicima na trziStu 1 ve¢ postojecim privrednim subjektima koji nemaju vezana
prodajna mjesta ograni¢en pristup do ukupno oko 49 % trzista. Cini se da je na trZiStu
preprodavcima cesto teSko da dobiju zajam od banaka 1 generalno su premali da b1 prikupihi
kapital nekim drugim putem, na primjer izdavanjem akcija. Osim toga, proizvoda¢ X moze
dokazati da mozZe bolje planirati svoju prodaju 1 ustedjeti na troSkovima prevoza ako usmjeri
svoju prodaju na ograni¢eni broj preprodavaca. S obzirom na efikasnost koju sa jedne strane
proizvodi obaveza nabavke 1 na 25 % nevezanog udjela u ugovorima proizvodaca X, stvarnu
mogucnost za rani raskid ugovora, nedavni ulazak novih proizvodaca na trziste 1 nevezanost
otprilike polovine preprodavaca, nametanje odredene koli¢ine robe od 75 % koje sprovodi
proizvodac X vjerovatno ce ispuniti uslove 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora.

8.2.2. Iskljuciva nabavka

(321) Isklju¢iva nabavka odnosi se na ograni¢enja kojima se obavezuje 1l navodi dobavljac da
prodaje ugovorne proizvode samo ili ve¢inom jednom kupcu, generalno ili za odredenu
namjenu. Takva ograniCenja mogu biti u obliku obaveze 1skljucive nabavke kojom se dobavljac
obavezuje da prodaje samo jednom kupcu radi preprodaje ili odredene namjene. Mogu, na
primjer, biti 1 u obliku nametanja odredene koli¢ine robe dobavljacu ako su dobavlja¢ 1 kupac
dogovorili podsticaje zbog kojith dobavljac¢ svoju prodaju usmjerava uglavnom na tog kupca.
[sklju¢iva nabavka polugotovom robom ili uslugama cesto se naziva industrijska nabavka.

(322) Na sporazum o isklju¢ivoj nabavelr moze se primijeniti grupno i1zuzece predvideno
Uredbom (EU) 2022/720 ako trziSni udjeli dobavljaca 1 kupca ne premasuju 30 %, ¢ak 1 u
kombinaciji sa drugim vertikalnim ograni¢enjima koja nijesu teSka, kao Sto su obaveze
nenatjecanja. U ostatku ovog odjeljka 8.2.2. navedene su smjernice za ocjenu sporazuma o
1skljucivoj nabavci u pojedinacnim slu¢ajevima u kojima je premasen prag trzisnog udjela.

(323) Glavni nzik za trziSnu konkurenciju pri isklju¢ivoj nabaver jeste protivtrziSno
ograni¢enje pristupa trziStu drugim kupcima. Postoji sli¢nost sa mogucim efektima iskljucive
distribucije, posebno ako iskljucivi distributer postane iskljucivi kupac za cijelo trziste
(posebno vidjeti tacku 130.). TrziSn1 udio kupca na uzvodnom trZistu nabavke oc¢igledno je
vazan za ocjenu sposobnosti kupca da nametne 1sklju¢ivu nabavku kojom se drugim kupcima
ograni¢ava pristup snabdijevanju. Medutim, vaznost polozaja kupca na nizvodnom trzistu
najvazniji je faktor za odredivanje hoce li se pojaviti problem u oblasti trziSne konkurencije.
Ako kupac nema trziSnu snagu na nizvodnom trzistu, ne o¢ekuju se znatni negativni efekti za



potroSace. Negativni efekti mogu nastati kad trziSmi udio kupca na nizvodnom trzistu
snabdijevanja 1 na uzvodnom trzistu nabavke premasuje 30 %. Ako trziSn1 udio kupca na
uzvodnom trziStu ne premasuje 30 %, ipak moze doc¢i do znatnih efekata ogranic¢enja pristupa
trziStu, posebno ako trzisni udio kupca na njegovom nizvodnom trzistu premasuje 30 %, a
isklju¢iva nabavka odnosi se na odredenu namjenu ugovornih proizvoda. Ako je kupac u
dominantnom poloZaju na nizvodnom trzistu, svaka obaveza snabdijevanja proizvodima samo
1l1 uglavnom kupcu koji ima dominantan polozaj lako bi mogla uzrokovati znatne protivtrzisne
efekte.

(324) Uz polozaj kupca na uzvodnom 1 nizvodnom trZistu, vazno je uzeti u obzir 1 opseg 1
trajanje obaveze iskljucive nabavke. Sto je udio vezane nabavke veéi i §to je duZe trajanje
obaveze iskljuCive nabavke, to je vjerovatnije da ¢e efekat ograniCenja pristupa trzistu biti
znatniji. U slucaju sporazuma o 1skljucivoj nabavei koji su kraci od pet godina 1 koje su
zakljucili privredni subjekti koji nijesu u dominantnom poloZaju, obi¢no je potrebno
uravnoteziti protrzisne 1 protivtrziSne efekte, dok za vecinu vrsta ulaganja sporazumi koji traju
duZe od pet godina nijesu potrebni da b1 se ostvarila navodna efikasnost 1li ta efikasnost nije
dovoljna da nadmasi efekat ograni¢enja pristupa trziStu uzrokovan takvim dugoro¢nim
sporazumima o i1sklju¢ivoj nabavci.

(325) Vazan je 1 polozaj konkurentnih kupaca na uzvodnom trziStu nabavke jer je vjerovatno
da ¢e se sporazumima o 1sklju¢ivoj nabavci pristup trziStu ograni¢iti konkurentnim kupcima
zbog protivtrzisnih razloga, kao $to je povecanje njihovih troSkova, ako su znatno manji od
kupca koji ograni¢ava pristup trziStu. Nije vjerovatno da ¢e se konkurentnim kupcima
ograniCit1 pristup trzistu ako t1 konkurenti imaju slicnu kupovnu snagu kao 1 kupac koji je strana
sporazuma 1 dobavljac¢ima mogu ponuditi slicne mogucnosti prodaje. U takvom se slucaju
pristup trziStu moze ograni¢iti samo potencijalnim novim ucesnicima na trziStu koji mozda
nijesu sposobni da osiguraju 1zvore snabdijevanja kad nekoliko velikih kupaca zakljuci
ugovore o iskljuc¢ivoj nabavci sa ve¢inom dobavljaca na trzistu. Takav kumulativni efekat
ogranicenja pristupa trziStu moze dovesti do ukidanja pogodnosti 1z Uredbe (EU) 2022/720.

(326) Postojanje prepreka ulasku na nivou dobavlja¢a kao 1 njithova veli¢ina vazni su faktori u
ocjenjivanju da li je pristup trziStu ogranicen. Sve dok je za konkurentne kupce efikasno da
sami nabavljaju robu 1li usluge putem uzvodne vertikalne integracije, vjerovatno je da
ogranic¢enje pristupa trziStu nece biti problem.

(327) Treba uzeti u obzir kompenzacionu mo¢ dobavljaca jer vazni dobavlja¢i nece olako
dopustiti da 1m jedan kupac onemoguci pristup alternativnim kupcima. Stoga rizik od
ograni¢enja pristupa trziStu postoji uglavnom u slucaju slabih dobavljaca 1 jakih kupaca. U
slucaju jakih dobavljaca obaveza isklju¢ive nabavke moze se pojaviti u kombinaciji sa
obavezom nenatjecanja. U slucaju takvih kombinacija potrebno je prouciti 1 smjernice o
nametanju robne marke. Ako postoje ugovorom uredena ulaganja u koja su ukljucene obje
strane (problem zadrZzavanja), kombinacija 1sklju¢ive nabavke 1 obaveze nenatjecanja obicno
ce bit1 opravdana, posebno ako nije rije¢ o dominantnom polozaju.

(328) Naposljetku, za ocjenu mogucih efekata ograni¢enja pristupa trzistu relevantni su nivo
proizvodnog ili distributivnog lanca 1 priroda proizvoda. ProtivtrziSno ograni¢enje pristupa
trziStu manje je vjerovatno u slucaju polugotovih ili homogenih proizvoda. Prvo, proizvodac
kojem je ogranicen pristup trziStu 1 koji upotrebljava odredeni ulazni resurs generalno ima vise
fleksibilnosti u pogledu odgovora na traznju svojih klijenata nego trgovac na veliko 1li trgovac
na malo koji treba da odgovori na traznju krajnjih potrosaca, kojima robne marke mogu biti
vrlo vazne. Drugo, kupcima Kojima je ograniCen pristup trZiStu gubitak moguceg izvora



snabdijevanja manje je vazan u slucaju homogenih proizvoda nego u slucaju heterogenih
proizvoda razli¢itih obiljezja 1 kvaliteta. U slu¢aju gotovih proizvoda sa robnom markom ili u
slucaju diferenciranih polugotovih proizvoda, ako postoje prepreke ulasku, iskljuciva nabavka
moZze uzrokovati znatne protivtrziSne efekte ako su konkurentni kupci relativno mali u
poredenju sa kupcem koji ograni¢ava pristup trziStu, ¢ak 1 kad taj drugi kupac nema dominantan
poloZaj na nizvodnom trzistu.

(329) Efikasnosti se mogu ocekivati u sluc¢aju problema zadrzavanja (tacka 16. podtacke (e) 1
(f)) 1 takve su efikasnosti vjerovatnije za polugotove proizvode nego za gotove proizvode.
Druge efikasnosti manje su vjerovatne. Mogucim ekonomijama obima u distribuciji (tacka 16.
podtacka (g)) vjerovatno se nec¢e moci opravdati iskljuciva nabavka.

