Dina BALINT VUKELIC, mag. iur., univ. spec. oec.

VEZANI POSLOVI KAO OBLIK ZLOUPORABE VLADAJUCEG POLOZAJA (I.)

Sazetak

Kad govorimo o vladaju¢em poloZaju poduzetnika na mjerodavnom trziStu valja naglasiti
kako, radi postizanja trziSne ravnoteZe te ocCuvanja slobodnog poduzetniStva i
gospodarskog rasta, zakonodavac ne zabranjuje postojanje vladajuceg polozaja, veé
zabranjuje zlouporabu istoga. Cilj ovog ¢lanka je analizirati i pojasniti vezane poslove kao
specificni modalitet zlouporabe vladajudeg poloZaja kojemu poduzetnici u vladajuéem
poloZaju znaju pribjegavati u cilju istiskivanja trziSnih takmaca sa trziSta. Pri tome ¢e se
odrediti nacini razlikovanja zlouporabne prirode vezanih poslova u odnosu na udestalu
praksu prodaje roba kojima poduzetnici nastoje stvoriti uStede glede zajednicke
proizvodnje i zajednic¢ke distribucije, te nastoje poboljsati kvalitetu. U dva dijela nastojat
¢e se izloziti cjelokupna problematika prakse vezanih poslova kao vrste zlouporabe
vladajuéeg polozaja, a C¢ija se obiljezja mogu sistematizirati iskljucivo pazZljivim
proucavanjem odluka Europske komisije i presuda Europskih sudova. U prvom dijelu
objasnit ¢e se pojam vezanih poslova kao jednog od isklju¢ujuéih oblika zlouporabe
vladajuéeg polozaja poduzetnika na trziStu, te ¢e se dati Kklasifikacija s prikazom
modaliteta vezanih poslova i njihovih ucinaka na trziSno natjecanje. U drugom dijelu
prikazat ¢e se praksa institucija Europske unije u postupcima vezanih poslova kroz
detaljniju analizu odluka sudova Europske unije odnosno rjeSenja Agencije za zastitu

trziSnog natjecanja.

1. UVOD

Situacija u kojoj poduzetnik ili potroSa¢ prilikom sklapanja ugovora mora prihvatiti dodatne
obveze koje po svojoj prirodi ili trgovackoj praksi nemaju nikakve veze s predmetom ugovora

nazivamo vezanim poslovima.! Praksom vezanih poslova poduzetnik u vladajuéem polozaju na

! Pos¢i¢, A., Europsko pravo trzi$nog natjecanja i interesi potro§aca, Narodne novine, 2015., str. 207.



trziStu vezujuceg proizvoda proSiruje svoju trziSnu snagu na trziStu vezanog proizvoda. Takva
praksa liSava kupce i korisnike usluga slobode izbora izvora iz kojih ¢e pribavljati vezani
proizvod ili uslugu i onemogucavaju slobodan pristup trzistu poduzetnicima koji konkuriraju na
trziStu vezanog proizvoda. To moze predstavljati zlouporabu vladajuéeg polozaja, pri cemu valja
naglasiti kako poslovi vezivanja sami po sebi nisu zabranjeni. Da je tome tako govori Cinjenica
kako su vezani poslovi sveprisutni u trgovackoj praksi. Europska komisija (dalje: Komisija) kao
primjer navodi prodaju cipela zajedno sa vezicama objaSnjavajuci da kako korisnici Zele kupiti
cipele zajedno s vezicama za cipele i1 da distributeri iz prakti¢nih razloga ne zele spajati nove
cipele s vezicama po svom izboru, opisana prodaja ne smatra se vezanom prodajom.? Osim
navedenoga, pojedini autori navode i druge situacije u kojima ne bi mogli govoriti o vezanoj
prodaji, primjerice slucajevi u kojima hoteli uz sobu vezuju dorucak, rucak i veceru ili
McDonalds koji je poznat po svom meniju Happy Meals ili vode¢i nogometni klubovi koji
prodaju karte za utakmice za cijelu sezonu u paketu ili knjizare koje za cijenu dvije knjige
prodaju tri knjige itd.> Dakle, vezani poslovi neée biti zabranjeni kada se mogu opravdati
trgovackim obicajima ili prirodom proizvoda.

Poslovi vezivanja ne moraju uvijek imati negativne posljedice odnosno prednosti vezivanja za
drustvo u cjelini, pa posljedicno i za potrosace, su: manji troSkovi proizvodnje, manji troskovi
transakcija, bolja informiranost potro$aca i poveéanje kvalitete dostupnih proizvoda.*

Medutim, vezani poslovi negativno utjeCu na trziSno natjecanje te Ce takva praksa biti
zabranjena ako ga ¢ini poduzetnik u vladaju¢em polozaju, iskljuuju¢i na taj naCin trziSne
takmace. Ne postoje jedinstvena pravila kojima bi se unaprijed mogle predvidjeti sve varijante
mogucih situacija i njihov negativni utjecaj na trziSno natjecanje. Pravila u okviru trziSnog
natjecanja nastoje sprijeciti nametanje vezanih poslova. Poduzetnik Cesto zauzima vladajuci
polozaj na jednom trZiStu, dok na drugom na kojem ne zauzima vladajuci poloZaj nastoji podici

prepreke kako bi sprijecio ulazak ostalim poduzetnicima. Nastoji ,,preliti* mo¢ s jednog trziSta na

2 Obavijest Komisije — Smjernice o vertikalnim ograni¢enjima (test od vaznosti za EGP), SEC(2010) 411 konaéni,
10.05.2010. (dalje: Smjernice o vertikalnim ograni¢enjima), str. 68., tocka 215.

3 O'Donoghue, R., Padilla, J. A., The Law and Economics of Article 102 TFEU, Second Edition, Hart Publishing,
2013., str. 477.

4 O'Donoghue, R., Padilla, J. A., The Law and Economics of Article 102 TFEU, Second Edition, Hart Publishing,
2013., str. 481. — 483.



drugo, odnosno prosiriti svoj vladaju¢i polozaj na drugo trziSte ¢ime ¢e samostalno odredivati

cijene.’

2. VEZANI POSLOVI SUKLADNO UGOVORU O FUNKCIONIRANJU EUROPSKE
UNIJE

Clanak 102. d) Ugovora o funkcioniranju Europske unije (dalje: UFEU)® zabranjuje
uvjetovanje sklapanja ugovora pristankom drugih ugovornih strana na dodatne obveze koje po
svojoj prirodi ili obi¢ajima u trgovini nisu u izravnoj vezi s predmetom tih ugovora.

Vezane poslove primjenjuje samo onaj poduzetnik koji djeluje na vise trziSta. U pravilu, takav
se poduzetnik koristi svojim vladajuéim polozajem na trziStu vezujuéeg proizvoda na kojem se
javlja kao neizbjezan trgovacki partner da bi stimulirao prodaju svojih proizvoda na trzistu

vezanog proizvoda, na kojem djeluju konkurenti koji nude zamjenjivi proizvod.’

2.1. MODALITETI VEZANIH POSLOVA

Vladaju¢i poduzetnik mozZe se koristiti raznim modalitetima vezanih poslova, pa su sukladno
tome praksom europskih sudova vezani poslovi klasificirani u kategoriju vezanih, paketnih ili
mjeSovitih paketnih prodaja (eng. tying, bundling, mixed bundling). U pravnoj literaturi Cesto se
navedeni oblici prodaja koriste kao sinonimi, budu¢i da u pravilu polucuju isti ili sli¢an uc¢inak
na trziStu i temelje se na istoj osnovnoj pretpostavci — vezivanju prodaje dvaju ili viSe
samostalnih proizvoda.

Vezana prodaja uobicajeno se odnosi na situaciju u kojoj poduzetnik u vladaju¢em polozaju
od kupaca koji kupuju jedan njegov proizvod (vezujuéi proizvod) istovremeno trazi kupovinu 1
drugog proizvoda poduzetnika u vladajuéem polozaju (vezani proizvod).® Vezana prodaja (eng.

tying) pretpostavlja da se vezujuci proizvod prodaje iskljucivo u paketu, dok se vezani proizvod

> Poséi¢, A., Europsko pravo trzi$nog natjecanja i interesi potro$aca, Narodne novine, 2015., str. 207.

