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Vplyv posudzovania vertikalnych dohod na kvalitu podnikatel’ského
prostredia

Edita Nemcova® a Peter Silani¢*

Abstrakt

Cielom tohto ¢lanku je poukézat na sucasny stav posudzovania vertikdlnych dohod medzi
podnikatel'skymi subjektmi zo strany stt'aznych autorit v Eurdpskej tnii a navrhnit' novy
pohlad, ktory by do tejto problematiky vniesol viac transparentnosti. Koneénym vysledkom
by malo byt zvySenie efektivnosti a skvalitnenie podnikatel'ského prostredia. Predkladané
nazory sa pokusime analyticky zdovodnit’ pomocou konceptu Nashovej rovnovahy. Hlavnym
porovnavacim kritériom bude celkovy spolocensky blahobyt, teda sucet spotrebitel'ského
prebytku a prebytku firiem. Inymi slovami, o efektivnosti vystupov jednotlivych scenarov

rozhodne minimalizécia straty mftvej vahy.
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Abstract
The aim of this article is to show the current state of assessment of vertical agreements

between businesses by the competition authorities in the EU. We would like to propose a new
perspective, which would make the issue more transparency. The result should be to increase
efficiency and improve the business environment. We will try the submitted comments
analytically to justify using the concept of Nash equilibrium. The main benchmark will be the
total social welfare, i.e. the sum of consumer surplus and surplus of companies. In other
words, the output efficiency of each scenario will be asses by minimizing of the deadweight

loss.
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Uvod

Z ekonomickej tedrie je zname, ze zdrava hospodarska sutaz, resp. konkurencia medzi
podnikmi vedie k efektivnej$ej alokacii zdrojov, k rastu produkénej efektivnosti, atym aj
k pozitivnym vysledkom pre celil spolo¢nost’. Spotrebitelia vd’aka tomu ziskavaji kvalitnejsie

produkty za nizsie ceny, ako by tomu bolo pri neexistujicom konkuren¢nom boji.

V tomto ¢lanku sa pokusime navrhnat’ spdsob a pravidld posudzovania vertikdlnych dohod zo
strany sut'aznych autorit, ktoré by viedli k znizeniu pravnej neistoty z pohl'adu podnikatel’a,
resp. jeho advokata. To by vkonecnom désledku malo prispiet ku skvalitneniu
podnikatel'ského prostredia a priniest’ pozitivne efekty ako pre samotné firmy, tak aj pre
kone¢nych spotrebitelov. Skvalitnenie podnikatel'ského prostredia ma samozrejme
bezprostredny vplyv na vykonnost hospodarstva ako celku. Pokusime sa navrhnut taky
pristup k posudzovaniu vertikalnych dohdd, aby na jednej strane podnikatel mal jasna
predstavu o0 tom, ako prislusna sut'azna autorita vnima jednotlivé formy vertikalnych dohod,
v ¢om vidi problém a o nepovaZuje za vdzne ohrozenie sitaZze, no na strane druhej, aby
nedochadzalo k zdvaznému obmedzeniu hospodérskej sutaze so vSetkymi negativami, ktoré
z toho vyplyvaji. Cielom je teda taktiez zvysit’ transparentnost’ a predvidatel'nost’ sutaznych

autorit pri posudzovani jednotlivych pripadov v oblasti vertikalnych dohod.

Je v8ak potrebné poznamenat’, Ze vertikalne dohody st pomerne kontroverznou oblastou
sut'aznej politiky. Ich vnimanie jednotlivymi stit'aznymi autoritami na celom svete sa stale
vyvija. Akékol'vek zavery tohto dokumentu nemozno preto chapat’ ako definitivne
a vSeobecne platné. V kone¢nom dosledku bude stale potrebné vziat do tvahy konkrétne

okolnosti daného pripadu.

Rovnako plati, ze v sulade so vSeobecnymi tendenciami vyvoja sutaznej politiky vo svete
budeme aj v tejto oblasti podporovat’ presadzovanie tzv. viac ekonomického pristupu (a more
economics approach), resp. pristupu zalozené¢ho skor na posudzovani dopadov jednotlivych
praktik nez na posudzovani samotnej formy tychto praktik (a more effects based approach).

To znamenad, Ze pri posudzovani konkrétneho pripadu sa bude v hlavnej miere prihliadat’ na
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celkovy dopad na sutaz a na spotrebitel’a. VSeobecne plati, ze po formalnej stranke podobné
praktiky mozu viest' k rozdielnym dopadom na sut'az a na spotrebitel’a, a teda aj z pohl'adu

sut’aznej autority by mali byt’ takéto pripady posudzované rozdielne.

1. Vertikalne verzus horizontalne dohody

Pokial’ ide o sti¢asnu aplikaciu pravnych predpisov v oblasti ochrany hospodarskej sut'aze, tak
od 01.05.2004 je v SR uc¢inné Nariadenie Rady (ES) ¢. 1/2003 zo 16. decembra 2002 o
vykonavani pravidiel hospodarskej sutaze ustanovenych v &lankoch 101 a 102 Zmluvy'
(d’alej len ,,Nariadenie 1/2003%), ktoré stanovuje postup pri aplikacii ¢1. 101 a 102 Zmluvy (v
minulosti ¢l. 81 a 82 Zmluvy o fungovani Eurdpske;j l'mie)z. Podl'a ¢l. 3 ods. 1 Nariadenia
1/2003 ak organy hospodarskej sutaze ¢lenskych Statov alebo vnutrostatne sudy uplatiuju
vnutro$tatne sttazné pravo na dohody, rozhodnutia zdruzeni podnikov alebo zosuladené
postupy v zmysle ¢lanku 101 ods. 1 Zmluvy, ktoré m6zu ovplyvnit’ obchod medzi ¢lenskymi
Stditmi v zmysle uvedeného ustanovenia, uplatnia aj ¢lanok 101 Zmluvy na také dohody,

rozhodnutia alebo zosuladené postupy.