(330) U slucaju problema zadrzavanja, a posebno u slu¢aju ekonomija obima u distribuciji,

nametanje odredene koli€ine robe dobavljacu, kao $to su zahtjevi minimalnog snabdijevanja,
mozZe biti manje ograni¢avajuca alternativa.

(331) U nastavku je naveden primjer iskljucive nabavke:

Na trziStu odredene vrste sastavnog dijela (trziSte polugotovih proizvoda) dobavljac A
dogovara sa kupcem B da ¢e razviti drugaciju verziju sastavnog dijela na osnovu sopstvenog
znanja 1 1skustva 1 znatnog ulaganja u nove masine, te uz pomoc¢ specifikacija koje ¢e mu
isporuciti kupac B. Kupac B morace da uloZi znatna sredstva da bi ugradio novi sastavni dio.
Dogovoreno je da ¢e dobavlja¢ A novim proizvodom snabdijevati samo kupca B tokom perioda
od pet godina od datuma prvog ulaska na trziSte. Kupac B duZan je da kupuje novi proizvod
samo od dobavljaca A u tom petogodiSnjem periodu. Dobavlja¢ A moze 1 dalje da prodaje, a
kupac B moze 1 dalje da kupuje, druge verzije tog sastavnog dijela na drugim mjestima. Trzidni
udio kupca B na uzvodnom trzistu sastavnih djelova 1 na nizvodnom trzistu gotovih proizvoda
1znost 40 %. TrziSn1 udio dobavljaca A 1znosi 35 %. Postoje joS dva dobavljaca sastavnih
djelova koj1 imaju trzid3n1 udio od oko 20-25 % 1 nekoliko malih dobavljaca.

Uzimajuci u obzir znatna ulaganja obiju strana, vjerovatno je da ce sporazum ispunjavati uslove
1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora s obzirom na efikasnost koju proizvodi 1 ograni¢eni efekat
ograniCenja pristupa trziStu. Drugim kupcima na trZiStu ograni¢en je pristup odredenim
verzijama proizvoda dobavljaca koji 1ima trzisnmi udio od 35 %, ali postoje drugi dobavljaci
sastavnih djelova koji b1 mogli da razviju sli¢ne nove proizvode. Ograni¢enje pristupa trzistu
drugim dobavlja¢ima za dio traZnje kupca B ograni¢eno je na maksimalno 40 % trzista.

8.2.3. Ogranicenja upotrebe onlajn trzista

(332) Onlajn trzista (online marketplaces) povezuju trgovce 1 potencijalne klijente radi
mogucih direktnih kupovina, te se na njima generalno pruzaju usluge onlajn posredovanja.
Onlajn servisi koji ne nude funkcije direktne kupovine, vec¢ se na njima klijenti preusmjeravaju
na druge internet stranice na kojima mogu kupiti robu 1 usluge, ne smatraju se onlajn trziStima

za potrebe ovih Smjernica, veé servisima za oglasavanje'’’.

(333) Onlajn trziSta postala su vazan prodajni kanal za dobavljace 1 trgovce na malo jer 1im

omogucavaju pristup velikom broju korisnika, ali su vazna 1 za krajnje korisnike. Trgovci na
malo mogu na onlajn trziStima pokrenuti mreZnu prodaju sa niZim po¢etnim ulaganjima. Onlajn
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trziSta mogu olaksati 1 medunarodnu prodaju, te naroCito povecati vidljivost malih 1 srednjih
prodavaca koj1 nemaju sopstvenu onlajn prodavnicu il nijesu poznati krajnjim korisnicima.
(334) Dobavljaci bi mogli Zeljeti da ograni¢e upotrebu onlajn trzista svojim kupcima'’?, na
primjer da zastite imidZ 1 poloZaj svoje robne marke, suzbiju prodaju falsifikovanih proizvoda,
osiguraju dovoljno pretprodajnih 1 poslijeprodajnih usluga, ili osiguraju da kupac odrzava
direktan odnos sa klijentima. Takva ograni¢enja mogu ukljuc¢ivati potpunu zabranu upotrebe
onlajn trzisSta 1l1 ogranic¢enja upotrebe onlajn trziSta koja ne 1spunjavaju odredene kvalitativne
zahtjeve. Na primjer, dobavlja¢i mogu zabraniti upotrebu trzista na kojima se proizvodi prodaju
na aukciji 1l mogu od kupaca zahtijevati da koriste specijalizovana trziSta kako b1 osigurali
odredene standarde kvaliteta u pogledu okruzenja u kojem ce se njithova roba ili usluge
prodavati. Nametanjem odredenih kvalitativnih zahtjeva moze se de facto zabraniti upotreba
onlajn trZista jer nijedno onlajn trziSte ne moze da ispuni te zahtjeve. To moze biti slucaj ako
dobavljac¢ zahtijeva da logotip onlajn trzista ne bude vidljiv 1li da naziv domena svih internet
stranica koje trgovac na malo koristi sadrzi naziv preduzeca trgovea na malo.

(335) Na vertikalne sporazume kojima se ograni¢ava upotreba onlajn trziSta moZze se primijeniti
1zuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe (EU) 2022/720 pod uslovom da sporazum
direktno 1l1 indirektno nema za cilj da sprijeci kupca da efikasno koristi internet za prodaju
ugovorne robe 1li usluga na odredenim podrucjima ili odredenim klijentima, u smislu ¢lana 4.
taCke (e) Uredbe, te da trziSn1 udjeh 1 dobavljaca 1 kupca ne premasuju pragove utvrdene u
¢lanu 3. Uredbe.

(336) Kako je utvrdeno u odjeljku 6.1.2., ograni¢enje ili zabrana prodaje na onlajn trziStima
odnose se na nacin na koji kupac moze obavljati onlajn prodaju i njima se ne ograni¢ava prodaja
na odredenom podrucju il odredenoj grupi klijjenata. Iako se takvim ograni¢enjem 1l1 zabranom
ograni¢ava upotreba odredenog onlajn prodajnog kanala, kupac 1 dalje na raspolaganju ima
druge onlajn prodajne kanale'”. Naime, uprkos ograni¢enju ili zabrani prodaje na onlajn
trziStima, kupac moze 1 dalje prodavati ugovornu robu 1l1 usluge u sopstvenoj onlajn prodavnici
1 drugim onlajn kanalima, te moZe Kkoristiti tehnike za optimizaciju pretrazivaca ili se oglasavati
na internetu, izmedu ostalog na platformama trecih strana, kako bi povecao vidljivost svoje
onlajn prodavnice 1li drugih prodajnih kanala. Stoga se na takvo ograni¢enje nacelno moze
primijeniti 1zuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe (EU) 2022/720.

(337) U ostatku odjeljka 8.2.3. navedene su smjernice za ocjenu ograni¢enja upotrebe onlajn
trziSta u pojedina¢nim slucajevima u kojima su premaseni pragovi trziSnog udjela utvrdeni u
¢lanu 3. Uredbe (EU) 2022/720.

(338) Ogranic¢enja upotrebe onlajn trziSta Cesto se dogovaraju u sistemima selektivne
distribucije. U odjeljku 4.6.2. navedeni su kriterijjumi prema kojima sistem selektivne
distribucije mozda nije obuhvaéen poljem primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora'™. Ako
dobavljac ne zakljuci ugovor sa onlajn trziStem, mozda nec¢e moci da provjeri da li onlajn trziste
iIspunjava uslove za prodaju ugovorne robe 1li usluga koje njegovi ovlasceni distributeri moraju
ispuniti. U tom sluc¢aju ogranicenje 1li zabrana upotrebe onlajn trziSta mogu biti primjerenti 1 ne
prelaziti ono $to je potrebno za oCuvanje kvaliteta 1 osiguranje pravilne upotrebe ugovorne robe
ili usluga. Medutim, ako dobavlja¢ imenuje operatera onlajn trziSta clanom svog sistema
selektivne distribucije, 1li ako upotrebu onlajn trzista ograniCava samo nekim ovlas¢enim
distributerima, 1li ako ograni¢ava upotrebu onlajn trziSta, a pritom to onlajn trziSte sam

172 Konaéni izvjeStaj o istrazivanju o sektoru e-trgovine, odjeljak 4.4.
173 Vidjeti predmet C-230/16 — Coty Germany, t. 64-69.
173 Vidjeti predmet C-230/16 — Coty Germany, t. 24-36.



upotrebljava za prodaju ugovorne robe ili usluga, ogranicenja upotrebe tih onlajn trzista

vijerovatno neée ispunjavati uslove primjerenosti i proporcionalnosti'”.

(339) Ako je selektivna distribucija obuhvacena poljem primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora,
vertikalni sporazum 1 sva ograni¢enja upotrebe onlajn trziSta moraju se ocijeniti u skladu sa
¢lanom 101. Ugovora.

(340) Glavni rizik za trziSnu konkurenciju koji proizlazi 1z ograni¢enja upotrebe onlajn trzista
je smanjenje trziSne konkurencije unutar robne marke na nivou distribucije. Na primjer,
odredeni ovlasc¢eni distributeri, kao §to su mali 1li srednji kupci, mogu se osloniti na onlajn
trziSta da bi privukli klijente. Ograni¢enja upotrebe onlajn trzista mogu tim kupcima uskratiti
potencijalno vazan prodajni kanal 1 smanjiti konkurentsko ogranicenje koje stvaraju drugim
ovlascenim distributerima.