¢ Tekst UFEU-a je konsolidirana cjelina, ali je tijekom razdoblja njegova vaZenja, po¢evsi od 1957. godine do danas,
izvr§eno nekoliko renumeracija ¢lanaka, kako su ugradivani u Ugovor, te su ¢lanci koji ureduju pravo trzi$nog
natjecanja, kronoloski promatrajuci, prvotno bili ¢lanci 85. i 86. Ugovora EZ, kasnije 81. 1 82. Ugovora EZ, a danas
su to ¢lanci 101. i 102. UFEU, pri ¢emu njihov izvoran tekst nije mijenjan niti u jednoj verziji.

7 Butorac Malnar V., Pecoti¢ Kaufman J., Petrovi¢ S., Pravo trziSnog natjecanja, Pravni fakultet Sveucilista u
Zagrebu, Zagreb, 2013., str. 257.

8 Uputa o provedbenim prioritetima Komisije, tocka 48.



prodaje 1 zasebno. Primjerice, kupac od vladaju¢eg poduzetnika zeli kupiti proizvod A (vezujuéi
proizvod) za koji nema supsituta na trziStu. Medutim, moze ga kupiti jedino u paketu s
proizvodom B (vezani proizvod) za koji postoje raspolozivi supstituti na trziStu. Dok se proizvod
B nudi kao zaseban proizvod u prodaji, proizvod A nudi se isklju¢ivo u paketu s proizvodom B.
Stoga, ne bi li kupio proizvod A, kupac je primoran kupovati i proizvod B, koji bi u izostanku
vezane prodaje mozda radije kupio od nekog drugog dobavljaca ili ga ne bi uopée kupio.’

Europska komisija donijela je 24. ozujka 2004. odluku kojom je, izmedu ostalog, utvrdila kako
je Microsoft zlouporabio vladaju¢i polozaj na nain da je uvjetovao dostupnost operativnog
sustava Windows istovremenom nabavom Windows Media Playera.'? Prema misljenju Komisije,
ovim vezivanjem proizvoda Microsoft je naruSio trziSno natjecanje, zaprije¢io inovacije i
ograni¢io izbor proizvoda potrosa¢ima.'!

Vezana prodaja moze takoder predstavljati vertikalno ogranic¢enje obuhvaceno odredbama
¢lanka 101. UFEU-a kada za posljedicu ima obvezu single brandinga (obvezu kupca da sve
svoje potrebe za odredenim proizvodom zadovoljava narudzbama iskljuivo od jednog
dobavlja¢a), u odnosu na vezani proizvod.'?

Vezivanje moze biti tehnicko 1 ugovorno. Tehni¢ko vezivanje javlja se kada je vezujuci
proizvod tako izveden da pravilno radi samo uz vezani proizvod (a ne uz alternativni proizvod
koji nude konkurentni poduzetnici), dok se ugovorno vezivanje javlja kada se kupac koji kupuje
vezujuc¢i proizvod obvezuje kupiti 1 vezani proizvod (a ne alternativni proizvod koji nude
konkurenti).!> Komisija zauzima strozi stav u pogledu ugovornog vezivanja u odnosu na
tehnicko vezivanje. Naime, iako obje vrste vezanih poslova proizvode sli¢ne antikompetitivne
ucinke na trziStu, tehnolosko vezivanje proizvodi znacajne pozitivne ucinke koji u velikoj mjeri

idu u korist krajnjim korisnicima.'* Kao primjer tehni¢kog vezivanja iz prakse Suda Europske

° Butorac Malnar V., Pecoti¢ Kaufman J., Petrovi¢ S., Pravo trzi$nog natjecanja, Pravni fakultet Sveucilista u
Zagrebu, Zagreb, 2013., str. 257.

10 Commission Decision 2007/53/EC of 24 March 2004 - Microsoft, Case COMP/C-3/37.792

"' Dr. sc. Kapural, M., Zlouporaba vladajuéeg poloZaja u pravu trzisnog natjecanja EU, Pravo i porezi, RRF, broj 11,
Zagreb, 2010., str. 68.

12 Smjernice o vertikalnim ograni¢enjima, str. 67., tocka 214.

13 Uputa o provedbenim prioritetima Komisije, tocka 48.,fusnota 33.

4 O'Donoghue, R., Padilla, J. A., The Law and Economics of Article 102 TFEU, Second Edition, Hart Publishing,
2013., str. 478.



unije treba navesti predmet Microsoft'®, odnosno kao primjer ugovornog vezivanja predmet
Hilti'®, a koji ¢e se detaljnije prikazati u drugom dijelu.

Medu razli¢itim oblicima vezane prodaje treba posebno razlikovati jos dvije situacije. Kod
odbijanja poslovanja ucinak vezane prodaje je razvidan kada poduzetnik u vladaju¢em polozaju
odbija opskrbiti kupce vezujuc¢im proizvodom ukoliko isti ne uzmu istovremeno 1 vezani
proizvod. Isti u€inci postoje i u slucaju povlacenja ili odbijanja izdavanja garancije osim ukoliko
kupac koristi dobavlja¢eve proizvode umjesto proizvoda drugih poduzetnika.!’

Paketna prodaja (prodaja u paketu, financijsko vezivanje, eng. bundling) obi¢no se odnosi na
nacin na koji se proizvodi nude i na cijene koje im odreduje poduzetnik u vladaju¢em polozaju.
Pojedini autori ukazuju na razloge radi kojih dolazi do paketne prodaje, a to su: postizanje
ucinkovitosti u smislu smanjenja troSkova i poboljSanje kvalitete proizvoda odnosno usluga,
mjerenje konkurencije, ostvarivanje prednosti, te Sirenje vlastite mreZe poslovanja.'®

U slucaju Ciste paketne prodaje (eng. pure bundling) proizvodi se prodaju isklju¢ivo zajedno u
odredenom omjeru, odnosno niti jedan se proizvod ne prodaje odvojeno, zasebno. Primjeri takve
prodaje su: fiksna cijena menija ru¢ka, smjestaj na bazi noéenje s doruckom, obveze jamstva.!” U
predmetu Napier Brown/British Sugar’® Komisija je osudila odbijanje proizvodaca Seéera da
dobavlja svoj proizvod kupcima koji ne prihvate takoder i uslugu prijevoza Secera. Time je,
prema mi$ljenju Komisije, British Sugar pridrZzao za sebe odvojenu, ali povezanu djelatnost
isporuke Secera, koju je, u uobi¢ajenim okolnostima, mogao obavljati drugi poduzetnik koji
obavlja djelatnost takvog prijevoza.?!

U slu€aju mjeSovite paketne prodaje (eng. mixed bundlingili financijsko vezivanje), proizvodi
se doduse nude i odvojeno, ali je zbroj cijena odvojeno prodavanih proizvoda veci nego zbroj
cijena proizvoda koji se prodaju u paketu.?? Buduéi da se taj u¢inak ¢esto postize primjenom

popustnih shema, mjeSovita paketna prodaja naziva se 1 skupnim/vezanim popustom (eng. tyed

15 Judgment of 17 September 2007, Microsoft Corp. v Commission, T-201/04, ECLI:EU:T:2007:289

16 Judgment of 2 March 1994, Hilti AG v Commission C-53/92 P., ECLI:EU:C:1994:77

17 Whish, R., Bailey D., Competition Law, Eight Edition, Oxford University Press, 2015., str. 729.

18 Nalebuff, B., Bundling, Tying and Portfolio Effects, Part 1- Conceptual Issues, DTI Economics Paper No.1,
2003., dostupno na: http://immagic.com/eLibrary/ARCHIVES/GENERAL/UK_DTI/T030207D.pdf, str. 31.-56.