Podstatou uvedenych pravnych predpisov je konStatovanie, Ze vSetky dohody medzi
podnikatel'mi, rozhodnutia zdruZeni podnikatelov a zosuladené postupy, ktoré modzZu
ovplyvnit’ obchod medzi ¢lenskymi Statmi a ktoré maju za ciel’ alebo nasledok vylu¢ovanie,
obmedzovanie alebo skresl'ovanie hospodarskej sitaze v ramci vnatorného trhu, st zakdzané.
Rovnako Vv slovenskom zakone o ochrane hospodarskej sut'aze sa uvadza, ze dohoda a
zosuladeny postup podnikatel'ov, ako aj rozhodnutie zdruzenia podnikatel'ov, ktoré maju za
ciel alebo m6Zu mat’ za nasledok obmedzovanie sutaze (d’alej len "dohoda obmedzujuca

sut'az"), st zakéazané.®

Ako sme spominali vysSie, zdravd hospodarska sutaz, resp. konkurencia medzi podnikmi
vedie k efektivnejSej alokacii zdrojov, k rastu produkénej efektivnosti a tym aj k pozitivnym

vysledkom pre celu spolo¢nost’. Spotrebitelia vdaka tomu ziskavaji kvalitnejSie produkty za

! Zmluva o fungovani EU (ZFEU)

? Lisabonskou Zmluvou doglo s uginnostou od 01.12.2009 k zmene &islovania &lankov 81 a 82 a nazvu Zmluvy
0 zalozeni Eurdpskeho spolocenstva (d’alej len ,,ZES* alebo ,,Zmluvy®) z povodného ¢lanku 81 a 82 Zmluvy
0 zaloZeni Eurépskeho spoloGenstva na ¢lanok 101 a 102 Zmluvy o fungovani Eurépskej Unie. Znenie ¢lankov
v8ak ostava v nezmenenej podobe. Protimonopolny urad pouziva v texte oznacenie ¢lanok 81 aj 101 — ide vSak
0 totozny ¢lanok Zmluvy upravujuci dohody obmedzujuce sttaz.

® 7akon &. 136/2001 Z. z. o ochrane hospodarskej sitaze, $ 4, odsek 1.
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nizsie ceny, ako by tomu bolo pri neexistujucom konkuren¢nom boji. Zaroven je zname, ze
jednym z najzavaznejSich poruseni pravidiel hospodarskej sutaze s dohody obmedzujice
tato efektivnu sataz. Motivacia firiem uzatvarat takéto dohody je intuitivne jasna.
Obmedzenim sutaze medzi nimi si zabezpecia vyssie zisky na ukor svojich zakaznikov, ktori
su v takomto pripade nuteni zaplatit’ za pozadovany tovar vysSiu cenu, ako by tomu bolo

Vv pripade efektivnej sut'aze.

Tato uvaha je zrejma, ale len v pripade horizontalneho vzt'ahu medzi firmami. Horizontalny
vzt'ah medzi firmami znamend, Ze tieto firmy pdsobia na rovnakom stupni dodavatel'ského
retazca, alebo inymi slovami na rovnakom relevantnom trhu. Tuto ivahu mdézeme analyticky
podporit’ jednoduchym modelom s firmami, ktoré si navzajom konkuruju v tzv. Cournotovom
modeli. Pre jednoduchost’ a bez uymy na vSeobecnosti predpokladajme, ze na trhu s aktivne
len dve firmy. Mame teda dve firmy, ktoré sa snazia maximalizovat zisk. Predpokladajme, Ze

trhovy dopyt po ich vyrobkoch je dany vztahom:

P(Q)=a—-b.Q (1)
kde a a b su kladné konstanty a Q je celkové mnozstvo tovaru, ktoré tieto dve firmy spolo¢ne

dodavaju na trh. Plati teda, Ze

Q=q1+q>. (2)
Ak do rovnice (1) dosadime rovnicu (2), dostdvame
P(Q) =a—-b.(q; + q2). (3)

Z toho, Ze trhova cena je funkciou len sti¢tu mnoZstiev, ktoré na trh dodavaju jednotlivi hraci,
priCom vobec nezavisi, ktory z nich dodava aké mnoZstvo, plynie implicitne d’al§i z vel'mi
dolezitych predpokladov, ato predpoklad o homogénnosti produktu. To znamena, ze
spotrebitelia nerozliSuju medzi produktom firmy 1 a produktom firmy 2. Vnimaju len celkové
mnozstvo, ktoré tieto dve firmy na trh dodali a na zaklade tohto spolo¢ného mnozstva sa na

trhu vytvori trhové cena.

Predpokladajme d’alej, znova bez ujmy na vSeobecnosti, ze obe firmy maji rovnaké hranicné
naklady, povedzme vo vyske c a nulové fixné naklady. Funkcia zisku pre i-tu firmu (i, j = 1,

2, i #Jj) je potom

;= (P(Q)—)q; = (a—b.(q; + q;) — ) (4)
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N4jdime teraz nutni podmienku prvého radu pre maximalizéciu tejto funkcie zisku vzhl'adom
na produkované mnozstvo. Treba mat’ na zreteli, Ze funkcia m;(q;,q;) je v premennej g;
kvadratickd so zdpornym znamienkom parametra, a teda nutna podmienka bude automaticky
aj postacujucou podmienkou pre maximum funkcie. Podmienka teda vyzera nasledovne

omi(qu4;)

24, a—2b.qi—b.qj—c=0 Lj=1,2i#]j

(5)
a odtial' dostavame vyraz pre optimalne mnozstvo, ktoré by mala firma i dodat’ na trh ako

funkciu mnozstva, ktoré na trh dodava firma j:

a-b.qj—c

ai(a;) =—,,— Lj=1,20 %] (6)
Tuato funkciu nazyvame tzv. reakénou funkciou firmy i, pretoze urcuje firme i, aké mnozstvo
ma dodat’ na trh, ak chce maximalizovat’ svoj zisk a pozna mnozstvo, ktoré na trh doda jej
konkurent, teda firma j. Analogicky, podobny vzt'ah plati aj pre firmu j. Ked’ teda do rovnice
(6) dosadime optimalne mnozstvo firmy j, mézeme odvodit’ optimalne mnozstva, ktoré na trh

dodévaju firmy 1 a 2.

a-b.qi-c a ba_b'q;_c c *
(g )= "2 2p @ 4 €
QL(qJ) 2b 2b 4b+ 4 4b
(7)
a—c .
q;k=¥ i=1,2
(8)

Za normalnych podmienok, ked’ si firmy 1 a 2 konkuruji a obe sa snazia maximalizovat’ zisk,

dostane sa v tomto modeli na trh nasledujiuce mnoZstvo vyrobkov:

5 — — o 8=¢
Q —CI1+QZ—2-3b (9)

Nésledne trhova cena, ktora sa na trhu vytvori, je:

PS=a—-bQ =" (10)
a kazda z firiem dosahuje zisk vo vyske
nl—n2=%.? (112)
Zisk celého odvetvia je nasledne
ns =27 == (12)
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Predpokladajme teraz, ze firmy by na trhu uzavreli kartel, teda horizontalnu dohodu a pokusili
by sa maximalizovat’ nie individudlne kazda svoj zisk, ale spolo¢ne zisk celého odvetvia.

V takomto pripade mézeme zisk celého odvetvia zapisat’ v tvare

m* =(a—bQ —)Q (13)
a prislusna podmienka prvého radu vyzera nasledovne
ot @ _ .
50 =@ 2bQ—c=0 (14)

Optimélne mnozstvo produktov, ktoré sa v takomto pripade dostane na trh je
Q* == (15)

Nasledne rovnovazna cena a zisk odvetvia v takejto situacii st dané vztahmi

pk=T n":%.? (16)

Ak teda porovname vystupy odvetvia dosiahnuté v pripade, ze si firmy konkurujq,
a Vv pripade, ked maju medzi sebou uzavretu horizontdlnu dohodu (v tomto pripade ide
o dohodu o mnozstve dodavanom na trh), mézeme vidiet nasledujice zavery. Kvoli

jednoduchsiemu porovnévaniu vyrazov, sme niektoré¢ z nich eSte vhodne upravili.