(341) Radi ocjene mogucih protivtrziSnih efekata ogranicenja upotrebe onlajn trzista, potrebno
je prvo ocijeniti nivo konkurencije medu robnim markama, jer smanjenje trziSne konkurencije
unutar robne marke samo po sebi vjerovatno nece dovesti do negativnih efekata za potrosace
ako je trziSna konkurencija medu robnim markama snaZna na nivou dobavljaca i distributera'’®.
Stoga treba uzeti u obzir polozaj) dobavljaca 1 njegovih konkurenata na trzistu. Drugo, treba
uzett u obzir vrstu 1 opseg ograni¢enja upotrebe onlajn trziSta. Na primjer, zabrana svake
prodaje na onlajn trziStima vise je ograniCavajuca od ograni¢enja upotrebe odredenih onlajn
trziSta ili zahtjeva da se upotrebljavaju samo onlajn trziSta koja zadovoljavaju odredene
kvalitativne kriterijjume. Trece, treba uzeti u obzir relativnu vaznost ograni¢enih onlajn trzista
kao prodajnog kanala na relevantnim trZzistima proizvoda 1 geografskim trziStima. Naposljetku,
treba uzeti u obzir kumulativni efekat svih drugih ograni¢enja onlajn prodaje ili onlajn

oglasavanja koja namece dobavljac.

(342) Kao sto je navedeno u tacki 334., ogranicenja upotrebe onlajn trzista mogu dovesti do
povecanja efikasnosti, posebno u pogledu osiguranja zastite robne marke, odredenog nivoa
kvaliteta usluge 1li smanjenja prilika za falsifikovanje. Ako ograni¢enja ve¢ nijesu obuhvacena
poljem primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora, pri ocjeni se mora razmotriti moze li se takvo
povecanje efikasnosti ostvariti 1 na manje ogranic¢avajuce nacine u skladu sa uslovima 1z ¢lana
101. stava 3. Ugovora. To bi, na primjer, mogao biti slu¢aj ako onlajn trziste omoguci
trgovcima na malo da stvore prodavnicu za sopstvenu robnu marku na trzistu 1 tako ostvare
veci stepen kontrole nad na¢inom na koji se prodaju njithova roba ili usluge. Sva obrazloZzenja
dobavljaca povezana sa kvalitetom vjerovatno nece ispunjavati uslove i1z ¢lana 101. stava 3.
Ugovora u sljedecim situacijama:

(a) dobavlja¢ upotrebljava onlajn trziste koje je kupac sprijecen da upotrebljava;
(b) dobavlja¢ namece ograni¢enje nekim, ali ne svim distributerima;
(¢) operater onlajn trziSta 1 sam je ovlaS¢eni ¢lan sistema selektivne distribucije.

8.2.4. Ogranicenja upotrebe servisa za uporedivanje cijena

173 Vidjeti tacke od (147). do (150). ovih Smjernica i predmet C-230/16 — Coty Germany, t. 43.-58.
176 Vidjeti predmet C-306/20 — Visma Enterprise, t. 78.



(343) Servisi za uporedivanje cijena'’”’, kao $to su internet stranice ili aplikacije za
uporedivanje cijena, prodavcima omogucavaju povecanje vidljivosti 1 stvaranje prometa na
njthovoj onlajn prodavnici, a potencyalnim klijentima omogucavaju pronalazenje trgovaca na
malo, uporedivanje raznih proizvoda 1 uporedivanje ponuda istog proizvoda. Servisi za
uporedivanje cijena povecavaju transparentnost cijena 1 mogu pojacati trziSnu konkurenciju
unutar robne marke 1 medu robnim markama na maloprodajnom nivou.

(344) Za razliku od onlajn trzista, servisi za uporedivanje cijena obi¢no ne nude funkcije za
prodaju 1 kupovinu, ve¢ klijente preusmjeravaju na onlajn prodavnicu trgovca na malo 1 tako
omogucavaju pokretanje direktne transakcije 1zmedu klijenta 1 trgovea na malo 1zvan servisa
za uporedivanje cijena. Servisi za uporedivanje cijena stoga nijesu zaseban onlajn prodajni
kanal, vec¢ su kanal za onlajn oglasavanje.

(345) Dobavljaci bi mogli poZeljeti da ogranice upotrebu servisa za uporedivanje cijena'’®, na
primjer radi zastite imidZa svoje robne marke, jer je u servisima za uporedivanje cijena obicno
najvaznija cijena 1 trgovceli na malo u njima se ne mogu diferencirati po drugim
karakteristikama, na primjer asortimanu ili kvalitetu ugovorne robe ili usluga. Drugi razlozi za
ograni¢enje upotrebe servisa za uporedivanje cijena mogu biti smanjivanje prilika za
falsifikovanje 1li zastita poslovnih modela dobavljaca, na primjer onih koji se umjesto na cijeni
temelje na elementima kao $to su specijalizacija ili kvalitet.

(346) Ogranicenja upotrebe servisa za uporedivanje cijena mogu ukljucivati direktnu ili
indirektnu zabranu 1l1 ograni¢enja na osnovu zahtjeva u pogledu kvaliteta 111 zahtjeva da se u
ponude oglasene u servisu za uporedivanje cijena uklju¢i odredeni sadrzaj. Na primjer,
ograni¢enje pruzanja informacija o cijeni servisima za uporedivanje cijena, zahtjev da se prije
upotrebe servisa za uporedivanje ciyena od dobavljaca dobije odobrenje ili ogranicenje
upotrebe robne marke dobavljaca u servisima za uporedivanje cijena mogu predstavljati
zabranu upotrebe servisa za uporedivanje cijena.

(347) Ogranicenja upotrebe servisa za uporedivanje cijena mogu povecati trosSkove
pretraZivanja za potrosace 1 time oslabiti trziSnu konkurenciju maloprodajnim cijenama. Mogu
ograni¢iti 1 mogucnosti kupca da dode do potencijalnih klijenata, obavjeStava th o svojoj
ponudi 1 uputi 1h u svoju onlajn prodavnicu. Kako je utvrdeno u tacki 203., zabranom upotrebe
servisa za uporedivanje cijena kupac se spreCava da upotrebljava cijeli kanal za onlajn
oglasavanje, Sto je teSko ogranicenje u smislu ¢lana 4. tacke (¢) Uredbe (EU) 2022/720.
Zabranom upotrebe servisa za uporedivanje cijena spre¢ava se da kupac prodaje klijentima koji
se nalaze 1zvan njegovog podrucja poslovanja 1 koj1 Zele da kupuju na internetu. To b1 stoga
moglo dovesti do podjele trziSta 1 smanjenja trziSne konkurencije unutar robne marke.

(348) Nasuprot tome, ako vertikalni sporazum sprecava upotrebu servisa za uporedivanje
cijena koji su usmjereni na klijente na podrucju ili u grupi klijenata koji su iskljucivo dodijeljeni
drugim kupcima 1li 1skljucivo rezervisani za dobavljaca, na njega se moze primijeniti 1zuzece
predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe (EU) 2022/720 u skladu sa 1zuzecima utvrdenim u
njenom ¢lanu 4. tacki (b) podtacki 1., tacki (¢) podtacki (1)(1) 1 tacki (d) podtacki (1) koje se
odnose na isklju¢ivu distribuciju. Na primjer, moZe se smatrati da je servis za uporedivanje
cijena usmjeren na isklju¢ivo podrucje ako je na jeziku koji se obi¢no upotrebljava na tom

177 Za potrebe ovih Smjernica servisi za uporedivanje cijena odnose se¢ na servise koji ne omoguéavaju dircktnu kupovinu,
Servisi koji korisnicima omogucavaju da kupovne transakcije 1zvrSe funkcyjama za prodaju 1 kupovinu smatraju se onlajn
trziStima za potrebe ovih Smyernica. Ograni¢enja upotrebe onlajn trzista obradena su u odjeljku 8.2.3.

178 Konacéni izvjestaj o istraZivanju o sektoru e-trgovine, odjeljak B.4.5.



podrucju, ali ne 1 na podru¢ju kupca, ili ako vrhovni domen servisa odgovara isklju¢ivom
podrucju.

(349) Na vertikalne sporazume koji1 ograni¢avaju upotrebu servisa za uporedivanje cijena, ali
n1 direktno n1 indirektno ne sprec¢avaju upotrebu svih servisa za uporedivanje cijena, na primjer
kad se njima zahtijeva da servis za uporedivanje cijena ispunjava odredene standarde kvaliteta,
moZze se primijeniti izuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe (EU) 2022/720.

(350) U nastavku su navedene smjernice za ocjenu vertikalnih sporazuma koji ogranicavaju
upotrebu servisa za uporedivanje cijena na koje se ne primjenjuje 1zuzece predvideno ¢lanom
2. stavom 1. Uredbe (EU) 2022/720 jer su, na primjer, premaseni pragovi trziSnog udjela
utvrdeni u ¢lanu 3. Uredbe.

(351) Ogranicenja upotrebe servisa za uporedivanje cijena Cesto se namecu u sistemima
selektivne distribucije. U odjeljku 4.6.2. navedeni su kriterijumi prema kojima sistem
selektivne distribucije nije obuhvacen poljem primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora. Stoga, ako
su ograni¢enja upotrebe servisa za uporedivanje cijena utvrdena sporazumom o selektivno)
distribuciji, prvo je potrebno ocijeniti jesu li ta ograniCenja primjeren 1 srazmjeran nacin
oCuvanja kvaliteta 111 osiguranja pravilne upotrebe ugovorne robe ili usluga. U tom bi pogledu
trebalo napomenuti da servisi za uporedivanje cijena preusmjeravaju potencijalne klijente u
onlajn prodavnicu ovlascenog distributera radi zaklju¢enja prodajne transakcije, te da
dobavlja¢ obi¢no moze da kontroliSe onlajn prodavnicu ovlaS¢enog distributera na osnovu
kriterijuma za odabir 1 nametanjem zahtjeva u sporazumu o selektivnoj distribuciji.