19 O'Donoghue, R., Padilla, J. A., The Law and Economics of Article 102 TFEU, Second Edition, Hart Publishing,
2013, str. 477.

20 Commission Decision of 18 July 1988 relating to a proceeding under Article 86 of the EEC Treaty (Case No
1V/30.178 Napier Brown-British Sugar), br. 88/518/EEC, [1988] Official Journal L 284, 19/10/1988,

21 Ihidem, str. 41 - 59, tocka 69.

2 Ibidem
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aggregated rebate).”> Primjeri mjeSovite paketne prodaje bili bi slu¢ajevi prodaje sezonskih
karata, fiksne cijene menija u McDonald su, te zrakoplovne povratne karte.?*

Ukoliko umanjena cijena ,,paketa” odrazava ustedu koja se ostvaruje prodajom vezujuceg i
vezanog proizvoda, a kupac nije prisiljen pribavljati ,,paket* nije rije¢ o ograni¢avajuéem

vezanom poslu.?®

2.2. TEMELJNE PRETPOSTAVKE ZA ZABRANU VEZANIH PSOLOVA

Smjernice utvrduju pristup Komisije vezanim poslovima opcéenito, neovisno o njihovom
specificnom modalitetu. Glavni preduvjeti postupanja Komisije koji moraju biti kumulativno
ispunjeni su:

- jedna od ugovornih strana mora imati trziSnu snagu koja joj daje vladajuéi polozaj na
trziStu vezujucéeg proizvoda

- moraju postojati dvije ugovorne obveze koje po svojoj prirodi ili trgovackim obicajima
nisu povezane, tj. vezujuci i vezani proizvodi su samostalni proizvodi

- praksa vezane prodaje ima vjerojatan ucinak istiskivanja konkurenata sa trZiSta
protutrzi§nim u¢inkom.?®

2.2.1. Vladajuéi poloZaj poduzetnika

Poduzetnik mora biti u vladajuéem polozaju na vezujucem trzistu, iako ne neophodno na
vezanom trziStu. U slu€ajevima prodaje u paketu poduzetnik mora biti u vladaju¢em poloZaju na
jednom od trziSta paketne prodaje. U posebnom slu¢aju vezane prodaje na poslijeprodajnim
trziStima kao Sto je trziSte rezervnih dijelova, opreme 1 pribora, uvjet je da je poduzetnik u

vladajuéem poloZzaju na vezujuéem trzistu i/ili na vezanom poslijeprodajnom trzistu.?’

23 Butorac Malnar V., Pecoti¢ Kaufman J., Petrovi¢ S., Pravo trziSnog natjecanja, Pravni fakultet Sveudilidta u
Zagrebu, Zagreb, 2013., str. 257.

24 0'Donoghue, R., Padilla, J. A., The Law and Economics of Article 102 TFEU, Second Edition, Hart Publishing,
2013., str. 478.

Soljan, V., Vladajuéi poloZzaj na trzistu i njegova zlouporaba u pravu trzisnog natjecanja Europske zajednice, Ibis
grafika, 2004., str. 388.

26 Uputa o provedbenim prioritetima Komisije, tocka 50.

27 Uputa o provedbenim prioritetima Komisije, tocka 50., fusnota 34.



Pojedini autori ukazuju na cinjenicu kako se u vecini slucajeva, pri ekonomskoj analizi
iskljucujuceg djelovanja vezanih poslova, polazi od toga da je dominantni poduzetnik zapravo u
vladaju¢em polozaju na barem jednom od trzista.?®

Vezani poslovi, medutim, mogu ogranicavati trziSno natjecanje i u situacijama kada poduzetnik
nema vladajuéi polozaj na trziStu. To se odnosi ponajprije na situacije u kojima je obveza
pribavljanja vezanog proizvoda prihvac¢ena u ugovorima s duzim trajanjem obveza ili ugovorima
¢iji su predmet relativno skupi aparati i tehnicka roba trajnije namjene. Naime, ako se vezivanje
odnosi na koristenje proizvoda ,,sekundarnih trzista“, odnosno potrosnog materijala i rezervnih
dijelova koji su potrebni za koristenje takvih proizvoda, kao i pruZanja usluga odrzavanja,
poduzetnik koji primjenjuje vezivanje moZe iskoristavati ¢injenicu da druga ugovorna strana nije
informirana ili je suoCena sa znatnim teskocama u utvrdivanju ukupnih troskova koje donosi

koristenje takvih proizvoda tijekom duZeg razdoblja.?

2.2.2. Samostalni proizvodi

Vezani posao pretpostavlja da je rijeC¢ o dva razlicita proizvoda, odnosno usluge, a ne da je
rije¢ o kombinaciji razli¢itih komponenti jednog te istog proizvoda. Ho¢e li Komisija smatrati
proizvode samostalnima ovisi o potraznji kupca.*°

Dva su kriterija koji ¢ine vezujuci 1 vezani proizvod razli¢itima. To su priroda proizvoda, Sto
upucuje na njihovu konstrukciju 1 sastav, nacin koristenja, trajnost 1 uporabnu svrhu, i trgovacki
obi¢aj odnosno poslovna praksa.’! Ipak, odlucuju¢i odgovor na pitanje je li rije¢ o jednom
proizvodu ili dva razli¢ita nalazi se u shvacanju prosjecnog potrosaca, odnosno kupca ili
korisnika usluge ¢ine li dva predmeta dobavljanja jedinstven proizvod, odnosno uslugu ili je rije¢
o dva razli¢ita proizvoda, odnosno usluge koje bi, u odsutnosti vezanog posla, oni mogli
pribavljati na dva razli€ita trziSta. Postoji 1i zasebna potraznja za svaki od proizvoda koji se nude
u paketu, smatrat ¢e se da postoje 1 zasebna trzista te da je, stoga rije¢ o razli¢itim proizvodima.

Ovdje valja napomenuti da se nece smatrati vezanim proizvodima razli¢ite komponente jednog

28 Papandropoulos P., Article 82: Tying and Bundling, Competition Law Insight, 2006., str. 4.

29 Mlikotin-Tomi¢, D., Horak, H., Soljan, V., Pecoti¢-Kaufman, J., Europsko trzi§no pravo, Zagreb, 2006., str. 132.
30 Uputa o provedbenim prioritetima Komisije, tocka 51. Takoder i Smjernice o vertikalnim ograni¢enjima, str. 67.,
tocka 215.

31 Soljan, V., Vladajuéi polozaj na trzistu i njegova zlouporaba u pravu trzi§nog natjecanja Europske zajednice, Ibis
grafika, 2004., str. 387.1388.



proizvoda. Primjerice, dobavljanje vezica za cipele zajedno s cipelama, dobavljanje zatvaraca
zajedno s hlacama ili kotacic¢a zajedno s putnom torbom.

Osim toga, Komisija je navela brojne primjere kada postoje indikacije koje ukazuju na to da je
rije¢ o razli¢itim proizvodima. Izmedu ostalog, slucaj kada kupac moze kupiti dva proizvoda
zasebno ili slucaj kada manji poduzetnik na istom trzistu kao i poduzetnik u vladaju¢em polozaju
odlucuje dva proizvoda nuditi zasebno jedan od drugoga. Potonji primjer zasniva se na
razmiSljanju kako manja kompanija ne cijeni praksu vezanih poslova kao preferirajucu sa
stajalista krajnjeg korisnika.*?