QS=2.%>“2—;C=Q’< (17)
ps = 4% & _ pk (18)
3 2
2 2
s = —(aEbC) < —(a4;) = 1k (19)
2

Z uvedeného vyplyva, ze pri horizontalnej dohode medzi konkurentmi sa na trh dostava
mensie mnoZzstvo produkcie, ako by tomu bolo, keby si firmy efektivne konkurovali (17),
nasledkom toho sa na trhu vytvori vyssia cena (18) a v kone¢nom dosledku je kartelizované
odvetvie ziskovejSie (19). Je vSak potrebné poznamenat, Ze uvedené tvrdenia neplatia
vieobecne pre akékolvek typy horizontalnych dohdd. Aj v judikatire EU sa na takéto
vynimky mysli a existuje viacero nariadeni, ktoré isté typy dohdd vynimaju spod zékazu. lde

napriklad o nariadenia Komisie vzt'ahujuce sa na niektoré dohody o $pecializacii®, 0 vyskume

* Nariadenie Komisie (EU) &. 1218/2010 o uplatiiovani &lanku 101 ods. 3 Zmluvy o fungovani Eurépskej tnie na
niektoré kategorie dohdd o Specializacii. Dostupné na: http://www.antimon.gov.sk/data/files/104_nariadenie-
komisie-eu-c-1218 2010-zo-14-decembra-2010-0-uplatnovani-clanku-101-ods-3-zmluvy-o-fungovani-
europskej-unie-na-niektore-kategorie-dohod-o-specializacii.pdf
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a vyvoji’, alebo o transfere technolégii®. V tychto pripadoch sa predpoklada, Ze cielom dohdd
nie je vylucenie, obmedzenie alebo narusenie hospodarskej sutaze, ateda, Zze nejde o tzv.

cielové dohody.

Uvedenym sme len chceli poukazat’ na mozno zrejmy fakt, Ze v pripade horizontalnych
vztahov medzi firmami existuje silnd motivacia uzatvarat’ medzi sebou cielové dohody, ktoré
v kone¢nom dosledku vedua k vy$$im ziskom celého odvetvia. Uvedené vyplyva najmé z toho,
ze pri horizontalnych vztahoch su vyrobky jednotlivych konkurentov v substitu¢nom vztahu.
To znamend, ze firme vyhovuje, ak jej konkurent znizi objem produkcie dodavanej na trh,
zvysi cenu svojich vyrobkov, pripadne znizi ich kvalitu. Z pohladu spotrebitela ide
0 negativny jav, pretoze ma k dispozicii menej vyrobkov za vysSie ceny, pripadne vyrobky
nizSej kvality. Z pohl'adu konkurenta takejto firmy vSak ide o pozitivny krok, pretoze takéto

konanie ho zvyhodiuje na trhu.

Tato jednoducha tivaha ovplyviiovala v minulosti nazeranie na dohody ako také, ateda aj
dohody vertikalne. Vertikalny vztah znamena, ze jeden podnikatel’ je dodavatel'om druhého
podnikatel’a, resp. ekvivalentne, Ze jeden podnik je odberatelom druhého podnikatel’a. Trh, na
ktorom pdsobi dodavatel’, budeme nazyvat’ trhom vysSej Grovne (upstream market) a trh, na
ktorom pdsobi odberatel, budeme nazyvat trhom nizSej urovne (dowstream market). Pri
vertikdlnych  vztahoch je vSak zakladna motivacia firiem opacna V porovnani
S horizontalnymi vzt'ahmi. Aj v tomto pripade mézeme jednoduchym modelom porovnat’ dve
situacie. V jednej budu firmy z dvoch roznych trovni distribu¢ného retazca maximalizovat’
kazda svoj vlastny zisk a tto situdciu porovname s pripadom, kedy firmy maximalizujl ich

spolo¢ny zisk.

Predpokladajme najprv, Ze mame jednu firmu na trhu vyssej Grovne (napr. vyrobca) a jednu
firmu na trhu nizSej Grovne (maloobchodnik), ktora odobera tovar priamo od vyrobcu
a predava ho konecnym spotrebitel'om. Trhovy dopyt kone¢nych spotrebitel'ov nech je znova

dany funkciou

® Nariadenie Komisie (EU) &. 1217/2010 o uplatiiovani ¢lanku 101 ods. 3 Zmluvy o fungovani Eurépskej tnie na
niektoré kategorie dohdd o vyskume a vyvoji. Dostupné na:
http://www.antimon.gov.sk/data/files/103_nariadenie-komisie-eu-c-1217_2010-zo-14-decembra-2010-o0-
uplatnovani-clanku-101-ods-3-zmluvy-o-fungovani-europskej-unie-na-niektore-kategorie-dohod-o-vyskume-a-
vyvoji.pdf

® Nariadenie Komisie (ES) &. 772/2004 o uplatiiovani &lanku 81 ods. 3 zmluvy na kategérie dohdd o transfere
technologii. Dostupné na: http://www.antimon.gov.sk/data/files/179 nariadenie-komisie-es-c-772_2004-zo-7-
aprila-2004-o-uplatnovani-clanku-81-ods-3-zmluvy-na-kategorie-dohod-o-transfere-technologii.pdf
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P(Q =a—-Db.Q (20)
Dalej predpokladajme, Ze jedinym nékladom maloobchodnika je nakupna (velkoobchodna)
cena, za ktor nakupuje produkt od vyrobcu a ozna¢me tato cenu pismenom C. To znamena,
ze priemerné, ako aj hrani¢né naklady maloobchodnika st c. Bez ujmy na vSeobecnosti
budeme predpokladat’, Ze ndklady vyrobcu su nulové. Zisk maloobchodnika mo6zeme zapisat’

ako

n® = (P(Q) - P")Q = (a —bQ — P¥)Q, (21)
kde PV je cena, ktorii stanovi vyrobca, ateda pre maloobchodnika predstavuje hraniéné
naklady. V zavislosti od tejto ceny sa maloobchodnik rozhoduje, kol'ko vyrobkov nakupi, aby
maximalizoval svoj zisk. Podmienka prvého radu teda vyzeréd nasledovne

%émza—ZbQ—szo (22)
a odtial’ dostdvame reakcnu funkciu pre maloobchodnika v zévislosti od vyrobcom stanovene;j

velkoobchodnej ceny

% wN a—-PW
Q" (PY) =" (23)
Na zaklade tejto reakénej funkcie aj vyrobca vie, aké mnoZstvo vyrobkov od neho
maloobchodnik odoberie v zavislosti od ceny, ktord mu za svoje vyrobky stanovi. MéZeme
teda zapisat’ funkciu zisku vyrobcu:
_pWw
" = gt = pw et (24)