(352) Ako su ograni¢enja upotrebe servisa za uporedivanje cijena utvrdena sporazumom o
selektivno) distribuciji koj1 je obuhvacen poljem primjene ¢lana 101. stava 1. Ugovora 1l
drugom vrstom sporazuma o distribuciji, potrebno je ocijeniti ima li ograni¢enje znatan
ograniCavaju¢i efekat na trziSnu konkurenciyju u smislu ¢lana 101. stava 1. Ugovora.
OgraniCenja upotrebe servisa za uporedivanje cijena na Koje se ne primjenjuje 1zuzece
predvideno ¢lanom 2. stavom |. Uredbe (EU) 2022/720 prije svega mogu dovesti do slabljenja
trziSne konkurencije ciyenama 1li podjele trzista, a time u kona¢nom uticati na trziSnu
konkurenciju medu robnim markama 1 unutar robne marke. Na primjer, takva ograni¢enja
mogu smanjiti trziSnu konkurenciju cijenama tako S§to se kupcu u odredenoj mjert onemoguci
da obavjeStava potencijalne klijente o nizim cijenama. Na trziSnu konkurenciju unutar robne
marke posebno moze uticati situacija u kojoj dobavlja¢ namece ograni¢enja samo nekim svojim
distributerima ili sam upotrebljava servise za uporedivanje cijena obuhvacene ograni¢enjima.
Ako b1 se ograniCile mogucnosti kupaca da upotrebljavaju potencijalno vazan kanal za onlajn
oglaSavanje, oni bi mogli stvarati samo ograni¢eni konkurentski pritisak na dobavljaca ili sve
druge distributere koji nijesu obuhvaceni tim ograni¢enjem.

(353) Relevantm faktori za ocjenu u skladu sa ¢lanom 101. stavom 1. Ugovora ukljucuju:
(a) polozaj na trziStu dobavljaca 1 njegovih konkurenata:

(b) vaznost servisa za uporedivanje cijena kao kanala za oglasavanje na relevantnom trzistu
radi prodaje ugovorne robe ili usluga;

(c) vrstu 1 opseg ograni¢enja 1 relativnu vaznost odredenog servisa za uporedivanje cijena ¢ija
je upotreba ogranic¢ena 1l zabranjena;



(d) ¢injenicu ogranic¢ava li dobavlja¢ kupcu mogucnost da upotrebljava druge oblike onlajn
oglaSavanja.

(354) Trebalo b1 uzeti u obzir kombinovani ograni¢avajuci efekat ograni¢enja upotrebe servisa
za uporedivanje cijena 1 svih drugth ograni¢enja onlajn oglaSavanja koja namece dobavljac.

(355) Kao 3to je navedeno u tacki 345., ograniCenja upotrebe servisa za uporedivanje cijena
mogu dovesti do povecanja efikasnosti, posebno u pogledu osiguranja zastite robne marke,
odredenog nivoa kvaliteta usluge 1li smanjenja prilika za falsifikovanje. U skladu sa uslovima
1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora potrebno je ocijeniti bi li se takvo povecanje efikasnosti moglo
ostvariti 1 na manje ograni¢avajuce nacine. To moZze biti slucaj ako je, na primjer, upotreba
servisa za uporedivanje cijena dopustena samo pod uslovom da se na njemu ujedno uporeduju
11 recenziraju kvalitet predmetne robe 111 usluga, nivo korisnicke podrske koju pruza kupac 1l
druge karakteristike ponude kupca. Pri svakoj ocjeni obrazloZenja povezanih sa kvalitetom u
skladu sa ¢lanom 101. stavom 3. Ugovora trebalo b1 uzeti u obzir da se prodaja ne zakljucuje
na internet stranicama servisa za uporedivanje cijena, nego u onlajn prodavnici kupca.

8.2.5. Obaveze pariteta

(356) Obavezama pariteta, koje se ponekad nazivaju 1 klauzulama o najpovlascenijoj naciji
(MFN - most-favoured-nation) ili sporazumima o viseplatformskom paritetu, od prodavca robe
11 usluga zahtiyjeva se da nudi robu ili usluge drugoj stram pod uslovima koji su jednako
povoljni kao 1 uslovi koje prodavac nudi odredenim drugim stranama 1li preko odredenih drugih
kanala. Uslovi se mogu odnositi na cijene, zalihe, dostupnost ili bilo koje druge uslove ponude
i1 prodaje. Obaveza moze biti u obliku ugovorne klauzule 1li moze proizlaziti 1z drugih
direktnih ili indirektnih mjera, kao $to su odredivanje diferencijalnih cijena ili drugi podsticaji
¢ija primjena zavisi od uslova po kojima prodavac odredenim stranama 1li na odredenim
kanalima nudi svoju robu 111 usluge.

(357) Obaveze pariteta maloprodaje odnose se na uslove po kojima se roba 1l1 usluge nude
krajnjim korisnicima. Te obaveze pruzaoci usluga onlajn posredovanja (na primjer onlajn
trziSta il1 servisi za uporedivanje cijena) Cesto namecu kupcima svojih usluga posredovanja (na
primjer privrednim subjektima koji obavljaju prodaju na posrednickoj platformi).

(358) Obaveze pariteta maloprodaje odnose se na razne druge prodajne kanale 1l1 kanale za
oglasavanje. Na primjer, obaveze viSeplatformskog pariteta maloprodaje odnose se na uslove
koji se nude u okviru konkurentnih usluga onlajn posredovanja (konkurentne platforme).
,,Uske” obaveze pariteta maloprodaje odnose se na uslove koji se nude na kanalima direktne
prodaje prodavaca robe 1li usluga. Odredene obaveze pariteta maloprodaje odnose se na uslove
koji se nude na svim drugim prodajnim kanalima (ponekad se nazivaju ,,Sirokim” obavezama
pariteta maloprodaje).

(359) Na sve vrste obaveze pariteta u vertikalnim sporazumima, osim na obaveze
viSeplatformskog pariteta maloprodaje u smislu ¢lana 5. stava 1. tacke (d) Uredbe (EU)
2022/720, mozZe se primijeniti izuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. te uredbe. U nastavku
su navedene smjernice za ocjenu obaveza viSeplatformskog pariteta maloprodaje 1z ¢lana 5.
stava |. taCke (d) Uredbe (EU) 2022/720, te drugih vrsta obaveza pariteta u slu¢ajevima u
kojima se grupno 1zuzece ne primjenjuje.



8.2.5.1. Obaveze viseplatformskog pariteta maloprodaje

(360) Vjerovatnije je da ¢e protivirZzisne efekte uzrokovati obaveze pariteta maloprodaje koje
kupca usluga onlajn posredovanja sprecavaju da nudi, prodaje 1li preprodaje robu 1l usluge
krajnjim korisnicima po povoljnijim uslovima putem konkurentnih usluga onlajn posredovanja
u smislu ¢lana 5. stava 1. tacke (d) Uredbe (EU) 2022/720 nego druge vrste obaveza pariteta.
Ta vrsta obaveze pariteta maloprodaje moze ograniciti trziSnu konkurenciju na sljedece nacine:

(a) moze oslabiti trzi15nu konkurenciju 1 olakSati tajno dogovaranje medu dobavljac¢ima usluga
onlajn posredovanja. Tacnije, vjerovatnije je da ¢e pruzalac usluga koji namece tu vrstu
obaveze pariteta moc¢i da povisi cijenu 1li smanji kvalitet svojih usluga posredovanja bez
gubitka trziSnog udjela. Prodavci robe ili usluga koji odluce da upotrebljavaju platformu
pruzaoca usluga, nezavisno od cijene ili kvaliteta njegovih usluga, obavezni su da ponude
uslove na platformi koji su barem jednako povoljni kao 1 uslovi koje nude na konkurentnim
platformama;

(b) moze onemoguciti ulazak na trziste ili Sirenje novih 1li manjih pruzalaca usluga onlajn
posredovanja ograni¢avanjem njihove mogucnosti da kupcima 1 krajnjim korisnicima ponude
diferencirane kombinacije cijena 1 usluga.

(361) Pr1 ocjeni te vrste obaveze pariteta trebalo b1 uzeti u obzir sljedece faktore:

(a) polozaj na trziStu pruzaoca usluga onlajn posredovanja koji namece obavezu i svih njegovih
konkurenata:

(b) udio kupaca relevantnih usluga onlajn posredovanja koj1 su obuhvaceni obavezama;

(c¢) navike kupaca usluga onlajn posredovanja i krajnjih korisnika u pogledu upotrebe platformi
(koliko konkurentnih usluga onlajn posredovanja upotrebljavaju);

(d) postojanje prepreka ulasku na relevantno trziste usluga onlajn posredovanja;

(e) vaznost kanala direktne prodaje kupaca usluga onlajn posredovanja 1 mjera u kojoj ti kupci
svoje proizvode mogu ukloniti sa platformi pruzaoca usluga onlajn posredovanja (uklanjanje
1z ponude).

(362) Ogranicavajuci efekti obaveza viseplatformskog pariteta maloprodaje generalno su tezi
kad te obaveze primjenjuje jedan ili vise vodecih pruzalaca usluga onlajn posredovanja. Ako
takvi pruzaoci usluga imaju slican poslovni model, obaveze pariteta vjerovatno ¢e smanjiti
mogucnosti poremecaja tog modela. Ta vrsta obaveze takode moZe omoguciti vodecem
privrednom subjektu na trzisStu da zadrZi prednost u odnosu na manje pruzaoce usluga.