U praksi, medutim, nisu svi primjeri tako ocigledni. Naime, neki vezani proizvodi samo se
protekom vremena pocinju smatrati razli¢itima ili komponentama prema vezuju¢em proizvodu.
To se posebice odnosi na nove proizvode trzista visoke tehnologije. Tipican primjer je raCunalna
industrija. Primjerice, u predmetu /BM Systems 370°* Komisija je ocijenila vezanom prodajom
onu koja je uvjetovala kupnju raunalne centralne jedinice kupnjom glavne memorije i softvera
za koriStenje racunala. Kroz odredeno razdoblje uocilo se da je rije¢ o komponentnim
proizvodima pa je takva prodaja u ra¢unalnoj industriji postala pravilom.>*

Komisija posebnu paznju posvecuje inovativnim proizvodima koji se nude u paketu, buduc¢i da
sankcioniranje takve prodaje, ako se pogresno ocijeni, moZe imati kao ucinak obeshrabrivanje i
zaustavljanje tehnoloskog razvoja.>

Dokaz da su dva proizvoda samostalna moze biti neposredan i posredan. Neposredan dokaz
potvrduje da korisnici, kada imaju izbor, kupuju vezujuéi i vezani proizvod odvojeno od
razli¢itih dobavljaca. Posredan dokaz predstavlja primjerice prisutnost na trziStu poduzetnika
koji su specijalizirani za proizvodnju ili prodaju vezanog proizvoda bez vezujuéeg proizvoda,
kao $to je bio slucaj u predmetu Hilti*® u kojemu je prvostupanjski sud utvrdio kako je na trZistu

Hilti — kompatibilnih ¢avala receni poduzetnik u najve¢oj mjeri bio izlozen trziSnom natjecanju

32 DG Competition discussion paper on the application of Article 82 of the Treaty to exclusionary abuses, 2005., str.
54.-55.

33 Commission Decision of 18 April 1984 relating to a proceeding under Article 85 of the EEC Treaty (IV/30.849
IBM personal computer), OJ L 118, 4.5.1984.

3% Butorac Malnar V., Pecoti¢ Kaufman J., Petrovi¢ S., Pravo trzi§nog natjecanja, Pravni fakultet Sveucilista u
Zagrebu, Zagreb, 2013., str. 258.

35 Faull, J., Nikpay, A., The EC Law of Competition, Second Edition, Oxford University Press, 2007., str. 370.,
tocka 4.245.

36 Judgment of 12 December 1991, Hilti AG v Commission, T-30/89, ECLI:EU:T:1991:70



drugih proizvodaca ili dokaz koji ukazuje na to da poduzetnici male trziSne snage, pogotovo na
kompetitivnim trzitima, nemaju obicaj vezivati proizvode niti ih prodavati u paketu.®’

Tehnicke karakteristike pojedinih proizvoda onemogucéavaju odvojenu kupnju te se trgovacka
praksa prilagodava kupnji. Poduzetnik koji je u vladajuéem polozaju mora dokazati kako je

vezivanje efektivno, neophodno i proporcionalno.

2.2.3. Postojanje prisile

Ograni¢avajuca posljedica na trziSno natjecanje nastaje posebice zbog Cinjenice da vezivanje
prisiljava kupca na istodobnu odluku o kupnji vezujuéeg i vezanog proizvoda, pri ¢emu najcesce
ne¢e moci ocijeniti razvoj uvjeta na trziStu vezanog proizvoda. Izrijeka ¢lanka 102. stavka 2.
tocke d) UFEU upucuje na komponentu koja mora postojati da bi bila rije¢ o zabranjenim
vezanim poslovima: ,,...uvjetovanje sklapanja ugovora pristankom drugih ugovornih strana na
dodatne obveze...“, ne razlikuju¢i pri tome izmedu pozitivnih i negativnih ¢inidbi.

Iz sudske prakse proizlazi da je kljucni faktor zlouporabe prisilno nametanje kupnje vezanog
proizvoda kupcima. Cilj se ocituje u tome da kupac nema mogucnost nabaviti proizvod nigdje
drugdje.®®

Prisila se moze manifestirati na razli¢ite nacine. Prisila se moZe o€itovati u samostalnoj odluci
vladaju¢eg poduzetnika da ne prodaje proizvod A kao zaseban proizvod. Takoder, moze se
ocitovati primjerice sklapanjem ugovora s kupcima koji sadrzavaju i obvezu kupnje vezanog
proizvoda, otkazivanjem ugovora koji je sadrZzavao vezanu prodaju onim kupcima koji su odbili
nastaviti poslovati na taj nacin, odbijanjem davanja garancije za vezujuci proizvod ako se od
istog dobavljac¢a ne kupe i rezervni ili potro$ni dijelovi.>

U nekim je predmetima prihvaceno da, premda nije utvrdena prisila u vidu uvjetovanja prodaje
vezujuceg proizvoda prihvacanjem obveze kupnje vezanog proizvoda i poticaji na vezivanje kao
Sto je tzv. ,financijsko vezivanje* primjenom sustava popusta, moze imati ucinak slican

prihvaéanju dodatne obveze.*’ Tako je Sud Europske unije u predmetu Hoffinan — La Roche*!

37 Smjernice o vertikalnim ograni¢enjima, str. 67., totka 215.

38 Faull, J., Nikpay, A., The EC Law of Competition, Second Edition, Oxford University Press, 2007., str. 370.,
toCka 4.247.

3 Butorac Malnar V., Pecoti¢ Kaufman J., Petrovi¢ S., Pravo trziSnog natjecanja, Pravni fakultet Sveudilista u
Zagrebu, Zagreb, 2013., str. 258.

40 Mlikotin-Tomi¢, D., Horak, H., goljan, V., Pecoti¢-Kaufman, J., Europsko trzi$no pravo, Zagreb, 2006., str. 131.
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utvrdio da sustav popusta koji je za svakog pojedinog kupca obraCunavan temeljem ukupne
kupnje vitamina koji su pripadali razli¢itim trziStima proizvoda, moze biti smatran ,,zlouporabom
u smislu to¢. d) drugog stavka ¢lanka 86. Ugovora®, s obzirom da ,,sadrzi dostatan poticaj* koji

djeluje jednako kao i obveza isklju¢ive kupnje.*?

2.2.4. Postoji li objektivno opravdanje za praksu vezanog posla?

U danasnje vrijeme prevladava misljenje kako su vezani poslovi ¢est primjer poslovne prakse
jer mogu odrazavati znacajnu ekonomsku ucinkovitost koja rezultira uStedama u troSkovima
distribucije 1 proizvodnje, te u poboljSanju kvalitete. Medutim, u mnogim sluc¢ajevima vezani
poslovi primjenjuju se bez nekog objektivnog opravdanja ili ucinkovitosti, ve¢ iskljucivo sa

svrhom jacanja ili stvaranja vladajuéeg polozaja.

Poduzetnik u vladaju¢em polozaju u moguénosti je dokazivati da su, u konkretnom slucaju,
vezani poslovi objektivno opravdani i nuzni, odnosno moze dokazivati da njegovo postupanje za
posljedicu ima znacajne pozitivne ucinke koji prevladavaju nad negativnim, protutrziSnim
ucincima za potroSace. Komisija ¢e uvidom u navode poduzetnika u vladaju¢em poloZaju ispitati
mogu li njihova postupanja u smislu vezane i1 paketne prodaje za posljedicu imati uStede u
proizvodnji ili distribuciji koje ¢e biti u korist potroSaca. Komisija takoder moZe razmatrati znace
11 takva postupanja za kupce smanjenje troSkova transakcije, jer bi inace bili prisiljeni kupovati
komponente odvojeno, te postoje li znacajne ustede na troskovima pakiranja i distribucije na
strani dobavljaca. Komisija isto tako moZe ispitati moze li kombiniranje dva samostalna
proizvoda u jedan novi proizvod povecati mogucnost stavljanja takvog proizvoda na trziste
stvarajuci tako dobrobit za potroSace. Komisija takoder moZze uzeti u obzir ako vezana i paketna
prodaja dobavljacu omogucuje da prenese na potroSace pozitivne ucinke koji nastaju
proizvodnjom ili kupnjom velikih koli¢ina vezanog proizvoda.*?