Nasledne nutna podmienka prvého radu vyzera

anV (PW —-2p%
7TaP(W 2= 2 0 (25)

odkial’ dostdvame optimalnu hodnotu velkoobchodnej ceny
w* _ 2
pWr=2 (26)

Ked’ teraz tato hodnotu dosadime do vyrazu (23), dostavame, Ze maloobchodnik si pri tejto

vel’koobchodnej cene objednd a na trh sa dostane nasledujuce mnozstvo produkcie
Q" =—. (27)

Vyuzitim vyrazov (20), (21) a (24) dostavame tieto vystupy modelu
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pr=22 (28)
R (29)
o =L (30)
nR+nW=%+£=% (31)

Predpokladajme teraz, ze tieto dve firmy uzavreli medzi sebou vertikdlnu dohodu, ktorej
cielom je maximalizacia ich spolo¢ného zisku. To znamena, Ze vySku velkoobchodnej ceny
nemusime brat’ do uvahy, pretoze t4 je nadkladom jednej firmy, ale ziskom druhej, na ich
spolocnom zisku to ni¢ nemeni. Funkcia spolo¢ného zisku, jeho maximalizicia a vysledne

optimalne hodnoty vyzeraji nasledovne

m=(P(Q))Q = (a—bQ)Q (32)
a’;—f)za—Zszo (33)
Q= (34)

Pr== (35)

nt=2 (36)

Ked’ teraz porovname medzi sebou vyrazy (27) a (34), (28) a (35), (31) a (36), tak vidime, Ze
v pripade vertikdlnej dohody o maximalizacii zisku sa na trh dostava vacSie mnoZstvo
produkcie, spotrebitelia ziskavaja tieto produkty za niZSie cena a spolo¢ny zisk je v tomto
pripade taktieZ vyssi. Vertikdlna dohoda v tomto pripade viedla prostrednictvom odstranenia

tzv. dvojitej marze k zlepSeniu situdcie vSetkych stran na trhu.

Tymto jednoduchym prikladom sme chceli poukdzat na zdkladnu rozdielnost’ v motivacii
stran dohody v pripade horizontalnej dohody a Vv pripade vertikdlnej dohody. Zatial' ¢o
horizontdlna dohoda o maximalizécii zisku viedla k vy$§im cendm a menSiemu vyberu pre
spotrebitelov, vertikalna dohoda, naopak, viedla k nizSim cendm a vdcSiemu mnozZstvu
tovarov na trhu. Tento ilustrativny priklad samozrejme neplati vo vSeobecnosti a vyslednu

situdciu ovplyvituji mnohé faktory. Rozhodne vsak z toho mézeme dedukovat, ze vertikélne
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dohody si vyzaduju rozdielny pristup priich posudzovani. Konkrétnym Specifikam

vertikalnych dohdd sa budeme venovat’ v d’al§ich Castiach tohto ¢lanku.

2. Sti¢asna pravna uiprava vertikilnych dohéd v SR a EU

Pod vertikalnymi dohodami rozumieme ,,dohody alebo zostladené postupy dojednané medzi
dvoma alebo viacerymi podnikate'mi, z ktorych kazdy podnikd, na ucely dohody alebo
zosuladeného postupu na inej Grovni vyrobného alebo distribu¢ného ret’azca a ktoré sa tykaju
podmienok, za ktorych mézu strany nakupovat, predavat’ alebo d’alej preddvat’ urcity tovar
alebo sluzby*.” To, Ze podniky posobia kazdy na roznej urovni vyrobného alebo distribuéného
retazca znamena, ze napriklad jeden podnik produkuje suroviny, ktoré d’alsi podnik vyuziva
ako vstup alebo Zze jeden podnik je vyrobcom, druhy velkoobchodnikom a treti

maloobchodnikom daného tovaru.

Podla § 4 ods. 1 zdkona o ochrane hospodarskej sutaze® ,,Dohoda a zosuladeny postup
podnikatel'ov, ako aj rozhodnutie zdruZenia podnikatel'ov, ktoré maju za ciel’ alebo m6zu mat’
za nasledok obmedzovanie sut'aze (d’alej len "dohoda obmedzujuca sut'az"), si zakazané, ak

tento zdkon neustanovuje inak.*“ Uvedené ustanovenia sa vzt'ahuju aj na vertikdlne dohody.

V zmysle vysSie uvedeného Protimonopolny urad SR (d’alej len urad) na dohody
obmedzujice sutaz aplikuje ustanovenia § 4 zakona o ochrane hospodarskej sutaze. V sulade
S Nariadenim Rady (ES) 1/2003° urad v pripade vertikalnej dohody, ktord méZe ovplyvnit
obchod medzi ¢lenskymi $tatmi,'® aplikuje aj &lanok 101 Zmluvy o fungovani Eurdpskej
tinie."* Je podstatné uviest, ze pojmové znaky dohody obmedzujucej stt'az podla § 4 zakona
a¢l. 101 ZFEU su rovnaké, vychadzaji z rovnakych ekonomickych a pravnych konceptov

a dlhodobo sa zhodne interpretujt. Z tohto dovodu urad pri aplikovani § 4 zdkona vychadza aj

7 Usmernenia o vertikalnych obmedzeniach (2010/C 130/01).

Dostupné na: http://www.antimon.gov.sk/data/files/66 ok-uvo.pdf

8 Zakon ¢. 136/2001 o ochrane hospodarskej sutaZe a o zmene a doplneni zékona Slovenskej narodnej rady &.
347/1990 Zb. o organizacii ministerstiev a ostatnych strednych organov §tatnej spravy Slovenskej republiky v
zneni neskorSich predpisov (d’alej len ,,zakon o ochrane hospodarskej sut’aze* alebo ,,zdkon*)

° Nariadenie Rady (ES) €. 1/2003 o vykonavani pravidiel hospodarskej sutaze stanovenych v ¢lankoch 81 a 82
Zmluvy, €l. 3 ods. 1; dostupné na: http://www.antimon.gov.sk/data/files/178 nariadenie-rady-1_2003.pdf

0 Pristup Komisie pri posudzovani vplyvu na obchod medzi &lenskymi §tatmi je uvedeny v Usmerneni
0 koncepte G¢inku na obchod obsiahnuty v ¢lankoch 81 a 82 Zmluvy (OJ C 101/81, 27/04/2008, s. 0081-0096)

' Zmluva o fungovani EU (ZFEU); dostupné na: http://www.antimon.gov.sk/data/files/91_konsolidovane-
zmenie-zmluvy-o-fungovani-europskej-unie.pdf
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Z judikatary Sudneho dvora EU, rozhodovacej praxe Eurépskej komisie a moze vychadzat’ aj
z usmerneni, ktoré Eurdépska Komisia vydala v stvislosti s aplikaciou sutaznych pravidiel
EU." Na zaklade uvedeného, v d’alom texte sa d’alej nerozlisuje medzi dohodami, ktoré urad
posudzuje podl'a § 4 zékona, a dohodami, ktoré mézu ovplyvnit' obchod medzi Clenskymi
Statmi a na ktoré wirad aplikuje paralelne alebo samostatne &l. 101 ZFEU, nakolko vecné

posudzovanie tychto dohdd je v zasade rovnaké.