(363) Udio kupaca relevantnih usluga onlajn posredovanja koji podlijezu obavezama pariteta
maloprodaje 1 navike tih kupaca u pogledu upotrebe platformi vazni su faktori jer mogu
upucivati na to da obaveze pariteta pruzaoca usluga ogranicavaju trziSnu konkurenciju za udio
traznje koji premasuje trziSni udio pruzaoca usluga. Na primjer, pruzalac usluga onlajn
posredovanja mozZe imati udio od 20 % ukupnih transakcija 1izvrSenih u okviru takvih usluga,
ali kupci kojima namece obaveze viSeplatformskog pariteta maloprodaje mogu, zato Sto
upotrebljavaju viSe platformi, ¢initi vise od 50 % ukupnih transakcija na platformi. U tom
sluCaju obaveze pariteta pruzaoca usluga mogu ograniciti trziSnu konkurenciju za vise od
polovine ukupne relevantne traznje.



(364) Kupci usluga onlajn posredovanja ¢esto upotrebljavaju vise platformi da bi dosli do
korisnika koji se sluze samo jednom platformom 1 koji ne mijenjaju platforme. Kupce se na
upotrebu vise platformi podstice poslovnim modelima platformi u kojima kupac mora platiti
uslugu onlajn posredovanja samo kad se njome ostvari transakcija. Kao $to je objasnjeno u
tacki 363., ako kupci usluga onlajn posredovanja upotrebljavaju vise platformi, moze doc¢i do
povecanja udjela ukupne traZnje za takvim uslugama na koju uti¢u obaveze pariteta pruzaoca
usluga. Ako krajnji korisnici upotrebljavaju samo jednu platformu, svaki pruzalac usluga
onlajn posredovanja kontrolise pristup drugoj grupi krajnjih korisnika. Time se mozZe povecati
pregovaraCka snaga pruzaoca usluga 1 njegova mogucnost nametanja obaveza pariteta
maloprodaje.

(365) Na trziStima usluga onlajn posredovanja cesto postoje velike prepreke ulasku na trziste 1
Sirenju, koje mogu pogorsati negativne efekte obaveza pariteta maloprodaje. Ta trzista Cesto
imaju pozitivne indirektne mrezne efekte: novim 1li manjim pruzaocima takvih usluga moze
biti teSko da privuku kupce zato Sto njithove platforme ne pruzaju pristup dovoljnom broju
krajnjith korisnika. Ako su krajnj1 korisnici ujedno 1 krajnji potrosaci, vjernost robnoj marki,
upotreba samo jedne platforme 1 strategije za zavisnost o ve¢ postojeéim pruzaocima usluga
posredovanja takode mogu stvarati prepreke ulasku.

(366) Kupci usluga onlajn posredovanja mogu prodavati svoju robu ili usluge 1 direktno
krajnjim korisnicima. Takvom direktnom prodajom moze se ograni¢iti mogucénost pruzaoca
usluga onlajn posredovanja da povecaju cijenu svojih usluga. Stoga je potrebno ocijeniti jesu
li takvi kanali direktne prodaje obuhvaceni obavezom pariteta maloprodaje, te ocijeniti udio
prodaje relevantne robe 1l1 usluga koja se ostvaruje kanalima direktne prodaje 1 u okviru usluga
onlajn posredovanja, kao 1 zamjenjivost tih dviju vrsta kanala 1z perspektive prodavca 1 kupca
posredovane robe ili usluga.

(367) Obaveze viseplatformskog pariteta maloprodaje mogu proizvesti znatne ograni¢avajuce
efekte ako se namecu kupcima koji ¢ine znatan udio ukupne traznje za predmetnim uslugama
onlajn posredovanja. U slucaju kumulativnog protivtrzisSnog efekta, ogranicavajuci efekti
uglavnom ¢e se pripisati samo obavezama pariteta pruzaoca usluga ¢iji trziSni udio premasuje
5 %.

(368) Trgover na malo u nacelu mogu nametnuti obaveze pariteta maloprodaje u pogledu
uslova po kojima konkurentni trgovcir na malo nude robu ili usluge prodavca krajnjim
potroSacima. Medutim, ako se ta vrsta obaveze pariteta odnosi na cijenu, prodavac robe ili
usluga koji prihvati obavezu u pravilu ¢e morati sa konkurentnim trgovcima na malo sa kojima
posluje da dogovori minimalnu preprodajnu cijenu (odrzavanje preprodajne cijene - RPM).
Odrzavanje preprodajne cijene je tesko ograni¢enje u smislu ¢lana 4. tacke (a) Uredbe (EU)
2022/720. U slucajevima u kojima privredni subjekti mogu ispuniti takve obaveze pariteta
maloprodaje u skladu sa pravilima o odrZzavanju preprodajnih cijena, 1izmedu ostalog ako se
obaveza pariteta umjesto na cijenu odnosi na uslove, na obaveze se moze primijeniti grupno
1zuzece. Smjernice 1z tacaka od 360. do 367. primjenjuju se po analogiji ako je premasen prag
trzisnog udjela utvrden u ¢lanu 3. stavu 1. Uredbe.

8.2.5.2. Obaveze pariteta maloprodaje koje se odnose na kanale direktne prodaje

(369) Obaveze pariteta maloprodaje koje namecu pruzaoci usluga onlajn posredovanja, a koje
s¢ odnose na kanale direktne prodaje, spreCavaju kupce tih usluga da na svojim kanalima
direktne prodaje nude cijene 1 uslove koji su povoliniji od uslova koje nude na platformi
pruzaoca usluga onlajn posredovanja koji namece tu obavezu. Te obaveze Cesto se nazivaju



wuskim” obavezama pariteta maloprodaje. Uske obaveze pariteta maloprodaje u pravilu ne
ograni¢avaju mogucnost kupca usluga onlajn posredovanja da nudi povoljnije cijene ili uslove
u okviru drugih usluga onlajn posredovanja. Medutim, ako se kupac koristi uslugama onlajn
posredovanja viSe pruzalaca koji primjenjuju uske obaveze pariteta maloprodaje, te obaveze
spreCavaju ga da na svojim direktnim kanalima nudi uslove koji su povoljniji od uslova koje
nudi na najskupljoj posrednickoj platformi.

(370) Uske obaveze pariteta maloprodaje uklanjaju ograni¢enje koje proizlazi 1z kanala
direktne prodaje kupca. Ako je trziSna konkurencija za pruzanje usluga onlajn posredovanja
ograniena, te obaveze mogu pruzaocu usluga onlajn posredovanja omoguciti da zadrzi visu
cijenu svojih usluga, §to bi moglo dovesti do povecanja maloprodajnih cijena posredovane robe
il1 usluga.

(371) Pod odredenim uslovima, posebno u sluc¢aju ogranic¢enog broja pruzalaca usluga onlajn
posredovanja, uske obaveze pariteta maloprodaje mogu uticati na podsticaje kupaca usluga
onlajn posredovanja da promjene u cijeni usluga posredovanja prenesu u svoje maloprodajne
cijene. To moZe dovesti do slabljenja trziSne konkurencije medu pruzaocima usluga onlajn
posredovanja, a slican efekat imaju 1 obaveze viseplatformskog pariteta maloprodaje.

8.2.5.3. Ocjena obaveza pariteta maloprodaje u skladu sa ¢lanom 101. stavom 3. Ugovora

(372) Ako obaveze pariteta maloprodaje proizvedu znatne ograni¢avajuce efekte, potrebno je
ocijeniti moguca obrazlozenja povezana sa efikasnoScu u skladu sa ¢lanom 101. stavom 3.
Ugovora. NajceSce obrazloZenje pruzalaca usluga onlajn posredovanja za primjenu obaveza
pariteta maloprodaje jeste rjeSavanje problema parazitizma (free-riding). Na primjer, pruzalac
usluga mozda nema podsticaj za ulaganje u razvoj svoje platforme, pretprodajne usluge ili
promociju kojom se unapreduje traznja ako koristi od takvih ulaganja u obliku povecane
prodaje ostvaruju konkurentne platforme 1l1 kanali direktne prodaje koj1 mogu ponuditi 1stu
robu 1l1 usluge po povoljnijim uslovima.

(373) Relevantni faktori za ocjenu u skladu sa ¢lanom 101. stavom 3. Ugovora ukljucuju
¢injenicu stvaraju li ulaganja pruzaoca usluga onlajn posredovanja objektivne koristi, odnosno
dodatu vrijednost za potrosace, ¢injenicu je li rizik od parazitizma na ulaganjima pruzaoca
stvaran 1 znatan, te ¢injenicu jesu li odredena vrsta 1 opseg obaveze pariteta nuZzni za
ostvarivanje objektivnih koristi. Vjerovatni nivo parazitizma mora biti dovoljan da znatno utice
na podsticaje za ulaganje u usluge onlajn posredovanja. Posebno je vazno dokazati koliko
korisnici usluga posredovanja (prodavci 1 kupcei) upotrebljavaju vise platformi (multi-homing),
no pritom treba uzeti u obzir 1 utiCu li obaveze pariteta na njithove navike. Ako pruzalac usluga
onlajn posredovanja ili njegovi konkurenti djeluju na drugim uporedivim trziStima na kojima
ne primjenjuju obaveze pariteta maloprodaje ili primjenjuju manje ogranicavajuce obaveze, to
moZe upucivati na to da obaveze nijesu nuZne. Ako je snabdijevanje uslugama onlajn
posredovanja visoko koncentrisano 1 postoje znatne prepreke ulasku, potreba za zaStitom
preostale trziSne konkurencije moze nadmasiti moguce povecanje efikasnosti. Druga
obrazloZenja povezana sa opStim koristima koje se ostvaruju na posrednickim platformama, na
primjer udruzivanje troska promocije za kKorisnike, povecana transparentnost cijene ili manji
transakcijski troSkovi, mogu ispuniti uslove 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora samo ako pruzalac
usluga onlajn posredovanja moze dokazati direktnu uzro¢no-posljedi¢nu vezu izmedu navodne
koristi 1 primjene te konkretne vrste obaveze pariteta.