Komisija je stava kako poduzetnik u vladaju¢em polozaju moze opravdati postupanje koje za
posljedicu ima istiskivanje konkurenata s trziSta na temelju pozitivnih uc¢inaka koji moraju biti

dovoljno znacajni kako se potrosaima ne bi nanijela Steta. Stoga isti mora dokazati da su, uz

41 Judgment of 13 February 1979, Hoffmann-La Roche & Co. AG v Commission C- 85/76, ECLI:EU:C:1979:36
42 Ibidem, paragraph 101. - 111.
43 Uputa o provedbenim prioritetima Komisije, toka 62.
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dovoljnu dozu vjerojatnosti 1 na temelju provjerljivih dokaza, kumulativno ispunjena cetiri

preduvjeta kako bi razlog ostvarivanja ili povecanja ucinkovitosti bio prihvacen kao opravdan

razlog primjene vezanog posla, odnosno kako bi se ukupni ucinak takvog postupanja odrazio u

korist potrosaca, osobito u vidu stvaranja proizvoda bolje kvalitete ili proizvoda s povoljnijom

cijenom u odnosu na konkurenciju. Rijec je o sljede¢im preduvjetima:

da su ostvareni ili ¢e biti ostvareni pozitivni ucinci kao posljedica moguceg iskljucujuceg
djelovanja odnosno kao rezultat promatranog vezanog posla. Ti pozitivni u¢inci mogu se
primjerice odnositi na tehnicka poboljSanja u kvaliteti proizvoda ili smanjenje troskova
proizvodnje ili distribucije;

praksa vezanog posla je neophodna za ostvarenje tih pozitivnih u¢inaka. To znaci da ne
smiju postojati alternativha postupanja koja bi imala manje protutrzisne ucinke od
predmetnog iskljucujuceg djelovanja, a koja bi za posljedicu imala iste pozitivne uc¢inke;
moguci pozitivni ucinci kao posljedica iskljuujuc¢eg djelovanja prevladavaju nad
mogucéim negativnim ucincima na trziSno natjecanje i dobrobit potroSac¢a na zahva¢enim
trziStima;

trziSno natjecanje je u velikoj mjeri prisutno u odnosu na vec¢i dio vezanog posla, tj.
postupanje ne ukida trZiSno natjecanje iskljuc¢ivanjem svih ili vecine stvarnih ili
potencijalnih konkurenata. Rivalstvo izmedu poduzetnika je klju¢ni pokreta¢ ekonomske
ucinkovitosti, uklju¢uju¢i 1 dinamicne pozitivne ucinke kao §to su to inovacije. U
nedostatku inovacija poduzetnik u vladaju¢em poloZaju ne€e imati poticaja da nastavi
stvarati 1 prenositi pozitivne uc¢inke na druge. Ako ne postoji trziSno natjecanje preostalih
konkurenata i ako se u razumnom roku ne moze predvidjeti prijetnja ulaskom na trziste
novih sudionika na trzi$tu, zastita rivalstva i procesa trziSnog natjecanja prevladava nad
mogucim pozitivnim ucincima. Stav je Komisije da se isklju¢uju¢e djelovanje koje
zadrZava, stvara ili jaca trziSni polozaj poduzetnika koji po svojim obiljezjima sli¢an
monopolu obi¢no ne¢e moci opravdati na temelju ¢injenice da istovremeno za posljedicu

ima pozitivne u¢inke.**

Pored navedenoga, da bi poduzetnik u vladaju¢em polozaju bio uspjeSan u dokazivanju da nije

rije¢ o zlouporabi vladajueg polozaja, isti mora dokazati da je opisano postupanje bilo

4 DG Competition discussion paper on the application of Article 82 of the Treaty to exclusionary abuses, 2005., str.

26.
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proporcionalno, odnosno razmjerno cilju koji zeli ostvariti, a koji nije mogao posti¢i nekom
drugom metodom koja je manje ogranicavajuca ili metodom koja ne sadrzi moguca protutrziSna
postupanja.®’

Na pitanje je li postupanje objektivno nuzno i razmjerno mora se odgovoriti na temelju
¢imbenika koji su neovisni o poduzetniku u vladajuéem polozaju. Tako se iskljucujuce
djelovanje moze, primjerice, smatrati objektivno nuznim iz zdravstvenih ili sigurnosnih razloga
povezanih s prirodom predmetnog proizvoda. Jedan od c¢e$¢ih argumenata kojima su se
poduzetnici u vladajuéem polozaju branili je isticanje tehniCke sigurnosti i pouzdanosti
koristenja vezujuéeg proizvoda.*® No, treba uzeti u obzir i ¢injenicu da dokazivanje je li takvo
djelovanje objektivno nuzno spada uobicajeno u domenu nadleznih javnih vlasti koje ureduju 1
provode norme koje obuhvaéaju javno zdravlje i sigurnost.*” Medutim, stav je Komisije kako
nije zadaca poduzetnika u vladajuéem polozaju da na vlastitu inicijativu poduzima korake kojima
uklanja proizvod koji, opravdano ili ne, smatra opasnim ili barem manjem kvalitetnim od
vlastitog proizvoda.*®

Obveza je poduzetnika u vladaju¢em polozaju podnijeti sve potrebne dokaze kako bi mogao
dokazati da je predmetno djelovanje objektivno opravdano. U nadleznosti je Komisije da tada
provede konacnu ocjenu i utvrdi da predmetno djelovanje nije objektivno opravdano i nuZno, da
na temelju testa ravnoteZze odmjeri, s jedne strane, moguce i o€ite protutrziSne ucinke, a s druge
strane, predloZene 1 utemeljene postupke za postizanje vece ucinkovitosti, te da konacno zakljuci
o postojanju vijerojatnosti da je iskljutujuée djelovanje na $tetu potrosaca.*” Naprijed navedeni
stav Komisije potvrduju brojna tijela za zastitu trzi$nog natjecanja drugih zemalja.*

Prema pojedinim autorima tuZenik ne bi trebao snositi teret dokazivanja kojim bi dokazivao

ucinkovitosti vezivanja proizvoda.’! Dapace, pojedini autori idu i korak dalje naglasavajuéi da bi

45 Tbidem, str. 60.

46 DG Competition discussion paper on the application of Article 82 of the Treaty to exclusionary abuses, 2005., str.
60.

47 Uputa o provedbenim prioritetima Komisije, tocka 29.

48 Judgment of 2 March 1994, Hilti AG v Commission C-53/92 P., ECLI:EU:C:1994:77

4 Uputa o provedbenim prioritetima Komisije, totka 31.

>0 The Unilateral Conduct Working Group, Report on Tying and Bundled Discounting, International Competition
Network, 2009., dostupno na: http://www.internationalcompetitionnetwork.org/uploads/library/doc356.pdf , str. 23.
3! Bvans, D.,S., Salinger, M., Why do firms bundle and tie? Evidence from competitive markets and implications for
tying law, Yale Journal on Regulation, 2004., str. 64.
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teret dokazivanja trebao pasti na tuZitelja.’> Medutim, postoje i oni autori koji se izri¢ito
priklanjaju stavu Komisije te smatraju da poduzetnik u vladaju¢em polozaju kojemu se na teret
stavlja zlouporaba tog polozaja praskom vezivanja mora dokazati teoriju o koristi koju ostvaruje
takvim postupanjem, pri ¢emu se mora utvrditi postoji li u konkretnom slucaju moguénost
alternativnog pristupa koji ¢e omoguciti tom poduzetniku ostvarivanje zeljenih rezultata, a u

slu¢aju nedostatka alternative isto bi bilo odraz objektivno opravdanog nacela postupanja.>

2.3. PRISTUP U OCJENI VEZANIH POSLOVA

Pri ocjeni prakse vezanih poslova, opéenito, dominiraju dva razlicita pristupa tj. per se pristup 1
pravilo razumne primjene. Pojedini autori naglasavaju kako svaki predmet vezanih poslova treba
gledati zasebno u njegovim okvirima izuzeto od pravila per se pristupa, ¢ak i u slucajevima kada

je rije¢ o postupanju poduzetnika u vladajuéem poloZzaju. >

2.3.1. Per se pristup

Fokus per se pristupa je na formi, a ne na ucincima koji promatrana praksa ima na trzisno
natjecanje.