Pomocou schémy 1 si mézeme graficky znazornit’ postup tradu pri posudzovani vertikalnych
dohdd a zaroven na tejto schéme v zjednodusenej podobe vidime, ktoré pravne predpisy sa
Vv konkrétnom pripade aplikuju. Ak sa preukaze existencia vertikélnej dohody, urad d’alej
preskimava charakter tejto dohody. V pripade, Ze ide o tzv. cielovii dohodu®®, urad v danom

pripade aplikuje ¢lanok 101 Zmluvy a/alebo $4 Zakona.

12 Takéto usmernenie Eurépskej Komisie nie su pre Clenské Staty zavdzné, maju vSak podporne slizit’ aj pre
narodné sutazné organy pri aplikacii tinijné¢ho stitazného prava.

3 Cielové dohody mozno povazovat' za Skodlivé pre dobré fungovanie hospodarskej sutaze uz z dévodu ich
povahy a nezavisle od ich konkrétnych dopadov na sttaz. Pri cielovych dohodach sa teda Skodlivy nasledok
prezumuje. Vzhladom na uvedenti prezumovanu $kodlivost’ cielovych dohdd je mozné tieto postihovat bez
ohl'adu na akékol'vek iné trhové okolnosti.
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Schéma 1

Aplikacia pravnych predpisov pri posudzovani vertikalnych dohod

Existuje vertikalna Neaplikuju sa

Ziadne
5
dohoda? oredpisy

Je to cielova (resp. M4 kazdy ucastnik Aplikuje sa

hardcore) dohoda?

Aplikuje sa ¢lanok
101 a/alebo $4
Zakona

dohody trhovy ozndmenie de

podiel do 15 % ?

Ma kazdy ucastnik
dohody trhovy
podiel do 30 % ?

minimis

Aplikuje sa
VABER (blokova

vynimka)

Zdroj: Protimonopolny urad SR

V pripade, Ze nejde o cielovu, resp. hard-core vertikdlnu dohodu, je doélezity trhovy podiel
ucastnikov dohody na danych relevantnych trhoch. Ako vidime v schéme 1, v pripade, Ze
trhovy podiel, ktory mé kazda zo stran takejto dohody, nepresahuje 15 % na akomkol'vek
z relevantnych trhov dotknutych dohodou, trad pri posudzovani tejto dohody aplikuje

oznamenie Europskej komisie de minimis™, resp. ekvivalentne vyhlasku tradu.®®

Ak podiel niektorého z ticastnikov necielovej dohody presahuje 15 %, ale zaroven trhovy
podiel ziadnej zo stran takejto dohody nepresahuje 30 % na akomkol'vek z relevantnych trhov
dotknutych dohodou, trad pri posudzovani tejto dohody aplikuje nariadenie Komisie o

uplatiiovani ¢lanku 101 (3) Zmluvy o fungovani Eurdpskej Unie na kategdrie vertikalnych

4 Oznamenie Komisie o dohodach mensieho vyznamu, ktoré neobmedzuju vyznamne hospodarsku sitaz (de
minimis), (2014/C 291/01).

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

15 Vyhl4ska aradu, ktorou sa ustanovuji prahové hodnoty na ur&enie, & dohoda medzi podnikatel'mi, zosuladeny
postup podnikatel'ov alebo rozhodnutie zdruzenia podnikatel'ov ma zanedbatel'ny u¢inok na hospodarsku sutaz
(169/2014). Dostupné na: http://www.antimon.gov.sk/data/files/368.pdf
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dohod a zosuladenych postupov (vSeobecna blokova vynimka, resp. BER — block exception
regulation).’® Z toho vyplyva, Ze podl'a &lanku 101 ods. 3 zmluvy a s vyhradou ustanoveni
tohto nariadenia (BER) sa ¢lanok 101 ods. 1 zmluvy nevztahuje na vertikalne dohody. Tato
vynimka vSak plati pod podmienkou, Ze trhovy podiel dodavatela nepresahuje 30 %
relevantného trhu, na ktorom preddva zmluvné tovary alebo sluzby, a trhovy podiel
kupujticeho nepresahuje 30 % relevantného trhu, na ktorom kupuje zmluvné tovary alebo
sluzby. Bez ohladu na vySku trhového podielu, taito vynimka sa nevztahuje na ciel'ové

dohody, ktorym sa budeme venovat’ v d’alSich ¢astiach tohto dokumentu.

Nakoniec v pripade, ze trhovy podiel niektorej zo stran takejto dohody presahuje 30 % na
akomkol'vek z relevantnych trhov dotknutych dohodou, trad pri posudzovani tejto dohody

aplikuje ustanovenia ¢lanku 101 zmluvy.

3. Pro-sit’azné a protisut’azné efekty vertikalnych dohod

V stlade stym, ¢o sme uviedli vuvode tohto c¢lanku o smerovani politiky ochrany
hospodarskej sutaze k ekonomickému pristupu, resp. pristupu zaloZzenému na efektoch,
pozrime sa teraz blizSie na efekty, ktoré vertikdlne dohody svojim fungovanim na trhu
vyvolavaji. Mdze pritom ist’ o pro-sitazné, ako aj protisut'azné efekty.

Zakladny pro-sutazny vplyv bol analyticky odvodeny v predchadzajucej casti. Podstatou
bolo, ze vertikdlna dohoda za urcitych podmienok vedie k odstraneniu tzv. dvojitej marze,
ateda aj k niz§im konecnym cendm. Tou hlavnou podmienkou bolo, Ze obe firmy mali na
svojej urovni trhu znaénu trhova silu a bez existencie vertikalnej dohody boli schopné
stanovit’ cenu nad konkuren¢nou uroviiou.