(374) Generalno je vjerovatnije da ¢e uske obaveze pariteta maloprodaje i1spuniti uslove 1z
clana 101. stava 3. Ugovora nego obaveze viseplatformskog pariteta maloprodaje. To je



ponajprije zato Sto njithovi ograniCavaju¢i efekti generalno nijesu toliko tesSki 1 stoga je
vjerovatnije da ¢e 1h povecanje efikasnosti nadmasiti. Nadalje, rizik od parazitizma medu
prodavcima robe 1l1 usluga na njthovim kanalima direktne prodaje moze biti veci, posebno jer
prodavcl ne placaju nikakvu proviziju za upotrebu platforme za svoju direktnu prodaju.
Medutim, ako uske obaveze pariteta maloprodaje ne proizvode efikasnost u smislu ¢lana 101.
stava 3. Ugovora, moZe se ukinuti primjena grupnog izuzeca. To posebno moze biti sluc¢aj ako
je rizik od parazitizma ogranicen 1l ako uske obaveze pariteta maloprodaje nijesu nuzne za
ostvarivanje efikasnosti. Ukidanje je posebno vjerovatno ako efikasnosti nema, a tri najveca
pruzaoca usluga onlajn posredovanja na relevantnom trzistu primjenjuju uske obaveze pariteta
maloprodaje 1 njithov zajednicki trziSnmi udio premasuje 50 %. Grupno 1zuzeée moze se ukinuti,
zavisno od posebnih okolnosti, 1 ako efikasnosti nema, a kupci koji ¢ine znatan udio u ukupnoj
relevantnoj traZznji za uslugama onlajn posredovanja podlijezu uskim obavezama pariteta
maloprodaje. Primjena grupnog 1zuzeca moze se ukinuti za sporazume svih pruzalaca usluga
onlajn posredovanja Cije uske obaveze pariteta maloprodaje znatno doprinose kumulativnom
protivtrziSnom efektu, odnosno pruzalaca ¢iji trzidni udjeli premasuju 5 %.

(375) U nastavku je naveden primjer upotrebe uskih obaveza pariteta maloprodaje:

U odredenoj drzavi ¢lanici dvije trecine restoranskih obroka koji se dostavljaju za kucnu
konzumaciju narucuje se putem onlajn platformi, a jedna trecina direktno od restorana. Udio
narudzbi na platformama 1znosi 25 % za platformu A, 20 % za platformu B, 20 % za platformu
C 115 % za platformu D. Platforme A, B 1 C posluju u drzavi ¢lanici A tri do pet godina, a u
tom je periodu porastao udio ukupnih narudzbi putem platformi. Platforma D usla je na trziste
kasnije. Platforme naplacuju restoranima proviziju od 15 % do 20 % za svaku narudzbu. Vecina
potroSaca koji upotrebljavaju platforme upotrebljavaju jednu ili dvije platforme, dok vecina
restorana koji upotrebljavaju platforme upotrebljavaju dvije ili vise platformi. U posljednjih 12
mjesect sve su platforme uvele usku klauzulu o paritetu maloprodaje kojom se restorani
sprecavaju da nude niZe cijene za direktne onlajn 1li telefonske narudzbe. U istom su periodu
tri platforme povecale svoju standardnu stopu provizije. Platforme tvrde da je uska klauzula o
paritetu potrebna kako b1 se restorani sprijecili da parazitiraju na njthovim ulaganjima, posebno
u razvoj funkcija pretrazivanja 1 uporedivanja prilagodenih korisnicima, te usluge sigurnog
placanja.

Nijedna od tri najvece platforme nije dodala nove karakteristike ni usluge niti je znatno
poboljsala svoje usluge u posljednjih 12 mjeseci. Nema konkretnih dokaza o znatnom riziku
od parazitizma, odnosno da znatan udio potroSaca upotrebljava njithove platforme za
pretrazivanje 1 uporedivanje restoranskih ponuda, a zatim narucuje direktno od restorana. Nema
ni dokaza da je navodna mogucnost parazitizma negativno uticala na prosla ulaganja platformi
u razvoj njthovih usluga.

Ako se zaklju¢i da se relevantno trziSte proizvoda sastoji od pruzanja usluga platforme
restoranima, ¢ini1 se¢ da je rije¢ o koncentrisanom pruzanju usluga. S obzirom na nedavna
povecanja stopa provizije za usluge platforme 1 nedostatak dokaza o tome da odredbe o paritetu

povecavaju efikasnost, vjerovatno je da ¢e se pogodnost grupnog 1zuzec¢a ukinuti za sporazume
sa restoranima svih cetiriju platforma.

8.2.5.4. Obaveze pariteta na uzvodnom trzistu
(376) ViSeplatformske 1 uske obaveze pariteta mogu nametnuti 1 pruzaoci usluga onlajn

posredovanja u pogledu uslova po kojima se roba 1li usluge nude privrednim subjektima koji
nijesu krajnji korisnici (na primjer trgovcima na malo). Na tu vrstu obaveze pariteta moze se



primijeniti 1zuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe (EU) 2022/720. Ta vrsta obaveze
pariteta na uzvodnom trzistu nacelno moze ograniciti trziSnu konkurenciju u pruZanju usluga
onlajn posredovanja na slicne nacine kao obaveze pariteta maloprodaje. No, da b1 se ocijenila
ta vrsta obaveze pariteta na uzvodnom trziStu, potrebno je uzeti u obzir uslove trziSne
konkurencije na nizvodnom trzistu, odnosno medu privrednim subjektima koji robu ili usluge
kupuju u okviru usluga onlajn posredovanja. Ako se grupno izuzece ne primjenjuje, smjernice
1z tacaka od 360. do 374. mogu se primijeniti po analogiji.

8.2.5.5. Obaveze prema nacelu najpovlascenijeg klijenta

(377) Obaveze pariteta mogu nametnuti i proizvodaci, trgovei na veliko ili trgovel na malo u
pogledu uslova po kojima od dobavljaca kupuju robu 1l1 usluge kao ulazne resurse. Ta vrsta
tradicionalne obaveze prema nacelu najpovlasc¢enijeg klijenta (MFEFN clause) ne uti¢e direktno
na uslove po kojima se privredni subjekti kupci takmice na nizvodnom trziStu. Najveci problem
povezan sa obavezama pariteta koje se odnose na uslove kupovine robe 1l1 usluga kao ulaznih
resursa jeste Cinjenica da se tim obavezama mogu smanjiti podsticaji za dobavljace ulaznih
resursa da se takmice na trzistu, a to moze uzrokovati povecanje cijena ulaznih resursa. Faktori
relevantni za ocjenu tih obaveza ukljucuju relativnu veli¢inu 1 trziSnu snagu dobavljaca 1 kupca
koj1 usaglase obavezu pariteta, udio relevantnog trzista koji je obuhvacen slicnim obavezama 1
troSak predmetnog ulaznog resursa u odnosu na ukupne troskove kupca.

(378) Tradicionalne obaveze prema nacelu najpovlascenijeg klijenta mogu stvoriti povecanje
cfikasnosti koje 1spunjava uslove 1z ¢lana 101. stava 3. Ugovora. Prije svega, mogu stranama
dugorocnog sporazuma o snabdijevanju omoguciti smanjenje transakcijskih troskova. Mogu 1
sprijecitt oportunisticko ponaSanje dobavljaca, te rijesiti problem zadrZzavanja (hold-up
problem) na strani kupca, na primjer ako se kupac uzdrzava od ulaganja u novi proizvod 1l
njegovo uvodenje jer se boji da bi dobavlja¢ ulaznog resursa mogao da snizi njegovu cijenu
kasnijim kupcima. Ta je vrsta efikasnosti vjerovatnija u dugoroénim odnosima koji ukljucuju
nepovratna ulaganja.

8.2.6. Avansna placanja pristupa

(379) Avansna placanja pristupa su fiksne naknade koje dobavljac¢i placaju distributerima u
okviru vertikalnog sporazuma na pocetku relevantnog perioda kako b1 dobili pristup njihovoj
distribucionoj mrezi 1 platili usluge koje dobavljac¢ima pruzaju trgovei na malo. Ta kategorija
ukljucuje razne prakse, kao $to su naknade za stavljanje na police'”, naknade za takozvano
zadrzavanje proizvoda na policama'®” i placanja za pristup promotivnim kampanjama
distributera. U odjeljku 8.2.6. navedene su smjernice za ocjenu avansnih placanja pristupa u
pojedinacnim slucajevima u kojima je premasen prag trzisnog udjela utvrden u ¢lanu 3. Uredbe
(EU) 2022/720.

(380) Avansna placanja pristupa mogu uzrokovati protivtrZisno ogranicenje pristupa trzistu
drugim distributerima. Na primjer, visoka naknada moze dobavljaca podstaci da znatan dio
svoje prodaje usmjeri na jednog dobavljaca ili ograni¢eni broj dobavljaca kako bi pokrio
troSkove naknade. U takvom slucaju avansna plac¢anja pristupa mogu proizvesti isti efekat
ograni¢enja pristupa nizvodnom trzistu kao 1 obaveza isklju¢ive nabavke. Pri ocjenjivanju
vijerovatnoce te vrste negativnog efekta, smjernice o obavezama isklju¢ive nabavke mogu se
primijeniti po analogiji (posebno tacke od 321. do 330.).