Povijesno gledaju¢i, te prije presude u ve¢ spomenutom predmetu Microsoft, razvidno je kako
je Sud Europske unije praksu vezanih poslova prosudivao per se pristupom smatrajuci vezane
poslove zabranjenima. Naime, u svim ranijim predmetima Sud Europske unije razlikovao je tri
elementa zlouporabe vladajuceg polozaja praksom vezanih poslova, odnosno utvrdivao je radi li
se o dva razli¢ita proizvoda, trziSnu snagu poduzetnika 1 postojanje prisile. Negativni ucinci 1
moguce opravdanje za takvo postupanje nadlezni sud nije smatrao relevantnima. Posljedi¢no,

Stete za krajnje korisnike i trziSne takmace nastale takvim postupanjima uopce nisu razmatrane.

32 O'Donoghue, R., Padilla, J. A., The Law and Economics of Article 102 TFEU, Second Edition, Hart Publishing,
2013, str. 518.

53 Coscelli, A., Edwards, G., Efficiency and Anticompetitive Effects of Tying, European Competition Law Annual:
A Reformed Approach to Article 82 EC, Hurt Publishing, 2008.

34 Malobecki, ., Per se approach v. Rule of reason. Tying and Bundling in European Competition Law — a legal and
economic analysis, 2011., dostupno na: http://lawandeconomics.pl/wp-
content/uploads/2011/05/3PLEC_Malobecki_full.pdf , str. 13.1 14.
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Tako npr. u predmetu Napier/British Sugar’® sud nije utvrdivao je li vezani posao u vidu
odbijanja proizvodaca Secera da dobavlja svoj proizvod kupcima koji ne prihvate takoder i
uslugu prijevoza Secera doista rezultiralo zatvaranjem trzista. Jednak pristup primijenjen je u

predmetima Hilti*® i Tetra Pak II°".

2.3.2. Pravilo razumne primjene

Suprotno per se pristupu je pravilo razumne primjene. Pri procjeni u¢inaka vezane prodaje na
trziSno natjecanje treba uzeti u obzir sve konkretne okolnosti i ¢injenice vezane uz konkretno
mjerodavno trziste, rukovodedi se pri tome pravilom razumne primjene (eng. rule of reason).

Pravilo razumne primjene je pravni analiticki standard u pravu trziSnog natjecanja kojim se
oznaCava pravni pristup tijela za zastitu trziSnog natjecanja, sudova i drugih tijela kad u procjeni
o tome je li konkretno ponasanje ili djelovanje nekog poduzetnika zabranjeno uzimaju u obzir
sve moguce trziSne 1 protutrziSne ucinke tog ponasanja ili djelovanja. Primjena tog pravila
neodvojiva je od primjene tzv. case-by-case metode.”® Pri tome intervencija pravila trzi$nog
natjecanja mora biti samo ona koja je prijeko potrebna za ostvarenje koristi potrosacima i
najve¢e moguce poduzetnicke slobode odnosno ne smije ograni¢avati poduzetnicke slobode
izvan tog okvira. Upravo se stoga pri ocjeni nekog ponaSanja poduzetnika mora Koristiti
ekonomska analiza konkretnog djelovanja poduzetnika i u¢inaka tog djelovanja na trziste.

Pravilo razumne primjene polazi od toga da treba sprijeciti samo ono djelovanje poduzetnika
koje nerazumno ogranicava slobodnu trgovinu odnosno slobodno trziSno natjecanje, na Stetu
potroSaca. To znaci da se, u pravilu, ogranicenje ne odnosi na neku vrstu ugovora ili odredaba
ugovora, a pri utvrdivanju tih ucinaka mora se voditi rauna o konkretnim okolnostima i
uvjetima na konkretnom trzistu, za Sto je klju¢no provesti ekonomsku analizu. Iznimka od toga
samo su zabrane per se, koje se odnose na sporazumijevanje o cijenama, na podjelu trzista i

ograniCavanje proizvodnje (u biti, to su u vazecoj zakonskoj terminologiji teSka ogranicenje

55 Commission Decision of 18 July 1988 relating to a proceeding under Article 86 of the EEC Treaty (Case No
IV/30.178 Napier Brown-British Sugar), br. 88/518/EEC, [1988] Official Journal L 284, 19/10/1988

6 Judgment of 2 March 1994, Hilti AG v Commission of the European Communities C-53/92 P.,
ECLIL:EU:C:1994:77

57 Judgment of 6 October 1994, Tetra Pak International SA v Commission, T-83/91, ECLI:EU:T:1994:246

8 Cerovac, M., Rje¢nik pojmova prava i politike trzi$nog natjecanja i srodnih podrué¢ja, TEB, 2004, str. 99.
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trziSnog natjecanja), jer je iskustvo pokazalo da su ucinci tih ograniCenja takvi da je te
sporazume potrebno apriorno zabraniti.>

Primjena pravila razumne primjene osigurava puno vecu fleksibilnost pri ocjenjivanju je li
vezani posao zabranjen, odnosno povrjeduje li ¢lanak 102. UFEU-a osobito stoga §to je na
tijelima za zaStitu trziSnog natjecanja utvrdivanje prevladavaju li pozitivni ucinci promatrane

prakse nad negativnim ucincima.

2.4. NEGATIVNI UCINCI VEZANIH POSLOVA

Zlouporabna priroda vezanih poslova proizlazi ponajprije iz €injenice da njihova primjena
moze iskljuciti konkurente s trziSta vezanog proizvoda. Isklju¢ivanje ne nastaje kao posljedica
vece ,efikasnosti® u procesu konkuriranja poduzetnika u vladaju¢em polozaju na trzistu vezanog
proizvoda, ve¢ zbog Cinjenice da vezani proizvod na trziStu, slijedi razinu efikasnosti
poduzetnika na trziStu vezujuéeg proizvoda.

Komisija ¢e djelovati samo kada je vjerojatno da ¢e vezana prodaja samostalnih proizvoda
imati iskljuujuéi ucinak. Takav ucinak moZe se ocitovati na svim relevantnim trziStima (na
vezanom trziStu, vezujucem trzistu ili na oba ta trzista istovremeno) ako se primjenjuje sustavno.
U pravilu, vezani poslovi rezultirat ¢e direktnim istiskivanjem konkurenata sa trzZiSta vezanog
proizvoda. Medutim, posredno moze do¢i do istiskivanja konkurenata sa trziSta vezujuceg
proizvoda.®® Antikompetitivni uéinci osobito ¢e se ocitovati u zatvaranju trzista, diskriminacijom
u cijenama ili vi$im cijenama.®!

Ocekuje se da Ce rizik od istiskivanja s trziSta s protutrziSnim ucinkom biti ve¢i kada se
poduzetnik u vladaju¢em polozaju bavi vezanom prodajom ili paketnom prodajom na tajnoj
osnovi, primjerice tehnickim vezivanjem, koje se moZze prekinuti samo uz visoke troSkove.

Tehnicko vezivanje takoder smanjuje moguénost daljnje prodaje pojedinaénih komponenti.®?

%% Butorac Malnar V., Pecoti¢ Kaufman J., Petrovi¢ S., Pravo trzi$nog natjecanja, Pravni fakultet Sveudilista u
Zagrebu, Zagreb, 2013, str. 8.

60 Uputa o provedbenim prioritetima Komisije, tocka 52.

%' DG Competition discussion paper on the application of Article 82 of the Treaty to exclusionary abuses, 2005., str.
54.-59.