Dalgim dévodom zavedenia vertikalnych obmedzeni do obchodnej dohody je fakt, Ze vyrobca
sa snazi presadzovat’ svoje zdujmy aj na trhu nizSej Grovne, teda vo vzt'ahu ku kone¢nym
spotrebitelom. Na tomto trhu totiz nema priamy dosah a niektoré opatrenia méze presadit’ len
pomocou vertikélnej dohody. Je to najmé preto, Ze to, ¢o je optimdlne pre maloobchodnika,
nemusi byt optimalne pre vyrobcu a v kone¢nom dosledku ani kone¢nych spotrebitelov. Tato

situdcia nastava napriklad, ak maloobchodnik nie je schopny ziskat v plnej miere vyhody

'® Nariadenie Komisie (EU) &. 330/2010 z 20. aprila 2010 o uplatriovani ¢lanku 101 ods. 3 Zmluvy o fungovani
Eurdpskej unie na kategérie vertikdlnych dohod a zosuladenych postupov. Dostupné na:
http://www.antimon.gov.sk/data/files/48_nariadenie-komisie-eu-c-330_2010.pdf



Prognostické prace, 6, 2014, ¢. 3

200

z investicie, ktoru realizoval. To potom vedie k niz§ej miere investicii (under-investment), ako
by bolo z celospolo¢enského hl'adiska optimalne.

Typickym prikladom takejto situacie su predpredajné a po-predajné sluzby. Najmé v pripade
zlozitych vyrobkov spotrebitelia pozaduji odborné poradenstvo a nazorné predvedenie
vyrobku. Su preto ochotni ocenit’ sluzby Specialne Skolené¢ho personalu. Naklady na odborné
vySkolenie persondlu sa vSak premietnu v cene. Ak by vSak niektory predajca nevynalozil
naklady na vyskolenie personalu, mohol by na trhu pontkat’ tovar za nizsie ceny a profitovat
z investicii inych predajcov. Zakaznik by si totiz mohol tovar vyskuSat' a nechat’ si ho
predviest’ u predajcu so Skolenym persondlom a nasledne si ho zakupit’ za nizsiu cenu u iného
predajcu. Doslo by teda k tomu, ze predajca, ktory vynalozil investicie na vySkolenie
personalu, by neziskal v plnej miere vyhody z tejto investicie. To by mohlo viest’ k tomu, Ze
postupne by menej amenej predajcov vynakladalo investicie na S$kolenie personalu
a Vv kone¢nom dosledku by boli poskodeni jednak samotni kone¢ni spotrebitelia a zaroven aj
vyrobca daného vyrobku.

Tuto situaciu je teoreticky mozné riesit’ napriklad zavedenim minimalnych maloobchodnych
cien, ato na takej Urovni, ktora zabezpeCi primerany zisk aj predajcom so Skolenym
personalom. Dal$ou moZnostou, ktora je z hladiska siitazného prava menej problematicka, by
bolo vytvorenie tzv. selektivnej distribucnej siete. Vyrobca by nasledne dodaval produkt len
predajcom Vv ramci svojej selektivnej distribu¢nej siete, pricom jednou z podmienok ucasti
V tejto sieti by bolo vynakladat’ investicie na odborné Skolenie personalu.

Selektivna distribucia vSak moZze mat aj protisitazné efekty. V pripade, ze vyrobca
vyznamnym sposobom zredukuje svoju distribu¢ntl siet, mdéze tym vyznamne obmedzit
konkurenciu vramci danej znacky (intra-brand competition) vyrobku. Ak je navyse
nedostatocnd aj konkurencia medzi jednotlivymi zna¢kami (inter-brand competition) dané¢ho
vyrobku, méze to viest’ k zvySeniu cien ako prejavu obmedzenia sut’aze.

Podobne ak niektory vyrobca vynaklada prostriedky na Skolenie maloobchodnikov, ale tito
predavaju vyrobky aj inych vyrobcov, mdze sa stat, ze tito vyrobcovia pozivaju vyhody
Z investicie iného vyrobcu a prizivuju sa na jeho investicii. Zabranit’ sa tomu da vertikalnym
obmedzenim v podobe vyhradného obchodného zastipenia (exclusive dealership), co
znamena, ze dany predajca by mohol predavat’ vyrobky len jedného konkrétneho vyrobcu.
Znova vSak plati, ze takéto obmedzenie mdze byt aj protisitazné, pretoze obmedzuje

konkurenciu medzi znackami u tychto vyhradnych zastupcov. Ak je konkurencia medzi
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znaCkami uz aj tak pomerne slaba, méze mat tato praktika zna¢ny negativny dopad na cely
trh.

V tychto pripadoch plati, ze takéto obmedzenia by sa mali vyuzivat najmi v pripade
preukdzatelne zlozitych vyrobkov, ktoré si vyzaduji nadstandardné predpredajné sluzby
aservis, dalej vpripade, Ze je potrebné chranit znacku pred nevhodnym Sirenim
(poskodzujucim jej meno) a navySe tym nedochédza k vyznamnému obmedzeniu konkurencie
V ramci znacky, pripadne medzi-znackova konkurencia je dostato¢ne silna.

Prikladom pozitivneho pdsobenia vertikalnych dohdd je tieZ situacia, kedy si vertikalny vztah
vyzaduje isté Specifické investicie, ktoré slizia iba vo vztahu sjednym konkrétnym
obchodnym partnerom (relationship-specific investment). Firma nie je ochotna realizovat’
takato investiciu, kym nema urcitl istotu, Ze jej obchodny partner nezneuzije neskor hodnotu
tejto investicie proti nej. Bishop a Walker (2012) uvadzaji ako priklad takejto investicie
postavenie oceliarne v blizkosti elektrarne. Po spusteni oceliarne sa modze elektraren
rozhodnuit’ zvysit cenu elektriny, ak vie, ze oceliaren nemd alternativneho dodévatela
a prestahovat zavod by bolo nerealne. Oceliaren moéze takémuto problému predist’
podpisanim dlhodobej zmluvy o dodavkach elektriny.

Vertikalne dohody vSak mozu byt’ pouzité aj s cielom obmedzit’ hospodarsku stt'az. Mézeme
uvazovat’ o troch sposoboch, ktorymi st schopné vertikdlne dohody poskodit’ sutaz. Prvym
sposobom je uzavretie trhu pre konkurentov. Druhym sposobom je oslabenie cenovej
konkurencie medzi konkurujucimi si podnikmi a tretim spdsobom je ul'ahcenie koluzie na
trhu.

V prvom pripade ide najma o to, Ze napriklad vyrobca, ktory uz je etablovany na trhu, moze
zabranit’ vstupit na trh d’al§$im vyrobcom (alebo im vstup moZe aspon stazit') ato tak, Ze
S podstatnou cCastou trhu nizSej urovne (napriklad maloobchodnikmi) uzavrie dlhodobé
zmluvy o vyhradnom zastipeni. Ak navySe existuji vyznamné bariéry vstupu na tento trh
nizsej urovne, tak potencialny vyrobca by mal problém vytvorit’ si vlastnu distribu¢nu siet’, ¢o
by ho mohlo odradit’ od vstupu na trh. Takymto sposobom teda dokdze vyrobca s vyuzitim
vertikdlneho obmedzenia zabranit’ vstupu (alebo aspon stazit’ vstup) na trh inému vyrobcovi.
Podobne maloobchodnik méze st’azit’ vstup na trh inému maloobchodnikovi, ak si zazmluvni
vyznamného dodavatel'a formou exkluzivneho zastipenia na ur¢itom uzemi. To znamena, ze

dany dodavatel’ nebude na tomto izemi dodavat’ tovar inym maloobchodnikom. Potencidlny
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konkurent na trhu maloobchodu tak ma stazeny vstup na trh, pretoze vie, ze by mal problém
ziskat’ vstupy pre svoju ¢innost’.