I Fiksne naknade koje proizvodadi placaju trgoveima na malo kako bi se njihovi proizvodi nasli na policama tih trgovaca.

1%0 Pla¢anja jednokratnog iznosa kako bi se postoje¢i proizvod zadrZzao na policama neko dodatno razdoblje.



(381) U 1zuzetnim slucajevima avansna placanja pristupa mogu proizvesti protivtrZisne efekte
u obliku ograni¢enja pristupa uzvodnom trziStu. Na primjer, ako distributer 1ima snazZan
pregovaracki polozaj i1l je primjena avansnih placanja pristupa rasprostranjena, takva placanja
mogu povecati prepreke ulasku na trzisSte za male dobavljace. Pri ocjenjivanju vjerovatnoce te
vrste negativnog efekta, smjernice o obavezama nametanja robne marke mogu se primijeniti
po analogiji (posebno tacke od 298. do 318.). Pri ocjeni se mora uzeti u obzir 1 prodaje li
predmetni distributer konkurentne proizvode pod svojom robnom markom. U tom slucaju
moze doc¢i do horizontalnih problema, zbog ¢ega se grupno 1zuzece nece primjenjivati u skladu
sa Clanom 2. stavom 4. Uredbe (EU) 2022/720 (vidjeti odjeljak 4.4.3.).

(382) Osim mogucih efekata ograni¢enja pristupa trzistu, avansna plac¢anja pristupa mogu
oslabiti trziSnu konkurenciju 1 olak3ati tajno dogovaranje medu dobavlja¢ima. Avansna
placanja pristupa vjerovatno ¢e povecati cijenu koju dobavlja¢ naplacuje za ugovorne
proizvode jer dobavlja¢ mora pokriti trosak takvih placanja. Trgovci na malo zbog visih cijena
snabdijevanja mogu imati manje podsticaja za trziSnu konkurenciju cijenama na nizvodnom
trzi5tu, a dobit distributera povecace se kao posljedica placanja pristupa. TrziSna konkurencija
medu distributerima u pravilu se tako smanjuje zbog kumulativne upotrebe avansnih plac¢anja
pristupa samo ako je trziSte distribucije visoko koncentrisano.

(383) Medutim, primjena avansnih placanja pristupa u nekim slu¢ajevima moze doprinijeti
cfikasnoj dodjeli prostora na policama za nove proizvode. Kad dobavljac¢i na trziSte stavljaju
nove proizvode, distributeri ¢esto imaju manje informacija od dobavljaca o vjerovatnoci
uspjeha novog proizvoda 1 zbog toga mogu na zalithama imati neoptimalne koli¢ine tog
proizvoda. Avansnim placanjima pristupa ta se asimetrija u informacijama izmedu dobavljaca
1 distributera moze smanjiti tako da se dobavljac¢ima 1zri¢ito dopusti natjecanje za prostor na
policama. Distributer stoga mozZe unaprijed imati neke informacije o tome koji ¢e proizvodi
vijerovatnije biti uspjesni, jer ¢e dobavljac obi¢no pristati da plati avansnu naknadu za pristup
samo ako smatra da je malo vjerovatno da stavljanje proizvoda na trZiSte nece uspjeti.

(384) Nadalje, asimetrija u informacijama koja je navedena u prethodnoj tacki moze podstaci
dobavljaCe na parazitizam (free-riding) na promotivnim aktivnostima distributera kako bi na
trziSte stavili neoptimalne proizvode. Ako proizvod nije uspjeSan, distributer: ¢e snositi dio
troSkova neuspjeha proizvoda. Primjenom avansnih placanja pristupa moze se sprijeciti takav
parazitizam jer se rizik od neuspjeha proizvoda ponovo vraca dobavljacu 1 time se doprinosi
optimalnoj stopi stavljanja proizvoda na trziste.

8.2.7. Sporazumi o upravljanju kategorijama

(385) Sporazumi o upravljanju kategorijama su sporazumi'® na osnovu kojih distributer
dobavljacu (,,upravnik kategorije”) povjerava plasman na trziSte kategorije proizvoda, §to
moZe uklju¢ivati 1 proizvode dobavljaca 1 proizvode njegovih konkurenata. Upravnik
kategorije stoga moze imati uticaj, na primjer, na pozicioniranje proizvoda 1 promociju
proizvoda u prodavnici, kao 1 na odabir proizvoda za prodavnicu. Na sporazume o upravljanju
kategorijama moZe se primjenjivati 1zuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe (EU)
2022/720 kada n1 trz18n1 udio upravnika kategorije ni trzisSni udio distributera ne premasuje 30
% 1 pod uslovom da sporazum ne sadrzi teSka ograni¢enja, na primjer ograni¢enja mogucénosti
distributera da odreduje svoju prodajnu cijenu u smislu ¢lana 4. stava (a) Uredbe (EU)
2022/720.

'®1 Sporazum u smislu ¢lana 101. Ugovora moZe nastati i ako upravnik kategorije izda ncobavezujuée preporuke koje
distributer sistematski sprovodi.



(386) Sporazumi o upravljanju kategorijama generalno ne uzrokuju probleme, ali mogu narusiti
trziSnu konkurenciju medu dobavlja¢ima 1 rezultirati protivtrZiSnim ograni¢enjem pristupa
trziStu drugim dobavlja¢ima ako upravnik kategorije moze da ogranici 1li oteza distribuciju
proizvoda konkurentnih dobavljaca. OpsSte uzevsi, distributeru nece biti u interesu da
ograni¢ava svoj 1zbor proizvoda. Medutim, ako distributer prodaje 1 konkurentne proizvode
pod sopstvenom robnom markom, moZe imati podsticaj 1 za isklju¢ivanje odredenih
dobavljaca. Pri ocjenjivanju vjerovatnoce takvog efekta ograni¢enja pristupa uzvodnom trzistu,
smjernice 0 obavezama nametanja robne marke mogu se primijeniti po analogiji (posebno
taCke od 298. do 318.). Konkretno, pri tom ocjenjivanju trebalo bi uzeti u obzir pokrivenost
trziSta sporazumima o upravljanju kategorijama, mogucu kumulativnu primjenu takvih
sporazuma 1 polozaj konkurentnih dobavljaca 1 distributera na trzistu.

(387) Osim toga, sporazumi o upravljanju kategorijama mogu olaksati tajno dogovaranje medu
distributerima ako isti dobavlja¢ sluzi kao upravnik kategorije za sve ili vec¢inu konkurentnih
distributera. Takvi sporazumi mogu olaksati 1 tajno dogovaranje medu dobavlja¢ima zbog vise
prilika za razmjenu osjetljivih trziSnih informacija putem trgovaca na malo, na primjer
informacija o budu¢im cijenama, promotivnim planovima ili kampanjama oglasavanja'®’.
Uredba (EU) 2022/720 ne obuhvata razmjenu informacija medu konkurentima. Naime,
smjernice o razmjent informacija navedene u tackama od 95. do 103. odnose se samo na
razmjenu informacija u scenarijima dvojne distribucije utvrdenim u ¢lanu 2. stavu 4. Uredbe.
Medutim, po analogiji mozZe biti relevantna tacka 103., u kojoj se opisuju mjere opreza koje
privredni subjekti mogu preduzeti da b1 Sto viSe smanjili rizik od tajnog dogovaranja koj
proizlazi 1z razmjene informacija u kontekstu dvojne distribucije.

(388) Primjena sporazuma o upravljanju kategorijama moze dovesti do povecanja efikasnosti.
Takvi sporazumi distributerima mogu omoguciti pristup stru¢nom znanju dobavljaca o
plasmanu na trziSte odredene grupe proizvoda 1 ostvarivanje ekonomije obima jer osiguravaju
prisustvo optimalne koli¢ine proizvoda u pravom trenutku. Generalno, $to je veci stepen trZiSne
konkurencije medu robnim markama 1 $to su manji1 troskovi prelaska za potrosace, to se vece
ckonomske koristt mogu postici upravljanjem kategorijom.

8.2.8. Vezana prodaja

(389) Vezana prodaja (tying) odnosi se na situacije u kojima klyjenti koj1 kupuju jedan proizvod
(vezujuc¢i proizvod) moraju kupiti jo§ jedan zaseban proizvod (vezani proizvod) od istog
dobavljaca i1li od nekoga koga je dobavlja¢ odredio. Vezana prodaja moZe predstavljati
zloupotrebu u smislu ¢lana 102. Ugovora'®. Vezana prodaja moZe ¢initi 1 vertikalno
ograni¢enje u smislu ¢lana 101. Ugovora kada uzrokuje obavezu nametanja robne marke za
vezani proizvod (vidjeti tacke od 298. do 318.). U ovim Smjernicama obraduje se samo
poslednja situacyja.

%2 Vidjeti sudsku praksu sudova Unije o razmjeni informacija medu konkurentima, na primjer presudu od 10. novembra
2017., ICAP/Komisija, predmet T-180/15, EU:T:2017:795, t. 57., presudu od 4. juna 2009., T-Mobile Netherlands i drugi,
predmet C-8/08, EU:C:2009:343, t. 51., presudu od 19. marta 2015., Dole Food i Dole Fresh Fruit Europe/Komisija, predmet
C-286/13 P, EU:C:2015:184, t. 127., presudu od 21. januara 2016., Emuras UAB i drugi, predmet C-74/14,
ECLI:EU:C:2016:42, t. 40.—44.