2 Uputa o provedbenim prioritetima Komisije, tocka 53.
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U slucaju prodaje u paketu poduzetnik moze imati vladaju¢i polozaj u odnosu na vise od
jednog proizvoda iz paketa. Sto je veéi broj u paketu povezanih proizvoda, to ¢e jadi biti u¢inak
istiskivanja s trzista s protutrziSnim uc¢inkom. To se posebno odnosi na situaciju kada je paket
takav da ga je samostalnom konkurentu ili pak u suradnji vise njih tesko replicirati i takvoga ga
ponuditi na trziste.%

Ako su cijene koje moze zaracunati poduzetnik u vladajuéem polozaju na vezujuéem trzistu
regulirane, vezana prodaja moze mu omoguciti da povisi cijene na vezanom trziStu u cilju
naknade troSkova odnosno kako bi kompenzirao svoj gubitak prihoda na vezujué¢em trzistu koji
je nastao zbog reguliranih cijena.®

U slu€aju kada je vezani proizvod vazan komplementarni proizvod kupcima vezujuceg
proizvoda, smanjenje broja alternativnih dobavljata vezanog proizvoda i1 stoga smanjena
raspolozivost tim proizvodom moZe otezati ulazak na samo vezujuée trziste.%’

Osim konkurenata vladaju¢eg poduzetnika, negativne ucinke takvog poslovanja trpe i kupci
vezanih proizvoda. Naime, vezana prodaja za kupce koji zele kupiti vezani proizvod, ali ne 1
vezujuci proizvod, u biti zna¢i manje trziSnog natjecanja, Sto u konacnici moze odraziti 1 na
razinu cijena kao i na moguénosti izbora proizvoda i dobavljaca.5®

Europska komisija je u nekoliko slu¢ajeva utvrdila kako je doSlo do zlouporabe vladajuceg
poloZaja praksom vezanih poslova. Primjerice u predmetu /BM®’, Komisija je smatrala
nedopustenim vezivanjem praksu proizvodaca racunala IBM, koja se sastojala u odbijanju
prodaje centralne procesorske jedinice System/370, bez istodobne kupnje glavne memorije i
operativnog software-a za koriStenje racunala. Postupak je, medutim, obustavljen nakon §to je
IBM preuzeo obvezu promjene poslovne prakse koja je smatrana ogranicavaju¢om za trzi$no
natjecanje. Obvezom je bilo predvideno da IBM smije ukljuciti u paket memoriju ¢iji je kapacitet
neophodan za testiranje rada racunala. Pored toga, IBM se obvezao da pravovremeno
obavjesStava svoje konkurente o osobinama svojih proizvoda, kako bi im omogucio da razvijaju

proizvode hardware-a 1 software-a, kompatibilne s njegovim System/370. U predmetu

3 Ibidem, tocka 54.

% Ibidem, tocka 57.

% Jbidem, to¢ka 58.

%6 Ihidem, tocka 55.

7 Commission Decision of 18 April 1984 relating to a proceeding under Article 85 of the EEC Treaty (1V/30.849
IBM personal computer), OJ L 118, 4.5.1984.
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London/Sabena®® Komisija je ocijenila ograni¢avajuéim za trzi$no natjecanje postupak zraénog
prijevoznika Sabena, kojim je uvjetovao pristup svom sustavu kompjuterske rezervacije karata
prihva¢anjem obveze druge ugovorne strane da sklopi i drugi ugovor kojim prihvaca obvezu
koriStenja usluga zracne pristani$ne sluzbe iskljuivo od Sabena. Komisija je u svojoj odluci
naglasila da predmeti dva ugovorna odnosa nisu medusobno povezani jer ugovor o pristupu
sustavu kompjuterske rezervacije karata zratnog prijevoza omogucava zracnom prijevozniku da
njegove usluge budu uklju¢ene u ponudu putnickih agencija, dok se drugi ugovor odnosi
isklju¢ivo na usluge koje se pruzaju za vrijeme pristajanja zrakoplova u zra¢noj luci.® U
predmetu Napier Brown/ British Sugar’® vezanim poslom ocijenjeno je odbijanje proizvodaca
Secera da dobavlja svoj proizvod kupcima koji neprihvate takoder 1 uslugu prijevoza Secera, ¢ime
je British Sugar pridrzao za sebe odvojenu, ali povezanu djelatnost isporuke Seéera, koju bi u
uobi¢ajenim okolnostima mogao obavljati drugi poduzetnik koji obavlja djelatnost takvog
prijevoza.”! Medutim, tek se u predmetu Microsoft’* velika paznja posvetila ocjenjivanju ucinka
zatvaranja trziSta, Sto prije toga nije bio slucaj.

Razmatraju¢i vezanu prodaju kao vertikalno ograni¢enje obuhvaceno ¢lankom 101. UFEU-a,
valja naglasiti kako vezana prodaja moze za posljedicu imati protutrziSne ucinke u smislu
ograni¢avanja pristupa vezanom trziStu, vezuju¢em trzistu ili na oba ta trziSta istovremeno.
Govore¢i o vertikalnim ograni¢enjima valja pojasniti kako je rije¢ o ograni¢enjima trziSnog
natjecanja proizaslim iz vertikalnog sporazuma poduzetnika. Pri tome pojedini autori
naglaSavaju da su vertikalna ogranic¢enja, a koja se dijele na teSka ograniCenja prava trziSnog
natjecanja 1 zabranjene obveze u vertikalnim sporazumima, opcenito manje Stetna od
horizontalnih ograni¢enja te mogu za posljedicu imati znadajne pozitivne ucinke.”?
OgraniCavaju¢i ucinak zatvaranja trziSta ovisi o postotku ukupne vezane prodaje na trziStu
vezanog proizvoda. Da bi se odgovorilo na pitanje S§to se moze smatrati znacCajnim

ograniavanjem pristupa trzistu sukladno ¢lanku 101. stavku 1. UFEU-a moze se primijeniti

%Commission Decision of 4 November 1988 relating to a proceeding under Article 86 of the EEC Treaty
(IV/32.318, London European - Sabena), OJ L 317, 24.11.1988.

®Whish, R., Bailey D., Competition Law, Eight Edition, Oxford University Press, 2015., str. 735.

"Commission Decision of 18 July 1988 relating to a proceeding under Article 86 of the EEC Treaty (Case No
IV/30.178 Napier Brown-British Sugar), br. 88/518/EEC, [1988] OJ L 284, 19/10/1988.

""Whish, R., Bailey D., Competition Law, Eight Edition, Oxford University Press, 2015., str. 736.

2Judgment of 17 September 2007, Microsoft Corp. v Commission, T-201/04, ECLI:EU:T:2007:289

3 Dr. sc. Kapural, M., Vertikalni sporazumi i vertikalna ograni¢enja u on line trgovini, Pravo i porezi, RRIF, broj 6,
Zagreb, 2016., str. 63-70.
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analiza za utvrdivanje obveze kojom se namece robna marka jednog dobavljaca. Sporazum o
vezanoj prodaji znaCi da postoji barem neki oblik obveze koliinskih kvota koje se namecu
kupcu u odnosu na vezani proizvod. Kada se dodatno dogovori i obveza nenatjecanja u odnosu
na vezani proizvod, to poveéava moguci ucinak zatvaranja trziSta vezanog proizvoda. Vezana
prodaja moze za posljedicu imati manje trziSnog natjecanja izmedu korisnika koji Zele kupiti
vezani proizvod, a ne zele kupiti vezujuéi proizvod. Ako za konkurente dobavljaca na trzistu
vezanog proizvoda nema dovoljnog broja korisnika koji bi kupili samo vezani proizvod, vezana
prodaja za te korisnike moze za posljedicu imati viSe cijene. Ako je vezani proizvod vazan
komplementarni proizvod za korisnike vezujuéeg proizvoda, smanjenje broja alternativnih
dobavlja¢a vezanog proizvoda i time smanjena raspolozivost toga proizvoda mogu oteZzati ulazak

na samo vezujude trziste.”*

Vezana prodaja moze izravno dovesti do cijena visih od trzi$nih cijena, pogotovo u tri slucaja.
Prvo, ako se vezujuéi i1 vezani proizvod mogu koristiti u promjenjivim omjerima kao proizvodni
unosi (input) u proizvodnom procesu, korisnici mogu reagirati na povecanje cijene vezujuceg
proizvoda povecanjem svoje potraznje za vezanim proizvodom i1 s druge strane smanjenjem
svoje potraznje za vezujuéim proizvodom. Vezivanjem tih dvaju proizvoda dobavlja¢ moze

pokusati izbje¢i tu zamjenjivost kod korisnika i time biti u poziciji da poveca svoje cijene.