Dal$ou tedriou ujmy V pripade vertikalnych dohdd méze byt’ oslabenie cenovej konkurencie
medzi predajcami. Takyto efekt spdsobuje napriklad selektivna distribtcia, kedy vyrobca
obmedzuje pocet maloobchodnikov, ktorym dodava svoje produkty. Tym sa obmedzuje
hlavne konkurencia v ramci jednej znacky. Moze to teda viest’ k zvySeniu cien dotknutych
produktov. Ak na zvySenie cien zareaguji aj konkurencni vyrobcovia podobnou stratégiou
vediucou k zvySeniu cien, pdsobi selektivna distribicia aj ako nastroj koluzie medzi
vyrobcami, ¢im sa obmedzi konkurencia medzi nimi (konkurencia medzi znackami). Podobny
ucinok mé aj exkluzivna distribucia, ktora taktiez primarne redukuje konkurenciu v ramci
jednej znacky, nepriamo vSak mdze viest’ aj k obmedzeniu konkurencie medzi jednotlivymi
znackami. Tzv. ceny pre dalsi predaj (RPM — resale price maintenance) pdsobia velmi
podobne, avsSak ovplyviluji ceny priamo nariadenim vyrobcu, anie prostrednictvom
obmedzovania poc¢tu predajcov. Vysledok je vSak vel'mi podobny, v prvom rade sa obmedzi
konkurencia v ramci jednej znacky. V pripade nasledovania tejto stratégie d’al§imi vyrobcami
dojde nasledne aj k obmedzeniu konkurencie medzi znackami, a to formou koluzie.

Prave RPM je uz dlhodobo pomerne €asto diskutovanou praktikou medzi ekondmami. Je to
hlavne preto, Zze Eurdpska komisia toto vertikdlne obmedzenie stale povazuje za zavazné
obmedzenie hospodarskej sutaze (hard-core restriction), ato aj napriek tomu, ze iné
vertikalne praktiky, ktorymi je mozné dosiahnut’ v podstate identické efekty, si posudzované
podstatne miernejSie. Aj z tohto dovodu sa v d’alSej Casti prace zameriame detailnejSie na

moznl zmenu v posudzovani prave tohto obmedzenia.

4, Navrh na posudzovanie vertikalnych dohod o cenach pre d’alsi predaj

Termin RPM oznacuje typ vertikalnych dohdd, pri ktorych upstream spoloc¢nost’ (dodavatel’)
kontroluje alebo obmedzuje ceny (pripadne aj iné podmienky), za ktorych downstream
spolo¢nost’ (odberatel’) moze predavat’ tovary alebo sluzby obycajne koncovému, findlnemu
zékaznikovi. Upstream spolocnost’ tak obmedzuje moznost’ downstream spolo¢nosti urcit’ si
ceny, za ktoré bude d’alej predavat tovary alebo sluzby od upstream spolo¢nosti koncovému
zakaznikovi. Upstream spoloc¢nost je zvycCajne vyrobca alebo importér a downstream

spolocnost’ je zvyc€ajne distribtor alebo maloobchodnik.
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RPM sa vyskytuje v dvoch zakladnych formach — miniméalne RPM (je ur€end minimalna
cena d’alSieho predaja) a fixné RPM (je urend pevnd cena d’alSicho predaja). Pod RPM
spadaju aj ,nepriame” spdsoby fixacie cien — fixacia distribuénej marze, fixovanie
maximalnej urovne zlavy, ktorat moéze distribator dat’ kone¢nému zakaznikovi, poskytnutie
rabatov alebo uhrada reklamnych nakladov distributorovi pod podmienkou dodrziavania
urcitej cenovej urovne, naviazanie predajnej ceny na predajnt cenu konkurentov a pod.

Aby fixné RPM mohli byt povazované za jednoznacne Skodlivé pre spotrebitel'a, bolo by
dobré vediet’ preukazat’, ze takto zafixované ceny su vyssie, ako by boli bez zavedenia RPM.
Moze totiz nastat’ situdcia, ze dodavatel zafixuje cenu pre d’alsi predaj, za ktori moze
odberatel’ predavat’ produkt svojim zakaznikom na nizS$ej urovni, nez by bola cena volne
stanovend tymto odberatelom. K takejto situacii modze dojst preto, lebo objem predaja
dodavatel’a zavisi od toho, akl cenu za jeho vyrobky stanovi odberatel’ svojim zdkaznikom
a za inak nezmenenych predpokladov, ¢im je tdto cena nizsia, tym je objem predaja vyssi.
V takomto pripade by teda fixné RPM boli zhodné so stanovenim maximalnej ceny pre d’alsi
predaj a viedli by skor k znizeniu cien.

Aby RPM predstavovalo porusenie sutaznych pravidiel, musi dodavatel’ aktivne vyhl'adavat
a penalizovat’ odchylky odberatel'ov od danej cenovej uUrovne (napr. hrozbou prerusenia
dodavok). Vsetky sposoby RPM su preto efektivnejSie, ak su kombinované s opatreniami
identifikujucimi  ,,neposlusnych* distribitorov (zavedenie monitorovacieho systému,
povinnost’ obchodnikov oznamit™ ostatnych ¢lenov distribuéného systému, ktori sa odklanaja
od Standardnej cenovej trovne, a pod.) I ked’ sa jednoznacne nepreukaze, Ze takyto
mechanizmus existuje, resp. ze bol realne pouzity, tak to eSte neznamena, Ze vobec neexistuje.
Je totiZ mozné, Ze ho len doposial’ nebolo potrebné pouzit, napriklad aj preto, zZe Ziaden
Z odberatel’'ov sa od RPM vyraznejsie a dlhodobo neodchylil.

Podobne cenové opatrenia su efektivnejSie, ked’ st kombinované s opatreniami redukujicimi
stimul distribatorov znizit’ predajnti cenu, ako vytlacenie odporucanej ceny na produkt alebo
poziadavka nepropagovat ceny za iné odklanajuce sa od urCenej ceny. Tieto nepriame
opatrenia moZzu viest’ k tomu, ze aj odporucené alebo maximalne ceny funguji ako RPM.
RPM predstavuje tym vacSiu hrozbu pre sutaz, ¢im vicSia Cast’ trhu je touto praktikou
zasiahnuta. Nezalezi pritom, ¢i ide ojednu firmu svaésim trhovym podielom, ktora
implementovala RPM, alebo 0 viacero mensich firiem. V tom prvom pripade sa jedna hlavne

0 obmedzenie tzv. vnutroznackovej konkurencie (intra-brand competition) medzi viacerymi
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dilermi tej istej znacky. V druhom pripade sa jednd o obmedzenie sutaze medzi viacerymi
znaCkami (inter-brand competition), ktoré¢ aplikuju RPM. V tomto pripade je RPM nastrojom
na ulahc¢enie horizontalnej dohody medzi firmami na trhu vyssej Grovne.