83 Vidjeti presudu od 14. novembra 1996., Tetra Pak/Komisija, C-333/94 P, EU:C:1996:436, t. 37. Vidjeti i Komunikaciju
Komisije — Uputstvo o prioritetima Komisije u primjeni ¢lana 82. Ugovora o EZ na zloupotrebu dominantnog poloZaja
iskhjuéivanjem (SL C 435, 24.2.2009., str. 7.).



(390) Da i ¢e se proizvodi smatrati zasebnima zavisi od potraznje klijenta. Dva se proizvoda
smatraju zasebnima ako bi, da nema vezane prodaje, veliki broj klijenata kupio vezujuci
proizvod, a da pritom ne b1 kupio vezani proizvod od 1stog dobavljaca, ¢ime b1 se omogucila
samostalna proizvodnja i za vezujuéi i za vezani proizvod'**. Medu dokaze da su dva proizvoda
zasebna ubrajaju se direktan dokaz da klijenti, kad imaju izbor, zasebno kupuju vezujuéi i
vezani proizvod 1z razli¢itih izvora snabdijevanja ili indirektni dokazi, na primjer postojanje
privrednih subjekata na trziStu koji su specijalizovani za proizvodnju ili prodaju vezanog
proizvoda bez vezujuéeg proizvoda'®, ili dokazi koji upucuju na to da privredni subjekti sa
malom trziSnom snagom, posebno na konkurentnim trZiStima, obi¢no ne prodaju takve
proizvode vezano niti u paketu. Na primjer, s obzirom na to da korisnici Zele da kupe cipele sa
pertlama, a distributerima nije prakticno da na cipele stavljaju pertle koje odaberu korisnici,
trgovacka je praksa da proizvodaci cipela snabdijevaju trziSte cipelama sa pertlama. Dakle,
prodaja cipela sa pertlama ne smatra se vezanom prodajom.

(391) Vezana prodaja moze dovesti do protivtrziSnog ograni¢enja pristupa vezanom trzistu,
vezujucem trziStu 1l obama trziStima istovremeno. Efekat ograni¢enja pristupa trzistu zavisi
od vezanog procenta ukupne prodaje na trziStu vezanog proizvoda. Analiza za nametanje robne
marke moze se primijeniti da b1 se odgovorilo na pitanje Sta se moZe smatrati znatnim
ograni¢enjem pristupa trzistu 1z ¢lana 101. stava 1. Ugovora. Vezana prodaja znaci da postoji
barem neki oblik nametanja odredene koli¢ine robe kupcu za vezani proizvod. Ako se uz to
dogovori 1 obaveza nekonkurentnosti u pogledu vezanog proizvoda, time se povecava moguci
efekat ograniCenja pristupa trZiStu vezanog proizvoda. Vezana prodaja moze oslabiti trziSnu
konkurenciju medu korisnicima koji Zele da kupe vezani proizvod, ali ne 1 vezujuéi proizvod.
Ako nema dovoljno korisnika koji ¢e kupiti samo vezani proizvod da b1 se konkurenti
dobavljaca odrzali na vezanom trzistu, vezana prodaja moze dovesti do povecanja cijena za te
korisnike. Ako je vezani proizvod vazan komplementaran proizvod za korisnike vezujuceg
proizvoda, ulazak samo na vezujuce trziSte moze biti oteZzan zbog manjeg broja alternativnih
dobavljaca vezanog proizvoda 1 posljedi¢no manjom raspoloZivosti proizvoda.

(392) Vezana prodaja moze direktno dovesti 1 do cijena koje su vise od konkurentnog nivoa,
naroCito u tri situacije. Prvo, ako se vezujuci 1 vezani proizvod mogu upotrijebiti u razli¢itim
omjerima kao ulazni resursi za proizvodni postupak, korisnici mogu reagovati na povecanje
cijene vezujuceg proizvoda tako Sto ¢e povecati potraznju za vezanim proizvodom 1 pritom
smanjiti potraznju za vezujuéim proizvodom. Vezivanjem dva proizvoda dobavljaé moze
onemoguciti tu zamjenu 1 stoga povecati svoje cijene. Drugo, vezana prodaja moze omoguciti
diskriminaciju cijena s obzirom na nac¢in na koji klijent upotrebljava vezujuéi proizvod, kao sto
je vezana prodaja kertridZa sa mastilom uz prodaju fotokopirnih uredaja (bazdarenje). Trece, u
slucaju dugoro¢nih ugovora 1li postprodajnih trziSta 1zvorne opreme sa dugim rokom za
zamjenu, klijentima moze biti teSko da 1zraCunaju posljedice vezane prodaje.

(393) Na vezanu prodaju moze se primijeniti izuzece predvideno ¢lanom 2. stavom 1. Uredbe
(EU) 2022/720 ako trzidni udio dobavljaca 1 na trziStu vezanog proizvoda 1 na trZiStu vezujuceg
proizvoda, te trziSn1 udio kupca na relevantnim uzvodnim trziStima ne premasuju 30 %. To se
moze kombinovati sa drugim vertikalnim ograni¢enjima koja nijesu teska ograni¢enja u smislu
Uredbe, kao Sto su obaveze nekonkurentnosti 1li nametanje odredene koli¢ine robe za vezujuci
proizvod ili isklju¢iva nabavka. U ostatku ovog odjeljka 8.2.8. navedene su smjernice za ocjenu
vezane prodaje u pojedinac¢nim slucajevima u kojima je premasen prag trziSnog udjela.

'™ Vidjeti presudu od 17. septembra 2007., Microsofi/Komisija, T-201/04, EU:T:2007:289, 1. 917., 921. 1 922.
'*2 Vidjeti presudu od 12. decembra 1991., Hilti/Komisija, T-30/89, EU:T:1991:70, t. 67.



(394) Pr1 procjeni mogucih protivtrzisnih efekata ocigledno najvazniju ulogu ima polozaj
dobavljaca na trziStu vezujuceg proizvoda. Obi¢no tu vrstu sporazuma namece dobavljac.
Vaznost dobavljaca na trzistu vezujuceg proizvoda glavni je razlog zasto kupcu moze biti teSko
da odbije obavezu vezane prodaje.

(395) Pri ocjenjivanju trziSne snage dobavljaca vazan je polozaj njegovih konkurenata na
trZiStu vezujuceg proizvoda. Sve dok su njegovi konkurenti dovoljno brojni 1 jaki, ne ocekuju
se protivtrziSni efekti jer kupci imaju dovoljno alternativnih i1zvora za kupovinu vezujuceg
proizvoda bez vezanog proizvoda, osim ako drugi dobavlja¢i ne primjenjuju sli¢nu vezanu
prodaju. Nadalje, prepreke ulasku vezujuceg proizvoda vazne su za odredivanje polozaja
dobavljaca na trziStu. Kad se vezana prodaja kombinuje sa obavezom nekonkurentnosti u
pogledu vezujuceg proizvoda, time se znatno jaca polozaj dobavljaca.

(396) Bitna je 1 kupovna snaga jer vazni kupci nece olako pristati na vezanu prodaju ako pritom
nece ostvariti barem dio moguce efikasnosti. Vezana prodaja koja se ne temelj1 na efikasnosti
stoga je uglavnom rizik kad kupci nemaju znatnu kupovnu snagu.

(397) Ako se utvrde znatni protivtrziSni efekti, potrebno je ocijeniti jesu li 1spunjeni uslovi 1z
¢lana 101. stava 3. Ugovora. Obaveze vezane prodaje mogu doprinijeti povecanju efikasnosti
zbog zajednicke proizvodnje 1l zajednicke distribucije. Kad dobavlja¢ ne proizvodi vezani
proizvod, efikasnost moze stvoriti 1 dobavlja¢ kupovinom velikih koli¢ina vezanog proizvoda.
Da b1 vezana prodaja ispunjavala uslove iz ¢lana 101. stava 3. Ugovora, mora se ipak dokazati
da je barem dio smanjenja tih troSkova prenesen na potrosaca, Sto obi¢no nije slucaj ako se
trgovac na malo moze redovno snabdijevati 1stim 1l ekvivalentmim proizvodima pod 1stim 1l
boljim uslovima od onih koje nudi dobavlja¢ koji primjenjuje vezanu prodaju. Dodatno
povecanje efikasnosti moZe se ostvariti ako vezana prodaja doprinosi odredenoj jedinstvenosti
1 standardizaciji kvaliteta (vidjeti tacku 16. podtacku (h)). Medutim, treba dokazati da se
pozitivni efekti ne mogu ostvariti na jednako efikasan nacin tako da se kupac obaveze da
upotrebljava 1li preprodaje proizvode koji zadovoljavaju minimalne standarde kvaliteta, a da
th pritom kupac ne mora kupiti od dobavljaca ili nekoga koga je dobavlja¢ odredio. Zahtjevi
koji se odnose na minimalne standarde kvaliteta u pravilu ne b1 bili obuhvaceni poljem
primjene Clana 101. stava 1. Ugovora. Ako dobavlja¢ vezujuceg proizvoda zahtijeva od kupca
da kupuje vezani proizvod od odredenih dobavljaca, na primjer zato $to je nemoguée odrediti
minimalne standarde kvaliteta, to isto tako ne mora biti obuhvaceno poljem primjene ¢lana
101. stava 1. Ugovora, posebno ako dobavlja¢ vezujuceg proizvoda nema direktne (finansijske)
koristi od odredivanja dobavljaca vezanog proizvoda.