Drugo, kada vezana prodaja omogucuje cjenovnu diskriminaciju s obzirom na nacin na koji
korisnik koristi vezuju¢i proizvod, kao $to je to primjerice vezana prodaja spremnika s tonerom

uz prodaju fotokopirnih aparata (standardizacija).

Trece, kada u sluc¢aju dugoro¢nih ugovora ili u slucaju poslijeprodajnih povezanih trzista na
kojima originalnu opremu nije potrebno u kratkom roku zamijeniti novom, za korisnike postane

teSko izra¢unati posljedice vezane prodaje.”

Pri ocjenjivanju mogucih negativnih uc¢inaka na trziSno natjecanje o€ito najvazniju ulogu igra

polozaj dobavlja¢a na trziStu vezujuceg proizvoda. Obi¢no ovu vrstu sporazuma o vezanoj

74 Smjernice o vertikalnim ogranienjima, str. 68., tocka 216.
75 Ibidem, tocka 217.
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prodaji namece dobavlja¢. Vaznost dobavljaca na trziStu vezujuceg proizvoda je glavni razlog
zasto kupcu moze biti tesko odbiti obvezu vezane prodaje.”®

Za ocjenu trziSne snage dobavljaca, vazan je trziSni polozaj njegovih konkurenata na trzistu
vezujuceg proizvoda. Sve dok su njegovi konkurenti dovoljno brojni i jaki, neée se ocekivati
negativni ucinci na trziSno natjecanje, budu¢i da kupci imaju dovoljno alternativnih izvora
kupnje vezujuceg proizvoda bez vezanog proizvoda, ukoliko drugi dobavljaci ne primjenjuju
sli¢nu vezanu prodaju. Nadalje, zapreke pristupu na trziSte vezujuceg proizvoda bitne su za
odredivanje polozaja na trziStu dobavljaca. Kada se vezana prodaja kombinira s obvezom
nenatjecanja u odnosu na vezujuéi proizvod, time se zna¢ajno ja¢a polozaj dobavljaca.”’
Bitna je 1 snaga kupca, budu¢i da vazni kupci nece olako pristati na vezanu prodaju, a da pri

tome nisu dobili najmanje dio mogucih u¢inkovitosti. Vezana prodaja koja se ne temelji na

ucinkovitostima je stoga uglavnom rizik u slu¢aju kada kupci nemaju znacajnu kupovnu snagu.”®

2.5.1ZUZECE

Vezana prodaja obuhvacena je izuze¢em i1z Uredbe o skupnom izuzecu kada trzisni udio
dobavljaca na oba trziSta, trziStu vezanog i trZiStu vezujuceg proizvoda, i trziSni udio kupca, na
mjerodavnom uzlaznom trzistu, ne premasuje prag od 30%.”° Trzisni udio od 30% racuna se na
osnovi prodajne trzZiSne vrijednosti dobara i usluga koje su obuhvacene ugovorom ili drugih
dobara 1ili usluga koje dobavlja¢ prodaje, a kupac moze nadomjestiti ili zamijeniti na osnovi
cijene ili namjene. Medutim, ti podaci mozda nisu dostupni. U tom se slu¢aju mogu rabiti neke
druge procjene koje se zasnivaju na drugim trziSnim informacijama. Tu dodajemo i obujam
prodaje na trzistu kako bismo ustanovili trzi$ni udio poduzetnika.’® To se moZe kombinirati s

drugim vertikalnim ograni¢enjima koja se ne smatraju teSkim ograni¢enjima trziSnog natjecanja,

76 Ibidem, tocka 219.

77 Ibidem, toc¢ka 220.

8 Ibidem, tocka 221.

7 Uredba Komisije (EU) br. 330/2010 od 20. travnja 2010. o primjeni ¢lanka 101. stavka 3. Ugovora o
funkcioniranju Europske unije na kategorije vertikalnih sporazuma i uskladena djelovanja (tekst od vaznosti za
EGP), Sluzbeni list L 102, 23.04.2010., str. 0001-0007 (dalje: Uredba o skupnom izuzecu), ¢lanak 3., takoder i
Smjernice o vertikalnim ogranicenjima, str. 68. 1 69., tocka 218.

8 Horak, H., Ugovori o distribuciji u pravu i poslovnoj praksi Hrvatske i EU, Sinergija nakladni$tvo d.o.0., Zagreb,
2005., str. 40.
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poput obveze nenatjecanja ili nametanja koli¢inskih kvota u odnosu na vezujuc¢i proizvod, ili

obveze iskljucive kupnje.?!

3. ZAKLJUCAK

Zabrana zlouporabe vladajuceg polozaja na trzistu jedan je od tri klju¢na materijalno-pravna
instituta prava trziSnog natjecanja. Odredba ¢lanka 102. UFEU-a odrazava poseban pristup koji
se zauzima prema poduzetnicima koji imaju veliku trziSnu snagu, te ih stavlja i u poseban pravni
polozaj. Naime, ako poduzetnik nema veéu trzZiSnu snagu, ne postoji ni sposobnost da
samostalnim postupcima na trziStu umanjuje postojecu razinu trziSnog natjecanja ili sprjecava
razvoj trziSnog natjecanja. Svaka praksa za koju se utvrdi postojanje kriterija za primjenu ¢lanka
102. UFEU-a biti ¢e, uglavnom, nistava, s time da se treba paziti da se odredene prakse
automatski ne proglase niStavima samo zbog njihovog eksploatacijskog ili isklju¢ivog karaktera.
Trebalo bi uvijek sagledati kakav je utjecaj te prakse na samu strukturu trzista i u tom smislu
utjecaj na trziSno natjecanje i blagostanje potrosaca.

U tom kontekstu valja promatrati prasku vezanih poslova odnosno praksu uvjetovanja
poduzetniku ili potroSacu na kupnju dodatnog proizvoda koji nema nikakve veze s predmetom
ugovora. Poduzetnik time nastoji preliti vladaju¢i polozaj s jednog trziSta na kojemu zauzima
vladaju¢i polozaj na drugo trziSte na kojem ga nema.

Poslovi vezivanja sami po sebi nisu zabranjeni. Dapace, vezani poslovi Cest su primjer
poslovne prakse jer mogu odrazavati znac¢ajnu ekonomsku ucinkovitost koja rezultira uStedama u
troskovima distribucije i proizvodnje, te u poboljSanju kvalitete.

Medutim, u mnogim sluc¢ajevima vezani poslovi primjenjuju se bez nekog objektivnog
opravdanja ili u¢inkovitosti, ve¢ isklju¢ivo sa svrhom jacanja ili stvaranja vladajuc¢eg polozaja.
Naime, zlouporabna priroda vezanih poslova proizlazi prvenstveno iz €injenice da negativno
utjece na konkurentnost trzista jer iskljucuju konkurenciju i smanjuju potrosacev izbor.

Vezano na navedeno, ne postoje jedinstvena pravila kojima bi se unaprijed mogle predvidjeti
sve varijante mogucih situacija 1 njihov negativni utjecaj na trziSno natjecanje Sto posebno treba

imati na umu s obzirom na ¢injenicu da nisu svi primjeri vezanih poslova ocigledni.

81 Smjernice o vertikalnim ograni¢enjima, str. 68., tocka 218.
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Upravo analiza relevantnih odluka Komisije i europskih sudova ukazuje na vaznost pristupa pri
rjeSavanju predmetne problematike posebice glede utvrdivanja razlikovanja vezanog i vezujuceg
proizvoda odnosno usluge, gospodarskog temelja, te stava kupaca, a na temelju kojih obiljezja
ovisi je li u konkretnom slucaju rije¢ o zlouporabnom postupanju poduzetnika u vladajuéem
polozaju ili o dopuStenom vezanom poslu. Stoga ¢e se u drugom dijelu rada promotriti vodeca

sudska praksa sudova EU.
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