Pokial’ ide o konkrétne trhové podiely, ktoré vytvaraju akési hranice pre zmenu pohladu na
RPM, uvédzaji sa v literatire®” 15 % a 30 %. Konkrétne, pokial’ ma firma na trhu podiel pod
15 %, je malo pravdepodobné, ze nou uplatiované RPM by mohlo mat’ negativny dopad na
trh. Na druhej strane, pokial mé4 firma viac ako 30%-ny podiel na trhu, je malo
pravdepodobné, Ze sa jej podari preukazat’ pozitivne Uc¢inky plynlice zo zavedenia RPM.
Pokial’ sa trhovy podiel nachadza v intervale medzi 15 a 30 %, je Glohou firmy preukazat, ze
pozitivne G¢inky plynuce zo zavedenia RPM prevazia nad negativami.

Po ziskani podozrenia z fixacie cien je potrebné zistit’, aka Cast’ trhu by mohla byt touto
praktikou zasiahnuta. Dalej plati, Ze RPM na to, aby bolo povazované za §kodlivé, by malo
viest’ k zniZzeniu objemu predaja. Nemusi ist’ o absolutny pokles predajnosti. Staci, ze sa znizi
trhovy podiel vyrobkov, u ktorych je RPM implementované. To znamena, Ze objem predaja
klesa relativne v porovnani s konkurenénymi vyrobkami, ¢o znamend, Ze predajnost moze aj
rast’, ale rastie pomalSie ako predajnost’ konkurenénych vyrobkov. V opa¢nom pripade by to
mohlo znamenat, ze RPM viedlo k zvySeniu kvality sluzieb spojenych s predajom vyrobku,
¢o podporilo predajnost’ a vV kone€nom dosledku sa zvysil tzv. spotrebitel'sky prebytok.
Zuvedené¢ho teda vyplyva, Ze tedria Skody v pripade RPM by mala byt zaloZend na
preukdzani zvySenia cien, relativneho poklesu predaja a v kone¢nom dosledku by to malo
viest k zvySeniu zisku na trhu vyS$Sej a/alebo niZSej trovne. V opacnom pripade je
pravdepodobné, ze RPM nespdsobilo zdvazné obmedzenie hospodarskej sutaze a mozné

pozitivne (pro-sutazné) efekty prevazili nad negativnymi (protisit’aznymi).

v Napr. Motta, M., Rey, P., Verboven, F., Vettas, N.,: Hardcore restrictions under the Block Exemption
Regulation on vertical agreements: An economic view.
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Zaver

Vertikalne dohody patria medzi najkontroverznejsiu oblast’ sitaznej politiky v Europskej unii
aV jej Clenskych statoch. Z hladiska pravnych predpisov st niektoré vertikalne dohody stéle
zaradené medzi zédvazné obmedzenia hospodarskej sutaze. Stale CastejSie sa vSak hovori
0 presadzovani ekonomického pristupu, ktory by mal byt zaloZeny na posudeni redlneho
vplyvu a dopadu konkrétneho pripadu. Posudenie komplikuje hlavne fakt, ze vertikalne
dohody mézu mat’ ako protisutazné, tak ja pro-sutazné efekty. Preto nie je mozné takéto
dohody apriori zakazat ani povolit aje potrebné podrobné preskiimanie okolnosti

konkrétneho pripadu.

Sposob posudzovania vertikdlnych dohdd prisluSnymi sOtaznymi autoritami zaroven
vyznamnou mierou ovplyviiuje kvalitu podnikatel'ského prostredia. Tato oblast’ ovplyviiuje
rozhodnutie firiem, aky spoOsob distriblicie svojich vyrobkov zvolia, ¢o moézu uviest
v zmluvach so svojimi dodévate'mi a odberatelmi a ¢o uz povolené nie je. To vSetko sa
navyse deje pod hrozbou pomerne vysokych pokut zo strany sut’aznych autorit. Stale viac sa
preto ozyvaju hlasy firiem aich pravnych zéastupcov, aby doslo k jasnejSiemu vymedzeniu
pozicie apostoja sutaznych autorit v nazerani na vertikdlne dohody. Podnikatel'skému
prostrediu urcite neprospieva pravna neistota v tak dolezitej oblasti, akou je distribucia

vyrobkov.

V ¢lanku sme poukazali na zasadné rozdiely v motivacii firiem v pripade horizontalnych
a vertikdlnych dohod. Na jednoduchom modelovom priklade sme poukdazali na zdkladny efekt
vertikalnej dohody, ato tzv. odstranenie problému dvojitej marze. Vysledok bol ten, Ze
vertikdlna dohoda mala v kone¢nom dosledku pro-sutazny vplyv na trh. Néasledne sme sa uz
venovali potencidlne moZznym konkrétnym protisitaznym a pro-sitaznym efektom réznych

vertikalnych obmedzeni.

Nasledne sme sa blizSie zamerali na jeden konkrétny typ vertikdlneho obmedzenia, a to na
stanovenie ceny pre d’al$i predaj (RPM). Na priklade tohto obmedzenia sme demonstrovali
tzv. ekonomicky pristup k posudzovaniu konkrétneho pripadu, ktory je zaloZzeny na posudeni
redlnych dopadov v danom konkrétnom pripade. Nedé sa teda uz vopred povedat’, Ze pripad,
ktory obsahuje obmedzenie v zmysle RPM je a priori Skodlivy pre sutaz, alebo, ze takyto

pripad nebude nikdy pre sut'az Skodlivy. Uviedli sme preto zadkladné znaky, ktoré je potrebné
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V kazdom pripade preskimat’ a ktoré by mali rozhodnut’ o tom, ¢i v danom pripade ide skor

0 pro-sut'azné alebo o protistitazné poésobenie daného obmedzenia.

Nakoniec je potrebné uviest eSte jedno dolezité rozhodovacie kritérium v pripade
vertikdlnych dohod. Vertikdlna dohoda méze byt do zna¢nej miery povazovana za substitut
vertikdlnej integracie. Je preto dolezité, aby existoval do istej miery konzistentny pristup
k posudzovaniu vertikalnych koncentracii (fuzii) a vertikalnych dohdéd. Bolo by nelogické,
aby v pripade vertikalnej koncentracie doslo kjej bezproblémovému schvaleniu, ale
vertikdlna dohoda medzi tymi istymi podnikmi by bola povazovana za zavazné obmedzenie

hospodarskej sutaze.
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